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Ablauf

* Prasentation der Ergebnisse
 Diskussion in Break-Out-Raumen
e Zusammentragen im Plenum

e Abschluss



Hintergrund

* Intensiver Wettbewerb in der Weiterbildungsbranche, die mehrheitlich privat-
kommerziell organisiert ist

* Tiefe Eintrittsbarrieren - viele Anbieter
— Druck auf Innovation und Preisgestaltung

* Informationsasymmetrie fur potenzielle Kundengruppen
— Qualitatssignale, Reputation, Innovation zentral

e Wie nehmen Anbieter den Wettbewerb wahr? Wie hat er sich in den letzten Jahren
verandert?



Umfrage unter Weiterbildungsanbietern

 Jahrliche SVEB-Anbieterbefragung (~300 Antworten im 2025)

— mehrheitlich privat-kommerziell (44%), in der Deutschschweiz aktiv (44%), bieten betriebliche WB
an (53%), WB-Einrichtung (46%), Erziehung und Unterricht (39%)

* Aktuelles Wettbewerbsumfeld und Einschatzung der Entwicklung
— Wer sind die bedeutendsten Konkurrenten?
— Wer sind die relevanten Kundengruppen, um die sie konkurrieren?
— Welche Strategien verfolgen sie, um wettbewerbsfahig zu bleiben?

— Wie hat sich der Wettbewerb verandert und warum? Wie hat sich die Kundschaft verandert?



Ergebnisse der Studie



Erste Einschatzung
Intensiver Wettbewerb, der in den letzten drei Jahren zugenommen hat

S5tehen Sie bei der Umsetzung lhrer Weiterbildungsangebote im
Wettbewerb mit anderen Anbietern?

Wie hat sich der Wettbewerb fiir Ihre Organisation in den
letzten drei Jahren verdndert
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Charakteristiken des Wettbewerbsumfelds

Die Markteintrittsbarrieren sind tief

Der Wettbewerb wird durch staatliche
Regulierung verzerrt

Der Markt steht im internationalen
Wettbewerb

Der Markt ist von einem/wenigen
Anbietern dominiert
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Faktoren, die den Wettbewerb verstarkt haben

Das Angebot der Konkurrenz 499,
ist grosser geworden

Es sind neue Konkurrenten

auf den Markt gekormmen 47 %

Die Lernbedirfnisse und -bedarfe der

Teilmehrnenden haoben sich verdndert 36%

Die Machfrage ist gesunken

Das Angebot der Konkurrenz
ist glnstiger geworden

Die Vorgaben von instituticnellen Kunden
bzw. Abnehmem hoben sich verdndert

Es ist schwieriger geworden,
gualifiziertes Bildungspersonal zu finden

Das Angebot der Konkurrenz
ist innovativer geworden
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Charakteristiken der Kundengruppen

Behéarden Mon-Profit-
Privatpersonen Unternehmen oder &ffentliche Crganisationen
Verwaltung

Anbieter berichten tUber anspruchsvolle
Kundengruppen

Die Preissensibilitat dieser
Kundengruppe ist hoch

— Insb. im Bereich Flexibilitat der
Angebote (zeitlich, raumlich,
inhaltlich)

Die Loyalitdt/Bindung
dieser Kundengruppe ist
hach

— Nachfrage habe gleichzeitig
abgenommen

Es ist for diese Kundengruppen
schwierig, die Qualitdt der Angebote
zu vergleichen

54% 43% 40% 54%

N=125. Anteil Anbieter, die die Aussage als ,,eher zutreffend” oder “sehr zutreffend” bewerten. 9
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Strategien zur Wettbewerbsfahigkeit

Differerzierung (einzigartige Produkte
oder Dienstleistungen anbieten)

&29%

Innovationsstrotegie {durch innovative
Produkte oder Geschaftsmodelle dem
Wettbewerb voraus sein)

56%

Kooperationsstrategie (mit anderen
Organisationen zusammenarbeiten,
urmn starken zu bindeln)

40%

Fokussierung/Mischenstrategie
(Konzentration auf eine bestimmte
Zielgruppe oder Marktnische)

40%

Gualitgrsfohrerschaft

(beste Qualitat im Markt bieten) $8%,

Kundenbindungsstrategie

|bestehende Kunden langfristig binden) 2%

Kostenfdhrerschaft
[der glnstigste Anbister irn Markt sein)

Andere
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Ergebnisse der Diskussion: Raum 1

Individualisierung und Flexibilisierung

* Bedurfnisse nach Individualisierung und Flexibilisierung schliessen solche nach Standardisierung nicht
aus. Es wird auch in Zukunft fir beide entsprechende Angebote geben.

e Unsicherheiten in Bezug auf Entwicklungen fuhren dazu, dass sich Teilnehmende nicht mehr auf
Formate mit langerer Dauer festlegen wollen. Kiirzere Lernformate, die zu einer grosseren Einheit
zusammengebaut und sukzessive den Anforderungen angepasst werden kdnnen, sind starker gefragt.

* Um Orientierung zu schaffen, erscheint eine gute und ehrliche Kommunikation Gber Lerninhalte,
Formen der Uberpriifung und (persdnlichen) Mehrwert wichtig.

