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ZUM START

Der Klimaschutz wird in den nachsten Jahren und Jahrzehnten gewaltige Investitionen im Bereich der
offentlichen Hand und der privaten Haushalte auslosen. Das ist eine grofie Chance fir die Betriebe der
Heizungs-, Gas-, Sanitar-, Liftungs-, Kalte- und Klimatechnik - aber kein Selbstlaufer.

Zahlreiche Unternehmerinnen und Unternehmer aus dieser groflen Gewerbebranche haben an
diesem Zukunftsprojekt im Rahmen der WKO-Innovationsstrategie mitgewirkt. In einem sogenannten
Jfuturelab™ haben ..Praktiker fiir Praktiker” die weltweiten Megatrends fiir die Branche betrachtet und
sie danach bewertet, wie weit sie fiir den betrieblichen Alltag brauchbar sind. Die Broschiire beschreibt
daher nicht nur die Zukunftstrends fir die Heizungs-, Gas-, Sanitar-, Liiftungs-, Kalte- und Klimatech-
nik, sondern zeigt konkret auf, wie der einzelne Betrieb darauf reagieren kann, um den positiven Trend
fur sich zu nutzen. Was muss im Betrieb geandert werden, um geniigend Zeit und Ressourcen zu haben,
das Geschaftsmodell neu auszurichten?

Kaum eine Unternehmerin oder ein Unternehmer hat die Zeit, alles vom Beginn bis zum Ende durch-
zulesen. Daher ist die Broschiire magazinartig aufgebaut - mit vielen Pro- und Contra-Zitaten von
Praktikern. Blattern Sie einfach die Seiten durch und lesen Sie das, wo eine Uberschrift, ein Zitat oder
eine Zeichnung Sie neugierig macht. Steigen Sie so in das Thema ein und nehmen Sie sich das als
Information fiir sich und lhren Betrieb mit, was Sie wirtschaftlich weiterbringt.
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VORWORT

.Die Klimakrise stellt uns alle vor noch nie dagewesene Herausforderungen.
Eine zentrale Rolle bei der Bewiltigung dieser Herausforderungen spielen Sie -
unsere Installateur:innen sowie Kélte- und Klimatechniker:innen. Durch lhr
Knowhow im Bereich Energie- und Wasserversorgung, Abwasserbehandlung und
in der Gebdudetechnik nutzen Sie das Trampolin, um mit unseren Ressourcen
effizient und sorgfaltig umzugehen und somit zur Klimaschonung beizutragen.
Daraus ergeben sich auch neue Chancen fir lhre Geschéftsmodelle, um Ihren
Betrieb innovativ und zukunftsorientiert aufzustellen - zum Vorteil hrer Kund:in-
nen und zur Zukunftssicherung lhres Unternehmens. Die Wirtschaftskammer un-
terstiitzt dabei mit einem breiten Werkzeugkasten an Impulsen und Ideen in die-
ser Broschiire und ist damit nicht nur Wegbereiterin, sondern auch -begleiterin.”

Mag. Mariana Kihnel, M.A,,
stv. Generalsekretarin der Wirtschaftskammer Osterreich

.Die Bewiltigung der Klimakrise ist eine fordernde Aufgabe und ein Herzensan-
liegen unserer Installateurinnen und Installateure. Neue Technologien sind von
immenser Bedeutung, um die Klimawende hin zu erneuerbaren Energien auf den
Weg zu bringen. Fossil war gestern, jetzt kommt erneuerbar! Daher sind wir als
Installateurinnen und Installateure offen flir Innovationen, wohl wissend, dass wir
mit modernen Lésungen bestmaoglich zum Klimaschutz beitragen. Damit konnen
wir auch den gednderten Bediirfnissen unserer Kundinnen und Kunden gerecht
werden und ihre Wiinsche kompetent umsetzen. Drauflen ist es spannend, wie
nie zuvor. Packen wir es gemeinsam an!”

Ing. Mst. Manfred Denk, MBA
Bundesinnungsmeister der Sanitar-, Heizungs- und Liftungstechniker
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WIR SIND INNOVATIV
UND ZUKUNFTS-
ORIENTIERT!




DIE EIGENPERSPEKTIVE DER
INSTALLATEUR:INNEN - EIN BLICK AUF UNS

WIR SIND NICHT
AUSTAUSCHBAR und
NICHT ERSETZBAR!"

Hier ein aktueller Blick auf die Branche: ,Wie hat
sich die Geschaftslage in der Sanitar- Heizungs-
und Klimatechnik-Branche entwickelt?”, fragte
im Jahr 2022 der Verband der Installations-
Zulieferindustrie (VIZ) 258 Installateur:innen
der SHK-Branche, die zufallig ausgewahlt
wurden.

. sehr gut
M out
. ok

Die Antwort fiel in Osterreich mehr als rosig
aus: Uber 90 % der Befragten gaben an, dass
die Geschaftslage sehr gut oder gut sei. Fir

die restlichen rund acht Prozent sei sie OK.

Quelle: VIZ Trendstudie 2021/2022
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Die Installateure sowie Kalte- und Klimatechniker beraten ihre Kund:innen ehrlich, aktivund kompetent
in Sachen Heizungstausch, Wartung oder ressourcensparende sanitare Losungen. Das hilft nicht nur
dem/der Kund:in, sondern niitzt auch der Umwelt!

. Uns kann man nicht austauschen, die
Industrie wird uns immer brauchen.
Wir sind die, die vor Ort die Systeme
einbauen und warten.”

.Ohne uns gibt es keine Klimawende.”

.Fur mich steht Kundenservice im Zentrum der Kundenbetreuung mit TOP ausgebilde-
ten und motivierten Mitarbeitern. Mein Geschéftsmodell punktet durch individuelle Be-
treuung. Die Planung erfolgt unter Berlicksichtigung der Bedirfnisse des Kunden. Die
Kundenbindung erreiche ich durch persénliche Kundenbetreuung, sowie durch bestens
ausgebildete Mitarbeiter in der Administration, im Verkauf, in der Planung und in der
Ausfiihrung.”

.Wir haben DIE Zukunftsbranche schlechthin, wenn wir es richtig umsetzen.”

7 N




.Das Smart-Bad mit allem Drum und Dran, da steige ich sicher nicht ein.”
,Wir mussen unsere Branche (Kélte/Klimatechnik] besser ins Rampenlicht bringen.”

.Da kénnen Sie machen, was Sie wollen, ein Drittel der Branche interessiert sich nicht fiir
Anderungen. Es gibt auch noch viele Betriebe, die nach dem alten System laufen und

sich gar nicht mehr damit beschéftigen wollen. Aber wenn du hier was

erreichen willst, musst du dich damit beschéftigen.”

.Es ist schade, wenn wir unndtig Zeit vergehen lassen und Potenzial nicht nutzen,

das wir sofort nutzen kénnten. Und wenn wir dann sagen in 10 Jahren: Jetzt haben wir die
Klimaziele wieder nicht erreicht. Und in 20, 30 Jahren auch nicht.

Da ist eigentlich die Zeit zu kostbar.”

Y 4 4 N
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AUS DER PERSPEKTIVE DER KUND:INNEN
UND DER GENERATION Z [POTENZIELLE
MITARBEITER:INNEN]

ERSTE GEDANKEN -
DIE DIENSTLEISTUNG DER
INSTALLATEURE:

.Tropfender Wasserhahn, Wasserrohrbruch,
verstopfte Rohre und Heizungen, die im Winter
ausfallen - da muss ein Installateur her!”

ZWEITER GEDANKE - DER BERUF HEUTE:

Wer sich beim Arbeiten die Hande schmutzig macht oder Schwielen an den Handen hat, auf
den wird runtergeschaut, belachelt oder der wird bestenfalls mitleidig bedugt. Zumindest
steckt dieser Glaube nach wie vor in der Gesellschaft und in den Kopfen vieler Eltern. Dabei
sind sie es, die mafigeblich mitbestimmen, was ihre Kinder lernen sollen. Oft tun sie dies
unabhangig von den Talenten ihrer Kinder. Das, was in unserer Zeit zahlt, ist das Image -
das Image ist auch fir die Jungen wichtig! Was denkt der Freund oder die Freundin ber
die Ausbildung, die Schule, den zukinftigen Job?

DRITTER GEDANKE - IMAGE DER INSTALLATEURE MIT BLICK AUF ZUKUNFTIGE
TECHNOLOGIEN:

Die Maglichkeiten zukinftiger Technologien in der Installateurbranche sind nicht bekannt.

10




AUS DER PERSPEKTIVE
DER ZULIEFERINDUSTRIE

.Wir bilden unsere eigenen Leute aus!

.Neue Systeme werden (iber smarte Fernwartung und Kl gesteuert.”

Wir sind auf der Uberholspur - durch smarte Technologie gewinnen wir
smarte Kunden, die gerne alles selbst bestimmen und in der Hand haben!
Viele Zwischenschritte, Handler, Handwerker und Kosten fallen weg! - Das
spart unnotige Umwege, Kosten und Zeit und ist gut fiir die Nerven! *
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EIN BLICK UBER DEN TELLERRAND ...
- WELCHE INNOVATIONEN GIBT'S?

Auch die Entwicklung neuer Technologien geht rasant weiter. Oft ist es gar nicht so leicht den Uber-
blick zu behalten. Ein Blick liber den eigenen Tellerrand lohnt sich. Hier ein kleiner Auszug der letzten
technologischen Errungenschaften:

Salzwasserakkus

Brennstoffzelle Brennbare Kéaltemittel

Smart Home Systeme Griner Wasserstoff

Kiihldecken PV Anlagen

Fern-Wartung Tre n d S u n d Smart-Bad-

Ldsungen

|
Th ische Bau-
tei:aarlil:il\?ic;rflngau I n n Dvatl D n e n Alternative
Heizsysteme
Stromerzeuger a m M a r kt

Biomasse-Heizung

Warmepumpe

VR-Brille - BIM

Neue Farben und Kundenberatung 3D

Formen im Sanitarbereich
Thermische Solaranlage

Neue Materialien z.B.
Presssysteme statt Selbstreinigendes WC

Kupferrohr

12



DAS GROSSE EINMALEINS
DER TREND-FORSCHUNG

Welche Technologien sind wichtig fiir mein Unternehmen? Wie schnell werden sich neue Entwick-
lungen durchsetzen? Wohin tendieren die Kunden?! Und - wann muss ich selbst aktiv werden? Hilfe
beim Einordnen von technologischen Entwicklungen kdnnen Trendstudien und Trendanalysen bieten.
Sie geben eine klare Richtung vor.

Tools zur Erhebung dieser Trends gibt es viele! Bei unserer Datenerhebung fiir diese Branche ist unter
anderem der Trendmanager von trendone zum Einsatz gekommen.

MEGA - MIKRO - MAKRO - SPRECHEN SIE TREND?

Ob Mega-, Makro- oder Mikro-Trend - wie bei einer Landkarte macht die GroBe des Mafistabs den
Unterschied, in welchem Umfang oder Ausmafl eine Landschaft — oder eben im Fall der Trendforschung
- gesellschaftliche Veranderungen betrachtet werden. Wahrend Mikrotrends beispielsweise regionale

oder kaum beobachtbare Entwicklungen beschreiben, beeinflussen Megatrends wie ,alternde Gesell-
schaft”, . Digitalisierung” oder ,Wissenskultur” global alle gesellschaftlichen Lebensbereiche - von der
Okonomie und dem Konsum iiber das Zusammenleben der Menschen bis hin zu Politik und Medien
- und haben eine Dauer von mindestens mehreren Jahrzehnten. Makrotrends wiederum sind die spezi-
fische Auspragungen dieser Megatrends.

