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Liebe Leserin, lieber Leser,

ein turbulentes Jahr liegt hinter uns. Mit herausfordernden Momenten, aber
auch vielen Hohen. Welche Themen begleiteten uns 2020? Wir kénnen klar
sagen: Covid-19, die Heizungsforderungslandschaft und eine Branche, die
aufgrund der Digitalisierung und geanderter Bediirfnisse an die Arbeitswelt im
Umschwung steht. Deswegen widmen wir dieser Magazin-Ausgabe folgende vier
Schwerpunkte: Corona-Krise, Finanzierung & Forderung, Personal und Online-
Marketing. Wir geben nicht nur interessante Informationen an die Hand, wir
lassen auch zahlreiche Mitglieder sprechen. Sie berichten aus ihrer Praxis zu
den genannten Themen und gewahren uns Einblicke, was ihr Unternehmen so
besonders macht. Das ist die Starke unseres Verbundes: Gemeinsam Erfahrungen
und Wissen zu teilen, um kraftig zu wachsen - und ein enger Zusammenhalt.

Wir wiinschen viel SpaB3 beim Lesen und ein gesundes Jahr 2021.
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CORONA-KRISE pi EINE BILANZ DER SHK-BRANCHE

CORONA 2020

Eine Bilanz der §

SHK-Branche |

ie Corona-Krise beeinflusst mehr oder weniger stark das Alltagsleben. WAHREND ANDER

Gesamtgesellschaftlich ist sie fiir wirtschaftliche Einbriiche verantwortlich,

deren Auswirkungen noch nicht eindeutig abzusehen sind. Die SHK-Betriebe ERHEBLICHE UMSA

hatten deutlich weniger Umsatzeinbriiche zu beklagen als andere Branchen. ZU BEKLAGEN HABEN
Auch die Pline von Immobilienbesitzern zur Bad- und Heizungsmodernisierung zeigen
sich relativ stabil. Die meisten Betriebe konnten sich organisatorisch schnell auf die SICH DIE SHK-BRAN
verdnderten Bedingungen durch die Corona-Hygieneregeln einstellen. Lernprozesse, die aus
der Krise entstanden sind, fithren zu neuen Organisationsstrukturen, die auch langfristig
bestehen konnen. Die Herausforderungen in der betrieblichen Ausbildung nehmen unter
den Bedingungen von Corona zu. Zugleich erdffnen neue Anforderungen an die Hygiene
zusitzliche Geschiftsfelder fiir die SHK-Branche.

SHK-BRANCHE BEHAUPTET SICH STABIL

Wihrend andere Branchen erhebliche Umsatzeinbuflen zu beklagen haben, behauptete
sich die SHK-Branche stabil. Laut Statistischem Bundesamt gab es im Bauhauptgewerbe,

dem die SHK-Betriebe zugerechnet werden, im Vergleichszeitraum erstes Halbjahr eine
Umsatzsteigerung gegeniiber 2019. Ein Grund ist die Einstufung des SHK-Handwerks als
systemrelevant, sodass Arbeiten wahrend der Lockdown-Malnahmen weitergefiihrt werden
konnten. Ein weiterer Grund ist die langerfristige Planung, die bei Bau- und Modernisierungs-
malnahmen im SHK-Bereich iiblich ist. Geschéftsfilhrer der Unternehmensberatung
Querschiesser, Hans-Arno Kloep, berichtete in einem Beitrag der Deutschen Handwerks
Zeitung, dass die Ablehnung einzelner Privatkundenauftrige gut kompensierbar war. Auf der
Heizungsseite gibt es eine interessante Forderlandschaft, und fiir die Arbeiten im Heizungs-
keller miissen die Mitarbeiter nicht ndher mit den Kunden in Kontakt treten. Abgesagte
Badmodernisierungen holen die meisten Verbraucher spéter nach, sodass Umsétze nicht
aufgehoben, sondern nur aufgeschoben sind. Unterm Strich hat die Mehrzahl der SHK-
Unternehmen keine Kurzarbeit angemeldet oder staatliche Hilfen angefordert.

In der Krise gemeinsam stark

Eine gute Gemeinschaft zeigt ihre wahre Starke, wenn Herausforderungen zu iiberwinden sind.
Das macht die andauernde Corona-Krise deutlich. Unsere Verbundgemeinschaft bewies im Jahr 2020,
dass sie auf einem starken Fundament steht. Signale der Zuversicht und Unterstiitzung an unsere
Mitglieder gab es durch eine vorgezogene Bonusausschiittung im Friihjahr und eine Sonderaus-
schiittung im Herbst 2020. Auch eine ziigige Reaktion auf gednderte Gegebenheiten war gefragt.
Online-Alternativen ersetzten ausgefallene Vor-Ort-Veranstaltungen. Die digitale Trendschau kam
ins Leben, bei der sich unsere Mitglieder iiber alle Neuigkeiten aus den Bereichen Einkauf, Marketing

und Service informieren und interessantes Wissen von Fachreferenten erhalten. Weitere digitale
Seminare fanden in der Phase des Corona-Lockdowns statt, die wichtige rechtliche Fragen rund um
Corona aufgriffen und Antworten auf geanderte Regelungen boten. Corona begleitet uns weiterhin
im Jahr 2021. Das bedeutet fiir unseren Verbund noch mehr zusammenzuriicken und proaktiv zu
handeln, um gemeinsam weiterzukommen.

TROTZ DER NEUEN UNSICHERHEITEN
IST ES FUR SHK-UNTERNEHMEN WICHTIG, NEUE
AUSZUBILDENDE EINZUSTELLEN.

AUSBILDUNG WEITERHIN WICHTIG FUR DIE
SICHERUNG DER ZUKUNFT

Covid-19 stellt die SHK-Branche auch bei den Auszubildenden vor neue Herausforde-
rungen. Wenn Berufsschulen geschlossen sind, miissen die Firmen diese Zeiten zusétzlich
abfedern, etwa durch die Umstellung von Ausbildungsplédnen oder das Vorziehen anderer
Lerninhalte. Trotz der neuen Unsicherheiten ist es fiir die Betriebe wichtig, neue Auszu-
bildende einzustellen. Die Nachwuchsprobleme in der Branche werden weiterhin bestehen.
Durch ein ,,Corona-Loch” in der Bildung kdnnten sie sich noch verschérfen. Die ,,Ausbildungs-
préamie” der Bundesregierung mit einer Einmalzahlung von bis zu 3.000 Euro je Ausbildungs-
platz kann nur dann von einem SHK-Unternehmen in Anspruch genommen werden, wenn
der Betrieb erhebliche Umsatzriickgédnge zu verkraften oder Kurzarbeit angemeldet hat.

COVID-19 BEEINFLUSST PLANUNGEN PRIVATER
IMMOBILIENBESITZER KAUM

Haus- und Wohnungsbesitzer fiihlten sich Mitte 2020 durch Corona wenig verunsichert.
So gaben 88% der Teilnehmer in einer Umfrage der Beratungsgesellschaft co2online im
Mai 2020 an, dass die Covid-19-Situation ihre Planungen zur Wohngebdudemodernisierung
nicht beeinflusst hat. 43% der Befragten planen weiterhin, ihr Heizsystem zu erneuern, 27%
mochten einen hydraulischen Abgleich durchfiihren lassen oder eine PV-Anlage installieren.
Ein neues Bad steht bei 24% auf der Wunschliste. Dass die 6ffentliche Hand {iber die BAFA
deutlich hohere Férderungen fiir den Einbau einer neuen Heizung anbietet, gibt dem Thema
zusidtzlichen Auftrieb. Die Bereitschaft, mehr in die eigenen vier Winde zu investieren,
konnte durch die Homeoffice-Zeiten vieler Arbeitnehmer angekurbelt werden.

Wohngebaude-Modernisierung:

Corona mit wenig Einfluss

Hat die COVID-19-Situation lhre Planung Welche MaRnahme planen Sie?
beeinflusst?

Heizsystem erneuern/neuen Heizkessel installieren
43 %

hydraulischen Abgleich durchfiihren
VAR

Photovoltaik installieren

27 %
Bad sanieren
24 %

Fenster erneuern

23 %

Umfrage von co2online aus dem Mai 2020 mit 680 Befragten

@ 0 3 © Stand 06/2020 | Grafik .co2online.de coz2online

Laut einer Verbraucher-Umfrage der gemeinniitzigen Beratungsgesellschaft co2online im Mai 2020 will
die Mehrheit der Hauseigentimer trotz Corona-Krise modernisieren.



DIE GEFAHR VON
ZAHLUNGSAUSFALLEN
STEIGT

Laut Bundesverband Deutscher Inkasso-
Unternehmen waren Auswirkungen der
Corona-Pandemie bereits im Mai 2020
splirbar. Von einer schlechteren Zahlungs-
moral der Privatkunden berichteten 69%
der Inkassofirmen, 74% waren es bei den
gewerblichen Kunden. Die Griinde fiihrte
der Verband bei beiden Gruppen hauptsich-
lich auf Liquiditdtsengpésse durch Corona
zuriick, bei den Verbrauchern stand
zusdtzlich die Kurzarbeit an erster Stelle.
Handwerksbetriebe waren weit weniger
betroffen als andere Branchen. Dennoch
empfiehlt es sich, bei grofleren Projekten
Vorsorge zu treffen, etwa mit dem Einholen
von Bonitdtsauskiinften und Teilzahlungen.
Zudem kann der Handwerksbetrieb eine
Bauhandwerkersicherung nach § 650f BGB
verlangen, bei der seine Anspriiche oft tiber
eine Bankbiirgschaft abgesichert werden.

DAS THEMA
,TOUCHLESS“ IST
DEUTLICH WIE NIE
IN DEN FOKUS
GERUCKT.

CORONA-KRISE

Zahlungsverhalten Verbraucher - Unternehmen

Was sind |hre Erfahrungen: Hat sich die Zahlungsmoral der Schuldner seit Beginn der Corona-Krise

verandert, und wenn ja, wie? Die Zahlungsmoral ... hat sich

privater Schuldner

stark leicht kaum leicht stark
verschlechtert verschlechtert verindert verbessert verbessert

gewerblicher Schuldner

Eine Umfrage des BDIU (Bundesverband Deutscher Inkasso-Unternehmen e.V.) im Mai 2020 ergibt: Die
Corona-Krise driickt auf die Zahlungsmoral von Verbrauchern und Unternehmen.

NEUE GESCHAFTSMOGLICH-
KEITEN DURCH CORONA

Aus den Lernprozessen der Corona-Krise
ergeben sich fiir die SHK-Betriebe neue ge-
schiftliche Anséitze. Das Thema ,Touchless”
ist deutlich wie nie in den Fokus gertickt.
In Offentlichen Sanitdrrdumen, in der
Gastronomie und Hotellerie besteht ein
grofler Nachholbedarf bei beriihrungslosen
Armaturen und Spiilsystemen, Seifen-
spendern oder Handtrocknern. Auch im
privaten Bereich wichst die Nachfrage nach
Badkomponenten, die leicht zu reinigen und
zu desinfizieren sind. Ein weiteres Beispiel
ist die Trinkwasserhygiene, die durch
Stillstdnde und SchlieBungen in Ferien-
immobilien, Hotels, Einkaufszentren oder
Versammlungsstitten gefdhrdet ist. Hier
konnen die SHK-Unternehmen Ldsungen
fiir den bestimmungsgemé&f3en Betrieb der
Trinkwasseranlagen anbieten. Absehbar
ist ein Nachfrageschub bei Liiftungsanlagen
fiir Schulen, Kitas, Heime und viele andere
offentliche Bereiche.

Duschkabinen | Duschwannen | Duschsysteme
Wandverkleidungssysteme | Alu-Spiegelschranke | Designheizkérper
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Einfache Teilsanierung innerhalb 48 Stunden

In diesem Jahr laufen viele Dinge anders als geplant. Das Leben spielt sich fast ausschlielich in den eigenen vier

Wiénde ab. Besonders in dieser Zeit ist es wichtig, Zuhause einen persénlichen Wohlfiihlort zu haben:

Das Badezimmer. Nutzen Sie die neu gewonnene Zeit lhrer Kunden und modernisieren Sie Bider mit unserem

Teilsanierungssystem RenoConcept. Ohne Stemmarbeiten, Staub und Schmutz kdnnen Sie schnell

und kostengiinstig eine hochwertige Teilsanierung von Badezimmern realisieren. Eine Unterstiitzung durch

die KFW und die Pflegekassen ist hierbei méoglich.

HIER STIMMEN KONZEPT, PREIS UND QUALITAT

www.hsk.de



ZIRKELBACH

Mit klarem Blick
die Krise meistern

on der Corona Pandemie ist der Freistaat Bayern besonders betroffen, hier
klettern die Covid-19 Fallzahlen immer wieder auf ein hohes Niveau. Die
Zirkelbach GmbH, die seit 2000 ihren Sitz in Oberfranken im Ort Lichtenfels hat,
spiirt demzufolge die Verdnderungen, die die Krise mit sich bringt. Dennoch
lasst sich Thomas Zirkelbach, Geschiftsfiihrer von einem 17-Mitarbeiter starken Unterneh-
men, nicht von der belastenden Situation mitreiflen. ,In der Lockdown-Phase im Friihjahr
2020 und auch danach erlebten wir kaum Auswirkungen auf die Auftragslage unserer
Haustechnik-Modernisierungs- und Badrenovierungsprojekte. Vor allem half uns der Fakt,
dass unsere Branche als systemrelevant eingestuft wurde und wir weiterarbeiten konnten,”
fasst Thomas Zirkelbach zusammen. Wegen des Lockdowns musste er lediglich seine Aus-
stellung fiir zwei Wochen schlief3en. Hier hatte er zum Gliick keine Probleme, da Zirkelbach
mit den Kunden vorwiegend Besuchstermine vereinbart und es weniger Laufkundschaft gibt.

