Unsere Follow Ups sind:

Die Abfrage von weiteren interessanten Fragen
der Ausbildung in den KMU, ein Schreiben an
die Teilnehmerinnen und Teilnehmer nach den
Veranstaltungen, der Versand von Fotos und die
Sicherstellung, dass alle Vereinbarungen, die
Mitarbeiterlnnen mit Teilnehmerinnen getrof-
fen haben, auch eingehalten werden. Ohne Fol-
low up sind die Chancen fir eine Auftragsgewin-
nung deutlich geringer.

»,Was haben sie noch zu bieten?” An dieser in-
teressierten Nachfrage einer Ausbilderin bei der
Ergebnisprasentation nach einer Planspiel-
durchfiihrung im Sept. 2013 wird der Erfolg der
Marketingstrategie deutlich:

Das ,Marketing der Beziehungen” fiihrte zu ei-
nem gestiegenen Interesse des Ausbildungsun-
ternehmens an weiteren Angeboten des Mo-
dellversuchs. Dieser wird im Dialog und
Austausch als Partner bei der konkreten Bewal-
tigung spezifischer Herausforderungen der be-
trieblichen Ausbildung akzeptiert.

3. Ausblick

Die EJSA Rothenburg wird die im Modellversuch
entwickelten Bildungsdienstleistungen fir aus-
bildende KMU zur Nutzung der vielfaltigen Po-
tenziale junger Menschen in der Ausbildung und
im Ubergang auch in Zukunft anbieten und in
der Region fiir einen neuen Umgang mit Diversi-
ty Ausbildungsfragen zur Verfligung stehen.
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Heterogenitat als Chance fiir die Fachkraftesicherung
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MehrWERT
Fachkraft BIBB wocevesce

Flexible Coaching- und (Fort-) Bildungsmodule fiir KMU
zur Sicherung und zum Ausbau des Fachkraftepotenzials

Der Modellversuch MehrWERT Fachkraft bietet
Ausbildungsunternehmen  Unterstiitzungsmo-
dule an, die an drei Herausforderungen im Aus-
bildungsgeschehen ansetzen:

durch passgenaues Matching die oder den
passenden Auszubildende/n zu gewinnen
und umgekehrt die geeignete, dem person-
lichen Kompetenzprofil entsprechende Aus-
bildungsstelle zu erhalten.

durch Coachingmodule zu erfolgreicher
Ausbildungsgestaltung in kritischen Phasen
und im konkreten betrieblichen Handlungs-
umfeld beizutragen.

mit Hilfe verschiedener Bildungsmodule
neue Kompetenzen bei Ausbilder/innen fir
den Umgang mit Heterogenitat in der Aus-
bildung zu vermitteln und Auszubildende
fortzubilden.

Diese flexiblen Coaching- und (Fort-) Bildungs-
module benétigen ein professionelles Marke-
ting, damit vor allem kleine und mittlere Unter-
nehmen (KMU) dieses Unterstiitzungsangebot
wahrnehmen und als externe Ausbildungs-
dienstleistung buchen.

Insbesondere das Ausbilder/innencoaching (sie-
he Infoblatt 02/2012), der BLICKpunkt Ausbil-
dung und das Planspiel ,,Unternehmerisch Den-
ken und Handeln” fiir Auszubildende treffen die
Bedarfslage von KMU, die im demografischen
Wandel erfolgreich ausbilden wollen. Auf unter-
schiedliche Weise helfen diese Instrumente den

Unternehmen, die Vielfalt junger Menschen vor
und in der Ausbildung als Potenzial zu nutzen.
Bei Lehrstellenborsen, Unternehmerforen und
anderen Veranstaltungen sowie durch direkte
Kontaktaufnahme und intensive Presse- und Of-
fentlichkeitsarbeit wurden die Unterstiitzungs-
angebote durch den Modellversuch Mehrwert
Fachkraft bekannt gemacht. Das vielfach bekun-
dete Interesse an den Coaching- und Bildungs-
modulen bestatigte den Bedarf. Doch fir eine
Verbreiterung und Verstetigung der Nachfrage
musste mehr getan werden.

