Anna Langheiter

»Noch vor allem anderen
muss ein neuer Trainer
wissen, worin er kompe-
tent ist und was er trai-
nieren kann und will.«

annalangheiter.com

TRAINER-AUSBILDUNGEN

Der Weg zum
erfolgreichen Trainer

Die erste Zeit als neuer Trainer am Markt ist eine durchwegs spannende.
Einerseits ist noch vieles neu, man kann sich selbst ausprobieren und
lernt jeden Tag dazu. Andererseits muss knallhart um jeden Kunden
gekampft werden. Was es am Anfang zu beachten gibt, lesen Sie hier.

ES GIBT MEHRERE WEGE, um beruflich als Trai-
ner zu arbeiten. Manche absolvieren eine Trai-
nerausbildung und beginnen dann »einfach
einmalk, andere sind 20 Jahre in ihrem Job, wur-
den zu Experten in dem was sie tun, und geben
dieses Wissen weiter. Haufig zuerst im eigenen
Unternehmen und dann spater als selbststan-
dige Trainer.

Egal, wie man an die Selbststandigkeit heran-
tritt, Kunden brauchtjeder. Selbst wenn anfang-
lich vielleicht ein paar Kunden »mitgenommenc
werden konnen, brauchen Trainer, spatestens
nachdem alle bestellten Trainingsmafnahmen
durchgefiihrt wurden, neue Auftraggeber. Da-
her bedarf es einer klaren Positionierung, eines
guten Marktauftritts mit tbersichtlicher und
klarer Website, Pressearbeit, Werbung, Aufbau
von Netzwerken etc.

TRAINING hat einige »alte Hasen« am Markt
uber ihre Anfange befragt.

Anna Langheiter (Geschaftsfiihrerin bei design.
train.mastery) tiber die wichtigsten Schritte am
Anfang einer Trainerkarriere: »Noch vor allem
anderen muss ein neuer Trainer wissen, wor-
in er kompetent ist und was er trainieren kann
und will. Empfehlenswert ist es, wenn er eine
solide Trainerausbildung absolviert. Danach

geht es darum, eine moglichst klare Idee der
Zielgruppe zu haben und viel Trainingserfah-
rung zu sammeln.«

Brigitte Schaden (Prasidentin Projekt Manage-
ment Austria — pma) rat dazu, sich selbst einige
Fragen zu stellen: »Es beginnt damit, ehrliche
Antworten auf harte Fragen zu finden. Was
kann ich besonders gut? Wofiir stehe ich? Wie
unterscheide ich mich von anderen? Genauso
wichtig ist es, die Frage zu beantworten: Wer
bin ich nicht, was kann ich nicht? Im ndchsten
Schritt geht es um die andere Seite: Welche Be-
dirfnisse haben meine Kunden? Wie kann ich
zur Losung beitragen? Und: Welches Ziel will
ich damit erreichen? Denn ohne Ziel ist alles
Zufall. Besonders wichtig ist eine Portion ge-
sunder Realismus: Gerade als selbststandiger
Trainer ohne potenzielles Kundennetzwerk
wird der Markteintritt schwierig werden.«

Angela Pengl-Bohm (Geschaftsfiithrung pr.com
— PR- und Medienberatungs GmbH sowie Trai-
nerin am WIF1 Wien) hat noch einen wichtigen
Tipp: »Lernen Sie wirklich von den Besten! Ich
habe beispielsweise kurz nach der Traineraus-
bildung an der wiFrI Trainerakademie ein Se-
minar bei Thomas Schafer-Elmayer besucht,



einfach auch aus Interesse, welche Methodik
und Didaktik er anwendet. Auflerdem kann ich
jedem Trainer, der gerade am Beginn seiner
Karriere steht, nur raten, Geduld zu haben. Der
Erfolg kommt nicht iiber Nacht.«

Einige Trainer suchen sich anfangs Seminarin-
stitute als Kooperationspartner. Die Honorare
sind meist geringer als am freien Trainermarkt
(300,~ bis 1.000,- €), aber man hat auch keiner-
lei Akquiseaufwand und kein Risiko. Und: Man
trifft moglicherweise auf interessante Perso-
nen. Wenn sich Trainer hier behaupten, kommt
es immer wieder zu einem Folgegeschaft direkt
durch ein Unternehmen. Manche Trainer blei-
ben deshalb auch spater noch fiir Seminarinsti-
tute tatig und blockieren im Jahr ein paar Semi-
nartage fir sie.