PRIVATKUNDEN NUTZTEN DIE GUNST DER STUNDE

Im Privatkundengeschéft gab es bei Zirkelbach im Jahr 2020 kaum Verdnderungen.
Wihrend einige wenige Kunden Auftrage nach hinten verschoben, nutzten andere die Gunst
der Stunde, ihr geplantes Projekt frither durchzufiihren. Schwieriger zeigte sich die Situation
im gewerblichen Bereich. Als Beispiel nennt Thomas Zirkelbach ein Altersheimprojekt, das
der Auftraggeber wegen der Infektionsgefahr fiir die Bewohner auf 2021 verschieben musste.
,»,Ob dieser Auftrag iiberhaupt noch zustande kommt, ist fraglich. Hier miissen wir einfach
abwarten, was die ndchsten Monate bringen® stellt Thomas Zirkelbach mit Bedauern fest.

' <\
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Gesundheitsschutz gewéhrt die Zirkelbach GmbH
durch eine rollierende Arbeitsplatzsituation.

LIEDER-ERFAHRUNG

GESUNDHEITSSCHUTZ FUR
MITARBEITER DURCH ROL-
LIERENDE ORGANISATION

Um die Gesundheit seiner Mitarbeiter

sicherzustellen, organisierte =~ Thomas
Zirkelbach einige Abldufe im Betrieb um.
Er teilte die Monteure in feste Teams ein,
die zu verschiedenen Zeiten in den Betrieb
kommen und Feierabend machen. ,Damit
konnen wir Kontakte so gering wie moglich
halten®, erzahlt er. Im Innendienst sind die
Biiros jeweils nur von einer Person belegt,
zum Teil weichen die Mitarbeiter in die
Ausstellungsrdume aus. Weitere Entlas-
tungen brachten der Abbau von Uberstun-
den und vorgezogene Urlaube. Thomas
Zirkelbach: ,Kurzarbeit oder andere staat-
liche Forderungen mussten wir zu keiner

Zeit in Anspruch nehmen.”

\
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_MITKLAREM BLICK DIE KRISE MEISTERN

NACHSCHUB IN GUTER
ZUSAMMENARBEIT GELOST

Als sehr gut lobt der Geschéftsfiithrer
die Zusammenarbeit mit den Lieferanten.
Lingere Lieferzeiten konnte er gut
abpuffern, da das Lager mit einem Vorlauf
von drei Wochen bestiickt ist. ,Und wenn es
doch einmal zu voriibergehenden Material-
engpidssen kam, griffen wir auf den
GrofShandel zuriick, so Thomas Zirkelbach.

OPTIMISTISCHER BLICK INS
JAHR 2021

Eine sichere Prognose fiir 2021 wagt
Zirkelbach nicht abzugeben, er kann sich
aber verschiedene Szenarien vorstellen. Bei
weiterhin eingeschridnkten Reisemoglich-
keiten sieht er die Chance, dass die Kunden
mehr in ihr Haus oder ihre Wohnung
investieren. Falls Kurzarbeit und Arbeits-
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“UNSHALF DER FAKT, DASS WIR IN
DER SHK-BRANCHE WEITERARBEITEN
KONNTEN, DA SIE ALS SYSTEM-
# RELEVANT EINGESTUFT WURDE".

losigkeit weiter zunehmen, befiirchtet er
einen Riickgang der Ausgaben fiir Bad- und
Heizungsmodernisierungen. Sein Blick auf
2021 bleibt dennoch positiv: ,,Unser Betrieb
ist finanziell gut aufgestellt. Wir beobachten
nach wie vor, dass Handwerksbetriebe
gefragt sind und viele Auftrdge bekommen.”

Thomas Zirkelbach
beobachtet nach wie vor,
dass Handwerksbetriebe
gefragt sind und viele
Auftrage bekommen.




CORONA-KRISE — MITGLIEDER-ERFAHRUNG

DER FRUHJAHRS-LOCKDOWN IM JAHR 2020 FUHRTE BEI
DER S+M JANSEN GMBH ZU EINER SPURBAR STARKEREN
KUNDENNACHFRAGE. STATT DER GEPLATZTEN URLAUBSREISE
WOLLTEN VIELE VERBRAUCHER LIEBER IN EINE UMFASSENDE
BADSANIERUNG ODER EINE PHOTOVOLTAIK-ANLAGE FUR DAS
EIGENHEIM INVESTIEREN.

|

S+M Jansen

@ MEISTER DER ELEMENTE

S$+M JANSEN

Gemeinsam alle
Krafte buindeln

n besonderen Situationen zeigt sich erst, was ein Team wirklich leisten kann. Umso
zufriedener ist Markus Jansen, Geschiftsfiihrer der S+M Jansen GmbH, damit, wie
die 20 Beschiftigten des Fachbetriebes alle Herausforderungen im Corona-Jahr 2020
professionell, sicher und gesund gemeistert haben. Eines stand fiir Jansen sofort fest:
»Kurzarbeit kam filir uns nicht in Frage, das wollten wir unseren Mitarbeitern aus sozialen
Griinden nicht zumuten. Alle haben an einem Strang gezogen und echten Teamgeist gezeigt.”

PAPIERLOSES ARBEITEN HAT SICH BEWAHRT

Friihzeitig musste Jansen gezielte HygienemaRnahmen umsetzen. Schlieflich ist der
Kreis Heinsberg in der Nahe von Monchengladbach - einer der ersten Hotspots der Pandemie
in Deutschland - nur wenige Kilometer vom Sitz des Unternehmens entfernt. Der Geschifts-

Als Glicksfall in der Corona-Pandemie erwies
sich, dass die S+M Jansen GmbH seit geraumer
Zeit papierlos arbeitet.
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GEMEINSAM ALLE KRAFTE BUNDELN

Beratung - Verkauf - Kundendienst

Hausgerate

2 C. Wolfinger & Co.

flihrer zogerte nicht lange: ,Als erstes
haben wir die Mannschaft 14-tdgig auf zwei
separate Einheiten aufgeteilt, damit die
gleichzeitige Belegung in der Firma nicht zu
grof war.“ Als Gliicksfall hat sich erwiesen,
dass das Unternehmen seit geraumer Zeit
papierlos arbeitet. ,Die Kommunikation
lief in bewdhrter Weise komplett per
Smartphone. Um Kontakte zu reduzieren,
sind die Monteure nicht erst in den Betrieb
gekommen, sondern direkt von zu Hause zur
Baustelle gefahren.”

11

SCHNELLER WECHSEL INS
HOMEOFFICE

Die sonst vertraute morgendliche Bespre-
chung des Gesamt-Teams wurde durch
Telefonate ersetzt, der Innendienst koor-
dinierte mit Abstand aus dem Homeoffice.
»Schon vor Corona ermoéglichten wir
einigen Mitarbeitern das Einrichten eines
Heimarbeitsplatzes®, blickt Jansen zuriick:
,Gottseidank war das Arbeiten aus dem
Homeoffice somit fiir uns von heute auf
morgen umsetzbar.“ Ein verantwortungs-
volles Handeln stand fiir den Geschifts-
fiihrer auch in der Kundenkommunikation
an erster Stelle. Badsanierungen bei
Kunden, die zur Risikogruppe gehoren,
wurden vorsorglich verschoben. Das hat
unter anderem zu einem Auftragsstau in der
Firma beigetragen.

ZURUCK ZUR NORMALITAT

»Wir hoffen sehr, dass wir Schritt fiir
Schritt zur Normalitdt zurilickkehren
konnen®, unterstreicht Jansen. Erfreulich:
Der Friihjahrs-Lockdown im Jahr 2020,
hatte zu einer spiirbar stdrkeren Kunden-
nachfrage gefiihrt. Statt der geplatzten Ur-
laubsreise wollten viele Verbraucher lieber
in eine umfassende Badsanierung oder eine
Photovoltaik-Anlage flir das Eigenheim
investieren - ein Effekt, von dem der Betrieb
im Jahr 2021 noch profitieren diirfte.

Markus Jansen stellte zufrieden fest, dass seine
20 Beschéftigten alle Herausforderungen im
Corona-Jahr 2020 sicher und gesund gemeistert
haben. (Bild vor 2020 entstanden)




VIELFALT UND
LANGLEBIGKEIT

n www.facebook.com/badeabathrooms
@ www.instagram.com/badea_bathrooms

www.badea-badmoebel.de

Ganz auf Ihre Anspriiche hin eingerichtet, avanciert das Bad zum Lieb-
lingsort und zur Oase des Wohlbefindens. Hier dreht sich alles um lhre
Wiinsche und jedes komfortable Detail ist auf Sie zugeschnitten.

badea zeichnet sich durch eine Vielzahl an Frontmaterialien in
einer groBen Farbpalette und an verschiedenen Griffvarianten und
Ausstattungsoptionen aus.

ANTI-FINGERPRINT-OBERFLACHE
Eine patentierte Technologie macht die seidenmatte Oberflache
dieser Front zur Sensation.

==

MADE IN GERMANY

part of the baumann group
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Technik furs Leben

© BOSCH

www.bosch-einfach-heiien.de



FINANZIERUNG & FORDERUNG HEIZUNGSFORDERUNG

HEIZUNGSFORDERUNG
UBER EINE PERSONLICHE BERATUNG

|
Fachbetriebe
WARTUNG, PER BRIEF ODER MAIL
MIT KONKRETEM VORSCHLAG ZUR

p n kte n d rC h HEIZUNGSOPTIMIERUNG, SIND
u u . KUNDEN GEZIELT ANSPRECHBAR.
W i SS e n & S e rVi C e effizientesten Losungen fiir Privatpersonen®

ie EU hat sich hohe Klimaziele gesteckt. Die Treibhausgasemissionen sollen

rat Wendelin Heinzelmann, Vertriebsleiter
bei Paradigma. Fiir jeden Einzelfall weil3
das SHK-Unternehmen letztlich am besten,
welche Arten der Heizungsoptimierung
am sinnvollsten sind. Uber eine persén-
europaweit um 40% gegeniiber 1990 sinken und die Energieeffizienz um liche Beratung im Rahmen der jdhrlichen
mindestens 32,5% steigen. Zugleich ist ein erheblich hoherer Anteil der erneu- Wartung, einen Brief oder eine Mail mit
erbaren Energien angepeilt. Eine wichtige Voraussetzung dafiir ist, dass die einem konkreten Vorschlag zur Heizungs-
energetische Modernisierung im Gebdudebestand deutlich mehr Fahrt aufnimmt. Fiir fast optimierung lassen sich die Kunden gezielt
jedes Gebdude gibt es heute Mdglichkeiten, die Heizung und Warmwassererzeugung ganz ansprechen. Rechnungsbeileger mit Infos
oder teilweise auf erneuerbare Energien umzustellen - an dieser Stelle kénnen sich die Fach- zu den Fordermoglichkeiten, ein Hinweis
betriebe mit ihrer Expertise profilieren. im Mail-Absender oder ein Mailing an die
Kundenkartei, all das sind weitere Moglich-
keiten, die bestehenden Kundenkontakte
kostenglinstig zu informieren.

Der Vertriebsleiter und Experte im Heiztechnik-
bereich von Paradigma, Wendelin Heinzelmann, gab
uns Auskunft dariiber, wie SHK-Mitgliedsunterneh-

men die Fordermdglichkeiten im Heizungsbereich

Der Paradigma-Foérderservice

nutzen konnen, um Kunden bestens abzuholen und

Noch nie war es so einfach,
Fordergelder zu beantragen.

zu beraten.

HEUTE GIBT ES FUR FAST JEDES GEBAUDE
MOGLICHKEITEN, DIE HEIZUNG UND
WARMWASSERERZEUGUNG GANZ ODER
TEILWEISE AUF ERNEUERBARE ENERGIEN
UMZUSTELLEN.

Wir Gbernehmen die komplette
Abwicklung — Uberlassen Sie den
Papierkram unseren Profis.

BESTEHENDEN KUNDEN OPTIMALEN SERVICE BIETEN

Moglichkeiten zur Verbesserung der Klimabilanz gibt es fiir Endkunden viele. Aber
nicht alle sind mit dem gleichen Aufwand und denselben Kosten verbunden: ,Wenn es um www.paradigma.de/foerderservice

das Reduzieren der CO2-Bilanz geht, ist Solarthermie eine der sinnvollsten und kosten-

Okologisch. Konsequent. Heizen.



NEUE KUNDENKONTAKTE KNUPFEN

Aktuelle Hinweise zu Forderungen, Hintergrundinfos und gelungene Referenzprojekte
zum Heizungstausch sind in den sozialen Medien gut zu platzieren. Anzeigen und PR-Beitrége
in den regionalen Printmedien sorgen zudem fiir Aufmerksamkeit. Das Angebot des kosten-
losen Heizungschecks bietet einen guten Anlass, Kontakte zu neuen Kunden herzustellen und
ihnen vor Ort Verbesserungs- und Férdermoglichkeiten aufzuzeigen.