Treiber der ausgewahlten Makrotrends sind:

Energiewende und Ethical Consumption

Der Konsum richtet sich zunehmend nach neuen Maf3staben. Verbraucher:innen zielen darauf ab, einen
moglichst geringen negativen Beitrag zum Klimawandel zu leisten. Ein starkeres Bewusstsein von Kon-
sument:innen sorgt bei den bereits nachhaltigen Unternehmen fiir einen Wettbewerbsvorteil. Darlber
hinaus ist von Kund:innen ebenfalls eine erhdhte Zahlungsbereitschaft vorhanden und Unternehmen
konnen somit Preiskampfen eher aus dem Weg gehen.

Technologische Entwicklung

Viele moderne Haushaltsgerate bieten die Moglichkeit zur Vernetzung schon ab Werk. Ein Nachristen
ist nicht mehr erforderlich. Ein groes Hemmnis ist die fehlende Standardisierung. Wenn sich Herstel-
ler auf einheitliche Regeln einigen, wird das die Entwicklung vorantreiben.
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Zeitmanagement

Kund:innen: Vielen Menschen wird ihr Zeitbudget immer kostbarer. Sie wollen ihre Freizeit nicht mit
Reinigungstatigkeiten oder der Einstellung und Bedienung von Geraten verbringen. Smart-Home-
Losungen versprechen komfortable Optionen, um durch einmalige Programmierung eine individuell
angepasste Lebensumgebung zu schaffen.

Unternehmen: In vielen Unternehmen fehlen Fachkrafte bzw. ist die Arbeitszeit die teuerste Ressource.

Barrierefreiheit
In einer alternden Bevolkerung wird die Barrierefreiheit im Wohnbereich zu einem immer wichtigeren
Marktsegment.

Pandemien und Umweltgifte

Die Gefahr von globalen Pandemien wird groBer. Die Belastung von Luft, Wasser und Boden mit
diversen potenziell toxischen Stoffen wie Mikroplastik, Feinstaub und chemischen Nebenprodukten aus
E-Schrott oder Verbrennungsmotoren nimmt zu.

AUSZUG VON TRENDS AUS
DEM TRENDMANAGER VON TRENDONE:

Die MEGATRENDS - Makrotrends - Mikrotrends/Produkte/Dienstleistungen

1. INTELLIGENTE INFRASTRUKTUR - INTELLIGENT INFRASTRUCTURE
Energie-Speicher-Systeme - Energy Storage Systems

i. Weltweit erste Thermalbatterie

ii. Nachhaltige Warmepumpen fir Klimasysteme

ili. Algen-Batterien erzeugen Strom

iv. Nachtliche Stromerzeugung per Solarzelle

2. PLANETEN-ZENTRIERTHEIT - PLANET CENTRICITY
Saubere Technische Losungen/Clean-Tech-Design

i. Fernwarme aus Thermalwasser

ii.  Umweltfreundliche Klimaanlage

iii. Wasserstoff aus organischem Abfall

iv. Wasserstoffproduktion im eigenen Garten

v. Solarbetriebene Kihlbox
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3. SMARTE UMGEBUNG - SMART SURROUNDINGS
Smartes Zuhause - Smart Home

i. Smart-Home-App Uberwacht Energieverbrauch

iil. Duschsystem reinigt Wasser

ili. Smartes Gebdaudemanagement-System schont Umwelt

iv. Barrierefreies Bad

v. Fernwartung

vi. Fernwartung firs Handy

4. STARK WACHSENDE WIRTSCHAFTSZWEIGE - EXPONENTIAL INDUSTRIES
Intelligente (smarte) Materialien - Smart Materials

i. Smarte Fensterfolie klimatisiert Raume

ii. Dammmaterial passt sich dem Wetter an

iii. Klimapaneele fiir Gebaude

iv. Nachhaltiges Biirogebdaude mit smarter Kiihlung

5. GESUNDHEIT - HEALTH STYLE
Purification - Sduberung/Kldrung
i. Luftfilter totet Viren via Salzlésung ab
ii. Umweltfreundlicher Luftreiniger ohne Filter
ili. Smartes Luftreinigungssystem fiir Gebaude

Zahlreiche Mikrotrends haben Schnittfelder mit mehreren Marko- und Megatrends, da vor allem die
Makrotrends stark Uberlappend mit anderen Trends zu sehen sind. Hier erfolgt pro Mikrotrend jeweils
nur eine Zuordnung.

1. INTELLIGENTE INFRASTRUKTUR
[Megatrend - Intelligent Infrastructure]

Prinzipiell bildet der Megatrend ,.Intelligente Infrastruktur” die Herausforderungen an die Infrastruktur
wie Energieversorgung oder Mobilitat ab. Umfangreiche technologische Mafinahmen sind nétig, um
diese zu bewéltigen. ..Energy Storage Systems” werden zu einer der groBten infrastrukturellen Heraus-
forderung durch die Energiewende. Laut Trendforschung haben sie einen sehr grofien Einfluss auf die
gesamte Gesellschaft und Wirtschaft. Thermalbatterien und nachhaltige Warmepumpen fir Klimasys-
teme werden an Bedeutung gewinnen.

Makrotrend - ENERGIE-SPEICHER-SYSTEME [Energy Storage Systems]
Der Umstieg auf Erneuerbare Energien erfordert ein intelligentes Stromnetz. Ein zentraler Bestandteil
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ist die Speicherung des Stroms. So konnen beispielsweise Wind- und Sonnenenergie nicht bedarfsge-
recht produziert werden, sondern nur, wenn es die natiirlichen Gegebenheiten erlauben. Nachts produ-
zierter Strom muss so lange gespeichert werden, bis er benétigt wird.

Weltweit erste Thermalbatterie

Das australische Start-up CCT Energy Storage hat in der australischen Kleinstadt Lonsdale die weltweit
erste Thermalbatterie in Betrieb genommen. Die als TED (Thermal Energy Device) abgekiirzten Ein-
heiten bestehen aus Phasenwechsel-Materialien, die Energie in Form von latenter Warme speichern.
Sie wird erst freigesetzt, wenn das Material in einen anderen Zustand tbergeht. Die TEDs kdnnen 12mal
mehr Strom speichern als Blei-Saure-Batterien und sollen zur Versorgung entlegener Dorfer einge-
setzt werden. Bis 2020 sind 200 Einheiten in Australien, Danemark, Schweden und den Niederlanden
geplant gewesen.

Nachhaltige Warmepumpen fiir Klimasysteme

Das niederldndische Start-Up Blue Heart Energy hat mit ,Blue Heart” eine 6kologisch nachhaltige
Warmepumpe fur Klimasysteme entwickelt. Herkommliche Klimasysteme sind durch die Nutzung von
HFKW-Kaltemitteln als Medium deutlich klimaschéadlicher als CO,. Die Technologie von Blue Heart ba-
siert auf der Ubertragung von Warmeenergie mittels thermoakustischer Wellen mit Helium als klima-
neutralem Medium. Das System lasst sich aufgrund der simplen Bauart ohne weitere Isolierung in
bestehende Hauser integrieren. Es ist gerauschlos und senkt Betriebskosten sowie Wartungsbedarf.

Algen-Batterien erzeugen Strom

Forscher:innen der Cambridge University und des Unternehmens ARM haben eine Photovoltaikzelle
entwickelt, die durch Blaualgen-Photosynthese Energie erzeugt. Die Zelle in Grof3e einer AA-Batterie
hat einen Mikroprozessor ein Jahr lang nur durch Umgebungslicht und Wasser mit Strom versorgt. Da-
bei verwendeten die Wissenschaftler:innen die ungiftige Algenart namens Synechocystis und glinstige
und recycelte Materialien. Das System hat das Potenzial, als umweltfreundliche Energiequelle fiir das
Internet der Dinge zu dienen. Anders als herkommliche Batterien erzeugt diese Zelle kontinuierlich
Strom, anstatt sich nur zu entladen.

Nachtliche Stromerzeugung per Solarzelle

Forscher:innen der Stanford University haben eine herkommliche Solarzelle modifiziert, sodass die-
se auch nachts Strom produzieren kann. Dafiir wird ein Prozess namens Strahlungskiihlung genutzt.
Dabei wird auf Grundlage der Thermo-Strahlung Energie erzeugt. Die Solarzelle kiihlt nachts mehr ab
als die Umgebungsluft. So entstehen Spannung und Strom entlang des Temperaturgefalles zwischen
der Zelle und der Umgebungsluft. Mithilfe eines thermoelektrischen Generators kann diese Energie
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genutzt werden, auch wenn sie im Prototyp nur 50mW betrug. So konnte die nachtliche Energie zum
Betrieb von StraBlenbeleuchtung verwendet werden.

2. PLANETEN-ZENTRIERTHEIT
[Megatrend - PLANET CENTRICITY]

.Wer heute den Kunden gliicklich machen will, muss gleichzeitig den Planeten gliicklich machen”, die-
ses Zitat des Begrinders des Trendmanagers trendone, Nils Miller, steckt hinter dem Begriff ,Planet
Centricity”. Die Kundenorientierung, die .,customer centricity” geht also einen Schritt weiter: , kunden-
orientiert” zu agieren bedeutet auch, sich um umweltvertragliche Produktvarianten und Dienstleistun-
gen zu bemihen und klimaneutrale Lésungen anzubieten, eben auch .planeten-orientiert” zu denken
und zu handeln.

Es wird von Politik und Gesellschaft mehr denn je gefordert: Saubere Technologien (Clean Tech Design)
und klimaneutrales oder umweltfreundliches Heizen, Kiihlen und Nutzen von Energie (Post Fossil Era).

Besonders Unternehmer:innen der HGSLKK-Branche sind hier mit ihrer Expertise gefragt, denn
schliefilich geht es auch darum, Kunden mit innovativen Losungen in Zeiten von Energiewende und
gleichzeitigem Druck steigender Energiepreise sowie knapper werdender Ressourcen beratend zur Sei-
te zu stehen.

Makro-Trends - ,Saubere Technische Lésungen” - [Clean Tech Design] und Post-Ara der fossilen
Energietrager - [Post Fossil Eral

Gerade in der Energiewende erweist sich die Expertise der HGSLKK-Branche als besonders wichtig
und zukunftsweisend! Sei es bei der Beratung und fachgerechter Umsetzung eines klimafreundlichen
Olkessel-Tauschs, bei einer umweltfreundlichen Kihlung oder bei einer ressourcen-schonenden,
smarten Losung fir das Bad.

Ein zunehmendes gesellschaftliches Bewusstsein in Bezug auf den eigenen Konsum und den Klima-
wandel erfordert, dass Technologien eine bessere Oko-Bilanz erzielen miissen. Clean Tech Design be-
schreibt diesen Ubergang hin zu einem planeten-zentrierten Design, das den Wert neuer Technologien
nicht nur in der Funktionalitat, sondern auch in ihrer Umweltfreundlichkeit sieht.

