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Antizyklisch durch die Krise

Ein Veranstalter von Sprachtrainings stellte kurzerhand sein gesam-
tes Unternehmen auf den Kopf, um auf die neuen Bedingungen sei-
ner Branche, neue Ansprechpartner, gekürzte Weiterbildungsbudgets 
und Zeitnot zu reagieren.

Von Heike Marquardt
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Sprachtrainings für die berufl i che Praxis hatten und 
haben in internationalen Unternehmen einen ho-
hen Stellenwert. Wer auf dem europäischen Markt 
und im globalen Business bestehen will, für den ge-
nügt nicht allein ein Vorsprung durch Technik oder 
Know-how, auch sprachliche und interkulturelle 
Kompetenz werden zunehmend wichtiger.

Weil diese Sprachschulungen zusätzlich zu Fach-
trainings erforderlich sind, ist es für Unternehmen 
wichtig, dass der zusätzliche Zeitaufwand im Rah-
men bleibt. Vielen Personal entwicklern schien des-
halb be rufsbegleitender Sprachunter richt in den 
Abendstunden die beste Lösung. Was für Mitar-
beiter mit Routineaufgaben und festen Arbeits-
zeiten geeignet er schien, stellte sich aber häufi g 
als wenig eff ektiv für Führungs kräfte und projekt-
gebundene Mitarbeiter dar: Weder der lang same 
Fortschritt noch die fest stehenden Schulungszei-
ten ent sprachen deren Anspruch. Gefragt war und 
ist Effi  zienz bei geringst möglichem Arbeits ausfall 
im Unternehmen.

Vorteile durch Effi  zienz

In diese Lücke stieß vor 20 Jahren das Unterneh-
men G.I.T. Ganz heitliches Intensiv-Training mit sei-
nen Englisch-Intensiv-Seminaren. Lernkonzept 
und Unternehmensleitlinien sollten dem Anspruch 
der Ganzheitlichkeit genügen. Maßgeblich für das 
ganzheitliche Lernkonzept war die Devise: Lernen 

mit Lust statt Frust! Gehirngerechte Lernkonzepte 
sollten das Lernen nicht nur an     ge ne h mer machen, 
sondern auch wesentlich beschleunigen und den 
Sprachlernerfolg langfristig sichern. 

Für das Unternehmen hieß „ganzheitlich“: Vision 
transparent machen, Qualität der Beziehungen im 
Innen und Außen fördern, Stärken verstärken und 
zielgerichtet mit der EKS-Strategie auf eine klar de-
fi nierte Zielgruppe be    zogen (Unternehmer und 
Führungskräfte, die im internationalen Geschäft tä-
tig sind) umsetzen. 

Sprachtrainings haben in internationalen Firmen einen 

hohen Stellenwert. Gefragt ist Effi  zienz bei geringst-

möglichem Arbeitsausfall im Unternehmen.
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Das Konzept ging auf

Für das Unternehmen ent wickelte sich eine kom-
fortable Situation: Marketingmaßnahmen waren 
nahezu überfl üssig, denn die Folgebucher und 
Emp fehlerrate war so hoch, dass jährlich etwa 25 
Prozent Steigerung möglich war. Neue Mitarbeiter 
für die Seminarorganisation und Teilnehmerbe-
treuung konnten eingestellt werden. Entsprechend 
wuchs die Zahl der Trainer bis ins Jahr 2000.

Veränderte Bedingungen

Schon zu Jahresbeginn 2001 wurde deutlich, dass 
besonders die nationale Wirtschaft in Schwierig-
keiten geriet. Viele Unternehmen reagierten mit ra-
dikalen Budgetkürzungen und entließen Mitarbei-
ter in großem Umfang. Verantwortungsberei che 
wurden zusammengeführt, die Belastung für die 
verbleiben den Mitarbeiter stieg. 

Dienst leister im Weiterbildungsbereich spürten 
die Auswirkungen un mittelbar durch Auftrags-
rückgänge und deutlich gestie gene Stornierungs-
raten. Die Zeit für dringend notwendige Weiterbil-
dung war knapp, da die zeitliche Anforderung an 
die ver bleibenden Mitarbeiter stieg. Hinzu kam, 
dass in einigen Unternehmen die Verant wortung 
für die Weiterbildung nicht mehr beim Personalent-
wickler lag, sondern auf die ein zelnen Bereichs- 
und Abtei lungsleiter übergegangen war: Für die 
Seminarveranstalter ei ne neue Zielgruppe. 

Bezogen auf die erwartete jährliche Teilnehmer-
rate bestand dieser Kreis aus weit mehr Perso-
nen, die informiert und überzeugt werden muss-
ten. Einbrüche verzeichnete G.I.T. außerdem bei 
der Folgebucherquote: Dort, wo dem Mitarbei-
ter früher zwei Seminare jährlich gewährt wur-
den, musste nun aus Kosten gründen ein einziges 
genügen. Bedingt durch diese Situation sah sich 
das Unternehmen mit einer neuen unternehmeri-
schen Herausforderung konfrontiert. Der komfor-
table wachstumsbe scherende Empfehlungs  -
me chanismus reichte nicht mehr aus, um die Aus-
fälle zu kompen sieren. Wollte es seine Markt-
position halten und keine Ent lassungen vorneh-
men, musste das Seminarkonzept inhaltlich und 
strategisch auf den Prüfstand.