Passende Anzeigen fiir die
Heizungsforderung

Im Marketingportal finden
unsere Teilnehmer am Gemein-
schaftsmarketing MEISTER
DER ELEMENTE und DIE BAD- &
HEIZUNGSGESTALTER passende
Anzeigenvorlagen fiir die
Heizungsforderung zum Download.
Auch buchbar als Printanzeige.
Mit eigenem Logo versehen, geht
die Printanzeige direkt an den
Zeitungsverlag vor Ort heraus, wo
die Anzeige geschaltet wird.
www.shk-marketingportal.de

PRIVATKUNDEN NEHMEN GERNE HILFE UND BERATUNG AN

Voraussetzung fiir eine iberzeugende Beratung ist ein profundes Know-how zu den Forder-
moglichkeiten, Konditionen und Bedingungen. Heinzelmann empfiehlt hier allen SHK-
Betrieben: ,Das Thema Forderung war letztes Jahr ein Haupttreiber beim Heizungsausbau.
Wer sich 2021 friihzeitig zum Stand der aktuellen Fordermdglichkeiten informiert, kann
seinen Kunden hier einen echten Mehrwert bei der Beratung bieten.“ Die entsprechen-
den Infos dazu finden deutsche SHK-Betriebe auf der Website des BAFA. Die detaillierte
Auseinandersetzung mit dem ,Kleingedruckten® der Forderrichtlinien ist fiir die meisten
Kunden sehr aufwendig. Sie werden daher gerne auf das Serviceangebot einer fundierten
Beratung inklusive der Antragstellung einsteigen. Das ist leicht zu handhaben, denn das
SHK-Unternehmen bendétigt dafiir lediglich eine Vollmacht des Auftraggebers. Dariiber
hinaus gibt es Moglichkeiten, den Kunden beim Navigieren durch den Forderdschungel
zu unterstiitzen. Erfahrene Anbieter stellen Forderservices bereit, bei welchen Profis die
komplette Antragstellung fiir den Kunden iibernehmen - Schritt fiir Schritt vom Priifen der
Fordervoraussetzungen bis zum Einreichen der fertigen Forderantrdage und Nachweise.

FINANZIERUNG & FORDERUNG

FORDERANTRAG VOR START
DES PROJEKTS EINREICHEN

Der Antrag muss rechtzeitig vor dem

Start eines geplanten Heizungsprojektes
beim BAFA eingegangen sein, da eine
rliickwirkende Forderung fiir begonnene
MafRnahmen nicht mdglich ist. Heinzel-
mann mahnt zur Vorsicht: ,Fiir deutsche
SHK-Betriebe definiert das BAFA als Beginn
des Vorhabens bereits den Abschluss des
Liefer- oder Leistungsvertrages. Das Un-
ternehmen kann mit den Arbeiten loslegen,
sobald die Eingangsbestdtigung fiir den
Antrag vorliegt. Die Bearbeitungszeit kann
wegen der hohen Nachfrage derzeit mehrere
Monate betragen. Bis zur Forderzusage liegt
das Antragsrisiko beim Forderungsnehmer.
Darauf sollte der Kunde aufmerksam
gemacht werden, damit es nachtriglich zu
keinen Unstimmigkeiten kommt.“
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_ YUPGRADE

Das Beste, was lhre Kunden
furs Klima machen konnen!

www.paradigma.de/sonnenupgrade

v Staatlich geférdert — so wird Sonnenwarme noch attraktiver
v Einfache Angebotserstellung dank Ubersichtlicher Produkt-Pakete
v Garantiert die richtige Lésung fur jedes Budget
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BUderus Heizsysteme mit Zukunft.

INTELLIGENTE
PUMPEN FUR

Klimaschutz ME
lohnt sich.

Nutzen Sie unser Beratungsangebot.

Wenn sich |hre Kunden flr ein nachhaltiges Heizsystem von
Buderus entscheiden, ist das dem Staat bares Geld wert.
Informieren Sie sich Uber die Forderméglichkeiten, unsere
regenerativen Systemldsungen und Regelungen des Klima-
schutzprogramms auf buderus.de/staatliche-foerderung
und verweisen Sie lhre Kunden an unsere kostenlose
Beratungshotline 0800 0203000
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Buderus

Grundfos COMFORT PM Grundfos ALPHA2 Grundfos MAGNA3

« Drei Modelle fiir alle Anwendungen — « Einfache Pumpeneinstellung + 220 Modelle fir prazise Auslegung
als Basismodell, mit Digitaltimer oder « Schneller Anschluss mit ALPHA-Stecker « Schnelle und einfache Installation
intelligenter AUTOADAPT™-Funktion « Sparsam durch Nachtabsenkung + Hocheffizienzpumpe (EEI < 0,20)

« Problemlose Montage + Hocheffizienzpumpe (EEIl ab 0,15) - Einsatzbereich -10°C bis 110°C

+ Hocheffizienter Permanentmagnetmotor  « AUTOADAPT™-Funktion fiir optimale « Einfache Einstellung durch

« Integrierter Trockenlaufschutz Energie- und Zeiteinsparung App Grundfos GO

www.grundfos.de

*In Bezug auf die forderfahigen
Bruttoinvestitionskosten. !
Inkl. 10 % Ol-Austauschpramie.
**Die Mitarbeiter der Beratungshotline.

* \ sind fiir eine kostenlose Beratung y ;
montags bis freitags zwischen § ¥ ; e
7 und 19 Uhr geblihrenfrei erreichbar. TS 2
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VR-RATENKAUF

Kunhdenwunsche
besser erfullen &

Umsatze steigern

b es um den Kauf eines Neuwagens, eines Flatscreen Fernsehers oder die Ein-

richtung der Kiiche geht: Bei groeren Anschaffungen nutzen viele Verbraucher

eine Finanzierung direkt iiber den Héndler. So eine Finanzierungsoption kénnen

SHK-Mitglieder ihren Kunden jetzt ebenfalls anbieten, zum Beispiel fiir die Bad-
modernisierung oder den Einbau einer neuen Heizung. In Kooperation mit der Volksbank ins
Leben gerufen, bietet das Ratenkauf-Angebot der SHK eG, den Mitgliedern einen wichtigen
Trumpf im Wettbewerb mit groen Ketten. Christian Linkiewicz, Finanzierungsexperte der
Volksbank Partner GmbH, erkldrt im Interview, welchen Nutzen der VR-Ratenkauf bringt
und wie er funktioniert.

DIE SHK-UNTERNEHMEN GEWINNEN DURCH DEN
VR-RATENKAUF OHNE GROSSEN ZUSATZAUFWAND
MEHR UMSATZ UND ZUFRIEDENERE KUNDEN.

WARUM LOHNT ES SICH FUR SHK-MITGLIEDER, IHREN
KUNDEN EINE RATENKAUF-FINANZIERUNG ANZUBIETEN?

Wir beobachten, dass viele Privatkunden den Ratenkauf als ,Mehrwert-Finanzierung“
nutzen, um ihre geplanten Projekte aufzuwerten. Das heifdt, dass sie sich zum Beispiel in der
Badeinrichtung bessere Bodenbelédge, hochwertigere Technik oder kleine Extras wie eine
Dampfdusche oder ein Dusch-WC leisten. Die SHK-Unternehmen generieren hierdurch ohne
groflen Zusatzaufwand mehr Umsatz und zufriedenere Kunden. Dass das SHK-Mitglied in der
Lage ist, Komplettlosungen aus einer Hand - inklusive Finanzierung - anzubieten, kommt
den Wiinschen der Privatkunden nach einer schnellen und unkomplizierten Planung ihrer
Projekte entgegen. Es erhoht aulerdem die Chance auf einen Kaufabschluss. Als weiteren
Vorteil sehen wir, dass das Finanzierungsangebot auch neue Kundengruppen anspricht, die
eine hochwertige Badmodernisierung oder eine innovative Heiztechniklésung bisher noch
nicht auf dem Schirm hatten.

WIE SIEHT DAS RATENKAUF-ANGEBOT KONKRET AUS?

Uber den VR-Ratenkauf sind bis zu 30.000 Euro finanzierbar. Die Laufzeiten wihlt
der Kunde sehr flexibel und entsprechend seinen finanziellen Vorstellungen zwischen 12
und 84 Monaten. Der effektive Jahreszins bewegt sich je nach Laufzeit ab 1,99%. Sonder-
zahlungen oder eine komplette Riickzahlung sind jederzeit moglich, auch hier bekommen die
Endkunden groftmogliche Flexibilitdt. Die Rahmenbedingungen haben wir mit der SHK eG
verhandelt, daher profitieren alle Mitgliedsunternehmen von den giinstigen Konditionen fiir
ihre Kunden.

FINANZIERUNG & FORDERUNG VR-RATENKAUF

IGE
MODERNE HEIZTECHNIK-
LOSUNG MOGLICH.

GIBT ES RISIKEN FUR DAS SHK-MITGLIED?

Nein, im Gegenteil: Die Kreditfinanzierung gibt ihm mehrfach Sicherheit. Der Privat-
kunde tritt die Auszahlungsanspriiche an das SHK-Unternehmen ab, das heifdt, die Bank
zahlt den Kreditbetrag nach Rechnungsstellung direkt an die Firma aus. Damit ist die Gefahr
gebannt, dass der Kunde in Zahlungsverzug gerat oder Teile der Rechnungssumme einbehalt,
zum Beispiel bei kleineren Mingelriigen. Das Riickzahlungsrisiko fiir den Kredit trdgt die
Volksbank zu 100%.

WIE WERDEN SHK-MITGLIEDSUNTERNEHMEN PARTNER
FUR DEN VR-RATENKAUF?

Die Anmeldung ist denkbar einfach: Das SHK-Unternehmen setzt sich mit der Volksbank
Partner GmbH in Verbindung. Dann bekommt der Ansprechpartner des SHK-Unternehmens
einen Rahmenvertrag, den er unterzeichnet. Nach Vertragsschluss erhilt dieser online
eine Legitimations- und Plattformschulung zum VR-Ratenkauf. Im Anschluss werden die
individuellen Zugangsdaten zur Verfiigung gestellt und es kann sofort losgehen. In unserem
Kundenservicecenter beantworten ausgebildete Bankfachleute jederzeit die Riickfragen der
SHK-Unternehmen oder ihrer Privatkunden.

UND WIE LAUFT DIE BEANTRAGUNG DES KREDITS?

Der Darlehensantrag wird in der VR-Ratenkaufplattform erfasst. Dieses Onlineverfahren
haben wir fiir die Anwender einfach und komfortabel gestaltet. Neben Eckdaten wie Kredit-
summe und gewiinschte Laufzeit gibt der Anwender lediglich die personlichen Infor-
mationen des Kunden ein. Die Schufa-Abfrage erfolgt sofort, und nach wenigen Minuten sind
die Vertragsunterlagen fertig zum Ausdrucken und Unterzeichnen. Den Antrag kann der An-
sprechpartner des SHK-Unternehmens rund um die Uhr, sieben Tage die Woche stellen, also
auch, wenn ein Kundengesprach am Wochenende oder abends stattfindet. Bereits 48 Stunden,
nachdem alle Unterlagen postalisch eingereicht sind, zahlt die Volksbank den Kreditbetrag
an das SHK-Mitgliedsunternehmen aus.

Volksbank Partner GmbH

Ein Tochterunternehmen der

Vereinigte Volksbank
== == Raiffeisenbank eG

Christian Linkiewicz, Finanzierungsexperte der
Volksbank Partner GmbH, erkléart im Interview,

warum der VR-Ratenkauf fiir SHK-Mitglieder ein
lohnenswertes Finanzierungsangebot ist.

VR-Ratenkauf starten

Verwirkliche Kundenwiinsche und steigere deine Umsatze, indem du das
Finanzierungsangebot nutzt, das wir in Kooperation mit der Volksbank fiir
unsere SHK-Mitglieder realisiert haben. Wende dich direkt an die Handler-
betreuung der Volksbank, um deinen VR-Ratenkauf zu sichern:

Volksbank Partner GmbH
Telefon: 06061/701 4440 | Fax: 06061/701 48440
E-Mail: info@volksbank-partner.de



PERSONAL

Was einen guten
Arbeitgeber

ausmacht

rbeitgeber mit einem guten Ruf haben es einfacher, Mitarbeiter zu finden, sie

miissen auch weniger Personalwechsel hinnehmen. Doch was zeichnet einen

»guten Arbeitgeber” aus? Laut Michael Heddendorp spielen eine Reihe von

Faktoren eine mafigebende Rolle, wenn es um die eigene Arbeitgeberattrakti-
vitdt geht. Welche das fiir SHK-Unternehmen sind, erkldrt er uns im Detail.

PERSONALEXPERTE MICHAEL HEDDENDORP
Seit 2009 ist Michael Heddendorp in der Prozessoptimierung

und im Personalmanagement fiir Handwerksunternehmen und
Mittelstdndler tdtig. Seine Schwerpunkte als Personalberater
und Prokurist in der perema GmbH, fiir die er seit 2016 arbeitet,
liegen vor allem im Bereich Arbeitgeberattraktivitdt, Personal-
entwicklung, Recruiting und Personalmarketing. Zusétzlich
fungiert er als Auditor fiir die Bertelsmann Stiftung. Fiir uns hat

er berichtet, worauf es ankommt, um nachhaltig als attraktiver
Arbeitgeber zu gelten.

DIE BASIS: LEISTUNGSGERECHTE BEZAHLUNG,
WERTSCHATZUNG UND TRANSPARENZ

Fiir Michael Heddendorp gehoren harte und weiche Faktoren zusammen, um als attrak-
tiver Arbeitgeber zu gelten. Eine verniinftige und leistungsgerechte Bezahlung sieht er als
Grundvoraussetzung fiir zufriedene Beschiftigte, ebenso einen fairen und wertschitzenden
Umgang mit den Mitarbeitern. Heddendorp beobachtet, dass das Thema Work-Life-Balance,
zum Beispiel die Vereinbarkeit von Beruf und Familie, im Handwerk eine immer wichtigere
Rolle spielt. Er empfiehlt Transparenz — bei den Arbeitszeiten ebenso wie bei unternehme-
rischen Entscheidungen.