Der Austausch auf Netzwerktreffen des Modell-
versuchsforderschwerpunkts brachte den Kon-
sens, dass Unternehmen nur dann bereit sind,
externe Ausbildungsdienstleistungen zu bu-
chen, wenn sie die positive Kosten-Nutzen-Rela-
tion erkennen. Werbung reicht daher nicht aus,
es braucht ein Konzept und eine professionelle
Strategie zur Vermarktung innovativer Ausbil-
dungsdienstleistungen im Dialog mit den Unter-
nehmen als potenzielle Kund/innen.

1. Marketing von Bildungsdienstleistungen

2. Marketingveranstaltungen im MV —
Beispiel BLICKpunkt Ausbildung

3. Ausblick

1. Marketing von Bildungsdienstleistungen
Beim Marketing der Coaching- und Bildungsmo-
dule von MehrWERT Fachkraft (als Wissens-
dienstleistungen) wurde auf Folgendes geach-
tet:

Bundesinstitut B < B B
fiir Berufsbildung l >

p Forschen

» Beraten

» Zukunft gestalten
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® Marketing beginnt mit der Entwicklung der
an konkrete Bedarfe angepassten/anpass-
baren Dienstleistungen fir ausbildende
KMU, die zu besseren Losungen fiir konkre-
te Ausbildungsprobleme fiihren. Darin be-
steht die , Flexibilitdt” des Angebots von Bil-
dungsdienstleistungen.

e Das Marketing kann demzufolge nicht von
den Personen getrennt werden, die den
konkreten Dialog mit den Unternehmen
fihren. ,Das Marketing der Beziehungen”
ist ein wesentlicher Kernpunkt.

Ein erfolgreicher Vertriebsweg fiir die Coaching
und Bildungsmodule ist daher das Networking
mit personlichen Kontakten in Arbeitskreisen
Schule-Wirtschaft, bei Unternehmensnetzwer-
ken, kommunalen Veranstaltungen der Wirt-
schaftsforderung und vergleichbaren Gelegen-
heiten.

Die Coaching- und Bildungsmodule werden hier
zundchst sehr zuriickhaltend beworben. Viel-
mehr steht das Horen auf aktuelle Problemla-
gen der KMU bei der Akquise von Auszubilden-
den und im Ausbildungsalltag im Mittelpunkt
der Gesprache. Dabei kann der MV dann z.B. ein
Ausbildercoaching anbieten oder zum Planspiel
flr Auszubildende einladen und diese als pass-
genaue Antworten auf die geschilderten aktuel-
len Herausforderungen in KMU darstellen.

An die hier entstandenen Kontakte wird dann
bei der Werbung fiir einzelne Angebote ange-
knlpft. Neben den allgemeinen Rundmails und
schriftlichen Einladungen mit denen zu Veran-
staltungen und Seminaren eingeladen wird, er-
folgt noch eine personliche Kontaktaufnahme.
Mit einer beigefligten Postkarte oder einer er-
ganzenden E-Mail knipfen wir an den letzten
personlichen Kontakt und die dabei von KMU
geschilderten und von uns wahrgenommenen
Herausforderungen des Unternehmens an. Da-
bei stellen wir kurz und speziell fiir das Unter-
nehmen zugespitzt den Nutzen des Angebots
dar.
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Bei einem Arbeitskreis Schule-Wirtschaft hatte
z.B. eine Personalverantwortliche tber die feh-
lende Lernmotivation einzelner Azubis geklagt.
Es zeigte sich in einem folgenden ausfihrlichen
Gesprach, dass die Auszubildenden offensicht-
lich den Stellenwert guter Fachkenntnisse fir
ihre Mitarbeit im Unternehmen zuwenig er-
kannten. Hier konnte dann das Planspiel ,,Unter-
nehmerisch Denken und Handeln lernen” fir
Auszubildende als passgenaues Angebot darge-
stellt werden.

Die dann folgende Teilnahme der beiden Azubis
am Planspiel bestatigte, dass fur Bildungsdienst-
leistungen das Networking der erfolgreichste
Vertriebsweg ist.

2. Marketing im Modellversuch - Beispiel
BLICKpunkt Ausbildung

Umgesetzt wird die Strategie zudem in neuen
Veranstaltungsformaten.

