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„Die Kultur hat Long 
Covid“, so titelt der 
Spiegel am 1. Juli 2022. 
Die Theater seien wie-
der offen, Konzer-
te fänden statt, doch 
es kommen weniger 
Zuschauer als erhofft. 
Fehlendes Personal, 
hohe Kosten und ge-
änderte Gewohnheiten 
machen der Branche 

zu schaffen.1 Auch in der Weiterbildung bleiben die 
Anmeldezahlen weit unter denen von vor der Pan-
demie, obwohl die Maßnahmen im deutschspra-
chigen Raum so weit gelockert sind, dass ein Be-
such von Fortbildungsveranstaltungen  – rein von 
den Hygienevorschriften her  – wieder problemlos 
machbar wäre.

I. Hat die Erwachsenenbildung „Long Covid2“, 
wie auch die Theater, Museen und Kinos?

In der Anbieterumfrage 2022 des Schweizerischen 
Verbandes für Weiterbildung (SVEB) hat sich erge-
ben, dass „die Corona-Pandemie viel Bewegung in 
den Weiterbildungsmarkt gebracht [hat]… Gleich-
zeitig brachte die Pandemie einen regelrechten Ein-
bruch der Nachfrage mit sich. Einige Teilnehmende 
waren nicht bereit oder fähig, an Online-Weiterbil-
dungen teilzunehmen, andere hatten schlicht nicht 
die Zeit oder das Budget – viele Unternehmen fuh-
ren auch ihre Weiterbildungsausgaben zurück. Zu-
dem stellte sowohl für Anbieter als auch für Teil-
nehmende die (Planungs-)Unsicherheit ein großes 
Problem dar.“3 Der Branchenmonitor des Schweize-
rischen Verbands für Weiterbildung (SVEB) hat ge-
genüber dem Vergleich von 2020 zu 2021 zwar in 
diesem Jahr (2022) eine ganz leicht positive Ver-
änderung festgestellt, hält aber trotzdem fest, dass 
„fast jeder fünfte Anbieter (19 %) von einer leicht 
sinkenden Nachfrage für das Jahr 2022“4 ausgehen 
würde. In einer Befragung der kleinen und mittle-
ren Unternehmen in der Schweiz ergab sich folgen-
des Bild: „28 % der befragten Unternehmen haben 
ihre Ausgaben für externe Weiterbildungen gesenkt, 
63 % beließen sie unverändert, und nur 9 % haben 
sie erhöht.5

Alle Zahlen aus der Schweiz sind vermutlich mit 
dem gesamten deutschsprachigen Raum vergleich-
bar. Subjektiv nehme ich bei den Anbietern im-

mer wieder wahr, dass die Corona-Krise noch nicht 
vorbei ist. Allerdings dürfen wir bei dieser negati-
ven Entwicklung die Tatsache nicht vergessen, die 
Ingrid Schöll bereits 2016 zu bedenken gab: „Sta-
gnierenden oder teilweise schrumpfenden Teil-
nehmermärkten stehen seit Jahren wachsende An-
gebotsmärkte gegenüber.“6 Vielleicht hat sich der 
bereits früher im Jahrhundert begonnene Trend 
nur weiter zugespitzt und ist dadurch sichtbarer ge-
worden, so wie vieles andere in der Pandemie auch 
deutlicher wurde?

Schweizer Anbieter versuchen aktuell7 zwei 
Dinge: Sie passen die Organisation und damit die 
Strukturen an und versuchen strategische Verände-
rungen anzugehen.

In diesem Artikel möchte ich aufzeigen, dass es 
nicht möglich ist, über reine Marketingstrategien 
wieder eine größere Zahl von Teilnehmenden und 
Anmeldungen zu gewinnen. Ich bin der Überzeu-
gung, dass es bei jedem Weiterbildungsanbieter eine 
umfassende Analyse der bisherigen Abläufe und 
Prozesse braucht sowie einer Einbindung der Fra-
gen um Programm- und Teamentwicklung. Außer-
dem werde ich aufzeigen, welche Auswirkungen die 
Pandemie auf die potenziellen Teilnehmenden und 
auf ihr Weiterbildungsinteresse hatte.