Mit einem neuen gesellschaftlichen Bewusstsein in Bezug auf die Auswirkung des bisherigen mensch-
lichen Handelns, treten eine Vielzahl neuer Innovationen auf. Grof3e Bedeutung dabei werden vor allem
neue Materialien, Prozesse, Kommunikationswege und Netzwerklosungen haben.

Das Beispiel Emission Handling, also das Abfangen und Speichern von klimaschadlichen Gasen, zeigt

wie verschiedenste Akteure Losungen zur Neutralisierung von Emissionen auf den Markt bringen.
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Ultimativ wird damit die Post-Fossil Era eingeleitet, welche auf alternative Energieerzeugung, wie
Windkraft als regenerative Energiequelle, Solarmodule, Waste-to-Energie-Anlagen oder den Einsatz
von Bio-Engineering setzt.

Fernwarme aus Thermalwasser

Das Energieversorgungsunternehmen Wien Energie kooperiert mit der Therme Wien, um die Rest-
warme des Thermalwassers in das Fernwarmenetz einzuspeisen und damit rund 1.900 Haushalte
im Wiener Bezirksteil Oberlaa zu versorgen. Um das 30 Grad warme Wasser aus dem Thermalbad
nicht einfach zu verschwenden, wird es ab 2022 von zwei Warmepumpen in der Therme weiter erhitzt
und lber das Fernwarmenetz an die Haushalte weitergeleitet. Darliber hinaus sollen so 70 Prozent
des Warmebedarfs der Therme Wien abgedeckt werden. Laut Wien Energie konnen mit dieser Art der
Warmegewinnung aus der Therme 2.600 Tonnen Kohlendioxid im Jahr eingespart werden.

Umweltfreundliche Klimaanlage

Forscher der University of British Columbia haben mit , Cold Tube” eine umweltfreundliche Alternative
fur eine Klimaanlage entwickelt. Cold Tube ist ein System aus rechteckigen Wand- oder Deckenplatten,
die durch darin zirkulierendes Kihlwasser kalt gehalten werden. Da sich Warme auf natirliche Weise
durch Strahlung von einer heifBeren Oberflache zu einer kalteren Oberflache bewegt, strahlt die Kérper-
warme, wenn eine Person nahe der Platte steht, in Richtung der kalteren Platte. Im Ergebnis erzeugt
dies ein Gefuihl der Abkiihlung wie kalte Luft, die Giber den Korper stromt.

Wasserstoff aus organischem Abfall gewinnen

Das deutsche Start-up BHYO hat ein Verfahren entwickelt, mit dem sich aus Biomill Wasserstoff gewin-
nen lasst. Bei dem patentierten Verfahren werden die chemischen Prozesse der auto- und allo-thermen
Pyrolyse miteinander kombiniert. Neben hochwertiger Biomasse konnen dabei auch Klarschlamm,
Grinschnitt, Lebensmittelreste oder Garreste aus Biogasanlagen verwendet werden. Das Verfahren
der Pyrolyse wird in einer Testanlage des Start-ups erprobt, die aus einer Tonne Biomasse rund 100
Kilogramm Wasserstoff herstellt. BHYO will diese Methode Kommunen anbieten, damit sie aus organi-
schem Abfall Wasserstoff generieren konnen.

Wasserstoffproduktion im eigenen Garten
Forscher:innen des Fraunhofer Instituts IAP entwickeln eine Technologie, mit der Wasserstoff fur den
Eigenbedarf produziert werden konnte. Den Strom dafiir soll eine Windanlage liefern. Ein Tank aus

Faserbundwerkstoffen wird den Wasserstoff speichern. Die Windanlage mit speziellen Rotorblattern
soll bereits bei einer leichten Brise arbeiten. Der Tank aus Carbonfaser-Verbunden soll viele hundert
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Bar Druck aushalten konnen. Die kleine Anlage kdnnte im eigenen Garten aufgestellt eine Brennstoff-
zelle im Haus antreiben, die Warme sowie Strom produziert und das Betanken von Wasserstoffautos zu
Hause ermoglicht.

Solarbetriebene Kiihlbox

Forscher:innen der Universitat Coimbre in Portugal haben Prototypen fiir solarbetriebene Kiihlgerate
entwickelt, die in Gebieten ohne Stromanschluss eingesetzt werden kdnnen. Mithilfe einer intelligenten
Steuerung konnen Innentemperatur, variable Geschwindigkeit des Kompressors sowie erzeugte und
verbrauchte Energiestrome Giberwacht und geregelt werden. Die von einer Photovoltaikanlage erzeugte
Energie wird zur Kihlung und Kaltespeicherung in 3D-gedruckten Modulen genutzt, die als ,thermi-
sche Batterien” funktionieren.

3. SMARTE UMGEBUNG
[Megatrend - SMART SURROUNDINGS]

Unsere Umgebung ist hypervernetzt und wird zunehmend intelligenter. Sowohl im eigenen Zuhause
(Smart Home), in Geschaften oder im 6ffentlichen Raum werden Technologien implementiert, die Gber
Sensoren Lebewesen und Gegenstande erfassen. Sie generieren unterschiedliche Formen von Daten
und bilden damit die Grundlage fir eine Vielzahl an Anwendungen und Services.

Mit der vollstandigen Vernetzung aller Alltagsgegenstande im Internet of Everything (IoE) entstehen
Interaktionssysteme, die fur unterschiedlichste Zwecke genutzt werden konnen. Sie beinhalten aber
auch die Gefahr einer standigen Uberwachung. Intelligente Umgebungen befinden sich immer im Span-
nungsfeld zwischen Ultra-Convenience und Schutz der erhobenen Daten.

Das Zusammenfiihren sensorischer Daten unterschiedlicher Quellen, die Sensorfusion des Everysen-
sings, bildet die Basis fiir autonom agierende Umgebungen. Sie vereinen die bekannten und neue Arten
von Sensoren und unterschiedliche Kameratechnologien mit Anwendungen kinstlicher Intelligenz, wie
beispielsweise in autonomen Geschaftsfilialen mit Self-Checkout. Personen kdnnen mit intelligenten
Umgebungen tber Natural User Interfaces auf natiirliche Weise durch Sprache, Beriihrung oder Gesten
interagieren. Vorausschauende intelligente Umgebungen weisen Personen auf eventuelle Gefahren hin
(Personal Protection).

Makro-Trend in diesem Bereich: Smartes Zuhause [Smart Home]

Die Verbreitung von intelligenten Lautsprechern wie Amazon Echo, Google Assistant oder Apple HomePod
ist ein erster Schritt auf dem Weg zum Smart Home. Die digitalen Sprachassistenzsysteme spielen Musik ab
und beantworten Fragen. Uber sie kénnen die Nutzer:innen auch andere Gerate in ihrem Haushalt steuern.
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Das Wohnumfeld wird dadurch zu einer interaktiven Umgebung, die sich nicht nur aus der Ferne bedienen
lasst, sondern sich adaptiv an die Bewohner:innen anpasst. Stufenweise ziehen in Wohnungen und Hauser
zudem weitere Geréte ein, die sie zum Smart Home machen. Dazu gehdren vernetzte Kiichenmaschinen,
Lampen, Reinigungsroboter, kontextsensitive Heizkorperthermostate oder per Smartphone gesteuerte Tir-
schlieflsysteme. Medien- und Entertainmentsysteme erzeugen Klang- und Bilderwelten. Ziel ist es, fir die
Bewohner:innen ein personalisiertes Umfeld zu schaffen. Smart-Home-Ldsungen kdnnen dazu beitragen,
den Energieverbrauch von Haushalten zu senken. So werden Heizung, Wasser und Licht bedarfsgerecht ge-
steuert und nur dann genutzt, wenn sie bendtigt werden. Komfort und Sicherheitsbedirfnis sowie Barriere-
freiheit und Energieeffizienz bilden die Hauptmotive bei der Heimautomatisierung.

Duschsystem reinigt Wasser

Das schwedische Start-up Orbital Systems hat wegen der weltweit wachsenden Wasserknappheit das
digitale Duschsystem ,The Oas” entwickelt, das Duschwasser reinigt und wiederverwendet. Laut Her-
steller kénnen so bis zu 90 Prozent Wasser und bis zu 80 Prozent Energie eingespart werden. Wahrend
des Duschens Uberpriift ein Sensor 20 Mal pro Sekunde die Qualitat des Wassers, das im Abfluss an-
kommt. Ist sie zufriedenstellend, wird das Wasser zuriick ins System geleitet, gefiltert und entkeimt.
Durch die direkte Wiederverwendung muss das Wasser weniger aufgeheizt werden. Diese Energie- und
Wassereinsparung wird per App fir den Verbraucher visualisiert.

Smart-Home-App iiberwacht Energieverbrauch

Das Herstellerunternehmen Samsung hat seine SmartThings-App zur Steuerung von Smart-Home-Ge-
raten um ein Feature erganzt, mit dem Nutzer:innen den Energieverbrauch ihrer Gerate tracken kon-
nen. ,SmartThings Energy” zeigt an, wie viel Energie insbesondere Heizungen, Liiftungsgerate oder
Klimaanlagen, aber auch Kihlschranke und Spiilmaschinen verbrauchen. Die App ermittelt den Ver-
brauch pro Gerat sowie den Gesamtverbrauch und liefert eine Kostenschatzung. Nutzer:innen werden
benachrichtigt, wenn der Verbrauch iiber dem Durchschnitt liegt und erhalten Tipps, um Kosten zu
sparen und ihren ¢kologischen Fuflabdruck zu verkleinern.

Smartes Gebdudemanagement-System schont Umwelt

Das in Hongkong ansdssige Unternehmen En-trak hat eine SaaS-Plattform (Software as a Service-
Plattform) gelauncht, die mit verschiedenen intelligenten Losungen fir das Gebdudemanagement
dazu beitragen kann, Emissionen sowie Ausgaben fir Heizung und Beleuchtung zu reduzieren und
gleichzeitig den Mitarbeiterkomfort in Gebauden zu verbessern. So wird basierend auf dem Bele-
gungsgrad in jedem Bereich des Gebaudes eine Klimatisierung in Echtzeit vorgenommen. Gleichzei-
tig konnen Mitarbeiter:innen auch via App konkrete Heiz- oder Kiihlanfragen abschicken, woraufhin
fir einige Minuten warme oder kalte Luft punktgenau zur jeweils angefragten Stelle geliefert wird.
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Barrierefreies Bad

Inklusive Mdbel mit Stil

Der US-Anbieter fiir gehobene Mobel Pottery Barn hat eine Kollektion fir korperlich beeintrachtigte
Menschen auf den Markt gebracht. Die Kollektion umfasst 150 Produkte unter anderem fiir das Biiro,
Wohnzimmer und Badezimmer. Die Kollektion ,Accessible Home™ folgt Ans&tzen des .Inclusive De-
sign”. Das Designteam kooperierte mit Branchenexpert:innen, um Pottery-Barn-Bestseller umzuge-
stalten und Badezimmerkonsolen, Schwenkspiegel sowie Schreibtische, Tische, Wandleuchten und
Accessoires an die Bedirfnisse der Zielgruppe anzupassen. So will Pottery Barn Menschen dabei unter-
stltzen, sich in einem stilvollen und zugleich barrierefreien Zuhause wohlzufiihlen.