Positionierung

»Positionierung« ist ein Lieblingswort von
Marketingberatern fiir Trainer. Tatsachlich ist
sie auch wirklich wichtig. Bei welchem Problem
soll ein Kunde an Sie denken? Meistens wird
davon abgeraten, einen »Bauchladen« an The-
men im Portfolio zu haben. Also nicht alle The-
men von Kommunikation, tiber Prasentation,
Verkauf, Moderation, Konfliktmanagement,
Fihrungskraftetrainings, Change Management
bis hin zu Zeitmanagement und Teamtrainings
anbieten. Denn — so kénnte der Kunde denken
—wenn jemand alles anbietet, wie kann er wirk-
lich gut in jedem Gebiet sein?

Die Gedanken des Trainers sind natiirlich auch
nachvollziehbar: »Je mehr Themen ich anbiete,
umso mehr potenzielle Kunden gibt es fiir mich
am Markt« — auch richtig.

Der Tipp der eindeutigen Positionierung ist
langfristig ganz sicher richtig. Dennoch gibt es
auch einige sehr erfolgreiche Trainer am Markt,
die mehrere Themen abdecken. Das kann also
auch funktionieren — gerade in den ersten Jah-
ren. Und es bietet einen weiteren Vorteil: Der
Trainer kann selbst herausfinden, welches The-
ma er besonders mag und sich dann spater dar-
auf spezialisieren.

Anna Langheiter sagt Uber die klare Positio-
nierung: »Das Besinnen auf die eigenen Kern-
kompetenzen und das Know-how aus dem
Berufsleben sind ein wunderbarer Startpunkt.
Einige Trainerkollegen empfehlen, sich unbe-
dingt spitz — also mit einem ganz klaren The-
ma — zu positionieren. Ich erganze hier gerne:
Wenn moglich von Anfang an spitz positionie-
ren und doch Auftrage annehmen, die mehr in
die Breite gehen. Ganz einfach um Erfahrung
zu sammeln und Geld zu verdienen. Die richti-
ge Positionierung findet man nach einiger Zeit

— sie andert oder scharft sich im Laufe des Trai-
nerlebens.«

Brigitte Schaden: »Ein Patentrezept fir die
Positionierung gibt es nicht. Sie ist stark abhan-
gig von Inhalten und den Branchen, die man ab-
decken mochte. Der Schliissel zum Erfolg liegt
vor allem in der Antwort auf die Frage: >Welche
Probleme l6se ich wie fiir meine Kunden?« Hier
gilt das Motto: Die eigenen Starken starken, den
eigenen USP herausfinden. Es kann manchmal
sinnvoller sein, auf ein sehr konkretes Angebot
als auf ein (zu) breites Angebot zu setzen.«

Angela Pengl-Bohm: »Meiner Meinung nach
ist ein breites Wissen im eigenen Fachgebiet
— die Expertise — die Basis der Positionierung
als Trainer, gepaart mit einer klaren und ziel-
gruppenorientierten Kommunikation. Wofiir
stehe ich? Was ist mein Thema? Auch Trainer
brauchen wie alle anderen Dienstleister einen
klaren USP. Dariiber hinaus glaube ich, dass
man eine gehorige Portion Freude am Vermit-
teln von Wissen mitbringen muss — den viel
zitierten spASs-Faktor, um sich gut zu positio-
nieren.«

Feedback einholen

Ist die Positionierung einmal gefunden, und
wurden auch schon die ersten Seminare ver-
kauft und abgehalten, geht es darum, kontinu-
ierlich besser zu werden, also Weiterbildungen
zu besuchen — sowohl fachliche als auch me-
thodische — und von den Teilnehmern und den
Unternehmen Feedback einzuholen.