II. Nachhaltiger Orientierungs- und 
Kontrollverlust in der Bevölkerung

Gemäß Grawe haben wir im Laufe der Evolution 
zur Sicherung unseres Überlebens neuronale Netz-
werke entwickelt, welche spezifische Bedürfnis-
se aktivieren und uns dazu anregen, diese auch zu 
befriedigen. So identifizierte Grawe8 vier Grundbe-
dürfnisse: Bindungsbedürfnis, Wohlbefinden und 
Lustgewinn, Kontroll-/Orientierungssicherheit und 
Selbstwertentfaltung.

Können Menschen diese Bedürfnisse ohne An-
strengung befriedigen, so bleiben sie entspannt. 
Gelingt es nicht, geraten sie in Stress. Dabei wer-
den Stresshormone (Adrenalin, Noradrenalin, spä-
ter auch Cortisol = „Angsthormon“) ausgeschüttet, 
welche im Organismus Anpassungsreaktionen aus-
lösen. Die Funktion dieser Botenstoffe ist eigentlich 
das Freisetzen von Energie zur Unterstützung des 
Kampfes um die Bedürfnisbefriedigung. Stress ist 
biologisch gesehen eine normale Reaktion des ve-
getativen Nervensystems auf eine tatsächliche oder 
vermutete erhöhte Beanspruchung. Er macht uns 
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1 Die „News DACH“ 
verbreiten am 14.08.2022 
auf „LinkedIn“ die 
Nachricht, dass es der 
Musikbranche immer 
noch nicht gut gehe: „Wer 
nicht gerade eine ganz 
große Nummer ist oder 
einen Hype hat, der guckt 
ziemlich in die Röhre“ zi-
tieren sie den Musikjour-
nalisten Linus Volkmann. 
Der Bundesverband der 
Konzert- und Veranstal-
tungswirtschaft (BDKV) 
berichtet, dass die Event-
Branche in Deutschland 
sich nur langsam erhole, 
vgl. https://www.linkedin.
com/posts/linkedin-news-
dach_nach-zahlreichen-
konzertabsagen-gibt-
es-wieder-activity-
6963463441525178368-
ewQO?utm_
source=share&utm_
medium=member_desktop 
(Zugriff 13.02.2023).
2 Vielleicht ist das Wort in 
diesem Zusammenhang 
etwas provokativ. Es geht 
nicht um die sehr ernst 
zu nehmende Erkran-
kung, sondern an dieser 
Stelle um langanhaltende 
Effekte der Pandemie auf 
die Branche der Weiter-
bildung.
3 Gollob, S. (2022): 
FOCUS Weiterbildung 
2022. Veränderungen 
auf Organisationsebene. 
Ergebnisse der Schweizer 
Anbieterumfrage 2022, 
Zürich, S. 4.
4 Poopalapillai, S./Sgier, I. 
(2022): SVEB-Branchen-
monitor 2022, Zürich, 
S. 8.
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5 Vgl. Gollob, S. (2021): 
Auswirkungen der 
Corona-Pandemie auf die 
Weiterbildung in kleinen 
und mittleren Unterneh-
men (KMU). Onlinebefra-
gung Dezember 2020/
Januar 2021, Zürich.
6 Schöll, I. (2016): Marke-
ting in der Erwachsenen-
bildung/Weiterbildung. 
In: Tippelt, R./von Hippel, 
A. (Hrsg.): Handbuch 
Erwachsenenbildung/
Weiterbildung. Wiesba-
den, S. 3.
7 Vgl. Gollob, 2022, a. a. O., 
S. 3 ff.
8 In diesem Kapitel bezie-
he ich mich auf mehrere 
Kapitel von Grawe, K. 
(2004): Neuropsychothe-
rapie. Göttingen.
9 Vgl. Covey, S. R. (2018): 
Die 7 Wege zur Effektivi-
tät. Offenbach.

diese Themen, aber es ändert sich nichts – weil wir 
ja auch gar nichts ändern können.

