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Handwerkskammer-Prasident
Bernd Wegner
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Handwerkskammer-Haupt-
geschéftsfiihrer Bernd Reis

»M1t dem richtigen Partner an der Seite
lasst sich jedes unternehmerische
Projekt leichter umsetzen.«

NEUES WAGEN, HANDWERK GESTALTEN

Liebe Handwerkerinnen und Handwerker,

dassaarlandische Handwerk steckt voller mutiger Macherinnen und Macher. Mitihrem Einfallsreich-
tumund Gestaltungswillentragensie dazu bei, dass unser Handwerk im Hier und Jetzt leistungsstark
und auf kiinftige Aufgaben vorbereitet bleibt. All denen, die im Handwerk Neues wagen, widmen
wirdiese Regionalausgabe des Deutschen Handwerksblatts. Aufunseren Regionalseiten stellen wir
Handwerksunternehmervor, dieihren Betrieb mit gutenldeenineine erfolgreiche Zukunft fiihren.

So hat zum Beispiel der Dillinger Anlagenbauer BVT Bellmann mit Unterstiitzung der Berater und
Coaches von GROOVIZ @ fiir seine Mitarbeiter Lernrdume geschaffen, in denen sie neue Arbeits-
weisen erproben kinnen. In einem geschiitzten Raum kdnnen in diesen Lernraumen fernab des
iiblichen Tagesgeschafts Prozesse auf den Priifstand und neue Technologien ausprobiert werden.

Mit seiner Weiterbildung zum Brot-Sommelier hat Bdckermeister Simon Tinnes ebenfalls einen
neuen Weginseinem Handwerk eingeschlagen. Das Wissen rund um Brot und Brotkultur, das Tinnes
indem einjdhrigen Lehrgang bei der Akademie Deutsches Backerhandwerk in Weinheim erworben
hat, gibt er als Fachmann fiir knuspriges Backwerk an seine Kundschaft weiter. Um Brotfans fiir
die Freude am knusprigen Genuss zu begeistern, hat Tinnes ein neues Format ins Leben gerufen:
BeieinemregelmdBigen Abendbrotim Betrieb verrat erseinen Kundinnen und Kunden jede Menge
Wissenswertes liber Aroma, Textur und den passenden Belag.

Mit dem richtigen Partner an der Seite 1dsst sich jedes unternehmerische Projekt leichter umset-
zen. Deshalb ist es uns ein Anliegen, lhnen in dieser Aufgabe das Team unserer HWK-Unterneh-
mensheratung vorzustellen. Als zentrale Anlaufstelle fiir Unternehmerinnen und Unternehmerim
Saarhandwerk wie auch Griindungsinteressierte unterstiitzen unsere Experten bei einer Vielzahl
vonThemenvon der richtigen Finanzierungsstrategie, die Betriebsnachfolge und Ubergabe bis hin
zur Gestaltung einer attraktiven Arbeitgebermarke.

Wir wiinschen lhnen nun viel Freude beim Lesen und Entdecken!

BERND WEGNER, PRASIDENT BERND REIS, HAUPTGESCHAFTSFUHRER

DHB 03.2023 hwk-saarland.de
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Darius Nadery, Fachbereichsleiter
HWK-Unternehmensheratung

Gut beraten!

DAS TEAM DER UNTERNEHMENSBERATUNG DER HANDWERKSKAMMER

DES SAARLANDES (HWK) STELLT SICH VOR.

Text: Sarah Materna_

b esumdie richtige Erstellung des Business-

plans, die Gestaltung einer attraktiven Ar-

beitgebermarke, die Begleitung des erfolg-
reichen Generationenwechsels im Betrieb oder Fragen
zur AuBenwirtschaft geht: Die Expertinnen und Experten
der HWK-Unternehmensheratung stehen ratsuchenden
Handwerkshetrieben jederzeit mitihrem Wissen zur Seite.
Zuverldssig und kompetent!

DARIUS NADERY, FACHBEREICHSLEITER HWK-
UNTERNEHMENSBERATUNG

Seit 2021 leitet der studierte Betriebswirt und Volkswirt
Darius Nadery das Team der Unternehmensberatung. ,Die
Unternehmensheratung unserer HWKist die erste Anlauf-
stelle fiir Handwerkerinnen und Handwerker, die einen
eigenen Betrieb grinden oder tibernehmen machten. Wir

bringen Grindungsinteressierte bereits vor ihrem Start
indie unternehmerische Selbststandigkeit dazu, sich die
richtigen Fragen zu stellen und unterstiitzen sie damit
bei der Verwirklichung ihres Traums. AuBerdem helfen
unsere Expertenbeisdamtlichen Fragen der strategischen
Unternehmensfiihrung”, informiert Nadery. Neben den
Themen Betriebswirtschaft und Unternehmenssicherung
bietet die Handwerkskammer ihren Mitgliedsbetrieben
auch Beratungen zu technischen Fragen, zu den The-
men Umwelt- und Energieeffizienz, Employer Branding,
Rechtsauskiinfte im Rahmen der Aufschlussheratung und
Infosessions rund um Weiterbildungsthemen an. Nicht
nur eingetragene Mitgliedshetriebe kidnnen die Bera-
tungsleistungen der Handwerkskammer des Saarlandes
nutzen. Auch Personen, die iiber eine Existenzgriindung
imHandwerk nachdenken, konnen die Leistungen des Be-
raterteams uneingeschrankt abrufen, ohne dass ihnen
dafiir zusatzliche Kosten entstehen. Grundlage dafiir ist
die Forderung durch Bund und Land.

DHB 03.2023 hwk-saarland.de
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MELANIE KEIPERT, HWK-UNTERNEHMENSBERATERIN
Insbesondere fiir Grindungsinteressierte ist die richtige Finan-
zierungsstrategie das A und 0, weiB HWK-Unternehmensheraterin
Melanie Keipert. »Um das eigene Griindungsvorhaben richtig pla-
nen zu konnen, sollten sich Grindungsinteressierte zundchst einen
Uberblick iiber den eigenen Kapitalbedarf verschaffen. Erst dann
sind eine Finanzierungsanfrage und weitere Schritte sinnvoll«, be-
richtet die Betriebswirtin. Gerne unterstiitzt die Expertin potenzielle
Existenzgriinder im Handwerk bei der Erstellung eines stimmigen
Businessplans. Bestehenden Betrieben, die in Wachstum oder Inno-
vation investieren mdchten, bietet sie die nétige Orientierung bei
der Suche nach passenden Férdermdglichkeiten oder Partnern und
hilft bei der Erstellung einer Liquiditatsplanung. Auch bei kritischen
Entwicklungen steht die Beraterin saarlandischen Handwerkshe-
trieben zur Seite. »Wenn ein Betrieb seine Rechnungen nicht mehr
fristgerecht zahlen kann, besteht akuter Handlungsbedarf. Oft gibt
es auch dann noch viele MaBnahmen, die Abhilfe schaffen kdnnen.
Gerne zeigenwirimvertraulichen Gesprdch geeignete Wege auf«, so
Keipert. Eine Herzensangelegenheit ist es fiir die zweifache Mutter,
weibliche Griindungen im Handwerk zu begleiten. »Frauen sind es
gewohnt, vieles gleichzeitig zu meistern. 0ft macht sie genau das zu
sehr erfolgreichen Handwerksunternehmerinnen«.

DHB 03.2023 hwk-saarland.de

GORDON HAAN, HWK-UNTERNEHMENSBERATER, LEITER

BERATUNGSSTELLE FUR GESTALTUNG UND DENKMALPFLEGE
Als technischer Berater und ausgebildeter Architekt unterstiitzt
Gordon Haan die Mitgliedsbetriebe - ebenfalls kostenfrei - ins-
besondere bei Fragen im Baubereich. Hier reicht die Unterstiitzung
von klassischen Fragen des Bauens, egal ob Neubau oder Umbau bis
hin zum barrierefreien Bauen. »Besonders hdufig nutzen Betrie-
be unsere Leistungen mit Blick auf die Verkehrswertermittlung von
Grundstiicken oder die Ermittlung marktgerechter Mieten«, berichtet
Haan. Neben seiner Tatigkeit als technischer Berater leitet er bei der
Handwerkskammer die Beratungsstelle fir Gestaltung und Denk-
malpflege. Hier gibt er als Experte fiir Architektur und Handwerk
Auskunft zu Fordermdglichkeiten, WeiterbildungsmaBnahmen oder
bestimmten Handwerkstechniken in der Denkmalpflege. Uber die
Denkmalpflege-Betriebsdatenbank, in der qualifizierte Handwer-
ker gelistet sind, vermittelt er bei Bedarf handwerkliche Fachkrdfte
Architekten und Bauherren. In der Denkmalpflege sieht er ein inte-
ressantes Tatigkeitsfeld fiir Fachkrdfte: »Inshesondere die Weiter-
bildung zum Restauratorim Handwerk bietet die Mdglichkeit, sichin
seinem eigenen Handwerk noch tiefergehend zu qualifizieren. Man
lernt alte Handwerkstechniken und deren Umsetzung in die heutige
Zeit mitihren Anforderungen. Eine solche Qualifikation ergffnet zu-
demneue Mdrkteim Sektor der Denkmalpflege«,, ist sich Haan sicher.

Gordon Haan, HWK-Unternehmensberater,
Leiter Beratungsstelle fiir Gestaltung und
Denkmalpflege

Foto: © Jennifer Weyland
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MANFRED KYNAST, HWK-UNTERNEHMENSBERATER

Welchen Wert haben die Maschinen sowie die Ausstattung in meinem
Betrieb heute? Welche Rolle spielt das im Zuge der Ubergabe meines
Handwerkshetriebs an einen Nachfolger? Wie kannich als Unterneh-
mer oder Betriebsnachfolger mit Blick auf meine Unternehmensziele
cleverinneue Ausstattunginvestieren? Fiir all diese Fragen ist Man-
fred Kynast als Teil des Teams der HWK-Unternehmensheratung der
erste Ansprechpartner. Als Berater beantwortet er dariiber hinaus alle
Fragen zu den Themen Arbeits- und Gesundheitsschutz. »Fehlzeiten
von Mitarbeitern kénnen hohe Kosten fiir Unternehmen bedeuten.
Besonders in kleinen und mittleren Betrieben kann der Ausfall eines
Mitarbeiters empfindliche Storungenim Betriebsablauf verursachen.
Esgilt daher, Arbeitsunfalle und Gesundheitsgefahrenam Arbeitsplatz
unbedingt zu vermeiden«, weiB Kynast. Ein weiteres Spezialgebiet
des Beraters liegt in der Einfiihrung eines Qualitdtsmanagement-

s 8

Manfred Kynast, '
HWK-Unternehmensherater

Systems. »Inshesondere Handwerksbetrieben, die als Zulieferer von
Industrieunternehmen tdtig sind oder sein mdchten, empfehlen wir,
iber die Einfiihrung eines Qualitdtsmanagement-Systems nachzu-
denken«, so Kynast. Als Berater unterstiitzt er Betriebe im Zuge der
Planung, im Zuge des Zertifizierungsprozesses sowie bei der Suche
nach moglichen Fordergeldgebern. Um Handwerksunternehmern ein
wenig finanzielle Entlastung beim Begleichen der Stromrechnung zu
bieten, hat die HWK mit allen saarldndischen Energieversorgern ei-
nen giinstigen Stromtarif ausgehandelt, dervon allen saarldndischen
Handwerkshetrieben in Anspruch genommen werden kann. Manfred
Kynast ist Ansprechpartner fiir alle Riickfragen zum Stromtarif nach
den vorteilhaften HWK-Sonderkonditionen. Er berdt die Betriebe
des produzierenden Gewerbes zu mdglichen Gaspreisrabatten sowie
steuerlichen Entlastungsmadglichkeiten mit Blick auf die Strom- und
Energiesteuer.

DHB 03.2023 hwk-saarland.de

Foto: © Jennifer Weyland
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| Sabrina Riither, AuBenwirtschafts-
und Messeberaterin

SABRINA RUTHER, AUSSENWIRTSCHAFTS- UND MESSEBE-
RATERIN

Als AuBenwirtschaftsberaterin unterstiitzt Sabrina Rither saar-
ldndische Handwerkshetriebe bei der ErschlieBung ausldndischer
Madrkte, inshesondere in der GroBregion Saar-Lor-Lux. Aufgrund der
geografischen Lage des Saarlandes gehtrt es fiir viele Betriebe be-
reitsseitvielenJahren zum Tagesgeschaft, im benachbarten Ausland
Leistungen zu erbringen. AuBerdem sind handwerkliche Produkte
und Dienstleistungen »Made in Saarland« gefragter denn je. "Durch
die Umsetzung der Europdischen Richtlinien von Lohn- und Sozi-
aldumping in nationales Recht der EU-Mitgliedsstaaten sind Hand-
werksunternehmen mitvielen administrativen, arbeits-, sozial- und
steuerrechtlichen Vorgaben konfrontiert. Dabei gibt esimmer wieder
Verdnderungen beidenausldndischen Formalitaten«, informiert die
bekennende Frankreich-Liebhaberin. Als Messeberaterin unterstiitzt
Sabrina Riither die Betriebe auBerdem hei allen Fragen rund um den
perfekten Messeauftritt und geeignete Forderangebote.

DHB 03.2023 hwk-saarland.de

KLAUS-PETER SCHRODER, HWK-UNTERNEHMENSBERATER

Die Nachfolgeberatung bildet einen wesentlichen Tatigkeitsschwer-
punktder HWK-Unternehmensheratung. Wie statistische Auswertun-
gen der Handwerkskammer ergeben haben, werden mit dem Eintritt
der jetzigen Betriebsinhaber in den Ruhestand in den kommenden
fiinf bis sechs Jahren rund 2.000 saarlandische Handwerksbetriebe
zur Ubernahme anstehen. Bei der Vorbereitung eines Nachfolgepro-
zesses berdt die HWK-Unternehmensberatung beide Seiten. »Eine
Betriebsiibergabe ist eine komplexe Angelegenheit, bei der eine
Vielzahl unterschiedlicher Aspekte bedacht werden sollten. Deshalb
sollten Ubergeber und Ubernehmer ausreichend Zeit dafiir einplanen.
In unseren Beratungen haben wir die Erfahrung gemacht, dass drei
Jahre eine gute Zeitspanne sind«, informiert Berater Klaus-Peter
Schroder. Die HWK-Unternehmensheratung unterstiitzt beide Sei-
ten vor, wahrend und nach der Ubergabe und hilft auBerdem dabei,
Betriebsiibergeberund potenzielle Nachfolger zusammenzubringen.

Klaus-Peter Schroder,
HWK-Unternehmensherater

Kontakt
HWK-Unternehmensheratung

E-Mail unternehmensheratung@hwk-saarland.de
706815809 140

s 9
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Bereitsin der fiinften Generation wird die Backerei
Tinnes aus Merzig gefiihrt. Der Betrieh gehort mit seiner
120-jahrigen Geschichte zu den traditionsreichsten
Backereibetriehen im Saarland.

Aromatisch, knusprig,

regional

SEHEN, RIECHEN, SCHMECKEN: IN DER BACKEREI TINNES GEHT ES
LANGST NICHT MEHR NUR UM DIE ZUTATEN VON BROT.

Text: Falk Enderle_

eit November 2022 darf sich Simon Tinnes,
Backermeister in fiinfter Generation in der
familiengefiihrten Handwerkshdckerei aus
Merzig Brotsommelier nennen.

»Hier geht's umalles Sensorische rund ums Brot: Welches
Aroma hat es? Wie knusprigist die Kruste? Welche Gewiir-
zeverwendeich?« Hinzu kommt Wissen rund um den deut-
schen Brotmarktund die Brotkultur. Die Weiterbildung in
der Akademie Deutsches Backerhandwerk in Weinheim
hat Tinnes innerhalb eines Jahres absolviert, »nachdem
mich mein Vater wdhrend der Pandemie dort angemeldet

—_ 510

hatte«, erzahlt er mit einem Grinsen, »aber wir beide
hielten das fiir sehr sinnvoll, weil dort Wissen vermittelt
wird, dasinder Meisterausbhildung nicht vermittelt wird.«

DerBetrieb, derzeit geleitetvon Simons Vater Peter Tinnes
und seiner Frau Marion, gehort mit seiner 120-jahrigen
Geschichte zu dentraditionsreichsten Backereibetrieben
im Saarland. Sich selbst und den Betrieb immer jung und
modern zu halten, sei dabei eine bestandige Aufgabe,
sagt Simon Tinnes - sein Wissen als Brotsommelier soll
dazu beitragen. »Mittlerweile haben wir Genusskartchen
ausgelegt, auf denenwir Empfehlungen geben, zu welchen
Mahlzeiten welches Brot besonders gut passt, welcher Be-
lag oderwelcher Wein.« Flankiert wird diesvon Angeboten
wie einem Abendbrotim Café, bei dem Gaste noch sehr viel

»Mittler-
welle haben
wir Ge-
nusskart-
chen aus-
gelegt, auf
denen wir
Empfehlun-
gen geben.«

Simon Tinnes,
Brotsommelier

DHB 03.2023 hwk-saarland.de
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mehr Details rund um des Deutschen liebstes Backwerk
und iiber Krusten, Gewiirze und Aromen erfahren.

»Wir legen Wert darauf, immer auf der Hohe der Zeit zu
sein«, sagt Simon Tinnes, sei es bei der Ausstattung des
Cafésoderbeidentechnischen Geraten. Dazu gehdrtaber
auch, dem Kunden genau zuzuhdren. »Der Wunsch der
Kundschaft nach Regionalitatist einlangfristiger Trendx,
weiB Simon, und Tinnes Senior ergdnzt: »Wir kaufen unser
Getreide beispielsweise im Umkreis von zehn Kilometern
um Merzig und mahlen es selbst.« Ob Milch, Freilandeier
oder die im Snackbereich angebotene Wurst: Alles, was
verarbeitet wird, stammt aus der Region. Das Marketing
lduft iiber Facebook oder Instagram und generiert Reich-
weiten iiber die Stammkundschaft hinaus.

Der Ruf der Bdckerei sorgt dafiir, dass sich auch immer
wieder Azubis melden. »Das betrifft vor allem die Pro-
duktion«, erklart Seniorchef Peter Tinnes. »Ich glaube,
es spricht sich langsam herum, dass sich das Arbeiten
mit den eigenen Handen lohnt«, ergdnzt Simon. »Im Ver-
kaufsbereich ist es schwieriger, Fachkrafte zu finden.«
An Anreizen mangele es jedoch nicht, dazu gehdrten ein
gesundes Betriebsklima, Mitarbeiterrabatte oder Gut-
scheine fiir die Belegschaft. »Und was unsere Arbeits-
zeiten angeht: Es gibt viele andere, die ebenfalls nachts
oder sogar in Schichten arbeiten miissen.« Da kdnnten
Feierabendzeiten um 11 Uhr morgens attraktiver und fa-
milienfreundlicher wirken, zumal die Verdnderung von
Arbeitsprozessen auch im Bdckerhandwerk dazu fiihrt,
dass sich Arbeitszeiten von friihmorgensin Richtung des
friihen Tages verdndern kdnnen. »Insgesamt ist das Ba-
ckerhandwerk stark im Wandel«, erkldrt Peter Tinnes,
selbst Mitglied in der Backerinnung. »Wir miissen uns
neu erfinden nach schwierigen Zeiten wie Corona und
der Energiekrise. Weil jede Krise eine Schwachstelle im
Betrieb aufzeigt, ist dies die beste Zeit, etwas dagegen zu
tun, ist sich der Handwerksunternehmer sicher.

InModernitdt zuinvestieren rechnetsich fiir Peter Tinnes,
auch wenn die derzeitige wirtschaftliche Situation rund
um Energiekrise und Inflation Schatten wirft. »Moderne
Gerdtschaften helfen natiirlich,Geld zu sparen. Wobei
diese keinen einzelnen Arbeitsschritt ibernehmen, son-
dern nur unterstiitzen«, darauf legt Simon Tinnes Wert.
Und hier 1dge auch der Unterschied zu industriellen Ba-
ckereien, so Peter Tinnes: »Wir bereiten Teig vor, 1assen
ihn bei drei Grad einen Tag lang gehen, damit sich die
Aromenentfalten. Dann wird er erstverarbeitet. Das kon-
nen industrielle Betriebe nicht leisten.« Ein neuer Ofen
im Betrieb arbeitet derzeit mit Speicherhitze und senkt
den Energieverbrauch - ein Thema nicht nur im Betrieb,

DHB 03.2023 hwk-saarland.de

»ICch bin mit
dem Beruf
aufge-
wachsen.
Mit 18, 19
Jahren
wurde mir
Dewusst,
was alles
dahinter-
steckt.«

Simon Tinnes,
Brotsommelier

sondern in der gesamten Innung, um wetthewerbsfdhig
zu bleiben. »Wir sind froh, dass es beim Thema Gas in
Deutschland nicht zum AuBersten gekommen ist«, sagt
PeterTinnes, aber das bedeute nicht, dass mansichausru-
he. Andere Betriebe kimpfen damit, dass extrem giinstige
Anbieterihre Liefervertrdge gekiindigt hatten und sie in
die viel teurere Grundversorgung eingestuft wurden. Die
erhdhten Rohstoffkosten, die die Betriebe an den Kunden
weitergeben mussten, hétten sich jedoch wieder etwas
relativiert.

Dass Simon Tinnes Backer wurde, war nicht immer son-
nenklar. »Aber ich bin mit dem Beruf aufgewachsen. Mit
18, 19 Jahren wurde mir bewusst, was alles dahintersteckt
- und dassich das auch beruflich machen will.« Der Brot-
sommelier, Backermeister und Betriebswirt wiinschtsich,
dass der Betrieb mitaktuell 30 Angestellten und 2 Azubis
auch weiterhininfamilidren Handen bleibt, »idealerweise
zusammen mit meinen Geschwistern Yvonne und Elias,
die ebenfalls im Betrieb mitarbeiten«. Aber bis dahin
vergehen noch ein paar Jahre.
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Souveran und wirksam
kommunizieren und fuhren

DER KOMMUNIKATIONSCOACH REINER MARIA PFORTNER WEISS, WIE GUTE UND
SICHERE KOMMUNIKATION GEHT - IM INTERVIEW GIBT ER SEIN WISSEN WEITER.

Foto: © Christoph Ledder/123RF.com

DHB: Was macht fiir Sie eine sehr gute und wirksame Fiih-
rungskraft aus?

Pfortner: Der Fiihrungserfolg einer guten und wirksa-
men Fiihrungskraft ist in hohem MaBe von der Akzep-
tanz des Fiihrungsverhaltens durch die Belegschaft
abhdngig. Durch die Akzeptanz des Fiihrungsverhaltens
wird die personliche Autoritdt der Fithrungsperson-
lichkeit gestarkt. Die persdnliche Autoritat der Fiih-
rungskraftist die zentrale Voraussetzung, um das Team
zu motivieren, zu den betrieblichen Zielen zu fiihren
und die optimale Entfaltung der Leistungsfahigkeit
zu erreichen.

DHB: Die Hierarchien vieler Unternehmen werden zuneh-
mend flacher. Inwiefern beeinflusst das die Kommunika-
tion der einzelnen Teammitglieder?

Wie man richtig und vor allem gut miteinander kommuniziert, dariiber weiB der Kommunikationscoach Reiner Maria Pfortner
Bescheid. Er hietet am 22. April ein »Schlagfertigkeitstraining« in der Handwerkskammer des Saarlandes an.

Reiner Maria
Pfortner gibtam
22.Aprilvon 9
bis1B6 Uhr beider
Handwerkskam-
mer des Saarlan-
des das Seminar
»Schlagfertig-
keitstraining«.
Nahere Informa-
tionengibtesim
DHB-Weiterbil-
dungskalender auf
Seite 13.
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DHB: Herr Pfortner, was macht fiir Sie gute Kommunikation

aus?
Pfortner: Grundvoraussetzung fiir eine gute Kommuni-
kationist der Aufbau einer stabilen Beziehungsebene
zur Erreichung der Ziele auf der Sachebene. Eine part-
nerorientierte Kommunikation erfordert die Fahigkeit,
aktivzuhdrenzukdnnenund eine effektive sprachliche
und korperliche Ausdrucksfahigkeit.

DHB: Manche Menschen reagieren in heiklen Gesprachssi-

tuationen selbstverstandlich schlagfertig. Ist das Typsache

oder erlernbare Gesprachstechnik?
Pfortner: Eine schlagfertige Reaktionin einer heiklen
Gesprdchssituation erfordert ein stabiles Selbstwert-
gefithl und hangt somit von der individuellen Person-
lichkeitsstruktur ab. Natiirlich gibt es Strategien,
schlagfertig und souverdn zu reagieren. Selbstsiche-
res Auftreten und elegant und treffsicher in entspre-
chenden Gesprdchssituationen zu parieren sind eine
erlernbare rhetorische Kunst.