Angela Pengl-Bohm: »Ich persoénlich bin ein
Verfechter des lebenslangen Lernens. Ich bin
uberzeugt, dass es fiir Trainer essenziell ist,
sich fortwahrend weiter zu entwickeln, tiber
seine Tatigkeit zu reflektieren, sich neue Me-
thoden anzueignen und in seinem Thema am
Laufenden zu bleiben. Dafiir hole ich mir gerne
ab und zu einen versierten Trainer-Kollegen in
ein Seminar, der mir Feedback auf Augenhdthe
gibt. Um in offenen Seminaren ein ehrliches
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ger Trainer ohne poten-
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. GroBartiger Trainer, wunderbare Kolleginnen und Kollegen:
Das war eine besondere Ausbildungszeit” Margit Szeliga-Schrall, MBA

mit Mag. Gabriel Schandl|, CSP, CMC und Team

Feedback der Teilnehmer zu erhalten, ist man
als Trainer selbst gefordert. Es gilt, den Teilneh-
mern zu vermitteln, wie man richtig Feedback
gibt, und man muss dieses gegebenenfalls auch
einfordern.«

Brigitte Schaden: »Um die Trainings laufend
zu verbessern, gilt es ein Bewusstsein fiir die
eigenen Starken und Schwachen zu entwickeln.
Professionelle Trainer legen Wert auf struktu-
riertes (!) Feedback durch die Teilnehmer schon
wahrend des Trainings, nicht erst am Ende des
Kurses.«

Anna Langheiter: »Ehrliches Feedback kann
man sich von Teilnehmern am Ende eines jeden
Seminartages und am Ende des Trainings abho-
len. Ich spreche dabei nicht vom Feedbackbo-
gen, sondern von einer Sammlung von Dingen,
die gut gelaufen sind und Dingen, die verandert
werden sollen (Plus/Delta). Macht man dieses
Feedback jeden Tag und reagiert darauf, schafft
man noch mehr Vertrauen und erreicht Glaub-
wirdigkeit. Ein Transferfeedback zwischen 3
und 6 Monaten nach dem Training zeigt auf,
was die Teilnehmer tatsachlich umgesetzt ha-
ben. Die Frage nach der Niitzlichkeit und Re-
levanz von Trainingsinhalten ist hier fiir die
Verbesserung des Trainings hilfreich. Verbesse-
rungsideen kann man sich auf Trainerkongres-
sen und Personalmessen holen. Die Teilnahme
an Trainings von Kollegen kann dazu dienen,
Know-how aufzubauen und gleichzeitig die
Trainerkunst zu beobachten und davon die eine
oder andere Idee mitzunehmen.«

Michaela Kellner (Geschaftsfiihrerin ANKH.AT
und Mimikresonanz-Lehrtrainerin): »In der Eu-
phorie des Seminars ist das Feedback der Teil-
nehmer oft ein anderes als einige Tage danach.
Auch der Auftraggeber erhadlt oft interessante