Im Circle of Influence können wir über die glei-
chen Dinge sprechen, aber wir schauen bewusst 
nur auf das, was wir an ihnen beeinflussen können: 
Aha, es regnet – also passe ich mein Programm an 
oder ich ziehe mich anders an. Aha, die Infektions-
fallzahlen steigen  – also gehe ich mehr spazieren 
oder ich suche mir ein neues Hobby. 

Covey führt dazu aus, dass sich der Circle of In-
fluence sogar vergrößert, wenn wir ihn bewusst ge-
brauchen. Hier sehe ich eine Brücke zum beschrie-
benen Effekt des Vermeidungsmodus: Wenn wir 
nur jammern, aktivieren wir den Vermeidungsmo-
dus, verlieren dabei viel Energie und setzen gleich-
zeitig unsere Selbstwirksamkeitserwartung außer 
Kraft. Wir blockieren uns selbst! Dagegen will ich 
im Folgenden kurz benennen, was in der derzeiti-
gen Weiterbildungslandschaft neue Marketingstra-
tegien verhindert. Sich länger an diesen Punkten im 
Circle of Concern aufzuhalten, macht aber keinen 
Sinn.

a) Wo wir machtlos sind –  
der Circle of Concern

1)	 Von einer Krise in die andere: 
	 Die Verunsicherung der Menschen durch die 

Pandemie ist noch nicht vorbei, und da fällt 
Russland kriegerisch in der Ukraine ein, was zu 
Flüchtlingsbewegungen führt und zu einer Ener-
gie- und Strommangellage führen kann. Dabei 
wäre ein Aufatmen, ein Zur-Ruhe-Kommen an-
gesagt gewesen nach einer Phase des Kontroll-
verlustes. 

2)	 Reisen ist kein Spaß mehr:
	 Der öffentliche Verkehr in Deutschland funk-

tioniert nicht mehr: Die Schweizer Bahn lässt 
die ICEs, die aus Deutschland via Basel in die 
Schweiz fahren, nicht mehr ins Schweizer Schie-
nennetz.10 Der Pilotenstreik der Lufthansa mit-

fit für einen Sondereinsatz. Falls Sie sich schon ein-
mal verirrt haben und es dunkelt langsam ein, oder 
wenn Sie im Meer von einer Welle erfasst und hi-
nausgeschleudert wurden, dann kennen Sie dieses 
Gefühl von plötzlicher und dennoch langanhalten-
der Verunsicherung. Bei diesen beiden Beispielen 
ist der Stress schnell wieder vorbei, wenn ich an der 
gesuchten Bushaltestelle oder wieder auf dem Land 
bin. Nach Stresssituationen entspannen wir in der 
Regel schnell wieder.

Wenn jedoch die besonderen Bemühungen er-
gebnislos bleiben, wenn also die Befriedigung der 
Bedürfnisse nicht gelingt, so bleibt der Organismus 
weiterhin im Stresszustand. Die Ausschüttung von 
Adrenalin, Noradrenalin und Cortisol geht weiter 
und es findet keine Beruhigung statt. Dauert die-
ser ‚Kampfzustand‘ dann sehr lange, besteht die Ge-
fahr, dass das Hirn durch die Überflutung mit den 
Botenstoffen Schaden nimmt. Unser Organismus 
hat die Fähigkeit, sich dagegen zu schützen, indem 
er die sogenannten Annäherungsimpulse, welche 
linksseitig im Hirn liegen, stilllegt und stattdessen 
die rechtsseitig verorteten Vermeidungsimpulse ak-
tiviert. Sobald diese aktiv werden, ist der Annähe-
rungsmodus bis auf weiteres blockiert.