KLARHEIT UBER DIE EIGENE SITUATION ALS BASIS FUR
VERANDERUNGSPROZESSE

Wer seine Rolle und sein Image als Arbeitgeber verbessern mochte, muss sich als
Erstes Klarheit iiber seine aktuelle Situation verschaffen. Michael Heddendorp rét dazu,
Schwachstellen im eigenen Betrieb zu suchen und den Verbesserungsbedarf festzustellen.
Eine neutrale Sicht liefern Berater, die hilfreiches Wissen zur Entwicklung des Handwerks-
unternehmens beisteuern. Kurzfristiges ,Troubleshooting® zu betreiben, ist laut Michael
Heddendorp ebenso wenig zielfithrend wie die Aktivitdten anderer Betriebe zu kopieren.
Natiirlich ist es sinnvoll, sich ein Bild vom Auftreten der Wettbewerber zu machen. Doch nur
wer Veranderungen so anlegt, dass sie zur eigenen Firma sowie zu ihrer Struktur und Philoso-
phie passen, wird nachhaltige Erfolge erzielen.

PERSONAL

ANLEGT, DASS'SIE
ASOWIEZU IR /
TUR UND PHILOSOPHIE

SEN, WIRD NACHHAL
ERFOLGE ERZIELE

WAS EINEN GUTEN ARBEITGEBER AUSMACHT

BELEGSCHAFT IN DIE ENTWICKLUNG DES
UNTERNEHMENS EINBEZIEHEN

Die Betriebsangehorigen aktiv in Verdnderungsprozesse und Entscheidungen einzube-
ziehen, schafft Vertrauen und stirkt die Teambildung. Als ersten Schritt empfiehlt Michael
Heddendorp zum Beispiel, dass die Mitarbeiter ihren Aufgabenbereich selbst in einer Stellen-
beschreibung niederlegen. Wenn die Vorstellungen iiber ihre Aufgaben stark von denen
des Chefs abweichen, stimmt moglicherweise strukturell etwas nicht. Klare Strukturen be-
zeichnet Heddendorp als wichtige Grundlage fiir Sicherheit und Verldsslichkeit. Je besser
jeder Einzelne versteht, welche Aufgaben er innerhalb des Teams hat und wofiir seine
Kollegen verantwortlich sind, desto besser funktioniert die Zusammenarbeit. Damit sinkt
auch die Gefahr, dass Beschiéftigte in eine innere Abwehrhaltung geraten.

BETRIEBSANGEHORIGE AKTIV IN VERANDERUNGS-
PROZESSE UND ENTSCHEIDUNGEN EINZUBEZIEHEN,
SCHAFFT VERTRAUEN UND STARKT DIE TEAMBILDUNG.

TEAM- UND MITARBEITERGESPRACHE:
EINVERNEHMEN ZU ZIELEN UND PERSPEKTIVEN

Als weiteren wichtigen Faktor fiir die Teambildung und das gegenseitige Verstdndnis
nennt Michael Heddendorp eine ausgepréagte Besprechungskultur. Teambesprechungen, die
zu festgelegten Zeiten stattfinden, bringen alle Kollegen regelméf$ig zusammen und stellen
sicher, dass jeder den gleichen Informationsstand hat, und alles erfahrt, was wichtig ist. Auch
Probleme mit den Kollegen oder Chefs kommen hier auf den Tisch und werden nicht auf die
lange Bank geschoben. Neben den regelmifigen Zusammenkiinften betont Heddendorp die
Bedeutung von jahrlichen Mitarbeitergespriachen. Der Chef oder Abteilungsleiter kiindigt
sie mit einem Vorlauf von ein paar Wochen an, um den Kollegen geniigend Zeit zur Vorberei-
tung zu geben. Eine gute Unterstiitzung erhalten sie, wenn der Chef ihnen vorab die Themen
mitteilt oder einen Fragenkatalog an die Hand gibt, zum Beispiel zu ihren Leistungen, zu
den Zielen fiirs kommende Jahr oder zu ihrem Entwicklungsbedarf und Weiterbildungs-
wiinschen. Auch das Verhiltnis zu den Kollegen im Team und zum Chef spielt im Jahres-

gespréch eine Rolle. Wichtige Ergebnisse werden in schriftlicher Form festgehalten.




PERSONAL WAS EINEN GUTEN ARBEITGEBER AUSMAC!

ENTWICKLUNGSMOGLICHKEITEN AUFZEIGEN,

WEITERBILDUNGSWUNSCHE ABFRAGEN

Arbeitnehmer brauchen Perspektiven. Eine wichtige Voraussetzung dafiir ist, dass
die Geschiftsleitung ein klares Bild davon hat, welche personellen Ressourcen im Betrieb
vorhanden sind und welche Fahigkeiten und Kenntnisse sie fiir kiinftige Entwicklungen
bendtigt. ,,So bleibt der Unternehmer handlungsfahig, wenn Angestellte absehbar in Rente
gehen, die Firma wichst oder bestimmte Bereiche gezielt ausgebaut werden®, erklart Michael
Heddendorp. Auch hier sind die Mitarbeitergespréache ein gutes Instrument, um gezielt ab-
zufragen, was sich jeder Einzelne zutraut und wo er sich in Zukunft sieht. Mit einem engen
Kontakt zu den Kollegen behalten Geschiftsfiihrer oder Abteilungsleiter selbst den Uberblick
iiber die besonderen Fahigkeiten und Talente ihrer Beschéftigten. Das ist eine gute Basis, um

das bestehende Personal mit den unternehmerischen Potenzialen und Zielen abzugleichen.

EIN UNTERNEHMEN IST GUT FUR
DIE ZUKUNFT AUFGESTELLT, WENN
MITARBEITER DIE MOGLICHKEIT
ZUR WEITERENTWICKLUNG HABEN
UND VORHANDENE RESSOURCEN
SINNVOLL ZUM EINSATZ KOMMEN.

Weiterbildungsmoglichkeiten sind motivierend und sichern dem Betrieb zusédtzliche Quali-
fikationen. Entsprechende Angebote gehoren daher zu einer guten Personalfithrung. Das darf
auch bei guter Auftragslage und hoher Auslastung des Betriebes nicht unter den Tisch fallen.

TEAMBILDUNG GEHT UBER DEN BETRIEBSALLTAG HINAUS

Ob Sommerfest, Fullballturnier oder gemeinsamer Ausflug in den Hochseilgarten:
Aktivitdten jenseits des Alltagsgeschifts tragen zur Teambildung bei. Sie verbessern das

Betriebsklima und stidrken den Zusammenhalt. Michael Heddendorp empfiehlt, gerade hier
die Kollegen und das Team mit einzubeziehen, statt gemeinsame Freizeitaktivitidten von oben
zu verordnen. Am besten funktionieren Ideen, die aus der Belegschaft kommen und im Team
organisiert werden. Das Budget stellt natiirlich der Betrieb.

ANERKANNTE QUALITATSSIEGEL STARKEN DAS IMAGE ALS
GUTER ARBEITGEBER

Mit Arbeitgeber-Siegeln zeigen Unternehmen ihre Arbeitnehmerfreundlichkeit sichtbar
nach auflen. Aufgrund des starken Wettbewerbs um Fachkrifte mit anderen Handwerkern
und groferen Industrieunternehmen ist es laut Michael Heddendorp auch fiir SHK-Unter-
nehmen ratsam, solche Zertifizierungen anzustreben. Sie geben Bewerbern Orientierung und
finden bei der Stellensuche Beachtung. Es gibt heute eine Vielzahl solcher Labels. 22 Arbeit-
geber-Siegel, die fiir Handwerksbetriebe interessant sind, listet z. B. eine Marktiibersicht
des “handwerk.magazin” auf. Die Aufwénde zur Erlangung eines Siegels unterscheiden sich
stark. Bei einigen sind zeitintensive Zertifizierungsprozesse im Unternehmen erforderlich,
bei anderen nur Selbstauskiinfte und -verpflichtungen oder Online-Mitarbeiterbewertungen.
Aufwendigere Verfahren sind glaubwiirdiger und lohnen sich doppelt. Sie setzen ein Zeichen

Mitglieder kompetent weiterentwickeln

Ob im Jahresgesprach oder wahrend der Zertifizierung fiir
DIE BADGESTALTER oder fiir DIE HEIZUNGSGESTALTER — dein Key-
Account Ansprechpartner im Auendienst unterstiitzt dich fachkundig
bei der Analyse deines Unternehmens. Eine erfolgreich abgeschlossene
Qualitatsschulung und Weiterbildung zum internen Auditor von der
Deutschen Gesellschaft fiir Qualitat, ermoglicht unseren Key-Accounts
das Weiterentwicklungspotenzial deiner Firma noch besser sichtbar zu
machen und l6sungsorientierte Wege aufzuzeigen. Mehr Informationen
dazu liefert dir dein Key-Account Ansprechpartner.
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Qualitatssiegel fiir das eigene Unternehmen

Du fiihrst in naher Zukunft dein Zertifizierungs-
verfahren fiir die Marke DIE BADGESTALTER oder DIE
HEIZUNGSGESTALTER durch? Im Rahmen dieses Prozesses
hast du die Mdglichkeit, dich zeitgleich fiir das Qualitats-
siegel ,,Familienfreundlicher Arbeitgeber” zu zertifizieren.
Durch Erlangen des anerkannten Siegels signalisierst du
nach aufBen, dass dein Unternehmen fiir Mitarbeiter eine
gute Vereinbarkeit von Familie und Beruf bietet.

Du mdchtest mehr erfahren? Dein Ansprechpartner
im AuBendienst ist gern fiir dich da.

nach aullen und bringen Verdnderungsprozesse nach innen in Gang. Personalberater
Michael Heddendorp, der auch als Auditor fiir die Bertelsmann Stiftung fungiert, bietet das
Priifverfahren fiir die Auszeichnung als ,Familienfreundlicher Arbeitgeber® an. Das von der
Bertelsmann Stiftung entwickelte und gut etablierte Verfahren stellt den Status quo durch
Arbeitgeber- und Mitarbeiterbefragungen fest. Um Optimierungsstrategien entwickeln
zu konnen, unterstiitzt es dariiber hinaus den Betrieb mit einem Workshop sowie einem
Handbuch mit Auswertungen und Berichten.

ATTRAKTIVITAT FUR POTENZIELLE MITARBEITER SICHTBAR
NACH AUSSEN TRAGEN

Stellenanzeigen alleine sind heute nicht mehr ausreichend, um neue Mitarbeiter zu

begeistern, erklirt Michael Heddendorp. Gemal der alten PR-Weisheit ,,Tue Gutes und rede
dariiber” tragen aktive Betriebe ihre Stdrken auch auf anderen Kanélen nach auflen. Die
eigene Website, Social-Media-Kanidle und Pressearbeit in den regionalen Medien bieten
vielfédltige Moglichkeiten deutlich zu machen, was den Betrieb als Arbeitgeber auszeichnet
und warum es sich lohnt, genau hier eine berufliche Zukunft zu suchen.




B Design-Heizkorper B Komfortable Raumliiftung M Heiz- und Kiihildecken-Systeme M Clean Air Solutions

]

(]
ansgrohe zeh®®

osl P
FUR WASCHLAPPEN.
UND ECHTE KERLE.

v

Zehnder Yucca: Der Bad-Heizkorper
fur alles und jeden.

m Leichtes und filigranes Design
setzt asthetische Akzente

m |deal zum Aufhdngen von Badtextilien

m Dank geringer Bautiefe auch
fir schmale Rdume geeignet

m In verschiedenen Ausfiihrungen
erhaltlich

www.zehnder-systems.de/yucca
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HARTER, DAMITDU’S
LEICHTER HAST.

Auf zwei Dinge ist Verlass: Deine Handwerkskunst und unsere QualitétsstandardszDeshalb sind
unsere Produkte so langlebig und ihr Einsatz so sicher. Das sagen wir nicht blo3, sondern testen'es
auch. Kompromisslos hart und derart umfassend, dass das Ergebnis restlos begeistert - Dich und
Deine Kunden. Dazu gibt es eine 5-jdhrige* Produkt- sowie eine 15-jéhrige Nachkaufgarantie fiir

Ersatzteile. Und unser ganzes Team, das dauerhaft fir Dich da ist.

Was konnen wir fur Dich tun?
pro.hansgrohe.de/handwerk

Stdrker fir Handwerker: hansgrohe

*) Mehr unter pro.hansgrohe.de/handwerk




Geschéftsfihrer Albert
Lienemann leitet das
Unternehmen bereits in
vierter Generation.

PERSONAL — MITGLIEDE

MORGENS UM ZEHN UND NACHMITTAGS UM DREI UHR
TREFFEN SICH ALLE, DIE GERADE ANWESEND SIND, AUF
EINE FRISCH GEBRUHTE TASSE TEE UND EINEN KURZEN

KLONSCHNACK. KLUNTJE (KANDIS) UND EIN SCHUSS
FRISCHE SAHNE DURFEN DABEI NICHT FEHLEN.

LIENEMANN

Teezeit und Herzlich-
keit bel Lienemann

ie Firma Lienemann ist ein echtes ostfriesisches Urgestein - die Wurzeln des

Unternehmens reichen zuriick bis ins Jahr 1888. Geschiftsfithrer Albert

Lienemann leitet das Unternehmen in vierter Generation und begriifdt

Kunden wie Mitarbeiter regionaltypisch mit einem herzlichen ,Moin"
Friesische Lebensart gehort zur Philosophie des Unternehmens ebenso wie das gute
Betriebsklima und ein freundliches Miteinander im Team. Morgens um zehn und
nachmittags um drei Uhr treffen sich alle, die gerade anwesend sind, auf eine frisch gebriihte
Tasse Tee und einen kurzen Klénschnack. Kluntje (Kandis) und ein Schuss frische Sahne
diirfen dabei nicht fehlen.

