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Einsatz von Videos zur Vor- und  
Nachbereitung von Seminaren und zur 
Steigerung der Kundenbindung 

am Beispiel des Trainers von Softskills Dr. Wolfgang Schneiderheinze
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Die Anforderungen und  
Chancen für Softskill-Trainings 
Softskill-Seminare vermitteln, auf der Grundlage von 
Wissen aus Psychologie und Hirnforschung, Regeln 
und Handlungsanleitungen, die die Teilnehmer nach 
dem Seminar in ihrem Alltag umsetzen sollen. Der 
Erfolg eines Seminars aus Sicht von Teilnehmern und 
Auftraggeber hängt unter dem Strich davon ab, wie 
viele dieser Regeln und Anleitungen nach dem Semi-
nar tatsächlich auch regelmäßig und langfristig umge-
setzt werden. 

Mit Hilfe von kurzen Videobotschaften können die 
Seminarteilnehmer nach dem Seminar an Regeln und 
Anleitungen erinnert werden. Je prägnanter eine Bot-
schaft ist, desto höher ist die Wahrscheinlichkeit, dass 
sie verinnerlicht wird. Optimal sind konkrete Hand-
lungsaufforderungen: Was genau soll der Teilnehmer 
jetzt umsetzten und üben? Dies schafft auch gute Vor-
aussetzungen für ein begleitendes Telefon-Coaching, 
denn der Teilnehmer kann dann genau sagen, was ihm 
gelingt und was nicht. Coach und Teilnehmer sprechen 
eine Sprache.

Mit der Vor- und Nachbereitung von Seminaren hat Dr. 
Schneiderheinze im Spätherbst 2014 begonnen und 
mittlerweile ist die „Übung der Woche“ fester Bestand-
teil seines Angebotes. Es gibt aktuell keinen Kunden, 
der auf diesen Baustein verzichtet.

Situation für KMU in der  
Trainings Branche
In Deutschland gibt es viele freiberufliche Trainer, 
die Seminare zu unterschiedlichsten Themen anbie-
ten. Insbesondere die Schulung von Handlungskom-
petenzen wie Soft Skills werden gut von ihnen abge-
deckt. Für einen Trainer ist es von Vorteil, sich einen 
zufriedenen Kundenstamm aufzubauen, um sich auf 
dem Markt zu behaupten. Ziel ist es, dass dieser mög-
licherweise zu einer Reihe von aufbauenden Semina-
ren zu ihm kommen. Dazu ist es wichtig, zum einen 
über die Persönlichkeit zu wirken und zum anderen 
Alleinstellungsmerkmale herauszuarbeiten, die den 
Trainer von anderen unterscheiden.

Problemstellung
Allgemein ist der Trend zu beobachten, dass die Kom-
petenzvermittlung in Seminaren stärker in den Fokus 
rückt. Die Teilnehmer müssen zur Anwendung des 
erworbenen Wissens befähigt werden. Für viele Teil-
nehmer ist der Transfer in die Praxis im Berufsalltag 
schwierig. Sie müssten das Gelernte direkt anwenden 
und üben können, um es zu verinnerlichen und zu 
festigen. Insbesondere bei Soft Skills, wie die Führung 
von Mitarbeitern sowie Kommunikationsthemen ist 
dies wichtig. Nach Abschluss des Seminars besteht 
die Gefahr, dass die Motivation drastisch sinkt, das  
Gelernte anzuwenden.

Kursplattform von Dr. Wolfgang Schneiderheinze
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Konkreter Lösungsansatz: 
Videos zur Vor- und Nachbe-
reitung von Seminaren
An Stelle eines einzelnen Präsenzseminars bietet der 
Trainer ein Dienstleistungspaket an. Dieses beinhaltet 
folgende Elemente:

►► Videos zur Vorbereitung des Präsenztermins eine 
Woche vorher bereitstellen

►► 1-2 Tage Präsenzseminar durchführen

►► Wöchentlich kurze Videos als Erinnerung an ver-
mittelte Inhalte per E-Mail an Teilnehmer versen-
den

►► Telefonisches Coaching bei Bedarf

►► Einbeziehung der Führungskraft des Teilnehmers 
3 Monate nach Besuch des Seminars

In dem vorbereitenden Video lassen sich die Ziele des 
Seminars vermitteln und der Trainer kann sich den 
Teilnehmern vorstellen. So werden eine Vertrautheit 
und eine einheitliche Erwartungshaltung bezüglich 
der Inhalte des Seminars geschaffen.

In dem Präsenzseminar werden die Inhalte vertieft 
behandelt, eventuell auch anhand von praktischen 
Beispielen vermittelt.

Das nachgelagerte Video, das per E-Mail an die Teil-
nehmer gesendet wird, umfasst eine kurze Erklärung 
eines Werkzeugs oder einer Methode sowie dessen 
Einsatzmöglichkeiten und Vorteile. Dabei werden die 
Werkzeuge vorgestellt, an denen die Teilnehmer inte-
ressiert waren. So lässt sich der Praxistransfer gewähr-
leisten. 

In einer digitalen Anwendung, wie beispielsweise 
einer Videoplattform, können die Teilnehmer mittels 
Chatfunktion offene Fragen an den Trainer stellen, der 
diese wiederum beantwortet. Die Teilnehmer können 
sich untereinander austauschen, was positive Auswir-
kungen auf den Lernerfolg haben kann. Weiterhin las-
sen sich zusätzliche Lernmaterialien bereitstellen, um 
die Inhalte zu vertiefen.