Pfortner: Beizunehmend flacher werdenden Hierarchi-
enindenUnternehmenistesunbedingt notwendig, das
Instrument der partnerorientierten Kommunikation zu
nutzen. Wirreden hiervon dersogenannten symmetri-
schen Kommunikation, das heiBt die Kommunikations-
mittel sind: Information, Argumentation, Feedback und
Anerkennung. Die Folgen dieser Kommunikationsethik
sind Zufriedenheit, Leistungssteigerung, Vertrauen
und Kooperationshereitschaft der Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter.

DHB: Wie gelingt eine wirksame Kommunikation mit den
Auszubildenden und gibt es hier hesondere Faktoren zu
beachten?

Pfortner: Die Grundlage fiir eine wirksame Kommuni-
kation mit Auszubildenden ist die Fahigkeit, situativ
als Betreuer, Trainer, Motivator und Coach auftreten
zu kénnen. Das bedeutet die Kompetenz zu haben,
die Auszubildenden in den Phasen der Aushildung zu
fordernund zu fordern und sie zu selbstandigem Den-
ken und Handeln zu befdhigen. Auch hier sollte das
Personlichkeitsprofil des Aushilders ein akzeptiertes
Fihrungsverhalten beinhalten.

Individuelle Riickfragen zum Seminar

werden unter T 0681 5809-422, E-Mail:
weiterbildung@hwk-saarland.de heantwortet

DHB 03.2023 hwk-saarland.de



WEITERBILDUNGSKALENDER

EXISTENZGRUNDERSEMINAR| SCHLAGFERTIGKEITS- GUT ZU WISSEN
ONLINE TRAINING

Durch die Inanspruchnahme des Forder-
programms - Kompetenz durch Weiterbil-
dung (KdW) - kann die Kursgebiihr vieler
Weiterbildungen um 40 Prozent reduziert
werden. Die Priifung der Forderfahigkeit
der jeweiligen Weiterbildung tibernimmt
das Beraterteam der KdW. Dieses leistet
auBerdem umfangreiche Hilfestellung bei
der Registrierung und Antragsstellung.
Lassen Sie sich kostenlos beraten unter:
kdw@fitt.de oder T 0861 58676-99114.
Weitere Infos zum Férderprogramm erhal-
ten Sie hier:
fitt.de/projekte/referenzprojekte/
kompetenz-durch-weiterbildung

Der erfolgreiche Start in die Selbststandigkeit 0ft denkt man sich riickblickend, im Gesprach
bedarf einer guten Vorbereitung. Die Exis- schlagfertiger und souverdner reagiert zu ha-
tenzgriindung stellt an kiinftige Unternehme- ben - wer wiinscht sich das nicht! Im neuen
rinnen und Unternehmer hohe persdnliche Schlagfertigkeitstraining der Handwerkskam-
Anforderungen und setzt eine gute fachliche mer des Saarlandes lernen die Teilnehmerin-
Qualifikation und praktische Berufserfahrung nen und Teilnehmer, wie sie souverdn auf
voraus. Das Existenzgriinderseminar vermit- schwierige Gesprachssituationen reagieren.
telt den Teilnehmerinnen und Teilnehmern die Dabei bauen sie ihre Kompetenzenin Sachen
wesentlichen fachlichen Grundlagen fiir die Schlagfertigkeit aus und lernen, charmant und
Griindung und Startphase eines Unterneh- spontan auf verschiedene Gesprachssituatio-
mens. Ndchster Kursstart ist am 18. April nen zu reagieren. Der Kurs findet am 22. April
2023. Das Seminar findet online statt. von 9 his 16 Uhr in Prdsenz statt.

Anzeige

Paul, Maurer-Azubi und
Ausbildungsbotschafter,
Rehlingen-Siersburg

Mach mit,
komm ins
Handwerk!

Hannes, Maurer-Azubi
und Ausbildungsbotschafter,
Rehlingen-Siersburg

Kontakt und Infos: | . DAS H AN%’WERK
E Azubi-Hotline: 06815809-809 DIE WIRTSCHAFTSMACHT. VON NEBENAN.

5. | Lehrstellenradar: www.lehrstellen-radar.de
gEh ins Handwerk! YouTube: www.youtube.com/machdeinding



EU-DATENGESETZ

ABSTIMMUNGSERGEBNIS
ENTTAUSCHT DAS HANDWERK

Das Hagndwerk
forderteinen
einfacheren
Zugang zu Daten
fir Wartungs-
und Reparatur-
dienstleistungen.

Das EU-Datengesetz betrifft
zum Beispiel den Zugang zu
Fahrzeugdaten im Kraftfahr-
zeuggewerbe.
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Der vom EU-Parlament verabhschiedete Kompromiss zum
europaischen Datengesetz erfiillt nicht die Erwartungen
des Handwerks. Es gebe »ungerechtfertigte Zugangshe-
schrankungen« fiir Handwerkshetriebe, so der ZDH.

Das Europaische Parlament habe mit seinem Kompromiss
fiir das europaische Datengesetz (Data Act) die Chance
verpasst, einen echten Datenmarkt zu schaffen. Dieser
Meinung ist der Zentralverband des Deutschen Hand-
werks (ZDH) nach der Verabschiedung des Berichtsent-
wurfs fiir das Gesetz im Industrieausschuss des Parla-
ments. »Der Kompromiss bleibt hinter unseren Erwartun-
gen zurlick und schafft erhebliche ungerechtfertigte Zu-
gangsheschrankungen fiir Handwerkshetriebe«, erkldrt
IDH-Generalsekretdr Holger Schwannecke.

EXKLUSIVE DATENHOHEIT

»Diese brauchen jedoch einen einfacheren Zugang zu Da-
ten, die fiir Wartungs- und Reparaturdienstleistungen
erforderlich sind. Die vom Europaparlament jetzt be-

Politik
DHB 03.2023

schlossene Position zementiert die ohnehin schon privi-
legierte Stellung des Dateninhabers, indem sie ihm eine
exklusive Datenhoheit garantiert.« In der nun beschlos-
senen Parlaments-Position zum Data Act wiirden pau-
schal alle verarbeiteten Daten von der Nutzung ausge-
schlossen, wenn sie durch komplexe prioritdre Algorith-
men generiert worden sind.

UNVERHALTNISMASSIGE

PFLICHTEN UND RISIKEN

Das seiim Handwerk fiir verschiedene Bereiche wichtig,
etwa fiir den Zugang zu Fahrzeugdaten im Kraftfahrzeug-
gewerbe. Schwannecke: »Man muss es leider so sagen: Fiir
viele Gewerke, die mitten im digitalen Wandel stecken,
verliert der Data Act damit an Relevanz und bietet wenig
Mehrwert gegeniiber bestehenden Vertragslgsungen. Zu-
dem werden Datenempféanger wie Handwerkshetriebe mit
zusdtzlichen unverhdltnismaBigen Pflichten und Haf-
tungsrisiken konfrontiert, die iiber das bestehende
Schutzniveau des Kommissionsentwurfs hinausgehen.«

DHB 03.2023 Politik
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ACHTUNG!
Neuaufl ge der »Aushangpﬂlchtl

, JETZT NEU
MIT GEANDERTEM
NACHWEISGESETZ AB

01.08.2022 | »

e wichtige Gesetze

" Aushang.
u.a. geandert:’ - pnic%ﬁgegd

J

ushangpflichtige und an
fiir Handwerk und Gewer
Nachfolgende Gesetze wurde

- Teilzeit- und Befristungsgesetz
- Mindestlohngesetz

- Mindestlohndokumentationspflichten-VQ 12,80 €
- Berufsbildungsgesetz _ 20l s
i | Irrtiimer/Preisanderungen g
- Allgemeines Gleichbehandlungsgesetz == vorbehalten g
- Arbeitsschutzgesetz - ca. 160 Seiten £
. - DIN A5. Broschiire ]
- Bundeselterngeld- und Elternzeitgesetz - aushangbereit durch Lochung S

Stand: 01.10.2022 [ ISBN 978-3-86950-530-5

Jetzt der Aushangpflicht nachkommen
und bestellen unter

vh-buchshop.de/recht oder unter
Tel. 0211/390 98-27. m vh-buchshop.de



Mehrwerte fur

TORSTEN UHLIG IST VORSTANDSMITGLIED DER VERSICHERUNGSGRUPPE SIGNAL IDUNA UND

VERANTWORTET DAS RESSORT VERTRIEB, MARKETING UND UNTERNEHMENSVERBINDUNGEN. WIR

HABEN NACHGEFRAGT, WELCHE KONSEQUENZEN DER FACHKRAFTEMANGEL UND DIE DIGITALISIERUNG
DES HANDWERKS FUR DIE KUNDENSTRUKTUR UND DAS VERSICHERUNGSANGEBOT HAT.

Interview: Stefan Buhren_

DHB: Herr Uhlig, was hat sich in den letzten zehn Jahren DHB: Hat die Digitalisierung dabei keine Erleichterungen
verdndert? gebracht?

—_— S 16

Uhlig: Fiir mich personlich mein Aufgabenbereich:
Ich wurde vor vier Jahren als damaliger Bereichsleiter
Marketing in den Konzernvorstand berufen. Da bei
Signal Iduna der Konzernvorstand die Gesamtverant-
wortung fiir das Unternehmen tragt, durfte ich mich
auchvielintensiver mit Dingen auseinandersetzen, die
vorher nicht zu meinem Kernaufgabengebiet zdhlten.

Uhlig: Aufalle Falle. Ich habe festgestellt, dassim Laufe
derZeit die Komplexitdt der Themen zugenommen hat,
aber wir durch die Nutzung digitaler Werkzeuge diese
zunehmende Komplexitdt meistern kénnen. Nehmen
Sie zum Beispiel Terminvereinbarungenin einer Gruppe
oder Online-Konferenzen. Dadurch ist aber auch eine
viel hohere Geschwindigkeit entstanden.

DHB 03.2023 Politik
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DHB: Wozu sicherlich auch die Pandemie heigetragen hat.
Uhlig: Ja, die Handlungsfrequenz hat sich erhght und
nunwird aktuell jeder persdnliche Kontakt viel inten-
siver gelebt, mit einer anderen Gesprdchstiefe und
Wertschdtzung. Es ist ein anderes Verstandnis fiir die
Themen vorhanden und der Wille ist stdrker, in per-
sonlichen Treffen etwas zu erreichen. Das ist sowohl
ergebnishezogen, aberauch Wertschatzung, diein die
Festigung von Beziehungen einzahlt.

DHB: Sehen Sie die Produkte Ihrer Versicherungsgruppe

damit nicht auch komplexer und sind sie deutlich er-

klarungshediirftiger geworden?
Uhlig: Unbestritten, es ist mit neuen Umfdngen und
neuen Risiken deutlich komplexer geworden, zum
Beispiel bei den Cyberrisiken. Andererseits kom-
men sie viel leichter an Informationen, gerade aus
Kundensicht. Texte und Videos erkldren Produkte viel
einfacher, Vergleichsportale liefern Anbieter, Preise
und sogar Angebote. Doch genau hier kommt unser
Vertriebsnetz ins Spiel, weil es dort Partner gibt, die
die Kundin oder der Kunde anrufen kann - und zu dem
sie Vertrauen haben.

DHB: Aber der Kunde ist aufgeklarter.
Uhlig: Ganz genau. Aber hier kommt eine Besonderheit
unserer Branche zum Tragen: Je mehr Kunden iiber diese
Themenlesen, desto starker wird die Unsicherheit, ob
die »richtige« Entscheidung getroffen wird. Deshalb
bedarfesbeiall den Informationen aus dem Netz einer
Vertrauensperson, die bestadrkt oder einen kritischen
Hinweis im Prozess des Kaufens eines Versicherungs-
produktes gibt. Viel entscheidender ist es aber, im
Schadenfallnichtallein zu seinund jemanden zu haben,
der in diesem Moment der Wahrheit auch Ansprech-
partnervor Ortist. Dieser Trend ist sehr stark spiirbar.

DHB: Sie gehen heute anders auf Kunden zu?
Uhlig: In der Tat. Wir haben bei Signal Iduna friihzeitig
einen Strategie- und Transformationsprozess einge-
leitet. Dieser Prozess hat auch deutlich gezeigt, dass
wir als Versicherer, der vom Handwerk vor mehr als 100
Jahren gegriindet wurde, uns noch viel starker auf diese
enge wertvolle Verbindung spezialisieren und fokus-
sieren sollten. Deshalb haben wir unsere Struktur, die
Arbeitsorganisation und Ablaufe umgebaut. Der Vorteil:
Die Impulse, das Know-how aus dem sehr friihzeitigen
und intensiven Kundendialog kdnnen wir in unserer
Produktentwicklung nutzen. »User research«heiBt das
neudeutsch, wenn unsere Mitarbeitenden analysieren,
was der Kunde braucht - und wirkdnnen unsere Angebo-
tenochbesser zum Beispiel gewerkspezifisch aufbauen.

DHB 03.2023 Politik

»0D1le
Impulse,
das
Know-how
aus dem
Kunden-
dialog
konnen wizr
1N UNSerer
Produkt-
entwick-
lung

nutzen.«

Torsten Uhlig,
Vorstandsmitglied der
Versicherungsgruppe
Signal Iduna

DHB: Erkennen das die Kunden an?
Uhlig: Ja, das ist das Schone. Uns wird immer wieder
gespiegelt, dass wir in den letzten Jahren noch sehr
viel starker unserer Kunden-DNA - namlich aus dem
Handwerk gegriindet und fiir das Handwerk da zu sein -
entsprechen. Und dies ganzheitlich, im Management-
bereich genauso wie in den einzelnen Regionen.

DHB: Sie haben wihrend der Corona-Zeit gerade bei den Be-

triebsunterbrechungen Versicherungsleistungen erbracht,

was lhnen im Handwerk Bonuspunkte eingebracht hat.
Uhlig: Wir sind keine Aktiengesellschaft, sondern ein
Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit. Wir gehdren
den Mitgliedern und sind ihnen damit verpflichtet. Da
haben wir entsprechend unserem Credo - fiir unsere
Kunden da zu sein - auch zu Lasten des betrieblichen
Ergebnisses entschieden, Leistungenin der Betriebs-
schlieBungsversicherung zu erbringen. Andere Markt-
teilnehmer haben da anders entschieden.

DHB: Ihre Angehote zihlen nicht zu den preiswertesten,

was Sie mit Ihrer Vertriebsorganisation begriinden. Gibt

es in der Kundschaft Preisdiskussionen?
Uhlig: Wir sind der Meinung, dass wir ein sehr gutes
Preis-Leistungsverhdltnis haben. Bei der Signal Iduna
kauft der Kunde nicht ein Produkt mit einem Tarif,
sondern Beratungsversprechen, Leistungsverspre-
chen und Serviceversprechen - iiber die Laufzeit des
Vertrages hinweg. Das heiBt auch: Es sind Menschen,
die in den wichtigen Momenten der Leistung oder der
Beratung dasind - und das kann nicht kostenfrei sein.

DHB: Erreichen Sie mit dieser Botschaft die Handwerker,

auch die, die sich nicht in den Handwerksorganisationen

engagieren?
Uhlig: Dasist Quadratur des Kreises. Es gibt heute nicht
mehr nur die klassischen Innungsversammlungen, um
die Meister zu erreichen. Daher missen wir an den
unterschiedlichsten Stellen prdsent sein, um unsere
Rolle als Partner des Handwerks zu vermitteln. Et-
wa beim Thema Fachkrdftemangel. Die Attraktivitdt
als Arbeitgeber im Handwerk definiert sich nicht nur
iiber die Hohe des Lohns, sondern auch iiber andere
Mehrleistungen, zum Beispiel eine betriebliche Kran-
kenversicherung mit Leistungen, die Beschdftigte
sofort positiv spiiren. Mit uns kénnen die Betriebe
zukunftsorientierte Mehrleistungen anbieten und sich
Wettbhewerbsvorteile im Kampf um kluge Kdpfe und
fleiBige Hande verschaffen.

Das komplette Inverview lesen Sie auf
handwerkshlatt.de
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Die Kosten fiir den Neubau von
Wohngebéduden erhéhten sich
im Jahresdurchschnitt 2022 um
16,4 Prozent gegeniiber dem
Vorjahr.

»W1Tr mussen das Bauen

endlich einfacher machenc

WEGEN DER VERTEUERUNG DER BAUMATERIALIEN UND DAMIT VERBUNDENER
SCHWACHER AUFTRAGSLAGE DROHT EINE UNTERAUSLASTUNG DES BAUGEWERBES.
DER ZDB FORDERT DIE POLITIK DESWEGEN ZUM HANDELN AUF.

—_— S 18

Text: Lars Otten—

ieferengpdsse, Materialknappheit und besonders

gestiegene Energiepreise fiihren zu einerenormen

Verteuerung der Baumaterialien. Das Statistische
Landesamt meldet fiir fast alle Baustoffe im Jahresdurch-
schnitt 2022 deutlich hghere Preise als ein Jahr zuvor.

Laut Bundesamt verteuerten sich besonders Baustoffe
wie Stahl, Stahlerzeugnisse oder Glas, die energieintensiv
hergestellt werden. Stabstahl war im Jahresdurchschnitt
2022 um 40,4 Prozent teurer, Blankstahl 39,1 Prozent, Be-
tonstahlmatten 38,1 Prozent, und Stahlrohre kosteten 32,2
Prozent mehr als im Jahresdurchschnitt 2021. Flachglas
verteuerte sichum 49,3 Prozentim Vergleich zum Vorjahr.

VERTEUERUNG IN FAST ALLEN BEREICHEN

Deutliche Preissteigerungen gab esauch bei Baumaterialien
auf Erddlhasis: Bitumen (plus 38,5 Prozent), Asphaltmisch-
gut (plus 25,8 Prozent). Ahnliches gelte fiir im Bausektor

genutzte chemische Produkte: Dammplatten aus Kunststoff
wie Polystyrol kosteten 21,1 Prozent mehr, Epoxidharz ver-
teuerte sich um 15,1 Prozent, Anstrichfarben und Lacke auf
Grundlage von Epoxidharzen waren um 24,0 Prozent teurer.

Die Preise fiir Baumaterialien aus Holz entwickelten sich
uneinheitlich. HDF-Faserplatten (plus 46,0 Prozent), Span-
platten (plus 33,4 Prozent) oder Fenster-, Tiirrahmen aus Holz
(plus 24,4 Prozent) verteuerten sich deutlich. Die Preise fiir
Bauholz (plus 1,3 Prozent) oder Dachlatten (plus 9,3 Pro-
zent) stiegen dagegen unterdurchschnittlich. Die Preise fiir
Konstruktionsvollholz gingen sogar um 11,9 Prozent zuriick.

ERZEUGERPREISE UM 14 PROZENT GESTIEGEN

AuBerdem treffe der Preisanstieg beim Dieselkraftstoff
(plus 41,6 Prozent) die Baubranche stark. Der Erzeuger-
preisindex gewerblicher Produkteinsgesamtlegte im Jahres-
durchschnitt 2022 um 32,9 Prozent gegeniiber 2021 zu. Ohne

DHB 03.2023 Politik
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Es gibt immer was zu tun.

[ 3
Beriicksichtigung der Energiepreise waren die Erzeugerprei- jeuer Held hraUCht E'“en
se 14,0 Prozent hoher als im Jahresdurchschnitt 2021. Die e
Kosten fiir den Neubau von Wohngebduden erhdhten sich P t f d h
im Jahresdurchschnitt 2022 um 16,4 Prozent gegeniiber ar "er’ a“ en er s'c

dem Vorjahr. Das betreffe nahezu alle Bereiche: Damm-

und Brandschutzarbeiten an technischen Anlagen (plus verlassen kann.

27,2 Prozent), Verglasungsarbeiten (plus 21,2 Prozent),

Metallbauarbeiten (plus 20,7 Prozent) und Stahlbauar-
beiten (plus 19,8 Prozent).

ZAHL DER NEUBAUGENEHMIGUNGEN SINKT

Die Folge der hohen Preise: weniger Neubaugenehmi-
gungen. Von Januar his November 2022 sank die Zahl der
Baugenehmigungen von neuen Wohn- und Nichtwohn-
gebduden gegeniiber dem Vorjahreszeitraumum 5,7 Pro-
zent. Die genehmigten BaumaBnahmen an bestehenden
Wohngebduden gingen um 1,7 Prozent zuriick. Das Bau-
gewerbe schldgt Alarm und fordert MaBnahmen von der
Politik: »Diese Entwicklungen sind besorgniserregend.
Denn wahrend sowohl im Wohnungshau als auch in der
Infrastruktur oder bei der Energiewende wahre Mam-
mutaufgaben anstehen, schrumpft das Bauvolumen in
Deutschland aller Voraussicht nach in diesem Jahr«, sagt
Felix Pakleppa.

MASSNAHMEN DER POLITIK GEFORDERT

»S0llte der Druck auf die Branche weiter zunehmen, ge-
raten die Bau-, Sanierungs- und Nachhaltigkeitsziele in
Deutschland immer mehr in Gefahr«, so der Hauptge-
schdftsfihrer des Zentralverbands Deutsches Bauge-
werbe. Im Wohnungshau seien wegen der aushleibenden

Auftragseingdnge bereits Unterauslastungen absehbar.
»Es muss jetzt alles dafiir getan werden, die Auftrags- : £
riickgdnge zu stoppen. Andernfalls wird die Branche friher B e 2 5§

oder spdter Kapazitdten abbauen miissen.«

FiirBauherrenund Branche fordert Pakleppa von der Poli-

tik bessere Rahmenbedingungen. »Wir miissen das Bauen

in Deutschland endlich einfacher machen. Das bedeutet:

Mehr Bauland ausweisen, alle bestehenden Regelungen SERVlcE
zum Baugebot konsequentanwenden, ein Behdrdenportal ;
einrichtensowie denvollstdndig digitalen Bauantrag samt V/////
Genehmigungsverfahren einfiihren, mehr Férderungen y |
im Neubau zur Verfiigung stellen und vom iiberambitio-
nierten und zu teuren EH-40-Standard entkoppeln, eine

Nachfolgeregelung fiir das Baukindergeld finden, die Melll’. Fiir unsere gewerhlichen Kllllden.

Grunderwerbsteuersenkenund Sonderabschreibungenim

sozialen Wohnungsneubau auf zehn Prozent ausweiten.« ner HURNBACH
In Verbindung mit der geplanten Neufassung der euro-

pdischen Richtlinie zur Gebdudeenergieeffizienzrechnet s '
das Handwerk mit weiteren Baukostensteigerungen. Mehr Prnf.serV|ce

dazulesen Sie auf handwerkshblatt.de. ()

Persdnliche Ansprechpartner, Kauf auf Rechnung

und vieles mehr.
DHB 03.2023 Politik Infos im Markt oder auf hornbach-profi.de




Bauen als kollaboratives
Gemeinschaftsprojekt

BUILDING INFORMATION MODELING (BIM) IST EINE ARBEITSMETHODE, DIE EIN
BAUPROJEKT VON DER PLANUNG UBER DIE HERSTELLUNG BIS ZUM UNTERHALT
BEGLEITET. DEN BETEILIGTEN KONNTE SIE EINEN DEUTLICHEN MEHRWERT BRINGEN.
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Dr.-Ing. Martina Schneller, Projektleiterin MDH

Text: Bernd Lorenz_

us dem Nebeneinander auf dem Bau konn-
te ein Miteinander werden. »Beim Building
Information Modeling greifen alle, die am
Bauprojekt beteiligt sind, auf dieselben Daten zu und sind
damitimmerauf demaktuellen Stand«, beschreibt Dr.-Ing.
Martina Schneller, Projektleiterin beim Schaufenster Kre-
feld des Mittelstand-Digital Zentrums Handwerk (MDZH),
die Arbeitsmethode BIM. Die kollaborative Zusammenarbeit
vom Planer bis zum ausfiihrenden
Unternehmen endet dabei jedoch
nicht mit der Fertigstellung, son-
dern sie erstreckt sich iiber den
gesamten Lebenszyklus des Ge-
bdudes.

Vonjedem Bauwerk wird ein drei-
dimensionales Modell erstellt,
dem sich auch nach dem Baube-
ginn weitere Informationen hinzufiigen lassen. le weiter
der Bauprozess voranschreitet, desto grdBer kann die
Detailtiefe werden. »Neben der Animation des Gebdudes
in3D kommen etwa die Zeit- und Kostenschiene dazu. Dies
wird umgangssprachlich falschlicherweise als 50-Modell
bezeichnet«, erldutert Martina Schneller.

