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1 Problemstellung

Mit dieser Potentialstudie soll das bestehende Angebot an Nachdiplomstudien sy-
stematisch verglichen werden. Es geht um die Stdrken und das Profil des aktuellen
Weiterbildungsangebots im Bereich "Fuhrung/Projektleitung". Zusammen mit einer
parallel erarbeiteten Bedarfsstudie soll die Studie Grundlagen f0r die Beurteilung
bieten, in welchen Bereichen das vorhandene Angebot als ausreichend betrachtet
wird und wo und in welcher Weise allftillige Lucken gefullt werden konnten.

Unter Potential verstehen wir die Leistungsfdihigkeit der bestehenden Angebote und
ihrer Anbieter in konzeptueller und struktureller Hinsicht und bezuglich der Funk-
tionsweise der Anbieter. Konkret geht es dabei um die Ausbildungsphilosophien der
anbietenden lnstitutionen und die Programme hinsichtlich inhaltlicher und organisa-
torischer Gesichtspunkte, um Zielgruppen und Reichweite der Angebote, Qualifika-
tionspotential des Lehrkorpers und Verankerung im Praxisfeld. Schliesslich sind
auch Trdgerschaftsstrukturen sowie bestehende oder mogliche Kooperations- und
Kommunikationsstrukturen wichtige Elemente des Potentials.

Als Informationsbasis dienen erstens die Antworten auf die ab Mitte 1995 von der
WiMi-Projektgruppel Nachdiplomausbildung durchgefuhrte Umfrage, das diesen bei-
gelegte Dokumentationsmaterial sowie telefonisch eingeholte Prdzisierungen und
Zusatzinformationen. Zweitens fuhrten wir veftiefende Expertengesprdche uber elf
ausgewdhlte Angebote durch.

Fur die Umfrage waren die Angebote von der Projektgruppe NDS des WiMi nach vier
Kriterien - drei formalen und einem inhaltlichen - ausgewtihlt worden:
. Die Ausbildung umfasst mindestens 100 Lektionen.
. Das Ausbitdungsziel entspricht keiner BIGA-anerkannten Fachprufung.
. Es werden einschrdnkende Aufnahmekriterien bezuglich der formalen Eingangs-

q ualif ikation angewandt.
. Der Ausbildungsgang bezieht sich inhaltlich auf den "Bereich Fuhrung/Projektlei-

tung".
Nach diesen Kriterien war von der Projektgruppe NDS eine Auswahl von 43 Angebo-
ten getroffen worden, die uns als Ausgangsbasis diente. Fur die vorliegende Poten-
tialstudie konnte diese Auswahl hingegen nicht voll befriedigen, da
. die Auswahl nach unseren Auskunften nicht alle bekannten Angebote im Wirt-

schaftsraum Mittelland einschloss, die diesen Kriterien genugen (2.8. fehlten An-
gebote der EPFL, der Rischik Schulen Bern, weiterfuhrende bzw. zusdtzliche An-
gebote der Migros Klubschule und der TEKO) und

r urflgekehrt das formale Kriterium der einschrdnkenden Aufnahmeregelung bei
naherer Betrachtung nicht von allen Anbietern erfullt wird (2. B. VHS, Migros
Klubschule).

lnzwischen publizierte die Arbeitsgruppe NDS eine Ubersichtsbroschure mit einer
auf 48 Angebote enrueiterten Auswahl (Sekretariat Espace Mittelland 1996: Weiter-
bildungsangebote Management und Projektleitung im Espace Mittelland). Die Aus-
wahl fur die Potentialstudie enthdilt 52 Angebote und weicht geringfugig von der
Auswahl in der erwdhnten Publikation ab.

Bei den lnterviews bestiitigte sich unser Eindruck aus der Dokumentenanalyse: Ein
grosser Teil der aufgenommenen Angebote sind streng genommen keine Nachdi-

1 WiMi steht fUr den interkantonalen "Wirtschaftsraum Mittelland", heute "Espace Mittelland"



2 Martin Wicki/Christian Hofer

plom-Studiengdnge (NDS). Dies gilt insbesondere, wenn man die relativ restriktiven
Kriterien der Rektorenkonferenz der schweizerischen HTL zugrunde legt: Nur ein
kleiner Teil der Lehrgdnge umfasst 800 oder mehr Lektionen, viele Angebote stehen
auch Absolventlnnen der Sekundarstufe offen oder richten sich sogar explizit an sol-
che, ja einige sind sogar als Vorstufe oder Alternative zu einer anerkannten Ter-
tidrausbildung konzipiert. Schliesslich fuhren verschiedene Angebote zu einem eid-
genossisch anerkannten Diplom, so etwa die Lehrgdnge Betriebswirtschaft an der
TEKO oder an der Feusi-Tochter HFU. Das anerkannte Diplom 'Betriebswirtschafter
mit eidg. Fachprufung' wird dabei von externer Stelle - z. B. von Verbdnden - verlie-
hen.

Wir mussen also davon ausgehen, dass die in der vorliegenden Untersuchung be-
r0cksichtigten Angebote trotz aller Anstrengungen keine reprdsentative Auswahl ei-
gentlicher NDS darstellen. Wenn damit zwar nicht das ursprunglich formulierle Ziel,
"alle heute angebotenen, vergleichbaren Angebote" zu erfassen (Begleitbrief zur
Angebotsumfrage an die Trdger von Bildungsgdngen) erreicht wurde, so werden
dennoch die Potentiale einer grossen Zahl von Ausbildungsgdngen im Bereich
" ManagemenVU nternehmensf uhrung" sichtbar gemacht.

2 Ausgangslage und Aufbau des Berichts

Bei der vergleichenden Angebotsanalyse richtet sich das Augenmerk auf zwei we-
sentliche Gesichtspunkte: zum einen auf die Angebote und zum andern auf die An-
bieter.

Zuerst geht es darum, die wichtigsten Merkmale der Angebote systematisch und ge-
genuberstellend zu beschreiben. Wir haben bereits eruudhnt, dass die Bezeichnung
"Nachdiplomlehrgdnge" sehr pragmatisch angewendet wurde. Die formale, semanti-
sche Unterscheidung zwischen 'Nachdiplomstudium' und 'Nachdiplomkurs' kann bei-
spielsweise fur die Kursdauer eine Differenz von uber 1000 Unterrichtslektionen be-
deuten. Einheitliche formale Kriterien fehlen, mittels derer die Angebote nach ihrer
Selbstdeklaration kategorisierbar wiiren. Deshalb liegt es nahe, die Angebote nach
den verschiedenen Zielpublika einschliesslich der formalen Eingangsqualifikation zu
ordnen. Weiter lassen sich die Angebote inhaltlich und formal unterscheiden: The-
men, zu f6rdernde Kompetenzaften, Zeitformen usw.

Sodann wird zu erortern sein, welches Potential die Anbieter von NDS fur den Wirt-
schaftsraum Mittelland darstellen. Mit ihrem Angebot positionieren sich die Anbieter
in einem durch verschiedene Akteure besetzten Raum, der sich durch seine Bezie-
hungen zum Berufs- und Arbeitssystem einerseits, zum Bildungssystem und zum
System der Wissensproduktion andererseits beschreiben ldsst. Zu vergleichen ist
daher in erster Linie, wie es den verschiedenen Anbietern gelingt, ihre Wissensbe-
schaffung, die Nachfrage und die Finanzierung zu stabilisieren.

Obwohl eine Potentialstudie primdr vom Bestehenden ausgeht, erhdlt sie eine zu-
kunftsgerichtete Dimension, indem nicht nur die Angebote nach Breite und Vielfalt
dargestellt werden, sondern auch nach Uberlappungen und L0cken und somit nach
Moglichkeiten synergetischer Kooperationen und komplementdrer Angebote gefragt
wird.
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Der Bericht gliedert sich in drei Teile:
. lm ersten Teil geht es anfangs um die Programme und die anvisierten Zielgrup-

pen. Verglichen werden lnhaltsangaben nach einbezogenen Wissensbereichen.
Weiter wird nach der Ausrichtung auf bestimmte Zielgruppen und nach Aufnah-
mebedingungen sowie nach der tatsdchlichen Zusammensetzung der Teilneh-
merlnnen gefragt (Kap. 3). Zweitens werden die Angebotsformen und deren
Qualitdten verglichen: Dauer, Stundenzahl, Formen des Angebots, didaktische
Struktur, flankierende Massnahmen, Teilnahmegebuhren; Kursofte, Abschluss
und Anerkennung; Evaluation und Transferbegleitung (Kap.  ).

. Der zweite Teil zielt auf die ldentitdt bzw. das Profil der Einrichtung und die
Beziehungsstruktur des Anbieters. Dabei geht es um das Selbstverstdndnis der
lnstitution, das Stdrken- und Schwdchenprofil aus eigener Sicht, die Frage nach
der Wissensbeschaffung (insbesondere HerkunfVQualifikation der Lehrkrdfte), die
Einbindung in den Kontext (Finanzierer, nachfragestabilisierende Abnehmer, an-
erkennende lnstitutionen) sowie Aussagen uber existierende oder geplante Ko-
operationen und Vernetzungen (Kap. 5).

. lm dritten Teil werden schliesslich die wichtigsten Ergebnisse aus unserer Unter-
suchung zusammengefasst und in Form von schlussfolgernden Thesen zur
Diskussion gestellt (Kap. 6),

Wdhrend wir uns im ersten Teil primiir auf die Antwoften zur Umfrage und auf das
Dokumentationsmaterial der Anbieter abstutzen konnen, basiert der zweite Teil
hauptsdchlich auf den lnterviews zu den elf ausgewdhlten Angeboten.

Uberblick uber die in die vergleichende Untersuchung einbezogenen Angebote

Welche Angebote werden in die folgenden Vergleiche einbezogen? Das Untersu-
chungsfeld besteht aus insgesamt 52 Angeboten von 28 Anbietern, Eine vollstdndige
Ubersicht uber Angebote und Anbieter geben die Tabellen A1 und 42 im Anhang.
Die in Interviews vertieft untersuchten Angebote sind in dieser Tabelle markieft. Es
handelt sich dabei um eine Auswahl generalistischer Unternehmensfuhrungsange-
bote sowie drei spezialisierter Angebote in Logistik. Die Auswahl der Gesprdchs-
paftner erfolgte in Zusammenarbeit mit der Arbeitsgruppe NDS. Zugrunde gelegt
wurden Kriterien der regionalen Standorte, der Trdigerart (privat, offentlich-rechtlich,
universitdr) sowie der erwdhnten inhaltlichen Ausrichtung. Die lnterviews wurden
zwischen dem 28. Mdrz und dem 16. April 1996 gefuhrt und dauerten jeweils zwi-
schen einer und andefthalb Stunden.

Die untersuchten 52 Angebote verteilen sich wie folgt auf die Standortkantone:
. 26 Angebote im Kanton Bern (wovon 20 in der Agglomeration Bern)
. 15 im Kanton Waadt
. funf im Kanton Solothurn (wovon vier in der Region Olten und eines in Solo-

thurn)
. dreiAngebote im Kanton Freiburg
o ZW€i im Kanton Neuenburg und
o eines im Kanton Jura
Damit umfasst die Stichprobe 34 Angebote in der Deutschschweiz, 18 in der Ro-

mandie (Freiburg zur Deutschschweiz gerechnet). Ein gewisses Ubergewicht des
Kantons Bern und insbesondere der Stadt Bern ist unverkennbar. ln dieser Region
wird vermutlich ein vollstdndigeres Bild wiedergegeben als in andern Regionen des
WiMi.

ln der Gesamtubersicht fehlen trotz telefonischen Rucksprachen teilweise wichtige
Angaben, etwa zu den Kurskosten. Zwei Angebote wurden aufgenommen, die - un-
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geachtet der Ankundigung - zur Zeit nicht oder noch nicht durchgefuhrt werden:
"Telekommunikations-MBA" an der Universitdt Freiburg und "lmmobilienmanage-
ment" an der HFU, von dem bisher erst ein erstes Modul "lmmobilienveruualter HFU"

angeboten wird. Dieses hat zwar eine Dauer von 144 Lektionen, doch kann es kaum
als Managementausbildung bezeichnet werden. Die erwdhnten Studiengdnge sind in
den Ubersichten speziell gekennzeichnet.

3 lnhaltlicher Vergleich der NDS-Angebote:
Zielgrupp€h, Program mi nhalte

Beim inhaltlichen Vergleich der Angebote interessiert uns, auf welche Zielgruppen
sie ausgerichtet sind, welche Art von Wissen und Konnen gemdss den Ausschrei-
bungen vermittelt werden soll und in welche Perspektive bzw. "Philosophie" der
Lehrgang eingebettet ist.

3.1 Zielgruppen und Aufnahmekriterien

Zielgruppen

In mehr als der Hiilfte der Fdlle (31 von 52 Angeboten) grenzen die Anbieter das
Zielpublikum in der Ausschreibung und den Anmeldungsunterlagen nicht explizit ein,

sondern halten ihre Lehrgdnge fur fast "alle lnteressierten" offen, die uber "eine
Grundausbildung" verfugen. GemAss den Dokumentationsunterlagen richten sich
drei Funftel der Angebote an "Fachpersonal des unteren und mittleren Kaders", wdh-
rend 22 Angebote die Ebene Top-Management anvisieren. Bei knapp der Hdilfte die-
ser Angebote fur das Top-Kader sind die Kurskosten ubrigens 0berdurchschnittlich
hoch (vgl. Kap. a).

Relativ offen formuliert sind in den Ausschreibungen auch die Zielangaben bezuglich
Fachgebieten: ln 24 Fiillen wird zwar eine Eingrenzung auf eine Branche oder ein

bestimmtes Fachgebiet erwdhnt, hochstens bei der Htilfte dieser Anbieter durfte
diese Zielvorstellung jedoch den Charakter eines Auschlusskriteriums haben. Den-
noch erscheint die Zusammensetzung des Teilnehmerkreises der verschiedenen
Angebote nicht vdllig zufiillig. So sprechen generalistische Ausbildungen fur untere
und mittlere Kader in erster Linie Leute mit technischen Ausbildungen an, die diver-
sen MBA dagegen lngenieure und Naturuuissenschafter (vgl, Abschnitt 'Zusammen-
setzung der Teilnehmerschaft).

Zwar werden in keinem Programm irgendwelche Einschrdnkungen nach dem geo-
graphischen Einzugsgebiet enrudhnt, doch sind die Teilnahmegebuhren bei einigen
Anbietern abhdingig vom Wohnoft, da einzelne Kantone Zuschusse leisten. Diese
variieren erheblich: Betragen sie bei der HFS Bern Fr.2'100.- und bei der Inge-
nieurschule Biel Fr. 8'530.-, so kann bei der lngenieurschule Burgdorf eine Reduk-
tion der Beitrdge um Fr. 17'060.- erreicht werden, falls der oder die Teilnehmerln im

Kt. Bern wohnt. Die Subvention dur{te in diesem Falle praktisch den direkten Kosten
des Kurses (Lehrleistungen, administrativer Aufwand, lnfrastruktur) entsprechen.