Von Menschen mit einer Burn-Out-Erkrankung 
ist bekannt, dass ein Großteil von ihnen von einem 
zuvor erlittenen Kontrollverlust berichtet. Nun wa-
ren die meisten hygienischen Maßnahmen, die in 
der Pandemie ergriffen wurden, weder selbst ge-
wählt noch immer jederzeit überzeugend. Einzelne 
Regelungen waren je nach Bundesland in Deutsch-
land unterschiedlich  – und da sprechen wir noch 
gar nicht von der Schweiz und Österreich. Selbst die 
harten Regelungen waren nicht immer linear zu den 
aktuellen Fallzahlen.

Was viele Menschen erlebt haben, so würde ich 
festhalten wollen, ist ein Kontroll- und Orientie-
rungsverlust mit den beschriebenen hormonellen 
Auswirkungen, und diese erlebte Hilflosigkeit hat 
lange Nachwirkungen. 

Deswegen braucht es in der gegenwärtigen Wei-
terbildungskrise zunächst wieder: Ein Gefühl der 
Sicherheit und der Orientierung. Erst dann können 
die Menschen auch hormonell wieder in den „An-
näherungsmodus“ kommen.

III. Wo wir als Anbieter etwas verändern 
können und wo wir nichts tun können

Stephan Covey trifft eine Unterscheidung, die in 
unserem Zusammenhang weiterhilft: Es gibt einen 
Circle of Concern (ein Gebiet oder ein Thema, wel-
ches uns betrifft oder umtreibt) und einen Circle of 
Influence (ein Gebiet oder ein Thema, wo wir Ein-
fluss haben).9

Im Circle of Concern befinden sich Dinge wie 
das Wetter, die Politik, die Schwiegermutter, die 
Fallzahlen etc. Gerne und viel sprechen wir über 
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b) Wo wir wirksam sein können –  
der Circle of Influence

1)	 Neues wurde entdeckt:
	 Viele Menschen haben in der Pandemie aus der 

Not eine Tugend gemacht und neue Dinge ent-
deckt, die zu tun möglich waren: Spazierengehen 
tut mir gut; mehr Zeit mit der Familie verbrin-
gen ist gar nicht so nervend. Gesellschaftsspiele 
können richtig witzig sein; Lesen war doch mal 
meine Leidenschaft. Es wurden gezwungener-
maßen neue Routinen entwickelt, die man auch 
weiterhin beibehalten möchte.

2)	 Stornierungsbedingungen:
	 Vermutlich hat das jede und jeder in der Pande-

mie genügend erlebt: Stundenlanges Warten mit 
einem nervtötenden „Tülülü“ in einer Warte-
schlange, um einen komplizierten Stornierungs- 
oder Umbuchungsprozess zu starten oder von fi-
nanziellen Einbußen zu erfahren. Manches Geld 
war einfach verloren. Diese schmerzliche Erfah-
rung lässt die eine oder den anderen sicherlich 
zögern, neue Verbindlichkeiten einzugehen.

3)	 Schlechter Onlineunterricht:
	 Viele mussten während der Pandemie sehr 

schlechten Onlineunterricht erleben. Obwohl ich 
auch viele Dozierende in Schutz nehmen muss, 
denn in unseren Ausbildungen haben wir die 
Methodik dafür nicht gelernt, und oft waren die 
Umstellungszeiten von der einen Form in die an-
dere viel zu knapp. Es gab eine Menge zu lernen, 
vor allem: Wenn ich guten Präsenzunterricht 1:1 
in online umsetze, ergibt das sehr schlechten On-
lineunterricht. Und noch schlimmer ist es, wenn 
ich schlechten Präsenzunterricht 1:1 umsetze. 

