‘\V‘ 4

| [ |
2 ]obs.arter
. Fiir die Zukunft ausbilden

v [N
Vet

Ausbildungsmarketing 4.0

Wie Betriebe mit neuen Ideen Azubis finden

GEFORDERT VOM
% Bundesministerium 7 .
ur Bi mmen.
Ll:]rdBII:lt()igrc‘ﬁung & E S F usa é bl bb Bundesinstitut fr
A Zukunft. Berufsbildung
Europaischer Sozialfonds Europalsche
far Deutschland Union Gestalten.

JOBSTARTER wird gefordert aus Mitteln des Bundesministeriums fiir Bildung und Forschung und des Europaischen Sozialfonds.



DOSSIER AUSBILDUNGSMARKETING 4.0

Einleitung

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

bei der Suche nach Auszubildenden ist fiir viele kleine und mittlere Unternehmen die Zeitenwende langst Realitit:
immer weniger Bewerberinnen und Bewerber - und gleichzeitig Zehntausende freie Ausbildungsplitze. Die

Betriebe miissen sich an den wegen des Fachkriftemangels verdnderten Ausbildungsmarkt anpassen.

Deshalb wird es fiir die Unternehmen immer wichtiger, mit einem modernen Ausbildungsmarketing bei den
Jugendlichen zu punkten. Die Zeiten, in denen sich die Betriebe aus einer Vielzahl von Bewerbungen die geeignetste
Kandidatin oder den geeignetsten Kandidaten aussuchen konnten, sind fir viele kleine und mittlere Unternehmen

vorbei.

Das vorliegende Dossier soll daher Anregungen und Hilfestellungen fiir das Beratungspersonal geben, um Jugendli-
che fiir eine duale Ausbildung zu begeistern und Unternehmen bei der passgenauen Besetzung von freien Ausbil-
dungsplitzen zu unterstiitzen. Aber auch Personal- und Ausbildungsverantwortliche in Betrieben finden sicherlich

einige interessante Anregungen fiir ihre Arbeit.

In acht Kapiteln haben wir langjéhrige Erfahrungen und erfolgreiche Mafinahmen zahlreicher JOBSTARTER plus-
Projekte gebiindelt und fiir Sie aufbereitet. Jeder Abschnitt enthélt dariiber hinaus anschauliche Beispiele aus der

Praxis.

Viel Spaf! beim Lesen wiinscht IThnen

Thr JOBSTARTER plus-Team
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Definition Ausbildungsmarketing

Ausbildungsmarketing umfasst verschiedene Facetten:

P Arbeitgebermarketing: Betriebe werben fiir sich als attraktive Arbeitgeber: Dazu bieten sie Jugendlichen zum Bei-

spiel Entwicklungsperspektiven, flexible Arbeitszeiten, finanzielle Sonderleistungen oder eine familidre Atmosphare.

P Berufemarketing: Betriebe werben fir die Berufe, in denen sie ausbilden. Dies ist insbesondere dann erforderlich,
wenn die Berufe und die mit den Berufen verbundenen Karriereperspektiven unter Jugendlichen wenig bekannt sind.

P Branchenmarketing: Betriebe oder Vertreter einer Branche werben fiir die Attraktivitat der Ausbildung in Berufen
ihrer Branche. Dies ist besonders wichtig, wenn viele Jugendliche keine oder falsche Vorstellungen von der betreffen-

den Branche haben.
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1. Wie lassen sich Betriebe fiir das Thema
Ausbildungsmarketing sensibilisieren?

Der Ausbildungsmarkt hat sich gewandelt, Besetzungs- und Passungsprobleme nehmen zu - und die Corona-Pandemie
hat diesen Trend noch einmal verschdrft. Insbesondere die Ausbildungsbeteiligung kleiner Unternehmen nimmt ab, da es

ihnen vielfach nicht mehr gelingt, im Wettbewerb um Nachwuchs erfolgreich Ausbildungspldtze zu besetzen.