Aufnahmekriterien

Es liegt in der "Natur" von Nachdiplomausbildungen, dass sie an ein bestimmtes
Voruuissen, an Kenntnisse und Erfahrungen anknupfen. Welches Bildungsniveau
wird von den einzelnen Anbietern als Aufnahmekriterium verlangt, und welche Pra-
xiserfahrung wird gefordert?
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Bei knapp einem Drittel der Angebote (15) wird als Aufnahmebedingung ein Hoch-
schulabschluss vorausgesetzt. Dies betrifft Angebote der kantonalen Universitdten,
der EPFL und des IDHEAP. Ein weiteres knappes Drittel setzt ein Diplom einer Ho-

heren Mittel- oder Fachschule voraus (16). Zehn Anbieter verlangen explizit minde-
stens einen Lehrabschluss und 11 legen keine formalen Voraussetzungen fest. Ge-
nerell kann gesagt werden, dass die Aufnahmekriterien relativ flexibel gehandhabt
werden und nicht nur ungebrochene Bildungslaufbahnen akzeptieren. Damit wird
dem Trend zu individualisierten Biographien Rechnung getragen, die fur viele Teil-
nehmerlnnen charakteristisch ist. Zudem fdllt auf, dass die nicht-universitaren hohe-
ren Schulen - bzw. die kunftigen Fachhochschulen - meist akademische und hohere
Fachabschlusse (HTUHWV) als Eingangsvoraussetzung gleichsetzen (Bsp. lnge-
nieurschule Biel: NDS Umwelt, HWV Olten: NDS Logistik).

Von grosser Bedeutung ist bei den meisten Anbietern das Aufnahmegesprdch, was
auch die lnterviews bestdtigen. Eine "sorgfdltige Auswahl" beuge einer hohen Drop-
out-Quote vor, In der Tat wird diese durchwegs als sehr tief bezeichnet (vgl. unten).

19 der 52 untersuchten Ausbildungen setzen Kenntnisse einer Zweitsprache voraus,
oft Englisch, gelegentlich auch eine zweite Landessprache (Franzosisch bzw.
Deutsch). Nur drei universitdre Ausbildungsgdnge verlangen explizit Deutsch-, Fran-
z6sisch- und Englischkenntnisse: Das NDS Gesundheitsmanagement an der Uni-
versitdt Bern, die (zukunftige) MBA-Telecom-Ausbildung an der Universitdt Freiburg
sowie das MPA-studium an der IDHEAP in Lausanne. Die Sprachgrenze stellt fur
die NDS-Anbieter im Wirtschaftsraum in der Tat eine bedeutende Grenze des Ein-

zugsgebiets dar, die Teilmdrkte in der Romandie und der Deutschschweiz sind weit-
gehend voneinander segmentiert (vgl. Kap. 5).

Einen hohen Stellenwert hat offensichtlich die Berufspraxis, die in 36 der 52 Fdlle als

Zugangsvoraussetzung genannt wird. Dabei setzt die Hiilfte der Anbieter kein ex-
plizites Minimum fest, sondern verlangt "mehrere Jahre". Einige Anbieter verlangen
mindestens 2,3 oder 4 Jahre Praxis, sechs Anbieter setzen "mindestens 5 Jahre"
voraus. Unter den Angeboten, die weniger Gewicht auf lange Praxisedahrung legen,
figurieren zum einen mehrere universitdre Angebote, zum anderen Grundkurse mit

einer eher generalistisch einftrhrenden Ausrichtung. Uber statistische Angaben
verfugen wir nur beim MBA Rochester der Universitdt Bern, das fur den Studienjahr-
gang 95/96 eine durchschnittliche Praxisdauer von 12 Jahren bei einem Minimum
von 3 und einem Maximum von 26 Jahren ausweist.

Vereinzelt formulieren Anbieter Vorstellungen uber eine ausgewogene Zusammen-
setzung der Teilnehmerschaft: Die Hohere Fachschule fur Sozialarbeit (HFS Bern)
legt eine ausgeglichene Geschlechterquote fest, und einige Anbieter diskutieren der-
zeit die Einfuhrung einer solchen Quote. Der Kurs Gesundheitsmanagement listet 10

Kriterien fur eine ausgeglichene Teilnehmerauswahl auf. Bei weiteren Anbietern be-

steht eine Limite von zwei Personen aus demselben Betrieb, Einige Anbieter ge-

wichten eine Empfehlung des entsendenden Betriebs zur Teilnahme als starkes Auf-
nahmekriterium.

Unsere Interuiewpartner betonten hdufig, dass die Teilnahmemotivation fur eine Auf-
nahme ausschlaggebend sei. An der Universitdt Neuenburg etwa wird eine konkrete
Grunderidee fur eine eigene Firma vorausgesetzt, auf der der gesamte Kursinhalt bis

zur Umsetzung in einen 'Business-Plan'aufbauen kann.

Tabette 7 gibt einen Uberblick uber die Aufnahmekriterien der einzelnen Angebote,
welche die Zielgruppe eingrenzen.
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Tabelle / Aufnahmebedingungen und bevorzugte Zielgruppen fur NDS-Angebote

Legende: Bildung: 1=Berufsabschluss, 2=hohere Schule (HMS/HFS etc.),3=Hochschulabschluss, O=keine

Bedingungen; Praxis / Spezialisierung: X=wird explizit genannt, O=wird nicht explizit genannt;

Position: 1=mittlere und hohere Kader in KMU, 2=hohere Kader KMU, mittleres und hdheres Kader in

Grossunternehmen, 3=top management.
Kursilr" Existiert zur Zeit noct: ni*rtt,
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Zu sammensetzu ng de r Tei lnehm e rsch aft

Wenngleich fur die meisten Angebote ziemlich offene Aufnahmekriterien formulieft
werden, ldsst sich in der Regel fur jedes Angebote ein typischer tatsdchlicher Teil-
nehmerkreis ausmachen. Allerdings sind hier die Angaben der Anbieter eher zuruck-
haltend. Auf telefonische Ruckfrage betonen viele, sie f0hrten keine entsprechenden
Statistiken. Auskunftsfreudiger eruyiesen sich unsere lnteruiewpaftner im personli-
chen Gesprdch. Nach deren Angaben zeigt sich deutlich, dass etliche Institutionen
mit Primirauftrag in der Sekunddr- oder Tertidrausbildung ihre Nachfrage grossen-
teils aus diesem Primdrauftrag sichern. So bezeichnet die Primdr als Technikerschu-
le tiitige TEKO 70 f" ihrer Teilnehmer als ehemalige Absolventen ihrer Techni-
kerkurse, die ISB Burgdorf, deren Primdrauftrag die Ausbildung von Techikern bzw.
lngenieuren auf HTL-Stufe umfasst, 50 % ihrer NDS-Teilnehmenden als ISB-Absol-
ventlnnen, die GIBB in Bern, die als Berufsschule primdr Lehrlinge ausbildet, rekru-
tiert "in erster Linie fruhere GIBB-Absolventlnnen" und die HWV Olten hat unter ihren
NDS-Studentlnnen ebenfalls "einen grossen Teil HWV-Ehemalige".

Trolz luckenhafter Statistiken ldsst sich aus den Angaben der Anbieter uber die Teil-
nehmerzusammensetzung festhalten, dass die grosse Mehrheit der Teilnehmenden
mdinnlich und zwischen 30 und 40 Jahre alt ist (rund 80 %). Wo Angaben zu den ef-
fektiven Tiitigkeitsbereichen gemacht werden, liegt ein Schwerpunkt im Techniker-
und lngenieurbereich. Dies ist unter anderm darauf zurickzutuhren, dass acht NDS-
Lehrgdnge von lngenieurschulen angeboten werden. Gleichzeitig widerspiegelt es
die soziologische Struktur von Berufskarrieren in der mehrheitlich kleinbetrieblich
strukturierten Schweizer Wiftschaft: Der Aufstieg ins Kader edolgt am hdufigsten
uber eine berufliche Fachausbildung und langjdihrige betriebliche Praxis und Soziali-
sation.

Positionierung der Angebote im sozialen Raum

Alle offen formulierten Zielgruppenumschreibungen und alle flexiblen Aufnahmekri-
terien konnen nicht daruber hinwegtduschen, dass sich die Angebote in ganz unter-
schiedlichen sozialen Rdumen positionieren. Diese Segmentierung der Zielgruppen
kommt noch deutlicher in den lnterviews mit den Programmverantwortlichen zum
Ausdruck, wo die Selbsteinschdtzung der Fremdeinschdtzung der Konkurrenten ge-
genubergestellt wurden. Erstens konstitutieren sich diese Segmente aus den Bil-

dungspositionen der Teilnehmerlnnen, zweitens aus der Stellung im Betrieb und drit-
tens aus der Art der entsendenden Firma (Betriebsgr6sse, wirtschaftsrdumliche Aus-
richtung usw,). Grob lassen sich drei Ebenen unterscheiden:
. Berufsausbildung (gewerbliche oder kaufmdnnische Lehre) mit Praxiserfahrung

und Weiterbildungen, unteres Kader kleiner und mittlerer Betriebe, kleine Selb-
stdndige. Beispiele dazu sind die Angebote der "Hoheren Fachschule fur Weiter-
bildung" des Kaufmdnnischen Vereins, jene der Feusi, "Hohere Fachschule fur
Unternehmensfuhrung" oder der Rischik Schulen, der SIU oder der TEKO.

. Hoherer (in der Regel technischer) Fachabschluss, eventuell auch Berufsab-
schluss mit Meisterprufung und Praxiserfahrung, untere und mittlere Kader von
KMU. Beispiele dafur sind Angebote der Hoheren Fachschulen (HWV, HTL, ISB

und teilweise GIBB).
. Hochschulabschluss technischer oder natunryissenschaftlicher Richtung, Praxis-

erfahrung, ausnahmsweise auch hohere Fachabschlusse, leitendes Kader oder
Top-Management mittlerer und grosser, oft international tdtiger Unternehmungen,
Beispiele: die meisten universitdren Angebote, insbesondere die MBAs und das
MPA des IDHEAP sowie Angebote des CRPM in Lausanne.

7
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Aufgrund der lnteruiews ldsst sich feststellen: Je hoher die Zielgruppe sozial posti-
tioniert ist, desto grosser ist das geographische Einzugsgebiet des Angebots. Eine
internationale Teilnehmerschaft weist praktisch nur die Ebene der Ausbildungen fur
das Top-Management auf, wogegen die mittlere und untere Ebene ihre Teilnehmer-
schaft weitgehend regional rekrutiert: An der EPFL und an den Universitdten Lau-
sanne und Bern stammt eine grosse Anzahl Teilnehmender aus dem Ausland, GIBB,
lSB, die KV-Tochter HFW, TEKO oder die Rischik Schulen hingegen rekrutieren ihre
Teilnehmerlnnen im lokalen oder regionalen Umkreis. An einem "Wittschaftsraum
Mittelland" orientiert sich bisher kein Anbieter. Uberlokal rekrutieren am ehesten
noch spezialisierte Angebote. Relativ stark erscheint die Segmentierung nach
Sprachregionen. Sie wird gemdss unsern Gesprdchen bestenfalls mit den Angebo-
ten fur das oberste Kadersegment ubenryunden.

Was hier allgemein fur die eher generalistischen Angebote ausgesagt wurde, trifft
auch gut auf die drei Logistik-Angebote zu, deren Verantwortliche wir befragt haben:

An das unterste Segment richtet sich die Logistik-Ausbildung an der TEKO: lhre Teil-
nehmerlnnen sind untere Kader in KMU oder kleinere Selbstiindige mit begrenzten
finanziellen und zeitlichen Freirdumen. Entsprechend ist der Lehrgang deutlich billi-
ger und kirzer als vergleichbare Angebote an der SIU und findet ausschliesslich am
Abend statt.

An das zweite und deutlich gr6sste Segment richtet sich das Logistik-Angebot der
HWV. Es deklariert sich als ein NDS "fur Unternehmen und nicht fur Unternehmer".
lm Unterschied zu vielen anderen Angeboten werden hier die Kurskosten denn auch
bei 90 o/" der Teilnehmerlnnen vom Unternehmen getragen. Hauptzielgruppe ist das
mittlere und hohere Kader von KMU, Hingegen wendet es sich nicht speziell an
grosse Unternehmen oder an das Top-Management der Firmen. ln Abgrenzung von
MBAs beruft sich das HWV-Angebot auf "grossere Praxisndhe".

Das Logistik-Angebot der EPFL schliesslich ist auf ein internationales Publikum aus
dem Top-Managementbereich grosser, internationaler Firmen ausgerichtet, und bis
zu 50 o/o der Teilnehmenden rekrutieren sich aus dem Ausland. Diese spezifische
Ausrichtung, aber auch der Umstand, dass die Unterrichtssprache vorderhand fran-
zosisch bleibt, machen das Angebot fur deutschschweizerische Anbieter im WiMi-
Bereich kaum zum grossen Konkurrenten.

3.2 Programminhalte

Gemdss ihrer Selbstbeschreibungen in den Anmeldungsunterlagen lassen sich die
52 Angebote grob in funf Kategorien untefteilen:
. Die erste und grosste Kategorie umfasst 23 Management-Ausbildungen in diver-

sen Bereichen, von der allgemeinen, nicht ndher definierten "Management"-Aus-
bildung bis zum lnnovationsmanagement (2. B. BPIH-Management, lmmobilien-,
NGO-oder Gesundheitsmanagement).

. Die zweitgrosste Kategorie umfasst 20 Fuhrungsausbildungen mit betriebswirt-
schaftlicher Ausrichtung, worunter vor allem generalistische Studiengiinge zu
Unternehmensfuhrung fallen (2. B. GIBB Unternehmensfuhrung, NDS Unterneh-
mensfuhrung ISB).

. Die drittgrosste Kategorie beinhaltet zwei Angebote im Bereich Marketing und
Verkauf (CPl-Commerce internationale, ISBE-Internationales Marketing) sowie
drei explizite Logistikausbildungen (TEKO, HWV Olten, EPFL-IML).
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. Die beiden letzten Kategorien stehen etwas ausserhalb der vorangegangenen
Bereiche, mit je zwei Angeboten im Umweltbereich und je zwei europaspezifi-
schen Angeboten.

Fur eine genauere inhaltliche Bestimmung der Nachdiplomstudiengdnge interessieft
uns, welche Wissensbestdnde in den Programmausschreibungen hervorgehoben
werden. Um einen Uberblick uber die lnhalte zu gewinnen, wiihlten wir ein induktives
Verfahren: Alle in den Ausschreibungstexten genannten programminhaltlichen Stich-
wofte wurden erfasst und kategorisiert. Selbstverstdrndlich sind solche Selbstdar-
stellungen vorsichtig zu interpretieren, und der unterschiedlichen Ausfuhrlichkeit der
Beschreibungen ist Rechnung zu tragen. lmmerhin sind es diese Angaben, die das
offentliche Erscheinungsbild widerspiegeln, Um die Vergleichbarkeit zu erhohen,
ordnen wir die Angebote in der folgenden Tabelle nach der Ausfuhrlichkeit ihrer Be-
schreibun g (Tabelle 2).

Zur Systematisierung gruppierten wir die lnhaltsangaben in sechs Bereiche und be-

stimmten den Anteil der genannten Stichworte jeder Kategorie an den moglichen
Nennungen dieser Kategorie. Die lnhaltskategorien sind: BWL, Recht, Psychologie,
Gesellschaft und methodische Hilfsmittel und Techniken (Tools). Spezialinhalte er-
fassten wir schliesslich in einer sechsten Kategorie, falls sie eine Besonderheit eines
spezialisierten Angebots darstellen. Die sechs Kategorien lassen sich wie folgt
beschreiben:
. Unter Betriebswirtschaftslehre (BWL) verstehen wir Wissen uber okonomische

Prozesse aus einer Unternehmerperspektive. Darunter fallen die folgenden neun
Nennungen: Controlling, Marketing, Strategische Unternehmensfuhrung, Perso-
nalmanagement, Projektmanagement, Risikomanagement, Logistik, Unterneh-
mensmanagement und Finanzmanagement.