DIE FRIESISCHE LEBENSART UND DAS HERZLICHE MITEINANDER
STEHEN FUR DIE BESONDERE UNTERNEHMENSPHILOSOPHIE.
28

WERTSCHATZUNG UND
FAIRE BEZAHLUNG

Der Bindung der Mitarbeiter misst Albert
Lienemann grofle Bedeutung zu. Dazu
gehoren fiir ihn Fairness und Partnerschaft
im Alltag ebenso wie eine verniinftige
Bezahlung und die Anerkennung guter
Leistungen. Er ldsst seinen Leuten grofle
Freirdume und unterstiitzt sie aktiv, wenn
sie sich in Weiterbildungen héher quali-

fizieren mochten.
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PERSONLICHE KONTAKTE
SIND GOLD WERT

Trotz des Fachkriftemangels, den Albert
Lienemann auch in seiner Region spiirt,
ist die Firma in den letzten Jahren unter
anderem durch eine Firmeniibernahme auf
50 Mitarbeiter gewachsen. Eine wichtige
Rolle in der Personalsuche spielen fiir ihn
personliche Kontakte. Er freut sich, dass es
immer wieder gelingt, Fachkréfte iiber Emp-
fehlungen von Mitarbeitern zu finden. Auch
in den sozialen Medien misst er der person-
lichen Komponente eine grofle Bedeutung
bei. Auf Facebook und Co. veréffentlicht er
aktuelle Stellenanzeigen und lasst Auszu-
bildende, Praktikanten oder Mitarbeiter
selbst zu Wort kommen. Das kommt gut an
und wirkt lebendig und authentisch. ,Die
Posts sprechen Bewerber iiberzeugender an

als jede Annonce®, betont Herr Lienemann.
Daneben nutzt er alle klassischen Wege der
Personalsuche - das Arbeitsamt, Zeitungs-
anzeigen, regionale Ausbildungsborsen, die
Zusammenarbeit mit Schulen, Berufsschul-
kontakte oder Berufspraktika.

REGIONAL VERWURZELT
UND WELTOFFEN

Man sagt den Ostfriesen nach, sie seien
regional verwurzelt, aber weltoffen. Das gilt
auch fiir den Betrieb von Albert Lienemann.
Unter anderem beschiftigt er Mitarbeiter
aus Syrien und Polen sowie einen Kurden.
,Uns ist egal, wo die Menschen herkommen,
denn Handwerk verbindet*, so die Uberzeu-
gung des Geschéftsfiihrers.

e
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ROSTAN

Crash-Kurs beschert
Azubis einen smarten
Einstieg

erade in den ersten Wochen prasselt auf Auszubildende im SHK-Handwerk
jede Menge Neues ein. Bis sie sich eingew6hnt haben und sicher fiihlen, kann
einige Zeit vergehen. ,Geht das nicht besser?“, fragte sich Pascal Rostan aus
der Geschiftsleitung der Rostan GmbH. Der Handwerksbetrieb aus Ober-
derdingen im Kraichgau hat seit der Griindung im Jahr 1958 schon {iber 60 junge Menschen
fiir das Handwerk gewonnen und erfolgreich ausgebildet. Mit Begeisterung fiir neue Ideen
entwickelte Ausbilder Steffen Jourdan das Konzept fiir die Crash-Kurs-Woche. Die smarte Idee:
Auf spielerische Weise erhalten die Azubis wichtiges Riistzeug, um direkt durchzustarten.

MIT FREUDE IN DIE AUSBILDUNG STARTEN

»Auszubildende im ersten Lehrjahr haben oft Schwierigkeiten, sich effektiv
in den Arbeitsalltag einzubringen, schildert Pascal Rostan: ,Durch die wdchent-
lichen Pridsenztage dauert es recht lange, bis ein fundiertes Grundwissen vorhanden
ist.“ Diese Wissensliicken schlieft der Crash-Kurs. In kompakter Form erfahren die
Azubis alles, was sie zu den wichtigsten Werkzeugen und zum Thema Arbeitssicher-
heit wissen sollen. Auf welchem Regalplatz findet sich welcher Artikel? Bei der Lager-

rallye verschafft sich der Berufsnachwuchs auf kurzweilige Weise einen Uberblick.

MEHR LERNBEREITSCHAFT UND MEHR MOTIVATION

Der erste Crash-Kurs sorgte nicht nur fiir viel Spal, sondern brachte auch viele neue
Erkenntnisse, worauf es bei einer modernen Ausbildung im SHK-Handwerk ankommt. ,Die
Riickmeldung unserer Monteure zeigt, dass die Azubis viel schneller in den Arbeitsalltag
integriert werden®, freut sich Rostan: ,,Ebenso berichten sie von mehr Lernbereitschaft und

einer hoheren Motivation.”

PERSONAL — MITGLIEDER-ERFAHRUNG

TALENTEN EINE VERDIENTE
CHANCE GEBEN

Ausbildung wird bei dem Familien-
betrieb mitseinen rund 30 Mitarbeitern grof3-
geschrieben. Das Ziel lautet, junge Talente
frithzeitig zu gewinnen und dauerhaft an
den Betrieb zu binden. Denn gute Fachkrifte
zu finden, ist auch im Landkreis Karlsruhe
eine immer groflere Herausforderung.
»Jedes Jahr mochten wir mindestens zwei
bis drei SHK Anlagenmechaniker ausbilden.
Dieses Jahr hatten wir echtes Gliick mit fiinf
tollen Bewerbern. Deshalb haben wir allen
die Chance gegeben, diesen spannenden
und abwechslungsreichen Beruf erlernen zu
konnen“ erklart Pascal Rostan.

Auf spielerische Weise nétiges Wissen vermitteln:
Das gelang der Rostan GmbH mit ihrer Azubi
Crash-Kurs-Woche. Kompakt aufbereitet, lernten

die Azubis hier wichtige Basics rund um Werk-
zeuge und Arbeitssicherheit.
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CRASH-KURS BESCHERT AZUBIS EINEN SMARTEN EINSTIEG
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WIR-GEFUHL SCHAFFEN
UND STARKEN

Abwechslung ist Trumpf bei der Ausbil-
dung: Die angehenden Fachkréfte lernen das
gesamte Leistungsspektrum im privaten und
gewerblichen Bereich kennen. Ausbilder
Steffen Jourdan ist Vertrauensperson und
erster Ansprechpartner bei allen Fragen
oder auch mal Problemen. ,Teamwork liegt
uns am Herzen, das erfahren die Azubis ab
dem ersten Tag®, erkldrt dazu Pascal Rostan.
Zum Wir-Gefiihl tragen auch gemeinsame
Aktivitdten wie Ausfliige oder Feiern bei.
Umso mehr bedauert er, dass wegen Corona
2020 die bewdhrten Azubi-Austausch-Treffen

nur eingeschriankt moglich waren.

AUF ALLEN KANALEN
PRASENT UND AKTIV

Um junge Menschen fiir das SHK-Hand-
werk und den eigenen Betrieb zu begeistern,
werden alle Kommunikationswege genutzt.
Print- und Onlinemedien zdhlen ebenso
dazu wie Facebook und Instagram. An der
eigenen Bekanntheit und einem guten Ruf
als Ausbildungsunternehmen zu arbeiten,
zahlt sich aus, ist Pascal Rostan iiberzeugt:
,0ft finden gute Bewerber iiber Mundpro-
paganda und personliche Empfehlungen zu
uns - das freut uns jedes Mal sehr.”

AUSBILDUNG SCHREIBT DER FAMILIENBETRIEB MIT
SEINEN RUND 30 MITARBEITERN GROSS.
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Fir das Team der Geschéaftsflihrung

(v.l.n.r.: Pascal Rostan, Jirgen Rostan) gilt das
Ziel: Junge Talente frihzeitig gewinnen und
dauerhaft an den Betrieb binden.



B
Erfolgsformel von Geschéaftsfihrer Jens
htmann: Flache Hierarchien, grofSe Entschei-
ungsfreiheit und attraktive Mitarbeitervorteil

;' w eﬁt

PERSONAL — MITGLIEDER-ERFAHRUNG

SCHACHT & BREDERLOW

Mit kaufmannischem
Weitblick wachsen

Is Jens Furchtmann das 1984 gegriindete Unternehmen Schacht & Brederlow

im Jahr 2010 iibernahm, wusste er von Anfang an, dass er mit seinem

kaufménnischen Erfahrungsschatz vieles anders angehen wird als klassische

Handwerksbetriebe. Das Unternehmen hat er mit flachen Hierarchien und
Abteilungsleitern organisiert, dem einzelnen Mitarbeiter gewédhrt er innerhalb seines Auf-
gabenbereiches grofle Entscheidungsfreiheit. ,Das finde ich sehr wichtig fiir die Motivation
der Beschiftigten®, betont er. Dass die Strategie des geschiftsfiihrenden Gesellschafters
aufgeht, zeigt sein Erfolg. Das Team hat sich binnen 10 Jahren fast verdoppelt auf heute 42 Mit-
arbeiter. Weil das alte Gebdude bereits aus allen Ndhten platzt, steht im kommenden Jahr
ein Neubau in der vierfachen Grofle des heutigen Firmensitzes an. Er bietet Reserven fiir
weiteres Wachstum - und ,endlich genug Platz fiir unsere 20 Firmenfahrzeuge®, erzdhlt
mit voller Begeisterung Jens Furchtmann.
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MIT KAUFMANNISCHEM WEITBLICK WACHSEN

ATTRAKTIVES KONZEPT DER
LOHNOPTIMIERUNG FUR DIE
BELEGSCHAFT

Deutlich wird der kaufménnische

Ansatz besonders bei der Entlohnung. ,Was
nutzen Lohnerhdhungen, die nicht bei
meinen Mitarbeitern ankommen?“, fragte
er sich als kiihler Rechner. Die Antwort
ist ein Konzept der Lohnoptimierung, bei
dem jeder Mitarbeiter moglichst viel Netto
vom Brutto erhélt. Wegen der Komplexitat
des Themas hat er das Konzept mit einem
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externen Steuerberater ausgearbeitet, der
zwei Tage in die Firma kam und mit allen
Mitarbeitern ein ausfiihrliches Gesprich
gefiihrt hat. Kernstiick ist das Angebot
an die Belegschaft, Sachleistungen oder
Zahlungen zu nutzen, die das Finanzamt
nicht als geldwerte Leistung anrechnet. Jens
Furchtmann nennt Beispiele: ,Jeder Mitar-
beiter bekommt eine Mastercard, auf die wir
monatlich 40 Euro buchen, sowie tédgliches
Essensgeld. Auf Wunsch tibernehmen wir
auch die private Handyrechnung.“ Zusatz-
lich bietet er den Abschluss einer privaten
Krankenversicherung an, mit denen der
Mitarbeiter bei einem Krankenhausaufent-
halt den Status als Privatpatient genief3t.
Das Konzept nehmen die Mitarbeiter gerne
an. Abgerundet werden die kleinen Extras
durch Firmen-E-Bikes, die jeder nutzen
kann. Einmal die Woche kommt ein Masseur

Ob Massage-Angebot
oder gemeinsame
Radtouren: Fir

das Wohl seiner

Mitarbeiter sorgt Jens

Furchtmann.

ins Haus, bei dem die Beschiftigten einen
Termin buchen konnen. ,Die Mitarbeiter
fithlen sich bei uns rundum wohl“ erklért
Jens Furchtmann.

GUTES IMAGE UNTERSTUTZT
DIE PERSONALGEWINNUNG

»2Junge Leute achten heute darauf, wie ein
Betrieb sich darstellt und wie er in der Offent-
lichkeit wirkt, sagt Jens Furchtmann. Dass
sein Unternehmen ein gutes Image in der
Region geniefft und dass die Mitarbeiter
den Ruf auch nach auflen tragen, sieht er als
wichtige Voraussetzung fiir das personelle
Wachstum des Unternehmens.

Mehr Wissen rund ums Personal

Du mdchtest noch mehr Anregungen, wie du dich als attraktiver
Arbeitgeber prasentierst? Du suchst nach Lésungen fiir deine
Nachwuchs- und Fachkraftesuche? Du willst deine Mitarbeiter
enger an dein Unternehmen binden? Entdecke zahlreiche Tipps und
praktische Leitfaden zum Download auf unserer Personal-Website.

www.shknet.de/personal




CBC HAUSTECHNIK

Vom Mut den eigenen
Erfolgsweg zu gehen

er einen Handwerksbetrieb aus dem Nichts aufbaut, hat alle Chancen,

Abldufe und Prozesse einzufiihren, die auf die eigene Vision einzahlen.

Fiir Benjamin Sommer liegt darin ein wesentlicher Erfolgsfaktor der CBC

Haustechnik: ,,Zum Start haben wir uns auf die Fahne geschrieben, ganz
bewusst unseren eigenen Weg zu gehen. Offene Strukturen, viele Freiheiten fiir die Mitar-
beiter, dynamische Abldufe - diese Werte waren und sind fiir uns goldrichtig.“ Gemeinsam
mit seinen Co-Geschiéftsfithrern Christian RufSmann und Christian Groth griindete Benjamin
Sommer Mitte 2016 den Betrieb im niedersédchsischen Braunschweig.

