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wirksam verhindern. Allerdings – und dies sollte eben­
falls zum Nachdenken anregen – werden die Jobmög­
lichkeiten für Leistungsschwächere mit niedrigeren 
Qualifikationen tendenziell schlechter werden, als es 
schon heute der Fall ist.

Vor diesem Hintergrund hat die Landesregierung 
Schleswig-Holstein im Oktober 2012 gemeinsam mit 
Wirtschaftsverbänden, Kammern, der Bundesagentur für 
Arbeit, Gewerkschaften, Hochschulen und den kom­
munalen Spitzenverbänden die Fachkräfteinitiative 
„Zukunft im Norden“ ins Leben gerufen. Ziel der 
Fachkräfteinitiative ist die Entwicklung und Sicherung 
des Fachkräfteangebotes in Schleswig-Holstein. In einem 
ersten Schritt wurden unter der Mitarbeit von 47 Ins­
titutionen rund 130 laufende und neue Maßnahmen 
zusammengetragen, mit denen die Fachkräftesicherung 
in Schleswig-Holstein verbessert werden soll. 

Die Nachwuchssicherung der schleswig-
holsteinischen Unternehmen: 
IHK-Online-Umfrage zur Ausbildung 2014

87 Prozent der IHK-Unternehmen in Schleswig-Hol­
stein bilden aus, weil sie durch die Ausbildung im 
Unternehmen den Fachkräftenachwuchs sichern wol­
len. Jedoch schon mehr als jeder zweite Betrieb regis­
triert rückläufige Bewerberzahlen und stellt sich auf 
diese neue Situation ein: So wollen die Unternehmen 
deutlich stärker neue Bewerbergruppen erschließen, 
um auf diesem Weg dem Fachkräftemangel frühzeitig 
zu begegnen. Dabei nutzen nahezu alle Betriebe bei der 
Azubisuche verstärkt ergänzende Rekrutierungswege 
und setzen neue Medien ein. 60 Prozent der Betriebe 
setzen auf das Internet. Social-Media-Aktivitäten neh­
men deutlich zu. Manche Betriebe bieten sogar 
„Goodies für Azubis“ wie etwa ein Smartphone, einen 
Dienstwagen oder ein Jobticket an.

Bei der Frage danach, ob die Unternehmen die angebo­
tenen Ausbildungsplätze im Jahr 2013 besetzen konn­
ten, gaben 23 Prozent der Betriebe an, dass die angebo­
tenen Plätze leer blieben. Im Jahr 2013 waren daher 
hochgerechnet 2.500 Ausbildungsplätze im IHK-
Bereich unbesetzt. Das ist ein Anzeichen dafür, dass der 
Ausbildungsmarkt sich zunehmend vom Anbieter- zum 
Nachfragermarkt entwickelt.

Dies bestätigt ein Blick auf die Schulstatistik des Minis­
teriums für Schule und Berufsbildung, die auf mittlere 
Sicht sehr robuste Zahlen liefert. Demnach nehmen die 
Schülerzahlen an den schleswig-holsteinischen Schulen 
im Zeitraum 2009 bis 2020 um 70.000 Schülerinnen 
und Schüler ab. Die Folge: Weniger junge Menschen 
stehen für die Nachwuchssicherung zur Verfügung.

Fazit

Rückblickend ist das Thema „Fachkräftemangel“ in 
den vergangenen Jahren vor allem in zwei Kontexten 
thematisiert worden. Zunächst vor dem Hintergrund 
einer Bevölkerungsentwicklung, in der die Zahl der 
Älteren zunimmt und die Zahl der Jüngeren abnimmt. 
Dann vor allem vor dem Hintergrund von bildungs­
politischen Zielen, die wesentlich auf eine Zunahme der 
Hochschulzugangsberechtigten ausgerichtet waren und 
die heutigen Bildungsentscheidungen der Jüngeren – 
und der sie dabei beratenden Eltern – deutlich prägen.
Dabei ist die Frage, welche Qualifikationen letztlich 
besonders nachgefragt werden, weitgehend aus dem 
Blick geraten. Auch die neuerlich zu hörenden Klagen 
der Hochschulen, dass die räumlichen und personellen 
Ressourcen kaum noch dem Bedarf entsprechen, sind 
durchaus ernst zu nehmen.

