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EDITORIAL

„Fachkräfte dringend gesucht!“ – diese Aussage der Handwerkskammer Hamburg traf beim 
IQ-Netzwerk auf offene Ohren. Das vom Bundesministerium für Arbeit und Soziales sowie 
vom Bundesministerium für Bildung und Forschung  geförderte IQ-Netzwerk verfolgt das Ziel, 
die berufliche Integration von Migranten in Deutschland zu verbessern. Aus diesem Grund 
schlossen sich die Handwerkskammer (HWK) Hamburg und das Netzwerk zusammen und  
profitierten beide gleichermaßen davon. 

Die Mission lautete, Fachkräfte für das Handwerk zu erschließen. Die HWK Hamburg reagiert 
damit auf die sich verändernden Anforderungen einer Einwanderungsgesellschaft. Als Teil der 
Strategie zur Fachkräftegewinnung der HWK Hamburg sollen die Potenziale von erwachsenen 
Migranten durch Nachqualifizierungen für den Arbeitsmarkt erschlossen werden. Im vorlie-
genden Bericht präsentieren wir Ihnen die Erkenntnisse dieser „Mission Zukunft“ und möch-
ten Sie dazu ermuntern, unserem Beispiel zu folgen. Wir haben über 200 Fachkräfte für den 
Hamburger Arbeitsmarkt erfolgreich gewinnen können. Damit hat sich auch das Image der 
HWK Hamburg unter Migrantinnen und Migranten erheblich verbessert. Wie wir die exter-
nen und internen Herausforderungen für ein solches Vorhaben gemeistert, passende Produkte 
entwickelt und über eine migrationssensible Öffentlichkeitsarbeit auch die Kunden gewonnen 
haben, das lesen Sie im Folgenden. 

Ein ganz besonderer Dank gebührt unseren Mittelgebern, dem Bundesministerium für Arbeit 
und Soziales, dem Bundesministerium für Bildung und Forschung sowie der Bundesagentur 
für Arbeit für die Finanzierung des Modellprojekts im Rahmen des bundesweiten Programms 
Integration durch Qualifizierung (IQ). 

An dieser Stelle danken wir auch der Agentur für Arbeit Hamburg und dem Jobcenter 
team.arbeit.hamburg für die gute Zusammenarbeit. 

Wir wünschen Ihnen viele gute Erkenntnisse bei dieser Lektüre und freuen uns, wenn Sie auch 
bald in Ihrer Region ähnliche Angebote vorhalten. Es lohnt sich!

Aus Gründen der Lesbarkeit wurde in dieser Broschüre bei personenbezogenen Formulierun-
gen meist die grammatikalisch männliche Form gewählt; sie beziehen sich jedoch auf weibliche 
und männliche Personen gleichermaßen.

Gesine Keßler-Mohr  
Leitung Regionales Netzwerk Hamburg/Schleswig-Holstein - NOBI    

Lena Çoban 
Projektleitung Nachqualifizierung im Handwerk
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Die Ausgangslage im Handwerk
Dem Handwerk fehlt der Nachwuchs. Viele Be-
triebe finden heute keine passenden Bewerber 
mehr, um ihre freien Lehrstellen zu besetzen, 
und suchen händeringend neue Mitarbeiter. 
Auf der anderen Seite sind Zuwanderer in 
Deutschland häufiger arbeitslos als die Mehr-
heitsgesellschaft. Obwohl Fachkräfte gesucht 
werden und zugleich in dieser Gruppe Poten-
ziale brachliegen, finden beide Gruppen nicht 
zueinander. 
Das Norddeutsche Netzwerk zur berufli-
chen Integration von Migranten (NOBI) und 
die HWK Hamburg haben daher ein Pro-
jekt initiiert, das diese beiden Herausfor-
derungen zusammenhängend bearbeitet.  

Im November 2009 startete das Projekt „Nach-
qualifizierung im Handwerk“ (NQ-Projekt) als 
dreijähriges Modellprojekt des bundesweiten 
Netzwerks IQ mit einem Team aus vier Mit-
arbeitern. Zum Verständnis: Unter Nachqualifi-
zierung verstehen wir Qualifizierungsangebote 
für Menschen über 25 Jahre, die keinen oder 
keinen anerkannten Berufsabschluss haben. 
Aufgrund ihres Alters ist es für diese Arbeit- 
suchenden schwer, eine Erstausbildung mit ih-
ren Lebensverhältnissen in Einklang zu bringen. 
Daher müssen neue Formate der Qualifizierung  
entwickelt werden. Das NQ-Projekt verfolgte 
deshalb das Ziel, geeignete Modelle zu ent-
wickeln und auf diesem Wege mindestens 200 
Personen zu qualifizieren. 

Zielgruppen:  
Migranten und Betriebe
In Hamburg haben fast 27 % der Bewohner 
einen Migrationshintergrund, bei den unter 
18-Jährigen sind es sogar 45 %. Auffällig ist, 
dass unter den Migranten prozentual doppelt 
so viele von Erwerbslosigkeit betroffen sind 
als unter den Menschen ohne Migrationshin-
tergrund (ständig aktualisierte Zahlen finden 
Sie unter www.arbeitsagentur.de). Ein wich-
tiger Grund für diese Schieflage ist die Tatsa-
che, dass Erwachsene über 25 Jahren mit Mi-
grationshintergrund – abgesehen von den zu 
überwindenden kulturellen und sprachlichen 
Barrieren – häufig geringer qualifiziert sind 
als die Bevölkerung ohne Migrationshinter-
grund. Zugleich finden ausländische Qualifika-
tionen in Deutschland bisher nicht die entspre-
chende Anerkennung. (Ob sich durch das am  
1. April 2012 in Kraft getretene Anerkennungs-
gesetz etwas ändert, wird die Zukunft zeigen.) 
Das heißt, dass überdurchschnittlich viele Mi-
granten unterhalb ihres Ausbildungsniveaus 
beschäftigt sind. Berufliche Qualifizierung ist 
für Erwachsene mit Migrationshintergrund 
der Schlüssel zur beruflichen Integration. Da-
bei ist es wichtig, die Vielzahl von Ressour-
cen, die diese Personengruppe mitbringt, für 
den deutschen Arbeitsmarkt nutzbar zu ma-
chen. Auch diejenigen, die über keine aner-
kannte Ausbildung verfügen oder seit vielen 
Jahren ihren erlernten Beruf nicht mehr aus-
üben, verfügen in der Regel über beruflich 

relevante Fähigkeiten, Kompetenzen und Er- 
fahrungen, auch wenn sie diese nicht per Zerti-
fikat nachweisen und nutzen können. 
Im Hamburger Handwerk werden hingegen 
Fachkräfte dringend gesucht. Pro Jahr scheiden 
rund 5.000 Handwerker aus dem Berufsleben 
aus. Demgegenüber stehen jedoch nur 2.500 
Lehrlinge, die jährlich ihre Ausbildung begin-
nen. Eine echte Lücke entsteht. 

Das Projektteam stellte sich der Aufgabe, diese 
Problematik zusammenhängend zu betrachten 
und modellhafte Lösungen zu entwickeln. Aus-
gehend von den Bedarfen der Zielgruppe und 
den Anforderungen des Arbeitsmarktes sollten 
die Weiterbildungsangebo-
te der HWK auf ihre Eignung 
für Migranten hin überprüft 
werden. In einem zweiten 
Schritt galt es, die Produkte 
anhand der gewonnenen Er-
kenntnisse anzupassen und 
gegebenenfalls neue Ange-
bote zu implementieren. Um 
die entsprechenden Perso-
nen auch für die Produkte 
zu gewinnen, wurde im letz-
ten Schritt eine Marketing-
Kampagne entwickelt und 
umgesetzt, die vor allem die 
bildungsferne Gruppe unter 
den Zuwanderern gezielt 
anspricht. 

Der ELBCAMPUS, das Kompetenzzentrum 
der HWK Hamburg, ist eines der moderns-
ten Bildungszentren für Handwerk und 
Mittelstand in Deutschland. Neben den 
Meistervorbereitungen bietet das Haus in 
bestens ausgestatteten Werkstätten und 
Seminarräumen vielfältige Aus- und Wei-
terbildungen auf höchstem Niveau an.

www.elbcampus.de

IQ steht für das 2005 gestartete  
bundesweite Förderprogramm  
„Integration durch Qualifizierung“.  
Das Förderprogramm „Integration durch 
Qualifizierung“ zielt auf die nachhaltige  
Verbesserung der Arbeitsmarktintegration 
von Erwachsenen mit Migrationshinter-
grund ab. Daran arbeiten bundesweit  
regionale Netzwerke, die von Fachstellen  
zu migrationsspezifischen  
Schwerpunkthemen unterstützt werden.

www.netzwerk-iq.de

NOBI ist das regionale IQ-Netzwerk  
Hamburg/Schleswig-Holstein. Im Netzwerk 
arbeiten die Partner ASM e. V., basis & 
woge e. V., Flüchtlingsrat Schleswig-Holstein 
e. V. und die HWK Hamburg daran, mehr 
Erwachsene mit Migrationshintergrund in 
den Arbeitsmarkt zu integrieren. 

www.nobi-nord.de

I. I.I) ES GIBT VIEL ZU TUN: AUSGANGSLAGE UND  
RAHMENDATEN DES PROJEKTS

Das Projektteam
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II.1) Der Auftrag ist klar –  
aber wie kann er gemeistert  
werden? 
Gegen Fachkräftemangel und für Integration –  
so gesehen stand das Projekt „Nachqualifi-
zierung im Handwerk“ gleich vor zwei großen 
Herausforderungen. Doch zunächst stellte sich 
ganz konkret die Frage: Was ist kennzeichnend 
für die definierte Zielgruppe? 
Wo und wie sind die Migranten über 25 Jahre 
zu erreichen?
Bezeichnend für viele dieser Menschen ist, 
dass sie Lernen nicht gewohnt sind, sich nicht 
auf konventionellem Wege informieren, oft 
schlechte Bildungserfahrungen gemacht ha-
ben. Die Zielgruppe ist erwachsen, hat familiäre 
Verpflichtungen und ist sozial eingebunden. 
Viele haben bereits Weiterbildungsmaßnah-
men durchlaufen, dennoch keine Arbeit ge-
funden und sich inzwischen mit ihrer Situation 
abgefunden.

Vertrauen aufbauen, Bedarfe  
identifizieren, Perspektiven bieten 
Um diese Zielgruppe für Nachqualifizierungs-
angebote zu gewinnen, musste zunächst Ver-
trauen aufgebaut werden. Das konnte nur ge-
lingen, wenn man auf die Migranten zugeht, 
sie als Experten in eigener Sache sieht und auf 
Augenhöhe ihre Bedarfe erfragt. Die Angebote 
mussten auf die Migranten zugeschnitten wer-
den, damit sich auch aus deren Sicht die Nach-
qualifizierung lohnt. Ihre Bedarfe, ein niedrig-
schwelliger Einstieg und die Berücksichtigung 
des Sprachstandes waren dabei die Vorausset-
zung für unser Ziel, dass alle nach der Qualifi-
zierung gute Chancen auf dem Arbeitsmarkt 
haben. Dies konnte nur gelingen, wenn die 
Nachqualifizierung markt- und bedarfsorien-
tiert ausgerichtet war. Als Vorteil erweist sich 
hier die Position der HWK Hamburg als Interes-
senvertretung sowohl der Arbeitgeber als auch 
Arbeitnehmer sowie die enge Kooperation des 
ELBCAMPUS mit weiteren Arbeitgebern in der 
Region.