Informationen von einzelnen Teilnehmern. Das
kann fiir den Trainer eine hilfreiche Riickmel-
dung sein, wenn er diese dann auch bekommt.
Gestalten Sie Thren Seminar-Feedbackbogen
so, dass die Fragen dazu einladen, ein aussa-
gekraftiges Feedback zu geben. Oft kommt der
Feedbackbogen vom Auftraggeber, dann ist die
Einflussmoglichkeit gering. Geben Sie Ihrem
Auftraggeber dazu gerne Riickmeldung. Um
laufend besser zu werden, ist es auflerdem es-
senziell, in die eigene Weiterbildung zu inves-
tieren. Ich empfehle, 8 bis 10 Tage pro Jahr in
die eigene Ausbildung zu investieren. Das mag
im ersten Moment nach viel klingen. Dazu zah-
len neben klassischen Seminaren auch Online-
Kurse, Selbststudium von Fachliteratur und
ganz wichtig der Austausch mit Kollegen. Ein
weiterer Punkt, der mir am Anfang geholfen hat
und es noch immer tut, ist das eine oder andere
Seminar gemeinsam mit Kollegen durchfiithren
und dazu Feedback austauschen. Die unter-
schiedlichen Blickwinkel und das professio-
nelle Kollegen-Feedback sind ganz besonders
wertvoll. Seminare gemeinsam zu konzipieren,
sich bei Design, Seminarablauf und Ubungen
auszutauschen, ist ein unbezahlbarer Mehr-
wert, wenn die Chemie stimmt und das Ver-
trauen passt.«

Zusatzqualifikationen

Viele Trainer sind gleichzeitig Coach. Die Werk-
zeuge aus dem Coaching konnen tatsachlich
manchmal auch in Seminaren sehr hilfreich
sein. Welche anderen Zusatzqualifikationen
sind fiir Trainer in ihrem »Daily Business« hilf-
reich?

Angela Pengl-Bohm: »Ich glaube, das kommt
auf das Fachgebiet des Trainers an. Jeder Trai-
ner kann sich laufend methodisch und didak-
tisch weiterentwickeln (konzeptionelle Fahig-
keiten, Prasentationstechnik, Einsatz neuer
Methoden und neuer Medien) und es kann auch
nie schaden, seine personlichen Skills weiter-
zuentwickeln. Das kann die eigene Kommuni-
kationsfahigkeit genauso sein wie Kreativitat.«

Michaela Kellner: »Viele Seminarteilnehmer
sind schon sehr seminarerfahren und Power-
Point-miude. Ich rate daher, den eigenen Me-
thodenkoffer regelmaflig zu erweiteren, egal,
ob es neue Ubungen, neue Designs oder eine
merkenswerte Flipchart-Gestaltung sind. Auch
neueste Erkenntnisse aus der Wissenschaft,
vor allem aus der Lernwissenschaft, sollten
nicht fehlen. Alle Zusatzqualifikationen, die der
Positionierung nutzen, sind hilfreich, um den
Mehrwert zu steigern. Fiir Kérpersprache-Trai-
ner gibt es viele neue Themen: Neben Korper-



haltung und Gestik gilt es, auch die Mimik und
die damit verbundenen Emotionen zu bertick-
sichtigen. Als Telefontrainer ist es sinnvoll und
nutzlich, dem Thema Stimme Raum zu geben.«

Anna Langheiter: »Neben einer klassischen
Trainerausbildung bietet sich die Weiterbil-
dung zum Trainingsdesigner an, in der man
den Blick auf das Design — und sehr stark auch
auf den Transfer- und den Evaluierungsprozess
legt. Zusatzlich ist eine Coachingausbildung
nitzlich: Immer wieder fragen Kunden nach
begleitendem Coaching, gelegentlich kommen
Themen auf, bei dem die Kunst des Coachens
hilfreich ist. Generell ist die Coachinghaltung
oder genau genommen Coaching-Zurickhal-
tung auch im Training hilfreich. Ansonsten ist
alles dienlich, was der Trainer benotigt, um in-
haltlich am aktuellen Stand zu bleiben. Sei es,
um diese neuen Inhalte in das Repertoire ein-
zubauen oder auch, um sich von >Neue-Kuh-
durchs-Dorf-Stromungen< bewusst abzugren-
Zen.«

Brigitte Schaden: »Auf jeden Fall helfen BWL-
Grundverstiandnisse und Kenntnisse in Sales,
um sich selbst vermarkten zu kénnen. Dariiber
hinaus braucht ein Trainer Coaching-Skills, um
die Teilnehmer optimal unterstiitzen sowie
Mediations-Skills, um auf Konfliktsituationen
reagieren zu konnen. Auf den richtigen Mind-
set kommt es an. Die Rolle eines Trainers ist
nicht, alles zu wissen, sondern zu moderieren,
zu motivieren, einer Losung Platz und Raum zu
geben.«

Der Weg zum Kunden

Wie schaffen es Trainer am Anfang, zu (neuen)
Kunden zu kommen?