Ein modernes Ausbildungsmarketing wird fiir die Zukunftsfiahigkeit der Betriebe immer wichtiger. Stellt sich ein
Unternehmen als attraktiver Arbeitgeber dar, erreicht es eine groflere Zahl von geeigneten ausbildungsinteressierten

Jugendlichen und hat so eine gute Chance, die Passgenauigkeit bei der Auswahl zu erhéhen.

Betriebe benotigen allerdings zunehmend Unterstiitzung, um Jugendliche zu erreichen und ihre Ausbildungsplitze
zu besetzen. Die demografische Entwicklung, der Trend zu akademischen Karrierewegen und die verdnderten Infor-
mations- und Kommunikationsgewohnheiten junger Menschen erfordern, dass Betriebe ihre bisherigen Strategien
zur Gewinnung von Fachkriftenachwuchs verdndern. Dieses ist im Alltag vieler kleiner und mittlerer Unternehmen
allerdings noch nicht angekommen. Es ist daher von grofer Bedeutung, in Betrieben - ganz unabhingig ihrer Grofle

- ein Bewusstsein fiir ein zukunftsorientiertes und nachhaltiges Ausbildungsmarketing zu schaffen.

Als Taroffner bei den Unternehmen haben sich fiir das Beratungspersonal in der Praxis folgende Themengebiete
bewihrt:

P passgenaue Besetzung von Ausbildungsplatzen, P bedarfsgerechte Weiterbildung von Mitarbeiterin-
» direkter Zugang zu Schulerinnen und Schiilern, nen und Mitarbeitern,
P Ersatz von langjihrigen Fachkriften, P Unterstiitzung bei Unternehmensnachfolge.
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Als erster Schritt auf dem Weg zu einem modernen Ausbildungsmarketing bietet sich an, gemeinsam mit den
Betrieben praktische, passende und kostenfreie bzw. kostengiinstige Losungen zu finden. Das kann beispielsweise
die Platzierung des Themas auf der Unternehmens-Website sein, dem Betrieb den Zugang zu allgemein- und berufs-
bildenden Schulen zu er6ffnen, oder aufzuzeigen, wie sich Betriebe in den Berufswahlprozess von Jugendlichen
selbst einbringen konnen.

Erfolgreiche Beispiele aus Unternehmen der Region kénnen die Beratung sinnvoll ergdnzen. Wesentlich ist aber,
dass die Beratung auf das jeweilige Unternehmen zugeschnitten sein muss und die Umsetzung in einem mit allen
Seiten abgestimmten Tempo erfolgt.,



2. Warum sollten Unternehmen am
Berufsorientierungsprozess von Jugendlichen
mitwirken?

Am Ubergang von der Schule in den Beruf sind viele regionale Partner beteiligt und unterstiitzen Jugendliche und Unter-
nehmen rund um die Themen Berufsorientierung und Ausbildung. Denn eine Mitwirkung von Betrieben am beruflichen

Orientierungsprozess bringt fiir alle Seiten Vorteile.

In der Zusammenarbeit von Unternehmen mit Schulen und Bildungstrigern liegt grofRes Potenzial. Betriebe kénnen
mit Angeboten wie Schul- oder Schnupperpraktika, Praxistagen, Betriebsbesichtigungen oder auch Schulprojekten
den Jugendlichen Hilfestellungen bei deren Berufswahl geben. Die Unternehmen wiederum bekommen im optima-
len Fall passgenaue Bewerberinnen und Bewerber fiir das eigene Ausbildungsplatzangebot. Im Rahmen von Schul-
kooperationen konnen Betriebe auch direkt am Unterricht mitwirken. So wird den Jugendlichen durch konkrete
Anwendungsbeispiele der praktische Nutzen des Unterrichtsstoffs sichtbar. Die Schulen haben die Didaktik, die
Unternehmen haben die Praxis — beides zusammen hilft sowohl den Jugendlichen als auch den Betrieben.

