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Erfolgsstrategien der Chemie-
industrie gegen Corona

Sozialpartner im Dialog mit Ministerin und Chemieunternehmen

ahrend Teilnehmende vor
der Pandemie in die Hande
klatschten, um Redebeitréage

auf einfache Art und Weise zu honorie-
ren, muUssen sich Veranstalter und Vor-
tragende aktuell mit dem etwas weniger
personlichen Feedback aus Kommentar-
spalten begntgen. Digitalisierung bringt
eben nicht nur Vorteile mit sich.

Dass sich digitale Veranstaltungen in
Zeiten von Corona dennoch als Win-
Win-Situation fur alle Beteiligten heraus-
stellen kdnnen, zeigt sich spéatestens
beim Blick auf eben jene Kommentar-
spalten:

,Gut und wichtig — gerne wieder!”, so
der Tenor an Rickmeldungen, adres-
siert an die Initiatoren von ChemieNord
und IGBCE-Landesbezirk Nord zu der
im Januar durchgefuhrten Sozialpartner-
Veranstaltung ,Erfolgsstrategien der
Chemieindustrie gegen Corona“.

Sozial- und Gesundheitsministerin Dr.
Carola Reimann im Gesprach

,Lockdown light oder hart”, ,dauer-
hafte Maskenpflicht* oder ,,Impfung
als Freifahrtschein zur Normalitat“? Die

Initiatoren hatten sich im Rahmen der
digitalen Sozialpartner-Veranstaltung
das Ziel gesetzt, viele Antworten auf die
zahlreichen Fragen zu finden, mit denen
sich Unternehmen, Betriebsrate und die
Beschéaftigten taglich auseinanderset-
zen mussen.

Neben einleitenden Impulsvortragen aus
den Reihen des AGV und der IGBCE,
die sich dem Thema von Unternehmens-
seite aus annahmen, stand vor allem der
gemeinsame Austausch mit der nieder-
séchsischen Sozial- und Gesundheits-
ministerin Dr. Carola Reimann im Mittel-
punkt der Veranstaltung. Wahrend der
90 Minuten sah der Rahmen auch hier
zunachst einen kurzen Impulsvortrag
zum Thema ,Corona-Impfung” vor — ge-
folgt von einem moderierten Gespréchs-
format mit der Ministerin, in dem sie in
den Dialog mit den Teilnehmenden trat.

Sie fuhrte nicht nur die Anstrengungen
der Landesregierung im Kampf gegen
das Virus aus, sondern verschaffte den
Teilnehmenden auch einen allgemeinen
Uberblick zu den unterschiedlichen
Impfstoffen, sprach u.a. Uber deren
Wirkungsweisen und auBerte sich zur
Impfstrategie der kommenden Monate.

Chemie-Sozialpartner richten sich an
Ministerin und Chemieunternehmen

Im weiteren Verlauf des Dialogs nutzten
die norddeutschen Chemie-Sozialpartner
die Chance, konkrete Lésungsvorschla-
ge in Richtung der Ministerin zu plat-
zieren. So wére es im Sinne der Pan-
demiebekampfung sinnvoll und richtig,
die Unternehmen bei der langfristigen
Impfstrategie durch die Betriebsarzte mit
einzubeziehen, um den Impfschutz der
Bevolkerung voranzubringen. Voraus-
setzung daflr sei naturlich Impfstoff in
ausreichender Menge.

Uberdies lieBen die Chemie-Sozial-
partner ChemieNord und IGBCE keinen
Zweifel an ihrer Haltung in Bezug auf die
Impfbereitschaft an sich. Man bekenne
sich klar und geschlossen zur Impfung
gegen das Corona-Virus und ruft deshalb
gemeinsam dazu auf, sich sofort impfen
zu lassen, sobald dies méglich sei. ,Nur
eine Impfung gegen das Corona-Virus
schutzt alle und ebnet den Weg zurtick
zu normalen Betriebsablaufen®, so ein
Auszug aus dem anschlieBend veroffent-
lichten gemeinsamen Aufruf in Richtung
der Unternehmen.
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Den ,Gemeinsamen Aufruf
der norddeutschen Chemie-

Sozialpartner” haben wir lhnen
auf www.ChemieNord.de unter
dem MenUpunkt ,Presse” — oder
Uber nachfolgenden QR-Code —
zur Nachlese bereitgestellt.