Überzeugungsarbeit auch  
bei der Finanzierung leisten
Die neue Zielgruppe zu interessieren und als 
potenzielle Fachkräfte zu gewinnen war die 
eine große Aufgabe. Aber wie sollte diese 
Nachqualifizierung finanziert werden? Wer 
würde die Kosten der Qualifizierung tragen? 
In der Regel ist die Zielgruppe ohne Beschäfti-
gung, so dass hier die Arbeitsverwaltungen ge-
fragt sind. Doch deren Budgets sind begrenzt. 
Jede neue Maßnahme wirft die Frage auf: Wie 
aussichtsreich ist die Investition, wie bedarfs-
orientiert die Qualifizierung? Wie wird die Ziel-
gruppe motiviert? Überzeugend würde sein, 
wenn die Kurse marktorientiert sind, wenn 
Arbeitgeber Einstellungszusagen geben, wenn 
Sprachschwierigkeiten berücksichtigt und be-
arbeitet werden. Die Kursangebote mussten 
zudem AZAV-zertifiziert sein, die Erfolge nach-
haltig. Und das entscheidende Argument für 
den langen und sicher nicht leichten Weg zur 
erfolgreichen Projektumsetzung: Der Aufwand 
lohnt sich finanziell und auch gesellschaftlich, 
weil die Teilnehmenden absehbar nachhaltig in 
Arbeit sind.

An die Projektarbeit!
Für die vielschichtigen Herausforderungen galt 
es, auf zahlreichen Ebenen Gespräche zu füh-
ren, Überzeugungsarbeit zu leisten und mit 
den verschiedenen Organisationen gemein-
sam Lösungen zu finden. Wir wussten: Der Ein-
satz würde sich lohnen. Denn von dem Projekt 
„Nachqualifizierung im Handwerk“ konnten 
alle Beteiligten nur profitieren: die Betriebe, 
die an Fachkräftemangel leiden, die Arbeitsver-
waltungen und vor allem die Migranten. 

II. II.II) Die Mission: Auftragsklärung und  
Vorgehensweise des Projekts 

Erfolgreiche Absolventen
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II.2) Baupläne  
für Lösungswege 

Mit Aufbauarbeit optimale  
Startbedingungen schaffen 
Die Förderung des Projekts durch das Bundes-
ministerium für Arbeit und Soziales reichte 
allein nicht aus. Um das Projekt regional auch 
umsetzen zu können, war politisch-strategi-
sche Arbeit erforderlich. Da es keine Beispiele 
für die Zertifizierung von Lern- und Sprachför-
derung gab, ist das regionale Netzwerk NOBI 
vor Ort auf politisch-strategischer Ebene aktiv 
geworden, denn ohne ausreichende Sprach-
kompetenz kann Qualifizierung nicht gelingen. 
In Fachgesprächen, etwa mit den Geschäfts-
führern der Hamburger Agentur für Arbeit und 
des Jobcenters team.arbeit.hamburg, konnten 
die relevanten Akteure für das Modellvorha-
ben gewonnen werden. Mehr noch: Mit ihnen 
zusammen suchten und fanden wir gemeinsa-
me Lösungen. Überzeugend war dabei, dass 
Lösungsansätze für eine vielversprechende 
Zielgruppe geboten wurden. Diese besser 
kennenzulernen und sie nachhaltig für den 
Arbeitsmarkt zu erschließen war ein gemein-
sames Anliegen. Der entscheidende Schritt zu 
Bildungsgutscheinen für Lern- und Sprachför-
derung war nur gemeinsam zu schaffen.

Dienst am Kunden beginnt  
mit Verstehen
Damit das Projekt „Nachqualifizierung im 
Handwerk“ auch bei der definierten Zielgrup-
pe ankommt, musste operativ, systematisch, 
konstant und niedrigschwellig agiert werden. 
Erklärtes Ziel war es, die bisher schwer zugäng-
liche Gruppe der Zuwanderer zu erschließen, 
indem die Schlüsselfiguren in den Migranten-
Communities gefunden und Kontakte zu ih-
nen aufgebaut wurden. Vor-Ort-Gespräche zu 
führen, das Insiderwissen zu nutzen, sich mit  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Migrantenorganisationen am runden Tisch zu 
treffen und bei migrantischen Veranstaltungen 
präsent zu sein ist immens wichtig. Diejenigen 
von dem Angebot zu überzeugen, die Vertrau-
en in der Migrantenszene genießen, sollte sich 
im Verlauf des Projekt als entscheidend her-
ausstellen. Kontakte zu knüpfen und Beziehun-
gen zu pflegen führt allerdings nur zum Erfolg, 
wenn aufrichtiges Interesse besteht und die 
Bedarfe erfragt werden. 

II. II.II) Die Mission: Auftragsklärung und  
Vorgehensweise des Projekts 

Gesine Keßler-Mohr,  
Leiterin des regionalen  
IQ-Netzwerks NOBI 
 
Netzwerkarbeit vor Ort  
Für die bessere berufliche Integration von 
erwachsenen Menschen mit Migrationshinter-
grund arbeitet das bundesweite Programm IQ. 
Es gibt viele Herausforderungen, da sich die 
Arbeitsmarktzahlen für diese Zielgruppe in den 
letzten Jahren kaum verbessert haben. Das Re-
gionale Netzwerk Hamburg/Schleswig-Holstein 
– NOBI erprobt vor Ort Beratungen, Weiterbil-
dungen und Schulungen, die eine Integration 
in den Arbeitsmarkt sicherstellen. Um diese 
Erkenntnisse reicher bringt NOBI alle Entscheider 
an einen Tisch: Migrantenorganisationen, Job-
center, Agentur für Arbeit, Behörden, Kammern, 
Bildungsträger und Betriebe. Denn nachhaltige 
Strukturen zu schaffen kann nur gelingen, wenn 
alle Partner zusammenarbeiten. 

www.nobi-nord.de

EXPERTENTIPP: 

Frischgebackene Bäckereifachverkäuferinnen
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II.3) LÖSUNGSORIENTIERT –  
UND MUTIG WEITER SO!

Was nicht passt, wird passend gemacht  
Das ELBCAMPUS Kompetenzzentrum der HWK 
Hamburg ist für seine praxisnahen und markt- 
orientierten Kurse bekannt und als erfolgrei-
che Institution eine feste Größe im Norden. Ar-
beitsmarktgerechte und zugleich zielgruppen-
orientierte Produkte anzubieten gehört hier 
zum Selbstverständnis. Bei der Produktent-
wicklung werden stets beide Perspektiven be-
rücksichtigt. Das galt auch für das NQ-Projekt: 
Die Bedarfe der Zielgruppe Migranten sollten 
ebenso einfließen wie die des Arbeitsmarktes. 
Einerseits mussten also fachliche Qualifizierun-
gen in nachgefragten Branchen ermittelt und 
diese bedient werden. Andererseits waren die 
besonderen Herausforderungen der Zielgrup-
pe auch im pädagogischen Konzept zu berück-
sichtigen. Sprach- und Lernförderung waren 
unverzichtbar, vorhandene Stärken und Po-
tenziale galt es zu fördern und ein Einstieg mit 
niedrigen Anforderungen war Pflicht, da die zu 
erwartenden Kunden keine deutsche Bildungs-
laufbahn absolviert hatten. Die Produktent-
wicklung konnte somit erst starten, nachdem 
Potenziale und vorhandene Kompetenzen 
der Migranten erfasst worden waren. Zudem 
musste geklärt werden, was der Arbeitsmarkt 
braucht und welche Qualifikationen dort nach-
gefragt werden. Diese galt es dann als Bil-
dungsangebote zu zertifizieren.

Für ein Pilotprojekt auf Mission 
Die bisher schwer zu erreichende Zielgruppe 
der Migranten ist in Hamburg überproportio-
nal in wenigen Stadtteilen zu Hause. Hier ha-
ben sich die verschiedenen ethnischen Grup-
pen eingerichtet und eine Szene geschaffen mit 
eigenen Strukturen, Kulturen und Sprachen. 
Um diese potenziellen Kunden zu gewinnen, 
ist Sensibilität, Offenheit und echtes Interes-
se wichtig. Für die spezifische Ansprache war 
interkulturelles Marketing unverzichtbar: Auf 
die Migranten zuzugehen sowie konstante 
Kontaktpflege zu betreiben ist entscheidend. 
Neben professioneller, intensiver Öffentlich-
keitsarbeit und der Präsenz in den Stadtteilen 
sollte eine neue mutige Kampagne entwickelt 
werden. Mit klarer Botschaft und international 
verständlicher Bildsprache. Eine Kampagne, 
die Migranten für eine Mission gewinnt: „Geh 
deinen Weg. Werde Agent des Alltags mit der 
Lizenz zum Erfolgreich-Sein!“

Auf Agenten-Tour 
Weil die Überzeugungsarbeit vor Ort passie-
ren sollte, war Mobilität Voraussetzung dafür, 
dass diese Botschaft bei den Migranten auch 
ankommt. Mit dem Agenten-Mobil auf Tour in 
den Stadtteilen, mit Info-Material in den wich-
tigsten Sprachen und persönlich überzeugend 
vor Ort im Einsatz – so konnte die ambitionierte 
Mission gelingen. 

II. II.II) Die Mission: Auftragsklärung und  
Vorgehensweise des Projekts 

Auf Stadtteilfesten bei der Zielgruppe12 13



einsetzbar?“. Das jeweilige Profil wird mit einem 
dreiseitigen Fragebogen erfasst, um wichtige In-
formationen zu erhalten für weitere Empfehlun-
gen und Schritte. 
 
Sehr gut nahmen die Migranten die besondere 
Unterstützungsleistung an, sich fachmännisch 
am ELBCAMPUS beraten zu lassen. Zusammen-
genommen berieten wir rund 780 Personen, 
die das Angebot nutzten, wurden zusammenge-
nommen mehr als 700 Stunden lang ausführlich  
persönlich beraten und es erfolgte jeweils eine ers-
te Kompetenzerfassung. Die Ratsuchenden kamen 
zunächst in erster Linie aufgrund von Empfehlun-
gen der Multiplikatoren, dann auch zunehmend 
durch die tatkräftige Unterstützung der Agentur 
für Arbeit und des Jobcenters team.arbeit.ham-
burg – ein Beweis für die positiven Auswirkungen 
der intensiven Netzwerkarbeit und des herausra-
genden Engagements der Arbeitsmarktakteure.  

Etwa ein Drittel der beratenen Personen hat  
Kurse des Nachqualifizierungsprojekts besucht; 
alle anderen wurden entsprechend ihrer Fähigkei-
ten an weitere Anbieter im Raum Hamburg ver-
wiesen. 
Anhand der ersten Profilings konnten wir ermit-
teln, welche Bedarfe bestehen und welche ver-
schiedenen Voraussetzungen vorhanden waren. 
Grob gesagt ließ sich die Zielgruppe in drei Kate-
gorien einordnen, für die es jeweils Produkte zu 
entwickeln galt: Kurse für Orientierungslose, für 
Neueinsteiger und für Profis. 

III. III.

III.1) Produktentwicklung: 
vom Profiling zum passenden 
Kursangebot 
Wenn es darum geht, passende Produkte für 
die vorab klar definierte Zielgruppe zu entwi-
ckeln, ist es unbedingte Voraussetzung, diese 
Zielgruppe auch persönlich kennenzulernen. 
Stimmen die Vorstellungen mit der Realität 
überein? Welche Bedarfe und welche Defizite 
bestehen? Wo gilt es, individuelle Unterstüt-
zung zu geben? Welche Potenziale sind vorhan-
den? Und: Welche Erkenntnisse können daraus 
gewonnen werden, um genau die Produkte zu 
entwickeln, die nachgefragt werden? Profiling 
ist da der erste Schritt zum Kennenlernen und 
Erkennen. 