Die Berufsorientierung wird von professionellen Akteuren gesteuert und begleitet (z.B. Jugendberufsagenturen,
Arbeitsagenturen oder Kammern). Diese Akteure sind in der Regel an einer Zusammenarbeit mit Betrieben interes-
siert. Sie unterstiitzen die Vermittlung von Praktika und Ausbildungsangeboten, den Einsatz von Ausbildungsbot-
schafterinnen und -botschaftern oder die Beteiligung an Informationsveranstaltungen. Interessierte konnen die
Kontaktpersonen an den jeweiligen Schulen direkt, aber auch tiber Einrichtungen der Kommune (z.B. kommunale
Koordinierungsstellen, Bildungsbiiros, Jugendberufsagenturen), die zustindige Agentur fiir Arbeit oder die Kam-

mern erfragen. Ausgerichtet an den jeweiligen Landesstrategien (z.B. ,Kein Abschluss ohne Anschluss - KaoA“ in


https://www.mags.nrw/uebergang-schule-beruf-startseite
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NRW, ,,Optimierung der lokalen Vermittlungsarbeit im Ubergang Schule - Beruf - OloV“ in Hessen, ,,Berufswahl Rich-
tig Angehen Friihzeitig Orientieren - BRAFO* in Sachsen Anhalt) zum Ubergang Schule-Beruf tragen weitere regio-

nale Institutionen zur Berufsorientierung und zum Wechsel in Ausbildung bei.

Neben den ,Wegweisern“ im regionalen Unterstiitzungsangebot gibt es eine Vielzahl an Videos aus und tiber Unter-
nehmen und Berufe sowie von Auszubildenden, die tiber ihre Ausbildung berichten. Dies wird ergdnzt durch digitale
Firmenrundginge, Austausch- und Lernplattformen, Empfehlungen zu hilfreichen Online-Tools, Infoseiten und
Tutorials bis hin zu Werkzeugsammlungen, die sich in den Lockdown-Phasen ohne oder mit eingeschrankten Pri-

senzmoglichkeiten bewahrt haben.


https://www.olov-hessen.de/
https://ms.sachsen-anhalt.de/themen/arbeit/berufsorientierung-ausbildung/brafo-das-landesberufsbildungsprogramm/
https://ms.sachsen-anhalt.de/themen/arbeit/berufsorientierung-ausbildung/brafo-das-landesberufsbildungsprogramm/

3. Wie konnen Unternehmen ihren Web-Auftritt
zum Ausbildungsmarketing nutzen?

Die Unternehmens-Website ist der virtuelle Eingang zum Unternehmen, hat 24 Stunden am Tag gedffnet und ist die Visi-
tenkarte der Firma. Die Unternehmen kénnen die Vorziige einer Ausbildung im eigenen Betrieb herausstellen und bewer-
ben. Entscheidend ist: Die Website muss iiberzeugen - ist dies nicht der Fall, bewerben sich die Jugendlichen womdglich

nicht im Unternehmen.

Um nach Ausbildungsstellen zu suchen und sich tiber Berufe zu informieren, nutzen Jugendliche hauptsichlich das
Internet. Fiir die Besetzung von Ausbildungsstellen hat daher die Onlinepréisenz eines Unternehmens eine herausra-

gende Bedeutung und sollte dementsprechend gestaltet sein.

Generell miissen Unternehmen zunéichst kldaren, welche Kommunikations- und Serviceangebote die Unterneh-
mens-Website im Rahmen des Ausbildungsmarketings bieten soll und wie sie in den Bewerbungsprozess eingebun-
den wird. Grundsatzlich ist es aber sinnvoll, die Hiirden zur Information und fiir eine Bewerbung sehr niedrig zu
halten. So kann bereits auf der Startseite auf Informationen zur Ausbildung oder auf einen entsprechenden eigenen
Bereich bzw. eine eigene Landingpage hingewiesen werden. Ziel sollte sein, dass passende Bewerber den Informati-
ons- und Bewerbungsprozess nicht abbrechen, sondern optimal unterstiitzt werden. Berticksichtigt werden sollte

auf jeden Fall, dass Jugendliche vor allem die mobile Version von Websites nutzen.