Wasserhahn lasst sich durch Gesten steuern

Der Armaturenhersteller Moen hat einen Wasserhahn entwickelt, der sich komplett mit Gesten steuern
lasst. Der ..Moen Smart Faucet with Motion Control” wird tiber Wisch- und Druckbewegungen vor dem
Sensor bedient. So erhalten die Nutzer:innen heifles, warmes oder kaltes Wasser. Mit der Moen Smart
Water App kdnnen Nutzer:innen die Standardtemperaturen einstellen. Die Armatur lasst sich auch mit-
hilfe von Amazon Alexa und Google Assistant per Sprache steuern. So kénnen prazise Messungen und
Temperaturen ausgegeben werden, beispielsweise eine Tasse mit 15-Grad-kaltem Wasser oder Vorein-
stellungen fir z.B. das Kaffeewasser.

Fernwartung

40 % weniger Vor-Ort-Einsatze dank Fernwartung

Die Probat-Werke, Hersteller von Industrie-Rostanlagen und Malwerken haben weltweit ihre Anlagen-
Systeme mit Teleservicetechnik ausgestattet. Servicemitarbeiter:innen lesen aus der Ferne Maschinen
aus, initileren Wartungen, beheben Storungen und unterstiitzen den Kunden bei der Rezeptfindung und
Rezeptoptimierung von Rostmischungen. Die Probat Servicemitarbeiter:innen bilden sogar Kund:innen
an den Anlagen aus, ohne dafiir um die Welt zu reisen. Zum Einsatz kommt dabei das speziell fir die
Industrie konzipierte, variabel einsetzbare Programm Mguard von Innominate. Uber einen VPN-Tunnel
und speziellen Stealth-Modus sorgt Mguard fir eine sichere Datenverbindung.

Fernwartung fiirs Handy

Das amerikanische Unternehmen LogMeln, das auf Fernwartung von Computern spezialisiert ist, bietet
seine Dienste nun auch fir Handys und Smartphones an. Damit wird der Entwicklung Rechnung ge-
tragen, dass moderne Mobile Devices immer komplexere Systeme werden, was zum einen eine grof3ere
Gefahr fir Stérungen birgt und zum anderen Anwender:innen in der Bedienung tberfordern kann. Wen-
det sich der Besitzer mit einem Problem an den Support seines Netzbetreibers, kann dieser ihm einen
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Link aufs Handy schicken, um so die Software von LogMeln zu installieren. Dann wird das Problem per
Fernwartung gelost.

4. STARK WACHSENDE WIRTSCHAFTSZWEIGE
[Megatrend - EXPONENTIAL INDUSTRIES]

Industrie- und Fertigungsprozesse erleben einen exponentiellen Wandel. Ehemals getrennte Branchen
werden gemeinsam zu Innovationstreibern, Produktionsprozesse wie 3D-Druck und CNC-Maschinen
werden in immer neuen Kontexten eingesetzt. Gleichzeitig werden Materialien auf atomarer Ebene
manipuliert und erhalten neue nutzbare Eigenschaften. Materialien werden zunehmend intelligenter.
Smart Materials passen sich an unterschiedliche Umgebungsverhaltnisse an. Sie erweitern dadurch
das Funktionsspektrum eines Werkstoffs, lassen sich leichter recyceln, kompostieren oder entsorgen.

Makro-Trend in diesem Bereich: Intelligente Materialien [Smart Materials]

Auf Grundlage wissenschaftlicher Erkenntnisse und durch den Einsatz neuer Technologien werden
intelligente Materialien entwickelt, die sich flexibel an ihre Umgebungsbedingungen anpassen. So
kann das Funktionsspektrum eines Werkstoffs erweitert werden, indem es beispielsweise auf Tempe-
raturschwankungen, eine Anderung des pH-Werts oder bestimmte mechanische Belastung reagiert.
Sensor- oder Aktorfunktionen kénnen im Material integriert werden.

Smarte Fensterfolie klimatisiert Rdume

Forscher:innen der Chalmers University of Technology haben eine Fensterfolie entwickelt, die
Sonnenenergie speichert und das Aufheizen eines Raums verhindert. Die Basis dafir bietet das System
.Molecular Solar Thermal” (MOST) und ein spezielles Molekiil, das aus Sonnenstrahlen Photonen auf-
fangt und sie bindet, sodass weniger Energie in den Raum eindringt. Treffen keine Sonnenstrahlen mehr
auf die Folie, verfarbt sich die urspriinglich transparente Folie gelb-orange und gibt bis zu acht Stunden
lang die gespeicherte Energie ab. Damit konnte etwa in Blirogebauden ein angenehmes Raumklima ge-
schaffen werden, das gleichzeitig Energiekosten senkt.

Dammmaterial passt sich dem Wetter an

Forscher:innen des Fraunhofer Instituts IAP haben ein smartes Dammmaterial entwickelt, das Gebaude
im Sommer vor Uberhitzung und im Winter vor dem Auskiihlen schiitzen und so bis zu 46 Prozent Ener-
gie einsparen kann. Konkret handelt es sich bei dem Material um Formgedachtnispolymere aus Polyes-
ter-Urethan-Harnstoff, deren Poren sich je nach Temperatur 6ffnen oder schlie3en. Bei der Herstellung
konnen Temperaturen festgelegt werden, wann die Poren reagieren sollen. Ferner kann das
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Dammmaterial ber Additive und Fillstoffe an die jeweiligen Anwendungen, wie beispielsweise
Gebaude, angepasst werden.

Klimapaneele fiir Gebaude

Das Schweizer Start-up Enerdrape hat eine nachhaltige Lésung zur Klimatisierung von Geb&duden ent-
wickelt. Das System besteht aus modular aufgebauten Paneelen, die in Innenraumen installiert werden.
Die vorhandene thermische Energie und Abwarme werden dann von den Paneelen genutzt, um das
Gebaude zu heizen und zu kihlen. Im Vergleich zu anderen nachhaltigen Alternativen, die oft einen
komplexen Installationsprozess erfordern und zudem teuer sind, ist dieses System einfach zu installie-
ren und hat nur eine minimale Auswirkung auf die Gebaudestruktur. Die Paneele sind vor allem fir die
Installation in Tiefgaragen sowie in Geschaftsgebauden konzipiert.

Nachhaltiges Biirogebdude mit smarter Kiihlung

Die Immobilienentwickler Econcept, Minerva und Eqviva mochten mit dem Geb&aude ,,Am Ostbahnhof
15" das ..nachhaltigste Biirohaus Deutschlands” unweit des Berliner Ostkreuzes bauen. Hier soll erst-
mals das von Vattenfall erdachte Kiihlungskonzept . Kiihlung Smart” umgesetzt werden. Dieses erzeugt
mit einer Hochtemperaturwarmepumpe lokal die bendtigte Kalte und fihrt die entstehende Abwarme
dem Stadtwarmesystem zu. Neben seiner Energieeffizienz besticht das Gebaude mit einer zu 95 Pro-
zent begrinten Dachflache, die als Riickhaltereservoir fur einen natirlichen Wasserkreislauf dienen
soll, und mit vielen Auflenraumen sowie Bereichen fiir Fitness und Gastronomie.

Das Thema Gesundheit nimmt stetig an Bedeutung zu und wird immer starker in unseren Alltag integ-
riert. Auch das Bedirfnis nach Hygiene und Reinheit wird immer prasenter. Samtliche Lebensbereiche
und Branchen werden dadurch berdhrt.

Makro-Trend in diesem Bereich: Reinigung / Klarung [purification]

Aufwandige Verfahren kdnnen keine hundertprozentige Sterilitat garantieren, doch die Liste der ange-
wendeten Technologien wachst: Zu den neueren gehdren etwa Plasma, lonisation und UV-C-Strahlung.
Der Verlauf der Corona-Pandemie hat gezeigt: es braucht ein neues Bewusstsein fir Hygienekonzepte,
wo zielorientiert neue Technologien eingesetzt werden.
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Luftfilter totet Viren via Salzlosung ab

Wissenschaftler:innen der Fraunhofer-Institute fiir Keramische Technologien und Systeme und fiir To-
xikologie und Experimentelle Medizin haben ein neuartiges Liftungssystem entwickelt, das Viren aus
der Raumluft filtert und sie kalt zu geringen Mengen an Kohlenstoffdioxid und Wasserstoff verbrennt.
Konkret wird dafiir die Raumluft in eine unter elektrischer Spannung stehende Salzlésung eingeleitet,
in der Viren und andere organische Bestandteile hangen bleiben und vollstéandig zu CO, oxidieren, wor-
aufhin die gereinigte Luft wieder in den Raum zuriickgefihrt wird.

Umweltfreundlicher Luftreiniger ohne Filter

Das auf Luftfilterung spezialisierte US-Unternehmen Clean Air Zone hat einen gleichnamigen bioba-
sierten Luftreiniger entwickelt. Inspiriert vom natirlichen Reinigungsprozess der Atmosphare fangt das
System Uber die elektrische Ladung der Partikel Luftschadstoffe in Innenrdaum ein. Diese werden an-
schliefend mit einer Kombination aus Wasser, Mikrobiotika und Enzymen per Oxidation zerstort. Die
Technologie ist nachhaltig, weil kein Filter verwendet wird und auch sonst keine schadlichen Abfalle
oder Nebenprodukte entstehen. Neben Viren wie Sars CoV-2 beseitigt der Luftreiniger auch Schimmel,
Bakterien und andere Quellen von Allergenen.

Smartes Luftreinigungssystem fiir Gebaude

Das Start-up PurCity hat ein effizientes Luftreinigungssystem entwickelt, das problemlos in jedes neue
oder bestehende Gebaude integriert werden kann. Konkret handelt es sich dabei um ein zu 100 Pro-
zent recycelbares und intelligent gestaltetes multifunktionales Konstruktionspaneel, das als Auflenfas-
sade beispielsweise anstelle von Aluminium-Verbundpaneelen installiert wird und neben Schall- und
Warmedammung eine Luftreinigung mittels photokatalytischer Technologie durch natirliche Beliiftung
ermoglicht. Ein in die Konstruktion eingebautes Regenfangsystem sorgt ferner fir eine automatische
Reinigung des Systems.
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NOCH WEITER UBER DEN TELLERRAND
GEBLICKT - TRENDS UND INNOVATIONEN
INTERNATIONAL

Ob innerhalb unseres Landes oder auflerhalb der Landesgrenzen, innovative Unternehmer:innen und
Pioniere setzen Trends.

Smartes Energiemanagement ist in Deutschland keine Seltenheit, in Schweden gibt es eine gesetzliche
Regelung fir barrierefreie Bader und die Schweiz setzt bereits auf natiirliche und umweltschonende
Kaltemittel.

Barrierefreiheit/Generationenbad/Smart-Bad Lésungen

BEISPIEL DANEMARK:
Einer Untersuchung des Meinungsforschungsinstituts Ipsos im Auftrag von Grohe

‘ ‘ vom Marz 2021 zufolge, rechnen die Dan:innen damit, dass ihre Badezimmer in
Zukunft ,intelligenter” werden. Folgende Punkte wurden von den Befragten als

| | die wichtigsten genannt: ,Kalkfreie” Bader durch neue, integrierte Technologien,
‘ ' die Kalk automatisch aus dem Wasser filtern, Steuerung diverser Funktionen im
Badezimmer durch Stimmenkontrolle, Verwendung nachhaltiger Materialien. Die

Halfte der Befragten schatzen, dass Technologien, die automatisch Kalk aus Sani-

taranlagen und Wasserhahnen entfernen, fester Bestandteil der Badezimmer der Zu-

kunft sein werden - in den sehr von Kalk geplagten Teilen Danemarks ein wichtiges Plus. Ein Drittel der
Befragten geht davon aus, dass das Badezimmer der Zukunft aus nachhaltigeren Materialien bestehen
wird als heute.