III.1.1) Kostenlos, aber  
nicht umsonst: Profiling –  
fachmännische Beratung  
inklusive

Erste Schritte hin zu  
passgenauen Angeboten
Ab dem Zeitpunkt, an dem nach dem Erstkon-
takt das Interesse bei der Zielgruppe geweckt 
werden konnte, erfolgte als nächster Schritt 
ein umfangreiches potenzial- und ressourcen-
orientiertes Beratungsgespräch. In diesem 
Profiling gelingt der Zugang deutlich leichter 
mit einer offenen, interessierten Haltung, weg 
vom „Was fehlt Ihnen an Qualifikation?“ hin 
zum „Was können Sie? Und wo sind Sie bereits  

Thore Björnskow, Profiling-Experte im Projekt 
am ELBCAMPUS und Berater für Migranten 

Migranten optimal beraten – so geht’s:

•	 Jeden Interessierten ganz normal,  
	 fair und gleich behandeln

• 	Interesse zeigen für andere Kulturkreise,  
	 um zu verstehen

• 	Einfaches Deutsch sprechen, nicht  
	 „behördlich“ formulieren

• 	Jeweils eine Einzelberatung anstreben 		
	 (Vier-Augen-Gespräch)

• 	Unvoreingenommen beraten, um das  
	 jeweils Beste zu finden 

• 	Gut vernetzt und informiert sein 

• 	Bei mangelhaften Deutschkenntnissen oder 	
	 bei Berufswünschen außerhalb des Hand-	
	 werks an entsprechende Schulungsinstitu- 
	 tionen verweisen 

• 	Informiert sein über die aktuellen Angebote  
	 in der jeweiligen Stadt oder Region, um das 	
	 jeweils Passende herausfiltern zu können

EXPERTENTIPP: 

Im Profiling-Gespräch
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III.

Herkunft der Profiling-Kunden
Basis 633 Datensätze
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Schulabschluss
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Berufsabschluss: kein Berufsabschluss + keine Angabe nach Alter
Basis 645 Datensätze
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Sprachkompetenz ermitteln 
Das Profiling dient auch dazu, einen Eindruck 
zu bekommen, wie gut die Person Deutsch ver-
steht und ob sie diese Sprache auch lesen und 
schreiben kann. 
Ab A2-Niveau ist die Beratung von der Verstän-
digung her möglich; um an den Nachqualifizie-
rungsangeboten teilzunehmen, sollte allerdings 
die Sprachstandstufe B1 erreicht sein, für man-
che Kurse zählt B1 sogar als Teilnahmevoraus-
setzung. Bei zu geringen Deutschkenntnissen 
erfolgt eine Verweisempfehlung zu entspre-
chenden Sprachkursanbietern. Wir haben uns 
allerdings bewusst dagegen entschieden, ein 

sprachliches Einstiegsniveau 
festzulegen. Der europäische 
Referenzrahmen dient uns 
zwar als Orientierung, wir 
schätzen den Sprachstand 
im Profiling-Gespräch je-
doch individuell vor Ort ein. 

III.1.2) Nur wer versteht, kann 
sein Handwerk lernen

Die Lernvoraussetzungen –  
alles andere als optimal
Die Ergebnisse der ersten Profilings wurden 
genutzt, um die Produktentwicklung auf eine 
empirische Basis zu stellen. Wer kommt mit 
welchen Voraussetzungen? 
Unerwartet groß war etwa die Gruppe der Mi-
granten ohne Berufsabschluss, und hier über-
proportional der Anteil der 25- bis 50-Jährigen. 
Auch die Tatsache, dass deutlich mehr Frauen 
als Männer kamen, überraschte.  

Die Heterogenität der Teilnehmergruppe war 
ein Problem, da es viele Sprachbarrieren zu 
überwinden galt. Neben den unterschied-
lichen Deutschkenntnissen waren zudem die 
Lernvoraussetzungen sowie die beruflichen 
Vorerfahrungen sehr gemischt. Die mitge-
brachten sozialen Kompetenzen differierten 
ebenfalls stark. Und da allgemein eine schwa-
che Selbsterkenntnis vorherrschte, waren auch 
das Selbstwertgefühl und das Reflexionsniveau 
bei den meisten Teilnehmenden nicht stimmig. 
Darüber hinaus zeigte sich, dass soziale Prob- 

leme wie Geldschwierigkeiten, Wohnsituation, 
Sucht, psychische und familiäre Belastungen 
das Lernen behinderten. Entsprechend einge-
schränkt waren die Aufnahmefähigkeit und Be-
lastbarkeit der Teilnehmer im Lehrgang.
Alles zusammengenommen also keine einfa-
chen Bedingungen, um das Projekt weiter vo-
ranzubringen und die Herausforderungen zu 
meistern.  Hier galt es, adäquate Lösungen zu 
finden und eine sozialpädagogische Begleitung 
zu installieren.

III.

Sprachstand bewerten  

Als Orientierung dient der „Gemein- 
same europäische Referenzrahmen für 
Sprachen: Lernen, lehren, beurteilen 
(GER)“. Der Sprachstand wird hier nach 
Niveaustufen differenziert.  
Zur Teilnahme an Nachqualifizierungs-
kursen am ELBCAMPUS wird  
der Sprachstand im Profiling- 
Gespräch festgestellt – Stufe B1  
sollte mindestens erreicht werden. 

Mehr Informationen zum GER unter:

www.goethe.de/z/50/commeuro/ 
303.htm

Branchencluster nach Berufsabschluss aus Heimatland
Basis 645 Datensätze
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Sprache lernen, Lernen lernen 
In Deutsch kommunizieren zu können ist un-
bedingte Voraussetzung für einen Platz in der 
hiesigen Arbeitswelt. Aber auch Lernen muss 
man lernen. In der Lernförderung werden 
gezielt Lernstrategien und -techniken unter-
richtet und eingeübt. Weil jeder Teilnehmer 
dabei individuell unterstützt wird, wächst so 
das Vertrauen in die eigenen Fähigkeiten und 
das Selbstwertgefühl wird aufgebaut oder ge-
stärkt.

Zwei entwickelte Instrumente
Entwickelt wurde zum einen die Lern- und 
Sprachförderung (als Vorbereitungskurs oder 
integriert im Fachkurs), zum anderen das so-
genannte Teamteaching. Bei dieser Art des 
Lehrens gestaltet der Fachdozent zusammen 
mit dem DaZ-Dozenten (DaZ = Deutsch als 
Zweitsprache) den Unterricht. Hier ist die Zu-
sammenarbeit der Fach- und Deutschdozenten 
enorm wichtig, weil der Wissenstransfer zwi-
schen beiden Partnern Voraussetzung für ein 
gelungenes Teamteaching ist.

Teamteaching –  
lehren als gemischtes Doppel 
Zwei, die gemeinsam stark machen: der Fach-
dozent als Experte des Fachunterrichts und der 
Deutschdozent als Unterstützer, der im Fach-
unterricht präsent ist, um Verständnisfragen 
zu klären und zum Nachfragen zu ermutigen. 
Der Deutschdozent baut zudem eigenes Fach-
wissen auf, das er für die Lern- und Sprach-
förderung und zum Erstellen von praxisnahen 
Lehrmaterialien einsetzen kann. Und er lernt, 
wie fachbezogen gedacht und gearbeitet wird. 

Mehr als ein guter Anfang:  
der Vorkurs
Zum einen üben die Teilnehmer im einmona-
tigen Vorkurs Lernstrategien ein, um ihr wei-
teres Lernen selbst besser steuern zu können. 
Zum anderen eignen sie sich Wissen darüber 
an, welche Themen und Inhalte sie individu-
ell erarbeiten müssen, und werden darin un-
terstützt. Die Teilnehmer werden auf erste 
Fachbegriffe vorbereitet, die im Lehrgang auf-
tauchen. Dieser Wissensvorsprung erleichtert 
ihnen die Teilnahme am anschließenden Fach-
unterricht.

III.

„Jetzt weiß ich, dass ich seit 30 Jahren 
meine Küche falsch sauber gemacht 
habe.“
Ingrid Harder, DaZ-Dozentin Vorbreitungskurse zur Externen- 
prüfung im Gebäudereiniger-Handwerk am ELBCAMPUS

Irina Wagner, Bildungsmanagerin im Projekt  
am  ELBCAMPUS  

Eignungsprofil des DaZ-Dozenten: 

•	 Ausbildung in Deutsch als Fremdsprache 	
	 oder in Sprachwissenschaften 

• 	BAMF-Zulassung 

• 	Erfahrung in der Erwachsenenbildung

• 	Interesse am Kursthema und Bereitschaft,  
	 sich Fachwissen anzueignen

• 	Empathie und Offenheit

• 	wertschätzende Einstellung gegenüber  
	 den Kursteilnehmern

• 	kulturelle Kenntnisse

• 	psychologische Kenntnisse

• 	Fingerspitzengefühl

• 	Leidenschaft und Begeisterung für  
	 die „Mission“ 

Sie möchten Sprach- und Lernförderung  
in Ihre Weiterbildungsangebote integrieren?

Tipps zur Produktentwicklung und  
Zertifizierung erhalten Sie von Johanna Reutter, 
die Sie bei der Übertragung auf Angebote der 
Nach- und Anpassungsqualifizierung berät. 

Johanna Reutter
Produktentwicklung Anpassungsqualifizierung

Tel. 040 35905-408 
jreutter@hwk-hamburg.de

EXPERTENTIPP: 
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III.2) Lern- und  
Sprachförderung in  
Theorie und Praxis 

Ausrichtung und Ziele
Die Ausrichtung von Lern- und Sprachförde-
rung beinhaltet folgende Aspekte:
•	Teilnehmerorientierung – individualisiertes 	
	 Lernen initiieren und fördern, Lernen in 
	 der Gruppe fördern; Ressourcen von jedem 	
	 Teilnehmer erkennen und ihn dort abholen, 
	 wo er von seinen Kenntnissen, aber auch  
	 seinen Defiziten her steht.
•	Bedarfsorientierung – Ausrichtung an  
	 fachsprachlichen Inhalten der Kurse, den  
	 jeweiligen Sprachbedarfen
• 	Handlungsorientierung – Vorbereitung auf 	
	 sprachlich-kommunikative Anforderungen, 
	 die für den Berufseinstieg gefragt sind,  
	 um da	durch die sprachlichen Handlungs-	
	 kompetenzen der Teilnehmer zu stärken 
•	Bildungssprache verstehen – Fachtermini,  
	 Arten von Fragestellungen, Gebrauchs- 
	 anweisungen, Prüfungsfragen
•	Selbststeuerung des Lernens –  
	 selbst erkennen, wie und wo eigene  
	 Schwächen sind
•	Individualisiertes Lernen – angemessene  
	 Aufgaben für jeden; die Starken fordern, 	
	 Schwächere fördern
•	Empowerment – Stärkung von Autonomie 	
	 und eigenständige Gestaltung von  
	 Lebensräumen und Lebenswegen

Beim Pilotprojekt mit an Bord
Begleitet wurde der Kursunterricht von der 
IQ-Fachstelle Berufsbezogenes Deutsch. De-
ren Sprachexperten hospitierten beim Team-
teaching, um Erkenntnisse für ihre Arbeit zu 
gewinnen. Auch konnten sie den Fach- und 
DaZ-Dozenten Feedback geben und Anregung 
zur Unterrichtsgestaltung. Diese Besuche wa-
ren zudem impulsgebend für Schulungen zur 
Sprachsensibilisierung für Fachdozenten, die 
seitdem am ELBCAMPUS angeboten werden. 