Besteht eine eigene Ausbildungsseite, empfiehlt es sich, diese jugendgerecht aufzubereiten. Ausbildungsplatz- und
Praktikumsangebote missen leicht auffindbar sein, Bilder und Videos ergidnzen den Webauftritt sinnvoll: Sie
ermoglichen einen authentischen Einblick in den Betrieb und die Tatigkeiten. Erfahrungsberichte von Auszubilden-

den stellen wertvolle Erganzungen dar, um Jugendlichen einen guten Einblick dariiber zu geben, was sie in einer
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Ausbildung erwartet. Die Auszubildenden kdnnen selbst am besten vermitteln, was ihren Beruf spannend und inter-

essant macht.
Jeder Betrieb sollte fiir sich die Fragen beantworten kénnen:

P Was zeichnet das Unternehmen (als Ausbildungsbetrieb) aus?

P> Was bietet der Ausbildungsbetrieb den Azubis (Gehalt, Zusatzleistungen wie Fahrgeld, die Moglichkeit von Zusatz-
qualifikationen, Ubernahme)?

» Welche interessanten Kooperationen, Mitgliedschaften oder Zertifikate sind fiir das Unternehmen wichtig (z.B.

LWir engagieren uns fiir .., ,Familienfreundliches Unternehmen®)?

Grundsitzlich gilt: Je detaillierter die Infos zum Unternehmen und Beruf, desto passgenauer die Bewerbungen. Die
eigene Website bietet Unternehmen weitere Chancen, Interesse bei potenziellen Azubis zu wecken. Beispielsweise
durch spielerische Elemente oder Wettbewerbe, bei denen die fiir die Ausbildung relevanten Kompetenzen und

Interessen ,geprift” werden.

Wichtig dabei: Unternehmen miissen ihre Websites unbedingt fiir Suchmaschinen optimieren, da diese bei der
Suche nach Ausbildungsplitzen fir Jugendliche eine enorm wichtige Rolle spielen. Dies bedeutet beispielsweise
auch, dass sie Stellenanzeigen nicht im PDF-Format oder als Grafik auf der Website einstellen sollten. Dies erschwert

oder verhindert sogar ganz, dass Suchmaschinen die Anzeigen finden.



4. Was sind die Vorteile von
»~Ausbildungsmarketing peer-to-peer®?

Azubis, die Schiilerinnen, Schiilern und Eltern von ihrer Ausbildung berichten - dieser Ansatz erobert zunehmend das
Ausbildungsmarketing. Denn wer kann seine Berufsentscheidung besser darstellen und Fragen auf,,Augenh6he” beant-

worten, als Jugendliche selbst?

Die Ausbildungsbotschafterinnen und -botschafter stellen Jugendlichen auf Augenhéhe ihre Berufe vor und vermit-
teln als Rollenvorbilder ihre Begeisterung fiir die Berufswahl. Sie erzdhlen im Gesprach mit Jugendlichen von ihren
personlichen Erfahrungen rund um die Ausbildung und stellen den Ausbildungsalltag vor. Damit etabliert sich in

Deutschland ein weiteres Instrument der Berufsorientierung.

Ausbildungsbotschafterinnen und -botschafter sind nah an der Zielgruppe. Sie ,sprechen die gleiche Sprache*, ken-
nen Unsicherheiten und Fragen der Jugendlichen und nutzen die gleichen Kommunikationskanéle. Als ,Role
Models“ kénnen sie sowohl in der digitalen Welt (etwa Social Media) als auch in der realen Welt (Schulunterricht,
Berufsorientierungstage, Ausbildungsmessen etc.) Jugendliche erreichen. Wichtig ist hierbei, dass sie Jugendlichen

immer eine realistische Darstellung des Berufes vermitteln.

Fiir die Ausbildungsbotschafterinnen und -botschafter selbst kann die Aufgabe sehr reizvoll sein. Sie tibernehmen
Verantwortung, fir sich selbst, aber auch fiir ihren Betrieb bzw. ihren Beruf, lernen Eigenstindigkeit und bringen
Abwechslung in ihren Ausbildungsalltag. Weitere Angebote wie beispielsweise Fortbildungen in Préasentationstech-
niken oder der Einsatz von Social Media konnen eine zusitzliche Motivation fiir Jugendliche sein, als Ausbildungs-

botschafterin oder Ausbildungsbotschafter aktiv zu werden.

