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• Key Account Manager im wbv
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Erwachsenenbildung 
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• Seit 2007 wissenschaftlicher Leiter der wbv-Fachtagungen
(u.a. Lebenslanges Lernen, Bildungsberatung, 
Bildungsmanagement)
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Wer ist der wbv?

• Gründung im Jahr 1864 durch
Wilhelm Bertelsmann

• in 5. Generation im Familienbesitz

• Themenschwerpunkte:
Berufliche Aus- und Weiterbildung
Erwachsenenbildung, Personalentwicklung,
Bildungs- und Arbeitsmarktforschung,
Hochschule + Wissenschaft, Politische Bildung

• Produktformen:
Fachbücher, Fachzeitschriften, Ratgeber,
Newsletter, CD-ROM, DVD, Internetpräsenzen

Kurzvorstellung



Starke Partner des wbv (I):

Kurzvorstellung



Starke Partner des wbv (II):

Kurzvorstellung



Verschiedene Ansätze der Kompetenzanalyse
(nach Gillen 2005)

Die Herausforderung: verschiedene Ansätze

Anforderungs
orientierte 
Ansätze

Entwicklungs
orientierte 
Ansätze

Kode

Kompetenzkompass

DISG
CHQ

Talentkompass NRW

ProfilPASS



Zur Verdeutlichung: ein Beispiel aus der Medienwelt:
„Sender mit unterschiedlichem Auftrag“

Privater 
(kommerzieller) 

Rundfunk

Öffentlich-
rechtlicher 
Rundfunk

Programmflächen für 
die Vermarktung von 

Werbezeiten

Auftrag zur Grundversorgung der 
Gesellschaft mit Information, Kultur 

und Unterhaltung

Die Herausforderung: verschiedene Ansätze



Verschiedene Ansätze der Kompetenzanalyse
(nach Gillen 2005)

Anforderungs
orientierte 
Ansätze

Entwicklungs
orientierte 
Ansätze

• Aktuelle berufliche Tätigkeiten

• Verbesserung des Arbeitsprozesses 
durch Beobachtung, Beurteilung oder 
Messung des Individuums von außen

• Psychologische Eignungsdiagnostik

• Im Fokus: Kompetenzen des MA in 
Bezug auf die Anforderungen am 
Arbeitsplatz

• Subjektorientiert

• Biographischer Bezug

• Individuelle Standortbestimmung 
innerhalb eines Beratungs- und 
Selbstexplorationsprozesses

• Entwicklungsorientiert

• Ergebnisoffen

?

Die Herausforderung: verschiedene Ansätze



Mischverfahren – ein Beispiel:
Kompetenzpässe und Assessment-Center

(nach Strauch, Jütten, Mania, 2009)

Potenziale können abgeleitet werden

Nicht-fachliche Kompetenzen finden 
Beachtung

Indivividuelle Kompetenzen können individuell 
erfasst und beurteilt werden

Kompetenzpässe als unterstützendes 
Hilfsmittel

Hohe Aussagekraft der Ergebnisse

Variantenreichtum

Vorteile

Vorbereitungs- und Arbeitsaufwand ist relativ 
hoch

Es kann zu Interessenkonflikten kommen

Nachbereitung zum Stärken stärken und 
Schwächen abbauen ist notwendig

Einige Mischverfahren sind kostenintensiv

Assessment-Center und Kompetenzpässe gehören 
zu zeitaufwändigen 
Kompetenzerfassungsverfahren

Durch die Mischung unterschiedlicher Instrumente 
ist die Handhabung i.d.R. sehr komplex

Nachteile

Die Herausforderung: verschiedene Ansätze



Zielgruppen für Kompetenzpässe

• KMU‘s

• Kein Einsatz eigener Kompetenzerfassungssysteme

• Evtl. Unzufriedenheit über „scheinbare Objektivität“ der 
Ergebnisse von anderen Kompetenzerfassungssystemen

• Erkenntnis von hoher Bedeutung „informell erworbener 
Kompetenzen“ als Potenzial für Personalentwicklung

• Bereitschaft zur Kombination von Kompetenzerfassung und 
Kompetenbilanzierung (Mischformen)

• Arbeitnehmerorientierte Beratung und Weiterbildung

Akteure und Zielgruppen



Akteure und Zielgruppen

Akteure und Zielgruppen

Passinitiative

Passberater NutzendeBetriebe

N
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Herausforderungen (für Projekt und späteren Einsatz )

• Klärung und Entwicklung nutzenstiftender Settings
(für Unternehmen und Individuen und Berater)

• Berücksichtung der (essentiellen!) Rolle des Beraters

• Erwartungshaltung der Unternehmen klar definieren 

• Informationshoheit über Ergebnisse liegt beim Nutzer

• Anschlussfähigkeit an bestehende Verfahren prüfen

• Einbindung der Beraterinnen und Berater ins Marketing

Was ist zu klären?



Ein Verfahren oder Instrument an sich ist 
weder gut noch schlecht , 

sondern die Art, 
wie – professionell – es eingesetzt wird 

(das Setting), entscheidet über den 
individuellen, objektiven und wirtschaftlichen 

Erfolg 
– für alle Beteiligten.

Was ist zu klären?



Eine gute Basis für weitere Zielgruppen...