Ruckblick
ChemieNord-Mitgliederver-
sammlung vom 1. Dezember

Wahl und Bestatigung der Vorstandsmitglieder

Der Arbeitgeberverband ChemieNord
veranstaltete seine alljahrliche Mitglie-
derversammlung am 1. Dezember 2020
erstmalig digital. Auf der Tagesordnung
standen unter anderem Vorstandswah-
len. Sowohl die Vorstandsvorsitzende
Christiane Sajdak als auch ihre Stellver-
treter Jurgen Lohmann und Judith-Anne
Matz wurden dabei wiedergewahilt.

Neu fur die Mitarbeit im Vorstand
gewonnen werden konnte Wolfgang
Hackelbodrger, Geschaftsfuhrer der
SOLVAY GmbH. Durch seine Wahl zum
neuen Vorsitzenden der ChemieNord-
Tarifkommission gehort zuklnftig

auch Simon Wassmer, Head of HR bei
BASF Lemférde, dem Verbandsvor-
stand an.

Dem Vorstand von ChemieNord gehdéren somit an:

Christiane Sajdak — BASF Polyurethanes GmbH
Jiirgen Lohmann — Dr. Paul Lohmann GmbH & Co. KGaA

Judith-Anne Matz - Forbo Siegling GmbH
Wolfgang Hackelbérger — SOLVAY GmbH
Peter Heine — Marley Deutschland GmbH

Axel Kaempfe — Queisser Pharma GmbH & Co. KG
Dr. Carsten Kuhlgatz — Albertuswerke GmbH
Herbert Leonhart — Maleco Farbwerk GmbH

Zhengrong Liu — Beiersdorf AG

Dr. Thomas Oehmichen - Lehmann & Voss & Co. KG

Dr. Ariane Reinhart — Continental AG

Simon Wassmer — BASF Polyurethanes GmbH
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Azubi-Marketing

,oer strategische Grundstein gegen Fachkraftemangel wird
auf Geschaftsfihrerebene gelegt”

tellen sich Unternehmen die Zu-
Skum‘tsfrage, ist diese unmittelbar

mit der Frage nach den Fach- und
Fuhrungskréaften von morgen verknipft.
Doch wo Recruiter in der Vergangenheit
aus einer Vielzahl an potenziellen Be-
werbern selektierten konnten, bekommen
Unternehmen heutzutage den Fachkréafte-
mangel auf allen Ebenen zu spdren.

Der Markt hat sich gewandelt: ,Um sich in
der Gegenwart fur die Zukunft zu risten,
mussen sich Unternehmen aktiv um den
Nachwuchs bemuhen*, meint Stephan
Kraus, Senior Media Consultant bei der
Agentur Junges Herz. Daflr sei ,,Azubi-
Marketing als Reaktion auf den Genera-
tionswandel ein wichtiger Faktor®.

Den Mitgliedsunternehmen von Che-
mieNord verdeutlichte Kraus kurzlich in
einem Vortrag, wie sie ihr Azubi-Marketing

erfolgreich aufziehen kénnen. Wir spra-
chen mit ihm Uber die Generation Z, die
unterschiedlichen Marketing-Kanéle und
warum es hilft, seine Azubis mit ins Boot
zu holen. Einen Auszug dieses Gesprachs
lesen Sie hier. Das vollstandige Interview
stellen wir lhnen in unserer News-Rubrik
auf www.ChemieNord.de bereit.

Herr Kraus: In lhrem Vortrag gehen Sie
speziell auf die Generation Z (geboren
zwischen 1995-2012) ein. Warum ist es
im Vorfeld eines erfolgreichen Azubi-
Marketings so wichtig, die Generatio-
nenfrage zu stellen?

Jede Generation definiert sich durch
bestimmte Verhaltensweisen, Charakte-
ristika und Handlungsmuster. Wie treffe
ich die richtige Ansprache, wie generiere
ich Aufmerksamkeit potenzieller Azubis,
auf welchen Kanélen treffe ich sie an und

wie mache ich mir als Unternehmen die
speziellen Verhaltensmuster fir mein Aus-
bildungsmarketing zu Nutze?