Dasumfangreiche Bauwerksdatenmodell bringt nachihrer
Einschdtzung einige Vorteile mit sich. Beim spdteren Un-
terhalt des Gebdudeslasse sich etwa einfach nachvollzie-
hen, wasan welcher Stelle verbaut worden ist. Dies diirfte
dem Facility Management genauso die Arbeit erleichtern
wie auch Handwerkshetrieben, die mit der Wartung von
Anlagen oder einer Modernisierung beauftragt werden.
Unterm Strich bringe BIM den am Bau beteiligten Akteuren
»einen deutlichen Mehrwertx.

»Urspriinglich ist unser Kompetenzzentrum, das an den
Bildungszentren des Baugewerhes in Krefeld angedockt
ist, gegriindet worden, um das Bauhandwerk an die Metho-
de BIM heranzufiihren«, blickt Martina Schneller auf das
Jahr2017 zuriick. Allerdings musste sie schnell feststellen,
dass die meisten Betriebe damit technologisch iiberfor-
dert gewesen wdren. Anstelle eines leistungsfahigen
Computers miteinerstabilen Internetverbindung habe sie
vielerortsnurein Fax-Gerdt vorgefunden. »BIM und Fax -
das schlieBt sich definitiv aus«, sagt die Projektleiterin
lachend. Inzwischenwiirden aberviele Bauunternehmenin
puncto Digitalisierung aufholen und damit die Grundlage
schaffen, um selbst am Building Information Modeling
teilhaben zu kénnen.

ERSTE SCHRITTE

Wahrend sich die Bilfingers und Bdgls bereits auf den
Weg gemacht haben, im BIM-Modell zu planen, zieht das
Handwerk nunlangsam nach. »Wirwerdenimmerhdufiger
daraufangesprochen. Vorallem das Elektrohandwerk hat
die Vorteile von BIM erkannt«, sagt Martina Schneller.
Zundchst gelte es zu kldren, wie man mit BIM arbeiten
méchte. »Wer nur die Pldne lesen mdchte, braucht dazu
lediglich einen BIM-Viewer. Wer Pldne selbst erstellen
will, muss sich intensiver damit beschédftigen.«

Beim Einstieg kdnne das Schaufenster Krefeld des Mittel-
stand-Digital Zentrums Handwerk die Betriebe unter-
stiitzen. Als ersten Schritt empfiehlt Schneller die Teilnahme
an einer Grundlagenschulung, die am BZB in Krefeld von
Mitarbeitern des BIM-Instituts der Bergischen Universitat
Wuppertal angeboten wird. »Sie geben eine kleine Einfiih-
rung, was Building Information Modeling ist und was man
damit machen kann.« Eine weitere Anlaufstelle seien die
Beauftragten fiir Innovation und Technologie (BIT) und
Digi-BITbeiHandwerkskammern und Fachverbdnden. »Rund
ein Dutzend von ihnen haben sich auf BIM spezialisiert.«

DHB 03.2023 Betrieb
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Beschaffung von Materialien,
Ablaufplane und Kosten-
kontrolle - Building Information
Modeling ermdglicht einen
transparenten Bauprozess.

HORTIPP DEFINITION

van jedem
Bauwerkwird
eindreidi-
mensionales
Modell erstellt,
dem sichauch
nach dem Bau-
beginnweitere
Informationen
hinzufligen
lassen.
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Beratung

DIE BEAUFTRAGTEN FUR INNOVATION UND TECHNOLOGIE UNTERSTUTZEN HANDWERKER
BEI DER DIGITALISIERUNG IHRES BETRIEBS. IN [HREM NETZWERK GIBT ES RUND EIN
DUTZEND EXPERTEN FUR BIM. EINER VON IHNEN IST MATTHIAS STEINICKE.

Text: Bernd Lorenz_

npuncto Building Information Modeling steht das

Handwerk eher am Anfang«, sagt Matthias Steinicke. Der

Beauftragte fiir Innovation und Technologie (BIT) bei der Hand-
werkskammer Cottbus hat sich auf BIM spezialisiert. Viele Fragen errei-
chenihn dazu (noch) nicht. In den Beratungsgespréchen interessiere die
BetriebeinersterLinie die Handhabung des 3D-Modells, das AufmaB oder
die Abrechnung. »Umden eigentlichen Zweck von BIM - das kollaborative
Zusammenarbeitenalleram Bau beteiligten Akteure wie Planer, General-
unternehmer oder Handwerker - geht es eher noch selten.«

Dabei bringt die Arbeitsmethode einige Vorteile mit sich. Der Baupro-
zesswird transparent. Jeder Akteur kann etwa nachvollziehen, wie weit
das Projektbereits fortgeschrittenist. Im Idealfall sind alle relevanten
Daten im 3D-Modell zu finden. Pro Bauteil kdnnen Matthias Steinicke
zufolge biszu 600 Eigenschaften hinterlegt werden. Inseinen Beratun-
genmachteresamBeispiel einer Tir fest. »Nehen Hohe, Breite und Tiefe
ldsstsich etwa ablesen, ob es sich um eine Brandschutztiir handelt, die
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einem bestimmten SchlieBkreis

zugeordnet wird, welche Beschldge

sie erhdlt und wann sie eingebaut werden

soll.« Der miihsame Abgleich vom ausgerollten

Bauplan mitdemausgedruckten Leistungsverzeichnis

entfallt, da alle Informationen gefiltert vom PC im Biiro

odervom Tablet auf der Baustelle aus abgerufen werden kdnnen. »BIM

eroffnet den Betrieben die Mdglichkeit, ihre eigenen Arbeitsabldufe viel

detaillierterund aktueller zu planen, ist der BIT der Handwerkskammer
Cottbus iiberzeugt.

Das Bundeswirtschaftsministerium fordert die Stellen der Techno-
logieberater bei den Handwerkskammern und Verbdnden. Deren Be-
ratungsdienstleistung kdnnen die Handwerkshetriebe kostenlos in
Anspruch nehmen. Jeder Beauftragte fiir Innovation und Technologie
sowie der auf Digitalisierung spezialisierte Digi-BIT ist Experte fir
einodermehrere Themenfelder. Dazu gehoren unteranderem BIM, IT-
Sicherheit, Cloud-Computing, Kiinstliche Intelligenz sowie ERP- und
CRM-Systeme. »Den allwissenden Experten gibt es nicht. Deshalb
tauschenwiruns bei Anfragen meistens iiber das Netzwerk der BITund

DHB 03.2023 Betrieb
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Digi-BIT untereinander aus«, erkldrt Matthias Steinicke. Bei Fragen
zur Digitalisierung im Handwerk empfiehlt er, dass sich die Betriebe
zundchstan die BIT, Digi-BIT oder die (technische) Betriehsheratung
ihrer zustdndigen Handwerkskammer wenden. »Sofern die Kollegin-
nenoder Kollegenvor Ort nicht weiterhelfen knnen, suchen sie nach
einem Experten aus dem Netzwerk, der Informationen liefert oder
sich bei einer Online-Beratung iiber einen Videocall dazuschaltet.«

Im Gesprach mit den Betrieben fragt Matthias Steinicke zundchst ab,
welchen Mehrwert sie sichvon BIM erhoffen. Geht es nur darum, sich
die Pldneim 3D-Modell anzuschauen, reicht mitunter der Hinweis auf
die am Markt verfiigharen BIM-Viewer. Sollen Baumaterialien be-

ORGANISATION ANSPRECHPARTNER/-IN

TELEFON

stellt, Terminabldufe koordiniert oder Abrechnungen erstellt werden,
muss der BIT etwas weiter ausholen. Spielerisch veranschaulichen
ldsst sich die Handhabung von BIM etwa iiber die Simulation mit
einer VR-Brille oder mit »(rafter« - einem digitalen Planspiel fiir
Handwerkshetriebe. »Dabei arbeitet man sich durch verschiedene
Aufgaben und lernt, wie man mit solch einem Modell umgeht.« Um
den Betrieben die Arbeitsmethode von Building Information Mode-
ling ndherzubringen, bietet der BIT der Handwerkskammer Cotthus
Inhouse-Schulungen und Beratungen vor Ort an. »50 erhalten sie
innerhalb von zwei, drei Stunden einen Einblick, welche Vorteile BIM
mit sich bringt und wo es auch Umstrukturierungen in bestimmten
Prozessabldufen geben muss.«
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02515203-320

andreas.spiller@hwk-muenster.de
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rzeszutek.katrin@hwk-omv.de
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Darien Schaschbar (BIT)
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darien.schaschbar@hwk-owl.de

Jan-Hendrik Aust (BIT)
Sven Ellinger (BIT)

Handwerkskammer Potsdam

033207 34-209
033207 34-116

jan-hendrik.aust@hwkpotsdam.de
sven.ellinger@hwkpotsdam.de

Marc Siebert (BIT)
Sebastian Luber (BIT)

Handwerkskammer Rheinhessen

06131 9992-275
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m.siebert@hwk.de
s.luber@hwk.de

Handwerkskammer Siidwestfalen Andreas Pater (BIT)

02931 877-393

andreas.pater@hwk-swf.de

Handwerkskammer Trier Hans-Werner Lichter

0651 207-281
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Text: Birgit Plomberger_

mmerwieder passiert es, dassmit der Einfiihrung von
neuen Softwareldsungen Erwartungen an positive
Effekte verkniipft sind, die sich aber im Nachhinein
nichtim erhofften AusmaB bei den Betrieben einstellen.
Die Ursache kann darin liegen, dass Softwareanschaf-
fungen in den Unternehmen isoliert betrachtet werden.
Das kann auch dazu fiihren, dass Digitalisierungspro-
jekte scheitern konnen. Digitalisierung ldsst sich jedoch
nur durch das Zusammenspiel von Strategie, Menschen,
Prozessen und Technologie langfristig und nachhaltig
erfolgreich in den Betrieben umsetzen.

Der Weg zum digitalen
Handwerksbhetrieb

SOFTWAREANBIETER HABEN ZAHLREICHE DIGITALE WERKZEUGE UND LOSUNGEN PARAT, UM DIE
ABLAUFE UND PROZESSE ZU VERBESSERN. DOCH WIE KONNEN HANDWERKER ERKENNEN, WAS SIE
BRAUCHEN? IN TEIL 1 UNSERER VIERTEILIGEN SERIE STELLEN WIR CRM-SOFTWARE VOR.

Eine betriebliche Standorthestimmung und zumindest ein
grober Digitalisierungsfahrplan bilden das Fundament
fur eine gelungene Umsetzung. Auf Basis der eigenen
Standorthestimmung kdnnen die Betriebe beurteilen, wo
sie aktuell in der Digitalisierung stehen und erkennen,
wo die besten Ankniipfungspunkte in der Prozesskette
flir erste oder weitere DigitalisierungsmaBnahmen sind.

| Sie kdnnensichfiireinen einfachen Einstieg oder fireine
T 11 D durchgdngige Umsetzung der Digitalisierung entschei-

< den. Wichtig: Vor der Anschaffung bzw. vor dem Start

— ‘jl 5 ‘M eines jeden Digitalisierungsvorhabens sollten sich die

@ Unternehmen auf www.foerderdatenbank.de informie-

N ren, ob es dafiir mdgliche Forderungen auf Landes- und
Bundesebene gibt.

Grafik: iStock.com / Marina Aleinikova \ ‘ /

AUSWAHL EINER CRM-SOFTWARE

Die Prozesskette startet mit der Kundenakquise, woin den
Betrieben der Grundstein fiir eine gelungene Kundenkom-
munikation gelegt werden sollte. Hier kommen CRM-Systeme
zum Einsatz. Ein CRMist ein Werkzeug fiir das Kundenbezie-
hungsmanagement und dient zur Erfassung der Kunden-

—_— S 2k
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daten sowie sdmtlicher Interaktionen und Vorgange mit
potenziellen und hestehenden Kunden.

Die operativen Vorteile eines CRM-Systems im Handwerk
liegen in der Qualitatssteigerung bei der Bearbeitung von
Kundenanfragen und in der Zeitersparnis in der gesamten
Kundenkommunikation. Anrufe, Anfragen und Informatio-
nen zur Auftragsabwicklung kdnnenin einer zentralen Kun-
denakte verwaltetwerden und stehen allen Mitarbeitenden
jederzeit zurVerfiigung. In der kaufmannischen Abwicklung
kénnen Rechnungen, Umsatze und Zahlungsverlaufe auto-
matisch mitden Kundendatenvernetzt werden. Imstrategi-
schen Bereich ergebensich dadurch Vorteile, dass wichtige
Informationen fir den Aushau des Geschdftsmodells aus
den Kundendaten gewonnen werden kdnnen. Denn wenn
man weiB, welche Kundengruppen warum und welche Pro-
dukte bzw. Dienstleistungen kaufen, dann hat man einen
groBen zukiinftigen Wetthewerbsvorteil.

Vor der Auswahlphase eines CRM sollten sich die Ent-
scheider und Verantwortlichen mit nachfolgenden fiinf
Fragestellungen befassen, die gleichzeitig die zentralen
Kernthemen der Akquise beschreiben, die ein CRM zukiinf-
tigim Betrieb umsetzen knnen sollte:

ZENTRALE EINSATZBEREICHE EINES
CRM IM HANDWERKSBETRIEB:

1. Wiewird der Kunde auf das Unternehmen aufmerksam?
In der digitalen Kundenakquise wird mittels CRM eine
ausgewahlte Zielgruppe auf das Unternehmen und das
Leistungsangebot aufmerksam gemacht. Mittels ver-
schiedener Vertriebskandle und Marketingaktivitdten
konnenkonkrete Angebote oder das Unter-
nehmen an sich beworben werden. Mit der
Zielgruppenselektion werden jene Perso-
nen oder Unternehmen priorisiert, welche
einen konkreten oder zukiinftigen Bedarf
fiir bestimmte Leistungen haben kénnten.

2. Wiekann der Kunde mit dem Unternehmen
kommunizieren?
In der digitalen Kundenkommunikation
kann der Kunde oder Interessent direkt von
der Homepage oder dem Wehshop mit dem
Unternehmen Kontakt aufnehmen. Einge-
bettete Webformulare fiir Anfragen, Be-
stellungen oder Beratungstermine werden
direkt in das Kundenverwaltungssystem
iibermittelt und kdnnen aufgrund von vor-
definierten Auswahlfeldern sofort priori-
siertund schnell zentral bearbeitet werden.

DHB 03.2023 Betrieb

3. Wie werden die Anfragen intern digital bearbeitet?

In der digitalen Anfrageverwaltung werden alle An-
fragen von den verschieden Kandlen wie E-Mail,
Homepage und/oder Webshop zentral verwaltet. Es
wird zwischen Kontakt, Interessent und Kunde unter-
schieden. Jede weitere Kommunikation wird tiber das
CRM-System gefiihrt und ist fiir alle Verantwortlichen
nachvollziehbar und transparent dokumentiert. Mit
einer Qutlookintegration kénnen die E-Mails direkt
dem Kunden zugewiesen werden.

4. Wie werden die Kundendaten verwaltet?
In der Kundenverwaltung werden neben den allgemei-
nen Informationen auch alle offenen bzw. erstellten
Angebote und Auftrage automatisch abgelegt. In der
Kundenakte wird der Kommunikationsverlauf doku-
mentiertund wiederkehrende Aufgaben, wie beispiels-
weise Kampagnen zur Kundenbindung, gesteuert.

5. Wie werden die Vor-Ort-Beratungen optimiert?
Werden Beratungstermine vor Ortangefordert, so kon-
nenvorab Zeitfenster hinterlegt werden, wo der Kunde
verfiighar ist, wodurch eine optimale Terminplanung
(Routenplanung) ermdglicht wird.

Am Markt werden viele CRM-Systeme mit unterschied-
licher Anwendungsbreite angeboten. Lésungen fiir Hand-
werksbetriebe sollten folgende wichtige Basisfunktionen
beinhalten.

R T

Vor der
Anschaffung
bzw.vor dem
Starteinesjeden
Digitalisierungs-
vorhabens saoll-
tensichdie
Unternehmen

auf www.foerder-
datenbank.de
informieren, ob
esdafur mogliche
Forderungen

auf Landes-und

Bundesebene gibt.

Die CRM-Software von Pipedrive
nutzen laut dem Software-
hersteller iiber 100.000 Unter-
nehmen in rund 180 Landern.
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TIPPS ZUR VORGEHENSWEISE

Folgende Vorgehensweise beim Auswahlprozess hat sich
bewdhrt: Vor Beginn der Auswahlphase sollten die Unter-
nehmen intern ihre Anforderungen und Kriterien an die
CRM-Ldsung definieren. Die ausgewadhlten Softwareld-
sungen sollten von den zukiinftigen Nutzern im Betrieb
anhand von verschiedenen Anwendungsfallen intensiv
getestet werden. AnschlieBend sollten Feedback und Er-
fahrungenvon allen Beteiligten gesammelt und gemein-
sambewertet werden. Bei der Kaufentscheidung sollte die
Meinung der Mitarbeitenden mitberiicksichtigt werden.
Bei Bedarf kann um eine Verldngerung der Testphasen

nach dergetroffenen Kaufentscheidung fiir die Dauer der
Einfihrungsphase ein monatlich kiindbares Abo und stellt
erstspaterauflahresabrechnungum. Umsicherzustellen,
dass die Mitarbeitenden die Software langfristig in der
ganzen Anwendungshreite nutzen werden, sollten um-
fassende Einschulungen in Funktionen, sowie vor allem
in die neuen Abldufe und Arbeitsweisen durchgefiihrt
werden. Mit diesen Schritten kénnen die Vorteile und
der gewiinschte Nutzen der Softwareanschaffung in den
Betrieben schneller erkennbar werden. Eine gelungene
und erfolgreiche Umsetzung kann in den Betrieben und
beiden Mitarbeitenden das Vertrauen und die Motivation
fur weitere Digitalisierungsvorhaben schaffen.

Birgit
Plomberger ist
im Kompetenz-
zentrum Future
Digital fur die
Aus-und Weiter-
bildungunddie
Forderberatung

zustandig.

beidenAnbieternangefragt werden. Eventuell wahlt man

BASISFUNKTIONEN CRM-SOFTWARE

Individuelle Felder, Ansichten,

Filter, Berichte

Daten-Import &

E-Mail-Integration Export

Kontakt-
management

Kalender
Synchronisation

EXEMPLARISCHE LOSUNGEN

Nachfolgend werden exemplarisch zwei Losungen vorge-
stellt, die sich aufgrund ihres Funktionsumfangs gut fiir
den Einsatz in Handwerkshetrieben eignen. Beide CRM-
Systeme kdnnen durch die einfache Integration von
Buchhaltungssoftware um Angebots- und Rechnungs-
funktionen durchgangig erweitert werden. Weiters kin-
nen die Anwendungen mittels Zapier - einem Webdienst
- mit zahlreichen weiteren Apps verbunden und weiter
ausgebaut werden.

SAMDOCK

Die cloudbasierte CRM-Software aus Deutschland unter-
stiitzt kleine und mittlere Unternehmen beim Aufbau von
Kundenbeziehungen. Von der Kundenanfrage his zum Ab-
schluss: Samdock ermdglicht durch eine einfache und intu-
itive Anwendung ein effizientes und organisiertes Kunden-

—_— S 206

. Konfigurierbare Aufgaben-

Intuitives
Design

API-Schnittstelle

Dateianhdnge

Lapier
Integration

beziehungsmanagement sowie die Umsetzung strukturier-
ter Vertriebsabldufe. Dashboards bieten einen Uberblick
iiber Ziele und Potenziale, Werkzeuge fiir die Teamarbeit
unterstiitzen bei der Koordinierung von Aufgaben und Ter-
minen. Die Software bietet den Nutzern Individualitat bei
der Gestaltung von Pipelines und Workflows, indem sich
Felder, Filter, Ansichten und Kontaktlisten anpassen las-
sen. Starten kann man mit Samdock ohne Vorkenntnisse
sowie ohne Implementierungsprozesse.

samdock.com

PIPEDRIVE

Das cloudbasierte Vertriebs-CRM ermdglicht durch die
Automatisierung von administrativen und sich wieder-
holenden Aufgaben die Umsetzung eines vereinfachten
und optimierten Vertriebsprozesses. Kleine und mittlere

DHB 03.2023 Betrieb
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Unternehmen kdnnen mit der Anwendung eine Vielzahl
von Tatigkeiten im Verkaufsprozess - von der Planung bis
zu den Verkaufsgesprachen - fiir das gesamte Team auto-
matisieren. Pipedrive bietet seinen Nutzern eine ein-
fache Bedienbarkeit und eine benutzerfreundliche Ober-
flache mitintuitivem Design.

Mit der klar strukturierten Gibersichtlichen Pipeline
kénnen die wichtigsten Informationen rasch erfasst wer-
den. Fiir den optimalen Uberblick und zur Uberpriifung der
festgelegten Verkaufsziele sorgen anpasshare Berichte
und visuelle Dashboards, die sich benutzerdefiniert
gestaltenlassen.
pipedrive.com/de

AKQUISE &
KUNDENBEZIEHUNGEN

Webseite

Akquise Webshop

Anfrage
Kundenkommunikation

Beratung

AufmaB  Kalkulation

5

Angebot Auftrag

AUFTRAGSPLANUNG
& KOORDINATION

Beschaffung

Ressourcenplanung

AUSFUHRUNG
& UBERGABE

Materiallogistik

Kommunikation

Leistungserfassung
Dokumentation

Abnahme
Abrechnung

KUNDENBETREUUNG

Service & Wartung

Digitale Prozesskette in
Handwerkshetrieben
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Die CRM-Software von Samdock wurde nach eigenen Angaben speziell fiir die An-
forderungen und Arbeitsablaufe kleiner und mittlerer Vertriehsteams entwickelt.

BEITRAGSSERIE ZUR
DIGITALISIERUNG

Im Rahmen dieser vierteiligen Beitragsserie werden Tipps
und Methoden fiir einen zielgerichteten und erfolgrei-
chen Weg zum digitalen Handwerkshetrieb vorgestellt.
Dabei werden fiir die verschiedenen Phasen der hand-
werklichen Prozesskette (s. Abb. links) Digitalisierungs-
méglichkeiten prdsentiert.

HERAUSFORDERUNGEN IN DER
DIGITALISIERUNG

1. Zuwenig Wissen in der Planungsphase

- Die Ausgangslage hinsichtlich Strukturen, Abldufen
und Prozessen sowie Mitarbeiterkompetenzen und
vorhandenen Problemfeldern werden nicht ausrei-
chend ermittelt.

- Die bestehende IT- und Softwarelandschaft wird zu
wenig mitberiicksichtigt.

- Esist kein digitaler Fahrplan vorhanden.

2. Luwenig Kompetenz in der Umsetzungsphase
- Den Verantwortlichen fehlt das notwendige Know-how,
um Softwareprojekte optimal umsetzen zu kénnen.
- Die Mitarbeitenden verfiigen noch nicht iiber ausrei-
chende digitale Grundkompetenzen in der Anwendung
von digitalen Tools und Prozessen.

3. Luwenig Beteiligung in der Ausrollung

- Die Mitarbeitenden werden zu wenig oder gar nicht in
das Vorhaben miteingebunden und stehen den MaB-
nahmen skeptisch oder sogar ablehnend gegeniiber.

- Die Mitarbeitenden werden im Rahmen der Einfih-
rung zu wenig geschult. Der Nutzen wird nicht erkannt
und sie greifenin ihrer taglichen Arbeitspraxis wie-
der auf Gewohntes zuriick.



Social Recruiting
1n sozlalen Netzwerken

Einige Recruiting-Agenturen
haben sich auf Handwerker
spezialisiert. Dabei lohnt es

i sich, Angebote zu vergleichen.

Foto: © iStock.com / UnitoneVector

HANDWERK 4.0: IN ZEITEN DES FACHKRAFTEMANGELS ENTDECKEN IMMER MEHR
UNTERNEHMEN SOZIALE NETZWERKE, UM NEUE MITARBEITER UND AZUBIS ANZUSPRECHEN.
DOCH WIE FUNKTIONIERT »SOCIAL RECRUITING« FUR HANDWERKSBETRIEBE?

Text: Thomas Busch_

m Fachkrdfte und Auszubildende zu finden, schalten die
meisten Unternehmen zurzeit Stellenanzeigen in Online-
Jobbdrsen. Laut Statista.de war dies 2021 fiir 70 Prozent
der Fiihrungskrafte im deutschsprachigen Raum der bevorzugte Weg.
Doch diese Art der Zielgruppenansprache hat einen entscheidenden
Nachteil: Die Anzeigen erreichen nur aktiv suchende Bewerber. Um
die Zahl der Interessenten zu vergroBern, nutzen deshalb immer mehr
Unternehmen eine neue Form der Mitarbeitersuche: das sogenannte
»Social Recruiting«. Dabeiwerden Werbeanzeigen mit eigenen Stellen-
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angeboten in sozialen Netzwerken geschaltet, um gezielt
Fachkrdfte und Azubis zu erreichen, die eigentlich gar keine
neue Stelle suchen.