. lnhalte, die mit Rechtskenntnissen zu tun haben, fassen wir in der Kategorie
Recht zusammen. Es sind dies folgende sechs Nennungen: allgemeines Recht,

Ste ue rrecht, Bau recht, Wi rtschaftsrecht, Ve rtragsrecht u nd Arbeitsrecht.
. Die Kategorie Psychologie umfasst sieben Nennungen, die sich auf psychologi-

sches Grund- und Spezialwissen beziehen: allgemeine Psychologie, Arbeits-,
Betriebs-, Organisations-, Fuhrungspsychologie, allgemeine Personlichkeitsent-
wicklung und Konfliktlosung.

. Die Kategorie Gesellschaff umfasst Inhalte, die mit volkswirtschaftlichen, politi-

schen, sozialen oder dkologischen Fragestellg.ngen in Zusammenhang stehen.
Die sieben Nennungen sind: Volkswirtschaft, Okologie, Wirtschaftspolitik, Geld-
und Zinspolitik, Europa- und internationale Politik, Sozialpolitik und Ethik.

. ln der Kategorie Tools fassen wir sechs Bereiche uberfachlichen Anwenderuuis-

sens zusammen: lnformatik, Statistik, Zeitmanagement, Rhetorik, Kreativitdts-
schulung und Offentlichkeitsarbeit.

. ln einer Kategorie Spezialversammeln sich schliesslich lnhalte, die mit der be-
sonderen Ausrichtung eines Angebots zu tun haben: Raumplanung, NGO-spezi-
fisches Know-how, lmmobiliengeschdfte, Organisationstheorie und Weiterbil-
dungsorganisation. ln diese Kategorie fallen funf Nennungen.

Die folgende Ubersicht gibt die Programminhalte gemdss Selbstdarstellung in den
Ausschreibungen wieder (Tabelle 2).

9
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90%oO o o oSIU Unternehmensfiihrunq Typ B O
90%SIU Unternehmensfuhrunq Typ C o o o o O o
75 V"EPFL-Innovations Master o O o oo o

72.5%KB-Kader O a o o o
67.5%Oo o O oSIU Unternehmensfiihrunq Typ A O
62,5 e/o

UNIBE IFM-MBA o o o Oo o
62.5 o/"HWV-KIK o oO o o o

60%UNIL.MIM o oo o o o
57.5%o o o Oa oBPHI-Manaqement
57.5 V"ESCEA-Fiihrunq o o o oo o
57.5 o/o

EPFL-Society Master O oo o oo
55 o/oHFW-Fiihrung Oo a !o
55 o/oMKS-Fiihrung o O o Oo
55 o/"

VHSB-Management BW o oo o o
55 o/oHWV-Logistik o a o o o

52.5 o/o
ISB-U nternehmenslii hrung o o ao o

52.5 o/oa o oo oUNINE-U nternehmensf 0hru ng
52.5 V"o o o oa OEPP-Kader

50%IDHEAP-MPA a oo o oo
50%

47.5 o/o
UNIBE KWB-Gesundh.'Manaq a o o o O o

45%EIS-U nternehmensf ii hrunq o o o Oo o
45%o o o oo oEPFL-Umwelt-Manaqement
45 o/"o oo oEPFL-Loqistik

42.5 Voo o
42.5 o/o

UNIBE KWB.WB o o
42.5%uNl o
42.5 o/oa o o o oCRPM-CDE
42.5 Yoo o o Oa oCRPM-Kader

40%i] @ ()aHFIJ-Managenent
40 V"lSBl-Umwelt o O o oo o
40 "/"ao o oHWV.SNU
4r%I 0
40%oo o o ooUNIL.MSE

37,5 o/o
ISBE-U nternehmensf iihru ng o o o oo

37,5 o/o
HWV-JUS o oO o

37.5 "/"CRPM.ISMA o oa o
37.5%MKS.Ma o

35 o/o
TEKO-BW o o o o o

35 o/o
CRPM-CSM O o o o

32,5 o/o
UNIL-MBA o o oo o

3O o/"UNIL-Eurorecht o oo
27.5 o/o

CPI-Cdmmerce o o o o
27.5%oo o o ooHFU.BW
22,5 o/o

UNIBE KWB-Marketing o oa
22.5%IDHEAP.EUTo o o o

25%IFKS-Management o o o o o
20%TEKO-Logistik o o Oo

17.5%GIBB-U nternehmensf iih o o
17.5%UNIL.MBI o o o o o

15 o/"oo o oISBE-Management

Tabelle 2 lnhalte der Ausbildungsgdnge

Legende: O = mind. 66.67 o/o, O = zwischen 33.33 % und 66.66 "/o,O = unter33.33 oh,leer 
= keine Nennung.

Die Spalte Total gibt die %-Anteile genannter Stichworte an den mdglichen Nennungen wieder. Zur
UNIL-MBF fehlen uns die Angaben

Betriebswidschaftliche Themen gehoren praktisch zu jedem Angebot. Allein die bei-
den europaspezifischen Kurse nennen kein Thema in diesem Bereich. Augenfdllig ist

weiter, dass der Vermittlung von Anwendungswissen (Tools) grosses Gewicht beige-
messen wird. Auch gesellschaftliche und psychologische Kenntnisse haben in den
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hAufig generalistisch angelegten Ausbildungsgangen ihren Plalz, wogegen rechtliche
lnhalte bei relativ wenigen Angeboten genannt werden.

Wissensbeschaffung

Woher beziehen die Anbieter das Wissen fur ihre Angebote? Welche Ausbildung
und welchen Praxisbezug haben die Kursleiterlnnen und Dozentlnnen?

Der Einbezug expliziter Wirtschaftsfachleute ist gemdss den Dokumenten der Anbie-
ter bei allen Angeboten die Regel, Der Praxisbezug wird also sehr stark gewichtet.
Die als besonders "theorielastig" geltenden Anbieter, die Universitdten, verweisen
mit Nachdruck auf die ausseruniversitdre Wirtschaftspraxis ihrer Dozentlnnen. Bei
knapp der Hdlfte der Angebote greift man auf hauptamtliche Ausbildende der ent-
sprechenden lnstitutionen zuruck. Die Mehrheit der Ausbildenden unterrichtet im
Teilzeitverhdltnis. ln 22 Angeboten, darunter selbstredend jene an den Universitiiten,
stutzt man sich stark auf Professorlnnen ab. Bei 33 Angeboten ist ein Hochschulab-
schluss bei den Ausbildenden ublich. Die Berucksichtigung methodisch-didaktischer
Aspekte bei der Dozentlnnenauswahl wird in den Ausschreibungen kaum heruorge-
hoben, auch wenn sie bei telefonischen Nachfragen als Kriterium enrydhnt wurden,
Bei 20 Angeboten werden auch Dozentlnnen aus dem Ausland beigezogen, in den
ubrigen Fdllen beschrdnkt sich deren Einzugsgebiet weitgehend auf die Schweiz und
dabei in der Regel auf die eigene Sprachregion.

ln den lnteruiews kam zum Ausdruck, dass die offentlichen Anbieter mit breit abge-
stutztem Primdrauftrag wie die GIBB in Bern, teilweise die HWV Olten, vor allem
aber die Universitdten (EPFL, UNIL, teiMeise UNINE) stark auf ihr vorhandenes
Lehrkrdfte- und Wissenspotential zuruckgreifen kdnnen und darin neben einer bes-
seren Nutzung dieser Potentiale nicht zuletzt auch Synergien fur ihren Primdrauftrag
erkennen. Drei Anbieter (lSB Burgdorf, HFU und HWV-Logistik) ziehen vor allem
Leute "aus der Praxis" fur die Lehre heran, weil das entsprechende Potential an
ihren lnstitutionen (noch) fehlt.

Praxisleute aus Firmen und Venrvaltungen ziehen auch die erstgenanten Anbieter bei
(GlBB, EPFL, UNINE, HWV-KIK). Das sich primiir auf universitdre Wissensbestdnde
(Universitdtsprofessoren aus Lausanne und Genf) abstutzende CRPM hingegen
zieht Wirtschaftsberater den "reinen Praktikern" vor, da letzteren meist die didakti-
sche Kompetenz abgehe. Das UNIL-MBA wird fast ausschliesslich von Universitdts-
professoren bestritten, die allerdings alle langjdihrige praktische Erfahrung im Wirt-
schaftsconsulting hdtten. Dozentlnnen aus dem Top-Management werden gemdss
den Angaben unserer lnteruiewpartner und der Unterlagen meist nur auf der Ebene
der Master's-NDS eingesetzt.

Bei der Wahl von "Praktikern" wiederspiegelt sich die in Kapitel 3,1 diskutierte Seg-
mentierung: "Praktiker" werden zielgruppenspezifisch (sozusagen "stufengerecht")
herangezogen. So holt z. B. der Befragte des HWV-NDS Logistik "keine internatio-
nalen Koryphdien aus Grossbetrieben"; diese brdchten seinem Publikum wenig und
eigneten sich eher fur die MBA-Angebote.

Methodisch-didaktische Kompetenz wird von den lnterviewten htiufig als wichtige
Voraussetzung fur den Unterricht angesehen, wobei einige Anbieter "Top-Leuten
aus der Wirtschaft" (und teilweise auch Professoren) solche kraft ihrer Position zu-
schreiben (2. 8. ISB Burgdorf), Obligatorische Angebote zur Verbesserung der di-
daktischen Kompetenz bzw. zur Durchsetzung ihres didaktischen Konzepts wurden
explizit bei der GIBB, der HWV-Olten und der TEKO enrudhnt. Der Befragte des MBA
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an der Universitdt Lausanne betont, dass auf das Erproben neuer didaktischer Ver-
mittlungsformen ein gewisses Gewicht gelegt werde und man sich an einem entspre-
chenden Projekt beteilige.

In den lnteruiews wurde zum Ausdruck gebracht, dass lnnovationen mehrheitlich
entweder aufgrund von Ruckmeldungen der Teilnehmerlnnen oder der Dozentlnnen
edolge, welche wiederum "ein Ohr und ein Auge in der Praxis" hdtten.

Eval u ation u n d Tran sfe rbegleitu ng

Evaluationen in Form mundlicher und schriftlicher Teilnehmerbefragungen und Kurs-
besprechungen sind inzwischen bei allen Anbietern institutionalisiert. Hdtufig werden
solche Ruckmeldungen von den Kursverantwortlichen mit den einzelnen Referent-
Innen oder dem Referentlnnenteam besprochen. Neben dieser Selbstevaluation
durch die Veranstalter ist Fremdevaluation immer noch die Ausnahme. Von den Be-
fragten liess sich nur die TEKO |SO-zertifizieren, und beim EPFL-IML wurde ein
Benchmarking mit einem andern lnstitut enrvdhnt. Der Logistik-Verantwoftliche der
HWV Olten wunscht eine DIS-Zertifizierung, was allerdings seitens der HTL noch auf
Widerstand stosse.

Als zwar wichtig, doch in der Realitdt noch wenig praktiziert, wird die Transferbeglei-
tung von den Interuiewpartnern beschrieben. Es fehle bisher an zeitlichen, aber auch
an personellen und finanziellen Ressourcen, war ein hiiufig gedusseftes Argument.
Allerdings streichen die meisten Kursverantwortlichen heruor, dass ihre Projekt- oder
Diplomarbeiten direkt Anwendungscharakter hdtten. So werden z. B. beim CRPM-
ISMA die Projektarbeiten in der eigenen Firma durchgefuhrt und das handfeste Re-
sultat des Kurses an der Universitdt Neuenburg ist ein "Businessplan", mit dem die
Absolventen Bankkredite beantragen konnen - dies stelle denn auch den Praxistest
dar. Als eine (indirekte) Form der Transferforderung gilt die Unterstutzung von
Ehemaligenvereinen, die es z. B. beim UNIL-MBA, beim CPRM-ISMA, beim EPFL-
lML, bei der HWV-Logistik und der UNINE-Unternehmensfuhrung gibt. An der ISB
Burgdor{ und an der GIBB wurde die Grundung eines solchen Vereins begrusst und
unterstutzt, und man denkt auch an die lnitiierung von Erfa-Gruppen (Gruppen fur
Erfahrungsaustausch). Einzig bei der TEKO hdlt man solche institutionalisierten
Formen der Transferunterstutzung fur unnotig. Als lnnovation verweist man bei der
GIBB auf "Samstagmorgen-Vorlesungef,", die auch ehemaligen Absolventlnnen of-
fenstehen.

4 VergleichderAngebotsformenvonNachdiplomstudiengdngen

Die untersuchten Nachdiplomlehrgdnge unterscheiden sich nicht bloss nach lnhalten
und Zielgruppenausrichtung, auch die Angebotsformen sind verschieden. Wir ver-
gleichen die Angebote nach folgenden Dimensionen: Dauer der Lehrgtinge, maxi-
male Teilnehmerzahl, zeitliche Form (Weekend- und Abendkurse oder Blocksemi-
nare; vollzeitlich oder berufsbegleitend; curricular oder modular) sowie Durchfuh-
rungsort (Schulungs- bzw. Seminarraum oder Kongresszentrum). lm weiteren inter-

essiert uns, wie sich das Aufnahmeverfahren gestaltet. Angaben zu flankierenden
Massnahmen (Beratung, Begleitung, Coaching usw.) waren aus den Unterlagen
kaum ersichtlich und bildeten deshalb Gegenstand unserer vertiefenden Befragung.
Schliesslich vergleichen wir die Hohe der Teilnahmegeb0hren. Eine Ubersicht uber
die wesentlichen Merkmale findet sich - geordnet nach dem jeweiligen Kriterium -
im Anhang (Tabellen 44bis A8).
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Ausbildungsdauer, Lektionenzahl und maximale Teilnehmerzahl

Die reguldre Dauer der Ausbildungsgdnge betrdigt zwischen einem halben und 36
Monaten, bei einer durchschnittlichen Dauer von 16,7 Monaten. Bei der Berechnung
dieses Durchschnitts orientierten wir uns an der angegebenen minimalen Studien-
dauer, da bei oft wiederholten modularen Angeboten und wo ein grosseres Freifii-
cherangebot zur Verfugung steht, die Gesamtdauer fast beliebig erstreckt werden
kann.

Die durchschnittliche Lektionenzahl der untersuchten Ausbildungsgdnge liegt bei
419, wobei die Varianz betrdchtlich ist. Nur5 Angebote erreichen eine Gesamtstun-
denzahl von mindestens 800 Lektionen, wie sie strengen NDS-Definitionen - etwa
jener der Direktorenkonferenz der HTL - zugrunde liegt. 3 Angebote umfassen uber
1000 Lektionen (Unternehmensfuhrung Ingenieurschule Bern, lngenieurschule
Burgdorf und IDHEAP MPA, EPFL Logistik-Master), 2 weitere beinhalten 800 Lektio-
nen (lS Biel und das Logistik-Angebot der HWV Olten). Demgegenuber umfassen 11

Angebote weniger als 200 Lektionen (das Kriterium von mindestens 100 Lektionen
erfullen hingegen auch diese Kurse). Offensichtlich wirkt sich die Lektionenzahl nicht
direkt auf die Teilnehmerbeitrdge aus, sind doch die drei ldngsten nicht die teuersten
Studiengiinge und die 12 kurzesten nicht zugleich die 12 gunstigsten (vgl. Abschnitt
" Kosten, TeiI n ah megebuh ren').