Als Unternehmen kommt man um diese
Analyse nicht herum, damit die daraus
abgeleiteten MaBnahmen Uberhaupt zum
Ziel fahren.

Womit startet ein Unternehmen am
besten sein Azubi-Marketing?

Die eigenen Prozesse zu analysieren, ist
der erste Schritt. Welche MaBnahmen
habe ich bislang ergriffen, was sind meine
Ziele und welche Instrumente kann ich am
besten einsetzen?

Wichtige Erkenntnisse kénnen bereits die
eigenen Azubis liefern. Wie sind sie
auf mein Unternehmen aufmerksam
geworden? Wie empfanden sie den

Bewerbungsprozess? Kann ich auf
dieser Wissensgrundlage bereits erste
Hurden auf dem Weg zum Erfolg be-
seitigen? Bevor ich Marketing-Budget
investiere, muss die Basis stimmen.

Gibt es aus lhrer Sicht perfekte
Startkanéle, um ohne groBes Budget
und Know-How mit dem Azubi-Mar-
keting anzufangen?

Die eigene Karriereseite ist die erste
und wichtigste Anlaufstelle im Be-
werbungsprozess. Hier setzen sich
interessierte Personen detailliert mit
der Ausbildung, dem Unternehmen
und den eigenen Zukunftsaussichten
auseinander.

Soziale Medien oder Stellenbdrsen
kénnen demnach durch gezielte Me-
diaschaltungen den Karriereseiten der
Unternehmen zuarbeiten.

Damit Kanéle wie Facebook oder
Instagram ihren Nutzen ausspielen,
missen diese regelméaBig mit Inhalt
befiillt werden. Was sollten Unter-
nehmen dabei beachten?

Zunachst muss man die Erwartun-
gen richtig einschéatzen, wenn man
die redaktionelle Pflege von Kanéalen
selbst in die Hand nimmt. Sowohl der
zeitliche als auch der personelle Auf-
wand, um Reichweite innerhalb der
eigenen Kanéle aufzubauen, ist enorm.
Unternehmen agieren hier im Bereich
Karriere, der mit Unterhaltungs- bzw.
Lifestyle-Themen auf sozialen Plattfor-
men konkurriert.

Mit geringem Budget empfiehlt sich
daher, die Zielgruppe mit gezielter
Werbung anzusprechen.

Im Marketing-Kontext wird héufig
von Storytelling gesprochen, um
Unternehmensinhalte ansprechend
zu vermitteln. Hat gut umgesetztes
Storytelling, angewendet auf Ausbil-
dungsthemen, eine reelle Chance auf
Wahrnehmung?

Sicher. Storytelling kann ich bereits im
kleinen Rahmen auf der Karriereseite
oder in einer Werbeanzeige umsetzen.
Inhalte sollen schlieBlich darauf abzie-
len, der Zielgruppe Sachverhalte még-
lichst interessant, transparent und auf
Augenhohe zu vermitteln. Storytelling
im Karrierekontext birgt daher groBen
Nutzen. Geschichten Uber interessante
Berufs- und Ausbildungsthemen finden
sich praktisch in jedem Unternehmen
hinter jeder Ecke.

Auf der Job-Suche wollen junge Er-
wachsene etwas Uber das Unterneh-
men, die Kolleginnen und Kollegen und
ihre zuklnftigen Arbeitsbedingungen
erfahren. Demensprechend sinnvoll
sind Einblicke in das eigene Unterneh-
men — vorausgesetzt man trifft den Ton
der Zielgruppe.

Azubi-Marketing ist per Definition
ein Zweig der klassischen Marken-
bildung. Kann dieser Zweig neben-
bei betrieben werden? Welche Rolle
kénnen die eigenen Azubis im Unter-
nehmen dabei einnehmen?

Anfang Februar hielt Stephan Kraus von der Agentur Junges
Herz seinen digitalen Seminarvortrag zum Thema ,Erfolgreicher
Marketing-Mix fur das Azubi-Recruiting®. Darin erlauterte er,
wer sich Uberhaupt hinter dem Begriff ,Generation Z' verbirgt,
wie ein erfolgreicher Marketingmix im Ausbildungsmarketing
aussehen kann und gab konkrete Handlungsempfehlungen.

Haben Sie Interesse an den Vortragsfolien und ausgewahlten
Beispielen aus dem Schulmarketing? Dann richten Sie lhre
Anfrage gern per E-Mail an beneke@chemienord.de.