Verzahnung von Lern- und  
Sprachförderung mit Kursen  
am ELBCAMPUS 
Für das Projekt „Nachqualifizierung im Hand-
werk“ sollten Fachkurse für Migranten entwi-
ckelt und mit integrierter Lern- und Sprachför-
derung verzahnt werden. Infrage kommende 
Fachkurse gab es am ELBCAMPUS bereits, wei-
tere sollten hinzukommen.
Bei geringen Vorkenntnissen und wenig Lern-
erfahrung konnten ein vier-wöchiger Vorkurs 
und eine anschließende Qualifizierung zur 
Fachkraft absolviert werden. Für diejenigen, 
die viel Berufserfahrung mitbrachten, sollten 
Vorbereitungskurse für die jeweilige Externen-
prüfung entwickelt werden, um auf diesem 
Wege den Berufsabschluss nachzuholen. Nach 
intensiver Vorarbeit nahm das Kursangebot zur 
Qualifizierung der Migranten langsam Form an. 

III.

Fach- 
Unterricht 

Fach- 
Unterricht 

Fach- 
Unterricht 

Fach- 
Unterricht 

Fach- 
Unterricht 

L & S L & S 

L & S 

Team- 
Teaching 

Team-
Teaching 

Team- 
Teaching 

Integrierte  
Lern- und Sprachförderung 

L&S= Lern-und Sprachförderung 

Mo Do Di Mi Fr 

Bestehende Fachkurse verzahnen  

 Vorgeschaltete Sprach- und Lernförderung  

Teamteaching = 
Deutsch-Dozent begleitet im Fachunterricht förderbedürftige TN;  
Fachdozent hält den Fachunterricht. 

Fachunterricht 
Vorkurs 

Teamteaching 

Praktikum FU 

TT 

Inhalte des Vorkurses:  
Empowerment, Bildungssprache, fachliches Kommunizieren 

Die IQ-Fachstelle Berufsbezogenes 
Deutsch leistet die entsprechende 
fachliche Beratung und Begleitung 
der regionalen IQ-Netzwerke sowie 
interessierter Bildungseinrichtungen. 
Berufsbezogenes Deutsch – das will 
gelehrt sein: die Vermittlung kommu-
nikativer Kompetenzen zur besseren 
Bewältigung des Berufsalltags und von 
Qualifizierungsmaßnahmen.

Mehr dazu unter 

www.deutsch-am-arbeitsplatz.de
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III.3) NEUE Produkte  
für Orientierungssuchende, 
Neueinsteiger und Profis  
Nach den Profiling-Gesprächen, in denen eine 
erste Sprachstand- und Kompetenzerfassung 
erfolgt, konnten wir den Ratsuchenden ers-
te wegweisende Empfehlungen geben. Im 
ELBCAMPUS galt es nun, passende Weiterbil-
dungsangebote für die jeweiligen Zielgruppen 
zu entwickeln. Die Profilings ergaben, dass drei 
unterschiedliche Kundengruppen zu uns ka-

men. Erstens diejeni-
gen, die noch wenig 
Orientierung hatten. 
Zweitens die Neu-
einsteiger, die wenig 
oder keine Berufser-
fahrung mitbrachten. 
Und drittens  – als 
kleinste Gruppe – die 
Profis, also diejeni-
gen mit viel Berufs-
erfahrung, aber ohne 
deutschen Berufs-
abschluss. Für jede 
Zielgruppe wurden 
passende Angebote 
entwickelt.

III.3.1) Orientierung geben,  
an der Stellschraube drehen: 
Das Kompetenzfeststellungs-
verfahren „Aktionswoche“

Eine Woche der Wahrheit:  
die Aktionstage 
Willkommen zur Aktionswoche „Metall – 
Schweißen – Kunststoff“! Diese Einladung rich-
tet sich vor allem an Orientierungssuchende, 
die wissen wollen: Was kann ich, was fehlt 
mir noch? Das fünftägige Kompetenzfeststel-
lungsverfahren ermittelt die individuellen  
theoretischen und praktischen Fähigkeiten, die 
Sprachkompetenz – und es verdeutlicht den 
Teilnehmenden, ob dieser berufliche Einstieg 
etwas für sie wäre. Das Angebot steht allen 
interessierten Migranten mit und ohne Berufs-
erfahrung offen, die sich auf Deutsch verstän-
digen können.
Anschließend erfolgt eine ausführliche Ergeb-
niserfassung – standardisiert, transparent und 
neutral. Jeder Teilnehmer erhält so eine Rück-
meldung zu seinem Kenntnisstand und gegebe-
nenfalls eine Weiterbildungsempfehlung, die 
sich auch am Arbeitsmarkt orientiert.
 

2011 wurde die Aktionswoche zwei Mal durch-
geführt, insgesamt mit 38 Teilnehmern.  Diese 
Zahl konnte beim dritten Mal im August 2012 
allein schon erreicht werden. Wie gut die Akti-
onstage ankommen, verdeutlicht die Resonanz 
der Teilnehmer und die Zahl derjenigen, die 
in der Folge an Nachqualifizierungsangeboten 
teilgenommen haben.

III.

„Das war mein erster 
Versuch mit Metall und 
ich bin so zufrieden, 
diese Erfahrungen 
zu sammeln. Wenn 
möglich, mach ich hier 
weiter.“

„Gute Orientierung. Hat 
Spaß gemacht. Aufgabe 
Kunststoff war einfach. 
Habe ganz andere Aus-
bildung, an der Uni, als 
Historikerin. Vielleicht 
habe ich früher falsch 
entschieden. Ich will 
hier weiter machen, ich 
arbeite gern mit den 
Händen.“

„Viel Deutsch geredet, 
war gut. Für mich über-
raschend, ich kenne  
diese Berufe nicht. Ich 
bin Telefontechnikerin, 
aber vielleicht kann ich 
was machen mit Elek-
tronik und Metall.“

Ablauf der Aktionstage:

1. Tag 

Montag, 27.08.2012, 8.30 – 12.30 Uhr

Praxis-Einführung in den Fachabteilungen und Werkstätten

2. Tag 

Dienstag, 28.08.2012, 8.30 – 16.00 Uhr

Erlebniswelten Metall – Schweißen – Kunststoff

Praktische Übungen und individuelle Beratung hinsichtlich 

Erfahrungen und Qualifi kation der Teilnehmer

      

3. & 4. Tag

Mittwoch & Donnerstag, 29. & 30.08.2012, 8.30 – 16.00 Uhr

Werkstatt live

Die Teilnehmer zeigen ihre handwerklichen Fertigkeiten: 

sie probieren diverse Schweißverfahren, verarbeiten Kunststoff 

und bearbeiten Metall

5. Tag

Freitag, 31.08.2012, 8.30 – 16.00 Uhr

Rückmeldegespräche zur Kompetenzfeststellung & Informationen 

zum Arbeitsmarkt

Das Netzwerk IQ wird gefördert durch: Mitveranstalter:

ELBC_2012_002_Handzettel A5_korr_05_29CS4.indd   2 01.06.2012   11:24:08
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III.3.2) Mit vereinten Kräften in 
Richtung Fachkraft: 
Kurse für Neueinsteiger
Bei der Akquisition von potenziellen Kunden 
war Kreativität gefragt. Unter anderem wur-
den gezielt Frauengruppen in der Migranten-
szene aufgesucht und entsprechende Kontakte 
geknüpft. Vor allem Frauen, die nach der Fa-
milienphase nach einem beruflichen Einstieg 
suchten und bisher wenig Berufserfahrung hat-
ten, haben dieses Angebot genutzt. 

Fachkräftekurse für Neueinsteiger  
Die Teilnahme an einem der Fachkräftekurse 
zielte darauf ab, die entsprechende Teilqualifika-
tion unterhalb des Gesellenniveaus zu erlangen, 
also den anerkannten Abschluss zur Fachkraft 
gemäß Handwerkskammer. Wer das Potenzial 
dazu hat, dem wird am ELBCAMPUS so ein Fach-
kräftekurs empfohlen, da es in Deutschland 
ohne Zertifikat schwer ist, in der Arbeitswelt 
Fuß zu fassen. 
Wichtige Voraussetzung zur Teilnahme: die 
deutsche Sprachkompetenz auf B1-Niveau – 
nicht aber formale Anforderungen wie ein 
bestimmter Schulabschluss oder Berufserfah-
rung. Bei Bedarf kann ein vierwöchiger Vor-
bereitungskurs (160 UE) Lern- und Sprachför-
derung absolviert werden, so dass ein leichter 
Einstieg gewährleistet ist.

Bedarfsorientierte Qualifizierungen
Mit den entsprechenden Zusatzmodulen 
ausgestattet werden durch das Projekt am  
ELBCAMPUS aktuell AZAV-zertifizierte Kurse 
mit Vorbereitungskurs für Fachkräfte in den 
Bereichen Gesundheitswesen, Kunststoff- und 
Metallverarbeitung angeboten. Diese Fachkur-
se wurden auch in Kooperation mit Arbeitge-
bern entwickelt; sie sind also entsprechend 
marktorientiert nach dem Fachkräftebedarf 
ausgerichtet. Um sicherzustellen, dass die 
Absolventen auch tatsächlich auf dem ers-
ten Arbeitsmarkt eine Perspektive finden, 
wurden im Vorwege im Rahmen von Infor- 
mationsveranstaltungen Vorstellungsgesprä-
che mit Arbeitgebern organisiert. So bekamen 
die Teilnehmenden teilweise bereits vor Ab-
schluss der Qualifizierung eine Einstellungs-
zusage vom Arbeitgeber, was sich wiederum 
positiv auf die Lernbereitschaft, aber auch auf 
die Vergabe der Bildungsgutscheine auswirkte.

Bei ausreichend guten Deutschkenntnissen 
und entsprechender Affinität erfolgt eine Ver-
weisempfehlung auf weitere Kurse für Fach- 

kräfte im ELBCAMPUS ohne spezielle Lern- und 
Sprachförderung und ohne formale Zugangs-
voraussetzungen.

III.

Durch die Lern- und Sprachförderung 
gewinnen wir neue Mitarbeiter, die 
Asklepios-Kliniken dringend brauchen. 
Die interkulturelle Zusammensetzung der 
Kurse ist zudem eine menschliche  
Bereicherung – nicht nur für die Patienten!
Bärbel Schmitz, Fachdozentin Gesundheitswesen

„Ich wusste sofort: 
Das ist es – das ist 
meine Chance!“

Gut zu wissen:  
Um die Teilnehmenden zu stabilisieren und einen Kursabbruch zu verhindern, wird begleitend eine sozialpädagogische Betreuung geleistet.!

Chibuzo Obijiaku erfuhr aus der Zeitung von dem Qualifizierungsangebot „Logistiker im Gesundheitswesen“ speziell für Menschen ohne Ausbildung.