VON NULL AUF 21 MITARBEITER

Groth und Ruffmann arbeiteten vorher bei einem angestammten lokalen Betrieb, der
Insolvenz anmelden musste. Kurzerhand wagten sie den Sprung in die Selbststindigkeit.
Zunichst nur zu dritt, vier Jahre spéter bereits mit 21 Mitarbeitern. CBC steht als Abkiirzung
fiir die Vornamen der drei - und ist zugleich in der Region zum Synonym fiir ein modernes und
dynamisches Handwerksunternehmen geworden. So jung wie der Betrieb ist auch die schnell
wachsende Belegschaft. ,,Dass wir so viele junge Monteure haben, macht uns wiederum bei
anderen Bewerbern besonders attraktiv®, ist sich Sommer sicher. ,Wir freuen uns iiber jeden

Schulabgénger, den wir fiir das Handwerk begeistern kénnen.”

SONAL — MITGLIEDER-ERFAHRUN

GUTE UND LANGFRISTIGE
PERSPEKTIVEN BIETEN

Bei der Rekrutierung neuer Mitarbeiter
setzt CBC auf personliche Kontakte, Empfeh-
lungen und handfeste Mehrwerte: ,Wir
wollen jedem Mitarbeiter eine langfristige
Perspektive bieten und sie entsprechend
ihrer Stdarken weiterqualifizieren, zum
Beispiel als Kundendiensttechniker. Das ist
eine Chance fiir den einzelnen Mitarbeiter,
bringt uns aber auch als Betrieb insgesamt
voran.“ Auch beim Berufseinstieg geht
Sommer bewusst eigene Wege: ,Mit Vorliebe
bieten wir ldngere Praktika {iber mehrere
Monate an.“ Nur so erhalten die Bewerber
umfassende Einblicke und konnen ent-

CBC steht als Abklirzung fiir die Vornamen der drei
Geschéftsfihrer des niedersdchsischen Betriebes
- es steht zugleich in der Region als Synonym fiir

ein modernes Handwerksunternehmen.
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VOM MUT DEN EIGENEN ERFOLGSWEG ZU GEHEN

VIELE FREIHEITEN FUR DIE MITARBEITER, DYNAMISCHE
ABLAUFE & OFFENE STRUKTUREN - DIESE WERTE LEBT CBC.

scheiden, ob der Beruf das Richtige fiir sie
ist. ,Einer unserer Langzeitpraktikanten
zum Beispiel ist jetzt Azubi im zweiten
Lehrjahr und ein brillanter Mitarbeiter.”

JUNGES TEAM MIT VIEL
EIGENVERANTWORTUNG

Schnelle Entscheidungswege, flache
Hierarchien und viel Eigenverantwortung
sind dem Geschiftsfiihrer im Mitein-
ander wichtig. Mit einer ibertariflichen
Entlohnung schafft CBC weitere Anreize.
Und selbstverstindlich darf bei einem so
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jungen Team auch der Spafl nicht zu kurz
kommen. Gemeinsame Feste fordern den
Teamgeist ebenso wie Freizeitaktivititen
und Ausfliige. Ehrensache, dass auch dabei
die Weiterbildung nicht zu kurz kommt,
berichtet Sommer mit einem Lacheln: ,Eine
Tour in die Berge haben wir zum Beispiel
mit einem Werksbesuch bei Geberit in
Pfullendorf kombiniert. Dort haben wir uns
mit Abwasserhydraulik beschiftigt. Unsere
jungen Leute waren von den praktischen
Eindriicken rundweg begeistert.”

2016 mit drei Personen gestartet, wuchs die
CBC Haustechnik GmbH vier Jahre spater auf
21 Mitarbeiter an.




LOTTER

Mit Sympathiekampagne

um Mitarbeiter werben

otter Haustechnik aus Pfreimd in der Oberpfalz setzt bei der Suche nach Mitar-

beitern und Auszubildenden auf den Sympathiefaktor - und auf professionelle

Unterstiitzung. Andreas Lotter, der das Familienunternehmen mit 27 Mitarbeitern

in dritter Generation fiihrt, entwickelt mithilfe einer Werbeagentur Facebook-
Anzeigen und -filme, die den Usern gute Griinde liefern, um bei Lotter anzuheuern. Sie illus-
trieren in witzigen Animationen, was die Firma zu bieten hat, zum Beispiel: ,Wertschétzung
fiir deine Arbeit”, ,regelméfige Fort- und Weiterbildungen® oder ,eine leistungsgerechte
Bezahlung und starke Sozialleistungen®. Die Anzeigen werden begleitet von Film-Einspielern,
in denen sich Mitarbeiter und Chefs vorstellen, erste Einblicke in die Firma geben und Bewer-
bungskandidaten charmant zum Mitmachen bei Lotter einladen.

EXTRA WEBSITE ERLEICHTERT DIE BEWERBUNG

Von den Anzeigen fiihrt ein Direktlink zu einer extra Website, die den potenziellen
Bewerbern die Kontaktaufnahme sehr leicht macht. Auf der ersten Seite der Landingpage
findet der Interessent alle Informationen, um sich online zu bewerben: Infos {iber das
Unternehmen Lotter, die offene Position sowie die Aufforderung sich zu bewerben. Die
Bewerbung mittels eines digitalen ,Funnel“ durchzufiihren, bietet dem Unternehmen die
Moglichkeit, den Bewerbungsprozess zu vereinfachen und schneller geeignete Mitarbeiter zu
finden. Fiir den Interessenten ist es leicht, seine Bewerbung abzugeben, ohne Bewerbungs-
schreiben oder andere Hiirden. Er wird aufgefordert, ein paar Fragen zu seiner Ausbildung,
seinem Berufshintergrund und seinen Zielen einfach per Mausklick zu beantworten. Mit der
Eingabe von Name, E-Mail und Telefonnummer landet er im Bewerberpool und bekommt
sofort eine Kontaktnachricht per E-Mail.

PERSONLICHE ANSPRACHE
AUF FACEBOOK UBERTRAGEN

Bisher hatte die Personalsuche, wie bei
vielen Betrieben am besten iiber person-
liche Kontakte, das Engagement in Schulen
und Praktikumsangebote funktioniert,
berichtet Michael Zimmerer, Kunden-
dienstleiter der Lotter Haustechnik GmbH.
Im direkten Kontakt punktet die Firma
mit Sympathie und Fairness - und diesen
Personlichkeitsfaktor méchte das Unterneh-
men Lotter auch tiiber die ,Sympathie-
kampagne“ auf Facebook vermitteln. Mit
Erfolg, wie Michael Zimmerer betont: ,Die
Monteure, die wir als Letztes eingestellt
haben, kamen iiber die Anzeigen zu uns.”

Andreas Lotter setzt bei der Personalsuche auf
den Sympathiefaktor. Er entwickelte mit einer
Werbeagentur Facebook-Aktionen, die gute Griinde
liefern, um bei ihm neuer Mitarbeiter zu werden.

PERSONAL -
LIEDER-ERFAHRUNG

Eigene Unternehmensprasenz
auf Facebook

Du willst deinem Unternehmen
durch eine eigene Facebook-Seite
ein Gesicht geben? Nutze iliber unser
Marketingportal das Angebot, dass
Experten fiir dich einen professio-
nellen und rechtlich einwandfreien
Facebook-Account einrichten. Damit
gelingt es dir, deine Online-Reich-
weite auszubauen und in direkten
Kontakt mit Menschen zu treten, die
sich fiir dein Unternehmen interes-
sieren. AuBerdem erreichst du damit
zielfiihrend potenzielle Mitarbeiter.
www.shk-marketingportal.de

MIT SYMPATHIEKAMPAGNE UM MITARBEITER WERBEN

»

IN DER EHEMALIGEN LANDGRAFEN-
STADT PFREIMD IN DER OBERPFALZ
BEFINDET SICH DER SITZ DER LOTTER
HAUSTECHNIK GMBH.
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ANITAR-HEIZUNGSBETRIEBES BERGMANN
' ERWEITERTE PRUNS & HARMS AUF EINEN
/’SCHLAG IHRE BELEGSCHAFT UM MEHR ALS
50% - VON 22 AUF 35 MITARBEITER.
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PRUNS & HARMS

Neue Mitarbeiter
optimal an Bord holen

us seiner langjdhrigen Erfahrung als Unternehmer weifl Stephan Harms: Ein
bisschen Zufall braucht es auch fiir den Erfolg. Der Geschiftsfiihrer der Pruns
& Harms GmbH aus Ammersbek bei Hamburg zogerte daher nicht lange, als er
von der Situation beim regionalen Sanitdr-Heizungsbetrieb Bergmann erfuhr.
»,Die geplante Nachfolgeregelung kam kurzfristig doch nicht zustande. Fiir uns erdffnete
sich die Chance, mit dem altersbedingt ausscheidenden Inhaber {iber eine Ubernahme zu
sprechen®, erkldrt Harms: ,Schnell stellten wir fest, dass wir auf einer Wellenldnge liegen.”

Gesagt, getan: Mit dem Zukauf hat das 1979 gegriindete Handwerksunternehmen auf einen
Offenheit, Vertrauen und Kommunikatio . . . . .
Schlag seine Belegschaft um mehr als 50% erweitert - von 22 auf 35 Mitarbeiter. Bei der
Integration der neuen Teammitglieder iiberlieen die Geschéftsfiihrer Stephan und Marco

Harms hingegen nichts dem Zufall.
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PRUNS & HARMS SETZT BEWUSST
AUF WERTE WIE TRANSPARENZ,
VERTRAUEN UND KOMMUNIKATION.

INFORMATION UND OFFEN-
HEIT STEHEN GANZ OBEN

Fiir Pruns & Harms ist die Ubernahme
ein Gliicksfall: Die Auftragsbiicher sind voll,
die Geschifte im Hamburger Speckgiirtel
laufen sehr gut. ,Viel schwieriger ist es fiir
uns, den wachsenden Bedarf an Fachper-
sonal zu decken - auch wenn wir viel Energie
in das Azubi-Recruiting und die Mitarbeiter-
bindung investieren. Die Verstarkung durch
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die Ubernahme kam fiir uns zum perfekten
Zeitpunkt®, schildert Stephan Harms weiter.
Nur wie wachsen zwei separate Teams
mit ihren jeweiligen Arbeitsweisen und
Abldufen zu einer Mannschaft zusammen?
Harms setzte bewusst auf Werte wie Trans-
parenz, Vertrauen und Kommunikation:
,Wir haben uns sehr viel Zeit fiir individuelle
Gesprache genommen, um den neuen
Mitarbeitern unser Unternehmen und
unser Konzept vorzustellen. Offenheit und
Information stehen bei einem kollegialen

Miteinander fiir mich an erster Stelle.“

FLACHE STRUKTUREN IM
TEAM FORDERN MEHR
EIGENVERANTWORTUNG

Die griindliche und durchdachte Vorbe-
reitung der Ubernahme hat sich ausgezahlt.
»Wir haben keinen einzigen der Mitarbeiter
verloren. Im Gegenteil, es gibt viel positives
Feedback zu unserer Arbeitsweise und der
modernen Ausstattung unseres Betriebes®,
schildert Geschiftsfiihrer.

der ,Lunsere

Stdrke sind die flachen Teamstrukturen. Die
Monteure sollen und diirfen eigenverant-
wortlich Entscheidungen treffen®, erldutert
Harms sein Fiihrungskonzept.

EVENTS SCHWEISSEN DAS
TEAM ZUSAMMEN

Mindestens einmal pro Quartal finden
grofle Besprechungen des Gesamt-Teams
statt, aber auch zwischendurch im Tages-
geschift wird viel miteinander geredet.
Neben dem fachlichen Austausch ist
Stephan Harms die emotionale Bindung
zum Unternehmen genauso wichtig: ,Events
wie unser Sommerfest, das im Jahr 2020
wegen Corona leider ausfallen musste,
tragen erheblich zum Wir-Gefiihl bei.”
Eine gute Tradition ist auch der alljahrliche
Belegschaftsausflug, der iiber zwei bis drei
Tage geht. Die Chefs stellen das Budget zur
Verfligung, die Planung iibernehmen die
Mitarbeiter in Eigenregie.

Fiir die Geschéaftsfiihrer Stephan und Marco Harms war die Ubernahme
ein Glicksfall: Die Auftragsblicher sind voll und durch die personelle
Verstdrkung packen alle gemeinsam im Team kommende Projekte an.

DIE BADG

ESTALTER
DIE HEIZUNGSGESTALTER
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Vindo offnet den Raum fir individuelle Gestaltung. Geschickt abgestimmte Oberflachen, die angenehme Haptik
und die feine Linienfihrung ergeben ein Mobel, das gleichermalsen dem Design und der Funktion gerecht wird.
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ONLINE-MARKETING

Wie das Handwerk
Kunden im Internet
fur sich gewinnt

or allem bei kostenintensiveren Hausprojekten verschafft sich der Suchende oft

als Erstes im Internet einen Uberblick iiber die Anbieter in seiner Umgebung. Was

jetzt zéhlt, ist ein perfekter Eindruck. Das gelingt mit digitalen Malinahmen, die

Suchende optimal ansprechen. Mit sichtbaren Effekten. Die Online-Reichweite
erhoht sich und neue Auftréage flattern rein. Ist das eigene Online-Marketing-Konzept stimmig
gewihlt, gelingt es leicht, aus der Masse an Mitbewerbern in der Region herauszustechen. Die
folgenden Tipps helfen dabei.