Anna Langheiter: »Das hangt vom Trainertyp
ab. Manche kommen mit Kaltakquise gut wei-
ter, andere lassen sich weiterempfehlen oder
arbeiten als Sub-Contractor. Fiir mich funktio-
nieren Kongresse und Messen am besten. Dort
kommt man mit potenziellen Kunden in Kon-
takt und hat oft schon ein gutes Gefiihl, ob die
Chemie passt. Sollte es dann zu einem Termin
kommen, hat man durch das Messegesprach
schon einen Anknipfungspunkt und weif
vielleicht schon ungefahr, wie der potenzielle
Kunde tickt. Da diese Veranstaltungen oft mit
erheblichen Kosten verbunden sind, kann es
sinnvoll sein, sich mit Kollegen zusammenzu-
tun und einen Gemeinschaftsstand zu buchen.«

Auch Brigitte Schaden pladiert fiir den person-

lichen Kontakt: »Xing und LinkedIn sind heute
fast schon selbstverstandliche digitale Visiten-
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karten, werden fiir die Akquise aber oft iiber-
schatzt. Entscheidend sind weiterhin personli-
che Kontakte und Empfehlungen - die bringen
auch im digitalen Zeitalter Kunden. Natiirlich
unterstiitzen Vortrage, Blogbeitrage, Webi-
nare, Eintrage in Social Media etc. die eigene
Bekanntheit. Wichtig ist, sich nicht zu >zer-
sprageln¢, sondern zu identifizieren, woher die
Kunden kommen, um sich dann auf diese Kana-
le zu konzentrieren.«

Michaela Kellner gibt abschlieflend noch ein
paar konkrete Tipps: »Seien Sie professionell:
Eine gmail- oder gmx-E-Mail-Adresse ist z.B.
ein absolutes No-Go fiir die Akquise. Auch guter
Content auf der Homepage ist mittlerweile
Standard, um neue Kunden anzusprechen. Je-
der Online-Marketing-Spezialist wird bestati-
gen, dass eine gut gepflegte Newsletter-Daten-
bankunDguterContentdieGrundvoraussetzung
sind fiir den Verkaufserfolg. Schreiben Sie einen
Newsletter oder Blog, um regelmaflig mit niitz-
lichem Content in guter Erinnerung zu bleiben.
Bestehende Kontakte miissen gepflegt werden
— rufen Sie sich immer wieder in Erinnerung.
Gerade am Beginn der Trainertatigkeit kann es
auch sehr hilfreich sein, einen Kontakt zu gro-
flen Trainingsinstituten herzustellen. Diese
ibernehmen Marketing, Verkauf und die Orga-
nisation von Seminaren, dafiir ist das Trainer-
honorar geringer und auch das Risiko iiber-
schaubar.« [J

Michaela Kellner

»In der Euphorie

des Seminars ist das
Feedback der Teilneh-
mer oft ein anderes als
einige Tage danach.«

www.ankh.at

#Lernen ist Vielf@It! &

Donnerstag, 7. Juni 2018
WIFI Wien, am wko campus wien

m 13 vielfiltige Workshops mit , Impulsgarantie”
= WIFI Wien-Trainer-Slam 2018

m Fachausstellung mit Gewinnspiel-Verlosung

u Netzwerken mit 250 Teilnehmer/innen

www.wifi.at/trainerkongress

TRAINERKONGRESS 2018

Alle Infos unter www.wifi.at/trainerkongress

u Keynotes mit Steffi Burkhart und Markus Hengstschlager

Treffpunkt fur
Trainer/innen;
Weiterbildungs
und \’ersor}a\- :
veramworthche.

WIFI Osterreich

15



