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1 Einleitung  

1.1 Problemstellung 
 
Für Unternehmen ist die Qualifizierung und Weiterentwicklung von Mitarbeitern1 

ein wesentlicher Aspekt für die nachhaltige Erfolgs- und Zukunftssicherung. Zu-
dem stellen eine entsprechende Haltung der Unternehmen sowie nachgewie-
sene Investitionen in Qualifikation und Weiterentwicklung auch immer bedeu-
tendere Kriterien auf dem Arbeitsmarkt für die Anwerbung von neuen Mitarbei-
tern dar. Entsprechend erklärt das Institut der deutschen Wirtschaft in seiner 
neunten IW-Weiterbildungserhebung2 zu Kosten und Nutzen betrieblicher Wei-
terbildung, dass die deutsche Wirtschaft im Jahr 2016 insgesamt 33,5 Milliarden 
Euro in Weiterbildung investiert hat – eine Steigerung von 11 Prozent zum Vor-
jahr. Durchschnittlich hat sich jeder Mitarbeiter 17,3 Stunden weiterqualifiziert. 
Die Unternehmen können dabei auf ein breiteres Spektrum an Weiterbildungs-
formen zurückgreifen, um ihre Qualifikationsbedarfe zu decken. 
 
Für die Unternehmen besteht dabei die Herausforderung darin, die für den je-
weiligen Qualifizierungsbedarf richtige Weiterbildungsform sowie den geeigne-
ten Anbieter zu finden. Zudem ist eine präzise Auftragsklärung eine bedeutende 
Voraussetzung für die Qualität und den Erfolg jeder Weiterbildungsmaßnahme. 
Allerdings wird hier seitens der Unternehmen oft eine Nachlässigkeit beobach-
tet. Die Ursachen dafür sind wissenschaftlich nicht erforscht. Ein Grund könnte 
sein, dass die Führung von weiterzubildenden Mitarbeitern einerseits und die 
konkrete Auftragsklärung andererseits in den Unternehmen in unterschiedlichen 
Händen liegt und entsprechende Voraussetzungen für eine präzise und auf 
Nachhaltigkeit ausgerichtete Auftragsklärung nicht gegeben sind. 
 
Demzufolge liegt eine gute Auftragsklärung in der eigenen Verantwortung und 
im eigenen Interesse des jeweiligen Anbieters einer Weiterbildungsmaßnahme, 
damit die angestrebte Maßnahme für alle Beteiligten – Auftraggeber, Teilneh-
mer der Schulungsmaßnahme und Auftragnehmer (Trainer) – den gewünschten 
Erfolg bzw. die gewünschte Wirkung nach sich zieht und als „Qualitätsprodukt“ 
angesehen wird. Das Problem dabei ist, dass die Ziele sowie die konkreten An-
forderungen an eine erfolgreiche Weiterbildungsmaßnahme in den Unterneh-
men oft nicht klar definiert sind. Entsprechend stellt die Auftragsklärung hohe 
Anforderungen an die Auftragnehmer. 
 
 
 

 
1 Aus Gründen der leichteren Lesbarkeit wird in dieser Ausarbeitung auf eine geschlechtsspezifische Differenzierung 
verzichtet. Entsprechende Begriffe gelten im Sinne einer Gleichbehandlung aller Geschlechter 
2 IW-Trend Vierteljahresschrift zur empirischen Wirtschaftsforschung aus dem Institut der deutschen Wirtschaft Köln, 44. 
Jahrgang Nr. 4,  ISSN 1864-810X (Onlineversion: https://www.iwkoeln.de/fileadmin/publikationen/2017/369145/IW-
Trends_2017-04_Seyda_Placke.pdf)  



1.2 Zielsetzung  
 
Vor dem Hintergrund dieser Problematik stellt die Ausarbeitung die Aspekte 
einer guten Auftragsklärung aus Sicht eines Anbieters einer Bildungsmaßnah-
me – eines Trainers – in den Fokus. Konkret lautet die Fragestellung: Was ist 
eine gute Auftragsklärung für erfolgreiche Trainer?  
 

1.3 Grundlage und Aufbau der Betrachtung  
 
Die Betrachtung basiert auf meiner langjährigen Management-Erfahrung – wel-
che auch zahlreiche Auftragsgespräche mit internen und externen Trainern so-
wie Tätigkeiten als Trainer in verschiedenen Umfeldern umfasst – sowie auf 
wissenschaftliche Ergebnisse. Zudem berücksichtige ich die Erfahrungen von 
aktiven Trainern im Rahmen einer Befragung zu deren Praxis bei der Auftrags-
klärung. 
 
Die Arbeit besteht neben der Einleitung und dem Fazit aus fünf Kapiteln: 
 
Das Kapitel „Wissenschaftliche Betrachtung“ nähert sich dem Thema als Ein-
flussfaktor für die Qualität von Weiterbildungsmaßnahmen. 
 
Das Kapitel Rahmenbedingungen widme ich mich der Vorbereitung, Durchfüh-
rung und Dokumentation einer erfolgreichen Auftragsklärung, einschließlich der 
getroffenen Absprachen im Sinne einer nachhaltigen Erfolgssicherung der an-
gestrebten Maßnahme.  
 
Das Kapitel „Systemische Fragen“ stellt diese als geeignete Werkzeuge für eine 
fundierte und hintergründige Auftragsklärung in den Mittelpunkt. 
 
Im Kapitel „Ganzheitliche Betrachtung“ stelle ich deren Bedeutung für den Trai-
ningserfolg sowie das 7S-Modell als geeignetes Tool für eine ganzheitliche Be-
trachtung im Rahmen der Auftragsklärung vor.  
 
Die theoretischen Betrachtungen werden schließlich den Ergebnissen einer 
Praxis-Befragung von aktiven Trainern gegenübergestellt.   

2 Wissenschaftliche Betrachtung 
 

Das Thema dieser Ausarbeitung („Was ist eine gute Auftragsklärung für einen 
erfolgreichen Trainer?“) war bisher nicht explizit Gegenstand von wissenschaft-
lichen Betrachtungen. Dennoch lassen die nachstehend dargestellten Evalua-
tions- und Transfermodelle der Bildungsforschung Rückschlüsse auf die Bedeu-
tung und Regeln einer guten Auftragsklärung zu. Zudem zeigen die Betrachtun-
gen zu den Erfordernissen von Kompetenzentwicklung in einer sich ändernden 
Arbeitswelt einerseits sowie den Einflussfaktoren für die Qualität bzw. den Er-
folg von Weiterbildungsmaßnahmen andererseits die Komplexität und Bedeu-
tung einer Auftragsklärung sowie die Verantwortung der Akteure auf Auftragge-
ber- und Auftragnehmer-Seite auf.  
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