Azubis lassen sich sehr zielfuhrend in
Prozesse einbinden. Sie kénnen aber
nicht die Marschrichtung bestimmen,
geschweige denn den Marketing-Pro-
zess Ubernehmen. Wer sein Ausbil-
dungsmarketing halbherzig betreibt
oder strategisch ausschlieBlich in die
Hande von Auszubildenden legt, unter-
schatzt diese Aufgabe.

Die strategische Ausrichtung beno-
tigt einen viel gréBeren Stellenwert im
Unternehmenskontext. Hier muss auf
Geschéftsfihrerebene entschieden
werden. Dort wird der strategische
Grundstein gelegt, dort wird die unter-
nehmerische Relevanz fur eine Inves-
tition in die Zukunft bestimmt und dort
werden am Ende Personen befahigt
sowie mit den notwendigen Mitteln aus-
gestattet, um dem Fachkraftemangel
erfolgreich entgegenzutreten.

Die Agentur Junges Herz

ist eine fuhrende Full Service
Agentur in den Bereichen Emp-
loyer Branding, Personalmarke-
ting und Ausbildungsmarketing
und hilft Unternehmen bei der
Entwicklung und Umsetzung
effektiver Recruiting-Strategien.

www.agentur-jungesherz.de



BUFA-Azubis werden
zu Start-up-Grundern

er ein oder andere dachte
D vielleicht, dass wir Azubis nur

das Shop-Gesicht sind, wahrend
unsere Ausbilder im Hintergrund die F&-
den ziehen*, erz&hlen uns Laetitia Haase,
Chiara Hagemann und Alina Préhl im Ge-
sprach mit ChemieNord. Die drei jungen
Frauen arbeiten fur das Oldenburger
Familienunternehmen BUFA und kim-
mern sich, zusammen mit zehn weiteren
Industrie- und E-Commerce-Kaufleuten
in Ausbildung, darUber hinaus um den
Erfolg ihrer Azubi-Firma.

,Naturlich werden wir beratend beglei-
tet, aber von der Konzeption bis hin zur

Verkaufsabwicklung stehen wir selbst

fur unser Projekt ein®, fihren die Azubis
aus. Die Rede ist von einem Online-
Shop fur Tierbedarf, der neben diversen
Pflegeprodukten auch Ausgehleinen,
FellbUrsten oder plastikfreie Gassibeutel
fur unsere vierbeinigen Begleiter im Sorti-
ment fUhrt.

Der beste Freund des Menschen —
gerade in Zeiten von Corona

BUFA ist ein mittelstandischer Hersteller

und Distributor von Chemie-, Reinigungs-
sowie Composite-Produkten und legt gro-
Ben Wert auf Selbststéandigkeit und Eigen-

verantwortung wahrend der Ausbildung.
Anfang 2020 hatten die Personalabteilung
und Geschéftsfuhrung gemeinsam initiiert,
ihr praxisorientiertes Ausbildungskonzept
mit der Unternehmensgrdndung um einen
innovativen Ansatz zu erweitern und den
Azubis die FederfUhrung zu Uberlassen.

,Mit dem Verkauf von Desinfektionsmitteln
im B2C-Bereich dachten wir zun&chst an
eine BUFA-interne Losung, entschieden
uns aufgrund der Konkurrenzsituation
jedoch dagegen - viele Unternehmen der
chemischen Industrie pruften damals die
Maoglichkeiten zur Desinfektionsmittelbe-
reitstellung.”

,Stattdessen entschieden wir uns zur
Shop-Grindung von ,Grlne Tierwelt'.
Gerade in Corona-Zeiten tun uns
Haustiere doch doppelt gut! Ein kurzer
Spaziergang mit unserem Hund lenkt
vom Lockdown ab und I&sst uns diese
schwierige Zeit leichter durchstehen.
So entstand die Idee”, berichten die
drei Grinderinnen.