10
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Immer wichtiger wird zudem auch, Auszubildende selbst in die Planungen eines Betriebs zum Azubimarketing ein-
zubeziehen. Sie konnen andere junge Menschen nicht nur selbst ansprechen und von ihren Erfahrungen berichten,
sondern auch ihre grundsitzlichen Ideen und Verbesserungsvorschlidge zum Thema Ausbildungsmarketing einbrin-

gen.

11



5. Welche Veranstaltungsformate zum
Ausbildungsmarketing haben sich besonders
bewahrt?

Ausbildungsmessen, Praktika und Recruitingformate haben eine zentrale Bedeutung, damit Jugendlichen der Ubergang
von der Schule in den Beruf gelingt - wihrend der Corona-Pandemie fielen Prdsenzveranstaltungen jedoch hdufig aus.
JOBSTARTER plus-Projekte reagierten auf die Beschrdnkungen mit digitalen Veranstaltungsformaten, die auch nach der
Pandemie eingesetzt werden kénnen. Fiir Unternehmen erweitert sich so das Spektrum an Mdglichkeiten, mit Jugendli-
chen in Kontakt zu treten noch einmal deutlich.

Praktische Erfahrungen sind der Kénigsweg, um Jugendliche beruflich zu orientieren und fiir eine Ausbildung zu
begeistern. Im Rahmen von Praktika, Ferienjobs oder ,Schnuppertagen” gewinnen Jugendliche einen realistischen
Einblick in Abldufe und Titigkeiten. Fir Unternehmen und Jugendliche sind vor allem Formate interessant, in denen

Betriebe und Bewerberinnen und Bewerber gezielt aufeinandertreffen und ins Gespriach kommen.

Rund um das Thema Ausbildungsmarketing bietet sich eine Vielzahl von Veranstaltungen mit unterschiedlichen
Ausrichtungen an. Wichtig ist dabei die Einbindung in ein Gesamtkonzept - die Art der Veranstaltung hingt von der
Marketingstrategie und den konkreten Zielen ab. Geht es um Bekanntheit und Image, konnen allgemeine Informati-

onsveranstaltungen, Messen oder Tage der offenen Tir sinnvoll sein.
Geht es eher um Interaktion, konnen Workshops, Fachveranstaltungen oder Speed-Dating-Formate passen. Idealer-

weise setzen Unternehmen auch spielerische Formate (Gamification) ein, um Kontakt mit Ausbildungsinteressierten
aufzubauen und deren Kompetenzen zu erproben.

12
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Im Zuge der Corona-Pandemie iibertrugen Veranstalter ,Klassiker” wie Ausbildungsmessen, Praktika und Betriebs-
besuche in digitale Formen. Genauso wie digitale Lehrstellenrallyes, virtuelle Betriebsfithrungen oder digitale
Datingformate ermoglichen es diese Veranstaltungen den Jugendlichen, Ausbildungsberufe kennenzulernen. Die
digitalen Angebote haben den Vorteil, dass sie den Beteiligten Zeit sparen und einen niedrigschwelligen Zugang
ermoglichen. Setzen die Organisatoren dabei interaktive und abwechslungsreiche Elemente ein, erhéhen sie zusitz-

lich die Chance, dass Jugendliche, Eltern und Betriebe in Kontakt kommen.

Unternehmensverantwortliche nehmen vermehrt auch Angebote von Workshops oder Schulungen zum Thema
Ausbildungsmarketing an. Interesse besteht bei den Betrieben vor allem zu Fragen wie:

P Wie ticken Jugendliche?
P Wie kann ich meine Website fiir Jugendliche attraktiv gestalten?
P Welche Social-Media-Kanile und digitalen Tools kann ich nutzen?

Bewaihrt haben sich - sowohl digital als auch in Prasenz - auch Veranstaltungen zum Erfahrungsaustausch der

Betriebe untereinander, wie Stammtische fiir Ausbildungspersonal oder gemeinsame Friithstiicke.