Auch fiir Handwerkshetriebe ergeben sich dadurch gro-
Bere Zielgruppen: Laut einer reprdsentativen Studie im
Auftrag des Digitalverbands Bitkom von Februar 2023 sind
mittlerweile 89 Prozent der deutschen Internetnutzer ab
16Jahreninsozialen Netzwerken aktiv - umgerechnet rund
54 Millionen Menschen. Fiir 70 Prozent davon gehdren
soziale Netzwerke sogar zum Alltag.

NIEDRIGE STREUVERLUSTE

Genau deshalb bhieten Anzeigenschaltungen in sozialen
Netzwerken einen besonderen Vorteil: Unternehmen wie
Facebook, Instagram oder TikTok wissen sehrviel iiberihre
Nutzer, weil diese meist automatisch einer Auswertung
personlicher Daten zustimmen. Durch exakte Zielgrup-
penprofile erzielen Handwerkshetriebe deshalb niedrige
Streuverluste hei Anzeigenschaltungen. So kann man zum

Im Vergleich
zu klassischen
Online-Jobbdrsen
ist Social
Recruiting aber
meistdeutlich

ARBEITGEBERPROFIL ERSTELLEN

Damit Werbeanzeigeninsozialen Netzwerken zu messharen
Erfolgenfiihren, sollten Handwerksbetriebe allerdings noch
etwas Vorarbeit leisten. Denn zu einem Social-Recruiting-
Konzept gehren nicht nur die eigenen Anspriiche und Wiin-
sche an Bewerber, sondern auch die Herausarbeitung des
eigenen Arbeitgeberprofils. Also: Was macht den eigenen
Betrieb besonders? Was sind Unterschiede zu Mithewerbern?
Und was bietet das eigene Unternehmen den Mitarbeitern?
Wer esnichtschafft, sichvonanderen Betriebenabzuheben,
wird nur wenige bis gar keine Bewerbungen erhalten. Denn
Social Recruiting fihrt nur zum Erfolg, wenn ein Unterneh-
men fiir Mitarbeiter wirklich attraktiv ist - und auBerdem
besondere Benefits bereithdlt. In den Werbeanzeigen sollten
zum Beispiel echte Besonderheiten herausgestellt werden,
die den Betrieb zu einem guten Arbeitgeber machen. Denk-
bar sind auch Zitate von aktuellen Mitarbeitern in Form von
Texten und kurzen Videos, die positiv von ihrer Arbeit, dem
Betriebsklima oder spannenden Projekten berichten.

Beispiel festlegen, dass die eigene Werbung ausschlieB-  kostengiinstiger. Einweiterer wichtiger Punkt fiir das eigene Social-Recrui-
lich bei Nutzern aus bestimmten Regionen, Stadten oder ting-Konzept: Die Erstbewerbung fiir Interessenten muss
Postleitzahlenbereichen eingeblendet wird. Durch die mdglichst einfach gehalten sein. Optimal sind selbst ge-
Kombination mit weiteren Merkmalen, wie Interessen, staltete Landingpages - also Internetseiten, auf denen die
Alter, Geschlecht oder anderen demografischen Daten Interessenten weitere Informationen zum Betrieb bekom-
ldsstsich das Profil weiterverfeinern. Bei Anzeigenschal- men und sich direkt online bewerben kdnnen. Je kiirzer der
tungen kdnnen Handwerker je nach sozialem Netzwerk Bewerbungsprozess, desto besser - denn bei der Abfrage
wahlen, ob sie Texte, Fotos, Videos oder eine Mischung zu vieler Informationen verzichten Interessenten oft auf
verschiedener Elemente wiinschen. das Abschicken ihrer Daten.

Das einzuplanende Budget fiir Werbekampagnen unter- RECRUITING-AGENTUREN FURS HANDWERK
scheidetsich je nach sozialem Netzwerk und eigenen An- Wer die Realisierung und Schaltung von Werbeanzeigen nicht
zeigewiinschen. Einige Plattformen rechnen »per Klick« selbst Gibernehmen machte, kann damit auch spezielle Re-
im Cent- oder Euro-Bereich ab, andere nach Tausend- cruiting-Agenturen beauftragen. Einige davon habensich auf
Kontakt- (TKP) oder festgelegten Anzeigenpreisen. Im Handwerker spezialisiert. Dabei lohnt es sich, Angehote zu
Vergleich zu klassischen Online-Jobbdrsen ist Social Re- vergleichen, die Arbeitsweisen der Agenturen zu priifen und
cruiting aber meist deutlich kostengiinstiger. nach Referenzkunden aus dem Handwerksbereich zu fragen.
Agentur Aramaz Digital Clever Talents Evododo Keller Digital LK Recruiting Pliicom Digital

Beschreibung

Social-Recruiting-

Agentur, vor allem fir
Backereien, Kondito-
reien, Fleischereien,
Lebensmittelbetriebe

Social-Recruiting-

Agentur fiir Handwerks- Agentur fiir Industrie-

unternehmen

B2B-0nline-Marketing- Online- Marketing-
Dienstleister fiir Unter-
und Handwerksbetriebe nehmenim Handwerk

Social-Recruiting-
Agentur fiir mittelstdn-
dische Unternehmenin

Bau und Handwerk

Social-Recruiting-
Agentur fiir technisches
Handwerk und Gewerbe

Internet

aramaz-digital.de

clever-talents.de

evododo.de kellerdigital.de

1k-beratung.de

pluecomdigital.de

Stand: 16. Februar 2023. Alle Angaben ohne Gewdhr.
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Netzwerk

Facebook

Instagram

LinkedIn

Pinterest

Stayfriends

Beschreibung

Soziale Plattform zur
privaten und geschaftlichen
Vernetzung

Soziale Plattform zum
Teilen von Bildern und
Videos

Soziales Business-

Netzwerk

Soziale Plattform zum

Teilen von Bildern

Soziale Plattform zur
Vernetzung mit (Schul-)
Freunden

Nutzerin Deutschland

zirka 47 Mio. monatlich

zirka 32 Mio. monatlich

zirka 14 Mio. monatlich

zirka 16 Mio. monatlich

zirka 2,5 Mio. monatlich

Anzeigen-Schaltung

facebook.com/business/ads

business.instagram.com/

business.linkedin.com/

business.pinterest.com/

stayfriends.com/werbung

advertising de-de/marketing- de/advertise
solutions/ads
Netzwerk TikTok Twitter YouTube XING

Beschreibung Soziale Plattform zum

Teilen von Kurzvideos werk fiir Kurznachrichten

Echtzeit-Informationsnetz- Soziale Plattform zum

Soziales Business-Netzwerk

Teilen von Videos

Nutzerin Deutschland zirka 15 Mio. monatlich zirka 8 Mio. monatlich

zirka 30 Mio. wdchentlich

zirka 17 Mio. monatlich

Anzeigen-Schaltung tiktok.com/business/de ads.twitter.com

youtube.com/intl/de/ads

xing.com/xas

Stand: 16. Februar 2023. Alle Angaben ohne Gewahr.

CHECKLISTE

Konzept entwickeln: Wen wollen Sie mit lhrer Werbekampagne

erreichen? Fachkrafte, Auszubildende oder Quereinsteiger? Mit
welchen Argumenten kann die Zielgruppe vom eigenen Betrieb

iberzeugt werden?

Netzwerke aussuchen: Uber welche sozialen Netzwerke 14sst sich die
Zielgruppe an besten erreichen? Die meisten Nutzer bei TikTok sind
zum Beispiel unter 35 Jahren, bei Facebook iiber 35. Fachkrdfte
nutzen oft Business-Netzwerke wie XING oder LinkedlIn.

Profil anlegen: Erstellen Sie in allen sozialen Medien, in denen Sie
Anzeigen schalten wollen, ein eigenes Unternehmensprofil. Zeigen
Sie darin, was hren Betrieb ausmacht und wie Sie sich von Wettbhe-
werbern unterscheiden. Nutzen Sie unbedingt Fotos und vielleicht
auch einige Videos, um lhr Unternehmen sympathisch und professio-
nell zu prasentieren.

Landingpage realisieren: Erstellen Sie fiir jede Zielgruppe (Fach-
krafte, Azubis oder Quereinsteiger) eine spezielle Landingpage, auf
der wichtige Informationen zu Ihrem Betrieb zu finden sind. Was
macht Sie zu einem guten Arbeitgeber? Und welche Besonderheiten
bieten Sie der angesprochenen Zielgruppe? Fiigen Sie ein Formular fiir

— S 30

einen einfachen Bewerbungsprozess ein (zum Beispiel eine kurze
Abfrage von Kontaktdaten, Fahigkeiten und Gehaltsvorstellung).

Anzeige produzieren: Realisieren Sie Ihre Text-, Banner- oder Video-
anzeigen - wenn nétig - in einzelnen Bereichen mit Hilfe von Grafikern,
freien Textern oder Fotografen/Videoproduzenten. Die Inhalte sollten
professionell und authentisch wirken. Fiigen Sie den Link zur Landing-
page fiir einen einfachen Bewerbungsprozess ein.

Anzeigen schalten: Besuchen Sie die Seite fiir Anzeigenschaltungen
des gewiinschten sozialen Netzwerks und laden Sie lhre Text-/Foto-/
Videoanzeigen hoch.

Streuverluste minimieren: Machen Sie im Buchungsprozess alle
ndtigen Angaben und minimieren Sie Streuverluste durch exakte Vor-
gaben zu lhrer Zielgruppe. Wichtige Kriterien sind zum Beispiel
Region, Stadt oder Postleitzahl, Alter, Geschlecht, Interessen sowie
weitere demografische Daten.

Erfolge analysieren: Nutzen Sie statistische Auswertungen, Tra-

cking-Ergebnisse oder eigene Analysen, um den Erfolg Ihrer Anzeigen
zu beurteilen und weiter zu verbessern.

DHB 03.2023 Betrieb
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»Mussen Handwerk
neu denken«

IDH-GENERALSEKRETAR HOLGER SCHWANNECKE UBER DIE NEUEN MOTIVE DER
IMAGEKAMPAGNE, DIE MIT KLISCHEES UND VORURTEILEN SPIELEN.

Beide gleich. Denn beide machen Handwerk. Die
Ideen von Konstruktionsmechanikermeister Werner Steppat
werden in enger Kooperation mit Forschung und Wissen-
schaft umgesetzt — und sie sind mit Innovationspreisen aus-
gezeichnet, weil sie wichtige Handwerksarbeit einfacher
machen. Wichtig st auch die Arbeit von Tila Babakarkhal:
Nach der Flucht aus Afghanistan wird er bald Dachdecker
und leistet so seinen Beitrag zur Energiewende.

Wer von
beiden ist
wichtiger
far unsere
Zukunft?

Egal wie alt. Egal woher. Zukunft ist alles, was Handwerk
starker macht. Jetzt entdecken, wie viel Zukunftim Hand-
werk steckt: www.handwerk.de/neudenken

DAS HANSWERK

DIE WIRTSCHAFTSMACHT. VON NEBENAN.
NEU DENKEN.
w

&Eu DENKEN. =

Fotos: © DH

16 Handwerkerinnen und Hand-
werker zeigen auf Plakaten,

im TV und auf Social-Media-
Plattformen die vielen Facetten
des Wirtschaftshereichs.

Interview: Kirsten Freund_

auf den ersten Blick vielleicht nicht mit dem Handwerk
verbindet - etwa Internationalitat oder ein Studium. Mit
den Motiven wollen wir iiberraschen und dazu anregen,
Denkmuster zu hinterfragen. Gezielt kniipfen wir an die

DHB: Herr Schwannecke, das neue Motto der Imagekampa-
gne lautet»Handwerk neu denken«. Die Motive spielen mit
Vorurteilen und Klischees. Was ist Ihre Kernhotschaft? Und
wen mochten Sie in diesem Jahr damit vor allem erreichen?

DHB 03.2023 Betrieb

Holger Schwannecke: Wir alle haben Bilderim Kopf, wenn
wiran»das Handwerk« denken. Diese Bilder greifenaber
oft zu kurz. Mit 16 starken Charakteren zeigen wir: Das
Handwerk ist so vielfaltig wie die Menschen, die es aus-
iiben. Dabei spielen auch Facetten eine Rolle, die man

Debattean, die wirimvergangenenJahr mit»Hierstimmt
was nicht«angestoBen haben. Die Kampagne richtet sich
wie immeran die breite Offentlichkeit undin besonderem
MaBe an Jugendliche sowie Eltern und Lehrkrdfte, denen
wirzeigenwollen, wie viele Chancenim Handwerk stecken.
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Verantwortung zu ibernehmen. Wir werden im Laufe
desJahres auch verstarktin Medien unterwegs sein,
die vor allem Jugendliche lesen, héren und sehen -
unter anderem mit einem neuen TikTok-Kanal.

DHB: Imvergangenen Jahr waren die Motive zugespitzt und

haben teilweise heftige Debatten ausgeldost. Wie sind die

ersten Reaktionen in diesem Jahr?
Schwannecke: Bislang haben wir durchweg positi-
ve Riickmeldungen erhalten, vor allem iiber unsere
Social-Media-Kandle. Dazu trdgt sicherlich auch
bei, dass wir echte, authentische Persdnlichkeiten
aus dem Handwerk in den Mittelpunkt stellen, mit
denen sich viele identifizieren kdnnen. Vielfalt und
Zusammengehdrigkeitsgefiihl sind im Handwerk zwei
Seiten einer Medaille.

Holger Schwannecke, General-
sekretdr des Zentralverbandes
des Deutschen Handwerks
(ZDH)

DHB: Die Kampagne gibt es jetzt schon seit mehr als zehn | |

Jahren. Verraten Sie uns, wie es weitergeht und was Sie

als nachstes planen?
Schwannecke: Die Handwerkskampagne hat es ge-
schafft, aus der »Wirtschaftsmacht von nebenan«
einestarke, wiedererkennbare Marke zu machen. Wir
werden weiterhin zeigen, was das Handwerk kann
und leistet - und dabei auch kiinftig gesellschaft-
liche und politische Rahmenbedingungenin den Blick
nehmen und hinterfragen. Durchaus auch Taut und

DHB: Laut einer aktuellen Forsa-Umfrage erreicht die
Wahrnehmung des Handwerks 2022 Rekordwerte. Wie
erklaren Sie sich das, und welche Rolle spielt die Image-
kampagne dabei?

Foto: © Werer Schuering / ZDH

Schwannecke: Hier spielen sicherlich unterschiedliche
Faktoren eine Rolle. Zum einen machen wir mit der
Kampagne seit fast 15 Jahren eine intensive Kommu-

zugespitzt, wenn es sein muss. Und fiir die Jugend-
ansprache habenwirsichernoch die eine oderandere
Uberraschung parat.

nikationsarbeit. Das spiegelt sich natiirlich auch in
der Wahrnehmung des Handwerks als »Marke« wider.
Zum anderen ist der Fachkrdftebedarf im Handwerk
ein Thema, das viele Menschen im Alltag betrifft.
Und erfreulicherweise kommt hinzu, dass immer mehr
Menschen mittlerweile die Bedeutung des Handwerks
fiir zentrale gesellschaftliche Herausforderungen wie
die Energie- und Verkehrswende erkennen. Das ist mit
Sicherheitauch auf die Kampagne imvergangenen Jahr
zuriickzufiihren, mit der wir provokant gefragt haben:
»Und wer setzt das alles um?«.

WIE KONNEN HANDWERKSBETRIEBE
DIE IMAGEKAMPAGNE IN IHR
EIGENES MARKETING EINBINDEN?

Auf dem Werbeportal https://werbeportal.handwerk.de/
konnen sich Handwerkshetriebe iiber 2.000 Vorlagen fiir

ihre eigene Kommunikationsarbeit herunterladen: von

DHB: Beim Ansehen des Handwerks gibt es allerdings noch

Luft nach oben, gerade bei den Jugendlichen. Spielen die

neuen Motive bei diesem Thema auch eine Rolle?
Schwannecke: Natiirlich wollen wir mit unseren neuen
Motiven auch die Jugend begeistern. Die Vielfalt im
Handwerk ist ein Leitthema in diesem Jahr. Gezielt
stellen wir Bereiche vor, die die junge Generation
besonders ansprechen: etwa Kreativitdt, Interna-
tionalitdt, die Klimawende oder die Mdglichkeit, als
Chefinoder Chefeines Handwerkshetriebs schon friih

der klassischen Printanzeige ber den Social-Media-Post
und das Video bis hin zur Bauzaunplane. Die Vorlagen
kdonnen dabei personalisiert werden, die Betriebe kdnnen
alsoihr eigenes Logo einbinden beziehungsweise bei
einigen Produkten auch eigene Texte und Bilder einfiigen.
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Sonderthema Energieeffizienz
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NACHHALTIGE PRODUKTE FUR DEN BAU

Ob spritzbare Hochleistungsdammung, sola-
raktive Farben, Strohddmmplatten oder Holz-
Beton-Hybriddecken - zahlreiche Innovatio-
nen des renommierten Trockenmdrtel-Her-
stellers Maxit wurden entweder jiingst entwi-
ckelt oder okologisch optimiert. Erstmals
gezeigt werden sie direkt an einem »C02-Zu-
kunftshaus«auf der Bau in Halle Al.

Dazu vorgesehene Maxit-Prdsentationen
kénnen am eigens konzipierten C02-Zukunfts-
haus, bei Live-Vorfiihrungen auf der Biihne
sowie auf der GroBbild-Leinwand im Hinter-
grund, verfolgt werden. Thematisch steht der
Auftritt ganzim Zeichen von »Nachhaltigkeit
und C02-Reduzierung«.

Ein Highlight ist dabei die spritzbare Hoch-
leistungsddmmung »Ecosphere«. Die Ddmm-
15sung auf Mortelbasis ist direkt aus dem Silo
spritzbar undlasst sich fugenlos und somit

Anzeige

3

=

Foto: © maxit
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Die spritzhare Hochleistungsdimmung Ecosphere in der Anwendung.

einfach verarbeiten. Fiir die guten Ddmm-
eigenschaften von 0,040 W/(mK) sorgen Mik-
rohohlglaskugeln im Inneren, die dank Vaku-
umeinschluss den Warmedurchgang verzo-
gern - eine Technologie, die 2020 mit der No-
minierung fiir den Deutschen Zukunftspreis
des Bundesprdsidenten ausgezeichnet wurde.
Ecosphere ist als Innenddmmung sowie als

Fassadenddmmung erhdltlich und ldsst sich
aufgrund ihrer rein mineralischen Beschaffen-
heit vollstandig recyceln.

Eine weitere Alleinstellung im Markt besitzt
die Maxit-Gruppe mitihren »Mdrtelpads«, die
2015 erstmals vorgestellt wurden. Die Tro-
ckenmdrtelplatten lassen sich mit Wasser ak-
tivieren und sorgen dafiir, dass sich Mauer-
werk schneller, einfacher und sicherer herstel-
lenldsst. Zur BAU 2023 kiindigt Maxit eigens
eine neue Version des Mortelpads an, die liber
eine nochmals verbesserte Umwelthilanz ver-
fligt. Auch werden auf der Messe solaraktive,
okologisch optimierte Farbsysteme oder auch
Holz-Beton-Hybriddecken fir umweltscho-
nenden Wohnungshau prasentiert. Ebenso
wenig fehlen die dkologischen Strohtrocken-
bau- oderauch Strohdammplatten fir die
Innen- und AuBenddmmung.

,dch liebe es, Metall und

Wir machen
NRW | §
NACHHALTIGER

meiner Firma eine besondere
Form zu geben.”
Fordern, was NRW bewegt.

Melanie Baum, Geschaftsfiihrerin Baum
Zerspanungstechnik, fertigt anspruchsvolle
Dreh- und Frasteile nach Kundenwunsch —
mit zufriedenen Mitarbeitern und modernen
Maschinen. Die notige Finanzierung ermaglichte

ihr die NRW.BANK.

Die ganze Geschichte unter: nrwbank.de/baum

S

NRW.BANK

Wir fordern Ideen




Handwerker sind

Deutsches Handwerksblatt und der
Bekleidungsspezialist Fristads loben Preis fiir
Handwerksbetriebe aus.

Klimaretter

TN
S TRRRIRRY

Ohne das Handwerk wdre die Klima-
wende nicht zu stemmen. Der Klima-
retter-Award Handwerk zeichnet
besonders innovative Handwerks-
unternehmen fur KlimaschutzmaR-
nahmen im eigenen Betrieb aus.

Foto: © Fristads
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»Wir wollen zeigen,
welche Potenziale
zum Klimaretter im
Handwerk liegen, und
dieses positive Image
in der Offentlichkeit

verankern.«

ie bauen Photovoltaikanlagen aufs Dach, dém-

men Ddcher und Fassaden, installieren Warme-

pumpen, machen Smart-Home-L6sungen mog-
lich, schlieBen die Wallbox fiir den E-Fuhrpark an -
und vieles mehr. Handwerker sind tdglich als Klima-
retter flirihre Kunden im Einsatz. Doch auch bei der
Umsetzung klimafreundlicher MaRnahmen im eigenen
Unternehmen zeigen sich viele Handwerker innova-
tiv. Das soll nun belohnt werden: Mit dem Klimaretter-
Award Handwerk loben das Deutsche Handwerks-
blatt und der Workwear-Hersteller
Fristads gemeinsam einen attrakti-
ven Preis zum Thema Nachhaltigkeit
fir das Handwerk aus.

Handwerk hat Vorreiterrolle
»Was Handwerker jeden Tag leisten
und mit welchem Einsatz sie den
Klimaschutz durch ihre tédgliche
Arbeit vorantreiben, ist einzigartigg,

Stefan Buhren, Chefredakteur des
Deutschen Handwerksblatts

sagt Stefan Buhren, Chefredakteur

des Deutschen Handwerksblatts.

»Aber nicht nur beim Kunden, auch
bei der Aufstellung des eigenen Betriebs sind Hand-
werker Vorreiter in Sachen Klimafreundlichkeit. Ge-
nau das wollen wir sichtbar machen.«

Thomas Syring, Geschaftsfiihrer der DACH-Region
bei Fristads, ergdnzt: »Als Berufskleidungsherstel-
ler fiihlen wir uns dem Handwerk eng verbunden.
Wir versorgen die Handwerker auf der Baustelle
und in der Werkstatt mit funktionaler und siche-
rer Kleidung. Dabei beschdftigen wir uns als Unter-
nehmen mit schwedischen Wurzeln schon sehr lan-
ge mit dem Thema Nachhaltigkeit. Wir haben uns
unternehmensweit das ehrgeizige Ziel gesetzt, un-
sere Treibhausgasemissionen bis zum Jahr 2030 um
50 % zu senken, und wir wollen nicht nurin Bezug
auf Qualitdt und Design, sondern speziell auch in
Bezug auf Nachhaltigkeit die fiihrende Rolle in der
Berufsbekleidungsindustriebranche einnehmen. Des-
halb hat uns die Idee besonders gereizt, den Klima-
retter-Award fiir das Handwerk gemeinsam mit dem
Deutschen Handwerksblatt auszuloben.«

DHB 03.2023 Advertorial

Wer kann sich bewerben?

Bewerben kann sich jeder eingetragene Handwerks-
betrieb aus Deutschland, derin den vergangenen
dreiJahren seinen Betrieb klimafreundlich aufge-
stellt hat. Das kdnnen die Nutzung von Erdwdrme fir
die Gewerbeimmobilie, Photovoltaikanlagen auf dem
Dach, eigene Wallboxen fiir den E-Fuhrpark sein, aber
auch wassersparende Installationen oder eine Be-
triebsorganisation, die Ausschuss vermeidet und Res-
sourcen schont. Kurzum: Beispiele und Ideen gibt es
viele, und der Kreativitdt iber alle Gewerke hinweg
sind keine Grenzen gesetzt! Einzige Einschrankung:
Die eingereichten Projekte bzw. MaBnahmen sollten
nicht dlter als drei Jahre sein.

»Wir wollen zeigen, welche Potenziale zum Klima-
retterim Handwerk liegen, und dieses positive Image
in der Offentlichkeit verankern, sind sich die Initia-
toren sicher.»Denn es sind letztlich die Handwerker,
die bei diesem Thema Experten sind.«

Eigens fir die Bewerbung wurde eine Internet-
seite eingerichtet. Dort ist ein Bewerbungsformu-
lar hinterlegt, in das man die Betriebsdaten sowie
eine Kurzbeschreibung des Projekts eingeben kann.
Darlber hinaus besteht die Mdglichkeit, ergdnzen-
de Dateien (Projektbeschreibung, Fotos, weitere
Anlagen) hochzuladen.

Eine hochkardtig besetzte Jury schaut sich die
Projekte an, beurteilt zum Beispiel die Originalitdt
und Vorbildfunktion, ob auch andere die MaRnahmen
flr sich realisieren kénnen.