Seit November 2012 wird in zweimonatigem
Abstand den Unternehmen ein BLICKpunkt
Ausbildung angeboten. Er bietet Impulse in
dreierlei Hinsicht:

EinBLICK in innovative und erfolgreiche Ausbil-
dungsstrategien einzelner Betriebe oder Innun-
gen, WeitBLICK zu einem ausgewahlten Thema,
z. B. der erfolgreichen Gestaltung von Praktika
(siehe Foto) und Zeit fir den AugenBLICK. Bei
einem guten Essen in angenehmer Atmosphare

i,

Der BLICKpunkt Ausbildung bietet neue
EinBLICKe

wird die Gelegenheit geboten, mit anderen aus-
bildenden Fachkraften und dem Modellver-
suchsteam zu den aktuellen Fragen ins Gesprach
zu kommen.

Als sinnvolle Erganzung zu den BLICKpunkten
Ausbildung erwies sich das im Netzwerk Jugend
und Ausbildung initiilerte und vom Modellver-
suchsteam federfiihrend verantwortete Ausbil-
derforum.

In Kooperation mit Wirtschaftsférderung, Kam-
mern, Berufsschulen, weiteren Bildungstragern,
Jobcentern, Arbeitsagentur und anderen Netz-
werkpartner/innen findet einmal pro Jahr das
Ausbilderforum statt. Landkreisweit werden
alle Unternehmen eingeladen. Das Ausbildungs-
forum beginnt mit einer Plenumsphase, z.B. ei-
ner Podiumsdiskussion zum Schwerpunktthe-
ma. Danach finden parallel Vortrage und
Workshops statt, die Einzelaspekte beleuchten.
Dabei kénnen sich auch die anwesenden Ausbil-
der/innen beteiligen, wie dies beim BLICKpunkt
Ausbildung moglich ist. Zusatzlich ermoglicht
das Forum, die Verzahnung von Unterstiitzungs-
angeboten deutlich zu machen durch die Zu-
sammenarbeit unterschiedlicher Anbieter/Insti-
tutionen, z.B. von Ausbildungscoaching und
abH.

Beide Veranstaltungsformate bieten dem Mo-
dellversuch die Moglichkeit, die konkreten Her-
ausforderungen fir Ausbildung und Fachkrafte-
sicherung von einzelnen Unternehmen und
Verbanden kennenzulernen. Hieraus kommen
wesentliche Impulse fir die (Weiter)Entwick-
lung der Coaching- und Bildungsmodule.

Im Besonderen bieten die Veranstaltungsfor-
mate die Moglichkeit, die Fachkompetenz des
Modellversuchs in der Bearbeitung des jeweili-
gen Themas unter Beweis zu stellen. Dabei kén-
nen die Alleinstellungsmerkmale und besonde-
ren Vorteile der Coaching- und Bildungsmodule
aufgezeigt werden. U.a. liegen sie in der beson-
deren Kenntnis der regionalen Erfordernisse,
den besonderen Kompetenzen im Umgang mit

ANNTTY §

Erfolgreiche Praxis ist beim Ausbilderforum
gefragt

Jugendlichen und in der Flexibilitdt und Innova-
tionskraft der Coaching- und Bildungsmodule.
So gibt es z.B. das Planspiel zu Unternehmeri-
schem Mitdenken und Handeln fir Auszubilden-
de in der Region nur vom MV MehrWERT Fach-
kraft.

Entscheidender Erfolgsfaktor ist auch hier der
Perspektivenwechsel durch die Marketingstra-
tegie: Bei Veranstaltungen stehen die Fragen
und Herausforderungen der KMU zu Ausbildung
und Fachkraftesicherung im Vordergrund. Erst
dann kann ein konkretes Angebot aussichtsreich
unterbreitet werden. Darin besteht die Ange-
botsflexibilitdt eines Bildungsdienstleisters, der
auf die konkreten Bedarfe eines einzelnen Aus-
bildungsunternehmens zugeschnittene Unter-
stitzungsangebote bietet. Denn KMU missen
den Bildungsdienstleister als Entwicklungspart-
ner erleben.

Ein wirksames Follow Up entscheidet (iber den
nachhaltigen Erfolg einer Veranstaltung. Schon
im Design sollte vorgesehen sein, dass es einen
Grund flr ein personliches Gesprach nach der
Veranstaltung geben soll. Wir schaffen damit ei-
nen selbstverstandlichen Anlass fir weitere und
regelmaRige Kontaktaufnahmen mit den Teil-
nehmer/innen. Diese weiteren Kontakte und In-
formationen missen von deren Seite aus er-
winscht sein.
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