Aktuelle ELBCAMPUS-  
Fachkräftekurse für  
Migranten

Fachkurse mit integrierter Lern- und 
Sprachförderung und ohne formale 
Einstiegsvoraussetzungen: 

Logistiker/in im Gesundheitswesen

1.160 Unterrichtsstunden: davon 160 
Std. Lern- und Sprachförderung als 
Vorkurs, 144 Std. Teamteaching und 
432 Std. Praktikum 

Serviceassistent/in  
im Gesundheitswesen

640 Unterrichtsstunden: davon 160 
Std. Lern- und Sprachförderung als 
Vorkurs, 100 Std. Teamteaching, 144 
Std. Praktikum 

Fachkraft für glasfaserverstärkte 
Kunststoffe

240 Unterrichtsstunden: davon 80 Std. 
Lern- und Sprachförderung als Vorkurs, 
80 Std. Teamteaching 

Reinigungsfachkraft im  
Gesundheitswesen

400 Unterrichtsstunden: davon 80 Std. 
integrierte Lern- und Sprachförderung, 
160 Std. Teamteaching und 80 Std.
Praktikum

www.elbcampus.de/weiterbildung
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III.3.3) Das Gesellenstück:  
Kurse für Profis

Mit Berufserfahrung  
zur Abschlussreife  
Für die Gruppe der Migranten mit viel Berufs-
erfahrung, aber ohne Berufsabschluss sind die 
Vorbereitungskurse zur externen Gesellenprü-
fung erste Wahl. Diese AZAV-zertifizierten Kur-
se mit integrierter Sprach- und Lernförderung 
haben das Ziel, den Berufsabschluss über die 
Externenprüfung durch die jeweiligen Innun-
gen zu erlangen, also den Gesellenbrief.
Teilnahmevoraussetzung ist gemäß der Hand-
werksordnung der Nachweis über viereinhalb 
Jahre Berufserfahrung (vgl. § 37 HWO). Gera-
de für Migranten ist dieser Nachweis oft nicht 
leicht, wenn sie nicht über die vollständigen 
Papiere aus dem Heimatland verfügen. Zudem 
erweist es sich als schwierig, genügend Teil-
nehmende zu finden, die diese Kriterien erfül-
len und sich auch nachqualifizieren wollen. Da-
bei gibt es dafür erstklassige Argumente. Denn 
die Zahl der Arbeitgeber ist groß, die diese qua-
lifizierten Fachkräfte übernehmen wollen. Der 
Berufsabschluss sichert ein gutes Einkommen 
und ist nicht zuletzt die beste Versicherung ge-
gen Arbeitslosigkeit.

Auf Vorbereitungskurs 
Richtung Gesellenbrief 
Die Dauer der Vorbereitungskurse beträgt zwi-
schen vier und zehn Monate. Auch hier sind die 

integrierte Sprach- und Lernförderung, beglei-
tendes Teamteaching sowie bei Bedarf sozial-
pädagogische Betreuung kursimmanent. 
Es wurden für diesen Bereich drei modellhafte 
Angebote entwickelt: die Vorbereitungskurse 
zur externen Gesellenprüfung Friseur/in, für 
Gebäudereiniger/in und für Bäckereifachver-
käufer/in. Hierbei waren das Jobcenter team.
arbeit.hamburg und die Hamburger Agentur 
für Arbeit als Kooperationspartner von großer 
Bedeutung. Sie unterstützten das Vorhaben so-
wohl bei der Identifikation und der Ansprache 
geeigneter Teilnehmer als auch als Finanziers 
der Qualifizierungen (z. B. durch IFlaS-Mittel 
oder Bildungsgutscheine). Ebenfalls wichtige 
Partner bei diesem Vorhaben sind die Innun-
gen. Deren Prüfungsausschüsse entscheiden 
über die Zulassung zur Externenprüfung. Im 
Hamburger Modell haben sie zusätzlich die 
fachlichen Anteile der Vorbereitungskurse 
übernommen, während der ELBCAMPUS die 
Lern- und Sprachförderung organisierte. 

Wegbereiter für neue Chancen: zwei 
neue ESF-Projekte am ELBCAMPUS
Das NQ-Projekt war Wegbereiter für das im Mai 
2012 gestartete Projekt „Die Chance“. Dessen 
erklärtes Ziel: in allen Handwerksberufen diese 
Kurse anbieten zu können. Dieses Projekt wird 
vom Europäischen Sozialfonds (ESF) und von 
der Freien und Hansestadt Hamburg gefördert. 
Die modellhaft erprobte Lern- und Sprachförde-
rung wird hier systematisch weiter ausgebaut 

zu einem vierwöchigen Basistraining, in dem 
ein Coaching zur Stärkung der Motivation, ein 
Kompetenzfeststellungsverfahren zur Ermitt-
lung der Eignung sowie ein Bewerbungstrai-
ning stattfindet. Und das Neue daran: Die Kurs-
teilnahme ist durch Teilzeitformate auch für 
Berufstätige möglich.  

Für Interessenten mit ausländischem Abschluss 
haben sich durch die Einführung des Gesetzes 
zur Verbesserung der Feststellung und Aner-
kennung im Ausland erworbener Berufsqualifi-
kationen (BQFG) neue Möglichkeiten eröffnet. 

Im Rahmen des ebenfalls vom Hamburger ESF 
geförderten Projektes „Anpassungsqualifizie-
rungen im Handwerk“ erprobt der ELBCAMPUS 
individualisierte Qualifizierungsverfahren in 
Berufsbildungszentren, überbetrieblichen Lehr- 
lingsunterweisungen, Berufsschulen und Be-
trieben, um fehlende Bausteine zu einem 
gleichwertigen Berufsabschluss nachzuholen. 
Die Teilnehmer werden durch ein begleiten-
des Tutorium sowie ein Coaching während der 
Maßnahmen unterstützt. 

„Ich wollte immer schon  
weiter lernen und habe  
freiwillig Verkaufsseminare  
besucht. Das Fachwissen,  
das ich jetzt sammle, will  
ich für mich und meine  
Kunden haben!“ 
Berna Çakir war nach langer Anstellung als Verkäuferin 
in einer Bäckerei arbeitslos geworden. Der Vorberei-
tungskurs zur Externenprüfung brachte ihr nicht nur 
einen Berufsabschluss, sondern auch einen festen 
Arbeitsplatz als Filialleiterin.
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III.4) Fördern gehört zum 
Handwerk: Zertifizierung  
und Bildungsgutscheine
Wer etwas gegen den Fachkräftemangel im 
Handwerk tun will, sollte Potenziale über 
Nachqualifizierung fördern – auch und ge-
rade die von Migranten. Die Zielgruppe des 
NQ-Projekts sind Migranten über 25 Jahre, 
die Arbeitslosengeld I oder II beziehen, eine 
entsprechende fachliche Qualifikation erwer-
ben wollen und über das Sprachniveau B1 in 
Deutsch verfügen. Deren berufliche Förderung 
zu finanzieren kommt in erster Linie der Bun-
desagentur für Arbeit zu sowie den Jobcentern, 
und zwar in Form von Bildungsgutscheinen für 
sogenannte AZAV-zertifizierte Kurse. Die Bil-
dungsgutschein-Variante „für Menschen mit 
besonderem Lern- und Sprachförderbedarf“, 
die sich nicht nur explizit auf den Schulungs-
bedarf von Migranten bezieht, musste für das 

Modellvorhaben des NQ-Projekts in Hamburg 
etabliert werden. Ein aufwendiges Unterfan-
gen, aber der Einsatz dafür hat sich gelohnt.

Wichtig zu wissen: Lehrgangsbezogene Sprach-
förderung ist kein Deutschkurs. Der DaZ-Do-
zent ist kursbegleitend im Fachunterricht, fragt 
nach und hilft den Teilnehmenden, sich auf das 
Fachwissen zu konzentrieren, die Bildungs-, 
Fach- und Prüfungssprache zu trainieren.  
Es findet also kein grundständiger Grammatik-
unterricht statt. 

Im Laufe des Projekts wurde am ELBCAMPUS 
übrigens die Erfahrung gemacht, dass die Lern- 
und Sprachförderung gern auch von Mutter-
sprachlern in Anspruch genommen wird, weil 
sie dadurch ebenfalls beim Verstehen und Ler-
nen effektiv unterstützt werden.

INTERVIEW

IFlaS-Mittel zum guten Zweck

Das Kürzel IFlaS steht für „Initiative zur  
Flankierung des Strukturwandels“.

Mit 400 Mio. Euro fördert die Bundesagentur  
für Arbeit Weiterbildungen für Geringqualifizierte 
und Berufsrückkehrer ohne Berufsabschluss,  
die zu einem Berufsabschluss führen.

www.arbeitsagentur.de/Dienststellen/ 
RD-SAT/Erfurt/AA/Institutionen/ 
Generische-Dokumente/IFlas.pdf 

NACHGEFRAGT 

Wenn Sie sich als Person vor dem Kurs und nach dem Kurs vergleichen würden:
Was hat sich bei Ihnen verändert? 

> „Ich habe mehr Fachkenntnisse und kann entsprechend die Kunden viel besser beraten und an ihre Bedürfnisse angehen.“
> „Neben viel Fachkenntnissen habe ich viele neue Freunde kennengelernt.“
> „Ich habe mehr Selbstvertrauen.“
> „Dieser Kurs hat mir Mut für meine weitere Entwicklung gegeben.“ 

Was hat Sie motiviert, weiter zu lernen? 

> „Die Lernatmosphäre: Die Dozenten waren so nett, und wir haben so viel Spaß am Lernen gehabt.  
     Das war eine richtig schöne Zeit.“
> „Positive Erfahrung hat mich bewegt, immer wieder weiter zu lernen.“
> „Wir haben uns im Kurs viel gegenseitig geholfen. Ich habe von anderen eine Hilfe bekommen und selbst geholfen,  
     wenn ich gerade mehr wusste.“ 

Was wissen Sie nun darüber, wie Sie effektiver lernen können?

> „Rollenspiele helfen, die Theorie mit der Praxis zu verbinden.“
> „Spielerisch zu lernen macht Spaß.“
> „Visualisierung hilft.“
> „Wenn ich die Zusammenfassung vom Thema noch mal für mich aufschreibe, kann ich mir alles besser merken.“

Welche Tipps würden Sie den neuen Teilnehmern geben, um sich gut für die Prüfung vorzubereiten?

> „Die Sache Positiv angehen, an sich und an die eigenen Kräfte glauben.“
> „Angst besiegen mit täglich üben.“
> „Sich nicht schämen zu fragen.“ 

Wann haben Sie den Nutzen von Sprach- und Lernförderung besonders gemerkt?  

> „Ohne DaZ-Dozentin wäre alles viel schwieriger für mich. Ich hätte mir eigentlich 
     noch mehr Stunden für Lern- und Sprachförderung gewünscht.“
> „Beim Thema Wirtschaft und Soziales, da hat mir die Arbeit mit Glossar sehr geholfen.
> „Die Dozenten waren sehr engagiert, sind als Team aufgetreten und haben alles versucht, 
    damit wir weiterkommen. Sie waren für uns wie Patentanten.“

„Ein fehlender Berufsabschluss ist  
immer noch das größte Risiko für 
Arbeitslosigkeit. 53 % der Hamburger 
Arbeitslosen haben keinen Berufsab-
schluss. Deswegen ist eine Nachquali-
fizierung über Externenprüfungen der 
absolute ‚Königsweg’ für die  
Integration in das Berufsleben.“ 
Hans-Martin Rump, Geschäftsführer  
Agentur für Arbeit Hamburg
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Aus Potenzialen  
Fachkräfte generieren
Um die Chance für neue Fachkräftepotenziale 
zu nutzen, ist eine gezielte Ansprache ethni-
scher Minderheiten nötig. Mit sogenanntem 
Ethno-Marketing, also interkulturellen Mar-
ketingstrategien, ist die Gruppe der Migran-
ten wesentlich besser zu erreichen als mit 
herkömmlichen Herangehensweisen. Genau 
aus diesem Grund wird Ethno-Marketing im-
mer interessanter – auch und gerade für das  
Handwerk.
Dabei funktionierte es nicht, einfach nur vor-
handene oder etablierte Werbung in die jewei-
lige Landessprache zu übersetzen. Effizienter 
ist es, die Ansprache für die jeweilige ethnische 
Gruppe zu kreieren. 

Die Zielgruppe: viele Zielgruppen
Die Herausforderung der Kampagnenmacher 
in Hamburg bestand darin, mit der Botschaft 
„Mehr Lebensqualität durch Qualifizierung“ 
Menschen aus unterschiedlichen Kulturkrei-
sen anzusprechen, die Qualifizierung nicht un-
bedingt als Wert betrachten und die zum Teil 
nur über ein geringes Bildungsniveau verfügen. 
Es galt also eine Kampagne zu entwickeln, von 
der sich in Deutschland lebende Türken, Ara-
ber, Polen, Russen und Afrikaner gleicherma-
ßen angesprochen fühlen. Dafür bedurfte es  

eines Angebots, das direkt anspricht, attrak-
tiv ist und „cool“ wirkt. Was aber funktioniert 
kulturübergreifend in vielen verschiedenen  
Migranten-Communities? 