Preise im Wert von 20.000 Euro

Neben einer umfangreichen Berichterstattung in den
Medien erwarten die Gewinner Preise im Wert von
20.000 Euro. Zusdtzlich winkt dem Hauptgewinner
eine Reise fiir zwei Personen zum Fristads-Firmen-
hauptsitz nach Bords in Schweden

Bewerbungsschluss ist der 31. August 2023, die
Preisverleihung erfolgt auf der A+A in Diisseldorf am

19. Oktober 2023.

Weitere Informationen zum Klimaretter-Award
Handwerk unter klimaretter-handwerk.de
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Produkte fur optimales

Energiemanagement

CONRAD SOURCING PLATTFORM BIETET GROSSE AUSWAHL AN SMARTEN STECKDOSEN,
LED-BELEUCHTUNG, STROMVERBRAUCHS-MESSTECHNIK UND E-MOBILITY-LOSUNGEN

Das Voltcraft SEM5000 wird
zwischen Steckdose und
Verbraucher gesteckt und
zeigt schnell und prézise den
Energieverbrauch oder die
Stromkosten an.
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nergieverbrauch, Kosteneinsparung und Unab-

hdngigkeit bei der Stromversorgung zahlen zu

denaktuellen Topthemeninder Gebdudetechnik.
Deshalb stehen derzeit auch bei Conrad Electronic die
Themen Energie und Gebdude im Fokus. Als Beschaffungs-
partner im Bereich des technischen Bedarfs hietet die
Conrad Sourcing Plattform Profisaus Industrie, Handwerk,
Service- und Anlagentechnik, Elektro- und Lichtinstalla-
tion und Facility-Management eine groBe Auswahl an
Produktangeboten. In der Themenwelt »Energie- & Ge-
bdudetechnik« stehen auBerdem Neuheiten, Trends und
Anwendungsheispiele bereit.

THEMENWELT MIT NEUHEITEN,

TIPPS UND TRENDS

Smarte Steckdosen, LED-Beleuchtung, Stromverbrauchs-
Messtechnik, Losungen im Bereich alternative Energien,
mobile Energiespeicherung und E-Moability sowie passendes
Zubehdr: Mitseiner Beschaffungsplattform deckt Conrad die
komplette Sortimentshreite und -tiefe im Segment Energie-
und Gebaudetechnik ab. Neuim Sortimentsind unteranderem
Komponenten von Siemens fiir die Energieverteilung. Dazu
kommen innovative Leuchtmittel von Ledvance, Netzquali-
tat- und Netzanalysegerate von Chauvin Arnoux oder smarte
Verbrauchsmessgerate von Voltcraft.

Foto: © Conrad Electronic

Die Anforderungenan
die Energieverteilung
in Gebauden haben sich
indenletzten Jahren

starkverandert.

DasTeamvon Conrad will aber nicht einfach nur Produkte
verkaufen: »Wir verstehen uns als Lésungsanbieter und
Ideengeber und wollen unsere Kunden dabei unterstiit-
zen, Energiesparpotenziale zu erkennen und die passende
Produktlésung zu finden. Deshalb bieten wir Betrieben,
Behordenund Bildungseinrichtungenin unserer Themen-
welt Inspiration und konkrete Hilfestellung, um effizi-
entes Energiemanagement erfolgreich zu realisieren,
erldutert Christian Fleischmann, bei Conrad Electronic
fiir die Kategorie Home verantwortlich.

USE CASES FUR DIE GEBAUDEPRAXIS

Wenn es beispielsweise um »Energie sparen und iiber-
wachen« geht, ermdglichen bereits kleine MaBnahmen
groBe Einsparpotenziale: Umriistung auf smarte LED-
Technik, Bewegungsmelder in wenig frequentierten Rdu-
men, Zeitschaltuhren oder Tageslichtsensoren mit Dimmer
sorgen fiirmehr Energieeffizienz. Welche Lésungen es gibt
und wie genau die Produkte zum Einsatz kommen kénnen,
zeigt ein spezieller Use Case zu diesem Thema. Ein zweiter
Schwerpunkt beschdftigt sichmitdem Thema »Energie ver-
teilen und nutzen«, denn die Anforderungen an die Ener-
gieverteilungin Gebauden habensichindenletztenJahren
stark verandert. Beim Schwerpunktthema »Energie erzeu-
gen und speichern« werden mobile Versorgungsldsungen
vorgestellt, die auch an Orten ohne Strom oder bei tempo-
rdren Stromausfallenbestmdgliche Versorgungssicherheit
bieten. Prasentiert werden auBerdem mobile und stationdre
»Ready-to-use«-Ldsungen, die einen kostengiinstigen
Einstiegindie Nutzung erneuerbarer Energien ermdglichen.
conrad.de
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Geringere C02-Emissionen:
Gas-Brennwertkessel Logano
plus KB192i und Warmepum-
pen-AuBeneinheit Logatherm
WLW196i A H.

Vom Brennwertkessel
zum Hybridsystem

sniapng @ :0104

BUDERUS BRENNWERTKESSEL LASSEN SICH MIT WARMEPUMPEN-ERGANZUNGSPAKETEN
SCHNELL UND KOMFORTABEL ZUM WARMEPUMPEN-HYBRIDSYSTEM NACHRUSTEN.

eizungsinstallateure kdnnen Anlagenbetreiber, die ihren

Buderus-Gas- oder O1-Brennwertkessel mit einer Wir-

mepumpe aufwerten mdchten, jetzt noch besser unter-
stiitzen. Ab sofort hat Buderus Warmepumpen-Ergdnzungspakete mit
allenerforderlichen Komponenten zur Nachriistung im Portfolio - Luft-
Wasser- Warmepumpen-AuBeneinheit, Hybrid-Hydraulikgruppe, Hy-
bridmanager, Regelung und weiteres Zubehar. Der Kessel wird so zum
forderfahigen Warmepumpen-Hybridsystem. Die Pakete gibt es fiir die
Gas-Brennwertkessel der Baureihen Logano plus GB212 und Logano plus
KB192i sowie fiir den O1-Brennwertkessel Logano plus KB195i.

EINE NUMMER GENUGT

Uber nur eine Bestellnummer erhalten die Installateure alles, was fiir
die Erweiterung zum Warmepumpen-Hybridsystem benétigt wird.
Die im Paket enthaltene Warmepumpen-AuBeneinheit gibt es in den
LeistungsgrdBen 6, 8 oder 11 kW. Zur Wahl stehen auch Pakete mit
dem Warmepumpen-Warmwasserspeicher Logalux SH290 RS inklu-
sive Kessel-Speicherverrohrung. Um einen Brennwertkessel zum
Wdrmepumpen-Hybridsystem zu erweitern, stellen Fachhandwerker
die Warmepumpeneinheitim AuBenbereich auf. AnschlieBend werden
Wédrmepumpe und Kessel iiber die mitgelieferte Hybrid-Hydraulik-
gruppe hydraulisch miteinander verbunden. Ist eine Photovoltaikan-
lage installiert, 1dsst sich der selbst erzeugte Strom fiir den Betrieb
der Warmepumpen-AuBeneinheit verwenden.

INTELLIGENTER HYBRIDMANAGER INKLUSIVE

Derinden Paketen enthaltene Hybridmanager HM200 vernetzt Brenn-
wertkessel und Warmepumpen-AuBeneinheit effizient. Er steuert den
Betrieb und hindet die Warmepumpe in das Regelsystem Logamatic EMS
plus des Heizsystems ein. Abhdngig von der gewahlten Regelungsstra-
tegie entscheidet der Hybridmanager, ob die Warmepumpe und/oder
der Brennwertkessel die Warme bereitstellen soll. Endkunden kdnnen
zwischen mehreren Regelstrategien wie »Kosten« und »C02« wahlen.
Die kostenoptimierte Strategie errechnet anhand der Energiepreise,
welcher Warmeerzeuger aktuell kosteneffizienter arbeitet. Die C02-
optimierte Strategie wahlt den Warmeerzeuger, der aktuell energie-
effizienter beziehungsweise CO2-reduzierter arbeitet. buderus.de
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Anzeige

Alle Teile des Erfolgs

Far lhre Projekte im Bereich

Energie- und Gebaudetechnik
haben wir genau die Teile fur

Ihren Erfolg:

Produkte, passende Services

und persénliche Beratung.

Erfahren Sie mehr online.

conrad.de/energy-building
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Den Toten 1hren
Namen zuruckgeben

IM ERDBEBENGEBIET DER TURKEI HABEN DIE BESTATTER
VON DEATHCARE BIS ZU 300 VERSTORBENE TAGLICH UMSORGT
UND DIE FAMILIEN BEGLEITET.

—_— 5 38

Text: Vera von Dietlein_

och am 6. Februar, dem Montag, an dem die
Erdein der Tiirkei und Syrien jiingst erstmals
bebte, bekundete das ehrenamtliche Death-
care Embalmingteam Germany seine Hilfshereitschaft
gegeniiber einem Tiirkischen Generalkonsulat. »Dann
ging alles rasend schnell«, berichtet Bestattermeister
und Deathcare-Pressesprecher Daniel Niemeyer. Auf
Einsdtze bei Unfdllen und in Katastrophengebieten ist
der gemeinniitzige Verein vorbereitet. Ein Container mit
Werkzeugen, Arbeitsgerdten und Materialien steht am
Flughafen Miinster-Osnabriick immer startklar bereit.

Schon am Freitag saB das erste Team im Flugzeug nach
Kahramanmaragmit ZwischenstoppinIstanbul: Einsatzleiter

Die Helfer von Deathcare

sahen unfasshares Leid. Das
Erdbeben hat Familien zerstort,
ausgeldscht, Eltern ihrer Kinder
beraubt und Kinder zu Waisen
gemacht.

re Embalmingteam Germany e.V.

Markus Maichle mit 13 Bestatterkollegen aus ganz Deutsch-
land, zwei Dolmetschern und Organisatoren. Der tiirkische
Innenminister empfing sie am Flughafen. Die Reise ging wei-
terin das schwer verwiistete Gebiet in Richtung Gaziantep.
Dortkontaktierte die Gruppe Polizei, Staatsanwaltschaft und
Gerichtsmedizin. Sogleich begann die Arbeitin Kooperation
mitdenanwesenden Rettungsorganisationen, auch zu deren
psychischer und physischer Entlastung. Deathcare ist zur
Stelle, wenn Tote aus den Triimmern geholt werden, wenn es
nicht mehr um Lebensrettung geht.

150 his 300 Leichen barg das Team tdglich behutsam aus
dem Schutteingestiirzter Gebdude. Die verletzten Kérper
wurden wiirdevoll versorgt, desinfiziert und zur Identi-
fikation durch Angehdrige vorbereitet. Rasches Handeln
dientdem Seuchenschutz. In Absprache mit der Regierung
iibergaben die Bestatter die Toten auf neu angelegten
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Friedhofen an ihre tiirkischen Kollegen. Diese konnten
sich nun rund um die Uhr auf die Beisetzungen nach der
islamischen Religion konzentrieren.

»Als Mediziner, Forensiker, Psychologen und Bestatter
sind wir mit Tod und Trauerin unserem Arbeitsalltag ver-
traut«, sagt Niemeyer. Jedoch auch die Profis waren von
dem Erlebtem bewegt: Etwa als drei Kinder im Alter von
fiinf bis acht Jahren zur groBen Leichenhalle kamen, um
ihre Eltern zu suchen. Man fand sie dort. Die Geschwister
mussten erfahren, dass sie Waisen geworden waren. Aber
es gab auch das freudige Ereignis, als nach iiber zehn
Tageneine junge Frauineinem Hohlraumlebend gefunden
wurde, die beiihrer Entdeckung winkte.

Die Belastung der Handwerker war ebenso korperlich
hochstanstrengend; individuelle Hygiene in der zerstor-
ten Stadt ist nicht méglich. Es gab nur wenige Stunden
Schlaf in der zur Unterkunft umfunktionierten Eissport-
halle. Aber: »Die Arbeit stieB auf groBe Dankbarkeit der
Menschen. Sie gaben Essen und Wasser, obwohl sie teils
selbstallesverloren hatten«, so Niemeyer. Nachdem offi-
zielle Stellen eine Verldngerung des Einsatzes angefordert
hatten, reiste daszweite Team eine Woche spdter als Ablg-
sungan. Esbestand aus Leiter René Strawinski, insgesamt
zehn Bestattern und einem Dolmetscher.

Das bundesweite Medieninteresse an der Freiwilligen-
arbeit war enorm. Rund um die Uhr gingen Anfragen von
Journalisten beim Pressesprecher ein. Der Zweck von
Deathcare bestehe in der Hilfeleistung, erklart er dann.
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Zuden
77 Forder-

mitgliedern
gehortder
Bundesverband
Deutscher
Bestatter

Schwierige Einsatze im Team
bewiltigen, gemeinsam
Eindriicke verarheiten, auch das
ist der Gedanke von Deathcare.
Das Team arbeitet eng mit den
drtlichen Hilfs- und Rettungs-
kréften zusammen.

»Es ist unser Anliegen, den Verstorbenen ihren Namen
zuriickzugeben. Nursoist eine wiirdige Bestattung mog-
lich.« Dieser Fokus umfasse auch den sensiblen und res-
pektvollen Umgang mit den trauernden Hinterbliebenen.

So habe sich der Verein hohe moralische Standards ge-
setztund wolle den Teamgedanken der 72 aktiven Helfer
umsetzen. Das Team fdngt sich auf, unterstiitzt sich
gegenseitig und kann so die Kraft zum Weitermachen
schépfen. Was als loser Zusammenschluss 1999 auf In-
itiative von Bestattermeister Dieter Sauerhier hegann,
flihrte 2005 zur Griindung eines weltweit einzigartigen
Vereins. Deathcare wird grundsdtzlich iiberall tatig, wenn
dies gewilinschtwird. »Die 2021 bei offiziellen Stellenan-
gebotene Hilfe nach der Flutkatastrophe im Ahrtal wurde
nicht angenommen<, antwortet Niemeyer den Stimmen,
die ihn jetzt iiber Soziale Medien fragen, wo die Helfer
damals gewesen seien.

Fiir das professionelle Vorgehen sorgt vereinsinternes
Know-how; viele Mitglieder haben Erfahrung aus Ret-
tungsdiensten, Bundeswehr, Feuerwehr oder Techni-
schem Hilfswerk. Zu den 77 Fordermitgliedern gehort
der Bundesverband Deutscher Bestatter, dessen Vize-
prasident Maichle ist. »Qualifizierter Nachwuchs - Tha-
natopraktiker, Bestattergesellen und -meister - sind im
Deathcare Embalmingteam Germany willkommen«, 1adt
Niemeyer zur Mitarbeit ein.

deathcare.de
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tiger als ersterer. Dabei werden Verfiigungen innerhalb
des Kreditrahmens meist flexibel zugelassen. Dariiber
hinaus kann man - je nach Angebot - konkrete Verein-
barungen iber feste Tilgungsraten treffen, deren Hohe
sichandenfinanziellen Méglichkeiten des Kreditnehmers
orientiert. Vor allem bei kleineren Mittelbetrieben wie
jenem von Robert W. kann der Abrufkredit eine interes-
sante Finanzierungsalternative darstellen. Die Zinssdtze
liegen je nach Bonitdt des Kreditnehmers um einige Pro-
zentpunkte unterhalb der Satze des Kontokorrentkredites.

Manche Hausbank stellt diese Kreditform ausschlieB-
lich Privatpersonen zur Verfiigung und geht liber eine

Gunstigere Alternativen
zum Uberziehungskredit

WOHL KEINE KREDITFORM IST FUR BETRIEBSINHABER SO TEUER WIE DER
KONTOKORRENT- ODER UBERZIEHUNGSKREDIT AUF DEM GESCHAFTSKONTO. WIE MAN
DIESE KOSTEN VERRINGERN KANN, LESEN SIE HIER.

Eine Variante des
Uberziehungs-
kreditesistder
Abrufkredit. Sie
istregelmaBigum
mehrere Prozente
kostenglnstiger
als ersterer.
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Text: Michael Vetter_

umsprichwértlichen Knackpunkt fiir Betriebsin-

haberhatsichindenvergangenenJahrender Uber-

ziehungs- oder Barkredit auf dem Geschdftskonto
entwickelt. Zinssdtze von mittlerweile zehn, zw61f und mehr
Prozentensind keine Seltenheit. Wegen schwer kalkulierba-
rer Einnahmen sind viele kleine und mittlere Unternehmen
zunehmend auf diese zwar bequeme, aber sehr teure Kredit-
formangewiesen, umihren Finanzverpflichtungen piinktlich
nachzukommen. So kannzum Beispiel Handwerker Robert W.
Kontoiiberziehungen iiber das Kreditlimit hinaus Iangst nicht
mehrvermeiden. Diese bringen zusdtzliche Zinshelastungen
von bis zu sechs Prozent pro Jahr. Selbst seiner Haushank
fallt dieses Zahlungsverhalten ihres Kunden mittlerweile
auf. Deshalb sucht sie das Gesprdch, um mit ihm mégliche
Alternativen zum Geschfts- oder Uberziehungskredit zu
bereden. Dabei geht es um die folgenden - meist weitaus
preiswerteren — Kreditmaglichkeiten.

ABRUFKREDIT
Eine Variante des Uberziehungskreditesist der Abrufkre-
dit. SieistregelmdBig um mehrere Prozente kostengiins-

bestimmte GréBenordnung von 25.000 oder 50.000 Euro
nicht hinaus. Hierist dann das Verhandlungsgeschick des
Unternehmers gefragt.

GELDMARKT- ODER EUROKREDIT

Fine weitere Variante des Uberziehungskredites, der
kurzfristige Geldmarkt- oder Eurokredit, kann die Zinsen
ebenfallsreduzieren. Soistetwa eine Aufteilung des bis-
herigen Uberziehungskredites dadurch méglich, dass die
Bank einen Teil der urspriinglichen Kreditlinie fiir den
Eurokredit zur Verfligung stellt. Es ist grundsdtzlich iib-
lich, dass der Eurokredit wahrend der vereinbarten Lauf-
zeitinvoller Hohe in Anspruch genommen werden muss.
Eine nurvoriibergehende Inanspruchnahme miissten Be-
triebsinhaber also meistens individuell verhandeln.

Dafiir gibt es im Gegenzug aber flexible Gestaltungen bei
den Laufzeiten: Die Giblichen Zeitrdume bei Eurokrediten
bewegen sich zwischen einem Monat und einem Jahr. Ge-
gebenenfalls erforderliche Verlangerungen der urspriing-
lichen Laufzeit solltenrechtzeitig mit der Bank besprochen
werden. Beieiner Aufteilung des bisherigen Kontokorrent-
kredites sind zusdtzliche Sicherheiten meist nicht erforder-
lich, da sich am Kreditvolumen insgesamt nichts dndert.

DHB 03.2023 Betrieb



Foto: © iStock.com / disample_stock

Betrieb
DHB 03.2023

Die iiblichen Zeitraume bei
Eurokrediten hewegen sich
zwischen einem Monat und
einem Jahr.

Stellt die Bank den Eurokredit dagegen zusdtzlich be-
reit, hangen gegebenenfalls erforderliche zusdtzliche
Kreditsicherheiten vor allem von einer erneuten Boni-
tatspriifung ab. Unternehmern steht je nach Geldinstitut
auch die Mdglichkeit offen, einen Eurokredit in einer
anderen Wahrung als dem Euro in Anspruch zu nehmen.
Aber Vorsicht: Hiermit sind naturgemdB entsprechende
Risiken schwankender Wechselkurse verbunden. Ob sich
im Einzelfall ein Eurokredit in einer Fremdwdhrung zum
Beispiel in Verbindung mit einer Wahrungsahsicherung
moglicherweise dennoch lohnt, sollte der Kreditnehmer
mit der Hausbank besprechen.
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GLOSSAR

Kreditlinie / Kreditrahmen
Damit wird der zur Verfiigung gestellte
Kreditbetrag bezeichnet.

Genehmigte Uberziehung
Innerhalb dieser Kredithdhe kann der Konto-
inhaber iiber den jeweiligen Betrag verfiigen.

Geduldete Uberziehung

Hierldsst die Bank als Kreditgeber tiber die
genehmigte Uberziehung hinausgehende
Kontoverfiigungen zu. Der Kunde bezahlt
diese Dienstleistung mit zusatzlichen Uber-
ziehungszinsen.

Prolongation

Eine Verlangerung der urspriinglichen Kredit-
laufzeit. Weitere Details wie Kredithdhe,
Zinssatz oder Kreditsicherheiten werden bei
Prolongationsverhandlungen grundsatzlich
ebenfalls angesprochen und gegebenenfalls
neu verhandelt.

Euribor (European Interbank Offered Rate)
Dieser unter Banken iibliche Verrechnungs-
zinssatz dient beim Eurokredit in der Regel als
OrientierungsgroBe fiir den Kundenzinssatz.

Wechsel

Der Wechsel ist eine Urkunde, die eine unbe-
dingte Zahlungsanweisung beinhaltet und vor
allem beim Akzeptkredit mit einer Bank als
Zahlungspflichtiger gegeniiber dem Wechsel-
begiinstigten eine groBe Sicherheit gewdhr-
leistet.

AKZEPTKREDIT

Je nach Bank scheint er ein wenig aus der Mode gekommen
zu sein, dennoch kann auch der Akzeptkredit eine Finanzie-
rungsalternative darstellen. Bei dieser Kreditform akzeptiert
das Institut einenvom Kunden ausgestellten Wechsel und ist
gegeniibereinem Dritten, an den der Wechsel vom urspriing-
lichen Kreditnehmer weitergegeben werden kann, zur Ein-
18sung dieser Urkunde verpflichtet. Zumeist iibernimmt die
Bank die wechselrechtliche Haftung nurunter der Bedingung,
dass der Kreditnehmer sich verpflichtet, den Wechselbetrag
rechtzeitig zum Falligkeitstermin zur Verfiigung zu stellen.
Die Laufzeiten betragen tiblicherweise ein bis drei Monate.
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CHECKLISTE

-

- Bei Beratungshedarf sollten sich Unterneh-
mer von den Banken, mit denen sie zusam-

menarbeiten, die dort angebotenen Kre-

ditalternativen vorstellen lassen. Dazu

SELBSTTEST FUR KREDITNEHMER

Der folgende Selbsttest kann Unter-
nehmern dabei helfen, Alternativen
zum Kontokorrent- oder Uberziehungs-
kredit auf dem Geschdftskonto zu
finden.

1. Kennen Sie die Hohe der Kredit-

sollten sie sich nicht ausschlieBlich auf die
jeweilige Haushank beschranken, da
Nebenbankverbindungen durchaus interes-
sante Kreditalternativen anbieten kdnnen,
die bei der Haushank nicht verfiighar sind.

- Die zur Verfuigung stehenden Kreditsicher-
heiten sollten gezielt zur Verbesserung der
Kreditkonditionen eingesetzt werden. Dazu
sollte der Kreditnehmer die Bank um eine
Offenlegung ihrer Bewertung dieser Sicher-
heiten und um eine entsprechende Ein-

schatzung bitten.