BEISPIEL DEUTSCHLAND:

Das Smart-Bad in Deutschland findet vor allem seinen Markt in der Alltagsas-
sistenz fir altere Menschen, mit z. B. intelligenter Lichtsteuerung oder auto-
matischer Notrufauslosung bzw. Sensortechnik unter den Fliesen zur Sturzer-
kennung. Auch angenehme Beleuchtung, Diifte und Musik, Nutzung von Radio,
Fernsehen und Internet im Bad, Kommunikations- und Entertainmentsysteme

sind gefragt.

Wir sind innovativ und zukunftsorientiert! 25



BEISPIEL SCHWEIZ:

Das Fachbuch zum Thema . Klimakalte” zeigt kluge Losungen fiir ein angenehmes
Raumklima auf. Es wurde von SWKI die Planer herausgegeben und wurde unter
anderem vom Bundesamt fiir Energie BFE / Energie Schweiz mitfinanziert.

Fir umweltschonende und energieeffiziente Kalteanlagen stehen Maschinen

mit natlrlichen Kaltemitteln im Fokus: R290 (Propan) oder R1270 (Propen) sowie

R717 (NH,, Ammoniak) und R744 (CO,, Kohlendioxid). Hohere Effizienz und gerin-

gere Kaltemittelfillmengen sind aus technischer Sicht Vorteile der natirlichen Kalte-

mittel. Zudem werden vermehrt Gebaude gebaut, die weniger beheizt, dafiir aber mehr gekihlt werden
mussen. Insofern diirfte die Klimakalte in der Gebdudetechnik an Gewicht gewinnen.

BEISPIEL DANEMARK:

Beispiele innovativer Klima-/Kaltetechniklosungen im Privat- und Industriebereich

in Danemark finden sich auf der Seite klimabyggeri.dk (dt. Klimabau). Ein Projekt

daraus sind die ,Komfort Husene” in Vejle: Die Komfort Huse (dt. Komforthgu- ‘

ser) in der ddnischen Stadt Vejle sind als Hauser ohne klassische Warmequel- |
le erbaut. In den errichteten Hausern ist stattdessen ein Ventilationsaggregat

montiert, in dem eine Warmepumpe integriert ist. Die Warmepumpe nutzt die ‘ '
Restwarme in der Ventilationsluft zur Wassererwarmung. Gleichzeitig wird die

Ventilationsluft so aufgewarmt, dass ein angenehmes Raumklima sichergestellt wer-
den kann.

Digitalisierung in der Kundenberatung: VR-Brille, digitale Plandarstellung und Co.
BEISPIEL SLOWENIEN:

Unter den neuen Technologien im Bereich Architektur und Bauwesen in Slowenien
ist Virtual Reality (VR) und Augmented Reality (AR) besonders aktuell. Im digitalen
Umfeld wird eine ,,echte” Welt aus Fotos, Bildern und 360°-Videos erschaffen. Die
Technologie ist in der Lage, eine Navigation in einem realistischen digitalen Ge-
baude bereitzustellen, sodass in Echtzeit mit Objekten interagiert werden kann.
Augmented Reality umfasst separate digitale Elemente, die in eine reale Umge-
bung geladen werden, um das entworfene Modell zu vervollstandigen.

VR fligt einem virtuellen Objekt Integritat hinzu und hilft, digitale Informationen besser zu verarbeiten.
Es ist eine First-Person-Erfahrung, die professionelle Losungen fiir Entscheidungstrager ermaglicht.
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So ist es moglich, Baustellen und Projekte zu simulieren, um die Planung und den Bau im Vorfeld
zu beurteilen bzw. eine persdnliche Besichtigung zu ersetzen. Die Technologie liefert umfangreiche
Unterstitzung bei der Vermarktung von Neubauprojekten und der Prasentation von Ideen gegeniber
Investor:innen. Weiters wird mit der Technologie die Umsetzbarkeit von Modellen Uberprifbar, sie
ermoglicht eine wirksamere Uberwachung des Baufortschritts und unterstiitzt bei der Identifizierung
von Problemen in den frihen Bauphasen.

Thermische Bauteilaktivierung
BEISPIEL DANEMARK:

Ein bekanntes Beispiel thermischer Bauteilaktivierung in Danemark ist das Projekt
‘ . Sonnesgade 11 in der danischen Stadt Aarhus. Das Gebaude ist ein Blirokomplex

und wurde im Jahr 2016 erbaut. Es wird von einem in-situ gegossenen Betonkern

‘ getragen, der als thermische Klimaanlage fungiert. Dadurch wird eine konstante

‘ Innentemperatur von 21 Grad und ein stabiles Luftfeuchtigkeitsniveau erreicht.
Architektonisch zeichnet sich das Projekt durch die markanten ,Risse” in den Au-

fenwanden des Gebaudes aus, die im Dunkeln erleuchtet werden. Es war 2019 fur

den Nachhaltigen Beton Preis in Ddnemark (dén. Baeredygtig Beton Prisen] nominiert.
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WIR SIND ATTRAKTIV!
TECHNOLOGISCHE
INNOVATION BRAUCHT
MOTIVIERTE
MITARBEITERIINNEN




DIE EIGENPERSPEKTIVE DES CHEFS
DER CHEF KENNT - SICH SELBST - GENAL.

.Wie mein Sohn im Betrieb eingestiegen ist, hat er dann zu mir gesagt, hearst Papa, so
kannst mit den Leuten net umgehen! - Ich war ganz stutzig - und hab’ nur gemeint:

Tu dir nix an, ich bin halt ein ,wilder” Hund! Mein Sohn ist viel mehr auf die Mitarbeiter
eingegangen, hat eine 4 Tageswoche eingefiihrt, einen monatlichen Mitarbeiter-Jour fix
und einen eigenen Tag pro Woche, wo sich ein Geselle um die Lehrlinge intensivannimmt.
Seitdem bleiben die Lehrlinge und Mitarbeiter gerne im Unternehmen.”

N »

Eine Selbstreflexion auf das Unternehmen durch einen Perspektivenwechsel ist immer sehr
lehrreich! Zeit, sich selbst kurz in den Spiegel zu schauen! Welche Art von Chef bin ich?
Welche Art von Chefin will ich sein? Wirde ich als junger Mensch bei mir arbeiten wollen?
Wirde ich meinen Sohn, meine Tochter zu mir in die Lehre schicken?

Willst halten Du die guten Leute,
Bedenke dieses schon ab heute:

Ist deine Mannschaft nicht mehr froh.
Brennt's in der Bude lichterloh!

Es liegt am Chef, am Kapitan,

Ob Leute bleiben oder geh'n.
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Ob freundlicher Kumpel-Chef oder autoritdrer Typ, ein Betrieb steht und fallt mit dem Chef/der Chefin.
Aber was macht eigentlich einen ,guten Chef”, eine ,,gute Chefin” aus? Sich schon mal selbst in den
Chef-Spiegel geschaut? Ein ehrlicher Blick lohnt sich! Oder Lehrlinge und Mitarbeiter:innen fragen,
was fir sie gut passt oder eben nicht. Wir haben uns mal umgehart:

—

Und wenn wir einmal friiher fertig
sind, weil alles gut gelaufen ist

und wir eine super Arbeit gemacht
haben, sagt er, dass wir super sind
und manchmal kénnen wir auch
friiher heim gehen!

&

Mei Chef ist einfach cool! [warum?]
Weil er einfach cool ist. Der sieht
und hort alles, aber selber redet

er nicht so viel, aber wenn er was
sagt, dann passt’s.

Manchmal bin i ma net
sicher, ob mei Chef waaaf,
wos er eigentlich wii???

Streng, aber gerecht!

Die Hauptsach’is, es macht
mir Spass! - Und, dass es nicht
immer dasselbe ist! Wenn ich

aufsteh’, dann will ich mir denken:
.Was lern” ich heut’ Neues!”

Mei Chef hot immer Recht!
- Und waun ned, daun erst
recht und schreit umadum!

Wenn ich was gern
mach’, dann macht’s
mir auch nix, wenn ich
langer arbeit’!

Fiir den samma nur die, die die
Drecksarbeit moch’n derf'n!

— !

\ Der siecht uns Null als Menscﬂ

30



CHEF:INNEN KENNEN IHRE MANNSCHAFT

Friiher:

A Auto, a Laptop und das Handy, das sind die drei wichtigsten Motivatoren
fiir meine Mitarbeiter!”

7 Y 44

Heute:

A guate Bezahlung is scho wichtig!”
.Das Betriebsklima muss stimmen!”
Der Chef muss hinter einem stehen!”

. Und wie meine Mutter dann so krank war,
hat er mich heimgschickt,

dass ich mich um sie kiimmern kann.

Des vergess’ ich mein Chef nie!”

..Es muss mir Spass machen!”

.Lieber vier Tage 10 Stunden, als fiinf Tage acht.”
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Schnaps ist Schnaps und Arheit ist Arbeit!

JArbeiten, um zu leben”, ,Leben, um zu arbeiten” oder Arbeiten und dabei Spaf3 haben? Mitarbeiter:in-
nen kommen mit unterschiedlichen Vorstellungen in die Arbeitswelt. Oft hat es etwas mit ihrem Alter,
mit ihrer Generation oder Herkunft zu tun. Auch oft damit, ob die Eltern schon Handwerker waren und
Mitarbeiter:innen von klein auf mithalfen, sie aus einem landwirtschaftlichen Milieu kommen oder in
einem kaufmannischem Umfeld aufgewachsen sind.

Sicher - Schnaps ist Schnaps und Arbeit ist Arbeit - es geht auch nicht darum, in der Privatsphare des
anderen herumzustochern. Es hilft jedoch, den/die Mitarbeiter:in als Gesamtperson und als Teil eines
Teams zu sehen. Offen und ehrlich anzusprechen, was jemand braucht, damit er sich gut auf die Arbeit
konzentrieren kann, hilft dem gesamten Team und einer griindlichen Erledigung der Arbeit.

Fir viele Menschen hat die Corona-Pandemie auch zu einem Umdenken in der Arbeitswelt gefihrt,
Prioritaten und Werte haben sich verschoben. Wissen wie es dem anderen geht, was er braucht, damit
er sich auf die Arbeit konzentrieren kann, tut gut und hilft der gesamten Mannschaft. Es hilft, den/die
Mitarbeiter:in als Gesamtperson zu sehen. Ein gutes Miteinander scheint in und nach Pandemie-Zeiten
noch wichtiger als vorher.
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1. X, Y, Z - die unterschiedlichen Generationen und
ihr Selbstverstandnis in der Arbeitswelt

Natirlich ist es so, dass wir alle verschieden sind, in unterschiedlichen Familienstrukturen aufwachsen
und unterschiedliche Personlichkeiten, Erfahrungen und Einstellungen haben. Um andere Generatio-
nen besser zu verstehen, lohnt es sich, die generellen Rahmenbedingungen, in der eine Generation auf-
wachst, zu kennen und besser zu verstehen. Das gilt fur alle Generationen, gleichgiiltig, ob X-, Y- oder
Z-Generation bzw. Baby-Boomer oder Traditionalisten, wie auch die Nachkriegsgeneration bezeichnet
wird.

