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Teil I



Basierend auf den Trends die wir als Zukunftstreiber in dem Sektor Lernen sehen schlussfolgern wir

HR Service - Personalentwicklung

Der Nutzer im Zentrum.  
Sie wissen am besten, was sie lernen müssen und wann. 
Die Entscheidung treffen sie nicht allein, beeinflussen sie 
jedoch erheblich. Der Beschaffungs- 
process sollte im Self-Service erfolgen.

Die Lieferanten sind stark fragmentiert.  
Wir erkennen eine stark wachsende Anzahl an Lieferanten 
und Lernformen. Der Aufwand für die Administration steigt 

und eine direkte Beziehung zum Anbietern ist nicht möglich.  
Die Umsätze je Kreditor sind gering und 

nur wenige Kernlieferanten sind zu 
identifizieren. 

Besonders Unternehmen sind  
gezwungen flexibler und schneller  
im Trainingsprozess zu agieren.  
Die Herausforderung besteht in der Unterstützung von 
Mitarbeitern für einen möglichst reibungslosen Zugang zur 
Lerneinheit ohne Systembarrieren. 

Die Verwendung von Nutzerdaten  
und Marktübersichten bringen  

immense Vorteile.  
Eine Verwendung der Daten von Lernenden bringt die 
Möglichkeit  HR- und Einkaufs-Systeme effektiver  zu 
nutzen und  strategische Entscheidungen zu treffen. 



Konzerne die eProcurement für Weiterbildungen einsetzen



Weiterbildungsdatenbanken: EU Trend 

Deutschland: Über 50 themenübergreifende Plattformen 
+ 50 weitere mit Themenschwerpunkten 

Fallbeispiel: Semigator
● Weiterbildungsplattformen in Deutschland 
● Über 1.500 Veranstalter 
● Gehört zur Haufe Gruppe 
● Servicecenter in Berlin

Fallbeispiel: Springest
● Weiterbildungsplattformen in 4 Ländern (Niederlande, 

Deutschland, UK, Belgien) 
● In Deutschland 50,000 Besucher monatlich 
● 8.000 Veranstalter



HR Service - Rechenbeispiel
Spend 500€ pro Mitarbeiter / Jahr

3 5 72

190.700€ 

138.800€

170.500€

Lieferanten

Aufwand ca
. 120€ 
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Unternehmen mit  
1.000 Mitarbeitern 
80 Lieferanten 
500.000€ Bestell- 
volumen (1.000 je  
Bestellung)

22.800€ 16.680€ 
20.400€ 



      Mitarbeiter

Suche nach 
Trainings und 

Literatur

Benachrichtigungen 
zum Angebotsstatus 
und Anforderungen

      Manager / HR / L&D / Einkauf

      Externe Anbieter

      Webshop für Lernen
Alle benötigten Trainings
Lernlisten, Dokumentationen, 
Bildungspunkte und Reporte 

Übersicht zu 
Compliance 
Status jedes 
Mitarbeiters

Statusupdates und 
Bereitstellung notwendiger 
Informationen

      Kundensysteme 
Schnittstellen zu HR Clouds, 
Einkaufssysteme, 
Buchhaltungssysteme, 
Reporting, Partner

Benachrichtigungen zum 
Status des Lernfortschritts

Kommunikation 
zu Buchungen

Im-/ Export aller 
relevanten Daten

Export notwendige 
Dokumentationen

Zukünftige (digitale) Struktur



Teil II



Disruption für Lernen

Jeder kann Business! 
Die Frage nach dem WIE ist jedoch oft unklar.  

Ein disruptiver Ansatz kann helfen die Hürden 
zu erkennen und sich vorzubereiten. 

= Erfahrungen aus der Startupszene =



Disruption ist ein Prozess, bei dem ein bestehendes 
Geschäftsmodell oder ein gesamter Markt durch eine stark 
wachsende Innovation abgelöst beziehungsweise „zerschlagen“ 
wird. [WIKI, 2017]



DisruptionStandard

Innovation: 
- Gleiche Produzenten & Industrie 
- Verbesserte Medienträger

Disruptive Innovation: 
- Vorheriger Prozess verkürzt 
- Onlineanbieter ersetzen Händler 

   Music industry



DisruptionStandard



DisruptionStandard



DisruptionStandard



Ihre Gedanken? 

Preis?

Qualität?

Image?

Wer ist involviert?

Wer wird dafür zahlen?

Wechselbereitschaft?

Disruption ist ein Prozess, bei dem ein bestehendes 
Geschäftsmodell oder ein gesamter Markt durch eine stark 
wachsende Innovation abgelöst beziehungsweise 
„zerschlagen“ wird. [WIKI, 2017]



Ihre Anleitung zum   
Selbsttest

Loser Gewinner Sponsor

uber Taxi hotline Nutzer Fahrer

Mehrkosten  
für Nutzer

0 €

Personal- 
entwicklung

Einkauf

Warum beenden Nutzer die Zusammenarbeit? 
Woher kommt die Disruption (Branche)? 
Welche Reaktion wäre möglich?



Robert Magiera 
Director of Corporate Sales  

robert.magiera@springest.com 

https://www.xing.com/profile/Robert_Magiera  

          + 49 30 229 576 93

           Springest GmbH, Kastanienallee 32, 10435 Berlin
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