- Gibt es bei dem Vergleich der Angebote
Zweifel an der Kreditwiirdigkeit des Unter-
nehmers, sollten entsprechende Details
gemeinsam mit dem Bankhberater aus-
gearbeitet werden. Vielleicht bieten sich
Optionen zur Verbesserung der Situation
und damit zu weiteren kurzfristigen Finan-

zierungsalternativen.
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Zinssatzevaon
mittlerweile
zehn, zwolf und
mehr Prozenten
sind keine
Seltenheit

zinssatze auf den Geschaftskonten
bei lhren Banken?

a. Nein, eigentlich nicht

b. Naja, so halbwegs

c.Jasicher, von jedem meiner Konten

. Welcher wichtige Kostenfaktor,

neben dem »normalen« Sollzins-

satz, beeinflusst die Zinskosten

meist erheblich?

a. Es gibt keinen zusatzlichen
Kostenfaktor

b. Es gibt einen weiteren Kosten-
faktor, dessen Bezeichnungich
aber nicht kenne

c. Es handelt sich um die Uber-
ziehungszinsen. Sie werden dann
berechnet, wennich iiber den
Kreditbetrag hinaus Konto-
verfiigungen tdtige

. Wie werden solche Verfiigungen im

Bankenjargon auch genannt?

a. Das weiBich nicht

b. Es handeltich um »geduldete«
Uberziehungen

c. Das sind »geduldete« Uberzie-
hungen als Ergdnzung zu den
»genehmigten« Uberziehungen im
Rahmen des eingerdumten
Kreditbhetrages

. Wie konnen Sie die Hohe Ihres

Kreditzinses verringern?

a. Ichwiirde vor dem Hintergrund
meinerlangjdhrigen Geschafts-
beziehung verhandeln

b. Meine Banken sollten mir erst
einmal erkldren, wie mein Zinssatz
zustande kommt

C. Ich argumentiere mit meiner
Bonitat und meiner Rating- oder
Scoringnote

5. Haben Kreditsicherheiten Einfluss

auf den Zinssatz?

a. Ich denke schon

b. Sicher, ich weiB aber nicht, in
welchem Umfang

c.la, je werthaltiger die Sicher-
heiten, umso niedriger sollte der
Zinssatz sein

6. Ermitteln Sie gemeinsam mit lhrer
Bank regelmaBig den Wert lhrer
Kreditsicherheiten?

a. Nein, bisher nicht

b. Ja, zumindest sporadisch

c.la, zwei Malim Jahr, um mégliche
Ubersicherungen fiir Zinssatz-
senkungen zu nutzen

7. Kennen Sie Alternativen zum

Uberziehungskredit?

a. Nein, da mussich passen

b.la, ich versuche ab und zu, in ein
preiswerteres Darlehen
umzuschulden

¢. Ja, neben moglichen Darlehens-
umschuldungen gibt es zum Beispiel
den Geldmarkt- oder Eurokredit

Auswertung

Fiir jede mit a) beantwortete Frage er-

halten Sie einen Punkt, fiir jede mit b)

beantwortete Frage drei Punkte und

fir jede mit c) beantwortete Frage finf

Punkte:

« 1his 15 Punkte: Sie haben offenbar
begonnen, sichin das Thema ein-
zuarbeiten. Bleiben Sie bitte am Ball
und ergdnzen Sie lhr bisheriges
Wissen;

- 16 bis 25 Punkte: Ein solides Basis-
wissen ist offenbar vorhanden und
sollte nun noch nach und nach
verbessert werden;

« 26 bis 35 Punkte: Sie besitzen ein
ausgezeichnetes Wissen, das Sie bei
Kreditzinsverhandlungen offen-
sichtlich bereits gezielt einsetzen.
Bei Ihnen geht eslediglich noch um
punktuelle Verbesserungen in der
Bankenterminologie.
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URLAUB VERJAHRT ERST
NACH HINWEIS DES CHEFS

3SUB3LA UG / WWOD'BL[030 3 30304

Der Chef trdgt demnach grundsatzlich die
Verantwortung, dass seine Mitarbeiter ihren
Urlaub nehmen. Und er muss ihnen verdeut-
lichen, dass ihre freien Tage weg sein kon-
nen, wenn sie sie nicht rechtzeitig anmelden.
Fachanwalt fiir Arbeitsrecht Christian Hrach
zufolge muss der Chef jedes Jahr erneut die
Mitarbeiter auf ihre noch offenen Urlaubs-
tage im laufenden Kalenderjahr hinweisen.
Grundsdtzlich reiche aber eine Belehrung am
Anfang eines Kalenderjahrs. Nur wenn be-
sondere Umstande hinzukommen, muss der
Arbeitgeber nochmals tatig werden - zum
Beispiel, wenn wegen Krankheit einige Tage
nicht genommen werden konnten. AuBerdem
entschied das Bundesarbeitsgericht: Wer aus
dem Job ausscheidet und noch Resturlaubs-
tage hat, kann sich diese auszahlen lassen.
Aber nur drei Jahre Tang, danach verjdhrt der
Anspruch. Hinzu kommt: Sehen Tarifvertrdge
engere Fristen zur Geltendmachung von An-

spriichen vor, sind diese ebenfalls giiltig.
(Bundesarbeitsgericht, Urteil vom 20. De-
zember 2022, Az. 9 AZR 266/20; Urteile vom
31.Januar 2023, Az. 456/20 und 9 AZR
244/20). aki

Urlaubsanspriiche verjahren nach drei Jahren.
Die Frist beginnt aber erst zu laufen, wenn
der Chef die Betroffenen darauf hinweist.
Vergisst er das, bleibt der Urlaub erhalten,
urteilte das Bundesarbeitsgericht.

GLEICHE BEZAHLUNG
FUR FRAUEN

Frauen und Manner miissen bei gleicher Qua-
lifikation und Tatigkeit das gleiche Gehalt
verdienen. Dass der Mann »hbesser verhan-
delt habe, seiirrelevant, stellte das
Bundesarbeitsgericht (BAG) in einem Grund-
satzurteil klar. Obwohl eine Frau die gleiche
Arbeit wie ihr mdnnlicher Kollege verrichtete,
verdiente sie monatlich 1.000 Euro weniger.
Das begriinde die Vermutung, dass sie wegen
ihres Geschlechts benachtieligt wurde. Der
Chef musste Gehalt nachzahlen sowie eine
Entschadigung (BAG, Urteil vom 16. Februar
2023, Az. 8 AZR 450/21). A
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SCHULEN DURFEN NICHT SELBST PRUFEN

Anbieter, die NiSV-Schulungen fiir Kosmeti-
ker durchfiihren, sollenin Zukunft ihre Teil-
nehmer nicht mehr selbst priifen kdnnen.
Kiinftig werden die Zertifizierungsstellen die
Priifungen iibernehmen.

Seit Jahresbeginn gilt die neue Strahlen-
schutzverordnung (NiSV). Laut dieser darf
eine Vielzahl von Gerdten nur noch mit einem
Fachkundenachweis genutzt werden. Die NiSV
enthalt bisher aber keine Regelungen, um
Schulungsanbieter zu iiberpriifen. Laut einem
Entwurf des Bundesumweltministeriums sol-
len nun neue Regelungen dafiir in die Verord-

nung aufgenommen werden. Vorgesehen sind
sowohl Verfahren zur Uberpriifung der
Schulungsanbieter als auch eine Verlagerung
der Priifungen von den Schulungsanbietern zu
den Zertifizierungsstellen. Beide Priifungen
sind Voraussetzung fiir den Erwerb eines
Fachkundezertifikats. In diesem Verfahren
iibernimmt die Deutsche Akkreditierungs-
stelle GmbH (DAKKS) die Aufgabe der Akkre-
ditierung von Konformitdtshewertungs-
stellen, die wiederum die Uberpriifungen von
Schulungsanbietern und die Zertifizierungs-
prifungen vornehmen. axi
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VILLA HUGEL

HAUS DER TRANSFORMATION

Die Villa Hiigel in Essen gilt als Ort der Trans-
formation. »Die Villa Hiigel hat als Spiegel
der Geschichte zahlreiche politische,
wirtschaftliche und gesellschaftliche Trans-
formationen mit Wirtschaftskrisen, Welt-
kriegen und dunklen Zahlen erfahren, so
Ursula Gather, Kuratoriumsvorsitzende der
Krupp-Stiftung. 269 Rdume und 81.000 Qua-
dratmeter Wohn- und Nutzfldche, umgeben
von einem 28 Hektar groBen Park. Die Villa
gehdrte wahrscheinlich mit zu den imposan-
testen Unternehmerwohnsitzen, die Deutsch-
land im Zeitalter der Industrialisierung vor-
zuweisen hatte.

Der Bau war ein Traumprojekt von Alfred
Krupp, dem ersich denletzten zwanzig Jahren
seines Lebens widmete. Trotz der Ratschldge
vieler Fachleute, lieB er es sich nicht nehmen,
die Skizzen und Entwiirfe fiir das Gesamtkon-
zept zu liefern. Den Bau der Villa Hiigel konn-
te er 1873 abschlieBen.

Die folgende Generation Friedrich Alfred und
Margarethe Krupp sollte das Innere des Hau-
sesab 1888 prdchtiger und luxuridser
gestalten. Es entstehen fiir die Familie und
Gaste Tennispldtze, Reitanlagen und ein

—_— S hL

Gesellschaftshaus mit einer Kegelbahn. Mit
der Machtiibernahme Hitlers war es Gustav
Krupp, dersichaufgrund des wirtschaftlichen
Aufschwungs nach anfanglicher Skepsis mehr
und mehr mit dem Regime arrangierte. Das
Unternehmen verstarkte die Riistungspro-
duktion. Wie zuvor in der Volklinger Hiitte
wurden auch in Essen Zwangsarbeiterin die
Produktion eingebunden.

Nach dem Krieg musste sich der Krupp-
Konzern aufgrund zahlreicher Zerstorungen
und Demontagen neu aufstellen. Im Jahr 1953
konnte Alfried Krupp von Bohlen und Halbach
die Leitung des Unternehmens gemeinsam
mit Berthold Beitz wieder Gibernehmen. Heute
ist die Villa Hiigel ein Symbol der Industriali-
sierung und ein Ort der Begegnung aus aller
Welt. Mehr als 13 Millionen Menschen haben
das Industriedenkmal besucht. Im Jubildums-
jahrschrieb die Krupp-Stiftung ein bis zu
1,5 Millionen Euro dotiertes Forderprogramm
aus. »150 Jahre Villa Hiigel - 150 Projekte fiir
das Ruhrgebiet« bietet ein abwechslungs-
reiches Programm mit zahlreichen kiinst-
lerischen Highlights. e
krupp-stiftung.de

KUNSTGEWERBE
VIER ELEMENTE IN BERLIN

Zum Auftakt der Europdischen Tage des Kunst-
handwerks wird am 30. Mdrz 2023 die Aus-
stellung »Vier Elemente. Handwerk & Design
aus Paris und Berlin« im Berliner Kunstgewer-
bemuseum eréffnet. Bis zum 30. April 2023
prdsentiert sie die Ergebnisse der Wettbe-
werbe »Landespreis Gestaltendes Handwerk«
von 2019 und 2022. Die Ausstellung wirft ei-
nen Blick auf zeitgendssisches Kunsthandwerk
jenseits nationaler Grenzen. Pramierte und
jurierte Berliner Objekte werden ergdnzt durch
Pariser Expaonate, die von der dortigen Hand-
werkskammer kuratiert wurden. Die Euro-
pdischen Tage des Kunsthandwerks finden vom
31. Madrz his 2. April 2023 mit einem vielfalti-
gen Programm statt. Uber 200 Werkstitten,
Ateliers und Ausstellungsorte laden Interes-
sierte zum Zuschauen und Mitmachen ein.
Kinder und Erwachsene kénnen nicht nur den
Profis bei der Arbeit iber die Schulter schauen,
sondern sich auch selbst kreativ ausprobieren.
Weitere Informationen und Termine unter:
berlin.kunsthandwerkstage.de

KONFERENZ

OLDTIMER FAHREN
IN DIE ZUKUNFT

Manchmal schnaufen, dchzen und knarren sie.
Und sehen dabei auch noch umwerfend aus.
Der Reiz, einen Oldtimer zu erhalten und zu
fahren, bleibt auch mit Blick auf Klimawandel
und Energieersparnis erhalten. »Wir fahren
Oldtimer in die Zukunft«, heiBt esin einem
Kongress am 13. April im Rahmen der Techno
(lassicain den Essener Messehallen. Der
Deutsche Kraftfahrzeugverband richtet sich
an erster Stelle an Fachbetriebe im Kfz- sowie
Karosserie- und Fahrzeugbau. Vorgestellt wird
in diesem Jahr erstmals nach der Pandemie
eine neue Oldtimerstudie. Neben Themen wie
Wissensmanagement fiir Oldtimerbetriebe
und Weiterbildung fir Restauratoren im Hand-
werk gehen Experten der Frage nach: »Wie
sieht der alternative Kraftstoff fiir den Oldti-
mer aus? Die Techno Classica findet vom 12. bis
16. April auf dem Essener Messegelande statt.
kfzgewerbe-oldtimer.de

siha.de
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DENKMALE TREFFPUNKT
ALLER KULTUREN DER WELT

Julius Buch griindete im Frithjahr 1873 die »Vélklinger Eisenhiitte«. Als der Hiitteningenieur
im Oktober 1872 in Kdln beschloss, eine Eisenhiitte zu bauen, konnte er nicht ahnen, dass er
damit die Grundlage fiir eine mehr als 100-jdhrige Geschichte der Eisen- und Stahlerzeugung
an der Saarlegen wiirde. Der heutige Generaldirektor Ralf Beil: »Wir feiern das Jubilaum im
vollen Bewusstsein der Ambivalenz unseres einstigen Eisenwerks.« Damit verweist er nicht
nur auf die vielen Innovationen und wirtschaftlichen Entwicklungsschiibe, die von der Eisen-
hiitte ausgingen, sondern verweist gleichzeitig auf die einstige Riistungsproduktion,
Zwangsarbeit und Umweltverschmutzung.

Bereits zum Ende des Jahres 1873 produzierte das Werk mit zwolf Paddeldfen Luppeneisen und
Eisentrdger. Doch schonim Dezember 1878 folgte der Liquidationsbeschluss. Der Betrieb wurde
eingestellt, alle Arbeiter entlassen. Es war der Kaufmann Carl Rochling, der durch den Kauf der
Eisenhiitte ab 1882 dazu beitrug, dass die Menschen in Vdlklingen ihre Arbeit wieder aufnehmen
konnten. Mit Beginn des 1. Weltkrieges lieferte die Industrie der Saar wichtige Grundstoffe fir
die Riistungsproduktion wie Eisen, Stahl, Kohle und Koks. Die »Rdschling'schen Werke« liefer-
ten dabei eine besondere Neuentwicklung: den Stahlhelm. Der in den Induktionséfen produzier-
te Stahl wurde zu 90 Prozent fiir die Produktion der Stahlhelme aufgewendet.

Der 1. Weltkrieg war auch der Beginn einer dunklen Ara des Stahlwerks. In den Jahren 1915
bis 1918 haben bis zu 1.400 Menschen vorwiegend aus Russland und Belgien Zwangsarbeit ge-
leistet. Viele von ihnen starben. Ein Verbot der Zwangsarbeit ignorierte das NS-Regime im
Iweiten Weltkrieg. Erneut wurden Menschen zur Arbeit gezwungen. Dieses Mal waren es sogar
fast 12.000 Menschen. Das Ende des Weltkrieges bescherte der Volklinger Hiitte einen Bau-
boom. Der Untergang des heutigen Industriedenkmals setzte Mitte der 70er Jahre ein. Nach
einer umfassenden Aufarbeitung der Vergangenheit und die Instandsetzung der Volklinger-
hiitte hin zu einem Denkmal folgte im Dezember 1992 die Ernennung zum Weltkulturerbe. 150
Jahre spdter finden Besucher heute einen Begegnungeor fiir Menschen aller Nationen.
voelklinger-huette.org
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Handwerks
.8 Miss&Mister

MISS UND MISTER .
HANDWERK 2023 GEWAHLT

Die Entscheidung ist im Rahmen der Interna-
tionalen Handwerksmesse (IHM) in Miinchen
gefallen. Erfahren Sie online, wer die Titel fur
sich gewinnen konnte:
missmisterhandwerk.de/wahl2023

WALT DISNEY
100-JAHRIGES JUBILAUM

Alles begann mit einer Maus. Walt und Ron
Disney hatten gerade einmal 500 Dollar in der
Tasche, als sie am 16. Oktober in Los Angeles
das »Disney Brothers Cartoon Studio« erdff-
neten. Seit nunmehr 100 Jahren entfiihren uns
Micky Maus, Peter Pan, Dumo und die Eiskdni-
ginin eine Welt voller Wunder und emotionaler
Momente. Diese auBergewdhnliche Erfolgs-
geschichte soll im Jubildumsjahr nun ganz groB
gefeiert werden. Gestartet wird am 18. April in
der Kleinen Olympiahalle im Miinchener Olym-
piapark. »Disney 100: Die Ausstellung« ent-
flihrtin eine Welt voller Geheimnisse und
Uberraschungen. Fans jeden Alters sind ein-
geladen, die wertvollsten Objekte aus der
Geschichte Walt Disneys kennenzulernen. Ver-
setztin Aladdins Schatzhthle entdecken -Be-
sucherin zehn Galerien Gegenstande, die seit
iiber fiinfzig Jahren von den Walt Disney
Achives bewahrt und behiitet werden. Zu sehen
sind Filmrequisiten und Kostiime oder Origi-
naldrehbiicher. Fans von Mary Poppins oder
Luke Skywalker kdnnen auf einer eigens ge-
stalteten Main Street der USA den Zauber der
Disney-Schmiede anhand besonderer Arte-
fakte erkunden. Seitihrer Griindung 1923 steht
The Walt Disney Company fiir Fantasie, Zauber,
groBe Emotionen, Traume und Abenteuer, die
die Helden und Heldinnen in faszinierenden
Welten erleben - begleitet von groBartigen
oftmals Oscar®pramierten Melodien und Lie-
dern. »Disney100: The Concert gehtim Jubild-
umsjahr auf eine Reise durch die beste Musik
und unvergessliche Augenblicke. 100 Jahre
Emotionen und 100 Jahre Disney Zauber.
semmel.de
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WO DAS HANDELSGESETZBUCH VORSICHT FORDERT

Das Vorsichtsprinzip, zu dem Firmen nach HGB verpflichtet sind, ist weniger selbsterkldrend, als man vielleicht
meinen kénnte: Was genau verbirgt sich hinter dem Begriff?

mgangssprachlich aufgefasst konnte man
dieses Prinzip zunachst einmal fir einen
sehr allgemeinen Aufruf zum behutsa-
men Wirtschaften interpretieren. Doch beim Vor-
sichtsprinzip nach HGB §252 handelt es sich nicht
um eine strategische Handlungsanweisung, etwa
besonders zuriickhaltend bei Investitionen zu sein
oder womdglich das Eigenkapital zu erhdhen.
Solche Entscheidungen kénnen zwar auch aus
unternehmerischer Vorsicht getroffen werden, ha-
ben aber nichts mit dem Vorsichtsprinzip zu tun.
Das Vorsichtsprinzip bezieht sich auf die Bewer-
tung von Werten und Verbindlichkeiten. Wichtiges
Ziel dabei ist der Glaubigerschutz. Das heifit, eine
Firma soll nicht »reicher« erscheinen, als sie ist, um
nichtzu hohe Gewinnanteile auszuschiitten oder wo-
maoglich Kredite zu erhalten, die spater nicht bedient
werden kénnen. Damit gehért es zu den Grundsétzen
ordnungsgemalBer Buchfiihrung und Bilanzierung
und dient letztlich dem Schutz der Geschéaftspartner,
Kunden und Lieferanten der Firma.

DER UMGANG MIT GEWINNEN

UND VERLUSTEN

Betrachtet man den bereits erwahnten §252 im HGB
naher, heilt es dort in Absatz 4: »Es ist vorsichtig
zu bewerten, namentlich sind alle vorhersehbaren
Risiken und Verluste, die bis zum Abschlussstichtag
entstanden sind, zu berticksichtigen, selbst wenn
diese erst zwischen dem Abschlussstichtag und dem
Tag der Aufstellung des Jahresabschlusses bekannt-
geworden sind; Gewinne sind nur zu beriicksichtigen,
wenn sie am Abschlussstichtag realisiert sind.«

Hier erscheint bereits klar einer der vier Grundsatze,
die beim Vorsichtsprinzip anzuwenden sind: Denn nach
dem Prinzip der Imparitat (Ungleichheit) sind Verluste
bereits in der Bilanz auszuweisen, sobald diese auch
nur als méglich erscheinen, wahrend Gewinne anders
behandelt werden: Sie kommen erst dann in der Bilanz
zum Tragen, nachdem sie tatsachlich realisiert wurden.

Was darunter genau zu verstehen ist, verdeutlicht
das Prinzip der Realisation. Wenn beispielsweise ein

= 1-]

Foto: © auremar/123RF.com

Handwerksbetrieb einen Auftrag ausgefiihrt und
der Kunde die Leistung akzeptiert hat, kann diese in
Rechnung gestellt werden. Die Einnahme gilt damit
als realisiert — auch wenn das Geld noch nicht auf
dem Geschaftskonto eingegangen ist. Hat die Firma
dagegen vom Kunden lediglich den Auftrag erteilt
bekommen, gilt der nach Abschluss der Arbeit in
Aussicht stehende Rechnungsbetrag noch nicht als
realisiert. Denn in dieser Phase gibt es noch zu viele
Unwdgbarkeiten, ob der Auftrag tatsachlich wie
geplant abgewickelt werden kann.

NIEDERST- UND
HOCHSTWERTPRINZIP
Fir die vorsichtige Bewertung des Betriebsvermogens
gilt ein weiterer Grundsatz — das Niederstwertprin-
zip. Andern sich beispielsweise fiir eine Firmenimmo-
bilie oder gelagertes Material die Marktpreise, wird
der Marktpreis nur dann in die Bilanz ibernommen,
wenn er gegeniiber dem Anschaffungspreis gesun-
ken ist. Marktpreissteigerungen werden umgekehrt
nicht in der Bilanz abgebildet - in diesem Fall wird
der Wert mit dem Anschaffungspreis beriicksichtigt.
Es gilt also jeweils der niedrigere Wert.

Analog hierzu besteht fiir Verbindlichkeiten das
Hoéchstwertprinzip. Das heift, dass bei Schwankun-
gen stets der héhere Wert fiir die Schulden anzu-

Das Vorsichtsprinzip
sieht vor, dass
Unternehmen im Sinne
des Glaubigerschutzes
zuriickhaltend bewertet
werden. Gewinne sind
nur zu beriicksichtigen,
wenn sie bis zum
Stichtag realisiert sind.

setzen ist. Im Handwerk kann das vorkommen,
wenn beispielsweise bestimmte Rohstoffe, techni-
sche Produkte oder Werkzeuge auRerhalb des Euro-
Raums eingekauft werden miissen und hierbei mit
Wahrungsschwankungen zu rechnen ist.

Diese Herangehensweise soll dazu beitragen,
Risiken und drohende Verluste friih transparent zu
machen und vermeiden, sich in triigerischer Sicher-
heit zu wiegen. Umgangssprachlich kdnnte man
auch sagen, es handelt sich um eine zuriickhaltende,
»konservative« Betrachtung der Geschaftsvorgédnge.

Daraus folgt freilich nicht, dass alle unterneh-
merischen Risiken unbedingt zu vermeiden oder
zu minimieren waren. Doch wendet man das Vor-
sichtsprinzip in Buchhaltung und Bilanzierung kon-
sequentan, kann dies fir kiinftige unternehmerische
Entscheidungen durchaus zu einer »vorsichtigeren«
Herangehensweise fiithren, weil die Bilanz eben nicht
nzu rosig« erscheint, sondern die womdglich drohen-
den Probleme besser erkennbar macht.

Diesen und alle bereits er-
schienenen Artikel aus der Reihe
Finanzwissen finden Sie gesam-

melt unter: www.Chefsein.de
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m Jahr 2022 sind die tariflichen Aushildungsvergiitungen in

Deutschland im Vergleich zum Vorjahr im bundesweiten Durch-

schnitt um 4,2 Prozent gestiegen. Das geht aus einer aktuellen
Auswertung des Bundesinstituts fiir Berufshildung (BIBB) hervor.
Der Anstieg der Vergiitung habe deutlich iiber dem Vorjahresniveau
gelegen. 2021 waren es plus 2,5 Prozent gewesen. Aufgrund des ver-
gleichsweise hohen Anstiegs erhielten die Auszubildenden in tarif-
gebundenen Betrieben im Durchschnitt iiber alle Ausbildungsjahre
1.028 Euro brutto im Monat und somit erstmals im Schnitt mehr als
1.000 Euro. Fiir Auszubildende in Westdeutschland habe sich mit 1.029
Euro einleichthdherer Durchschnittswert als fiir ostdeutsche Auszu-
bildende mit 1.012 Euro ergeben, so das BIBB.

Hohe Inflationsrate
schmalert Anstieg

2022 ERHIELTEN AZUBIS IM SCHNITT ERSTMALS MEHR ALS 1.000 EURO. DIE HOHE
INFLATION SCHWACHT DEN STARKEN ANSTIEG BEI DEN AUSBILDUNGSVERGUTUNGEN JE-
DOCH AB. ZU DEN TOP-VERDIENERN ZAHLEN ZIMMERER UND MAURER.

Wenn die Preise zu stark steigen, niitzt
auch die schonste Anhebung der Aushil-
dungsvergiitung nichts. Im Durchschnitt

haben Azubis im vergangenen Jahr laut ei-
ner Auswertung des BIBB 1.028 Euro brut-

to pro Monat erhalten. Das Plus von 4,2

Prozent gegeniiber dem Vorjahr wird aber
durch die hohe Inflation aufgefressen.

