
Leitfaden für die 
Auswahl eines Anbieters für 
Personalentwicklung
Diese Checkliste unterstützt Personalentwickler:innen, L&D und HR-Verantwortliche 
dabei, einen passenden Dienstleistungsanbieter systematisch auszuwählen. 

Nutzen Sie die Checkboxen, um Ihre Recherche und Gespräche zu strukturieren - und 
treffen Sie am Ende eine fundierte Entscheidung. 



PHASE 1

VOR dem ersten Kontakt: Die Recherchephase

Website-Check
Selbstverständnis und Werte des Anbieters analysiert

Menschenbild erkennbar 3 z.B. stärkenorientiert?

Methodischer Ansatz passt zur Unternehmenskultur (z.B. 
systemisch-lösungsfokussiert)

TRainer-Netzwerk prüfen
Profile der Trainer:innen/Berater:innen angeschaut

Ausbildungen und Qualifikationen überprüft (z.B. systemisch, 

NLP, etc.)

Praxiserfahrung der Trainer vorhanden (z.B. selbst 
Führungskraft gewesen)

Langjährige Zusammenarbeit mit Trainern erkennbar

Falls erforderlich Branchenerfahrung/Akzeptanz durch 
Führungskräfte



PHASE 2

Das persönliche Kennenlernen

Ansprechpartner�innen
Persönliches Kennenlernen vereinbart

Fester Ansprechpartner vorhanden 3 keine wechselnden 
Kontakte

Anbieter erklärt mit eigenen Worten, wer er ist und wofür er 
steht

Bauchgefühl stimmt 3 Chemie passt

GesprächsverhaltenÁanalysieren
Wichtig: Gute Anbieter fragen mehr als sie erzählen!

Fragt nach: Warum gerade jetzt eine Initiative?

Fragt nach: Was sind die Rahmenbedingungen?

Fragt nach: Woran erkennen Sie Erfolg?

Fragt nach: Was darf keinesfalls passieren?

Fragt am Ende: Was brauchen Sie heute noch von uns?

Kein 'Dampfplauderer' 3 taucht tief in unsere Organisation ein



PHASE 3

Die richtigen Fragen an den Anbieter

Wirkung und Nachhaltigkeit
Wie erzeugen Sie nachhaltige Wirkung?

Was haben wir als Unternehmen konkret 
davon?

Wie wird sichergestellt, dass Führungskräfte 
profitieren?

Wie wird Transfer in die Praxis gesichert?

Lern-Architektur
Gibt es eine durchdachte Lern-Storyline?

Oder nur Module aus dem offenen 
Programm zusammengepackt?

Haben Sie Erfahrung mit Blended Learning?

Gibt es Pre-Learning und Follow-up?

Werden Transferaufgaben eingebaut?

Individualisierung
Wird die Lernreise für uns maßgeschneidert 
oder ist es 'von der Stange'?

Wie bauen Sie unsere Unternehmenswerte 
ein?

Werden unsere Führungsleitsätze integriert?

Können interne Speaker eingebunden 
werden?

Verstehen Sie unser spezifisches Business? 
(Branche, Größe, Kultur)

Sind Sie andockfähig an unsere Strategie?

Erarbeiten Sie mit uns gemeinsam ein 
Design?



Weitere wichtige Fragen

Methodik und Didaktik

Steht Fach-, Methoden- und Didaktik-
Kompetenz im Hintergrund?

Kennen Sie innovative Lernmethoden? 

Sind die Methoden wissenschaftlich 
fundiert?

Arbeiten Sie mit KI und modernen 
Tools?

Wie gestalten Sie 'Lernen' – 
abwechslungsreich und inspirierend?

Steht Kompetenzaufbau im 
Vordergrund – nicht Selbstdarstellung?

Skalierbarkeit und Flexibilität

Haben Sie Erfahrung mit Skalierung 
(national/international)?

Können Sie alle Formate anbieten: 

Präsenz, Hybrid, Blended?

Gibt es einen großen Trainerpool für 
Auswahlmöglichkeiten?

Können Sie auf Unvorhergesehenes 
reagieren?

Kann Projektarbeit integriert werden?

Zielgruppenverständnis

Kennen Sie sich mit verschiedenen 
Zielgruppen aus?

Verstehen Sie, dass Shop Floor anders 

funktioniert als Management?

Sind zielgruppenspezifische 
Anpassungen möglich?



PHASE 4-5

Nach dem Gespräch: Konzept-Bewertung & Budget

Konzept-Bewertung

Draft mit Programm-Architektur erhalten (nicht nur Homepage-Text)

Learning Journey ist visualisiert 3 Prozessverlauf erkennbar

Pre-Learnings und Nachbereitungsaufgaben sind konkret beschrieben

Standortbestimmung / Zielerreichung ist definiert

Integration ins Tagesgeschäft ist dargestellt

Evaluationen über Seminare im letzten Jahr angefordert

Budget und Transparenz

Tagessätze wurden transparent kommuniziert

Gesamtbudget ist kalkulierbar

Preis-Leistungs-Verhältnis ist transparent

Gibt es Ausstiegsmöglichkeiten oder Pilotoptionen?



Strategische Partnerschaft & Innovation

Strategische Partnerschaft

Unterstützt der Anbieter bei interner Vermarktung?

Erhalte ich eine Storyline für Stakeholder und Vorstand?

Stärkt der Anbieter meine Position als PE?

Macht er mich auskunftsfähig?

Denkt der Anbieter mit 3 entwickelt gemeinsam Ideen weiter?

Fühle ich mich mit diesem Vorschlag 'safe'?

Hilft bei Stakeholder-Management (z.B. Betriebsrat)?

Innovation und Moderne

Ist der Anbieter modern? (KI-Nutzung, neue Formate)

Ist das Angebot abwechslungsreich und unterhaltsam?

Bringt der Anbieter neue Impulse?

Ist das Lernangebot inspirierend 3 nicht nur informierend?



Finale Entscheidung
Vergleichen Sie Ihre Top-Kandidaten anhand der wichtigsten Kriterien:

Kriterium Anbieter A Anbieter B

Gesprächsqualität

Individualisierung

Wirkung & Nachhaltigkeit

Konzeptqualität

Preis-Leistung

Bauchgefühl

Gesamtbewertung



Wichtige Entscheidungshilfen

Gute Anbieter fragen mehr als sie erzählen

Individualisierung ist wichtiger als günstige Standardprogramme

Suchen Sie eine Partnerschaft, keinen Lieferanten

Der günstigste Anbieter ist selten der beste 3 achten Sie auf Wirkung statt Preis

Auch das Bauchgefühl und die Chemie zählt 3 Sie werden monatelang mit diesem Partner arbeiten
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