Auf dem Prüfstand

Zuerst wurde anhand von Fragen das Profi l des 
Seminar angebots geschärft: Welche konkreten 
Wettbewerbsvorteile hat dieses Sprachlernkon-
zept? Ist ein siebenstufi ges Seminar angebot inhalt-
lich zeitgemäß? Gibt es eine veränderte Zielgrup-
pe? Ist das Marketing zeitgemäß? Sind die internen 
Arbeitsabläufe optimal organi siert? Kann/muss rati-
onalisiert werden? 

Um diese Fragen zu beantworten, kamen verschie-
dene Teams zur Beratung zu sammen: Die Trainer 
nahmen sich Inhalte und Seminarkon zept vor, Se-
minarberater und Vertriebsmitarbeiter prüften den 
aktuellen Bedarf der Kunden, in Verwaltung und 
Seminarvor bereitung wurden die Organisationsab-
läufe einer kritischen Prüfung unterworfen.

Nach wie vor erlebte sich das Unternehmen als 
gut mit Wettbewerbsvorteilen ausge stattet, wei-
ter bestätigt durch die Treue der Stammkunden 
und das positive Feedback der Seminarteilneh-
mer. Bei einem Auftragsrückgang von neun Pro-
zent lag es immer noch 31 Prozent über dem 
durch schnittlichen Einbruch (40 %) in der Weiter-
bildungsbranche. Aber abfi nden wollte sich damit 
natürlich niemand, zumal her ausfordernde Ent-
wicklungsziele für die Zukunft angepeilt waren. 
Vorbehaltlos wurde geprüft, wel che Fehler in der 
Vergangenheit gemacht worden waren und wel-
che Manöver erforderlich wären, um wieder in ge-
wohntes Fahrwasser zu gelangen.

Bei fi rmeninternen Spezialkonzepten werden die betrieb -

lichen Notwendigkeiten und sprachlichen Voraussetzun   -

gen der Mitarbeiter berücksichtigt.
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Fehleranalyse

Für Kunden ganzheitliche Konzepte für Englisch-
Trainings zu entwickeln, ist der Anspruch nach au-
ßen. Im Inneren hat sich G.I.T. für eine ganzheitliche 
Unternehmensführung entschie den. Für Krisenzei-
ten bedeutet das: Sichtbare und unsichtbare Ein-
fl ussfaktoren zu identifi zieren und kritisch zu prü-
fen.

Betrachtet man ein Unternehmen wie einen leben-
digen Organismus, kann man grundsätzlich vier 
verschiedene Ebenen erkennen, auf denen Ret-
tungsversuche gestartet werden können (siehe 
Schaubild). Es ist leicht nachvoll ziehbar, dass die 
größten Kräfte von der obersten, der Visions ebene, 
ausgehen. Hier wird ge prüft, ob das qualitative Ziel 
des Unternehmens noch Zugkraft hat und ob die 
Mitarbeiter sich vollends mit diesem Ziel identifi -
zieren. Energie wird auf der Beziehungsebene mo-
bilisiert. Die Qualität der  fi rmeninternen Bezie-
hung ist ausschlaggebend für die Motivation und 
den Einsatzwillen der Mitarbeiter. Extern bestimmt 
sie die Attraktivität von Firmen.

Auf der Ebene der Bewegung sind Logik und Ana-
lyse gefor dert, es muss über Feinziele nachge-
dacht werden. Hier gilt es, der Energie der Mitar-
beiter durch die geeignete Strategie Richtung und 
Ziel zu geben, damit sich diese letztendlich auf der 
Ebene der Materie in Gewinn und damit in Anlage-
vermögen verwandelt. Die Prüfung der vier Ebe-
nen ergab, dass zwar die Vision nach wie vor für 

alle zugkräftig war und die Qualität der Beziehun-
gen intern durch le bendige und einsatzfreudige 
Teams sichtbar wurde, jedoch auf der Ebene der 
Strategie not wendige Änderungen zu spät oder 
noch gar nicht vollzogen wurden. Glücklicherwei-
se hat ten die vergangenen auftrags trächtigen Jah-
re für genügend Investitionsrücklagen gesorgt, so 
dass genügend Mittel für neue strategische Maß-
nahmen bereit standen.

Änderungen im strategischen Vorgehen versucht 
der Semi narveranstalter seit Jahren nach den Prin-
zipien der EKS-Strategie zu voll ziehen. Für die aktu-
elle Situation stellte sich konkret die Frage: 
Wo ist der größte Engpass von G.I.T. zum Kunden?