Die durchschnittliche Klassengrosse liegt etwa bei 25 Teilnehmerlnnen. Wo wir die
Dropoutquote in Er{ahrung bringen konnten, liegt sie hdchstens zwischen 10 % und
20 %. ln den lnterviews wurde darauf hingewiesen, dass die Selektion bereits mit
dem Aufnahmegesprdich erfolge und so die Dropoutquote minimal gehalten werden
konne. Schlecht qualifizierten Aspirantlnnen rate man schon zu diesem Zeitpunkt
von einer Teilnahme ab (vgl. Abschnitt "Aufnahmevertahren').

Didaktische Form, Zeitmodell der Angebote und Durchfuhrungsorte

Knapp die Hiilfte der Angebote werden im Baukastensystem ("modular") angeboten,
die andere Hiilfte als normierte Ausbildungsgdinge ("curricular"). Bei zwei Angeboten
ist eine Wahl zwischen den beiden Formen moglich.

Die uberwiegende Mehrheit der Angebote ldsst sich teilzeitlich berufsbegleitend be-
suchen, bloss vier Angebote sind als reine Vollzeitlehrgdnge konzipiert. Sechs weite-
re lassen sich wahlweise teilzeitlich oder im Vollzeitstudium absolvieren. Der Markt
drdngt offensichtlich in Richtung solcher berufsbegleitender Formen, wie aus den
lnterviews deutlich wurde. So sind etliche Anbieter dazu ubergegangen, neben ihren

bisherigen Vollzeitkursen auch teilzeitliche Wochenend- oder Abendkurse zu entwik-
keln (CRPM-ISMA, UNIL-MBA). Ein Anbieter ging gerade den umgekehrten Weg:
Ein bisher berufsbegleitender Kurs wird nun neu auch vollzeitlich fur Arbeitslose an-
geboten (HFU-Management), wobei es sich erst um ein Pilotprojekt handelt.

Als Zeitmodell werden von der Mehrzahl der Angebote Abend- und Weekendkurse
bzw. Blockkurse gewdhlt, da die Studiengtinge uberwiegend berufsbegleitend absol-
viert werden konnen. Etliche Kurse belegen wochentlich werktags einen halben oder
ganzen Tag, was von den Teilnehmerlnnen eine Reduktion ihres Arbeitspensums
erfordeft.

Rund ein Drittel der Studiengdnge wird in Kongresszentren (Hotels, Tagungszentren
usw.) durchgefuhrt, zwei Drittel in Schulungsriiumen von Bildungsinstitutionen.

lnteressanteniveise hat nur ein kleiner Teil der interuiewten Anbieter verschiedene
Angebotsformen ausprobiert. Offenbar wird der Wahl der Angebotsform ("modular" -
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"curricular", teilzeitlich - vollzeitlich) entscheidende konzeptuelle Bedeutung beige-
messen. Konsequentenrueise wird selten von einer einmal getroffenen Wahl abge-
wichen. Das Ziel Praxisndhe wollen die Anbieter mit diametral unterschiedlichen An-
gebotsformen erreichen: Halten die einen ein berufsbegleitendes Angebot fur
inaddquat, weil es die notige Distanz zum beruflichen Alltag vermissen lasse und ein

bedeutender Teil der Teilnehmerlnnen nach Abschluss die Stelle wechsle, so ist fur
andere die Einbindung in den Betrieb wdhrend moglichst der gesamten Ausbildung
eine unabdingbare Voraussetzung fur Praxisndhe.

Wie erwdhnt bieten einige Anbieter aus pragmatischen Grunden neu auch berufsbe-
gleitende oder Abendkurse neben ihren Vollzeit- oder lntensivangeboten an: Der Ar-
beitsdruck in den Firmen ist erhoht worden, besonders von kleineren Unternehmun-
gen wird Weiterbildung fur die mittleren und unteren Segmente nicht mehr ohne
weiteres begrusst und unterstutzt. Etliche Teilnehmerlnnen verheimlichen nach den
Erfahrungen der lnterviewpartner ihr Studium dem Arbeitgeber (2. B. GIBB, HFU,
TEKO), und fur sie kommen daher bloss Abendkurse in Frage.

Aufnahmevertahren

Als einziger Anbieter fuhrt die Universitdt Lausanne fur das Angebot MBA eine Auf-
nahmeprufung durch, und nur beim KV Bern und der HWV Olten wird dies erwogen.
Aufnahmegesprdche sind hingegen die Regel. Einige Anbieter verlangen Referen-
zen: MBA-Rochester an der Universitdt Bern, MPA des Lausanner IDHEAP. Weitere
Anbieter holen nur Referenzen ein, wenn ein hdherer Abschluss fehlt. 14 Studien-
gdnge bieten einen Vorbereitungskurs an, der aber kaum eine Aufnahmebedingung
darstellt. Bei modularen Angeboten wird gelegentlich auch ein erstes Modul als Vor-
bereitung empfohlen, das von besser qualifizierten Teilnehmerlnnen ubersprungen
werden kann.

Zwischenprufungen werden bei zwei Dritteln der Angebote (36) durchgefuhrt, wobei

- regionskulturell interessant - Zwischenprufungen in der Westschweiz von wenigen
Ausnahmen abgesehen die Regel sind.

Ko ste n, Tei I n ah m egeb ti h ren

Die effektiven Produktionskosten der Angebote sind weitgehend unbekannt: Uber
die Definition einer Vollkostenrechnung herrscht kein Konsens. Die Einflussfaktoren
Segmentierung der Angebote nach "Aufwand", Subventionierung von Angeboten
oder Teilnehmerlnnen, Quersubventionen durch eventuelle Synergien zum Primdr-
auftrag liessen sich selbst bei Offenlegung der Bilanzen kaum exakt quantifizieren.

Die Teilnahmegebuhren orientieren sich nur bei einem Teil der Angebote an den di-
rekten Kosten. Von "Vollkostendeckung" spricht man etwa beim Logistik-Angebot
der HWV, von "kostendeckenden Kursgebuhren" bei der GIBB, dem CRPM oder der
TEKO, wdhrend die Teilnahmegebuhren beim MBA der Universitdt lediglich die
"Mehrkosten" (Sekretariat, Marketing, Unterlagen und weitere Extras) decken und
bei der EPFL-Logistik von einem Kostendeckungsgrad von 20 Y" gesprochen wird
und weitere 20 % des Budgets durch Firmenbeitrdge gedeckt werden.
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BPHI-Management
CPI-Gommerce
CRPM.CDE
CRPM.CSM
CRPM.ISMA
CRPM.KadET
EIS-Unternehmensf Uhrung
EPFL-lnnovation Master
EPFL-Logistik
EPFL-Society Master
EPFL'Umwelt-Manag.
EPP-Kader
ESCEA-Fiihrung
GIB B-Unternehmensf ti h rung
HFS-Management
HFU-Management
HFW-Fiihrung
HWV.JUS
HWV.KIK
HWV-Logistik
HWV.SNU
IDHEAP-Euro
IDHEAP.MPA
IFKS-Management
ISB-U nternehmensf iih rung
ISBE-lnternat. Manag.
ISBE-Management
ISB E-Unterneh mensf iihru n g
lSBl-Umwelt
KB-Kader
MKS-Ftihrung
MKS-Management
RSB-Management
SIU U'fiihrung Typ B
SIU U'fUhrung Typ C
SIU U'ftihrung Typ A
TEKO.BW
TEKO-Logistik
UNIBE IFM.MBA
UNIBE KWB-Ges.-Manag.
UNIBE KWB-Marketing
UNIBE KWB-WB-Manag.
UNIFR-NGO Management
UNIFR-Telekom m-Manag.
UNIL-Eurorecht
UNIL.MBA
UNIL.MBF
UNIL.MBI
UNIL.MIM
UNIL.MSE
UNINE-U'fiihrung
VHSB-Manaqement BW

Tabelle 3 Angebotsformen

Legende: Kursdauer in Monaten, k.A. keine Angaben; didaktische Form: C = curricular, M = modular; Kursort: S=Seminar/

Schulungsraum, K=Kongresszentrum/Tagungsort; Zeitmodell: A=Abend-, B=Block-, W=Wochenend-, T=Tageskurs
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Die Teilnahmegebuhren variieren zwischen den verschiedenen Lehrgdrngen erheb-
lich. Aber auch dasselbe Angebot kann fur verschiedene Teilnehmerlnnen unter-
schiedlich teuer sein. Wie bereits eruydhnt erhdilt ein Teil der Kurse kantonale Sub-
ventionen fur Teilnehmende aus den jeweiligen Standortkantonen. ln einem Fall,

beim Ausbildungsgang zum Enryerb des "Diplome superieure en gestion de I'entre-
prise" am Centre romand de promotion de management in Lausanne (CRPM-ISMA),

erhalten weibliche Absolventen Bundesstipendien in der Hohe von Fr. 4'500.-, was
sich aus der Geschichte des Angebots erkldren ldsst: Das Angebot wurde ursprung-
lich im Rahmen der WBO zur Forderung des Wiedereinstiegs qualifizierter Frauen
entwickelt. Funf Angebote kennen eine Beitragsreduktion fur Verbandsmitglieder,
doch bewegt sich diese bloss im Rahmen zwischen Fr. 100.- und Fr. 200.-.

ln der vergleichenden Ubersicht (Tab.4) gehen wir jeweils von der teuersten Varian-
te eines "Normallehrgangs" aus, um den Verzerrungsfaktor personenspezifischer
Subventionierung zu eliminieren. Bei den meisten Angeboten sind Extras (2. B.

Reise-, Ubernachtungs- und Verpflegungskosten beim MBA-Rochester) im Beitrag
inbegriffen, bei einzelnen (2. B. HWV-SMU) nicht.

Offensichtlich sind Anbieter vielfach in der Lage, die Gebuhrenh6he der Zahlungs-
fiihigkeit des Publikums anzupassen. Dies machen vor allem die teuren Angebote
deutlich. Bei den gunstigeren zeigt sich andererseits, dass sehr hiiufig Subventionen
in Anspruch genommen werden konnen. Fur die teuerste Variante werden pro Teil-
nehmerln im Durchschnitt Fr. 9'400.- fur eine Ausbildung bezahlt, wobei sehr gros-

se Unterschiede bestehen. (Geht man von der jeweils gunstigsten Variante aus,

werden noch durchschnittlich Fr. 8'100.- ausgegeben,)

An der ISB Burgdorf wird fur das Angebot Unternehmensfuhrung die maximale Teil-
nehmergebUhr von Fr. 17'500.- fur Teilnehmerlnnen aus dem Ausland - gegenuber
bloss Fr. 440.- fur Teilnehmende aus der Region - als fiktiv und "absolut prohibitiv"
bezeichnet. Tatsdtchlich reicht das Einzugsgebiet kaum uber die Region hinaus, Bei

den meisten andern Anbietern betrdgt die Differenz zwischen maximalem und redu-
ziertem Beitrag nur einige hundert Franken.

Wie die absoluten Teilnehmergebuhren variieren auch die Gebuhren pro Lektion
stark. Dies unterstreicht die Beobachtung, wonach die frappanten Unterschiede nicht
direkt mit den effektiven Kosten der Kurse in Zusammenhang stehen. Vielmehr legt
die Ubersicht den Schluss nahe, dass bestimmte Zielgruppen bereit sind, h6here
Teilnehmergebuhren zu entrichten als andere und dass der Kursbeitrag gewisser

Zielgruppen eher von ihren Arbeitgebern vergutet wird.

Wir fragten deshalb unsere Gesprdchspartner, ob bei ihrem Angebot die Teilnah-
megebuhren eher von den Teilnehmenden selbst oder von den Arbeitgebern bezahlt
wurden. Die Antworten lassen die folgende Tendenz postulieren: Wdhrend die vor-
wiegend technisch-handwerklich ausgebildeten Teilnehmerlnnen aus dem untern
und mittleren Kader von KMU die Gebtrhren vollstdndig oder zumindest grossenteils

selbst bezahlen mussen, ist die Situation bei grossen Unternehmen und bei den h6-

heren Bildungssegmenten gerade umgekehrt. (N.8. Die Angebote 'Diplomkurs fur
Unternehmensfuhrung' der GIBB sowie 'Betriebswirtschaft' und 'Logistik' der TEKO
ordnen sich mit ihrer Angebotsform Abendkurs diesen Bedenken unter und beginnen
diesen fruhestens um 17.15 Uhr.)
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Tabetle 4 Ubersicht uber die Teilnahmegebuhren

Legende: Angaben in Franken. Minimum und Maximum = Kursgebiihren je Teilnehmerln; letzte Spalte: Kursgebiihren je

Teilnehmerln je Lektion.
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SIU Unternehmensftihrung Typ A
TEKO.BW
TEKO-Logistik
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UNIBE KWB-Marketing
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#il#FS- Ts J*Jr * m rn - M a n a getfl *nt
UNIL-Eurorecht
UNIL.MBA
UNIL.MBF
UNIL.MBI
UNIL.MIM
UNIL.MSE
UNINE-Unternehmensf 0hrung
VHSB-Management BW
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Nutzungsorientierung, Abschlisse und Anerkennung

Welchen Nutzwert hat eine NDS - nach Ansicht der Anbieter - fur die Teilnehmerln-
nen? Steht eher ein Gebrauchsweft (Anwendung) oder eher der Tauschwert (Karrie-
re) im Vordergrund?

Tendenziell ldsst sich feststellen, dass dort, wo Firmen die Ausbildung (mit-)finan-
zieren, eher eine Gebrauchswertorientierung vorherrscht, wiihrend bei Selbstzahlern
eine Tauschwerlorientierung vorherrscht. Denn nach Abschluss ihres Studiums
wechseln letztere hiiufig den Betrieb. Eine Ausnahme stellen dabei die Kurse fur
"Unternehmensgrunderlnnen" dar (2. B. UNINE): Teilnehmende wollen in erster Linie
'skills'fur ihr neues Unternehmen enverben (Gebrauchswert), in zweiter Linie kann
der Abschluss als Legitimation gegenuber Kreditgebern dienen (Tauschwert).

Sicher sollte die Rolle von Diplomen, also der Tauschwert von Ausbildungsgdngen,
bei vielen Teilnehmerlnnen nicht unterschdtzt werden, Entscheidend ist dabei je-
doch, wie und von wem solche Zertifikate anerkannt werden. Ein Kriterium zur Aus-
wahl der NDS-Angebote fur diese Studie war, dass sie nicht zu einem eidgenossisch
anerkannten Diplom fuhren, also einer beruflichen Ausbildung (Sekundarstufe ll)
entsprechen. Bei ndherer Betrachtung der Unterlagen und in den lnterviews wurde
klar, dass dieses Kriterium nicht von allen 52 ausgewdhlten Lehrgdngen erfullt wird
(2.8. TEKO, HFU; vgl. Kap. 1\.