Im Einsatz für die Mission
Actionhelden und Agenten, wie James Bond 
einer ist, dienen als Vorbilder. Einsatz zeigen, 
Spannung erleben und Profi in einer faszinie-
renden Welt zu sein – diese Aussichten sind 
reizvoll. Und sie waren Impulsgeber für die 
maßgeschneiderte Kampagnenidee.
Statt im Blaumann-Dress wird der Auftritt un-
serer Heldinnen und Helden in feinstem Zwirn, 
edlen Accessoires und mit Handwerkszeug be-
waffnet inszeniert. Ein echter Hingucker! Zu 
dieser Visualisierung addieren sich dann Be-
grifflichkeiten wie „Mission Zukunft“, „Agenten 
des Alltags“ und „Lizenz zum Geldverdienen“. 
So werden sympathisch und mit einem Augen-
zwinkern die Sehnsüchte der Zielgruppe be-
dient: Respekt, Erfolg, Prestige, Status, interes-
santer Beruf – und eben Coolness!

IV. IV) Anwerben hat goldenen Boden:  
Die WerbeKampagne – wie erfahren die Kunden von den neuen Angeboten?   

Materialkunde: Alles für die erfolg-
reiche interkulturelle Kampagne

IV.

Messestand

Straßenaktion „Agenten-Mobil“
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IV. IV.IV) Anwerben hat goldenen Boden:  
Die WerbeKampagne – wie erfahren die Kunden von den neuen Angeboten?   

Projektflyer Mantel

Webseite DIN-lang-Flyer Anzeige in der russischen Zeitschrift „Bei uns in Hamburg“ Hamburger Morgenpost

Projektflyer Innenteil PR in der türkischen Monatszeitung „POST“ PR Nachqualifizierung in der türkischen Monatszeitung „POST“

AGENTEN DES ALLTAGS
Handwerker sind Agenten des Alltags: Sie helfen Menschen, 
lösen komplizierte Fälle und springen ein, wenn etwas 
nicht funktioniert. Ist das auch Ihre Mission? Dann 
brauchen Sie die Lizenz zum Geldverdienen: einen Abschluss 
an der Handwerkskammer Hamburg.

Sie sind Neueinsteiger? Dann machen Sie bei uns eine 
Qualifizierung z.B. in den Bereichen:
 • Gesundheitswesen (Serviceassistent/in, Logistiker/in, 
  Reinigungsfachkraft)
 • Metall, Schweißen, Kunststoff

Sie sind Profi? Sie haben bereits 3-4 Jahre in einem 
Handwerksberuf z.B. als Friseur/in, Gebäudereiniger/in 
oder Lebensmittelverkäufer/in (Bäckerei, Fleischerei) 
gearbeitet? Dann machen Sie bei uns in wenigen Monaten 
Ihren Gesellenbrief.

Was ist 
mit Deutsch?
Wir unterstützen Sie vor und 
während des Kurses mit Sprach-
unterricht und Lerntechniken. 
Sie lernen die Fachbegriffe, 
die Sie im Job brauchen.  

Was kann 
ich machen? 
Wir klären mit Ihnen gemeinsam, 
was Sie interessiert, was Sie 
gut können und was Sie weiter-
bringt. Im Handwerk ist vieles 
möglich. 
  

Finde ich 
dann Arbeit? 
Wir bieten nur Kurse an, für 
die es auch Jobs gibt. Alle 
Kurse beinhalten ein Praktikum, 
bei dem Sie Ihr Wissen anwenden 
und erste Job-Kontakte knüpfen.  

Gürol Gür, Inhaber der Schanzenbäckerei

Bolaji Isola, Inhaber der Autoselbsthilfe-Werkstatt Emosam

Nadia Rakowski, Inhaberin des Salons Rakowski

Miroslaw Mach, Inhaber von Mach Elektrotechnik

Das Projekt „Nachqualifi zierung im Handwerk“ ist Teil des bundesweiten Netzwerks 
„Integration durch Qualifi zierung (IQ)“ und wird gefördert durch:

DAMIT IHRE MISSION 
EIN ERFOLG WIRD.
Melden Sie sich für das Projekt 
Nachqualifizierung im Handwerk:

Telefon:  040 35905-457 
E-Mail:  missionzukunft@elbcampus.de
Internet: missionzukunft.elbcampus.de

Wir freuen uns auf Sie!

TAKE YOUR OWN PATH!
Operation Future in Skilled TradesOperation Future in Skilled Trades

ELBCAMPUS Kompetenzzentrum Handwerkskammer Hamburg 
Zum Handwerkszentrum 1 • 21079 Hamburg

GEH DEINEN WEG! 
Mission Zukunft im Handwerk 

Mission Zukunft!
Berufsabschluss in wenigen Monaten

für Friseure, Gebäudereiniger und 
Bäckereifachverkäufer 

TOP SECRET
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Interkulturell agieren,  
Kundennähe schaffen

Vor Ort mit Multiplikatoren  
in Kontakt treten
Während die erste Kontaktaufnahme zu den 
Multiplikatoren häufig per Mailing und an-
schließendem telefonischen Nachfassen er-
folgt, empfiehlt sich als zweiter Schritt ein 
Besuch vor Ort zur persönlichen Vorstellung 
des Projekts. Daraus ergeben sich dann häufig 
Kooperationen, z. B. dass die entsprechenden 
Berater die Qualifizierungsmöglichkeiten auf 
Veranstaltungen in den Räumen der jeweiligen 
Einrichtung vorstellen.
Wichtig ist immer auch die Präsenz im Stadt-
teil, das Durchführen von Stadtteilpromo-
tions, die Präsenz bei Stadtteilfesten und die 
aufsuchende Beratung auf Veranstaltungen 
von Multiplikatoren, sprich Institutionen, die 
Migranten erreichen. Dazu zählen, neben den 
Integrations- und Sprachkursanbietern, die 
verschiedenen Religionsgemeinschaften, Kul-
turvereine, Freundeskreise, aber auch Bera-
tungseinrichtungen sowie Arbeitsvermittler in 
Arbeitsagenturen und Jobcentern. 

Erfolg ist das beste Vorbild	
Was die Kampagne betrifft, so ist – abgesehen 
vom Leitmotiv – davon abzuraten, mit professi-
onellen Models zu arbeiten oder bereits etab-
lierte Testimonials einzusetzen. Viel geeigneter 
sind erfolgreiche Kursteilnehmende als echte 
Vorbilder, um Nachahmer zu gewinnen. Also 
Migranten, die es schon geschafft haben, die 
ihre Rolle in der Arbeitswelt gefunden haben 
und erfolgreich im Einsatz sind. 
Bei den Werbemitteln sollte eine einfache 
Sprache dominieren und der Bildanteil über-
wiegen. Wichtig ist zudem, eine breite Öffent-
lichkeit und darüber letztlich auch die Unter-
nehmen für die Thematik zu sensibilisieren. 
Dafür gilt es, die Medien einzubinden – auch 
die der Migrantenszene. Diese berichten erfah-
rungsgemäß gern und ausführlich über authen-
tische Beispiele gelungener Integration durch 
Nachqualifizierung. 

Von 007 auf 2.500
Erklärtes Kampagnenziel: bis Ende 2012 rund 
2.500 Kontakte zu knüpfen. Das ist zu schaffen, 
denn die Kampagne kommt gut an und wird 
von der Zielgruppe der Migranten so verstan-
den, wie sie gemeint ist: als Anreiz, um sich zu 
qualifizieren, als Vision einer Mission, die Mög-
liches in Aussicht stellt. Eine Zwischenbilanz 
fällt positiv aus. Die Agentenwelt des Alltags 
wird real.

IV. IV.

Margareta Mensch, Fachfrau für  
Öffentlichkeitsarbeit im Projekt  
am ELBCAMPUS  

Migranten für Qualifizierungsmaßnahmen 
gewinnen  

•	 Echtes Interesse zeigen und Vertrauen auf-	
	 bauen 

• 	Auf die migrantischen Communities zugehen, 	
	 mit ihnen sowie mit Integrations- und Sprach-	
	 kursanbietern kooperieren 

• 	Schlüsselfiguren identifizieren und als  
	 Botschafter für die “Mission” gewinnen 

• 	Präsenz in den Quartieren zeigen, Teilnahme 	
	 an Stadtteilfesten und aufsuchende Beratung 	
	 auf Veranstaltungen der Multiplikatoren 	
	 leisten

•	 Bei der Öffentlichkeitsarbeit auf erfolgreiche 	
	 Kursteilnehmer als Vorbilder setzen  

• 	Für Info- und Werbematerialien eine einfache 	
	 Sprache wählen; weniger Text und viele Bilder 	
	 verwenden

• 	Die Medien einbinden, vor allem auch die der 	
	 Migranten-Communities

EXPERTENTIPP: 

Ethno-Marketing erfolgreich einsetzen –  
Erfahrung hilft!

Sie möchten die Zielgruppe Migranten  
erreichen und adäquat ansprechen?  
Profitieren Sie von unserem Know-how.  

Wir beraten und unterstützen Sie gern!

Lena Çoban  
Leitung Projekte Nachqualifizierung  
am ELBCAMPUS

Tel. 040 35905-459 
lcoban@elbcampus.de

IV) Anwerben hat goldenen Boden:  
Die WerbeKampagne – wie erfahren die Kunden von den neuen Angeboten?   
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Die Mission von innen nach  
außen tragen 
Für das NQ-Projekt musste enorm viel bewegt 
und angeschoben werden – auch in den Köpfen 
am ELBCAMPUS. Umdenken war erforderlich, 
denn die neuen Kunden für die Nachqualifizie-
rungskurse sollen auch hier das Vertrauen und 
die Offenheit spüren, die ihnen beim Akqui-
rieren entgegengebracht werden. Und es ging 
darum, konkrete Schritte einzuleiten, um das 
Projekt mit Leben zu erfüllen.

Sprachkurse implementieren
Es mussten zunächst Dozenten für Deutsch als 
Zweitsprache gefunden und ein eigener Dozen-
ten-Pool aufgebaut werden, um diese entspre-
chenden Lehrkräfte dann auf ihren Einsatz im 
Fachunterricht vorzubereiten. In der Folge galt 
es dann, diese mit den Fachdozenten zusam-
menbringen, die Verzahnung von Fach- und 
Sprachunterricht zu organisieren, die Zusam-
menarbeit zu fördern, das Teamteaching zu 
etablieren und dieses Unterrichtskonzept zum 
Leben zu erwecken. Im Projektverlauf wurden 
regelmäßige Dozenten-Konferenzen zur Evalu-
ation durchgeführt, um aus der Praxis zu ler-
nen und so immer besser zu werden. In diesem 
Zuge erfolgten auch Schulungsangebote zur 
Sprachsensibilisierung und zur Gestaltung des 
Teamteachings. 
 

All das zu bedenken, in die Wege zu leiten und 
zu realisieren erforderte Disziplin, Engagement 
und Begeisterung von allen Beteiligten. 