TIPP: EINE GUTE WEBSITE IST ESSENZIELL FUR DEN ERFOLG
IM INTERNET

Ein Unternehmen ohne Website wird online nicht entdeckt und somit auch nicht von po-
tenziellen Kunden. Die eigene Website ist eine Art Schaufenster, welches die eigenen Services
und Angebote rund um die Uhr présentiert und Transparenz beim Konsumenten schafft.
Dass die Website dafiir einigen Anspriichen geniigen muss, um Besucher in Kunden umzu-
wandeln, ist Voraussetzung.

MODERNES DESIGN

Das Motto moderner Webseiten lautet: Weniger ist mehr. Unzéhlige Farbkombinationen,
verspielte Schriftarten, lange Texte oder sich bewegende Elemente frustrieren und schaffen
kein positives Erlebnis beim Nutzer. Besser: Ausgewéhlte Farben im Webdesign beruhigen
das Auge, Farbakzente sitzen da, wo eine Handlung ausgelost werden soll. Wenige und
klare Schriftarten unterstiitzen die Lesbarkeit. Wichtige Inhalte heben sich durch sinnvolle
Textstrukturierungen ab. Grafische Elemente kommen nur dann zum Einsatz, wenn sie eine
Funktion erfiillen.

Die perfekte Website vom Experten

Du willst mehr Zeit in dein Tagesgeschaft investieren, statt dich um
eine Website zu kiimmern? Kein Problem. Im Marketingportal halten wir
fiir die Teilnehmer am Gemeinschaftsmarketing MEISTER DER ELEMENTE
und DIE BAD- & HEIZUNGSGESTALTER passende Services bereit. Buche
hier deinen professionellen Web-Auftritt fiir dein Unternehmen. Das

bedeutet, du erhaltst eine Website, die alle Anforderungen erfiillt: im
modernen Design, stets inhaltlich und technisch auf dem neuesten Stand
sowie zusatzlich anpassbar auf individuelle Bediirfnisse.
www.shk-marketingportal.de

ONLINE-MARKETING WIE DAS HANDWERK KUNDEN IM INTERNET FUR SICH GEWINNT

DIE WEBSITE IST DAS S
FENSTER IM INTERNET MI
SICH EIN UNTERNEHMEN
DIE UHR PRASENTIERT U
INTERESSENTEN KU

LEICHTE NAVIGATION

Kein Besucher mochte sich miihsam durch eine Website hangeln, bis er zum ge-

wiinschten Inhalt gelangt. Bereits nach wenigen Sekunden verliert er das Interesse und
verldsst die Website. Deswegen ist es wichtig, die eigene Website so zu strukturieren, dass die
Besucher auf einen Blick erkennen, was sie erwartet und eine intuitive Bedienung durch die
komplette Website moglich ist. Das heifst im Klartext, der Nutzer steht im Vordergrund.

SCHNELLE LADEZEITEN

Ist eine Webseite schnell, ruft ein Besucher im Durchschnitt mehr Seiten ab. Dadurch steigt
die Chance, neue Kunden von den eigenen Services zu iiberzeugen. Je ldnger eine Seite 14dt,
desto eher springt der Besucher ab. Eine bessere Ladegeschwindigkeit wird erzielt, indem
grof3e Bilder auf der mobilen Website-Variante ganz verschwinden oder komprimiert werden.
Auch Videos sind mobil wahre Zeitfresser. Besser ist es, diese z. B. auf YouTube auszulagern
und nur den Link zum Videoportal zu setzen. Die Suchmaschine belohnt schnelle Seiten. Die
Ladegeschwindigkeit einer Website ist fiir Google eine der wichtigsten Rankingfaktoren.

KONTAKTAUFNAHME SO EINFACH WIE MOGLICH

Das Wichtigste ist, dem Website-Besucher die Kontaktaufnahme so leicht wie mdglich
zu machen. Gut platzierte Kontaktinformationen wie Telefonnummer und E-Mailadresse,
auf der Startseite oder in der Navigation (z. B. als Kontaktbutton) erleichtern, gemeinsam
in Verbindung zu treten. Wer Kontaktformulare auf seiner Website integriert, sollte darauf
achten, nur die notwendigsten Daten abzufragen. Das Ausfiillen langer Formulare schreckt
Besucher ab.

Mehrwert fiir Kunden: RELEVANTE INHALTE LIEFERN
Heizungs' und Badrechner Damit die eigene Website im Netz

auffindbar ist, brauchen Suchmaschinen

Du suchst einen besonderen Futter. Ohne relevante Inhalte landet die
Service-Mehrwg'rt fiir deine Web- eigene Website in den Google Suchergeb-
site-Besucher? Uber unser Marke- nissen nicht vorne. Welche das sind?
tingportal hast du die Moglichkeit, Das sind Themen, die fiir die anvisierte
einen Heizungs- oder Badrechner Zielgruppe einen echten Mehrwert liefern.
auf deiner Website anzubieten. Was macht das eigene Unternehmen so
Mithilfe des Berechnungs-Tools besonders? Welche Services und Lésungen
simulieren interessierte Website- werden geboten? Welche Referenzen gibt
Besucher die Kosten fiir ihre es vorzuweisen? Wer steckt hinter dem
Bad- oder Heizungsplanung. Die Unternehmen? Durch die Beantwortung
Chance steigt, dass du damit solcher Fragen gewinnt die Website fiir
einen Auftrag erhaltst. Suchmaschinen an Relevanz. Und liefert
WWW.Shk-marketingportal.({e damit eine bessere Sichtbarkeit im Netz und

einen groferen Besucherstrom.



Uberall platziert, wo es wichtig ist

Dir fehlt die Zeit, dein Unternehmen in Google My Business und
weiteren lokal relevanten Verzeichnissen zu listen? Dann ist das
EasyOnlinePrasenzmanagement das Richtige fiir dich. Mithilfe des
Tools wird dein Unternehmen automatisch in 30 Online-Verzeich-
nissen platziert und wichtige Anderungen einheitlich aktualisiert
- von Google, Facebook, das Bundestelefonbuch iiber Yelp, FOCUS
Online, meinestadt.de, goyellow.de und viele mehr. Verfiigbar im
Marketingportal. www.shk-marketingportal.de

TIPP: POTENZIELLE KUNDEN AUS DER REGION MIT LOCAL
SEO ERREICHEN

Wie gehen die meisten Leute vor, wenn sie einen Dienstleister in ihrer Ndhe suchen? Sie
nutzen Google. Entweder mit dem Smartphone oder Rechner: Google spuckt bei lokalen
Suchanfragen wie: ,Badplaner in meiner Ndhe“ oder ,Heizungsinstallateur in Stuttgart”
passende Suchergebnisse - also in dem Fall Firmen aus - die sich im direkten Umkreis
befinden. Je nach Standort der Person variieren die vorgeschlagenen Firmen. Google
entscheidet, welche Firmen ganz weit vorn in den Suchergebnissen landen und damit am
relevantesten fiir den Suchenden sind. Wer es an die Spitze in der lokalen Suche schafft, hat es
wesentlich leichter, neue Kunden zu gewinnen und weitaus weniger Wettbewerbsdruck. Nur
wie gelingt’s? Mit den richtigen Local SEO-Mafinahmen - also einer lokalen Suchmaschinen-
optimierung. Um von Google erkannt zu werden, muss das Unternehmen im Internet bekannt
sein. Das gelingt durch Eintrdge in lokale Branchenbiicher oder Verzeichnisse. Eines der
wichtigsten Eintragungsdienste, um sich online als Firma zu verifizieren, kommt von Google
selbst: Google My Business. Wer sich hier ein Branchenprofil mit Adresse, Offnungszeiten
und weiteren Angaben anlegt, ist bei Google offiziell als Geschift oder Unternehmen gelistet.
Die Nutzung ist kostenlos. Die Anmeldung bei Google My Business erhoht die Chance, dass
die eigene Website in den Suchergebnissen auftaucht, wenn Leute in der Ndhe nach der
entsprechenden Dienstleistung suchen. Ein umfangreiches Google My Business Profil steigert
zusitzlich die Chance, dass das eigene Unternehmen bei Suchanfragen ausgespielt wird.
Je préziser, umfassender und aktueller die Informationen in Google My Business sind und
je mehr aussagekréftige Bilder existieren, desto eher wird die eigene Firma angezeigt, statt
der Wettbewerb. Wer seine Kunden aktiv motiviert, Bewertungen auf Google My Business
abzugeben, steigert die Chance, ganz vorn in den Suchergebnissen zu landen. Tipp: Nicht nur
auf gute, auch auf schlechte Bewertungen reagieren. Eine freundliche und sachliche Antwort
signalisiert potenziellen Kunden, dass in diesem Unternehmen Kritik ernst genommen und
Kundenservice groflgeschrieben wird.

TIPP: BEWERTUNGEN SAMMELN UND KUNDEN GEWINNEN

Google My Business, Yelp oder TripAdvisor - diese bekannten Online-Portale sind heute
nicht mehr wegzudenken, wenn es um Bewertungen geht. Was sie bringen? Sie dienen vielen
Menschen als wichtige Informationsquelle und als Basis vor einer Kaufentscheidung. Fakt
ist: Wir schenken der Qualitdt einer Dienstleistung oder eines Produkts mehr Glauben,
wenn jemand Drittes sie bereits in Anspruch genommen und fiir gut befunden hat. Heute ist
es einfacher denn je, mithilfe von guten Bewertungen das eigene Unternehmen ins rechte
Licht zu riicken und damit die eigene Online-Pridsenz zu starken. Um viele gute Bewertungen
sammeln zu konnen, muss die eigene Firma im Internet zu finden sein. Deswegen ist wichtig,
sich in den Bewertungsportalen ein Firmenprofil anzulegen, die relevant fiir einen sind und
wo sich die eigenen Kunden tummeln. Wichtige Bewertungsportale fiir das Handwerk sind

ONLINE-MARKETING
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WIE DAS HANDWERK KUNDEN IM INTERNET
FUR SICH GEWINNT
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VIELE GUTE BEWERTUNGEN FUHREN ZU MEHR KUNDEN.
AUSSERDEM LIEFERN BEWERTUNGEN WICHTIGE ANREIZE,
UM DAS EIGENE UNTERNEHMEN WEITERZUENTWICKELN.

beispielsweise: Google My Business, golocal, Gelbe Seiten, GoYellow und natiirlich auch die
sozialen Netzwerke wie Facebook. Ist man dort vertreten, heiflt es nun: Kunden aktiv auf
Bewertungen ansprechen. Egal, ob nach einem Beratungsgespriach oder nach Abschluss der
kompletten Dienstleistung - die direkte Ansprache ist unerldsslich. Am besten wirkt diese
kombiniert mit einer Bewertungskarte, auf der ein QR-Code zur Bewertungsseite fithrt, oder
mit einer E-Mail mit passendem Link. Manchmal hilft auch ein kleiner Anreiz, um Kundenbe-
wertungen zu erhalten: beispielsweise mit einem 10%-Gutschein fiir die néchste Heizungs-
wartung. Weil: Jede Bewertung ist kostbar. Mit jeder Kundenstimme, die abgegeben wird,
erhoht sich die Chance auf eine bessere Positionierung in den Suchergebnissen bei Google und
ganz wichtig: auf mehr Anfragen. Ubrigens: Nicht nur fiir den Kundengewinn, sondern auch
fiir die Entwicklung des eigenen Unternehmens sind Bewertungen duflerst wertvoll. Durch
das direkte Feedback der Kunden sind Unternehmen in der Lage, Stidrken auszubauen und
Verbesserungen vorzunehmen.

Bewertungen sammeln leicht gemacht

Du fragst dich, wie du zu einer Vielzahl an guten
Bewertungen kommst, die Neukunden auf dich aufmerksam
werden lassen? Das gelingt mit dem Bewertungsprodukt von
Meinungsmeister. Mithilfe dieses Service-Angebots, buchbar
tiber unser Marketingportal, sammelst du moglichst viele
Bewertungen, die spater fiir Suchende im Internet sichtbar
sind. Meinungsmeister macht es dir leicht, aktiv Bewertungen
von deinen Kunden einzuholen, die iiber eine App gespeichert
werden. Je besser dein Service, desto hoher fallen deine
Bewertungen und somit deine Bewertungssterne aus. Diese
sehen interessierte Nutzer direkt auf deiner Website und in
der Google-Suche.
www.shk-marketingportal.de




HENRICH SCHRODER

Mit Emotionen auf allen
Kanalen uberzeugen

it witzigen und liberraschenden Szenen zeigt das YouTube-Video ,,Handwerk

braucht dich®, wie viel Spal man in den SHK-Berufen haben kann: Eine

Kabelrolle rollt wie von selbst ins Lagerregal zuriick, der Miillsack landet

lassig tiber die Schulter geworfen, genau in der Tonne, die auch noch von
alleine zuféllt. Gedreht hat es Thorsten Schroder mit seiner Mannschaft. Und man sieht, mit
welcher Begeisterung alle dabei sind. Der Geschiftsfiihrer, der die 55 Mann starke Henrich
Schroder GmbH in Glitersloh in zweiter Generation gemeinsam mit seinem Bruder Cord
leitet, sieht die Online-Medien als wichtige Erfolgsfaktoren fiir sein Geschaft.

LEIDENSCHAFT FUR VIDEO UND FOTO

»Wir machen sehr viel mit Fotos und Video®, berichtet er. Neben dem oben genannten
Imagefilm postet er eine Vielzahl von Bildern und Videosequenzen, die oft spontan entstehen.
,Ein Smartphone mit guter Kamera und ein kleines Stativ habe ich immer im Auto®, erklart
Thorsten Schroder. So konne er jederzeit interessante Baustellensituationen, Kundenstim-
men oder Referenzen aufnehmen und posten. Die Beitrdge bekommen viele Likes und werden
hdufig geteilt. , Alles, was wir mit Emotionen machen, kommt gut an®, hat er beobachtet.