* Online-Lernplattformen und internationale Online-Anbieter bieten flexible Lernmoglichkeiten. Sie
werden aber kaum als Konkurrenz wahrgenommen, da sie Prasenzformate nicht ersetzen.



Ergebnisse der Diskussion: Raum 2

Strategien und Massnahmen

* Nischen- und Fokussierungsstrategien sind weit verbreitet, jedoch bestehen
Herausforderungen bei der Ansprache bestimmter Zielgruppen — v.a. junge Erwachsene
scheinen schwer erreichbar.

* Kooperationsstrategie (z.B. gegenseitige Ausschreibung und/oder Erganzung von Angeboten)
wird als erfolgsversprechend bewertet. Besonders kleine Anbieter kdnnten davon profitieren.

e Strategische Kommunikation und gezieltes Marketing, so die Annahme, gewinnen kinftig an
Bedeutung.

* Professionelle Vermarktung der Angebote wird als zentraler Erfolgsfaktor gesehen.



Ergebnisse der Diskussion: Raum 3

Innovation
» Grosser Wettbewerb auf Inhaltsebene (=welche Bildungsgange werden angeboten?)

— Diversifizierung flir Anbieter zentral

Investition in die Bedarfsanalyse von grosser Relevanz

— Gesellschaftliche Trends, beliebte Themen, etc. analysieren

Agil und ,mutig” sein = Angebote pilotieren und experimentieren

Bedarfsanalyse Uber Umfragen, Medien, Fachmessen, Austausch mit Fachpersonen

Kl in der Bildung insbesondere als ,KlI-Literacy” vermittelt

KI nutzen, um Online-Prasenz zu optimieren



Vielen Dank fur die Aufmerksamkeit!

—Publikation der Studie am 25. Juni
— auf Franzosisch am 22. Juni


https://alice.ch/fr/event/concurrence-dans-le-secteur-de-la-formation-continue/
https://alice.ch/fr/event/concurrence-dans-le-secteur-de-la-formation-continue/
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Das konnte Sie auch interessieren:


https://alice.ch/de/sveb/mitglieder/mitglied-werden/
https://alice.ch/de/sveb/mitglieder/mitglied-werden/
https://alice.ch/de/sveb/mitglieder/mitglied-werden/
https://alice.ch/de/sveb/mitglieder/mitglied-werden/
https://alice.us13.list-manage.com/subscribe?u=819194c12a777453fe8624b52&id=d907e3130c
https://alice.us13.list-manage.com/subscribe?u=819194c12a777453fe8624b52&id=d907e3130c
https://alice.us13.list-manage.com/subscribe?u=819194c12a777453fe8624b52&id=d907e3130c
https://alice.us13.list-manage.com/subscribe?u=819194c12a777453fe8624b52&id=d907e3130c
https://alice.ch/de/events/
https://alice.ch/de/events/
https://alice.ch/de/events/
https://alice.ch/de/events/
https://www.linkedin.com/company/18445436
https://www.linkedin.com/company/18445436

Anhang
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Bedeutende Konkurrenz unter WB-Anbietern

Weiterbildungsinstitutionen 8%

Einzelfirmen oder selbstandige Trainer

Hochschulen (universitdre Hochschulen, Fach-
hochschulen, padagegische Hochschulen, ETH)

Germeinnitzige Organisationen; Einrich-
tungen einer Kirche, Gewerkschaft, Partei

Branchen-/Berufsverband, Organisaticn
der Arbeitswelt (DdA)

Berufsfachschulen, (H3here) Fachschulen
Innerbetriebliche Weiterbildungsabteilungen
Weiterbildungsabteilungen einer Verwaltung

Andere
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N=287. Mehrfachauswahl moglich.
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Als wie intensiv schatzen Sie den Wettbewerb um folgende
Kundengruppen ein?

Privatpersonen 44 27 3
Unternehmen 58 19
Behé&rdenstellen oder &ffentliche Verwaltung 46 29 Q9
MNon-Profit-Organisationen 47 33 &
Eigene Organisation 32 32 23

| T T T T T | .
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. Lehr stark Eher stark Eher schwiach Sehr schwach
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Ergriffene
Massnahmen

N=268. Mehrfachauswahl.
SVEB Schweizerischer Verband fir Weiterbi

Wir hoben neue Marktsegmente
erschlossen

Wir haben unsere Investitionen in die
Angebotsentwicklung erhaht

Wir haben unsere Investitionen fir die
Zielgruppenansprache/Akquise erhaht

Wir haben unsere Investitionen in Infra-
struktur (Gebdude, [T-Systerne etc.) erhahit

Wir haben unsere Personalkosten erhdht

Wir haben die Preise unserer Angebote
erhahit

Wir haben die Preise unserer Angebote
gesenkt

Wir haben uns aus Marktsegmenten
zuriickgezogen

Wir haben unsere Personalkosten gesenkt

Wir haben unsere Irvestitionen in Infrastruk-
tur (Gebaude, [T-Systerne etc.) gesenkt

Wir haben unsere Investitionen in die
Angebotsentwicklung gesenkt

Wir haben unsere Irvestitionen far die
Zielgruppenansprache /Akguise gesenkt

Andere
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