Derzeit kann davon ausgegangen werden, dass ein 
Fachkräftemangel in Schleswig-Holstein noch nicht 
flächendeckend festzustellen ist. Der Fachkräftemangel 
ist lediglich in einzelnen Branchen, beispielsweise im 
Gastgewerbe, an exponierten Standorten oder bei be-
sonderen Qualifikationsanforderungen schon heute 
eine Realität. Für die Mehrzahl der Unternehmen han­
delt es sich um ein auf sie in den kommenden fünf bis 
zehn Jahren zukommendes Problem, wenn die gebur­
tenstarken Jahrgänge in den Ruhestand wechseln und 
Mitarbeiter mit Schlüsselfunktionen den Betrieb ver­
lassen. 			
Die damit einhergehenden Herausforderungen für die 
schleswig-holsteinischen Unternehmen, aber auch für 
die akademischen und beruflichen Bildungssysteme 
können jedoch schon heute kaum überschätzt werden.

Dr. Michael Schack, Geschäftsbereichsleiter 
Aus- und Weiterbildung, IHK Flensburg, 
Heinrichstr. 28–34, 24937 Flensburg
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Crossmedia: 
kein Entweder-oder, sondern ein 

Sowohl-als-auch
s gibt viele Wege, effektives 
Kanzleimarketing zu betreiben. 

Das sich wandelnde Konsumverhalten 
und die vielfältigen Interessen Ihrer 
Mandanten verlangen zunehmend nach 
vernetzten Kommunikationskanälen. 
Nicht alle Mandanten fühlen sich glei­
chermaßen von denselben Dingen ange­
sprochen. Deshalb gilt heute kein Ent­
weder-oder mehr, sondern ein Sowohl-
als-auch mit Crossmedia. 

Crossmedia-Marketing ist die inhalt­
liche, formale und kreative Vernetzung 
unterschiedlicher Kommunikationska­
näle. Ziel ist es, die Vielfalt der Kommunikationswege, 
über die ein Mandant erreicht werden kann, optimal zu 
nutzen und zu mischen. 

Wie vermarkte ich meine Dienstleistungen 
am besten? 

Damit für jeden Ihrer Mandanten ein ansprechendes 
Medium dabei ist, empfiehlt sich die Mischung von 
klassischem Marketing (z. B. Mandantenrundschreiben, 
Direktmarketing) mit Online-Marketing (Kanzleihome­
page, Social Media, App). Definieren Sie im Vorfeld, 
welche Kanäle und Inhalte zu Ihrer Kanzlei und Ihren 
Mandanten passen, an wen sich welche Botschaften 
richten sollen und in welchen Abständen kommuniziert 
wird. Denn ein Newsletter pro Monat ist gut, während 
wöchentliche Printnews „too much“ wären. Umgekehrt 
die Werbetrommel nur einmal jährlich zur Bilanzprä­
sentation zu rühren, ist ebenso ungeschickt. Regelmä­
ßigkeit ist wichtig, jedoch erfordert die passende Dosis 
Fingerspitzengefühl. Bekommen Ihre Mandanten nie 
einen Anstoß, ebbt ihr Interesse ab und es kommt zum 
Steuerberaterwechsel. Interessant in diesem Zusam­
menhang ist, dass nicht etwa zu hohe Preise oder Quali­
tätsmängel die Gründe für einen Steuerberaterwechsel 

sind, sondern sich zwei Drittel der Man­
danten unzureichend betreut fühlen 
und deshalb das Weite suchen. 

Brücken schlagen, Neugier 
wecken

Schlagen Sie Brücken und stellen Sie 
Verbindungen her. Der nahtlose Über­
gang eines Kanals in den nächsten ist 
charakteristisch für crossmediale Kam­
pagnen. Verweisen Sie von Ihrer Web­
site direkt zu Ihrer Facebook-Seite, 
nehmen Sie in einem Newsletter mit­

tels Link Bezug auf Ihre Homepage-News und bieten 
Sie somit Beratung mit Mehrwert. Durch diese Inter­
aktivität können Ihre Mandanten einfach und unbüro­
kratisch in einen Dialog mit Ihrem Kanzleiteam treten. 
Das ist gleichzeitig Ihre Crossmedia-Erfolgskontrolle. 

Kommunikation läuft heute inhalts- und situationsab­
hängig über Handy, Tablet oder Computer ab. Bei Cross­
media wird daher für jeden Kanal ein passender Inhalt 
aufbereitet. Auf diese Weise weckt jeder Kanal bei 
Ihren Mandanten die Neugier auf die anderen Medien – 
kein Kanal wird zur Einbahnstraße, sondern die Medien 
werden miteinander verbunden. 

Crossmedia-Marketing stärkt die Mandantenbindung, 
fördert Ihren Erfolg und überzeugt neue Mandanten 
von Ihrem Know-how. Machen Sie den Anfang, dann 
sind Sie auf dem richtigen Weg!

Markus Danninger, Geschäftsführer
Atikon Marketing & Werbung GmbH
Kornstraße 4, A-4060 Leonding
www.atikon.com					 
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