O-TONE DER MITARBEITER BEGEISTERN BEWERBER

Das gilt auch fiir die Personalsuche auf Facebook, YouTube und der Firmenwebsite.
Neben den aktuellen Stellenanzeigen lédsst er die Mitarbeiter personlich zu Wort kommen. Sie
beantworten Fragen zum Betriebsklima, zur Werkzeugausstattung oder zum Umgang mit den
Vorgesetzten. ,Die Antworten geben Bewerbern einen besseren Eindruck vom Unternehmen
und ihren kiinftigen Kollegen als jedes Vorstellungsgespriach mit dem Chef*, erkldrt Schroder.
Bereits wenige Tage nach der Veroffentlichung brachte es das YouTube-Video ,Handwerk
braucht dich” auf 200 Aufrufe. Kein Wunder, dass sein Unternehmen wenig Nachwuchs-

sorgen kennt. Dass aktuell alle Ausbildungsplétze besetzt sind, fiihrt Thorsten Schréder auch

P

auf seine Aullendarstellung bei Facebook
und auf der Homepage zuriick: ,Hier heben
wir uns besonders bei der jlingeren Ziel-
gruppe deutlich von den Wettbewerbern ab
und bekommen positive Riickmeldungen.”
Auch die Konkurrenz spiirt, dass hier ein
riihriger Geschiftsmann am Werk ist, der
auf neue ungewodhnliche Art Mitarbeiter
sucht. ,Es kann schon mal passieren, dass
wir mit unseren Aktionen beim Mitbewerber
anecken und dieser sich bei uns beschwert.
Aber wer viel aufwirbelt, muss damit
rechnen, dass das nicht jeder gut findet. Das
gehort eben dazu®, so Schroder.

Thorsten Schréder ist stets mit Smartphone

und kleinem Stativ ausgeriistet. So kann er
jederzeit interessante Baustellensituationen,

Kundenstimmen oder Referenzen aufnehmen
und in den sozialen Netzwerken posten.
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ALLEN KANALEN UBERZEUGEN
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MIT ONLINE-BERATUNG
ERFOLGREICH IM VERKAUF

Corona hat den Online-Aktivitdten
im Betrieb zusitzliche Impulse gegeben.
,Wihrend des Lockdowns haben wir
typische Beratungssituationen und Infos
zu technischen Themen abgefilmt, ohne
Drehbuch und grofle Vorbereitung®, erzihlt
der umtriebige Unternehmer. Die Filme
laufen auf YouTube und der Website. Sie
werden von den Kunden so gut angenom-
men, dass Thorsten Schroder sie weiterfiihrt
und ausbaut. ,Viele Interessenten infor-
mieren sich vorab iibers Internet. Dadurch
sparen wir Zeit in den Beratungsgesprachen.
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GESCHAFTSFUHRER TIiOI'\:STEN SCHRODER
BEGEISTERT SEIN TEAM IMMER WIEDER
AUFS NEUE MIT FRISCHEN IDEEN UND EINER
JUNGEN UNTERNEHMENSKULTUR.

Dass die Kunden den Berater im Video schon
gesehen haben, macht den Gespréchsein-
stieg leichter. Es ist fast so, als hdtte man
sich bereits kennengelernt.“ Ebenfalls seit
dem Lockdown ist in der Ausstellung ein
gut ausgestatteter Rechner mit Webcam,
Mikrofon und allen géngigen Programmen
fiir Webmeetings als Online-Beratungscen-
ter aufgebaut. ,Egal, welche Endgerite
oder Programme die Kunden nutzen, wir
sind auf alles eingerichtet. So konnten wir
bereits komplette Auftrdge generieren, ohne
personliches Gespréich vor Ort“ freut sich
Thorsten Schréder.

Kunden digital mit den eigenen
Services begeistern

Du suchst nach Losungen, um
deinen Kunden nicht nur offline,
sondern auch online ein unvergess-
liches Beratungserlebnis zu bieten?
Dann ist das Angebot von Immersight
perfekt fiir dich. Kamera ausleihen,
360° Videos vom eigenen Ausstel-
lungsraum drehen, alle fertigen
Videos auf der Website einbinden
oder direkt an Kunden schicken —
buche dein Immersight Servicepaket
liber unser Marketingportal. Zusatz-

lich erhdltst du von Immersight eine
Online-Schulung, wie du das meiste
aus deinen Ausstellungsvideos
herausholst, indem du die 360°
Kamera optimal nutzt.
www.shk-marketingportal.de
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ALBERT KERN

Nah am Kunden - erst
recht digital

ie direkte Ndhe zu den Kunden bildet einen wesentlichen Erfolgsfaktor im

Handwerk. Dabei ergédnzt das Internet die reale Welt, ist Alica Kern iiberzeugt.

Die Juniorchefin der 20 Mann starken Albert Kern GmbH aus Solden im

Landkreis Breisgau zdhlt selbst zur ,Generation Internet” und hat direkt nach
ihrem Eintritt ins Unternehmen die Weichen fiir die Digitalisierung gestellt. ,Mein Vater als
kundiger Geschéftsfiihrer, ich mit meiner Begeisterung fiir die Digitalisierung - wir ergénzen
uns perfekt”, berichtet Frau Kern. Die Erfahrungen aus iiber 50 Jahren erfolgreicher
Unternehmensgeschichte als Spezialist fiir Sanitdr, Heizung und Blechverarbeitung sieht sie
als Ansporn und Motivation, innovativ in die Zukunft zu gehen.

WEBSITE ALS VIRTUELLES AUSHANGESCHILD

Wer Traumbaider gestalte, miisse auch mit dem eigenen Internetauftritt hohe Anspriiche
erfiillen, so die Uberzeugung der jungen Unternehmerin. ,Die Website ist unser Aushinge-
schild und gestalterisch wie technisch auf der Hohe der Zeit. Das setzen viele Kunden mit
einem modernen und aktiven Unternehmen gleich.“ Mit der gepflegten Website fiir DIE
BADGESTALTER fiihlt sie sich gut aufgestellt. Da die Albert Kern GmbH neben Sanitidr und
Heizung, auch fiir Blechverarbeitung bekannt ist, gibt es eine zweite Webprésenz, die alle
Unternehmensbereiche vorstellt. Diese betreut Alica Kern zusammen mit einer externen

il KERN
\ DIE BADGESTALTER

Agentur. Dass der Betrieb kontinuierlich in
die Suchmaschinenoptimierung investiert,
zahlt sich aus: ,Von fast jedem zweiten
Kunden hoéren wir, dass er tiber Google und
die Website zu uns gefunden hat. Das ist eine
tolle Bestdtigung unserer Aktivitdten.”

SPANNENDE EINBLICKE FUR
AZUBIS VON MORGEN

Eine Rolle bei dem guten Online-Feed-
back spielen auch die Social-Media-
Aktivitdten. Fiir die Mitarbeitergewinnung
nutzt Alica Kern Facebook und Instagram:
,Wir konnen hier Einblicke hinter die
Kulissen geben, zu Projekten oder Arbeits-
abldufen und unser Unternehmen an-
schaulich darstellen. Dies mochte ich
weiter ausbauen®, erkldrt Frau Kern.
Die regionalen Werbemoglichkeiten
mit Standort-Targeting auf Facebook
setzt sie erfolgreich ein. Sie betont, dass
man hier besonders gezielt bestimmte
Zielgruppen erreichen kann, beispiels-
weise die jungen Ausbildungssuchenden.
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MIT DIGITALER CHECKLISTE
KUNDEN AKTIV AN DER BAD-
PLANUNG BETEILIGEN

Eine clevere Idee, von der Alica Kern
gerne berichtet, ist eine Checkliste fiir die
Badgestaltung, die Interessenten per E-Mail
zugeht. Sie besteht aus einem Fragenkatalog,
mit dem sie konkrete Kundenwiinsche und
wertvolle Informationen iiber das geplante
Badprojekt sammelt. Auch Grundrisse und
Fotos werden so ausgetauscht. ,Von unseren
Kunden erhalten wir begeistertes Feedback
fiir diese Art der Kommunikation®, erkldrt
die Unternehmensnachfolgerin. Die Bad-
berater konnen sich optimal auf Gespriache
vorbereiten und bereits erste Kostenschitz-
ungen mitbringen. Alica Kern: ,Das funk-
tioniert super und die Kunden freuen sich,
wenn sie selbst zur Badplanung beitragen.”

Ob real oder im Internet: Mit ihrem Vater Edgar

Kern als erfahrenen Geschéftsfihrer, vereint Alica
Kern mit ihrer Begeisterung fiir die Digitalisierung
beide Welten und macht innovative Wege mdéglich.
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Suchmaschinenoptimierung vom Profi

Du hast eine Website, die leider nicht gut bei Google rankt? Dank des
Services der Marketingagentur OMB landest du auf der Spitzenposition
in den Google Suchergebnissen. Mit Abschluss eines Abonnements tiber
unser Marketingportal checkt OMB (Online.Marketing.Berater) deine
Website — und optimiert sie auf drei zielgruppenrelevante Keywords.
Dadurch landet deine Website bei Eingabe dieser Keywords auf
Platz 1 in der Google Suche. www.shk-marketingportal.de

Wi/ KERN
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MITMACHEN: Bei den SHK
Online-Wettbewerben

Du willst dein Kdnnen in der Bad- oder Heizungsplanung zeigen? Du mochtest
moglichst viele Menschen Uberzeugen, dass du den grofSten Erfahrungsschatz
und die besten Fahigkeiten besitzt? Um damit deine Chancen zu erhdhen, neue
Auftrage zu generieren? Das gelingt dir garantiert mit unseren Online-Wett-
bewerben. Wir rufen zum ersten Mal in der SHK-Geschichte zwei Wettbewerbe
aus, die komplett online stattfinden — den Badplanungs- und ganz neu Heizungs-
wettbewerb. Zum BADPLANER DES JAHRES 2021 kiren wir die drei besten
Kandidaten, die besonders gelungene Kundenbdder zum Thema ,Kleine Bader
ganz grol3" umgesetzt haben. Die drei Gewinner mit den innovativsten Heizungs-
projekten erhalten von uns den Titel HEIZUNGSSPEZIALIST 2021.

@ das WIR.

ONLINE
AWARD

ALLES ONLINE, ALLES ANDERS

Das Gute: Statt einer Fachjury, die die Sieger auswahlt, hast du deinen Erfolg selbst
in der Hand. Du tragst die Siegestrophae nach Hause, wenn du im Online-Voting
am hdchsten liegst. Wie das funktioniert? Deine Mitarbeiter, Freunde, Kunden oder
Interessenten voten online fur dein Badplanungs- oder Heizungsprojekt in unserem
digitalen Wettbewerbsportal. Ganz einfach mit einem Klick. Jeder Klick — sprich jede
Stimme — zahlt. Wer die meisten Stimmen hat, gewinnt. Deine Gewinnchancen er-
hohst du, wenn du an beiden Wettbewerben teilnimmst.

DIE AUSBEUTE

Je mehr Personen du dazu bewegst,
flir dein Projekt abzustimmen, die wie-
derum andere aktivieren, das Gleiche
zu tun, desto groBer wird deine
Bekanntheit im Internet. Wir unter-
stutzen dich dabei, viele Stimmen
einzuheimsen. Du bekommst auffal-
lige Sticker fur E-Mail-Signaturen sowie
fur das Web und Social Media an die
Hand. Damit du deinen gewunschten
Personenkreis ansprechen und auf
deine Wettbewerbsteilnahme auf-
merksam machen kannst. Die Sticker
sind auf unserer Wettbewerbswebsite
einfach downloadbar. Das ist noch
nicht alles. Jeder Wettbewerbsgewin-
ner erhalt von uns ein umfangreiches
Marketingpaket: Von 1.000 Euro fir
ein Mitarbeiter-Event uber eine edle
Siegestrophde bis zu zahlreichen
Marketingmitteln, die fiir die lokale
Werbung zum Einsatz kommen.

TEILNEHMEN UND SIEGEN

Der Einsendeschluss deines Projektes
(Bad oder Heizung) fiir die Teilnahme
an den Wettbewerben lauft bis 23 Uhr
am 10. Februar 2021. Vom 15. Februar
bis 07. Mai 2021 findet die Voting-
phase statt. Der letzte Voting-Tag
endet auf unserem Jahreskongress
2021 in Miinchen. Das heil3t, dass wir
vor Ort live die Sieger ermitteln und
verkunden. Alle Gewinner pramieren
wir im Anschluss mit der Auszeich-
nung BADPLANER DES JAHRES 2021
und HEIZUNGSSPEZIALIST 2021.

MEHR INFORMATIONEN ZU DEN WETTBEWERBEN FINDEST DU UNTER:

www.shknet.de/wettbewerbe
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Mit der faszinierenden Vielfalt an eleganten
Wohnzimmer-, Kiichen- und Badfliesen sowie
Lésungen  fiir  Terrasse und Balkon
liefern KERAMUNDO und Raab Karcher
Inspiration flr jeden Wohn- und Arbeits-
bereich. Als Nr. 1 im deutschen Baustoff- und
Fliesenfachhandel bieten wir unseren Kunden
einzigartige Vorteile — von 3-D-Badplanung

und Musterservice lber Liefer- und Logistik-
Leistungen direkt bis zur Baustelle. Erleben
Sie fantastischen Service und dber 10.000
Fliesenvarianten weltweit flihrender Her-
steller sowie von unserer exklusiven
Eigenmarke KERMOS - alles unter einem
Dach. Mehr Informationen finden Sie unter
www.keramundo.de und www.raabkarcher.de.
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