Bei 11 Angeboten erhalten die Teilnehmerlnnen bloss eine Kursbestdtigung (Attest),
bei den andern wird in irgend einer Form ein Diplom abgegeben, dessen Wert sich
stark nach dem Prestige der ausstellenden lnstitution richtet. 13 Angebote ermogli-
chen den Abschluss mit einem "Master's Degree". Da der Wert solcher "Master's De-
grees" allerdings durch eine in letzter Zeit inflationdre Vergabe gesunken ist, gewinnt
auch bei diesen Zertifikaten das lnstitutionsrenommees an Gewicht. Deshalb verge-
ben die Verantwortlichen der Logistikausbildung an der EPFL lieber ein eigenes
Zeftifikat als einen Master. Selbst im Ausland sei dieser Titel inzwischen anerkannter
als ein x-beliebiger Master. Nach Wunsch konnen sich jedoch Teilnehmerlnnen
dieses NDS in den Partnerinstituten in Paris oder Milano ein "Master's Degree in

Management of Logistics" ausstellen lassen.

Der Nutzwert von Abschlussen ist aber besonders bei Zielgruppen im unteren Seg-
ment unklar. Der Tauschwert ist angesichts des relativ tiefen Bildungsniveaus, auf
dem der Studiengang aufbaut, oft fraglich. Um nicht dem Verdacht des "Verkaufs
von lllusionen" ausgesetzt zu sein, bemuhen sich denn auch etliche Anbieter um
staatliche oder verbandliche Anerkennung ihrer Lehrgdnge (z.B.TEKO). Auch der
Gebrauchswert ist angesichts der meist sehr heterogenen Zusammensetzung der
Teilnehmerschaft nicht im vornherein gesichert. Vielmehr durfte gerade fur dieses
Segment Transferunterstutzung bzw. Coaching ein wichtiges Anliegen darstellen. Zu
berucksichtigen ist fur diese Zielgruppe zudem, dass der Zugang zu Angeboten
durch restriktivere Kursgeldregelungen erschwert ist: Teilnehmerlnnen in diesem
Segment erhalten wesentlich seltener die Kursgelder von ihren Firmen zuruckerstat-
tet als Teilnehmerlnnen aus gehobeneren Zielgruppen. Wohl zu Recht betonen eini-
ge Anbieter soziale Aspekte ihrer gunstigen Angebote.

Drei Viertel (38) der untersuchten Angebote verlangen von ihren Absolventlnnen ei-
ne Diplom- oder Abschlussarbeit, darunter auch Studiengiinge, die "bloss" mit einem
Attest abschliessen. Zwei Drittel (35) der Angebote kennen zudem eine Zwischen-
prufung (Tab. A3im Anhang).
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5 Vergleich der Anbieterprofile

Bisher wurde der Fokus bei den Vergleichen stdrker auf Merkmale der Angebote ge-

richtet. Diese tragen immer die "Handschrift" ihrer Anbieter: Das Rekrutierungsfeld
sowohl der Teilnehmerlnnen als auch der Dozentlnnen sowie der Tauschweft der
Abschlusse hdngen eng mit dem Anbieter, dessen Trdgerschaftsregelung und dem
soziokulturellen Umfeld zusammen. Ein Vergleich dieser Anbieter und ihres Umfelds
scheint insbesondere im Hinblick auf mogliche zusiitzliche Angebote mit gemeinsa-

men Trdgerschaften, Kooperationen usw. geboten. Aus einer ordnungspolitisch-stra-
tegischen Optik interessieren in bezug auf die Trdgerschaften vor allem folgende
drei Bereiche: Konkuftenz, Komplementaritdt und Kooperation:
. Die Frage nach der Konkurrenz ergr0ndet die Marktsituation, in welche die Anbie-

ter bestimmte Angebote plazieren. Es geht hier um Wahrnehmung und Abgren-
zung gegenuber Konkurrenten, um Einschdtzungen von Stdrken und Schwdchen
der lnstitution, um die Kapazitdten, innovative Angebote anzubieten.

. Bei der Frage nach Komplementaritdfen ist zu fragen, ob und in welchem Masse
sich Anbieter gegenseitig ergiinzen, sei dies indem die Angebote andere Ziel
gruppen abdecken, sei es dass andere lnhalte ins Zentrum geruckt oder andere
Angebotsformen offeriert werden.

. Schliesslich interessiert, inwiefern heute bereits Kooperationen zwischen Anbie-
tern im Wirtschaftsraum oder daruber hinaus bestehen und wie diese Kooperatio-
nen gestaltet sind.

Die folgenden Darstellungen basieren zum Teil auf den Unterlagen und Umfrageant-
worten der 52 Angebote, zum grosseren Teil auf den Antworten aus der Befragung
von 11 Angebots-Verantwortlichen. Ausgangspunkt zu den Fragen uber Koopera-
tionsm6glichkeiten ist die Darstellung von Rechtsform und Trigerschaft der Anbieter.

Rechtsform un d Trdge rschaft

11 Angebote werden von privaten lnstitutionen angeboten, hinter 19 Angeboten ste-
hen universitdre lnstitute, und hinter 16 andere offentlich-rechtliche lnstitutionen. Fur
6 Angebote zeichnen Genossenschaften (Migros, SIU) oder ein Verein verantwort-
lich (vgl. Tabelle A1 im Anhang).

Die Analyse der Trdgerschaftsregelung soll zeigen, wie die Anbieter Nachfrage, Fi-

nanzzufluss und Wissensbezug fur ihre Angebote im Bereich Management bzw.

Unternehmensfuhrung zu stabilisieren versuchen. Es ist davon auszugehen, dass
ein Angebot nicht um die Losung dieser Grundsatzfragen herumkommt. Bei unsern
Interviewpaftnern haben wir verschiedene Varianten gefunden.

Die Nachfragestabilisierung ldufl nach Auskunft der Bef ragten bei Anbietern mit Pri-

mdrauftrag in der Grundausbildung uber den Nachzug fruherer Absolventlnnen. Dies
trifft besonders fur offentlich-rechtliche Anbieter wie die HWV, die GIBB oder die ln-
genieurschulen oder fur Ausbildungen in einem tiefer qualifizierten Segment (2. B.

bei der privaten TEKO) zu. So wurden in den lnterviews an den genannten lnstitutio-
nen Quoten von 70 % und mehr "Absolventennachzug" genannt.

Eine andere Art der Nachfragestabilisierung kann uber die Anlehnung an Verbdnde
erfolgen (2. B.TEKO und Technikerverband, SIU und Gewerbeverband). Allerdings
konnen Verbdnde auch blockierend wirken, wie uns bei der HWV Olten in bezug auf
die Logistik erkltirt wurde. Die Anlehnung an eine prestigetrdchtige wissenproduzie-
rende Institution kann ebenfalls einer Erhohung der Nachfrage dienen, was insbe-
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sondere bei den MBA genutzt wird, Kooperationen mit renommieften Universitdten
haben aber auch andere Anbieter (2.8. CRPM).

Die Finanzierung der Programmentwicklung zu sichern stellt fur Anbieter eine wichti-
ge und oft schwierige Aufgabe dar, da sich nicht in jedem Fall die gesamten Entwick-
lungskosten auf die Teilnehmergebuhren uberuudlzen lassen. Welche Strategien
wdhlen die Anbieter um den Mittelfluss zu stabilisieren? Aus Unterlagen und Ge-
sprdchen ging heruor, dass dies htiufig durch den Einbezug offentlicher Akteure,
starker Verbdnde und von Privatfirmen in die Trdrgerschaft edolgt. Dies kann jedoch

die Autonomie des Anbieters beschneiden. Vertragliche Regelungen mit privatwitt-

schaftlichen lnstitutionen oder Vereinen sowie (in der Regel projektgebundenes)
Sponsoring sind weitere Varianten der Absicherung. Schliesslich ist auf die An-
schubsfinanzierungen etwa im Rahmen der WBO zu venveisen, die von auffdllig
vielen Anbietern gerne beansprucht wurden, auch von solchen, die im Gesprdch ar-
ge Marktverzerrungen durch subventionierte Anbieter beklagen.

Die Frage nach der Stabilisierung der Wissensbeschaffung beleuchtet zum einen die
Herkunft oder institutionelle Einbettung der Dozentlnnen, zum andern allfiillige Ko-

operationen oder Vereinbarungen mit Wissensproduzenten oder lnstitutionen im

Praxisfeld. Die Herkunft der Dozentlnnen wurde bereits in Kap. 3.2 erorlert. Die lnsti-
tutionen mit Primdrauftrag in der Grundausbildung konnen relativ einfach auf Fach-
wissen zuruckgreifen. Ausser den Universitdten kooperieren verhdltnismdrssig weni-
ge lnstitutionen untereinander, was den gemeinsamen Wissensbezug betrifft. Ande-
rerseits werden etliche Referentlnnen in Programmen von verschiedenen Konkur-
renzangeboten aufgefuh rt.

Der Praxisbezug wird in den Unterlagen aller Studienangebote im Bereich Manage-
menVUnternehmensfuhrung besonders hervorgehoben. Dies legitimieren die Anbie-
ter, wie in den Gesprdchen zum Ausdruck kam, damit, dass sie eine anwendungs-
orientiefte Ausbildung anboten, weshalb der praktischen Erfahrung breiter Raum
gelassen werden musse. Wie aber sichern die Anbieter die Verbundenheit ihres An-
gebots mit der Praxis? Am hiiufigsten soll dies uber die Rekrutierung von Refe-

rentlnnen aus Wirtschaft und Venrualtung sowie durch die Aufgabe reeller Projekt-
arbeiten und Diplomarbeiten in Firmen erfolgen. Schliesslich sollen die Beziehungen
zum Praxisfeld stabilisiert werden, indem Veftreterlnnen aus entsprechenden Firmen

in einen Beirat einbezogen werden. Dies wird zum Beispiel von etlichen universitdren
Angeboten extensiv praktiziert (vgl. Abschnitt "Kooperationen"). Dabei wurde aller-
dings in einigen Gesprdchen eine eher passive Rolle der Beirdte eingeriiumt.

Konkurrenz, Komplementaritdten und Kooperationen

Die Frage nach der Konkurrenzsituation wird in lnteruiews sehr oft ausweichend mit

dem Hinweis geantwortet, man habe eigentlich gar keine Konkurrenten, das Angebot
sei von der Zielgruppe her inhaltlich oder formal einmalig. lm zweiten Anlauf eddhrt
man hingegen, dass sich die generalistischen Angebote im Management- und Unter-
nehmensfuhrungsbereich stark konkurrenzieren und einige Anbieter mittlerweile
Muhe bekunden, ihre Kurse zu fullen. Darauf weisen nicht zuletzt die intensivierten
Marketingstrategien der Anbieter, der vermehrte Einsatz von Hochglanz und elabo-
rierter Grafik in den Ausschreibungen hin.

ln den Gesprdchen wird andererseits auch deutlich, dass sich zwischen den Ange-
boten eine meist implizite Schichtung herausgebildet hat, auch wenn nicht alle An-
bieter immer mit den Fremdeinschdtzungen ihrer Konkurrenz einverstanden sind
(vgl. Kap.3.1). Neben dieser zielgruppenspezifischen Schichtung ergeben sich auch
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Differenzierungsmoglichkeiten bezuglich der Angebotsformen (vollzeitliche oder be-
rufsbegleitende Angebote, modulare Formen). Der Befragte der GIBB betont, mit
seinem berufsbegleitenden Kurs Leuten eine Chance zu bieten, die sich zeitlich und

finanziell sonst keine entsprechende Ausbildung leisten konnten. Zwar boten auch
die SIU oder Privatschulen dhnliche Lehrgdnge an, doch seien diese fur die Teilneh-
merlnnen wesentlich teurer. Nahezu identisch wird bei der TEKO argumentiert. F0r
das ISB-NDS Unternehmensfuhrung in Burgdorf ist die Form eines vollzeitlichen
Curriculums die ideale Voraussetzung fur die inhaltliche Zielsetzung, die in einer
"Verhaltensdnderung" bestehe. (lnteressannterweise wird beim Angebot der TEKO,
wo ebenfalls von einer "Formung" der Teilnehmenden die Rede ist, eine berufsbe-
gleitende Form gewtihlt.) Mit differenzieften Angebotsformen wird also der Konkur-
renzdruck fur die einzelne lnstitution reduzieft, Mangelnde Transparenz uber die An-
gebote und mogliche Alternativen, sowie der oben envdhnte Nachzug ehemaliger
Absolventlnnen helfen, Nischen zu besetzen und zu vefteidigen. Nur bei der HFU,

fruher einziger Anbieter eines berufsbegleitenden "Betriebswirtschafter"-Angebots im
Raum Bern, wird direkte Konkurrenz durch das diquivalente aber gunstigere Angebot
der HWV eingestanden, und das Logistik-NDS an der HWV Olten sieht sich durch
die rege Kurstdtigkeit der Logistikgesellschaft (SGL) in der Weiterentwicklung behin-
dert und durch vergleichbare Angebote in andern Regionen in seinen Expansions-
wtrnschen eingesch rdnkt.

Doch auch mit inhaltlicher Schwerpunktsetzung versuchen sich die Anbieter von der
Konkurrenz abzugrenzen. Dabei fdllt wiederum auf, das sehr oft eine generalistische
Ausrichtung als Eigenart 'verkauft'wird: Bei der GIBB wird die "fachlich sehr breite
Anlage" (Angebot besteht aus einer Palette von Pflicht-, Kern- und Wahlfdchern mit
grosser Wahlmoglichkeit) hervorgehoben, bei der ISB Burgdot'f das auf grdssere

Zusammenhdnge ausgerichtete Fundament. Das EPFL-IML war, als es vor drei
Jahren lanciert wurde, das einzige Logistik-Angebot fur das Top-Management in der
Schweiz und eines der ersten im franzdsischen Sprachraum. lm europdischen
Raum, auf den das Angebot ausgerichtet ist, bestehe aber heute Konkurrenz, und
auch in den USA gebe es viele entsprechende Angebote. Das MBA des HEC an der
Universitdt Lausanne sieht seine Eigenart gegenuber andern generalistischen MBA-
Angeboten eher in seiner etwas anderen, weniger auf "amerikanische" Kompetivitdt
ausgerichteten Kultur begrundet. Das CRPM hob die besondere "strategische Aus-
richtung" als Spezialitdt hervor und setzte es den "funktionellen lnhalten" (Tools) vie-
ler MBA-Angebote im Bassin L6manic gegenuber.

ln dem Rahmen, wie sie ihr Angebot als inhaltlich oder formal einzigartig sehen,
konnen die Anbieter Angebote ihrer potentiellen Konkurrenten als komplementdr be-
trachten: ldngere oder kurzere Angebote, grundsdtzlich andere Ausrichtung oder
Schwerpunktsetzung.

lnsgesamt erhielten wir bei den 11 Angebotsbefragungen den Eindruck, dass mit

den vielfdltigen generalistischen Angeboten fur Unternehmensfuhrung Nischen be-
setzt werden konnten, die sich allerdings auf Dauer als wenig stabil enrueisen. Dies
gilt insbesondere fur teurere Anbieter, fur Logistik-Angebote im mittleren Segment
und fur MBAs an Universitdten und privaten lnstitutionen. Hier gibt es Anzeichen zu

Verdrdngungsktimpfen, die nicht notwendigerureise "die Besten" uberleben lassen,
da der Markt (noch) sehr intransparent ist. lm ubrigen bestehen in den beiden
Sprachgebieten des Wirtschaftsraums sehr dhnliche Angebote, die sich kaum kon-
kurrenzieren, die aber ebenso wenig Notiz voneinander nehmen, geschweige denn
kooperieren. Hochstens im Top-Kader-Segment reicht der Blick uber die Sprach-
region hinaus, aber selbst an der EPFL wird der Bekanntheitsgrad in der Deutsch-
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schweiz als zu gering eingeschdtzt. Dass "verordnete Kooperation" ohne gemein-
same Zielsetzung und eine minimale identifikatorische Basis wenig Chancen hat,
kam im Gesprdch uber das Logistikangebot der HWV Olten zum Ausdruck: Das
BIGA hatte die Forderung dieses Programms im Rahmen der WBO von einer Koor-
dination mit der (privaten) Lausanner lngenieurschule fur Verpackungstechnik
(ESIG) zur Auflage gemacht. Laut unserem Gesprdchspartner fuhrte dies in erster
Linie zur Abwanderung deutschsprachiger Kursteilnehmerlnnen nach Olten, wdh-
rend die Projektleitungen eine tatsdchliche Kooperation schon aufgrund ihrer grund-
verschiedenen Ausrichtung - ESIG technisch, HWV business-orientiert - fur wenig
fruchtbar hielten. Die Kontakte brachen schnell wieder ab.