13



6. Welche Vorteile bringt der Einsatz von Social
Media im Ausbildungsmarketing?

Der Einsatz von Sozialen Medien als Teil des Ausbildungsmarketings ist in den letzten Jahren immer wichtiger geworden.
Social-Media-Formate bieten vielfdltige Moglichkeiten, um Jugendliche anzusprechen, zu informieren und spannende
Einblicke in den Ausbildungsalltag zu geben. Allerdings muss Betrieben klar sein, dass sie Aktivitdten in den Sozialen
Medien nicht ,,nebenbei” durchfiihren kénnen. Sie miissen Ressourcen zur Produktion von Inhalten und der Interaktion

mit der Zielgruppe bereitstellen.

Vor allem kleine und mittlere Unternehmen (KMU) sind auf den verschiedenen Social-Media-Plattformen kaum
aktiv. Hier liegt daher noch Potenzial fiir die Betriebe, um den Kontakt zu Jugendlichen herzustellen. Aktivititen in
den Sozialen Netzwerken sind allerdings kein Selbstldufer oder Allheilmittel, Betriebe miissen diese Formate in ein
medientibergreifendes Gesamtkonzept zum Ausbildungsmarketing einbetten. Insbesondere kleinere Unternehmen
konnen diesen Aufwand aber oft nicht leisten. Verschiedene Bildungsdienstleister und Branchenakteure bieten
ihnen daher an, Beitrige tiber deren Kanile zu veroffentlichen. So konnen sie schnell, unkompliziert und kosten-

giinstig die Vorteile von Social Media nutzen.

Studien zeigen allerdings auch, dass Jugendliche Social Media vor allem in ihrer Freizeit nutzen und dort ,,ernsten
Themen*“ wie Schule oder Beruf eher weniger aufgeschlossen gegeniiberstehen. Sobald bestimmte Plattformen auch
fir ,Nicht-Jugendliche” interessant werden, verliert die Plattform fiir sie an Reiz. Jugendliche suchen Ausbildungs-
plitze eher tiber Google mit den Stichworten Ausbildung/Berufsbild und entsprechender Stadt/Landkreis. Unter-
nehmen kénnen hingegen Eltern durchaus sehr gut tiber Social-Media-Formate zum Thema Ausbildung erreichen.

Dieses sollten die Verantwortlichen bei der Ausgestaltung der Beitrige berticksichtigen.

14
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Die Sozialen Medien bieten hervorragende Moglichkeiten, um Geschichten emotional zu erzahlen. Bilder, Videos
oder kreative Texte mit Uberraschungseffekten sprechen die Nutzerinnen und Nutzer zusitzlich an. Uber die Platt-
formen kénnen die Betriebe Botschaften und Informationen tiber Ausbildungsberufe verbreiten und der jeweiligen

Zielgruppe authentische und informative Einblicke geben.

15



7. Warum bindet modernes
Ausbildungsmarketing auch Eltern mit ein?

Eltern haben auf die Berufsentscheidung ihrer Kinder einen grofien Einfluss. Deshalb sollten Betriebe Eltern fiir ein
erfolgreiches Ausbildungsmarketing als zentrale Zielgruppe ansprechen und spezielle Informations- und Beratungsange-
bote bereitstellen.

Das Informations- und Mediennutzungsverhalten von Eltern unterscheidet sich von dem ihrer Kinder. Daher miis-
sen Betriebe Kommunikations- und Marketingmaffnahmen gezielt auf Eltern ausrichten. Diese kénnen beispiels-

weise besondere Elternabende - auch in digitaler Form - oder spezielle Angebote wie Informationsveranstaltungen
und Ausbildungsmessen beinhalten. Die Kontaktaufnahme tiber Schule und Elternbeirite bietet haufig gute Chan-
cen, mit den Erziehungsberechtigten ins Gesprich zu kommen. Die Resonanz von Eltern ist in der Regel sowohl bei

personlichen als auch digitalen Informationsgesprachen und Infoveranstaltungen positiv.