4)	 Zurückgewinnen der eigenen Kontrolle:
	 Die Anbieterstudie in der Schweiz belegt, dass 

„die Teilnehmenden (…) zunehmend personali-
sierte und flexibilisierte Angebote [nachfragen] 
(…) und (…) das Format (Präsenz, blended, on-
line) frei wählen können [wollen].“12 Gut wäre 
es aus meiner Sicht, deutlich zu kommunizieren, 
warum was in welchem Format angeboten wird 
und welche Auswahlmöglichkeiten die Teilneh-
menden haben.

5)	 „YouTube“ geht ja auch:
	 Online gibt es viele kostenlose Seminare, die oft 

besser methodisch aufbereitet sind als die ausge-
wiesenen öffentlichen Onlineangebote. Es fallen 
dabei keine Reisezeiten und Kosten für Bahn 
oder Auto an und „Kost und Logis“ sind zuhause 
inbegriffen. Wenn es künftig Vor-Ort-Angebote 
geben soll, dann müssen diese einen eindeutigen 
Mehrwert aufweisen. Zum Beispiel ist genauer 
herauszustellen, dass es Begegnungen, Austausch 
oder Erlebnisse gibt, die online nicht gemacht 
werden können.

6)	 Angst vor Erkrankung an Covid: 
	 Nach wie vor gibt es Menschen, die (berechtigte) 

Angst vor einer Ansteckung mit Covid haben. 
Wenn es vor Ort dann wieder fast obligatorisch 

ten in der Hauptreisezeit am 2. September 2022 
führt ebenfalls dazu, dass die Menschen dem 
öffentlichen Verkehr nicht mehr vertrauen kön-
nen. 

3)	 Kirchen bekommen verstärkt negatives Image: 
	 Auch wenn der einzelne kirchliche Bildungsan-

bieter keinen Einfluss auf den Träger, die Landes-
kirche, das Bistum oder gar die Weltkirche hat: 
In der Wahrnehmung potentieller Teilnehmen-
den schwingt die negative Stimmung mit, die 
den Kirchen gerade anhängt.

4)	 Die Arbeitswelt ist im Umbruch:
	 In der Pandemie hat sich die Situation von Ar-

beitnehmenden extrem verschärft: Es waren ja 
alle immer zuhause und hatten (in der Wahrneh-
mung von Arbeitgebern, anderen Mitarbeiten-
den, aber auch Kundinnen und Kunden) nichts 
zu tun. Also wurde erwartet, dass zum Beispiel 
jedes Mail sofort beantwortet wird. Es wurden 
auch Zusatzstunden gearbeitet, um das Rad am 
Laufen zu halten. „Nach der Pandemie“ wurde 
dieser Modus nicht abgeschafft.11 

5)	 Die Preise sind gestiegen – der Lohn bleibt gleich: 
	 Eine gravierende Folge aktueller Krisen sind stei-

gende Preise beziehungsweise eine rasante Infla-
tion. Wenn das Geld und die Kaufkraft knapper 
werden, verzichtet man auf das, was nicht un-
bedingt sein muss, und da gehört eben auch die 
Weiterbildung dazu, wenn sie zum Beispiel nicht 
vom Arbeitgeber oder dem Staat übernommen 
oder finanziell unterstützt wird. 

Im maßgeblichen und daher eingehender zu analy-
sierenden Circle of Influence stellt sich die aktuel-
le Lage für die Erwachsenenbildung folgenderma-
ßen dar: 