Gemeinsame Dozentlnnen bei verschiedenen lnstituten sind hdiufig, aber die Anbie-
ter scheinen dazu meist eine eher defensive Haltung einzunehmen: Kooperationen
zwischen den lnstitutionen sind weniger hdiufig. Gelegentlich gibt es Kooperationen
uber grossere Distanzen, wo der regionale Markt nicht direkt bedroht wird: Die HFU
arbeitet mit der (privaten) Kaderschule St. Gallen zusammen, indem die Anbieter
Diplome gegenseitig anerkennen und vereinzelt bereits auch Kursprogramme uber-
nehmen (2.8. Wirtschaftsingenieur). (Diese Kooperation soll schliesslich in den Auf-
bau einer privaten Fachhochschule munden.) lm Hinblick auf die kunftigen Fach-
hochschulen bahnt sich auch eine Kooperation zwischen der HWV Olten und der
HTL Oensingen an (HWV-LOG); auch mit der HWV Obenvallis (HWV-JUS) und mit
einem Paftner im Technopark Zirich (HWV-KIK) besteht eine Kooperation. Als ex-
tern initiiert kOnnen die sich anbahnenden Kontakte der HEC der Universitdt Lau-
sanne mit der Universitdt Genf angesehen werden: Die beiden Universitdten haben
eine enge Kooperation beschlossen. Vorderhand ist jedoch beim Lausanner MBA
wenig Enthusiasmus fur eine Kooperation mit Genf zu spuren. Demgegenuber unter-
halte das MlM-Angebot an derselben lnstitution sehr viele Kooperationen. Offene
Beziehungen gibt die GIBB gegenuber der Kaufmdnnischen Schule an, die bis zur
Abstimmung von Programmen (2. B. Technischer Kaufmann) und zu gegenseitigen
Veruveisen geht. Die ISB Burdorf gibt eine Kooperation mit dem BWI der Universitdt
Zurich an. Keine Kooperation auf institutioneller Ebene, sondern bloss gemeinsame
Dozentlnnen mit dem (privaten) lMD, den Universitdten Lausanne, Genf und Gre-
noble kennt das CRPM in Lausanne. Ahnlich verhdlt es sich mit dem Cours d'Entre-
preneurship an der Universitdt Neuenburg. Geplant sei aber eine Kooperation mit
dem Y-Parc in Yverdon.

Neben Kooperationen mit anderen Anbietern gibt es solche mit Verbdnden und der
Wirtschaft, was fur die Stabilisierung des Wissensbezugs, der Nachfrage und auch
der Finanzierung von Bedeutung sein kann (vgl. Abschnill "Rechtsform und Trdger-
schaft'). Dass Verbdnde auch als Konkurrenz auftreten konnen, wurde bereits ange-
tont. Das Logistik-Angebot der HWV Olten wird von der Schweizerischen Gesell-
schaft fur Logistik (SGL) zwat anerkannt, doch verhindert der Verband durch sein
eigenes umfassendes Seminarprogramm die Weiter- und Neuentwicklung von Lo-
gistik-Seminaren an der HWV Olten. Auch dem HFU Bern wurde durch den Treu-
hdnder-Verband SVIT kurzfristig an der Lancierung eines NDS-Angebots "lmmobi-
lienmanagement" behindert. Vermutlich deshalb weichen private Bildungsinstitutio-
nen auf unkompliziertere Paftner aus, entweder auf gleichartige Bildungsinstitutionen
oder auf private Wirtschaftsunternehmen. Auch universitdre Anbieter arbeiten haiufig

mit der Privatwirtschaft zusammen, um dadurch von deren Praxisbezug profitieren
zu konnen. So arbeitet z. B. die KWB der Universitdt Bern mit der Unternehmens-
beratungsfirma ARCUS zusammen. Kooperation mit grossen, auch internationalen
Unternehmen kommt besonders bei den Masters-Angeboten der Universitdten vor.
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Das NDS MBA-Rochester der UniversitAt Bern streicht die Nestl6-, ABB- und SBB-
Reprdsentanten im Beirat in ihrer Selbstdarstellung besonders prominent hervor.
Ahnliche Erwdhnungen finden sich auch beim "lnstitut international de management
pour la logistique" (lML) der EPFL und beim CRPM in Lausanne.

6 Schlussfolgerungen: Potentiale der NDS-Anbieter im WiMi

Wo liegen nun die Potentiale der untersuchten Angebote, und welche Perspektiven
ergeben sich fur eine Zusammenarbeit oder gar eines neuen Angebots im Wirt-
schaftsraum Mittelland? Zur Kldrung dieser Fragen wollen wir zuerst auf die Antwor-
ten der Befragten zu wahrgenommen Angebotslucken, ihren Enruartungen an die
Ordnungspolitik und insbesondere an die Politik im Rahmen des WiMi eingehen.

Perspektiven und Erwartungen aus Sicht der Anbieter

Welche Lucken im NDS-Bereich "Unternehmensfuhrung/Projektleitung" nehmen die
befragten Anbieter wahr, und welche Perspektiven sehen sie, hier weitere Angebote
zu plazieren? Und welche Enruartungen haben sie allenfalls an eine "Ordnungspoli-
tik" im Rahmen des "Espace Mittelland" (WiMi)?

Einige Befragte formulierten offen: Wenn es Lucken giibe, wurden diese nicht an die
grosse Glocke gehdngt, sondern selbst entsprechende Projekte lanciert. Dennoch
nannten die Befragten einige Themen, die derzeit im Hinblick auf neue Angebote
diskutiert wurden, aber auch Bereiche, die aus verschiedenen Grunden heute nicht
ausgefullt werden.

Als ein Manko erwdhnt etwa der HFU-Verantwortliche Angebote, die spezialisiertes
Fachwissen mit betriebswirtschaftlichem Know-how kombinieren. Als Beispiele nennt
er Betriebswirtschafl iur Juristlnnen oder fur lnformatikerlnnen. Das Thema "Wirt-
schaftsinformatik" wird von anderen Anbietern als ein nachfragekrdftiges Feld ange-
sehen. Fur das untere Zielgruppen-Segment hat die TEKO im Bereich Telematiknun
neuerdings eine Lucke geschlossen. An der HWV Olten will man das generalistisch
ausgerichtete Angebot um spezialisiertere Kurse erureitern und nennt Expoftmarke'
ting als eine zukunftsweisende lnnovation. Das Thema wurde im ubrigen bereits von
der lS Bern als "NDS lnternationales Marketing" aufgenommen. Als eine Zielgruppe
mit grossem Nachfragepotential werden vom Befragten des CRPM-ISM A Arbeitslose
genannt. Viele Anbieter hdtten diese Lucke bereits entdeckt. Die Befragten dusser-
ten sich hingegen mehrheitlich skeptisch gegenuber eigenen Angeboten mit exklu-
siver Ausrichtung auf diese Zielgruppe.

Der Bereich Marketingleiter wird zwar nicht als Lucke und neues Potential bezeich-
net, doch wachse die Nachfrage immer noch, und das Thema lasse sich relativ ein-
fach anbieten und verkaufen. Der NDS-Markt wird hingegen vom CRPM-Vertreter -
zumindest fur das oberste Segment in der Romandie - als gut abgedeckt bezeich-
net, fur generalistische Angebote wird sogar ein Uberangebot festgestellt. Der Be-

fragte des EPFL-IML will sein Logistik-Angebot mehr generalisieren, die lnhalte
seien heute zu stark spezialisiert. Beim MBA an der Universitdt Lausanne macht
man sich Gedanken in Richtung einer stdrkeren wirtschaftsethischen Orientierung.
Es werden Lucken im Bereich soziologisch-psychologischer Inhalte bei den MBA
wahrgenommen.

Eine Nachfrageausweitung beim vollzeitlichen Angebot mit ganzheitlichem Ansatz ist

nach Einschdtzung des Befragten der ISB Burgdod nur noch mit flankierenden
Massnahmen (2. B. Stipendien) zu erreichen. Ausbaumoglichkeiten werden an der
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Universitdt Neuenburg vor allem im Transferbereich genannt: ..Es bestehe der
Wunsch nach intensiviertem Coaching im Anschluss an den Kurs. Ahnliche Anliegen
wurden auch in andern Gesprdchen angetont. Schliesslich kritisiert der Befragte der
TEKO-Logistik, dass fur Firmenneugrundungen viel, fur die Erhaltung bestehender
Firmen, insbesondere kleingewerblicher, kaum etwas getan werde.

Schlussfolgerungen fiir den Wirtschaftsraum Mittelland

Die Befragung brachte deutlich zum Ausdruck, dass heute weder ein "Bildungsraum
Mitteltand" noch ein "Weiterbildungsraum" existiert. Dazu fehlen bisher die ubergrei-
fenden Vorstellungen der verschiedenen Bildungssysteme. Solche mussten in ge-
meinsamer Diskussion uber Aufnahmekriterien, Formen und Standards, Durchlds-
sigkeit der Angebote und Synergien erarbeitet werden. Mit der ansatzweisen Aus-
nahme von BENEFRI findet dies noch nicht statt. Nicht zulelzl fehlen auch Ansdtze
zu einer ubergreifenden, transparenten Subventionspolitik.

Die Potentialstudie zeigl, dass im geographischen Gebiet des "Espace Mittelland"
eine breite Palette generalistischer und spezialisierter NDS-Angebote im Bereich
"Unternehmensfuhrung/Projektleitung" fur verschiedene Zielgruppen und in verschie-
denen Varianten bezuglich Volumen und Zeitform angeboten wird. Die Anbieter ha-
ben auf dem Markt gewisse Nischen gefunden, die sie (vorubergehend) vor starker
direkter Konkurrenz schutzen, doch ist dies nicht zuletzt auf die mangelnde Ange-
botstransparenz zurickzufUhren, Denn die ausgesprochen heterogene, segmentier-
te Struktur - eine intermedidre Ebene zwischen der lokalen und der internationalen,
eine "WiMi-Struktur" also, ist kaum auszumachen - widerspiegelt die institutionellen
Eigeninteressen der Anbieter mit ihrer eigenen Geschichte, der Verankerung im

lokalen bzw. regionalen Bildungssystem, ihrer Selbstrekrutierungspraxis und einer
entsprechenden Ausrichtung auf die eigene Klientel aus den Grundausbildungs-
gdngen.

ln inhaltlicher Hinsichf enrveist sich das Angebot als vielseitig, teilweise aber auch als
kurzlebig, zeitgeistig, und auf der Grundlage der Ausschreibungen wenig aussage-
krdiftig. Vermutlich wird hier versucht, einer Nachfrage nach Managementwissen zu

entsprechen, die sich eher an "Megatrends" auf der Ebene der Angebotsformen als
an programmatischen Aspekten wie an Entwicklungspotentialen und Nachhaltigkeit
eines Wirtschaftsraums, einer Branche oder Zielgruppe orientieft.

Bezuglich der methodisch-didaktischen Sensibilisierung offenbaften die Gesprdche
einige Schwachstellen, die von den Anbietern zwar erkannt, mit Venryeis auf den Fi-

nanzrahmen (Aufwand fur Didaktikkurse, Coaching usw.) aber oft als sekunddr ein-
gestuft werden. Andererseits wird dem Praxisbezug mittels Projektarbeiten, Be-
triebsbesichtigungen usw. von den meisten Anbietern grosses Gewicht einrdumt.
Evaluationen beschrdnken sich heute weitgehend auf die giingigen Mittel der Kurs-
besprechung und Teilnehmerlnnenbefragung unmittelbar nach dem Kurs. Eine
Transferbegleitung oder weiterreichende, flankierende Angebote (Beratung, Follow-
ups, Erfa-Gruppen usw.) sind hingegen erst ausnahmsweise realisiert.

Von Seiten der Anbieter lassen sich Lucken im untersuchten Bereich am ehesten tn

spezialisierten Fachbereichen erkennen, d. h. an bestehenden Fachausbildungen
ansetzendes betriebswiftschaftliches Know-how. Hier gdibe es allfiillige Felder fur
neue Angebote im Wirtschaftsraum. Dabei scheinen die Anbieter heute wenig ge-
neigt, fur eine gemeinsame Lancierung eines neuen Programms mit andern lnstitu'
tionen im WiMi zu kooperieren.
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Als besonders intransparent erweisen sich Kosfenstruktur und Finanzierung der An-
gebote - auch dort, wo dffentliche Gelder im Spiel sind. Die Anbieter, die sich unter
den heutigen strukturellen Bedingungen eher als Konkurrenten denn als potentielle
Kooperationspartner begegnen, durften sogar ein gewisses lnteresse an der festge-
stellten lntransparenz haben: Das Uberleben wird eher durch lntransparenz als
durch Kooperation gesichert. Gleichzeitig wurde deutlich: Viele innovative Angebote

- sowohl solche an offentlichen, als auch an privaten oder verbandlich getragenen
lnstitutionen - gehen auf anschubfinanzierende Programme (2. B. WBO, CIM) zu-
ruck. Dies unterstreicht, dass ordnungspolitische Zielsetzungen kaum ohne ein sol-
ches Anreizsystem realisierbar sind.

Es gilt heute, die weiterbildungspolitische Grundfrage fur den "Espace Mittelland"
aufzuwerfen und zu diskutieren: Wollen wir einen Weiterbildungsraum Mittelland
liberhaupt anstreben? Wird diese Frage bejaht, gilt es, die Besonderheiten und
Potentiale - breite Angebotspalette, Zweisprachigkeit, Existenz mehrerer Hoch- und
kunftiger Fachhochschulen usw. - systematisch zur Forderung eines Netzwerks und
einer ubergreifenden Kooperation zu nutzen. Viele heutige Bedingungen stellen sich
einer solchen Systembildung aber entgegen.

Welche Massnahmen konnten die Entstehung eines solchen Weiterbildungsraumes
fordern? Kommunikation und Kooperation lassen sich sowohl auf freiwilliger Basis
als auch mittels finanzieller Anreize fordern. Die beiden Wege stellen sich aber nicht
alternativ, sondern sind in geeigneter Arl zu kombinieren.

. Wir denken zum einen an eine Forderung von Kommunikationsstrukturen (net-
working). Es sollten Gremien geschaffen werden, die den Erfahrungsaustausch
unter Anbietern, das Aushandeln von Standards zwischen Anbietern, potentiellen
Abnehmern und offentlicher Hand auf freiwilliger Basis ermdglichen. Dazu mus-
sen aber Rahmenbedingungen geschaffen werden, die den Koordinationsbedarf
transparent machen und den Willen zur Bildung einer Systemstruktur unterstut-
zen.