Fir die Nachkriegsgeneration war es selbstverstandlich, jeden Schilling (wohlgemerkt, damals noch
Schilling und nicht Euro] umzudrehen und friih lernen zu mussen, selbsténdig zu sein - schlieBlich
wuchsen viele ohne Vater auf. Die darauffolgende Generation der Baby-Boomer, die heute 60+ -Jahrigen
bekamen das Weltwirtschaftswunder mit und konnten bereits von klein auf den Wohlstand genieflen:
Das Motto ,.Ein Job, ein Leben lang!” und dabei (fast automatisch) immer besser zu verdienen, funktio-
nierte noch sehr gut fur diese Gruppe der Workaholics. Aulerdem wurde sie auch von der 1968er-Be-
wegung und dem Ruf nach mehr Freiheiten und Emanzipation gepragt. Danach sank die Geburtenrate
stetig: Die Generation X kam auf die Welt. ,Arbeiten, um zu leben”, lautet noch ihre Devise. Wer zwi-
schen 1980 - 1994 geboren wurde, zahlt zu den Millenials, kurz der Generation Y, die erste Genera-
tion, die mit digitalen Medien aufgewachsen ist. Computer und Internet ist fir diese Generation bereits
selbstverstandlich. - Und die Generation Z7 - Die Generation der potentiellen Lehrlinge? In aller Kirze:
Eine krisenerprobte Generation, die sich nicht unterkriegen lasst und immer auf der Suche nach einem
guten Deal ist.

2. Die Besonderheiten der GENERATION Z

.Ein Chef?.. muss sich meinen Respekt verdienen.”

,Generation Z ? Ja leider, ich weil3, ich g’hér auch dazu. - Obwohl, die (wir] sind sehr ge-
spalten... -[ ?!] ... in die vor und die nach 2007 [Geborenen). - ... Die nach 2007 (Geborenen)
sind einfach nur deppert. - Die davor gehen eh.”

(sagte ein 17-Jahriger, also einer, der 2005 das Licht der Welt erblickte).

N »

Wir sind attraktiv! Technologische Innovation braucht motivierte Mitarbeiter:innen 33



Zur Generation Z wird generell jene Gruppe gezahlt, die zwischen 1997 und 2012 auf die Welt kam, also
die heute 10 - 25-Jahrigen. Eine Altersgruppe, die prinzipiell sehr heterogen ist, was auch obiges Zi-
tat eines 17-Jahrigen verdeutlicht. Alle, die Kinder, Nichten oder Neffen in dieser Altersgruppe haben,
werden dies bestatigen: Der Unterschied zwischen einem 15- und einem 17-Jahrigen scheint immens,
zwischen einer 12- und 15-Jahrigen ist er noch grofB3er. Spater allerdings scheinen sich die Altersgrup-
pen wieder anzunahern. Das gilt fir alle Generationen. Auch, dass der Pflichtschulabschluss und der
mogliche Beginn einer Lehre fiir die meisten in diese spannende wie anstrengende Phase der Pubertat
fallt. Berufsaus- und Persénlichkeitslum-)bildung zur gleichen Zeit!

Diese korperliche, geistige wie emotionale durch Hormone gesteuerte Hochschaubahnfahrt muss jede
Generation durchleben, egal ob X, Y oder Z. Eine Herausforderung fiir Ausbildner:innen wie Auszubil-
dende gleichermaflen. Verstandnis und vor allem Humor helfen - auch im Arbeitsalltag! Es hilft, sich
daran zu erinnern, dass viele Jugendliche in dieser Umbruchsphase zwischen ,nicht mehr Kind- und
noch nicht ganz Erwachsensein” oft mit sich selbst am meisten kdmpfen - und, dass diese Phase auch
irgendwann einmal vorbei ist!

Was ist nun das Besondere an der Generation Z in der Berufswelt?

Der Generation Z wird generell eine gesunde Portion Selbstbewusstsein und Pragmatismus nachgesagt.
Das bedeutet, dass sie sich gut anpassen konnen, wenn sie dafiir bekommen, was sie sich wiinschen.

Auch wenn die meisten noch nicht wissen, was sie genau machen maochten, scheinen sie ziemlich ge-
naue Vorstellungen zu haben, wie ihr Job aussehen bzw. nicht aussehen soll:

Sicherheit und Spafl} sollte ein Job beispielsweise bieten, wobei mit Spal3 oft gemeint ist, dass der Job
etwas fur die Jugendlichen Sinnvolles sein soll.
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Einfallsreiche Unternehmer:innen helfen Jugendlichen auf die Spriinge, indem sie den ,.Sinn" der Ar-
beit, der jeweiligen Tatigkeit oder Dienstleistung in den Vordergrund stellen und kommunizieren - auch
bei der Job-Ausschreibung - und Anforderungen und die ndtigen Skills erst danach auflisten.

Laute, autoritdre oder gar ungerechte Chef-Mitarbeiter-Situationen werden eher gemieden. Das wird
auch nicht grof3 an die Glocke gehangt, sondern, wenn es passt, passt es, wenn nicht, dann eben nicht,
dann sucht man sich etwas Anderes. Und da haben die Jugendlichen gelernt, dass sie sich stets in
einem Umfeld mit vielen Mdglichkeiten und grof3er Auswahl bewegen, auch was die Job-Mdglichkeiten
betrifft. Sie haben weniger die Herausforderung, sich das was sie mdchten, erkdmpfen zu missen,
sondern eher die Qual der Wahl herauszufinden, was sie wirklich tun wollen.

Geld hat als alleiniger Motivator ausgedient. Ein angenehmes Betriebsklima, nette Kolleg:innen und
eine Chefin, die ,.einen ernst nimmt”, die bei ..eigenen Ideen” unterstiitzt oder zumindest klar Feedback
gibt, warum etwa eine Idee funktioniert oder eben nicht, wiinschen sich viele.

Stabilitat ist ein weiterer Faktor im Sinne von Planbarkeit und Kontinuitat. Das erzeugt das Gefiihl von
Halt und bietet den jungen Menschen die Méglichkeit, Beruf und Freizeit besser unter einen Hut zu brin-
gen. Denn Zeit fir Freund:innen und Familie zu haben und diese mit ihnen regelmaBig zu verbringen,
ist fir diese junge Corona-Generation besonders wichtig. Und - langfristige Planung, sowie berufliche
Perspektiven erzeugen ebenfalls das Gefiihl von Stabilitat und Sicherheit.

Konkrete Beispiele kdnnten planbare Dienstplane statt Dienst auf Abruf sein, eine 4-Tage-Woche a 10
Stunden-Tagen statt einer 5-Tage-Woche oder regelmafige Mitarbeiter:innen-Gesprache im Halbjah-
res- oder Monats-Rhythmus statt einmal im Jahr, um besser und gemeinsam die jeweiligen Entwick-
lungsmoglichkeiten und Perspektiven im Betrieb zu besprechen.

Was diese Generation auch gelernt hat, ist mit Homeschooling, Distance Learning, generell mit
Distanz zu anderen Menschen umzugehen oder damit zu leben. So wichtig daher die Nahe von
Freund:innen und Familie auch ist, so schwierig ist es fir manche, wieder oder erstmals in ei-
nem Team zu arbeiten. Viele vermeiden Kontakte zu anderen und suchen Jobs, in denen sie selb-
standig und allein arbeiten konnen. Andere wiederum suchen als Folge der Pandemie Halt als
Teil eines gut funktionierenden Teams und wieder andere mochten zwar lieber in den Betrie-
ben arbeiten statt im Home-Office, sehen sich aber noch iberfordert, taglich von einer Gruppe von
Menschen umgeben zu sein.
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e,
Wie gewinnt der Betrieb, wie der/die Unternehmer:in an Attraktivitat?
1. Offen und klar kommunizieren,

2. die Bedirfnisse jedes einzelnen ernst nehmen,

3. gemeinsam Ldsungen finden,

4. Job-Ausschreibungen, in den fiir die Zielgruppe passenden Medien verdffentlichen,

5. auch fur Eltern relevante Informationen zur Verfliigung stellen.

Wahrend Eltern, Lehrer und Verwandte sich vorwiegend noch tber Fernsehen und Printmedien infor-
mieren, ist es fiir die jungen Generationen selbstverstandlich, dass sich ihr Alltag sowohl im virtuellen
als auch im realen Raum abspielt und sie auch ihre Freund:innen auf Internet-Plattformen treffen.

Ihre Informationen holen sie sich vorwiegend aus dem Internet via Smartphone, Tablet oder Laptop.
Zeitschriften oder Zeitungen werden so gut wie nie genutzt. Ihre digitalen Fahigkeiten konnten auch den
Arbeitgeber:innen neue Chancen bieten, wenn digitale Events, Online-Bewerbungen oder -Interviews
zu organisieren sind. Auch ist es eine Chance im Bereich Influencer-Marketing aktiv zu werden.

Die Jugend
ist digital!
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WENN ICH GROSS BIN, WERDE ICH ...

Auf die Frage einer Lehrerin, ,Was er denn werden mochte, wenn er groB ist?“, antwortete ein Volks-
schiiler: ,Ich kann doch heute noch nicht sagen, was ich werden will, weil ich wei} ja nicht, was
gebraucht wird, wenn ich groB bin! Vielleicht gibt es keine Biume mehr oder Strom?“

Wenn man sich diese Antwort auf der Zunge zergehen lasst, wird es - vor allem (uns) alteren Semestern
so richtig bewusst, wie unterschiedlich die Rahmenbedingungen sind, unter denen (wir) Menschen rund
um 45+ aufgewachsen sind und welche Bedingungen Kinder, Jugendliche und junge Erwachsene heute
pragen.

Die Kids und Jugendlichen von heute wachsen in einem dynamischen Umfeld auf.

UNTERNEHMER:INNEN WISSEN UM
DAS POTENTIAL IHRER LEHRLINGE

Lehrlinge sind die langjahrigen Mitarbeiter:innen von morgen. Wie man mit ihnen in den
Lehrjahren umgeht, hat zweierlei Auswirkungen:

= Auf die Entscheidung nach Lehrabschluss im Betrieb zu bleiben oder diesen zu verlassen

= Auf die Anzahl potenzieller Lehrstellenbewerber:innen

.Wir haben versucht die Qualitat unserer Lehrlinge zu heben, uns um sie wirklich gut zu
kiimmern. Damit sprichst du halt auch neue Lehrlinge an, denn das spricht sich natiirlich
herum.”

N4 »
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; ANLEITUNG ZUR SICHERSTELLUNG
“ EINES LEHRLINGS-FREIEN BETRIEBS!

O

1. LEHRSTELLENSUCHE KEINESFALLS VIA SOCIAL MEDIA:
Das ist alles ein modernes Klumpat, die Jungen sollen Zeitung lesen lernen!

2. BETRIEBSPRASENTATIONEN IN SCHULEN:

Prasentationen des Betriebes in Schulen sollte auf jeden Fall der Chef, noch besser der
Seniorchef, im Anzug machen und dort sollte er ganz hochgestochen sprechen! Keinesfalls
den jungen Gesellen in cooler Monteurkluft hinschicken, der die Sprache der Jugendlichen
spricht und sie dort abholen kann, wo sie stehen!