1. ProfilPASS 
bereits 40.000 verbreitete Exemplare

2. ProfilPASS für junge Menschen
bereits 38.000 verbreitete Exemplare

3. 3.600 zertifizierte PP-Berater

4. 56 PP-Dialogzentren bundesweit
(in allen 16 Bundesländern)

Stand: November 2009

Der ProfilPASS im wbv – eine Erfolgsgeschichte



Eine gute Basis für weitere Zielgruppen...

Enge Kooperation des wbv mit 
Entwicklerteam des Konsortiums 
von DIE und ies

Zusammenarbeit mit PP-Servicestelle
angesiedelt beim DIE, Bonn

Und vor allen Dingen: 
viele engagierte Beraterinnen 
und Berater, die etwas bewegen 
wollen – und selbst neue Zielgruppen 
für sich suchen!

Der ProfilPASS im wbv – eine Erfolgsgeschichte



Zielgruppen des ProfilPASS
»Menschen in Umbruchsituationen«
• Berufsrückkehrer/-innen
• Arbeitssuchende
• Erwerbstätige
• Teilnehmer/-innen von Hochschulberechtigungsprüfungen
• Studierende am Übergang Studium/Beruf
• Existenzgründer/-innen
• Ehrenamtlich Tätige
• Menschen am Übergang Beruf /Ruhestand
• Migrantinnen und Migranten
• von Arbeitslosigkeit Bedrohte 

(in Transfergesellschaften)

• und für Jugendliche der 
ProfilPASS für junge Menschen

Der ProfilPASS im wbv – eine Erfolgsgeschichte



Akteure und Zielgruppen

Marketing mit 3 Perspektiven

Passinitiative

Passberater Betrieb

Externes 
Marketing

Internes 
Marketing
Internes 

Marketing

Interaktives 
Marketing

Interaktives 
Marketing



www.profilpass.de

1. Good Practice
Praxisbeispiele
Finanzierungscluster
Stimmen von KL und TN
Beispiele für Programmankündigungen

2. Downloads
vorbereitete Pressemitteilungen
Bildmaterial (Logo, PP-Schriftzug...)

3. Presseberichte
Lokal- und Fachpresse

4. Newsletter

„Internes Marketing“ – Beratende stärken



www.profilpass.de
5. Termine

Beraterschulungen
Infoveranstaltungen
Erfahrungsaustausch

Exklusiv für zertifizierte PP-Beratende

6. ProfilPASS in Ihrer Nähe
Präsentation Ihrer Einrichtung / 
Ihres PP-Angebotes nach PLZ-sortiert
PP-Dialogzentren

7. Interner Bereich
Umsetzungsbeispiele, Beratungssettings

8. NEU: Homepage für PPJ
www.profilpass-fuer-junge-Menschen.de

„Internes Marketing“ >>> „Interaktives Marketing“



Werbematerialien

1. Flyer für Weiterbildungsanbieter
Kurzdarstellung PP / PPJ

2. Flyer für Endnutzer 
mit Eindruckmöglichkeit PP / PPJ

3. Informationsbroschüre
Ausführliche Darstellung mit 
Umsetzungsbeispielen für PP / PPJ

4. Poster
PP / PPJ

5. Kugelschreiber
PP / PPJ

„Internes Marketing“ >>> „Interaktives Marketing“



Akteure und Zielgruppen

Marketing mit 3 Perspektiven

Passinitiative

Passberater Betrieb

Externes 
Marketing

Internes 
Marketing

Interaktives 
Marketing

Externes 
Marketing



Das Verlagsumfeld: Kompetenz und Synergie 
für den ProfilPASS durch thematisch attraktives Umfeld und 
Fachkompetenz den Bereichen Bildung, Beratung, Personalentwicklung

„Internes Marketing“ & „Externes Marketing“

Neu!



Präsentation vom ProfilPASS auf 
40 bis 50 Veranstaltungen pro Jahr (u.a.):
• Bildungsmessen (Learntec, Didacta)

• Frankfurter und Leipziger Buchmesse

• Wichtige Personalmessen 
(Personal, Zukunft Personal, DGFP-Kongress)

• Zahlreiche Fachtagungen und Kongresse (inkl. 
DIHK, ZHW, DGB)

• wbv-Fachtagung 1 x im Jahr
www.wbv-fachtagung.de
(2008: Perspektive Bildungsberatung)

„Externes Marketing“ – Die Marke stärken



5 Schritte zum Erfolg

• Definition von verschiedenen Settings
(weg von Projekt- hin zu Realbedingungen)

• ggf. Anpassung des Produktes

• Einbindung der Berater-Szene 
(Anpassung der Fortbildung – Qualitätssicherung)

• „First Movers“ definieren und überzeugen

• Success-Stories kommunizieren
über (Fach-)medien, Veranstaltungen und (informelle) 
Netzwerke

ProfilPASS in der Wirtschaft: vom Projekt zur Realität



Der ProfilPASS – eine 
Erfolgsgeschichte...

Vielen Dank für Ihre 
Aufmerksamkeit!

Joachim Höper, wbv
joachim.hoeper@wbv.de
www.wbv.de www.profilpass.de 

...schreiben Sie Ihren Teil 
daran mit!