Betriebe konnen durch Schulpartnerschaften Eltern gezielt zu Ausbildungsberufen, dem Bewerbungsprozess und
dem eigenen Unternehmen informieren. Sie kdnnen Eltern auch in betriebliche Veranstaltungen einbinden, die ent-
weder digital live im Unternehmen oder in Prasenz vor Ort stattfinden und fiir die duale Ausbildung werben.
Zusatzlich bieten sich im Rahmen von Praktika, bei Tagen der offenen Tiir oder in speziellen Infoveranstaltungen

konkrete Ansatzpunkte fir Unternehmen, Eltern von einer Ausbildung im jeweiligen Betrieb zu tiberzeugen.

Hilfreiche Informationen zu diesem Thema bietet die Initiative Bildungsketten, unter anderem mit Elternratgebern.

16



https://www.bildungsketten.de
https://www.bildungsketten.de/SiteGlobals/Forms/bildungsketten/publikationen/suche_formular.html?templateQueryStringPublikationen=KAUSA+Elternratgeber&cl2LanguageEnts_Format=broschuere-a4

8. Wie konnen Branchen- und Berufsverbande
beim Ausbildungsmarketing unterstiitzen?

Berufs- und Fachverbdnde vertreten die Belange von Unternehmen ihrer Branche. Neben branchenbezogenen Informati-
onen und Beratungsangeboten greifen viele Branchen zunehmend auch das Thema Ausbildung auf, denn das Image
einer Branche ist zentral fiir die Attraktivitdt eines Ausbildungsplatzes. Betriebe sind vielfach darauf angewiesen, dass
tibergeordnete Verbdnde ein imagebezogenes Marketing iibernehmen und die Ausbildung in der Branche bewerben.

Branchen- und Berufsverbande haben ein originires Interesse am Ausbildungsmarketing. Sie unterstiitzen beispiels-
weise durch Imagekampagnen die Fachkriftesicherung ihrer Betriebe und informieren tiber die jeweiligen Berufe.
Auf den Seiten von Bundes- und Landesfachverbidnden findet sich vielfach Material, das Betriebe zum Ausbildungs-
marketing nutzen kénnen. Dies sind beispielsweise Marketing- und Erklarvideos, die die jeweiligen Berufsbilder
modern und ansprechend darstellen, sowie Daten, Fakten und relevante Informationen {iber die jeweiligen Bran-
chen und Berufe. Fiir Betriebe besteht in der Regel die Moglichkeit, diese Materialien zu nutzen, auf Informationen

zu verlinken und sich beraten zu lassen.

Die Verbiande machen gezielt Werbung fiir die Berufsausbildung im Allgemeinen, vor allem aber fiir die spezifischen
Ausbildungsberufe ihrer jeweiligen Branche. Sie verbreiten auch Best-Practice-Beispiele fir ein gelungenes Ausbil-
dungsmarketing und bieten eine Plattform zum Erfahrungsaustausch. Moglichkeiten zur Weitergabe von Informati-
onen bestehen zumeist iber eigene branchen- und berufsbezogene Publikationen und Newsletter, die Verbands-

Websites, Veranstaltungs- und Weiterbildungsformate sowie Fach- und Berufsmessen.

Berufsverbiande agieren als Kooperationspartner in den regionalen Netzwerken, sie sind fiir den Zugang zu den
Unternehmen sowie die Platzierung der Unterstiitzungsangebote der Projekte ungemein hilfreich. Die Moglichkei-
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ten der Zusammenarbeit sind vielfiltig und reichen von der Weitergabe von Informationen an ihre Betriebe bis hin
zu gemeinsamen Veranstaltungen. Themenwochen, Informationsveranstaltungen und Events in beteiligten Unter-
nehmen erh6hen die Sichtbarkeit der Branche in der Region. Praxiskurse in Innungswerkstiatten oder Ausbildungs-

messen mit praktischen Aufgaben bieten weitere Moglichkeiten, Jugendliche von einer Ausbildung in der Branche
zu Uiberzeugen.
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