 
 
 

Mehrarbeit, die sich lohnen wird 
Um auch die Kollegen im Regelgeschäft zu 
überzeugen und mitzunehmen, mussten sie für 
dieses Projekt gewonnen werden. Ihre Arbeit 
ein bisschen anders zu gestalten als bisher und 
das Haus für das interkulturelle Miteinander 
zu öffnen – das wurde ein wichtiger Teil der in-
neren Mission. Diese Überzeugungsarbeit war 
nur durch echtes Interesse erfolgreich zu schaf-
fen. Auf die Kollegen zugehen, durch Gesprä-
che verstehen, wie sie arbeiten, wo der Schuh 
drückt, was gemeinsam zu optimieren ist – so 
konnte der nach ihrer Erfahrung manchmal an-
strengende Ablauf mit Migranten erleichtert 
werden. Das Projektteam verstand sich hier als 
Dienstleister für die langjährigen Mitarbeiter 
der HWK Hamburg und arbeitete die Vorteile 
der Veränderungsprozesse heraus. Denn wenn 

Servicementalität den Umgang mit den Kolle-
gen prägt und Dienstleistungen wie Schulun-
gen oder Infomaterial angeboten werden, fällt 
Veränderung leichter. 

Teamwork am ELBCAMPUS –  
weil es sich am Ende auszahlt
Die Herausforderungen intern zu meistern, 
dafür mussten Schnittstellen identifiziert und 
gepflegt werden. Als Partner am ELBCAMPUS 
mussten nahezu alle Abteilungen des Hauses 
eingebunden werden. Um nachhaltige Verän-
derungen herbeizuführen, die auch nach Pro-
jektende Bestand haben, mussten alle Prozes-
se gut abgestimmt sein und die Schnittstellen 
gepflegt werden. 
Und bei allem Tun war immer entscheidend, 
betriebswirtschaftlich zu denken, zu han-
deln und zu sprechen. Das Ziel ist, aktiv und 
erfolgreich gegen Fachkräftemangel und für  
Integration zu arbeiten. Doch die Arbeit mit 
den Migranten muss sich rechnen und für den 
ELBCAMPUS als Bildungseinrichtung auszahlen. 

V. V.V) Was alles laufen muss, damit das Projekt läuft: 
Interne Herausforderungen

„Ich finde es sehr gut, diese Zielgruppe 
für unsere Angebote zu gewinnen.  
Mit der Lern- und Sprachförderung gibt 
es nun auch deutlich weniger Abbre-
cher unter den Teilnehmern. Auch die 
nachhaltige Sensibilisierung der Fach-
dozenten ist ein sehr positiver Effekt.“ 
Carmen Walzel, Bildungsmanagerin Service & Logistik im 
Gesundheitswesen am ELBCAMPUS

„Die stärkere Betreuungsintensität, die 
die Zielgruppe braucht, muss von An-
fang an eingeplant werden. Zu Anfang 
gibt es auch einen hohen Abstimmungs-
bedarf zwischen den beiden Bildungs-
managern von Vor- und Fachkurs.“ 
Thomas Dillmann, Bildungsmanager Friseurwesen  
am ELBCAMPUS

Die Eckpunkte der Implementierungsphase:

•	 Sprachkurse aufbauen, Dozenten-Pool 		
	 einrichten 

•	 Schulungen entwickeln und durchführen 

•	 Mehraufwand gegenüber den Kollegen 	
	 legitimieren und minimieren

•	 Servicementalität aufbauen, Dienstleister 	
	 für die Kollegen sein

•	 Schnittstellen identifizieren und pflegen

•	 Betriebswirtschaftlich denken, handeln  
	 und sprechen

Vertriebs- und Projektleitung im Gespräch
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INTERVIEW INTERVIEW

„Marktorientierte Weiterbildung  
rechnet sich für alle Seiten“
Wolfgang Reich, Vertriebsleiter am ELBCAMPUS, über Marktanalyse,  
Zielgruppenorientierung und eine erfolgreiche Mission

Was ist aus Vertriebssicht im Bereich Weiterbildung entscheidend?

Wir haben am ELBCAMPUS konsequent auf Marktorientierung gesetzt, um neue Fachkräfte zu finden, die ja händeringend 
gesucht werden. Durch arbeitgebernahe Qualifizierungen konnten wir bedarfsorientierte Kurse anbieten, die zum Teil für 
das brachliegende Potenzial von Einwanderern entwickelt wurden, die bisher noch nicht für den deutschen Arbeitsmarkt 
gewonnen werden konnten. Von Vorteil war dabei, dass wir am ELBCAMPUS professionelle Strukturen für Marketing und 
Vertrieb aufgebaut haben. Bildung sehen wir ganz klar als Markt und Marktanalyse als wichtigen Faktor. Unsere angebo-
tenen Kurse sind unsere Produkte, die Kursteilnehmer unsere Kunden; marktorientierte Weiterbildung rechnet sich für alle 
Seiten. Unser Vorzeigeprojekt ist die Qualifizierung zum Servicetechniker für Windenergieanlagen. 

Wo werden Fachkräfte aktuell besonders dringend gebraucht?

Das Handwerk leidet schon sehr unter Fachkräftemangel. Der ELBCAMPUS ist verstärkt hier, aber auch 
im Gesundheitsbereich sehr aktiv. Wir kooperieren eng mit Asklepios, dem größten privatwirtschaftlichen 
Klinikbetreiber in Hamburg. Hier fehlt es an Serviceassistenten und Logistikern. Gemeinsam haben wir be-
darfsorientierte Leistungsprofile definiert, darauf hin Kurse entwickelt und zertifizieren lassen. Und Askle-
pios gab uns die Absichtserklärung, die so qualifizierten Fachkräfte zu übernehmen. Diese Nähe zum Markt 
macht es natürlich leichter, Förderungen von den Arbeitsagenturen oder Jobcentern zu erhalten. 

Angesichts der Nachfrage ist Qualifizierung sicher ein Wachstumsmarkt? 

Richtig. Fachkräfte zur Weiterqualifizierung gibt es jedoch kaum, weil sie alle Arbeit haben. Um neue Kun-
den zu gewinnen, mussten wir die Zielgruppe ausweiten, die sogenannten „stillen Reserven“ erschließen, 
also: Ältere, Frauen, Migranten. Gerade Letztere sind überproportional von Arbeitslosigkeit betroffen, neh-
men weniger an Fortbildungen teil und sind, falls beschäftigt, meist geringqualifiziert und schlecht bezahlt. 

Welche Zielvereinbarungen gab es? 

Wir wollen Migranten zur Nachqualifizierung gewinnen, und zwar die über 25-Jährigen und unbedingt auch 
die Frauen. Das erforderte ein Team aus zielgruppenaffinen Mitarbeitern. Wir brauchten Werbung und 
Öffentlichkeitsarbeit, die genau diese Migranten ansprechen. Es galt, passgenaue Produkte zu entwickeln, 
inklusive Lern- und Sprachförderung. Und ganz wichtig aus Vertriebssicht: Es musste eine Anschub-finanzie-
rung her – das Ganze sollte sich ja rechnen.

Dank Förderung durch das Bundesministerium für Arbeit und Soziales konnte 
das Projekt dann starten – in welche Richtung?

Unser fünfköpfiges Projektteam ging die erforderlichen Veränderungsprozesse aktiv an, ging vor allem auf 
die Zielgruppe zu. Auch die Kollegen mussten mit eingebunden und überzeugt werden. Für sie wurden zum 
Beispiel Informationen zur interkulturellen Kommunikation angeboten, um sich auf die neuen Kunden ein-
zustellen. Der interne Verkauf ist schließlich ebenso wichtig wie alles Externe. Entscheidend war das Profil 
der Verantwortlichen als offen und aufgeschlossen, interessiert und flexibel. Um Migranten als Kunden 
zu gewinnen, muss man in türkische Gemüseläden gehen und in Afroshops. Unser Projekt konnte nur so 
erfolgreich sein, weil unsere Mitarbeiter diese Aufgabe als eine Mission empfunden haben.

„Zielgruppenorientierung  
und Marktorientierung  
im Zusammenspiel 
sind die Voraussetzung,  
um erfolgreiche Produkte  
zu entwickeln.“ 

40 41



Für die Handwerkskammer Hamburg ist das 
Modellprojekt ein voller Erfolg. Das Vorhaben, 
die Potenziale von Migranten für das Hand-
werk erschließbar zu machen, konnte erfolg-
reich realisiert werden. Ein langer Weg führte 
zu einem guten Ergebnis.

VI.1)  Nachqualifizierung aus 
Sicht der Kunden
Seit September 2009 wurden über 2.000 Per-
sonen in Hamburg kontaktiert und über das 
neue Angebot informiert. Mit mehr als 600 

Kontaktpersonen in kooperierenden Einrich-
tungen steht das Projekt zum Informations-
austausch in regelmäßigem Kontakt. Rund 780 
Personen haben in den vergangenen dreiein-
halb Jahren das Beratungsangebot in Anspruch 
genommen und das Profiling durchlaufen. Für 
270 Personen konnte im ELBCAMPUS das pas-
sende Angebot gefunden werden. Die anderen 
Personen wurden an andere Institutionen ver-
wiesen, überwiegend an Sprachkurs-Anbieter. 

Die Kunden lassen sich in drei  
Gruppen unterteilen:

A: Personen mit Migrationshintergrund, die 
bisher wenig oder gar keine Berufserfahrung
haben und in der Regel über schwache 
Deutschkenntnisse verfügen.
B: Personen mit Migrationshintergrund, die im 
Ausland erworbene Qualifikationen
mitbringen und bisher schwache Deutsch-
kenntnisse aufweisen.
C: Personen mit Migrationshintergrund, die im 
Ausland erworbene Qualifikationen
mitbringen und gute Deutschkenntnisse auf-
weisen.

Die Gruppe A (ohne oder wenig Berufserfah-
rung, schwache Deutschkenntnisse) stellt den 
mit Abstand größten Anteil der Ratsuchenden 
in unserem Projekt. Es handelt sich vor allem 
um Frauen nach der Familienphase, die bis-
her nur geringe Lernerfahrungen und in der 
Regel keine Berufserfahrungen mitbringen. 
Die ausführliche Beratung, die individuelle Be-
treuung sowie das Zusatzmodul inklusive dem 
begleitenden Teamteaching sind hier geeigne-
te Mittel, um diese Defizite auszugleichen. Die 
persönliche Ansprache und ein ganzheitlicher 
Beratungs- und Schulungsansatz, der den Men-
schen in den Mittelpunkt stellt, erweisen sich 
als vertrauensbildendes Instrument. 
Somit wächst die Bereitschaft, sich der unge-
wohnten Lernsituation zu stellen. Durch die 

intensive Vorbereitung gelingt der Übergang 
in den Fachkurs und im Anschluss auch in die 
Berufstätigkeit. Die Qualifizierungen auf dem 
Niveau einer Fachkraft bieten hier einen not-
wendigen niedrigschwelligen Einstieg ohne Zu-
gangsvoraussetzungen, der den Vorerfahrun-
gen der Zielgruppe gerecht wird. Deutlich wird 
dies anhand des Vermittlungsergebnisses: 60 % 
unserer Absolventen sind nach Abschluss des 
Kurses erwerbstätig, bei allen anderen laufen 
die Vermittlungsaktivitäten derzeit noch. 

Für die Gruppe B (im Ausland erworbene Qua-
lifikationen, schwache Deutschkenntnisse) sind 
auch höherwertige Qualifikationen möglich, 
die zu regulären Berufsabschlüssen führen. 
Doch auch diese Gruppe benötigt begleiten-
de Sprach- und Lernförderung. Denn das Er-
lernen der Bildungssprache, der Fachsprache 
und der Alltagssprache im Berufsleben sind 
notwendige Voraussetzungen für einen erfolg-
reichen Abschluss. Als zusätzliche Hürde steht 
die deutsche „Lernkultur“, in der Unterricht 
und Prüfung absolviert werden müssen. Bei 
den Vorbereitungskursen zur externen Gesel-
lenprüfung für Friseure, Gebäudereiniger und 
Bäckereifachverkäufer sind diese Erkenntnisse 
umgesetzt worden und verhelfen hier nun auch 
den der Herkunft nach deutschen Teilnehmern 
zu einem erfolgreichen Abschluss des Kurses. 