AnschlieBend folgte die Projektierung:
Konzepterstellung, Aufgabenverteilung
und Struktur in Ablaufe bekommen.
,Den Anfang zu finden, war vermutlich
die groBte Herausforderung. Als der
Grundstein lag und sich die E-Com-
merce-Kaufleute beispielsweise um
den Shop-Aufbau, die Industriekaufleu-
te um die Verkaufsprozesse kimmer-
ten, hat uns dieses Zusammenspiel
den Schrecken vor der Komplexitat der
Aufgabe genommen.*

Nachhaltigkeit trifft auf Nachfrage

Strategisch setzen die jungen Grinde-
rinnen und Grtnder auf Nachhaltigkeit,

Tipp:

Den Shop
kann man unter
www.gruene-tierwelt.de
besichtigen.
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beispielsweise bei der tkologischen
Zweitverwertung von Kletterseilen. Zum
Sportmachen sind diese aus Sicher-
heitsgrinden zwar nicht mehr zu ge-
brauchen, eignen sich dafur aber noch
als Hundeleinen oder Halsbander.

,Darlber hinaus haben wir die generelle
Nachfrage recherchiert - schlielich ver-
kaufen sich gewisse Produkte mehr als

andere”, erklaren uns die drei Azubis
ihr Vorgehen. Mittel- bis langfristig hat
sich das Azubi-Team, beispielsweise
mit der Aufstockung des Sortiments,
noch einiges vorgenommen. ,Aktuell
kimmern wir uns um die Einbindung
der neuen Azubis. SchlieBlich soll der
Online-Shop fester Bestandteil kom-
mender Ausbildungsjahrgéange blei-
ben.*

Dabei spielt auch der zeitliche Spa-
gat zwischen der Arbeit am Shop und
den weiteren Ausbildungsinhalten
eine Rolle. Aktuell wird ausgearbeitet,
wie der Azubi-Shop langfristig in den
Ausbildungsplan eingebunden werden
soll. Ob der zeitliche Aufwand sich
verandern wird, hangt auch davon ab,
wie sich der Shop weiterentwickelt.
Rund zwei bis funf Stunden pro Woche
investiert derzeit jeder Azubi in alle
Tatigkeiten rund um den Shop.

Mehr Informationen zur Ausbildung bei
Bufa und zu weiteren Themen finden
Sie unter www.buefa.de.



Questwarts-Seminarprogramm 2021
Personalentwicklung hat schlieBlich immer Konjunktur

Das vergangene Jahr hat auch im Kontext der betrieblichen Fort- und Weiterbildung
seine Spuren hinterlassen. War es vor der Pandemie noch Normalitat, sich gemeinsam in
Seminarraumen und Konferenzzentren aufzuhalten, um sich auszutauschen und von den
Erfahrungen des anderen zu profitieren, rlickte diese Form der Prasenzteilinahme in den
vergangenen Monaten mehr und mehr in den Hintergrund.

Diese Entwicklung bietet aber auch eine gute Mdglichkeit fur Unternehmen, ihre Mitarbei-
tenden in wichtigen Handlungsfeldern zu schulen, fdr die im Berufsalltag oft weniger Zeit

bleibt.

Die Questwarts GmbH hat ihr Seminarangebot deshalb an die aktuellen Erfordernisse
angepasst, neu gedacht und gestaltet. Viele Themen der klassischen Prasenzseminare
sind nun auch als Onlineformate buchbar. Dartber hinaus stehen hybride Angebote zur
Wahl: Présenzanteile und Online-Einheiten gehen dabei eine sehr attraktive und erfolg-
reiche Verbindung ein - beispielsweise im FUhrungskréftetraining, in dem unter anderem
Gesprachsfuhrungskompetenzen trainiert werden. Theoretisches Wissen lasst sich auf

Basis von Live-Onlineseminaren vermitteln, wéhrend die konkrete Gesprachsfihrung dann
entweder in einem Prasenztermin oder in virtuellen Kleingruppen auf Distanz trainiert wird.
So ergeben sich individuelle Losungen fur alle Weiterbildungsanforderungen. Ganz so, wie

es der Zielgruppe oder den Vorgaben des Unternehmens entspricht.
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Einen Auszug aus dem
aktuellen Questwarts-
Seminarangebot finden Sie
in der Abbildung oben oder
unter www.questwaerts.de

Die Questwérts GmbH bietet lhnen und Ihren
Mitarbeitern mit maBgeschneiderten Prasenz-
seminaren, modernen Lernkonzepten und
virtuellen Trainings attraktive Méglichkeiten
zur Weiterbildung.
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