Die Analyse zeigte folgende Kernbereiche:
● Die Broschüren stellen die besondere Effi  zienz 
 des Konzeptes nicht deutlich genug heraus.
● Es herrscht ein zu geringer Bekanntheitsgrad 
 im In- und Ausland (durch Beschränkung auf 
 Empfehlungsmarketing).

Mit EKS erfolgreich durch die Wirtschaftskrise

Als kleines mittelständisches Unternehmen mit 
Teamorientierung war schnell ein Konsens für die 
notwendige Entschei dung erreicht: Nicht mit Per-
sonaleinsparungen und Ausga bensperren dem 
Trend folgen, sondern Mitarbeiter an Schlüssel-
stellen einstellen und zusätzlich in Organisations-
verbesserungen und Marketing investieren. Da-
mit würde man das Problemlösungspotential für 
die G.I.T.-Kunden nicht schwächen, sondern off en-
siv erhöhen.

Ein 7-Schritte-Plan zum Stabilitäts- und Wachs-
tumsziel von G.I.T. wurde aufgestellt:

1. Mit zusätzlichen Mitarbeitern die Herausforde-
rung annehmen: 
Im Vertrieb wurde mehr Raum für die Neukun-
denakquisition geschaff en. Zusätzliche Marketing-
aktivitäten standen auf dem Plan.

2. Mitarbeiter leisten Mehrarbeit:
Angesichts der aktuellen wirtschaftlichen Lage er-
klärten sich die Mitarbeiter aller Teams bereit, täg-
lich eine halbe Stunde Mehrarbeit zu leisten.

Anstatt Perso-
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sen, wurden 

Mitarbeiter an 

Schlüsselstellen 

eingestellt und 

in Organisa-

tionsverbesse-

rungen 

und Marketing 

investiert.

Die größten Kräfte gehen von der Visionsebene aus.

Energie wird auf der Beziehungsebene mobilisiert. Die Be-

wegungsebene fordert Logik und Analyse. Das Ergebnis 

sind dann materieller Gewinn und Anlagevermögen.



Strategie Journal 1/2005

3. Zeitgemäßes Marketingkonzept umsetzen:
Roadshows und Messen machen ganzheitliches 
Englischtraining erlebbar. Bekanntheitsgrad er-
höhen heißt das Ziel.

4. Info-Material fokussieren: 
Sowohl Entscheider wie Teilnehmer wollen ihre 
speziellen Fragen beantwortet wissen. Deshalb 
gibt es mittlerweile bei G.I.T. gesondertes Info-
material für Entscheider und Teilnehmer.

5. Dem Kunden entgegenkommen:
 Kurze Wege helfen, Kosten zu minimieren. Ver-
anstaltungsorte für G.I.T.-Seminare sollten so aus-
gewählt werden, dass deutschlandweit niemand 
mehr als 200 km Anreiseweg hat.

6. Flexibilität der Trainer bei Firmentraining: 
Mit fi rmeninternen Spezialkonzepten ist G.I.T. in der 
Lage, einerseits den betrieblichen Notwendigkei-
ten zu entsprechen und andererseits die sprachli-
chen Voraussetzungen der Mitarbeiter zu berück-
sichtigen. Die Trainer erklärten sich bereit, jederzeit 
zeitlich und inhaltlich fl exibel mitzuwirken.

7. Transferpaket modernisieren: 
Mit dem sogenannten Transfer-Konzept, das zum 
Seminar gehört, erfüllt G.I.T. den Anspruch, mit 
 geringem zusätzlichen Aufwand die erworbenen 
Englischkenntnisse zu festigen und sicher in den 
Business-Alltag zu übertragen.

Die Maßnahmen wirken
Mittlerweile zeigen der Plan-Ist-Vergleich und die 
Früh indikatoren aus dem Controlling, dass G.I.T. ge-
eignete Schritte zur Stabilisie rung und Aufwärts-
entwicklung unternommen hat. Beruhigend und 
für die Zukunft besonders bedeutsam: Trotz ge-
stiegener Belastung und der Notwen digkeit, sich 
kurzfristig auf Veränderungen einzulassen, sind  
 Arbeitsfreude und Enthusiasmus nicht verloren 
 gegangen. 

Der Erfolg der Maßnahmen motiviert alle Beteilig-
ten, den eingeschlagenen Weg konsequent weiter 
zu gehen. Vielleicht hat ja die Notwendigkeit zum 
„trouble shooting“ sogar belebt und das G.I.T.-Team 
noch enger zusammengeschweißt. Es stimmt also 
wirklich: Jede Krise ist auch eine Chance!

Kontakt
Heike Marquardt, Geschäftsführerin
G.I.T.-Seminare GmbH & Co. KG,
Englisch sprechen im Business
Siebenmorgen 45, 51427 Bergisch Gladbach
Tel (02204) 92 65-16, Fax (02204) 6 88 20
www.git-seminare.de, heike.marquardt@git-seminare.de
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