VI. VI.VI) Die Projektergebnisse – saubere Arbeit!

Profilings und Kursbeginne von März 2010 bis 15. Mai 2012

0

100

200

300

400

500

600

700

2010-

03

2010-

04

2010-

05

2010-

06

2010-

07

2010-

08

2010-

09

2010-

10

2010-

11

2010-

12

2011-

01

2011-

02

2011-

03

2011-

04

2011-

05

2011-

06

2011-

07

2011-

08

2011-

09

2011-

10

2011-

11

2011-

12

2012-

01

2012-

02

2012-

03

2012-

04

2012-

05

Anzahl Profilings

Anzahl Kurs-TN

1. Projektflyer

Pressekonferenz zum Start 

des ersten Kurses
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erste Aktionswoche M_S_K

Kursbesuche: 

Fortbildungskurse:

- Serviceassistent/in im Gesundheitswesen

- Logistiker/in im Gesundheitswesen 

- Fachkraft für glasfaserverstärkte Kunststoffe

Externenprüfungen: 

- Gebäudereinigung

- Bäckereifachverkauf

- Friseur

+ diverse Angebote des ELBCAMPUS zweite Aktionswoche M_S_K

Messe Job Kontakt 

im ELBCAMPUS
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TV-Sendung 

auf HH 1

Projekt-Bergfest

Presseaktion zur Abschlussprüfung 

Externenprüfung BFV

Start Anerkennungsgesetz
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Die Gruppe C (im Ausland erworbene Quali-
fikationen, gute Deutschkenntnisse) wieder-
um benötigt in der Regel keine vollständigen 
Fachkurse oder Sprachförderung. Hier stehen 
sogenannte Anpassungsqualifzierungen im 
Vordergrund, um diese Personen zu einem 
deutschen Abschluss zu führen. Herausforde-
rungen liegen dabei in den sehr individuellen 
Bedarfen und damit zusammenhängend in 
den Gruppengrößen, die weder wirtschaftlich 
sind noch über die bestehenden Arbeitsmarkt- 
instrumente abgedeckt werden können. Eine 
weitere Herausforderung liegt in der Verein-
barkeit von Beruf, Familie und Qualifizierung 
und damit zusammenhängend in der zeitlichen 
Lage der Schulungen. 

VI.2) Nachqualifizierung aus 
Sicht des Handwerks

Beratung und Profiling
Das kostenlose Angebot wird durch die Kunden 
sehr gut angenommen. Über 700 Personen ha-
ben sich beraten lassen und auf diesem Wege 
eine neue berufliche Orientierung erhalten. 
Viele Kunden sind von ihren Arbeitsvermittlern 
zur Beratung geschickt worden, die meisten 
kamen jedoch und kommen zunehmend über 
persönliche Empfehlungen ihrer Freunde und 
Bekannten. Eine wichtige Quelle für Kunden 
stellen die Integrationskurse dar, in denen wir 
über Informationsveranstaltungen auf unser 

Angebot aufmerksam machen. 280 Personen 
haben im Anschluss eine Qualifizierung mit 
Sprach- und Lernförderung am ELBCAMPUS 
aufgenommen. 

Produktentwicklung und  
Implementierung der Lern-  
und Sprachförderung
Diese Formate haben sich innerhalb des Hauses 
und bei den Arbeitsverwaltungen als probates 
Mittel etabliert. Die Verzahnung von Sprach- 
und Fachunterricht hat sich als erfolgreiches In-
strument zur Qualifizierung der Zielgruppe er-
wiesen. Der besonders in der Anfangszeit sehr 
hohe Organisationsaufwand – die Zusammen-
arbeit zwischen Deutsch- und Fachdozent muss 
eng begleitet werden – hat sich gelohnt: Die 
Abbrecherquote liegt unter 5 %, die Prüfungs-
ergebnisse sind fast ebenso gut wie in der deut-
schen Vergleichsgruppe, und die Vermittlungs- 
quote in Arbeitsverhältnisse liegt über 60 %! Nach 
anfänglichen Schwierigkeiten hinsichtlich der 
Förderung durch die Arbeitsverwaltung wer-
den die Zusatzangebote dort nun sehr gut 
angenommen. Auch innerhalb des Hauses hat 
die Arbeit mit der Zielgruppe zu einer stärke-
ren Akzeptanz von Menschen mit Migrations-
hintergrund geführt. Als Folge planen auch 
weitere Produktbereiche am ELBCAMPUS, 
die Lern- und Sprachförderung in ihre Ange-
bote zu integrieren (Meistervorbereitungen, 
Schweißtechnische Lehr- und Versuchsanstalt, 
Firmenkunden). Innerhalb der Weiterbildungs-

landschaft in Hamburg lässt sich ebenfalls ver-
zeichnen, dass mehrere Anbieter ihre Fachkur-
se nun mit Sprachförderung flankieren.
 
Öffentlichkeitsarbeit
Die Agenten-Kampagne konnte die beabsich-
tigte Wirkung voll erzielen, auch wenn es ein 
langer Weg war und die Nachfrage sich zu-
nächst sehr langsam entwickelte. Letztlich hat 
aber die konstante und aufsuchende Öffent-
lichkeitsarbeit dazu geführt, dass die „Agen-
ten des Handwerks“ in Hamburg eine große 
Aufmerksamkeit erzeugt und sich als Marke 
etabliert haben. Die Nachfrage zur Beratung ist 
konstant und hat sich auf einem hohen Niveau 
stabilisiert. Die Verankerung des ELBCAMPUS 
innerhalb dieser Zielgruppe ist gelungen und 
führt in allen Bereichen des Hauses zu einer 
verstärkten Nachfrage. 

Wirtschaftlichkeit
Die Nachfrage ist vor allem im Bereich der Ab-
schlüsse zur Fachkraft hoch. Hier decken sich 
der Arbeitsmarktbedarf und die Bedürfnisse 
der Kunden. Dieser Bereich arbeitet mittler-
weile gewinnbringend und wird als Regelange-
bot durch den ELBCAMPUS fortgeführt. 
Im Bereich der Vorbereitungskurse zur Ex-
ternenprüfung und der Anpassungsqualifi-
zierungen für Personen mit ausländischem 
Berufsabschluss sind aufgrund der sehr indivi-
duellen Qualifizierungsanforderungen – wenn 
überhaupt – nur unter erhöhtem Aufwand 

wirtschaftliche Gruppengrößen realisierbar. 
Durch die erfolgreiche Arbeit im Modellprojekt 
konnten über die Stadt Hamburg und den ESF 
weitere Projektmittel akquiriert werden. Zwei 
ESF-Projekte vertiefen die erfolgreichen Mo-
delle des hier dargestellten Pilotvorhabens. 
Das ESF-Projekt Anpassungsqualifizierungen 
erprobt die Vermittlung von Kenntnissen und 
Fertigkeiten, die für die Gleichwertigkeit von 
im Ausland erworbenen Abschlüssen fehlen. 
Und das ESF-Projekt „Die Chance“ erprobt die 
Ausweitung der entwickelten Angebote für 
die Gruppe der über 25-Jährigen auf andere 
Branchen (vgl. ESF-Projekte „Anpassungsquali-
fizierungen im Handwerk“ bzw. „Die Chance –  
Berufsabschluss im Handwerk“, Seite 29).  

VI. VI.

Teilnehmenden-Verteilung auf Kursangebote
Stand 15.05.2012

sonstige EC-Kurse 13%

Externenprüfung Friseure 4%

Externenprüfung 

Bäckereifachverkauf 11%

Externenprüfung 

Gebäudereinigung 6%

Fachkraft für 

glasfaserverstärkte 

Kunststoffe 4%

Reinigungskraft im 

Gesundheitswesen  9%
Logistiker/in im 

Gesundheitswesen 10%

Serviceassistent/in im 

Gesundheitswesen 43%

VI) Die Projektergebnisse – saubere Arbeit!
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Nachhaltigkeit 
Die Hamburger Arbeitsverwaltung 
Sowohl bei den Jobcentern als auch bei der 
Arbeitsagentur Hamburg haben sich die An-
gebote etabliert und werden durch die Ar-
beitsvermittler gut genutzt. Die Angebote für 
Neueinsteiger bieten vor allem den Kunden der 
Jobcenter einen niedrigschwelligen und siche-
ren Einstieg in den Arbeitsmarkt. 

Für die Kunden der Bundesagentur für Arbeit 
sind es wiederum hauptsächlich die auf den 
Berufsabschluss vorbereitenden Kurse für Pro-
fis, die gut nachgefragt werden. Über die IFlaS-
Mittel ist hier eine finanzielle Förderung be-
sonders im Bereich der Externenprüfung leicht 
zugänglich.

Zusammenarbeit mit Multiplikatoren 
Die Agenten-Kampagne wird im Rahmen der 
neuen ESF-Projekte fortgeführt. Das inzwi-
schen aufgebaute Vertrauen und die intensive 
Zusammenarbeit mit den Zuwanderer-Com-
munities in Hamburg kann langfristig bei der 
Suche nach Fachkräften für das Handwerk hel-
fen und somit erfolgreich genutzt werden.  
 
Im Hause der Handwerkskammer 
Die über das Projekt gewonnenen Kunden-
gruppen haben innerhalb der HWK Hamburg 
zu einer interkulturellen Öffnung geführt. Die 
Schulung im Umgang mit kultureller Vielfalt 
wurde in einer durch NOBI entwickelten Fort-
bildungsreihe in die Personalentwicklung auf-
genommen. Die Angebote werden von den 
Mitarbeitern gern genutzt und wurden dauer-
haft in das Fortbildungsprogramm der Hand-
werkskammer integriert. 

Erfolgsfaktor Vernetzung 
Für das Gelingen des Projekts, Potenziale von 
Migranten für das Handwerk zu erschließen, ist 
in erster Linie die mit monatelang intensivem 
Einsatz erzielte hohe Vernetzung verantwort-
lich. Durch die vielschichtige politisch-strategi-
sche Arbeit von NOBI und die aufsuchende Vor-
Ort-Arbeit des Projekts „Nachqualifizierung im 
Handwerk“ konnten alle relevanten Akteure 
in Hamburg für das Vorhaben als Unterstützer 
gewonnen werden. Hierzu zählen in erster Li-
nie die Arbeitsverwaltungen als Finanziers der 

Weiterbildungen mit Lern- und Sprachförde-
rungen, aber auch die Beratungs- und Bildungs-
einrichtungen. Daneben sind hauptsächlich die 
aufgebauten Beziehungen zu den Migranten-
selbsthilfeorganisationen als entscheidender 
Erfolgsfaktor zu nennen. Die Begegnungen auf 
Augenhöhe, das Einholen von Informationen, 
die Einbindung in die Produktentwicklung sowie 
der kontinuierliche Austausch haben zu einer 
echten Zusammenarbeit geführt, die auf Dauer 
für den ELBCAMPUS von Nutzen sein wird.

Fazit: Mission erfüllt
Der vorliegende Bericht soll Mut machen, sich 
den Themen Fachkräftemangel und Integration 
von Migranten in neuer Weise zu nähern. Der 
potenzialorientierte Blick auf diese Zielgruppe 
lohnt sich, auch wenn man dafür ungewöhnli-
che und auch lange Wege gehen muss. 
Nur Mut! Das IQ-Netzwerk bietet vielfältige 
Anregungen, Materialien und Foren, die für 
jede Bildungseinrichtung zu verwenden sind. 
Wie auch Sie eine gelungene Prozesskette in 
Ihrem Haus in Gang setzen können, dazu infor-
mieren wir Sie gern. 

VI. VI.

Von wo kamen unsere Ratsuchenden?
Basis 431 Datensätze

(Es wurden nur ausgewählte Kriterien ausgewählt)
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