3. LEHRSTELLENINSERATE MOGLICHST UNATTRAKTIV GESTALTEN:
Formale, maoglichst lange und komplizierte Beschreibungen der Tatigkeitsbereiche
+ hohes Anforderungsprofil und Betonung des betrieblichen Einstiegstests.

4. KEINE PERSPEKTIVE IN LEHRSTELLENINSERATEN GEBEN:

Am besten nur die Lehrlingsentschadigung des ersten Lehrgangs angeben, keinesfalls Stei-
gerungen, denn Perspektive kdonnte anziehend wirken. Auch keine Sonderleistungen, wie
Gratis-Arbeitskleidung oder -Weiterbildungen, Essensgutscheine, Werkzeug oder Pramien.

5. SICH LUSTIG MACHEN UBER JUNGE IN LEHRSTELLENINSERATEN:
.Kannst Du griiBen und schaffst das Einmaleins? - Dann bewirb Dich!”

6. BESTEHENDE LEHRLINGE IM BETRIEB TAGLICH SPUREN LASSEN, DASS SIE GANZ
UNTEN IN DER NAHRUNGSKETTE SIND:

Lehrlinge im Betrieb sind die Multiplikatoren fir neue Lehrlinge. Man sollte ihnen also

taglich zeigen, dass sie nichts zahlen, weil sie nichts kdnnen.




UNTERNEHMER:INNEN HABEN DAS IMAGE DES
BETRIEBS SELBST IN DER HAND!

1. Ein gutes Betriebhsklima
ist die beste Gratis-Werbung

Ein gutes Betriebsklima fordert die Freude an der Arbeit und somit die Qualitat und Effizienz. Es pas-
sieren weniger Fehler und auch wenn es stressig zugeht, weif} jeder, dass auch der Andere sein Bestes
gibt und man sich aufeinander verlassen kann. Und das spricht sich herum - bei anderen Fachkraften,
Lehrlingsanwarter:innen und potentiellen Kund:innen.

JHPes ...
Kein/e Chef:in sollte das Betriebsklima unterschitzen und er/sie soll wissen, dass der/die
Kapitan:in die Stimmung an Board steuert!

Ein gutes Betriebsklima ist zwar keine Garantie, dass ein Betrieb als attraktiver Arbeitgeber Gber
genug Fachkrafte verfigt. Umgekehrt ist es allerdings fix, dass ein schlechtes Betriebsklima viel
kostet:

= Hohe Fluktuation

= Anstieg der Krankenstande

= Absinken der Arbeitsmotivation

= Anstieg der Fehlerquote

= Schlechtes Image des Betriebes
in der Region unter potentiellen
Arbeitnehmer:innen und Kund:innen
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Wer dauerhaft etwas gegen den Fachkraftemangel unternehmen will, wird gut beraten sein, das Image
des Betriebes als Arbeitgeber in der Region stark zu kommunizieren. Genau aus diesem Grund nutzen
sogar Betriebe, die ausschliellich B2B arbeiten, Social Media Plattformen, um ihre Botschaft zielge-
richtet in der Frequenz potentieller Mitarbeiter:innen zu senden.

.Das ist eine Imagesache, um eventuelle Mitarbeiter zu finden, muss man sich als
modernes, zeitgemalles Unternehmen prasentieren. Das gilt auch fir uns, obwohl wir
kaum Privatkunden haben.”

.Die Social Media Schiene ist bei uns weniger fir den Verkauf, weil wir
hauptséachlich B2B machen, aber sie ist wichtig im Bereich des Personals.”

.Fiir uns ist Social Media ein Baustein des Bildes,
das unsere Firma auf die Gesellschaft abgibt. Image.”

N »

2. Eine coole Social Media-Kommunikation ist
erfolgreich bei der Mitarbeiter:innengewinnung!

Das konnte auch bei lhnen der Fall sein, wenn Sie gut digital unterwegs sind:

= Stell' Dir vor, Du offnest im Biro deinen Mail-Account und er ist voller Lehrlings-
Anfragen!

= Stell’ Dir vor, Du stehst im Supermarkt an der Kassa und es spricht Dich ein sympa-
thischer 16-Jahriger an: ,,Grif3 Sie, san Sie net der Meister, bei dem man auch eigene
Ideen einbringen kann? - Des hab ich auf Instagram g’sehn! - Konnt' ich bei lhnen im
Sommer ein Praktikum machen?”
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~
Umfrage des Verbands der Installations-Zuliefer-
Industrie (VIZ):
Im Schnitt konnten die VIZ-Mitglieder im 4. Quartal
2021 ihren Personalstand um 26 % aufstocken!

J

3. Anleitung, um Fachkrafte maglichst rasch an
Mitbewerber:innen laszuwerden!

Folgende Anweisungen stellen sicher, dass die Arbeitsleistung sinkt, die Krankenstande steigen, Mitar-
beiter:innen nach einer Phase der inneren Kiindigung den Betrieb tatsachlich verlassen und das Image
des Betriebes in der Region den Bach hinuntergeht. Resultat: Mitarbeiter:innen und Kund:innen fliich-
ten zum Franzl in die Nachbarschaft!
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S0 BITTE NICHT!

1. FUHRUNG DURCH ZORN:

Schrei die Leute an, in der Hoffnung, dass sie sich dann
mehr bemihen! Besonders, wenn hoher Zeitdruck auf
der Baustelle herrscht, ist das beste Rezept zur Erhdhung
des Stresspegels, wenn der Rudelfiihrer der Lauteste ist.
Die Mitarbeiter:innen werden zuerst innerlich kiindigen,
sich heimlich einen anderen Job suchen und dann sind sie
schnell futsch. Die besten Leute zuerst.

2. DER CHEF IST UNFEHLBAR UND WEISS IMMER ALLES
BESSER ALS DIE ANDEREN:

Eigene Fehler unbedingt immer leugnen oder auf ande-
re schieben. Keine Widerrede dulden. Was der Chef sagt,
stimmt, unabhangig davon, was die Realtitat ist. Keinesfalls
Verantwortung dafiir ibernehmen, denn sonst verlieren die
Leute den .Rrrreschpekt”. Bei Fehlern der Mitarbeiter:in-
nen hingegen, schaut es natirlich anders aus!

3. IMMERHINTER DEN MITARBEITER:INNEN HER SEIN, FEHLER SUCHEN UND BESTRAFEN:
Wenn Fehler von Seiten der Mitarbeiter:innen passieren, auf keinen Fall konstruktive
MafBlnahmen setzen, sondern am besten anfallsartig, wild herumschimpfen und dabei zur
Sicherheit gleich die ganze Mannschaft adressieren.

4. KEIN VERTRAUEN UND KEINE VERANTWORTUNG DEN MITARBEITER:INNEN:

.Ich armer Chef bin nur von Feinden und Deppen umgeben.” - Mitarbeiter:innen sind ent-
weder arbeitsscheu oder dumm, doch meistens beides und schlampig obendrein. Denen
darf man nicht Uber den Weg trauen und schon gar keine Verantwortung Ubergeben. Zur
Sicherheit das Schlechteste annehmen, ist ein besonders gutes Rezept, um die betrieb-
liche Arbeitsleistung runterzufahren und obendrein ist es ein vorziglicher Fachkraftever-
treiber!




5. WOFUREIN ,,DANKE“ ODER ,.BITTE“? DAFUR GIBT'S GEHALTER!

Wenn einer mal ausnahmsweise etwas gut macht, ist das ja wohl das Mindeste. Dafir kriegt
er gezahlt. Auf keinen Fall anerkennende Worte finden! Auch auf keinen Fall bedanken, wenn
auf der Baustelle Uberstunden geschoben wurden, weil die Pénale gedroht hat. Das ist doch
wohl selbstverstandlich und das Mindeste, das man sich als Chef erwarten kann!

6. AUFTRITT CHEF NUR BEI PROBLEMEN:

Aufmerksamkeit fir die Mannschaft ist absolute Zeitverschwendung! Auf3er bei Proble-
men, da muss man sich halt darum kimmern und hart durchgreifen. Dieser Fihrungsstil
flhrt dazu, dass sich alle immer richtig ..freuen”, wenn sie den Chef zu Gesicht bekommen!

7. RESPEKTVOLLER UMGANG IST AN DIE RANGORDNUNG GEBUNDEN!

Am besten immer und Uberall betonen, dass man an der Spitze der Nahrungskette steht
und das bedeutet, dass die Anderen nicht als vollwertig respektiert werden. Beispielsweise
am besten mit den Lehrlingen ohne zu fragen per Du sein, umgekehrt aber nicht.

8. KEIN SPIELRAUM DEN MITARBEITER:INNEN:

.Ich bin der Chef, ich bin der Konig, der Beste und der Wichtigste!”

Mitarbeiter:innen auf keinen Fall zuhdren, egal, ob es sich um Verbesserungsvorschlage
handelt oder um personliche Anliegen. Kein Spielraum den Mitarbeiter:innen! Auch auf
keinen Fall ein Mitspracherecht geben bei Arbeitskleidung, Werkzeug oder anderen neu-
en Anschaffungen, mit denen sie taglich arbeiten! Und schon gar kein Mitsprachrecht bei
der Aufnahme von Lehrlingen, mit denen sie dann taglich zusammenarbeiten. ,Frif3 oder
Tschiiss” leert den Betrieb in Rekordgeschwindigkeit!
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4. Testen Sie lhr ,,Sklaventreiber-Potential“!

Kreuzen Sie an, inwieweit Sie mit folgenden Aussagen zustimmen!

Skala:

@ Stimme nicht zu!

@ Stimme ein bisschen zu.

@ Stimme voll zu!

Bei mir gibt’s keine Diskussionen Uber Arbeitszeiten. Es ist ganz
1. einfach: Gearbeitet wird bis die Arbeit fertig ist! @ @ @
Also zum Loben von den Mitar_beitern hab’ ich wirklich keine Zeit. A
2. Psychologische Betreuung gibt's im Irrenhaus! @ @ @
3. Warum soll ich mlch. bedan.ken., wenn die M|tar.t.>e|ter etwas gut @ @ @
hinbekommen? Daflir zahlich ja jedes Monat Lange mal Breite!
Zimperlich braucht bei mir keiner sein. Das missen’s schon
4. aushalten, wenn ich mit Lautstarke argumentier’! @ @ @
Bei mir weil3 jeder neue Mitarbeiter ab Minute 1, wer hier die
5. JAnsagen macht! L @ @ @
B. | Die harte Hand hat noch keinem Lehrling geschadet! @ @ @
7. Wenn ich nicht alles nachkontrollier’, bringen’s Uberhaupt nix zam! | @ @ @
- Wenn Einer eineﬁe@ macht, biﬁh schon auf 180_und dgist
8. auch gut so, dann kriegen’s die Anderen gleich mit. Abschreckung @ @ @
wirkt immer!
9. || Beiden Lehrlingen bin ich schon froh, wenn’s griiBen kénnen! @ @ @
10. | lch diskutier nicht lang herum und das wissen’s auch! @ @ @
Auswertung:

Einfach angekreuzte Nummern zusammenzahlen.

lhre Punkteanzahl:
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Interpretation:

11 - 20 Punkte:

"Waschechter Sklaventreiber durch und durch! Hoffen Sie allerdings nicht darauf, dass die Zeit um
3.000 Jahre zuriickgedreht werden kann!”