. Zum andern sind neben Informationen, Kontakten und infrastrukturellen Vorlei-
stungen Anreize in der Form von finanziellen lnputs notig. Eine Projektfinanzie-
rung konnte dabei an verschiedene Bedingungen geknupft werden: regions-
ubergreifender Charakter, nachgewiesener Bedarf im Sinne der angestrebten
Entwicklung des "Espace Mittelland" (vgl. dazu die Bedarfsstudie), sprachuber-
greifend, Einplanung von Massnahmen der Transferunterstutzung, Kooperatio-
nen zwischen verschiedenen Anbietern.
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Tabelle A1: Ubersicht uber die Anbieter

Legende: Rechtsform: 1 = Verein, Genossenschafl,2 = privatrechtliche lnstitution,3 = 6ffentlich-
rechtliche lnstitution, 4 = Universitdtsinstitut.

1 2BPIH, Betriebspsychologisches lnstitut, Bern

31CPl, Centre de perfectionnement et d'informatique, Granges-Pacot

4 2LausanneCRPM, Le centre romand de promolion du management,

1 3ElS, Ecole d'ing6nieurs de Saint-lmier

44EPFL, Ecole Polytechnique F6d6rale de Lausanne

1 2EPP, Ecole de pelectionnement professionnel, Porrentruy

1 3ESCEA, Ecole sup6rieure de cadres pour l'6conomie et I'administration, Neuchdtel

31GIBB, Gewerblich-lndustrielle Berufsschule Bern

1 3HFS, Hcihere Fachschule fi.ir Sozialarbeit, Bern

1 2HFU, Hdhere Fachschule f0r Unternehmensfiihrung/Feusi Bern

1 3HFW, Hohere Fachschule fiir Weiterbildung/Kaufmdnnische Berufsschule Bern

34HWV, Hohere Wirtschafts- und Verwaltungsschule Olten

42IDHEAP, lnstitut d' hautes 6tudes en administration publique, Chavannes, Lausanne

1 2IFKS, lnstitut frir Kaderschulung, Bern

1 3lSB, lngenieurschule Burgdorf

3 3ISBE, lngenieurschule Bern

1 3lSBl, lngenieurschule Biel

31KFB, Kaufm€innische FLihrungsschule, Biel

12MKS, Miqros Klubschule Bern

1 2RSB, Rischik Schulen Bern

3 1SlU, Schweizerisches lnstitut ftir Unternehmerschulung im Gewerbe, Bern

2 2TEKO Sekretariat, Bern

4 4UNIBE, Universitet Bern, verschiedene lnstitute

2 4UNIFR, Universitiit Freiburg, verschiedene lnstitute

6 4UNIL, Universit6 de Lausanne, verschiedene lnstitute

41UNINE, Universit6 de NeuchAtel

11VHSB, Volkshochschule Bern
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Tabette 42: Ubersicht uber die Angebote

ManaoementausbildunoBPHI-Manaqement
CPI-Commerce Le commerce international

Cours suisse de direction d'entreprise - CDECRPM-CDE
Cours suo6rieur oour diriqeants et manaqers-CSMCRPM-CSM
Dipl6me supdrieur de qestion d'entreprise -ISMACBPMJSMA
Cours de perfectionnement pour cadres - intercadresCRPM-Kader
Cours postqrade en qestion d'entrepriseE lS-Unternehmensf rihrung
Master of Strateqic Manaqement of lnnovation, Corporate and Public PoliciesEPFL-lnnovation Master

EPFL-Looistik M a naqement de systdmes I og istiq u es
European Master's in Manaqement of Socieff, Science and TechnologyEPFL-Society Master
Master euroo6en en lnq6nierie et manaqement de l'environnementE PFL-Umwelt-Manaqement
Cours suo6rieur oour cadres d'entreprises/chefs de service administratifsEPP-Kader

ESCEA-Frihruno Diplome d'Etudes postqrades en qestion pour inqenieurs

UnternehmensliihrunqG I B B - U nte r n e h m e n sf ii h r u n g
Nachdiolomstudium Manaqement im SozialwesenHFS-Manaoement
ImmobilienmanaoementHFu-Manaqement

HFW-FLlhruno FLihrunqsnachdiplom FND

JUS JunqunternehmerschuleHWV-JUS
KIK KadehlntensivkursHWV.KIK
NDS LoqistikHWV-Loqistik
Schweizerisches NDS Unternehmensentwicklunq SNUHWV-SNU
Eurooaseminare SolothurnIDHEAP-Euro

IDHEAP-MPA Dipl6me sup6rieur (Mastdre) en administration publique-MPA

I FKS-ManaqementausbildunqIFKS-Manaqement
N ach d i pl om stu di u m U ntemeh mensf ii h ru n g I SBI SB -U nterne h men gf ii h ru n g
I nternationales Marketinq und Beschaff unqsmanaqementI SBE-l nternat.-Manaqement
NDS Svstemisches ProiektmanaqementISBE-Manaqement
N DS BetriebswirtschafVUnternehmensf UhrunqI SB E- Unternehmensf iihrunq
Nachdiolomstudium UmweltlSBl-Umwdt

KB-Kader Kaderseminar Biel

FtihrunqsausbildunqMKS-Fr.ihrunq
Hotel- und GastromanaoementMKS-Manaqement
ManaqementkursRSB-Manaqement
SIU Unternehmerschulunoskurs Handel u. Nahr.qewerbeSIU Unternehmensftihrunq Tvp B
SIU Unternehmerschulunoskurs GastoewerbeSIU Unternehmensftihrunq Tvp C

SIU Unternehmensfiihruno Tvo A Sl U-Unternehmerschul ungskurs Prod.-/Dienstleistung

N ach d ip I omstu di u m Betriebswi rtsch aftTEKO.BW
NDS LoqistikTEKO-Losistik
Master of Business Administration M.B.A.UNIBE IFM.MBA
NDS Manaoement im GesundheitswesenUNIBE KWB-Ges.-Manaqement

UNIBE KWB-Marketino Lehrqanq fiir lnvestitions- & lndustriegLiter-Marketing

WeiterbildunqsmanaqementUN IBE KWB-WB-Manaqement
Postqraduate Lehrqanq fr.ir Verbands-& Nonprofit-ManagementUNIFR-NGO-Manaqement

U N I FR-Telekomm-Manaqement Formation postqrade de management en t6l6communication
Diplome postqrade en droit europ6enUNIL-Eurorecht
Master en qestion d'entreprise (MBA)UNIL-MBA
Diol6me oostorade en banoue et finance (MBF)UNIL.MBF
Master en informatique et organisation (MBl)UNIL-MBI
Dioldme oostorade en qestion international (MlM)UNIL.MIM

UNIL-MSE Dipl6me postqrade en 6conomie politique (MSE)

Cours d'entrepreneurshipU N I N E-U nte r n e h m e n sf ii h r u n g
Leh roano Manaoement / BetriebswirtschaftVHSB-Manaqement BW

Legende: kursiv: Angebote, bei denen lnterviews durchgefUhrt wurden.
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Tabelle A3: Ubersicht uber die Zertifikate

x oManaoementdiDlom BPHIBPHI-Manaqement
o xAttestCPI-Commerce
x xCRPM.CDE Dipl6me superieure en qestion d'entreprise
x xDiol6me suoerieure en ManaqementCRPM-CSM
x xDiDl6me superieur en qestion d'entrepriseCRPM.ISMA
x xCRPM-Kader Dipl6me du Cours de pertectionnement pour cadres

xxDipl6me postqrade en qestion d'entrepriseEIS-Unternehmensf tlhrunq
x XMA. Master's Deoree in Strateqic Manaqement of lnnovationEPFL-lnnovations Master
x xDiol6me d'6tudes oostqrades/Masteis Deqree in Manaqement of LoqisticsEPFL-Loqistik

XxEPFl-Societv Master MA, Master europ6en en Societ6e, Science et Technologie
x xMA. Master europ6en en lnq6nierie et management de l' environnementEPFL-Umwelt-Manaq.
x xAttestEPP-Kader
x xESCEA-FUhruno Dipl6me Postgrade en qestion pour ingenieurs

ooDiplom Unternehmensfilhrunq GIBBG I BB-Unternehmensf [ihrung
o xDiolom Manaqement im SozialwesenHFS-Manaqement
o olmmobiliendkonom BFU oder m. eidq. anerk. FachprtlfunqHFU-Manaqement
o oHFW-FUhrunq FUhrunqsnachdiplom FND der HFW
o XHWV-JUS Attest

xxAttestHWV-KIK
o xDiolom Loqistik HWVHWV-Loqistik
o xDiDlom Unternehmensentwickluno SNU/HWVHWV-SNU
o xAttestIDHEAP-Euro
x xIDHEAP-MPA MPA, Master's Deqree in Public Administration
x oIFKS-Manaoement Hoheres Wirtschaftsdiplom IFKS

XxMBA. Master's Deqreee in Business AdministrationIFM.MBA
x xND Unternehmensfi.ihrunq der ISBI SB-Unternehmensf 0hrunq
x xZerlilikal HTL ISBEISBE-Manaqement
x xZertif ikat N D Betriebswirtschaftsinqenieur HTLISBE-Unternehmensf 0hrunq
x xZeriilikal Umweltinoenieu rlSBl-Umwelt
x oKB-Kader Attest
x xKWB-Gesundheitsmanaq. MPH. Master's Deqree of Health Administration oder of Public Health

ooAttestKWB-Marketins
o oAttestKWB-Weiterbildungsmanag.
o xFiihrunosdiolom Klubschule MiqrosMKS-Ffihrunq
o oHotel-und Gastromanaqementdiplom MKSMKS-Manaqement
o oRSB-Manaoement Manaqementdiplom I Rischik Schulen
x oSIU U'fiihruno Tvo B Diplom fiir Unternehmensftlhrunq SIU
x oDiplom fijr Unternehmensfrlhrunq SIUSIU U'f0hrunq Tvp C
x oDiplom frir Unternehmensftlhrunq SIUSIU U'ftlhrunq Tvp A
x xDiolom Betriebswirtschaft TEKOTEKO-BW
X xTEKO-Looistik Diplom Loqistik qemdss Technikerschulen TS

xoAttestUNIFR-NGOManaqement
x xMBA. Master's Deqreee in Business AdministrationU N I FR-Telekomm-Manaqement
x xDiolom Eurooarecht IDHEAPUNIL-Eurorecht
x xUNIL.MBA MBA, Master's Deqree in Business Administration
x xMBl. Master's Deqree in Business lnformation SvstemUNIL-MBI
x xMlM. Master's Deoree in lnternational ManaqementUNIL-MIM
x xUNIL.MSE MSE, Master's Deqree in Economics
x xMBF. Master of Bankinq and FinanceUNIL-MBF
o XAttestUN I N E-Unternehmensftlhrunq
o oVHSB-Manaoement BW Attest
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Tabelle 44: Ubersicht nach Rechtsform

Legende: Rechtsform: 1 = Verein, Genossenschaft,2 = privatrechtliche lnstitution, 3 = offentlich-
rechtliche lnstitution, 4 = Universitdtsinstitut.

VHSB-Management BW
MKS-Fuhrung
SIU Unternehmensfiihrung Typ A
SIU Unternehmensftihrung Typ B

SIU Unternehmensfrihrung Typ C
MKS-Manaqement

2295
5400
8300
6400
6800
3900

21.25
36.00
16.86
21.30
21.25
24.38

108
150
440
300
320
160

35
18
24

k.A.
k.A.

16

BPHI-Management
HFU-Management
IFKS-Management
TEKO-BW
CRPM-Kader
CRPM-ISMA
CRPM.CDE
CRPM-CSM
TEKO-Logistik
RSB-Manaqement

4600
k.A.

5820
7350
5000

14000
21400

8000
7350
5400

31.94
k.A.

24.25
25.52
27.78
40.00
71.33
75.47
19.14
18.75

144
216
240
288
180
350
300
106
384
288

20
25
30
15
42

k.A.
k.A.
k.A.

15
15

360
500

1 100
200
300

1200
800
300
700
800
500
280
280
120
700
360
300

24
22
24
16
20

k.A.
20
27
25
20
24
20
20
20
28
20
20

3040
16800
8800
3800
7000

1 7500
8750
4800
7200

1 4000
1 4000
7700
7700
1 500
3500
3600
9600

8.44
33.60

8.00
19.00
23.33
14.58
10.94
16.00
10.29
17.50
28.00
27.50
27.50
12.50
5.00

10.00
32.00

9640
7500

65000
81 00
3250

35000
k.A.

1 0000
4500
2000

1 9000
5000
7000
5000
4000
4000
2500

k.A.
24000

80.33
6.70

131 .31

56.25
23.90
49.30

k.A.
62.50
18.00
4.46

26.17
9.92

11.67
12.76

k.A.
6.67
4.17
k.A.

37.50

30
50
30
22
22
25
25
36
28

k.A.
35
35
35
35

k.A.
20
20

k.A.
35

120
1120
495
144
136
710
720
160
250
448
726
504
600
392
k.A.
600
600
240
640

Gl BB-Unternehmensf uhrung
HFS-Management
ISBE-Unternehmensf ijhrung
ISBE-Management
HFW-Fuhrung
ISB-Unternehmensfuhrung
lSBl-Umwelt
KB-Kader
EIS-Unternehmensf Uhrung
HWV-Logistik
HWV-SNU
HWV-KIK
HWV.JUS
CPI-Commerce
ESCEA-Ftihrung
EPP-Kader

IDHEAP-Euro
IDHEAP-MPA
UNIBE IFM-MBA
UNIBE KWB-Marketing
U Nl BE KWB-WB-Management
UN I BE KWB-Ges.-Management
UN I FR-Telekomm-Management
UNIFR-NGO-Management
UN I N E-Unternehmensf tihrung
UNIL-Eurorecht
UNIL-MBA
UNIL-MBI
UNIL-MIM
UNIL-MSE
UNIL.MBF
EPFL-Umwelt-Management
EPFL-Society Master
EPFL-lnnovation Master
EPFL-Loqistik

ISBE-lnternat.
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Tabette A5: Ubersicht nach Preis absolut

Legende: Rechtsform: 1 = Verein, Genossenschatl,2 = privatrechtliche lnstitution,3 = dffentlich-
rechtliche lnstitution, 4 = Universitdtsinstitut.

131 .31

49.30
37.50
71.33

495
710
640
300

30
25
35

k.A.

UNIBE IFM.MBA
U N I BE KWB-Ges.-Management
EPFL-Logistik
CRPM-CDE

4
4
4
2

726
1 200
500
500
800
350
160

26.17
14.58
33.60
28.00
17.50
40.00
62.50

35
k.A.