Videos bieten den Vorteil, dass der Dozent die Teil-
nehmer direkt und authentisch ansprechen kann. Im 
Gegensatz zu einem schriftlichen Dokument werden 
Inhalte multimedial vermittelt. Die Abfolgen von Tätig-
keiten lassen sich besser darstellen. Die Konzentration 
auf kleine Video-Lerneinheiten ist höher als beim Lesen 
langer Texte.

Videos lassen sich relativ leicht produzieren mit allge-
mein zugänglichen technischen Mitteln, beispielsweise 
mit Hilfe eines Smartphones. Zusätzlich wichtig sind  
die Verwendung eines Stativs für die Stabilität des Bil-
des und eine ausreichende Ausleuchtung der Umge-
bung.

„Gerade für Kompetenzen der Echtzeit-Kom-
munikation gilt ‚Übung macht den Meister‘. 
blink.it stellt komfortabel alle Ressourcen für 
zeitgemäßes Üben nach dem Seminar bereit.“ 
Dr. Wolfgang Schneiderheinze, Trainer
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Erfahrungen
Der Trainer intensiviert durch den Einsatz der vorge-
stellten Methode die Kontaktmöglichkeiten zu den Teil-
nehmern und zum Auftraggeber. Dies erhöht die Chan-
cen auf die Durchführung von Folgeseminaren.

Die Mehrzahl der Kunden schauen sich die Videos vor 
Besuch des Präsenzseminars an (70-80% der Teilneh-
mer). Dadurch kommen die Teilnehmer mit einer ande-
ren Erwartungshaltung zum Seminartermin und die 
Qualität des Seminars ist insgesamt höher, da auf einen 
bestimmten Grad an Vorwissen angeknüpft werden 
kann.

Die Filme lassen sich wiederholt für verschiedene Kun-
den einsetzen, sodass sich der Aufwand der Erstel-
lung lohnt. Mit Hilfe digitaler Werkzeuge lassen sich die 
Erstellung und Verteilung der Videos einfach realisie-
ren.

Der Trainingsansatz von 
Dr. Schneiderheinze
Gespräche, Telefonate, Meetings und Verhandlungen 
bieten kaum Zeit zum Nachdenken. Hier geht es um 
„Echtzeit-Kommunikation“. Erfolg hängt in diesen Situ-
ationen davon ab, welche Kompetenzen man spontan 
abrufen kann. Denn es gibt keine Chance, in Checklis-
ten zu schauen, Kollegen zu fragen oder gar mehrere 
Minuten nachzudenken. Hier zählt nur, was man an 
Regeln und Techniken in seiner Kommunikation verin-
nerlicht hat. Nur so schafft man es, auch in kritischen 
Situationen kühl zu bleiben und zu agieren, statt unter 
Stress emotional zu reagieren. 

Echtzeit-Kommunikation in Vertrieb, Führung und 
Beratung braucht klare, einfache Regeln und leicht ver-
ständliche, praktikable Techniken, die sich in leicht ver-
ständliche, konkrete Trainingsanweisungen umsetzten 
lassen. Das geht weit über Ermahnungen, gute Rat-
schläge und Tipps hinaus. 

Alle Regeln werden präzise und verständlich formuliert 
und begründet. Jede Technik wird anschaulich erklärt 
und ihre Anwendung griffig beschrieben.

Im Seminar und natürlich auch in den dazu gehörigen 
Videobotschaften. Für den Trainingserfolg hat es sich 
bewährt, dass die Teilnehmer mit allen Sinnen Botschaf-
ten des Trainers aufnehmen, die sie genauso schon im 
Seminar gehört haben. Dadurch entsteht nachhaltiges, 
gehirngerechtes Lernen.

Weiterführende 
Informationen
Eine weiterführende Beschreibung der von Dr. Schnei-
derheinze verwendeten Methode finden Sie auf der 
Website der Mittelstand 4.0-Agentur Kommunikation:

http://kommunikation-mittelstand.digital/methoden/
nachbereitung-von-trainings-mit-videobasierten-ler-
neinheiten/
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Über die Bundesinitiative Mittelstand 4.0 – Digitale 
Produktions- und Arbeitsprozesse 
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Zehn Mittelstand 4.0-Kompetenzzentren, ein Kompe-
tenzzentrum Digitales Handwerk und vier Mittelstand 
4.0-Agenturen sind Teil der Förderinitiative „Mittel-
stand 4.0 – Digitale Produktions- und Arbeitspro-
zesse“, die im Rahmen des Förderschwerpunkts „Mittel-
stand-Digital – Strategien zur digitalen Transformation 
der Unternehmensprozesse“ vom Bundesministerium 
für Wirtschaft und Energie (BMWi) gefördert wird. 

Ihr Begleiter im digitalen Wandel

Die Mittelstand 4.0-Agentur Kommunikation unterstützt Multiplikatoren und Führungskräfte bei der Gestal-
tung des digitalen Wandels. Wir helfen dabei, Akzeptanz und Orientierung im Management von Veränderun-
gen zu finden. Die Themen sind Veränderung, Qualifikation und Kommunikation.

http://kommunikation-mittelstand.digital

Der Förderschwerpunkt unterstützt gezielt kleine und 
mittlere Unternehmen (KMU) sowie das Handwerk bei 
der digitalen Transformation sowie der Entwicklung 
und Nutzung moderner Informations- und Kommuni-
kationstechnologien (IKT). 

„Mittelstand-Digital“ setzt sich zusammen aus den För-
derinitiativen „Mittelstand 4.0 – Digitale Produktions- 
und Arbeitsprozesse“, „eStandards: Geschäftsprozesse 
standardisieren, Erfolg sichern“ und „Einfach intuitiv – 
Usability für den Mittelstand“. 

Weitere Informationen finden Sie unter 
www.mittelstand-digital.de