10 Von 5 Zügen seien 3 
extrem verspätet und die 
anderen 2 kommen gar 
nicht. Die Schweiz lässt 
sich also ihr Schienennetz 
und ihre Pünktlichkeit 
nicht kaputt machen. 
Weil die deutschen Züge 
es innerhalb eines Jahres 
nicht geschafft haben, in 
einem Zeitkorridor von 
15 Minuten anzukom-
men, bleiben sie seit 
Oktober 22 draußsen im 
Badischen Bahnhof, vgl.: 
https://www.travelbook.
de/reisen/zugreisen/
schweiz-deutsche-bahn-
verspaetung (Zugriff 
13.02.2023). Ich selbst 
habe erlebt, dass ich zu 
keiner Veranstaltung in 
Kaiserslautern 2022 mit 
der DB pünktlich an- oder 
zurückgekommen bin. Die 
kürzeste Verspätung wa-
ren 1,5 Stunden. In dieser 
Verunsicherung melde ich 
mich doch nicht zu einer 
Weiterbildung an, wo ich 
ggf. mit dem öffentlichen 
Verkehr fahren muss. Was 
nicht zu Fuß oder mit 
dem Auto erreicht werden 
kann, nehme ich nicht 
mehr auf mich.
11 Es gibt Berichte, 
wonach Arbeitnehmende 
zum jetzigen Zeitpinkt 
gezwungen werden, in 
zwei Zoom-Konferenzen 
gleichzeitig zu sein. Ich, 
der ich nun wieder vor 
Ort unterrichte, habe 
keine Möglichkeit, auf 
Nachrichten zu antwor-
ten, während ich den gan-
zen Tag vor Leuten stehe. 
Wenn ich nicht innerhalb 
24 Stunden reagiert habe, 
bekommt das Sekretariat 
Anrufe, ob ich eigentlich 
im Urlaub sei.

Circle of 
Concern

Circle of 
Influence 

Circle of Concern – Circle of Influence, eigene Darstellung
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zwar solche, die potentiell sind, solche die angefan-
gen und/oder abgeschlossen haben, aber auch sol-
che, die die Weiterbildungsmaßnahme verlassen ha-
ben.14 Bartz und Tippelt schlagen vor, besonders in 
jenen Milieus nach Antworten und Strategien zu 
suchen, bei denen man seine potentiellen Teilneh-
menden vermutet, und sprechen in diesem Sinne 
von einem „milieugestütztem Marketing“.15 Außer-
dem ist es hilfreich, während der Programmpla-
nung eingehender Formatfragen zu diskutieren, 
also an welchem Ort (vor Ort oder online) und in 
welcher Zeit (zeitgleich oder asynchron) ein Ange-
bot stattfinden soll, wie Haberzeth und Dernbach-
Stolz feststellen.16 Sie geben zu bedenken, dass die-
se grundlegenden Entscheidungen den potenziellen 
Teilnehmenden auch verdeutlicht und in die Ange-
botsberatung miteinbezogen werden müssen.

In einem weiteren Schritt ist es entscheidend, 
den Dozierenden den Dank auszusprechen, für 
das, was sie an „Extraleistungen“, Umstellungen 
und Einsatz in der Pandemie geleistet haben. Ih-
nen sollte zumindest nicht die finanzielle Last der 
Ausfälle übertragen werden, wie das manche Wei-
terbildungsträger nun mit neu beschlossenen Spar-
maßnahmen tun. 

Nicht nur bei den Teilnehmenden, auch beim 
eigenen Personal – vor allem bei denen, die 

nicht festangestellt sind, ist darauf zu achten, 
dass wieder im Gefühl von Sicherheit und 
Berechenbarkeit unterrichtet werden kann.

Was immer Erwachsenbildungsanbieter aktuell un-
ternehmen, welche Schritte sie in der Kommunika-
tions-, Produkt-, Preis-, Distributions- und Perso-
nalpolitik gehen werden, sie werden nicht darum 
herumkommen, zu reflektieren, welche Unsicher-
heit und welchen Kontrollverlust sie mit ihren Maß-
nahmen in der Zeit der Pandemie bei potenziellen 
und bislang treuen Teilnehmenden ausgelöst haben. 
Vielleicht müssten sie sich auch zunächst entschul-
digen und dann eindeutige neue Signale setzen, da-
mit potenzielle Teilnehmende wieder bereit sind, 
Vertrauen entgegenzubringen und in den Anbietern 
(wieder) einen Partner sehen, der ihnen Sicherheit, 
Kontrolle und Selbstbestimmung gibt. 

die Hand, Umarmung oder Küsschen zur Be-
grüßung gibt, werden diese Menschen solchen 
Veranstaltungen fernbleiben. Das heißt für die 
Anbieter deutlich zu kommunizieren, welche 
Hygieneregeln im Kursangebot gelten werden.