22
24
20

k.A.
36

UNIL-MBA
ISB-Unternehmensf 0hrung
HFS-Management
HWV-SNU
HWV-Logistik
CRPM-ISMA
UNIFR-NGO-Manaqement

4
3
3
3
3
2
4

80.33
32.00

8.00
10.94
18.86
56.25
75.47
27.50
27.50

6.70
25.52
19.14
10.29
23.33
11.67

120
300

1 100
800
440
144
106
280
280

1120
288
384
700
300
600

30
20
24
20
24
22

k.A.
20
20
50
15
15
25
20
35

IDHEAP-Euro
ISBE-lnter-Management
ISBE-Unternehmensf uhrung
lSBl-Umwelt
SIU UnternehmensfUhrung Typ A
UNIBE KWB-Marketing
CRPM-CSM
HWV-KIK
HWV-JUS
IDHEAP-MPA
TEKO-BW
TEKO-Logistik
EIS-Unternehmensf Uhrung
HFW-Ftihrung
UNIL-MIM

4
3
3
3
1

4
2
3
3
4
2
2
3
3
4

21.25
21.30
24.25
36.00
18.75
27.78

9.92
12.76
16.00
31.94
18.00

k.A.
6.67

24.38
19.00
10.00
5.00

23.90
8.44

320
300
240
150
288
180
504
392
300
144
250
k.A.
600
160
200
360
700
136
360

k.A.
k.A.

30
18
15
42
35
35
27
20
28

k.A.
20
16
16
20
28
22
24

SIU UnternehmensfUhrung Typ C
SIU Unternehmensltihrung Typ B

IFKS-Management
MKS-Ftihrung
RSB-Management
CRPM-Kader
UNIL-MBI
UNIL-MSE
KB-Kader
BPHI-Management
UN I N E-Unternehmensf [jhrung
UNIL-MBF
EP FL-Umwelt-Management
MKS-Management
ISBE-Management
EPP-Kader
ESCEA-Frihrung
UN I BE KWB-WB-Management
G I BB-Unternehmensf tihrunq

1

1

2
1

2
2
4
4
3
2
4
4
4
1

3
3
3
4
3

4.17
21.25
4.46

12.50

600
108
448
120

20
35

k.A.
20

EPFL-Society Master
VHSB-Management BW
UNIL-Eurorecht
CPI-Commerce

4
1

4
3

25
25

k.A.

k.A.
k.A.
k.A.

216
720
240

HFU-Management
U N I FR-Telekomm-Management
EPFL-l nnovations Master

2
4
4
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Tabelle 46: Ubersicht nach Preis pro Lektion

Legende: Rechtsform: 1 = Verein, Genossenschaft,2 = privatrechtliche lnstitution,3 = offentlich-

rechtliche lnstitution, 4 = Universitdtsinstitut.

495
120
106
300
160
144

30
30

k.A.
k.A.

36
22

UNIBE IFM-MBA
IDHEAP-Euro
CRPM-CSM
CRPM-CDE
UNIFR-NGO-Management
UNIBE KWB-Marketinq

65000
9640
8000

21400
1 0000

81 00

4
4
2
2
4
4

25
k.A.

35
18
22
20
20
24
42
20
20
35
15

710
350
640
150
500
300
144
500
180
280
280
726
288

U N I BE KWB-Ges.-Management
CRPM-ISMA
EPFL-Logistik
MKS-Ftihrung
HFS-Management
ISBE-lnter-Management
BPHI-Management
HWV.SNU
CRPM-Kader
HWV-KIK
HWV-JUS
UNIL-MBA
TEKO-BW

4
2
4
1

3
3
2
3
2
3
3
4
2

35000
1 4000
24000
5400

16800
9600
4600

1 4000
5000
7700
7700

1 9000
7350

16
30
22
20

k.A.
k.A.

35

160
240
136
300
300
320
108

MKS-Management
IFKS-Management
U N I BE KWB-WB-Management
HFW-Fuhrung
SIU Unternehmensfuhrung TyP B
SIU Unternehmensluhrung TYP C

VHSB-Manaqement BW

3900
5820
3250
7000
6400
6800
2295

1

2
4
3
1

1

1

15
16
24
15
28
20
27

k.A.
35
20
35
20
25
20

384
200
440
288
250
800
300
200
392
120
600
800
700
360

1

TEKO-Logistik
ISBE-Management
SIU Unternehmensfuhrung TYP A
RSB-Management
U N I N E-Unternehmensf uhrung
HWV-Logistik
KB-Kader
ISB-Unternehmensf uhrung
UNIL-MSE
CPI-Commerce
UNIL-MIM
lSBl-Umwelt
EIS-Unternehmensf 0hrung
EPP-Kader

2
3
1

2
4
3
3
3
4
3
4
3
3
3

7350
3800
8300
5400
4500

14000
4800

17500
5000
1 500
7000
8750
7200
3600

35
24
24
50
20
28

k.A.
20

504
360

1 100
1120
600
700
448
600

UNIL-MBI
Gl BB-Unternehmensf 0hrung
ISBE-Unternehmensf tlhrung
IDHEAP-MPA
E P FL-U mwelt-Management
ESCEA-Fuhrung
UNIL-Eurorecht
EPFL-Society Master

4
3
3
4
4
3
4
4

s000
3040
8800
7500
4000
3500
2000
2500

25
25

k.A.
k.A.

216
720

?

240

HFU-Management
UN I FR-Telekomm-Management
UNIL-MBF
EP FL-lnnovations Master

k.A.
k.A.

4000
k.A.

2
4
4
4
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Tabette A7: Ubersicht nach Anzahl Lektionen

Legende: Rechtsform: 1 = Verein, Genossenschall,2 = privatrechtliche lnstitution, 3 = offentlich-

rechtliche lnstitution, 4 = Universitdtsinstitut.

k.A.
50
24

ISB-Unternehmensf uhrung
IDHEAP-MPA
ISBE-Unternehmensf tihrung

3
4
3

1 7500
7500
8800

14.58
6.70
8.00

20
20

lSBl-Umwelt
HWV-Loqistik

8750
14000

3
3

10.94
17.50

35
25
25
25
28
35
35
20
20

UNIL-MBA
U N I FR-Telekomm-Management
UN I BE KWB-Ges.-Management
EIS-Unternehmensf uhrung
ESCEA-Fuhrung
EPFL-Logistik
UNIL-MIM
EPFL-Umwelt-Management
EPFL-Societv Master

4
4
4
3
3
4
4
4
4

1 9000
k.A.

35000
7200
3500

24000
7000
4000
2500

26.17
k.A.

49.30
10.29
5.00

37.50
11.67
6.67
4.17

35
22
24
30

k.A.
24

UNIL-MBI
HFS-Management
HWV-SNU
UNIBE IFM-MBA
UNIL-Eurorecht
SIU Unternehmensftihrunq Tvp A

5000
1 6800
1 4000
65000

2000
8300

9.92
33.60
28.00

131.31
4.46

18.86

4
3
3
4
4
1

35
15
24
20

k.A.
k.A.

20
27

k.A.
k.A.

20

UNIL-MSE
TEKO-Logistik
GIBB-Unternehmensf tihrung
EPP-Kader
CRPM-ISMA
SIU UnternehmensfUhrung Typ C
HFW-Ftihrung
KB-Kader
CRPM-CDE
SIU Unternehmensfuhrung Typ B

ISBE-lnter-Management

4
2
3
3
2
1

3
3
2
1

3

5000
7350
3040
3600

1 4000
6800
7000
4800

21400
6400
9600

12.76
19.14
8.44

10.00
40.00
21.25
23.33
16.00
71.33
21.30
32.00

15
15
20
20
28
30

k.A.
25
16

TEKO-BW
RSB-Management
HWV-KIK
HWV-JUS
U N I N E-Unternehmensf uhrung
IFKS-Management
EPFL-lnnovation Master
HFU-Management
ISBE-Manaqement

7350
5400
7700
7700
4500
5820

k.A.
k.A.

3800

25.52
18.75
27.50
27.50
18.00
24.25

k.A.
k.A.

19.00

2
2
3
3
4
2
4
2
3

42
36
16
18
20
22
22
30
20
35

k.A.

CRPM-Kader
UNIFR-NGO-Management
MKS-Management
MKS-Ftjhrung
BPHI-Management
UNIBE KWB-Marketing
UNI BE KWB-WB-Management
IDHEAP-Euro
CPI-Commerce
VHSB-Management BW

CRPM-CSM

5000
1 0000
3900
5400
4600
81 00
3250
9640
1 500
2295
8000

27.78
62.50
24.38
36.00
31.94
56.25
23.90
80.33
12.50
21.25
75.47

2
4
1

1

2
4
4
4
3
1

2
k.A.k.AUNIL-MBF 4 4000
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TEKO-BW
TEKO-Logistik
RSB-Management
ISBE-Management
MKS-Management

7350
7350
5400
3800
3900
5400

25.52
19.14
18.75
19.00
24.38
36.00

2
2
2
3
1

1

288
384
288
200
160
150MKS-Fuhrun

BPHI-Management
HFW-Frihrung
ISBI-Umwelt
HWV-Logistik
HWV.KIK
HWV-JUS
CPI-Commerce
EPP-Kader
EPFL-Umwelt-Management
EPFL-Society Master
ISBE-lnter-Management
HFS-Management
UNIBE KWB-Marketing
U Nl BE KWB-WB-Management

2
3
3
3
3
3
3
3
4
4
3
3
4
4
3
3
1

3
2
4
3
4

4600
7000
8750

1 4000
7700
7700
1 500
3600
4000
2500
9600

16800
8100
3250
3040
8800
8300

14000
k.A.

35000
7200

k.A.

31.94
23.33
10.94
17.50
27.50
27.50
12.50
10.00
6.67
4.17

32.00
33.60
56.25
23.90

8.44
8.00

18.86
28.00

k.A.
49.30
10.29

k.A.

1

UNIFR-

BB-Uniernehmensf uhrung
ISBE-Unternehmensf tihrung

U Unternehmensfiihrung Typ A

144
300
800
800
280
280

600
300

144
136
360

1 100
440
500
216
710
700
720

HWV-SNU
HFU-Management
UNIBE KWB-Ges.-Management
EIS-Unternehmensf 0hrung

KB-Kader
UN I N E-Unternehmensf uhrung
ESCEA-Fuhrung
IFKS-Management
UNIBE IFM-MBA
IDHEAP-Euro
VHSB-Management BW
UNIL-MBA
UNIL-MBI
UNIL-MIM
UNIL-MSE
EPFL-Logistik
UNIFR-NGO-Management
CRPM-Kader
IDHEAP-MPA

3
4
3
2
4
4
1

4
4
4
4
4
5
2
4

4800
4500
3500
5820

65000
9640
2295

19000
5000
7000
5000

24000
1 0000
5000
7500

16.00
18.00
5.00

24.25
131.31
80.33
21.25
26.17
9.92

11.67
12.76
37.50
62.50
27.78

6.70

300
250
700
240
495
120
108
726
504
600
392
640
160
180

1120

ISB-Unternehmensf uhrung
CRPM-ISMA
CRPM-CDE
CRPM.CSM
UNIL-Eurorecht
UNIL-MBF
SIU Unternehmensfuhrung Typ B

SIU Unternehmensfuhrung Typ C
EPFL- lnnovation Master

3
2
2
2
4
4
1

1

4

1 7500
14000
21400
8000
2000
4000
6400
6800

k.A.

14.58
40.00
71.33
75.47

4.46
k.A.

21.30
21.25

k.A.

1 200
350
300
106
448
k.A.
300
320
240

Tabelle A8: Ubersicht nach TN-Zahl

Legende: Rechtsform: 1 = Verein, Genossenschatl,2 = privatrechtliche lnstitution,3 = dffentlich-
rechtliche lnstitution, 4 = Universitdtsinstitut.
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Liste der interviewten lnstitutionen und ihre Angebote

lnstitution

CRPM Lausanne

EPFL Lausanne, IML

GIBB Bern

HWV Olten

HWV Olten

HFU Bern

ISB Burgdorf

Universitdt Lausanne HEC

Universitdt Neuenburg

TEKO Bern

TEKO Bern

befragtes Angebot

Cours superieur en gestion
d'entreprise (ISMA)

Gesprdchspartner

Herr Payer

Datum des lnteruiews

16. April 1996

Master's in Logistik

Unternehmensf0hrung

Unternehmensfiihrung

Logistik

lmmobilienmanagement

UnternehmensfUhrung

MBA-Studiengang

Cours d'entrepreneurship
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1

Leitfragebogen ftir die I nterviews

lnhaltlich-programmatische Festlegung des Angebots
Begrundungen ftir eine Themenwahl und Zielsetzungen des Angebots. Weiter interessiert, ob ei'
ne Bedartsabkliirung stattgefunden hat und wenn ja auf welche Weise. Besteht der Kurs schon

lange, wurde er modifiziert, und was ldsst sich aus der Optik des Anbieters tiber die lnnovativitdt
dieses Angebots sagen? Wetche Uberlegungen macht man sich fur die kunftige Entwicklung?

2. Stellung des Angebots im Umfeld
Hier geht es um die Frage, ob Konkurrenzangebote bestehen, wie man sich von diesen abgrenzt
und welches die Vor- und Nachteile allfdlliger anderer Angebote sind. Kann man auch Komple-

mentaritdten zu andern Angeboten feststellen? Gibt es Kooperationen mit andern Anbietern? Be-

stehen offensichttiche Lt)cken in der Angbotspalette im WiMi, und wenn ia, warLtm werden sie

nach Ansicht des Befragten nicht geschlossen?

3, Wissensbezug fur das Angebot
Die Frage, woher das Wissen bezogen werden kann, welche Art von Kursleiter rekrutiert werden
(formate Bildung, Praxisbezug, didaktische Kompetenz usw.), ob der Ausbildungsgang vor allem
mit in-house oder externen Referenten bestritten wird. Auf welche lnstitutionen stiltzt man sich:
(Jniversitdt, andere 6ffenttiche Bitdungseinrichtungen, bekannte Privatunternehmen, Verbdinde?

4. Angebots- und Kostenstruktur
Die Frage ist, wieso bestimmte Angebotsformen vorgezogen werden, ob andere Formen schon

versucht wurden. Weiter interessieren Kostenstruktur und Finanzierung (Selbstzahleranteil, Sub-

ventionierung usw.)

5. Nutzungsorientierung
Werden die Nachdiptomstudien von den Teilnehmerlnnen eher im Sinne eines Gebrauchswerts
(Know-how fur die Firma, zur Ldsung von Problemen usw.) oder als Tauschwert (individuelle Kar-

riere) genutzt?

6. Qualitdtssicherung
Wird der Kurs evatuiert? Setbst oder Fremdevaluation? Gibt es Kursbesprechungen, zu welchen

Zeitpunkten? Wie werden Resultate verwertet? Werden Modelle von Transferhilfen angewandt?

7. Trdgerschaftsregelung der anbietenden lnstitution
Wie stabitisiert die tnstitution Nachfrage, Finanzierung und Wissenspotentiale der Lehrpersonen?

Konnen Kursleiterlnnen/Dozentlnnen fachliche oder didaktische Hilfe in Anspruch nehmen
(didaktische Weiterbildung, Coaching, fachliche Weiterbildung usw.)? Stdrken und Schwdchen

d e r T rd g e rsch afts reg e I u n g ?

8, Leitbild der lnstitution
Welches Setbstverstdndnis hat die lnstitution, welches Leitbild gibt sie sich? Stdrken und Schwd-

chen aus der Sicht des Anbieters.

9. Entscheidungsfindung
Wie sehen die Entscheidungswege in der lnstitution etwa beider Programmentwicklung typi-

scherweise aus?

1 0. Konkurrenz- und Kooperationsbeziehungen
Wetche Beziehungen bestehen auf der Ebene der lnstitutionen? Gibt es Bereiche, wo Koopera-

tionen (im Bereich Management/Fuhrung) konkret tiberlegt werden?

(Schlussfrage zu Enruartungen und BefUrchtungen gegenuber einer Ordnungspolitik
insbesondere im Rahmen der WiMi)


