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Geeignete Nachwuchskräfte 

zu fi nden, stellt für Unter-

nehmen in der Eventbran-

che eine genauso große 

Herausforderung dar wie 

in anderen Berufszweigen. 

Der Erfolg hängt wesent-

lich vom Engagement der 

Unternehmen und Jugend-

lichen ab, weiß Christian 

Langkafel (Bild), Geschäfts-

führer der Einstieg GmbH.

„Die Jugendlichen sind heu-

te schon sehr viel besser infor-

miert als noch vor zehn Jahren“, 

weiß Langkafel aus Erfahrung. 

„Sie sind selbstbewusster und 

problemorientierter.“ Das geht 

einher mit den Anforderungen 

der Unternehmen an den Nach-

wuchs. Ihnen sei wichtig, dass 

die Bewerber wissen, was sie 

wollen und dass ein echtes In-

teresse vorhanden ist, so Lang-

kafel. Zudem nehmen das au-

ßerschulische Engagement und 

die Bereitschaft, die Komfort-

zone zu verlassen, einen wich-

tigen Stellenwert ein. Das Au-

genmerk liegt mittlerweile 

auch stark auf den Schulnoten 

in den Nebenfächern. Daran 

erkennen potenzielle Arbeitge-

ber wie leistungsbereit ein Be-

werber sei, begründet Langka-

fel.

Interesse wecken
Dem Engagement der Jugend-

lichen steht das Interesse der 

Unternehmen gegenüber, ge-

eignetes Nachwuchspersonal 

zu fi nden. Langkafel rät, das 

Unternehmen beziehungswei-

se die Entwicklungsmöglich-

keiten auf verschiedenen We-

gen zu bewerben. Effektiv ist, 

frühzeitig die Jugendlichen 

über den angebotenen Aus-

bildungsberuf und dessen Per-

spektiven zu informieren. Zu-

nächst ist das Unternehmen 

gefordert, sich im eigenen Um-

feld als Ausbildungsbetrieb be-

kannt zu machen und Interes-

se für den Ausbildungsberuf zu 

wecken. Dazu gehört es zum 

Beispiel, mit Schulen Kontakt 

aufzunehmen und Praktika an-

zubieten, um einen Einblick in 

den Arbeitsalltag zu gewäh-

ren. Auch die eigenen Mitar-

beiter zu motivieren, Werbung 

für das Unternehmen zu ma-

chen, sieht Langkafel als ef-

fektives Mittel an. Schließlich 

ist Mundpropaganda nach wie 

vor ein effektives Marketingins-

trument. Die Präsentation auf 

Berufsorientierungsveranstal-

tungen, die Schulen oder Wirt-

schaftsorganisationen wie die 

IHK anbieten, sieht der Bran-

chenkenner ebenfalls als effek-

tives Mittel an.

Social Media
Eine neue und gleichzeitig 

weitreichende Möglichkeit zur 

Nachwuchsgewinnung sind 

laut Langkafel die neuen Medi-

en, genauer gesagt das Social 

Network. Ein Beispiel können 

Ausbildungs-Fanpages auf Fa-

cebook sein. Desweiteren kön-

Initiativen zur Nachwuchsgewinnung
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Von der Orientierung bis zum Ausbildungsvertrag

Die Einstieg GmbH versteht sich als Bindeglied zwischen Un-

ternehmen, Hochschulen und potenziellen Bewerbern. Zum 

Angebot gehören neben der persönlichen Beratung und dem 

Fachmagazin „Einstieg“ vor allem die branchenunabhängigen 

Berufsorientierungsmessen. Hier können Arbeitgeber und Ju-

gendliche in direkten Kontakt treten. Der Vorteil: Im persön-

lichen Gespräch haben Informationen eine höhere Glaubwür-

digkeit. Und: „Die Unternehmen erhalten ein direktes Feedback 

auf ihr Angebot“, so Christian Langkafel.

Die Möglichkeiten, wie sich Unternehmen auf Berufsorientie-

rungsmessen präsentieren können, sind vielfältig: sie reichen 

vom Vortrag, Messestand und gesponserten Kongress bis hin 

zu konkreten Bewerbungsgesprächen. 

Weitere Informationen zum Angebot von Einstieg auf 

www.einstieg.com

nen auch Blogs, in denen die 

eigenen Auszubildenden ihren 

Arbeitsalltag beschreiben, ein 

gutes Instrument sein. „Vor-

ausgesetzt natürlich, das der 

Auszubildende ehrlich schrei-

ben darf“, betont der Experte.

Weiterqualifi zierung 
innerhalb der Ausbildung
Auf der Suche nach geeigneten 

Nachwuchskräften ist es eben-

falls wichtig, neben der Bewer-

bung des Berufsbildes und des 

eigenen Ausbildungsbetriebes 

auch die innerbetrieblichen 

Möglichkeiten auf den Prüf-

stand zu stellen. Entwicklungs-

möglichkeiten, Fortbildungs-

angebote und zusätzliche 

innerbetriebliche Schulungen, 

z.B. Sprachtrainings, können 

einen Ausbildungsberuf inter-

essanter gestalten. Klassische 

Anreize sind auch die Unter-

stützung bei der Wohnungs-

suche, Auslandsaufenthalte bei 

Tochter- oder Partnerfi rmen 

sowie Team-Events.
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