Foto: © fizkes / 123RF.com
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Seit 1976 wertet
das BIBB die tarif-
lichen Ausbildungs-
vergltungenjahr-
lich zum Stichtag1.
Oktober aus.
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Abbildung &: Tarifliche Ausbildungsvergiitungen in ausgewihlten Ausbildungsberufen im
Ausbildungsbereich Handwerk 2022 (durchschnittliche monatliche Betrdge in Euro)
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INFLATION SCHLAGT ZU

Beriicksichtigt man die Inflationsentwicklung, mussten
jedoch auch die Auszubildenden trotz des héheren An-
stiegs Reallohnverluste hinnehmen. »Inshesondere bei
Tarifabschliissen zu Beginn des Jahres beziehungsweise
aus den Vorjahren, in denen Tariferhdhungen fiir 2022
vereinbart wurden, konnte die Entwicklung der Preise
noch nicht beriicksichtigt werden«, erkldrt das BIBB in
einer Pressemitteilung. Zum Teil hdtten die Tarifparteien
darauf mit Sonderzahlungen reagiert, die sich allerdings
nichtin derBerechnung der durchschnittlichen tariflichen
Aushildungsvergiitungen niedergeschlagen hatten.

UNTERSCHIEDE BEI VERGUTUNGEN

Beidentariflichen Aushildungsvergiitungenin Deutsch-
land zeigten sich der Auswertung zufolge auch 2022 wie-
der erhebliche Unterschiede in der Vergiitungshohe je
nach Aushildungsberuf. An der Spitze liegen weiterhin
die Zimmerer. Sie erhielten eine monatliche Aushil-
dungsvergiitung von 1.254 Euro. In vierzehn weiteren
Aushildungsberufen wurde ebenfalls die Grenze von
1.000 Euro liberschritten, darunter aus dem Handwerk
bei den Maurern mit1.209 und bei den Rohrleitungshau-
ernmit1.192 Euro. Laut dem BIBB erhielten 2022 etwa 60
Prozent der Auszubildenden, die in einem tarifgebun-
denen Betrieb lernten, eine Aushildungsvergiitung von

mehr als 1.000 Euro. Bei etwas mehr als einem Fiinftel
seien es sogar mehr als 1.150 Euro gewesen. Bei rund
15 Prozent der Auszubildenden hdtten die tariflichen
Aushildungsvergiitungen 2022 unterhalb von 850 Euro
gelegen. Fir19 Berufe hat das BIBB einen bundesweiten
Durchschnittswert von weniger als 850 Euro ermittelt.
Die meisten dieser Berufe gehdrten zum Handwerk, wie
etwa Malerund Lackierer (848 Euro), Backer (782 Euro),
Schornsteinfeger (723 Euro) oder Friseur (657 Euro). Die
insgesamt niedrigsten tariflichen Aushildungsvergii-
tungen habe es mit 652 Euro im Beruf Orthopddieschuh-
macher gegeben.

UBERSICHT DER AUSBILDUNGSBEREICHE
Unterschiede bestehenauch zwischen den einzelnen Aus-
bildungsbereichen. Uber dem gesamtdeutschen Durch-
schnittvon1.028 Eurolagen die tariflichen Aushildungs-
vergiitungen im 6ffentlichen Dienst (1.114 Euro) sowie
in Industrie und Handel (1.081 Euro) und Hauswirtschaft
(1.034 Euro), darunterin der Landwirtschaft (1.002 Euro),
in den freien Berufen (946 Euro) und im Handwerk (930
Euro). Eine tabellarische Gesamtiibersicht iiber die fiir
das Jahr 2022 ermittelten Vergiitungsdurchschnitte in
den erfassten Berufen stellt das Bundesinstitut fiir Be-
rufshildung online bereit.

bhibb.de/aushildungsverguetung
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Auf Saarlands
Zukunft gebaut

Die neue Fiihrungsspitze des
AGV Bau (v.1.): Christian Ullrich
und Hans-Ulrich Thalhofer

IM INTERVIEW GIBT DIE NEUE FUHRUNGSSPITZE DES AGV BAU ANTWORTEN AUF
DRINGLICHE FRAGEN ZUR BAUWIRTSCHAFT IM SAARLAND.

Christian Ullrich

—_— S 50

Das Interview fiihrte Sarah Materna_

as muss im Saarland passieren, damit

geniigend bedarfsgerechter Wohn-

raum entstehen kann und welche
Rolle spielen nachhaltiges Bauen und Sanieren und die
Sicherung des Fachkrdftenachwuchses dabei? Im DHB-
Interview gibt das neue Fihrungsteam des AGV Bau Saar,
bestehend aus Hauptgeschaftsfithrer RA Christian Ullrich
und Geschaftsfithrer Hans-Ulrich Thalhofer Antworten.

DHB: Herr Ullrich, wie steht es im Saarland um die Schaf-

fung von Wohnraum?
Ullrich: Im Hinblick auf den vorhandenen Wohnraum
sollte aktuell jede Saarldnderin und jeder Saarldnder
eine Wohnung finden. Eine Wohnungsnot, wie dies
in anderen Bundeslandern und Ballungszentren der
Fallist, erkennen wir hier nicht. Im Saarland befinden
sich allerdings sehr viele Leerstdnde in 2-Familien-
Hdusern, die dem Wohnungsmarkt nicht zur Verfiigung

stehen. Hintergrund sind die hohe Zahl an Eigenheimen
mit nicht vermieteten Wohnungen und die demogra-
phische und soziale Strukturim Saarland. Hinzu kommt,
dass in etlichen Mehrfamilienhdausern Wohnungen
wegen Sanierungsstau nicht bewohnbar sind. Beim
sozialen Wohnungsbau sehen wir die groBte Heraus-
forderung. Im Saarland herrscht eine vergleichsweise
hohe Armutsquote und ein hoher Bedarf an Sozial-
wohnungen, die Quote fiir die Mindestsicherung liegt
bei 10 Prozent. Hier ware es wichtig, Strukturen und
Forderprogramme zu schaffen, die es auch Bauherren
attraktiv machen, Sozialwohnungen zu bauen und zu
vermieten.

Die eigene Immobilie ist nach wie vor ein wichtiger
Baustein der privaten Altersvorsorge. Daher ist es
bedauerlich, dass die Baugenehmigungen von Einfa-
milienhdusern um fast 17 Prozent eingebrochen sind.
Aber auch die Zahl der Umbauten und Sanierungen ist
eingebrochen. Hiersollteninshesondere Forderungen
fiirSanierungund Bauenim Bestand aufgelegt werden,

DHB 03.2023 hwk-saarland.de
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die es jedem Saarlander ermdglichen, auf diese Weise
fiir sein Alter Vorsorge zu schaffen.

DHB: Welche Faktoren belasten derzeit aus lhrer Sicht den
Wohnungshau?
Thalhofer: Aus unserer Sicht belasten den Wohnungs-
bauvorallem die hohen Materialkosten, die gestiege-
nen Bauzinsen und der sich immer mehr zuspitzende
Fachkraftemangel am Bau.

DHB: Welche biirokratischen Hiirden miissen »Hauslebau-

er« aktuell iiberwinden?
Ullrich: Die verdnderten Forderbedingungen haben bei
den Bauherren hohe Verunsicherung bewirkt und zu
einerhohen Stornierungsquote gefiihrt. Dazu kommen
nochdie iiberbordenden Bauvorschriften, das Dickicht
an Bauverordnungen und der Personalmangel in den
Genehmigungsbehdrden. Je nachdem, in welchem
Landkreis man wohnt, hat man das Gliick, eine Bauge-
nehmigunginnerhalb von wenigen Wochen zu erhalten
- oder man wartet Monate.

DHB: Viele Handwerksbetriebe in den Bauhaupt- und Aus-
bauhandwerken konnen freie Aushildungsstellen nicht
hesetzen. Welche MaBnahmen empfehlen Sie Betrieben
der handwerklichen Baubranche, um junge Talente zu ge-
winnen?
Thalhofer: Die Gewinnung von Auszubildenden und
Fachkraftenist kein Selbstldufer mehr. Der Bau ist ein
Schliisselwirtschaftszweig! Hier muss ein Umdenken
inder Gesellschaft erfolgen, dass ohne den Bau nichts
geht und der Einzelne fiir die Gesellschaft, das Land,
den Klimaschutz und die Nachhaltigkeit tdtig ist; vor
allem, dass ,man am Abend sieht, was man tagsiiber
geschafft hat”. Der Bau hietetlebenslange Jobgaran-
tie, gute Verdienstmdglichkeiten wahrend der Aushil-
dung und danach vielfdltige Karrieremdglichkeiten.
Nicht zu vergessen, dass eine fundierte Aushildung
die ideale Ausgangssituation fiir einen Start in die
Selbststdndigkeit ist.

Viele Betriebe setzen bereits auf Social Media (Ins-
tagram, TikTok). Wir konnen nur jedem Betrieh raten,
in die Schulen und zu jungen Menschen und deren El-
ternvor Ort zu gehen und fiir ihr Handwerk zu werben.
Wichtig sind auch attraktive Angebote fiir kiinftige
Arbeitnehmerinnen und Arbeitnehmer! Der AGV Bau
Saarunterstiitzt seine Betriebe und hat vorJahren sei-
ne erfolgreiche Kampagne ,Azubiam Bau" gestartet.
Nach drei Jahren Corona-Pause findet in diesem lahr
Ubrigens wieder der Infotag , Azubiam Bau" am 5. Mai
von 09:00 - 12:00 Uhr im Aushildungszentrum Bau in
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Der Bau
bietet le-
benslange
Jobgaran-
tie, gute

Verdienst-

maoglich-
keiten und
vielfaltige
Karriere-
maoglich-
keiten.

Saarbriicken-Schafbriicke statt. Ob Schiiler, Klassen,
Eltern, GroBeltern oder Betriebe - wirladenalle bereits
heute schon ganz herzlich dazu ein. Das Saarland istim
Ubrigen eines der wenigen Bundeslander, in dem die
Aushildungszahlen stabil sind.

DHB: Welche Rolle spielen Umbau und Sanierung beim

Erhalt und der Schaffung bedarfsgerechten Wohnraums?
Ullrich: Umbau und Sanierung spielen gerade im Hin-
blick auf die klimapolitische Diskussion eine zentrale
Rolle. Beides schafft neue Spielrdume und viele Mdg-
lichkeiten. Allerdings sollte man immer den Einzelfall
betrachtenundsich fragen, ob eine Sanierung wirklich
sinnvollist oder ob ein Neubau aus vielerlei Gesichts-
punkten nicht mgglicherweise doch besser ist.

DHB: Was bedeutet fiir Sie nachhaltiges Bauen?
Thalhofer: Nachhaltiges Bauen bedeutet, achtsam
mit Ressourcen umzugehen und unsere Gebdude fit
fiir die Zukunft zu machen. Die Erreichung der Klima-
schutzziele, die Klimafolgenanpassung und das Feld
des nachhaltigen Bauens stellen fiir die Baubranche
riesige Betdtigungsfelder dar. Die Art des Bauens wird
sichin Zukunftverdndern. Wirwerden neue Materiali-
en, aberauch eineverstarkte Kombinationvon bereits
bekannten Baumaterialien sehen. Das Thema Kreis-
laufwirtschaft wird sehr zentral werden. Wie kénnen
wir Rohstoffe, die bereits in Gebduden verbaut wur-
den, wiederneuen Nutzungen zufiihren? Wie gelingt es
uns, kiinftigwiederunseren Schwerpunktaufregionale
Wertschopfungsketten, wie zum Beispiel beim Holz
oderbeianderenregionalen Baustoffen, zulegen? Wir
missen offener fiir die heimische Produktion und die
Nutzung von Baustoffen werden!

Anzeige

Mit unseren
BGM-Angeboten
Herausforderungen
pewiltigen und
Krisen meistern.

FUR MEINE GESUNDHEIT

| OBKTIV

Mehr Infos unter www.ikk-jobaktiv.de
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In den Workshops lernen die
Teilnehmer Methoden des agilen
Arbeitens kennen.

Foto: © GROOVIZ

Leinen los fur
Zukunftsmeister

IN LERNRAUMEN ERKUNDEN DIE MITARBEITER DES DILLINGER ANLAGENBAUERS BVT
BELLMANN DAS ZUSAMMENSPIEL VON IDEEN, MENSCHEN UND PROZESSEN.

Text: Sarah Materna_

50 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter mit 20

Nationalitdten und aus 15 Berufen. Anlagenbau

und Gebdudetechnik sind die Steckenpferde
des Dillinger Mittelstdndlers BVT Bellmann. Im Unter-
nehmen stecken jede Menge Erfahrung, Konnen und die
ziindenden Einfdlle, die es braucht, um die teils komplexen
Probleme der Kundschaft zu 16sen. Geschéftsfithrer Dr.
Harald Bellmann hat das Unternehmen 1994 gegriindet.
Knappe drei Jahrzehnte nach der ersten erfolgreichen
Auftragsabwicklung befindetsich der gelernte Kaufmann
immer noch in Aufbruchsstimmung. Auftrdge zur Zufrie-
denheit des Kunden und fristgerecht erledigen ist gut,
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»Elne er-
folgreiche
Organisa-
tion sollte

Impulsen
von aulBen
gegenuber

offen sein.«

Dr. Harald Bellmann,
Geschdftsfiihrer BVT Bell-
mann

findet Bellmann. Dariiber hinaus Technologiefiihrer sein
und den eigenen Betrieb zu einer agilen Organisation zu
entwickeln, in derjedes Teammitglied ebenso gerne lernt
wie arbeitet, findet er noch deutlich erstrebenswerter.
»Eine erfolgreiche Organisation sollte Impulsen von au-
Ben gegeniiber offen sein und dieses externe Feedback
auch ganz bewusst suchen, um nicht ,betriebsblind’ zu
werden«, ist Bellmann iiberzeugt. Um den Pioniergeistin
seinem Unternehmen wach zu halten, hat er deshalb die
Coachesund Unternehmensberater Dorothee Wiebe und
Paul Weber von GROOVIZ® mit ins Boot geholt.

GEMEINSAM LERNRAUME ERKUNDEN

Wiebe und Weber unterstiitzen den Betrieb dabei, Lern-
rdume fiir die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter zu ge-
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stalten, vom Azubi iiber die Monteure und Meister bis
hin zur Fiihrungsebene. In diesen Lernrdumen geht es
darum, auBerhalb des Tagesgeschdfts gemeinsam neue
Wege des Lernens, Arbeitens und des Zusammenarbei-
tens zu erkunden. »Wir haben das Team GROOVIZ® an
Bord geholt, weil wir im Saarland und dariiber hinaus
Spitzenleistung im Bereich der Gebdudetechnikliefern:
unstdglichneuen Herausforderungenstellen, Losungen
entwickeln und Erwartungen ibertreffen und uns das
Vertrauen unserer Kunden taglichneuverdienen miissen.
Da kdnnen wir auch bei unseren internen Strukturen
nicht stehen bleiben, sondern wollen immer neue Wege
suchen, mitder Zeit gehen und unseren Mitarbeitenden
einen familidren aber modernen Arbeitsplatz bieten.
GROOVIZ® unterstiitzt uns dabei mit der Forderung un-
seres Fihrungskrdfte-Nachwuchses, dem Ausbau von
Fiihrungs-, Kommunikations- und Zukunftskompetenzen
und erforscht mituns die Zukunft des Handwerksin Lern-
und Experimentierrdumens, so Bellmann.

Das Erfolgsrezept von GROOVIZ®: ein stimmiges
Zusammenspiel aus Menschen, Ideen und Pro-
zessen. ,Diese drei Faktoren kénnen so positiv
aufeinander einwirken, dass ein echtes Innova-
tionsfeuerwerk entsteht”, weiB Dorothee Wiebe.

PROZESSE AUF DEN PRUFSTAND STELLEN

Wie kdnnen wir gut zusammenarbeiten? Eine Fra-

ge, auf diemdgliche Antwortenauch bei BVT Bell-

mann teils unterschiedlich ausfallen. Gemeinsam

mit hierarchieiibergreifenden Teams beschdftigen sich
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter des Unternehmens un-
ter Anleitung der beiden GROOVIZ®-Coaches mit dieser
Frage. »Es geht unsinunseren Workshops darum, unter
den Teammitgliedern eine agile Grundhaltung zu schaf-
fen. Gemeinsam reflektieren wir interne Prozesse und
kommen dabei zu ganz unterschiedlichen Ergebnissen.
Das kann zum Beispiel bedeuten, dass eine Jahrzehn-
te alte Vorgehensweise eigentlich nur leicht verdndert
werden muss, um die geschdftlichen Anforderungen
wieder voll zu erfiillen. Manchmal muss aber auch ein
ganzneuer Ansatz her«, betont Dorothee Wiebe. Wichtig
sei, das Sprudeln der Ideen nicht durch Denkverbote ein-
zuschranken, sondern sich in der Gruppe immer wieder
gegenseitigmit neuen Gedanken zu begeistern, ergdnzt
Paul Weber. Gerade im Kontext »Digitalisierung« sei
das ganz wichtig.

IDEEN SPRUDELN LASSEN, ZUKUNFT VORMACHEN

Mit einem Team von zwdlf »Zukunftsmeistern« erkun-
det das Team von Grooviz® seit 2022 Lern- und Experi-
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Dr. Harald Bellmann

mentierrdume, in denen sich vieles um Digitalisierung
und Prozessoptimierung dreht. Die entwickelten Ideen
kommenvor Ortauf der Baustelle, im mohilen Office oder
in der Kommunikation mit anderen Unternehmenshe-
reichen zum Einsatz. Neben den Fachthemen geht es in
dem Projekt auch darum, maglichst viele Menschen im
Unternehmen auf neue Wege mitzunehmen, Fithrungs-
kompetenzen auszubauen und den Zusammenhalt der
Teams zu stdrken.

Paul Weber freut sich ganz besonders, als Teil von GROO-
VIZ® eigene Erfahrungen in das Projekt einflieBen zu
lassen: Durch sein Studium der Versorgungstechnik und
seine Aushildung als Anlagenmechaniker konnte er auf
der Baustelle von Beginn an mit den Teams auf Augen-
hohe kommunizieren.

MENSCHEN WERTSCHATZEN UND FORDERN

Harald Bellmann nennt die Mitarbeiterinnen und Mit-

arbeiter von BVT Bellmann den wichtigsten Unterneh-
menswert. Seine Fiihrungskrafte will ernach Mdg-
lichkeit innerhalb des eigenen Teams aufbauen.
»Die Arbeit in unserem Betrieb ist anspruchsvoll
und jeden Tag anders, was aber auch ihren ganz
besonderen Reiz ausmacht. Unsere Fachkrdfte
sind in der Lage, die Ablaufe auch auf komplexen
GroBbaustellen zu iiberblicken, zu steuern und zu
koordinieren. Es kann deshalb nur unser Anspruch
sein, sie langfristig zu binden und ihre Neugier
auf neue Arbeitsweisen, Prozesse und Ahnliches

zu wecken«, sagt Bellmann.

Immer dann, wenn im Unternehmen eine Technologie
erprobtund eingefiihrt wird, geht esauchimmer darum,
den Nutzen fiir die Mitarbeiteraufzuzeigen und kritisch
zu hinterfragen. Ein Beispiel waren die ersten »Geh-
versuche« der Monteure und Techniker mit Augmented
Reality-Brillen (AR) oder Exo-Skeletten, die gleichzeitig
helfen kdnnen, die Arbeitsprozesse auf den Baustellen
zuvereinfachen oder die Gesundheit und Sicherheit der
Teammitglieder beiihren Einsdtzen fordern.

»AufFiihrungsebene freutesuns jedes Mal zu sehen, wie
stolz die Workshop-Teilnehmerihre Ergebnisse prasen-
tieren. Zum Beispiel, wenn unsere Azubis ein Bauprojekt
fiir ein eigenes kleines Blockhaus starten, und dabei
sowohl die Projektplanungalsauch die energetische Op-
timierung von Anfang anin die eigenen Hande nehmen.
Am Ende des Tages wissen alle, dass sie einen groBen
Beitrag fiir das groBe Ganze geleistet haben, fiir das wir
gemeinsam stehen.«
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HWK-WEITERBILDUNGSKALENDER

WEITERBILDUNGSKALENDER

GEPRUFTER KAUFMANNISCHER FACHWIRT (HwO)

BARRIEREFREIES BAUEN

Der Bedarf an barrierearmen Wohnungen wird bis
zum Jahr 2030 auf drei Millionen geschatzt. Um
dlteren Menschen die Maglichkeit zu geben, lan-
ge selbstbestimmt in der eigenen Wohnung zu
bleiben, geniigen manchmal oft schon kleinere
Umbau- und Renovierungsarbeiten. Hieristan
erster Stelle der kompetente und flexible Hand-
werksbetrieb gefragt. Der Abbau von Barrieren
stellt aber auch fiir gesunde Menschen eine Stei-
gerung des Wohnkomforts dar. Der Qualifizie-
rungs-Workshop der HWK vermittelt Grundlagen
zum harrierefreien Bauen, gesetzliche Vorschrif-
ten, Informationen zu Férderung, Marketing und
vieles mehr.

Das Seminar findet am 25. Marz und 1. April,
jeweils von 8.30 Uhr bis 16 Uhr statt.

Weitere Informationen erhalten Interessierte un-
terT 0681 5809-192/-181, E-Mail: weiterbil-
dung@hwk-saarland.de.

SEMINAR:
EVENT- UND

Ob fiir den Abschlusshall, den wichtigen Ga-
laabend oder die Hochzeit, manche Anldsse er-
fordern ein ganz besonderes Styling. Um ein be-
eindruckendes Ergebnis zu erzielen, das auch
nach einer durchtanzten Partynacht noch perfekt
sitzt, braucht es die notigen Kompetenzen. Diese
reichen von der professionellen Gesprachsfiih-
rung bei der Vorab-Beratung iiber ein typgerech-
tes Make-up bis hin zum Kreieren einer festlichen
Steckfrisur. .

Das Seminar findet statt am Montag und
Dienstag, 3. und 4. April, jeweils in der Zeit
von 9 bis 15.15 Uhr

Weitere Informationen erhalten Interes-

sierte unter: T 0681 5809-132/-192,
E-Mail: weiterbildung@hwk-saarland.de.
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Die berufshegleitende Aufstiegsforthildung
»Gepriifter Kaufmannischer Fachwirt (Hw0)«
richtet sich an Kaufleute mit verwaltender
oder kaufmdnnischer Tatigkeit. Teilnehmerin-
nen und Teilnehmer dieser Weiterbildung er-
schlieBen sich mit den Qualifizierungen, die
sie am Ende des Seminars erlangt haben wer-
den, neue Kompetenzen in den wichtigen Be-
reichen des Finanz- und Rechnungswesens,
der Betriebsorganisation, im Marketing- und
Personalbereich sowie in steuerlichen und
rechtlichen Angelegenheiten.

FACHSEMINAR
LADUNGSSICHERUNG

Dieses Seminar vermittelt die Sachkunde,
um »Zur Prifung befdhigten Person nach

BetrSichV §2 (6)« und dem ArbschG §7 be-
stellt werden zu konnen.

Ladungssicherung ist eine verantwor-
tungsvolle Aufgabe. VerstdBe gegen Para-
graph 22 der StVo kdnnen im Bereich der
Ordnungswidrigkeit (allgemeine Verkehrs-
kontrolle oder Verkehrsunfall mit Sach-
schaden) mit BuBgeldern oder bei einer
Straftat wie beispielsweise einem Ver-
kehrsunfall mit Personenschaden mit
Geld- oder Freiheitsstrafe geahndet wer-
den. Esist daher duBerst wichtig, sich mit
den gesetzlichen und technischen Bestim-
mungen vertraut zu machen.

Das Seminar findet am 20. April von 9 his
17 Uhr statt.

Weitere Informationen erhalten Interes-
sierte unter: T 0681 5809-422, E-Mail:
weiterbildung@hwk-saarland.de.

Weitere Informationen
T06815809-132-192
weiterbildung@hwk-saarland.de

Die nachste Startmdglichkeit fiir die Weiter-
bildung zum Gepriiften Kaufmannischen Fach-
wirt nach (HWO) istam13. April 2023.

Hinweis: Der Abschluss der Forthildung
setzt sich aus vier kaufmdnnischen Hand-
lunshereichen und den separat nachzuwei-
senden berufs- und arbeitspdagogischen
Qualifikationen zusammen.

Foto: © citadelle/123RF.com
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Die Teilnehmer des Seminars der H kskammer bek
die Sachkunde zur Ladungssicherung vermittelt.

GUT ZU WISSEN

Durch die Inanspruchnahme des Forder-
programms - Kompetenz durch Weiterbil-
dung (KdW) - kann die Kursgebiihr vieler
Weiterbildungen um 40 Prozent reduziert
werden. Die Priifung der Forderfahigkeit
der jeweiligen Weiterbildung iibernimmt
das Beraterteam der KdW. Dieses leistet
auBerdem umfangreiche Hilfestellung bei
der Registrierung und Antragsstellung.
Lassen Sie sich kostenlos beraten unter:
kdw@fitt.de oder Tel.: 0861-58676-99114.
Weitere Infos zum Fdrderprogramm erhal-
ten Sie hier:
fitt.de/projekte/referenzprojekte/
kompetenz-durch-weiterbildung
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I MarktPlatz

VERKAUFE

REGALE

Palettenregale
nt Fachbodenregale
Kragarmregale

WWW.LUCHT-REGALE.DE
Telefon 02237 9290-0
E-Mail info@lucht-regale.de

ney

gebreY

Treppenstufen-Becker
Besuchen Sie uns auf unserer Homepage.
Dort finden Sie unsere Preisliste.