7)	 Eintagsfliegen versus aufwendige akademische 
Abschlüsse:

	 Zwei Trends zeigten bereits vor der Pandemie: 
Die Teilnehmenden meldeten sich immer kurz-
fristiger an und bevorzugten kurze Weiterbildun-
gen – am liebsten nur ein Tag oder einen halben 
Tag ohne Follow-ups, auch wenn diese lernpsy-
chogisch essenziell sind. Auf der anderen Seite ist 
im Nachgang zur „Bologna-Reform“ eine Akade-
misierung der Weiterbildung erfolgt, so dass die 
Teilnahme an einzelnen Wochenenden nichts 
mehr gilt. (Noch vor dreißig Jahren war dies eine 
absolut gängige Form der Fortbildung.) Auch im 
gemeinwohlorientierten Bereich muss es heute 
immer öfter ein „CAS“, „DAS“ oder „Master“ 
sein, den man erhält. Allein deswegen arbeiten 
sehr viele Anbieter mit einer Hochschule zusam-
men, um diese Titel dann anbieten zu können. 
Es ist eine echte Dilemmasituation entstanden: 
Komme ich dem Wunsch der einen Gruppe nach 
kleinen Wissenshäppchen entgegen und ver-
graule damit jene mit dem Bedürfnis nach einem 
„Papier“ oder umgekehrt?

IV. Mittelfristig wieder mehr Sicherheit und 
Berechenbarkeit bieten und langfristig neues 
Vertrauen aufbauen

Das Wichtigste, was Anbieter in der jetzigen Situa-
tion tun können, ist, wieder Vertrauen bei Teilneh-
menden aufzubauen. Dies kann aber nur Schritt für 
Schritt gelingen. Wieder Vertrauen zu fassen, ist ein 
langer Prozess!

Wichtig scheint es mir, die Fragen und The-
men des Circle of Influence zu analysieren und 
strategisch sowie konzeptionell zu wenden. Die 
Interessen und Wahrnehmungen der potenziel-
len Teilnehmenden sind dabei in das Zentrum der 
Überlegungen zu stellen.13 So schlägt Andreas Hei-
nen vor, Teilnehmende verstärkt systematisch nach 
ihren Erfahrungen und Interessen zu befragen, und 

12 Gollob, 2022, a. a. O., 
S. 24.
13 Julia Gorges rät in 
diesem Zusammenhang: 
Es „(…) wäre hinsichtlich 
der Erfolgserwartung zu 
klären, welche Vorausset-
zungen und Bedingungen 
für eine erfolgreiche 
Teilnahme gegeben sein 
müssen, ob diese zu den 
(potenziellen) Teilnehmer/
innen passen und ob sie 
von den (potentiellen) 
Teilnehmer/innen ent-
sprechend wahrgenom-
men werden (können).“ 
(Gorges, J. (2015): Warum 
(nicht) an Weiterbildung 
teilnehmen? Ein erwar-
tungs-wert-theoretischer 
Blick auf die Motivation 
erwachsener Lerner. In: 
Gorges, J. et al. (Hrsg.): 
Motivationsforschung im 
Weiterbildungskontext. 
Zeitschrift für Erziehungs-
wissenschaft. Sonderheft 
30|2015, 18. Jahrgang. 
Wiesbaden, S. 22).
14 Vgl.: Heinen, A. (2022): 
Mehr als meisterlich?“ – 
Motive zur Teilnahme an 
der Aufstiegsfortbildung 
„Geprüfter Betriebswirt 
nach der Handwerks-
ordnung/Geprüfte 
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