Telefon 0 52 23 /18 87 67
www.treppenstufen-becker.de

www.handwerkshlatt.de

[MMOBILIEN

PRIVATVERKAUF: Grundstiick
ca. 5400 m? mit Wohngebauden
und Scheune.

Bevorzugt geeignet fiir Gartenbau,
Land/Forstwirtschaft, Gewerbe/
Handwerk, zum Arbeiten, Wohnen und
Freizeit. Das Grundstiick mit hohem
Entwicklungspotential liegt am Orts-
rand von Ludwigshafen/Oggersheim
mit sehr guter Nah- und FernstraBen
Anbindung und OPNV-Anschluss.
Kontakt: emil.ohliger@gmx.de

GESCHAFTSVERBINDUNGEN

Ankauf von Holz- und
Metallbearbeitungsmaschinen
auch komplette Betriebsauflosungen
Fritz Ernst Maschinenhandel e.K.
Tel.02378-8901510u.0157-88201473
maschinenhandel.fritz-ernst@t-online.de

HALLEN + GERUSTBAU

TEPE SYSTEMHALLEN

e Hohe 4,00m,
Dachneigung ca. 3°

o mit Trapezblech,
Farbe: AluZink

ab Werk Buldern; excl. MwsSt.

——" Tel. 01805 / 266824

pre %
N Fax 01805 / 266826
N FINSTrERWSLIER

Treaimer

www.finsterwalder.eu

Pultdachhalle Typ PD3 (Breite: 20,00m, Tiefe: 8,00m)
e incl. impragnierter
Holzpfetten
o feuerverzinkte
Stahlkonstruktion

[ Aktionspreis m
€20.800,- e

ausge\egl fiir Schneelastzone 2,

www.tepe-systemhallen.de - Tel. 0 25 90 - 93 96 40

e incl. pruffahiger
Baustatik

indzone 2; Schneelast Bskg/qm

AUS- UND WEITERBILDUNG
Sachverstandiger

Ausbildungs-Lehrgéange fir die Bereiche
Bau-KFZ-EDV-
Bewertungs-Sachverstandiger
Sachverstandiger fiir Haustechnik
Bundesweite Schulungen / Verbandsgrufung

modal
Tel. 02153/40984-0 - Fax 02153/40984-9
www.modal.de

KAUFGESUCHE

STELLENANGEBOTE

VERMIETUNG/VERPACHTUNG

Layher-Blitz-Geriist
gesucht!
Telefon 0234/26 3295
oder 0171/7559023

Wir suchen stindig gebrauchte
Holzbearbeitungsmaschinen

Maschinenhandel
& Service GmbH

Individuelle Beratung und Verkauf von
Neumaschinen — Komplette Betriebs-
auflésungen — Betriebs-Umziige
Reparatur-Service mit Notdienst
Absaug- und Entsorgungstechnik
Uber 100 gebrauchte Maschinen
sténdig verfiigbar — VDE- & Luftgeschwin-
digkeitsmessungen mit Ausdruck

Tel. 06372/50900-24
Fax 06372/50900-25
service@msh-homburg.de
www.msh-homburg.de

Kaufe

Geriiste - Schalungen - Container

Deckenstiitzen-Dokatrager-Schaltafeln
Bauwagen - Baubetriebe komplett

NRW Tel. 0173/6902405

ANKAUF

VON GEBRAUCHTEN
HOLZBEARBEITUNGS-
MASCHINEN

KOMPLETTE
BETRIEBSAUFLOSUNGEN

Hand
econd

achines

Telefon 02306-941485
Mail: info@msh-nrw.de
www.msh-nrw.de

KAUFE
HOLZBEARBEITUNGS-
MASCHINEN
Komplette Firmenauflosung
Mail: singler@t-online.de
Telefon 0171-4686473

Meister/Techniker SHK (m/w/d) gesucht!
Wir bieten Dir:

Eine abwechslungsreiche Tatigkeit im
Trockenen und ohne kérperliche
Anstrengung in einem auf Trinkwasser
spezialisierten und am Markt etabliertem
Unternehmen. Bewirb Dich jetzt bei Marc
unter: 02166 / 99 86 78-20

Fachmetzgerei in der FuBgéangerzone
keine Mitbewerber, linker Niederrhein aus
Altersgriinden zu verpachten.

Modern und komplett ausgestattet;
Personal, taglicher Mittagstisch und
Grillecke vorhanden Inhaber steht noch als
Berater zur Verfiigung.

Tel: 02151 — 561325 Mobil 0172 2101962

GESCHAFTSVERKAUFE

SCHADSTOFFSANIERUNGSBETRIEB

Einarbeitung durch Eigentiimer gewihrleistet.

fiir Ashest, KMF und Brandschiiden. Seit 30 Jahren etabliert, hoher Aufiragsbestand,
mit oder ohne Anlagevermdgen, im gesicherten Mietverhiiltnis im Saarland zu verkaufen.

VerkaufemeineFirma2022@gmail.com

— GESCHAFTSAUFGABE —
Abkantbank 2000x3 mit viel Zubehor,
Abkantpresse 2000x45to,
Excenterstanze 50to mit Auskling-
werkzeug, Tafelschere 2,5x4 mit
neuem Messer rep.-bediirftig,
Frésmaschinen 2x Wanderer -1x
Union, 3 ALU-S&gen. Tel.05207/2900

GESCHAFTSEMPFEHLUNGEN

Kaufe lhre GmbH
Info! Tel. 0151/46464699

oder
dieter.von.stengel@me.com

Fenster-Beschlag-Reparatur
Versehe gebrochene Eckumlenkungen
mit neuen Bandstahlen
CNC Nachbauteile - 3D-Druck
Telefon 01 51/1216 22 91
Telefax 0 65 99/92 73 65

www.beschlag-reparatur.de

Einfach, schnell und direkt
ein Marktplatz-Inserat sichern!

Anzeigen rund um die Uhr
aufgeben unter
www.handwerksblatt.de/marktplatz

Oder direkt bei Annette Lehmann:

Telefon 0211/39098-75

BerufsCheck

Verdienst-Dauer-Anforderungen

=< Verdienstmoglichkeit
Dauer
Anforderungen

Deine Ausbhildung )
im Handwerk sés o

Der BerufsCheck gibt Infos iiber

130 Ausbildungsberufe

Gebiudereinigungsunternehmen (6mbH)
Kreis Gitersloh — seit 33 Jahren erfolgreich fiitig,
mit langjhrigem Kundenstamm und solider
Personalstruktur gegen Kapitalnachweis zu verkaufen.
Johresumsatz 600 T €.

Kontakt: nina.martini@gmx.net

www.handwerksblatt.de/berufscheck

lehmann@verlagsanstalt-handwerk.de

In dieser Ausgabe liegt
eine Beilage der
Wortmann AG, 32609 Hiillhorst

bei.
Wir bitten um freundliche
Beachtung.



MELDUNGEN FUR HANDWERKERINNEN UND HANDWERKER

BAULEITPLANE

Die Handwerkskammer des Saarlandes (HWK)
nimmt als Trdgerin 6ffentlicher Belange zu
Bauleitpldnen Stellung. Sie ist dabei auf das
Wissen der Handwerksbetriebe vor Ort und
deren mdgliche Bedenken angewiesen, um
diese in die Stellungnahme mit einflieBen zu
lassen. Anregungen bitte vor Ablauf der Frist
zur Stellungnahme bei der Handwerkskammer
einreichen.

Nahere Informationen gibt es bei der Deut-
schen Rentenversicherung unter T 0681
3093650.

Nonnweiler - Braunshausen und Kastel
Teildnderung des Flachennutzungsplanes
»Freizeitzentrum Petersherg«

Eingang HWK: 2. Februar 2023
Stellungnahme méglich bis: 17. Médrz 2023

Nonnweiler - Braunshausen und Kastel
Aufstellung des Bebauungsplanes »Freizeit-
zentrum Petersherg«

Eingang HWK: 2. Februar 2023
Stellungnahme mdglich bis: 17. Mdrz 2023

Losheim am See - Bachem

ISEKim Forderprogramm »Wachstum und
nachhaltige Erneuerung - Lebenswerte Quar-
tiere gestalten«

Eingang HWK: 2. Februar 2023
Stellungnahme méglich bis: 17. Médrz 2023

Losheim am See - Niederlosheim

ISEKim Férderprogramm »Wachstum und
nachhaltige Erneuerung - Lebenswerte Quar-
tiere gestalten«

Eingang HWK: 2. Februar 2023
Stellungnahme maglich bis: 17. Mdrz 2023

Losheim am See - Rimlingen

ISEK im Férderprogramm »Wachstum und
nachhaltige Erneuerung - Lebenswerte Quar-
tiere gestalten«

Eingang HWK: 2. Februar 2023
Stellungnahme mdglich bis: 17. Mdrz 2023

Losheim am See - Wahlen

ISEKim Fgrderprogramm »Wachstum und
nachhaltige Erneuerung - Lebenswerte Quar-
tiere gestalten«

Eingang HWK: 2. Februar 2023
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Stellungnahme méglich bis: 17. Médrz 2023

Piittlingen

Vorhabenbezogener Bebauungsplan »Pflege-
zentrum Am Bahnhof«

Eingang HWK: 16. Februar 2023
Stellungnahme mdglich bis: 17. Mdrz 2023

Nalbach

Aufstellung des Bebauungsplanes »Bier-
bach/Ziegelei, 3. Anderung«

Eingang HWK: 8. Februar 2023
Stellungnahme maglich bis: 22. Mdrz 2023

Schmelz

Vereinfachte Anderung des Bebauungsplanes
»Sanierung im Bereich zwischen Zerr- und
BirrbachstraBe«

Eingang HWK: 16. Februar 2023
Stellungnahme mdglich bis: 22. Mdrz 2023

Schmelz

Vereinfachte Anderung des Bebauungsplanes
»Sanierung im Bereich AmbetstraBe«
Eingang HWK: 16. Februar 2023
Stellungnahme maglich bis: 22. Mdrz 2023

Schmelz

Aufstellung des Bebauungsplanes »Erweite-
rung Gewerbegebiet Ost an der B268«
Eingang HWK: 16. Februar 2023
Stellungnahme maglich bis: 22. Mdrz 2023

Homburg - Erbach
Aufstellung des vorhabenbezogenen Bebau-
ungsplanes »Wohnbebauung zwischen Stein-
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bach- und BernwardstraBe«
Eingang HWK: 15. Februar 2023
Stellungnahme maglich bis: 24. Mdrz 2023

St. Wendel

Bebauungsplan 01.41.1B »50-5traBenmeiste-
rei 1. Teildnderung«

Eingang HWK: 21. Februar 2023
Stellungnahme maglich bis: 24. Mdrz 2023

Wallerfangen - Rammelfangen

Aufstellung des Bebauungsplanes »Solarpark
Rammelfangen und parallele Teildnderung
des Fldchennutzungsplanes

Eingang HWK: 9. Februar 2023
Stellungnahme mdglich bis: 27. Mdrz 2023

Wallerfangen

Aufstellung des Bebauungsplanes »Solarpark
Wasserwerk Schaferbruch«

Eingang HWK: 9. Februar 2023
Stellungnahme maglich bis: 27. Mdrz 2023

Wallerfangen

Teilanderung des Fldchennutzungsplanes
»Solarpark Wasserwerk Schaferbruch«
Eingang HWK: 9. Februar 2023
Stellungnahme moglich bis: 27. Mdrz 2023

Ensdorf

1. Anderung des Bebauungsplanes »Indust-
rie-, Energie- und Ressourcenzentrum Ens-
dorf - Teilfldche 1«

Eingang HWK: 13. Februar 2023
Stellungnahme maglich bis: 28. Mdrz 2023

Merzig

1. Anderung des Bebauungsplanes »ehemali-
ger Sportplatz im LKH-Gelande«

Eingang HWK: 22. Februar 2023
Stellungnahme maglich bis: 3. April 2023

Uberherrn

Aufstellung des Werbeanlagen- und Waren-
automatenkonzeptes inkl. Satzung

Eingang HWK: 23. Februar 2023
Stellungnahme mdglich bis: 3. April 2023

IMlingen

Aufstellung des Bebauungsplanes »Im Rot-
chen, 1. Erweiterung«

Eingang HWK: 22. Februar 2023
Stellungnahme maglich bis: 6. April 2023
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HWK-Haushalt 2023

Text: Bernd Reis_

ie Vollversammlung der Handwerkskammer des

Saarlandes (HWK) hat bereitsinihrer Sitzung

vom 1. Dezember 2022 den HWK-Haushaltsplan
fiir das Haushaltsjahr 2023 beschlossen. Insgesamt wurde
ein Haushaltsvolumen in Einnahmen und Ausgaben von
jeweils 32.545.500 Euro festgesetzt. Davon entfallen rund
17,5 Millionen Euro auf den operativen Aufgabenbereich
der HWK. Auf deninvestiven Aufgabenbereich, insheson-
dere die Investitionenin den Neubau der Bildungsstatte,
entfallen rund 15 Millionen Euro.

Das Volumen des Haushaltsplanes 2023 liegt deutlich
hdoher als die Haushaltsvolumen der Vorjahre. Dies be-
griindet sich ganz maBgeblichimangesprochenen Neubau
der Bildungsstdtte. Diesem Neubau liegen weiterhin die
Plankostenberechnungen mit einem Gesamtvolumenvon
rund 45 Millionen Euro zugrunde, verteilt auf eine rund
dreijdhrige Bauphase und damit auf drei Haushaltsjahre.
Der Bund wird sich mit 60 Prozent und das Land mit 10
Prozent an der Finanzierung beteiligen. Der Anteil der
Handwerkskammer betragt demnach 30 Prozent. Dabei
gilt, dass dieser Eigenanteil weitestgehend durch eine
eigens gebildete Bauriicklage aufgebracht werden kann.
Vorsorglich sprach sich die HWK-Vollversammlung dafir
aus, im Bedarfsfall ein Baudarlehen his zur Hohe von 5
Millionen Euro aufzunehmen. Damit wird gewdhrleistet,
dass Baukostensteigerungen zunachst von der HWK vor-
finanziertwerden kénnen. Zugleich wird angestrebt, dass
sich der Bund und das Land angemessen an derartigen
Mehrkosten beteiligen.

Die Schwerpunkte in der Aufgabenerfiillung der HWK
liegen im operativen Geschaftshetrieb auf den Berei-
chen Bildung, Beratung, Offentlichkeitsarbeit und Wirt-
schaftsforderung. Insofern bleibt vorrangiges Ziel die
Bereitstellung eines Leistungsangebotes, das die Anfor-
derungen sowohl qualitativ wie auch quantitativ fiir das
saarldndische Handwerk gut erfiillen kann. Inshesondere
die Nachwuchswerbearbeit wird mit zusatzlich bereitge-
stellten Geldern deutlich ausgebaut. Auch die Angebote
der Aus-, Fort- und Weiterbildung werden nicht nur an-
gebotsorientiert, sonderninstarkerem MaBe nachfrage-
orientiert ausgestaltet. Intern geht es darum, die hinter
der jeweiligen Leistungserbringung stehenden Prozesse
zu analysieren und die damit verbundene Vorgangshe-
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HWK allgemein
Operativer Geschdftshetrieb
16.541.800 €

arbeitung vor dem Hintergrund der zunehmenden Digi-
talisierung neu auszurichten. Denn als Kdrperschaft des
offentlichen Rechts steht unsere HWK in der Verpflich-
tung, dieim Onlinezugangsgesetz festgelegten Kriterien
zu erfiillen. Ein wesentlicher Teil dieser Aufgaben konnte
bereits erfolgreich in die Umsetzung gebracht werden.
Weitere Arbeitsschritte miissen allerdings noch getatigt
werden. Auch hierfiir wurden im Haushaltsplan fiir 2023
entsprechende Finanzmittel eingestellt.

Die eingangsangesprochenen MaBnahmen aus deminves-
tiven Geschaftshereich kdnnen durch die Zuschiisse des
Bundes und des Landes und ebenso durch Entnahmen aus
der gebildeten Bauriicklage finanziert werden. Insofern
miissen die laufenden Einnahmen aus dem operativen
Geschdftshetrieb der HWK nicht einbezogen werden. Ins-
gesamtsteht der Haushaltsplan 2023 auf einem soliden fi-
nanziellen Fundament. Der Grundsatz der Vollstandigkeit
wurde ebenso wie der Grundsatz der Schdtzgenauigkeit
beiderVeranschlagung der Einnahmen und Ausgaben be-
achtet. Angesichts der weiterhinrasanten Entwicklungen
in den Umfeldern und daraus resultierenden Ereignissen
und Risiken bleibt die Einhaltung derartiger Grundsdtze
weiterhin erschwert. Deshalb war es wichtig, auch das
Vorsichtsprinzip bei der Veranschlagung der Einnahmen
und Ausgaben zur Anwendung zu bringen.

Eine Anpassung der Mitgliedsbeitrdge wurde fiir das
Haushaltsjahr 2023 nicht fiir erforderlich gehalten. In-
sofernbleibt derbisherige BeitragsmaBstab unverdndert
beibehalten. Ebenso wurde auf eine Anpassung bei den
Gebiihren verzichtet.

Handwerkskammer
des Saarlandes

Neubau Bildungsstdtte
Investiver Geschaftsbetrieb
15.024.500 €

HWK allgemein
Investiver Geschaftsbetrieb
979.200€

Grafik: @ Handwerkskammer des Saarlandes

Das Volumen des
Haushaltsplanes
2023 liegt deut-
lich hoher als die
Haushaltsvolumen
der vorjahre. Ei-
ne Anpassung der
Mitgliedsbeitra-
gewurde nicht
fur erforderlich
gehalten.
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SONDERPREIS FUR ENGAGIERTE JUNGMEISTER

Die Handwerkskammer des Saarlandes (HWK)
und die Innungskrankenkasse Siidwest (IKK)
zeichnen auf der ndchsten HWK-Meisterfeier
am Samstag, 3. Juni 2023, Handwerksmeiste-
rinnen und -meister aus, die sich wahrend ihrer
Meistervorbereitungszeit besonders engagiert
haben. Das Engagement kannim sozialen,
sportlichen oder technischen Bereich liegen.
Bewerben kénnen sich ab sofort alle Absolven-
ten einer Meisterpriifung, die im Zeitraum vom
1. April 2022 bis zum 30. Mdrz 2023 ihre Priifung
erfolgreich ablegt haben. Entscheidend ist das
Datum des Meisterprifungszeugnisses. Die
Meisterpriifung muss im Saarland abgelegt
worden sein. Der Preis der HWK und KK fiir be-
sonderes Engagement wird seit 2020 jahrlich an
bis zu drei Preistrdgerinnen und Preistrdger
vergeben und ist mit einem Preisgeld von 1.000
Euro pro Preistrdgerin oder Preistrager dotiert.
Zusatzlich erhdlt jede Preistrdgerin und jeder
Preistrdger einen Gutschein ber Leistungen im
Betrieblichen Gesundheitsmanagement (BGM)
der IKKim Wert von je 2.000 Euro. »Wer sich

Foto: © Dinis Tolipt

zum Beispiel im Bereich des Technischen Hilfs-
werk (THW) engagiert oder einen Jugendsport-
verein trainiert, kann sich genauso bewerben
wie jemand, der wahrend seiner Meistervorbe-
reitung Angehdrige pflegt«, hebt Handwerks-

kammer-Prdsident Bernd Wegner hervor.

Die Bewerbung muss diese Unterlagen um-
fassen: Kontaktdaten mit Adresse, E-Mail, Tele-
fonnummer (mobil), Bewerbungsschreiben
(max. eine DIN A 4 Seite) mit nachvollziehbarer
Darstellung des besonderen Engagements,
Meisterpriifungszeugnis, Lebenslauf mit Licht-
bild (max. zwei DIN A 4 Seiten), belegende Un-
terlagen (Presseartikel, Bestatigung eines Ver-
einsvorsitzenden, Atteste etc.) sollen beigefiigt
werden, aber nicht mehr als fiinf Dokumente.
Aus den belegenden Unterlagen ist ein Ein-
zel-PDF mit dem Titel »Belege« zu generie-
ren.

Bewerberinnen und Bewerber reichen die
vollstandigen Bewerbungsunterlagen per E-
Mail an sonderpreis@hwk-saarland.de ein.
Einsendeschluss ist der 30. Marz 2023.

Informationen zum Sonderpreis gibt es
bei HWK-Geschdftshereichsleiter Bil-
dung Dr. Klaus Meier (T 0681 5809-127,
E-Mail: k.meier@hwk-saarland.de).
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Das Deutsche Handwerkshlatt informiert als
amtliches Organ von 16 Handwerkskammern nahezu
jeden dritten Handwerksbetrieb in Deutschland
und erscheint als Zeitung und als Magazin 11-mal
jahrlich. Bezugspreis jahrlich 30 Euro einschlieB-
lich 7 Prozent Mehrwertsteuer und Portokosten. Fiir
Mitglieder der Handwerkskammern ist der Bezug im
Mitgliedsbeitrag enthalten. Bei Nichtbelieferung
ohne Verschulden des Verlags oder im Falle héherer
Gewalt und Streik besteht kein Entschadigungs-
anspruch. Abbestellungen miissen aus postalischen
Griinden spatestens zwei Monate vor Jahresende
beim Verlag vorliegen. Fiir unverlangt eingesandte
Manuskripte wird keine Gewdhr iibernommen,
Riicksendung nur, wenn Porto beiliegt. Nach-
druck, auch auszugsweise, nur mit Genehmigung
des Verlags. Gezeichnete Artikel geben nicht
unbedingt die Meinung von Verlag, Redaktion oder
Kammern wieder, die auch fiir Inhalte, Formulie-
rungen und verfolgte Ziele von bezahlten Anzeigen
Dritter nicht verantwortlich sind. Hinweis: Fiir eine
bessere Lesharkeit wird in diesem Medium das
generische Maskulinum fiir Worter wie Handwerker,
Betriebsinhaber oder Auszubildender verwendet.
Selbstverstandlich sind immer Frauen, Manner so-
wie Menschen dritten Geschlechts gemeint.
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Jetzt spenden!

Starke Erdbeben haben in der Turkei und Syrien ein unvorstellbares Ausmalfd
der Zerstorung hinterlassen. Viele Menschen sind tot und Tausende
verletzt. Aktion Deutschland Hilft leistet Nothilfe. Mit Nahrungsmitteln,
Trinkwasser und medizinischer Hilfe. Helfen Sie jetzt — mit lhrer Spende!

Spendenkonto: DE62 3702 0500 0000 1020 30 Elt ﬁEl
H Jetzt spenden: www.Aktion-Deutschland-Hilft.de *%

- Aktion
@ B Deutschland Hilft

@ sonannmer B Malteser (= be paramiscrie ﬁﬂﬁ!ﬂx‘ii‘i? S 0 i i isati
v o N zonerron v Blindnis deutscher Hilfsorganisationen




Geben Sie sich
einen Bonus

Wechseln Sie zu unseren Business-Mobilfunktarifen
und holen Sie sich jetzt je SIM-Karte 100 € Bonus.
Fir Freiberufler:iinnen und Selbstandige.”

[=] py [m]

[=] vodafone.de/bonus

100<

Wechsel-

Bonus’

Together we can

vodafone
business

*Aktion bis 03.04.2023: Bei Abschluss eines Red Business Prime-Tarifs tiber den Onlineshop (nicht stationar) im Aktionszeitraum bekommen Sie einen Wechselbonus in Hohe von 100 € zzgl. gesetzlicher MwSt. als Startguthaben auf Ihrem
Kundenkonto gutgeschrieben (Barauszahlung nicht maglich), wenn Sie Ihre Rufnummer von Ihrem bisherigen Anbieter in Ihren neuen Vertrag mitnehmen. Der Wechselbonus wird fiir jeden neuen Vertrag gewahrt, fiir den Sie eine Rufnum-
mern-Mitnahme durchfiihren. Der Auftrag muss bis 03.04.2023 bei uns eingegangen sein. Das Beendigungsdatum des Vertrags mit Ihrem vorherigen Anbieter darf nicht mehr als 90 Kalendertage in der Vergangenheit liegen und héchstens

123 Kalendertage in der Zukunft. Die Mindestvertragslaufzeit betrdgt 24 Monate mit einer Kiindigungsfrist von 3 Monaten zum Ablauf der Mindestvertragslaufzeit.

Vodafone GmbH - Ferdinand-Braun-Platz 1 - 40549 Dusseldorf - vodafone.de