0 Punkte:

.Bravo! Sie haben null Sklaventreiber-Potential und somit gute Chancen auf ein gelungenes Leadership
in Ihrem Betrieb! Die Mitarbeiter:innen kdnnen sich freuen!”

IMAGE UBER ALLES - DAS IMAGE
DER BRANCHE

Die Installateure sowie Kalte- und Klimatechniker beraten ihre Kund:innen ehrlich, ak-
tiv und kompetent in Sachen Heizungstausch, Wartung oder ressourcensparende sanitare
Losungen. Das hilft nicht nur den Kund:innen, sondern hebt auch das eigene Image! - Und
nitzt der Umwelt!

Gute, ehrliche Beratung und kompetente, freundliche und saubere Umsetzung haben
schnelle Beine - es spricht sich rasch herum!
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Das Image des Installateur-Berufs hat noch viel Potential nach oben! Die Imagesteigerung gilt es ge-
meinsam mit der Branchenvertretung gezielt zu entwickeln!

.Ein gesellschaftliches groBes Problem ist, dass der Beruf als reines ,,Rohre wechseln”
gesehen wird, allerdings steckt hinter dem Installateur-Beruf viel mehr Technik als die
Leute annehmen”.

.Helden des Klimas, weil wer soll sonst die ganzen Energiesysteme bauen?”

.Ich glaube alle Installateure sollten sich ein bissl mehr dranhalten,
dass sie immer beim Neuesten dabei sind.”

N »
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KURZBESCHREIBUNG DES BERUFS FUR DIE GENERATION Z

Wir, die Installateure, sind ,, KLIMAHELD:INNEN“ - Werde auch DU einer!!!
Wieso Klimahelden? - hier ist der Beweis:

Wir sind aktive KlimaHeldlnnen und ...

... sind kompetent in der Energieberatung

... sind online mit zeitgemaBem Auftritt zu finden

.. nutzen Branchensynergien statt Konkurrenzdenken

... sind begehrte Arbeitgeber:innen fur Fachkrafte

.. machen eine sinnvolle Tatigkeit fir die Energiewende

.. nutzen neue, okologische und 6konomische Technologien

Was kann die Branche, was kann jeder Einzelne tun?

Jeder einzelne sollte die positiven, die schonen Seiten des Berufs nach auflen kommunizieren! - Eine
Branche, die jammert ist weder attraktiv noch wirkt sie anziehend auf andere, um davon selbst ein Teil
sein zu wollen und dort zu arbeiten! Man sollte auch nicht, die anstrengenden Seiten vertuschen! - Ehr-

lich und klar kommunizieren, was neue Mitarbeiter:innen erwartet! Was ist méglich und was nicht?

= Welcher Ton, welcher Umgang erwartet einen 16-jahrigen Lehrling, der noch selbst in der Pubertat
steckt, im Betrieb und auf der Baustelle?

= Welche Maglichkeiten hat ein interessierter 40-jahriger Quereinsteiger mit Biroerfahrung?

= Welche Madglichkeiten hat ein Studienabbrecher mit 23 Jahren, der gerne etwas Sinnvolles tun
mochte?
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1. Der Weg zu gliicklichen Mitarbeiter:innen -
Das Rennen um die Mitarbeiter:innen

Der attraktive Installateur von morgen

Es gibt kein Allgemeinrezept gegen den oft chronischen Fachkraftemangel vieler Branchen und Berufs-
zweige. Die Griinde dafir sind vielfaltig und viele Faktoren konnen nicht von einem einzelnen Unter-
nehmer beeinflusst werden. Einen Faktor allerdings, der hier ebenfalls eine grof3e Rolle spielt, kénnen
einzig und allein die Unternehmer:innen steuern: das Betriebsklima.

.Die Energiewende, die von der Bundesregierung propagiert wird, wenn da ned massiv
was in den ndchsten 4 - 5 Jahren passiert, dann kénnen sie das zwar am Papier vor-
schreiben, aber sie werden keine Leute finden, die das einbauen konnen. Das geht ein-
fach ned, weil's die Leute dann ned gibt.”

N4 »

2. Die Jugend ansprechen - wie machen es andere
Lander?

Wie in Osterreich bereitet der zunehmende Mangel an qualifizierten Arbeitskraften auch in vielen
anderen europaischen Landern Kopfzerbrechen.

DIE JUGEND ANSPRECHEN - LEHRLINGE FINDEN - EIN BEISPIEL FUR EINE IMAGE-
KAMPAGNE AUS DEM BAUGEWERBE IN FRANKREICH

~#FranchementRespect”

— .#Ganz ehrlich: Respekt” lautete der Slogan der Imagekampagne, die der franzs-
sische Verband fir Tiefbau in Form eines Rapvideos im Oktober 2018 gestartet

hat. Ziel war es, mehr Jugendliche (Zielgruppe 13 - 18-Jéhrige) fur Berufe der

Baubranchen zu begeistern. Die Kampagne sollte die Zusammenhange zwischen

den Vorziigen einer Ausbildung im Bausektor und den Werten junger Menschen
aufzeigen: Geflihle von Respekt und Stolz auf das Geschaffene.
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Um moglichst viele junge Menschen zu erreichen, war das Kampagnenmaterial fast ausschliefilich digi-
tal (Soziale Medien, Videos von Bauunternehmen, digitale Werbeflachen). Neben den digitalen Aktionen
wurde auch eng mit dem Bildungsministerium zusammengearbeitet, um die Berufe der Baubranchen
auch direkt in die Schulen zu tragen. Eine weitere wichtige Aktion im Rahmen dieser Kampagne war
die Produktion einer Skyrock-Diskussionsrunde (Skyrock ist ein franzgsischer Radiokanal, der vorwie-
gend Pop-Musik spielt) mit jungen Menschen und Experten aus der Tiefbaubranche. Daraus entstanden
mehrere Podcasts.

DANEMARK

Einem Bericht der Boston Consulting Group zufolge werden in Danemark im Jahr
‘ . 2030, 50.000-100.000 qualifizierte Arbeitskrafte in .griinen” Jobs fehlen. Diese
Jobs werden bendtigt, um die dénische Zielsetzung einer CO,-Reduktion von

‘ 70 % im Jahr 2030 erreichen zu konnen.

l ' Die danische Regierung reagierte im September 2021 mit dem MafBnahmenpaket

Danmark kan mere 1 (dt. Dénemark kann mehr 1) auf die aktuellen Herausforde-
rungen in Bezug auf den Arbeitskraftemangel. Konkret sollen vier Punkte dazu beitra-
gen, das Arbeitskrafteangebot zu erhdohen:

Besseres Matching zwischen Arbeitslosen und Firmen

= Strengere Regeln, um sicherzustellen, dass Arbeitslose dem Arbeitsmarkt auch tatsachlich zur
Verfiigung stehen und aktiv nach offenen Stellen suchen

= Starkung der Maflnahmen, mit denen man arbeitslose Senioren wieder in den Arbeitsmarkt
integrieren mochte

= Hilfe fir Firmen bei der Rekrutierung europaischer Arbeitskrafte
Dem Mangel an Fachkraften soll auBerdem mit der Etablierung von drei sogenannten ,Klimaberufs-

schulen” entgegengewirkt werden. In diesen neu zu etablierenden Schulen sollen ,griine” Ausbildungs-
zweige gesammelt werden.
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Blick tGiber den Tellerrand - Imagekampagnen der Branchen HGSLKK im Ausland

Nachfolgend einige Beispiele von gelungenen Imagekampagnen, ihrer Vorbereitung und Durchfiihrung:

BEISPIEL DANEMARK: “VI INSTALLERER FREMTIDENS GRONNE LOSNINGER”

.Wir installieren die griinen Losungen der Zukunft” lautet der Slogan der Branding-Kampagne der Was-
ser-, Warme- und Sanitarbranche, die im Marz 2021 lanciert wurde und ein Jahr gezeigt werden soll.
Zielgruppe der Kampagne sind in erster Linie danische Auszubildende. In zweiter Linie sollen auch die
danische Politik sowie die Bevolkerung im weiteren Sinne angesprochen und auf die wichtige Rolle der
Installationsbranche aufmerksam gemacht werden.

Begleitet wird der Kampagnenfilm durch eine Bewerbung auf den sozialen Medien (haupts&chlich auf
Instagram, Snapchat, Twitter, YouTube und Facebook]. Die wichtigste Botschaft der Kampagne ist, dass
es ohne die Installationsbranche nicht moglich sein wird, die griine Umstellung voranzutreiben und
die UN-Klimaziele zu erreichen. Damit sollen v. a. die danischen Jugendlichen angesprochen und dazu
motiviert werden, eine Ausbildung zu wahlen, mit der sie jeden Tag zu diesen Zielen beitragen kdnnen.

BEISPIEL FRANKREICH: ,,FAIRE BtoB*“

Um den Einstellungsschwierigkeiten im Baugewerbe entgegenzuwirken, starteten verschiedene Be-
horden und die Fachverbande eine Kommunikationskampagne zu den Bauberufen und insbesondere
zu den Berufen im Bereich der thermischen Sanierung. Unter dem Namen , Faire BtoB” (in Anlehnung
an den &ffentlichen Energiesanierungsdienst Faire) sollen bis 2023, 150.000 Arbeitnehmer:innen einge-
stellt werden. Angesichts des Ziels, die CO,-Emissionen (Kohlendioxid) bis 2030 um 50 % zu reduzieren
und 500.000 Gebaudesanierungen pro Jahr durchzufiihren (d. h. die derzeitige Rate mit 3 zu multipli-
zieren), ist es flir Frankreich unerlasslich, bis 2023 neue Berufsanfanger fir die thermische Sanierung
zu gewinnen.

Die Kommunikationskampagne richtet sich an vier Zielgruppen: 1. Fachleute aus dem Gewerbe, vom
Elektriker bis zum Dachdecker und Maurer; 2. Arbeitnehmer, die sich in einer beruflichen Umschulung
befinden sowie 3. Arbeitslose und schlief3lich auch 4. junge Menschen.




MITARBEITER:INNEN FINDEN UND BINDEN!

1. Die positive Spirale der Mitarbeiter:innen-Bindung

Am Anfang steht das Ziel: Der ,passende Mitarbeiter”, der gern zur Arbeit kommt, kompetent und ver-
lasslich seine Arbeit verrichtet, sich innerbetrieblich gut auskennt, sich auch mit den anderen Mitarbei-
ter:innen gut versteht, die Kund:innen bestens betreut, Auftrage ins Haus holt, mit dem Chef ,gut kann”
und leistbar ist!

= Wie sieht dieser . passende Mitarbeiter” aus?
= Was muss er kdnnen?

= Wieso passt er genau in mein Unternehmen und was kann ich als Unternehmer:in tun, um ihn zu
halten?

= Bevor wir die Anforderungen an die Mitarbeiter:innen naher beleuchten - wie es so oft lblich ist -
wollen wir den Spief3 umdrehen und uns naher anschauen, welche Anforderungen ein Unternehmen
erfillen muss, um fir eine Fachkraft attraktiv zu sein.

Es lohnt sich diese Frage auch aus innerbetrieblichen Griinden zu stellen. Denn, wer sich seiner Unter-
nehmensziele, seiner Positionierung am Markt und der Attraktivitat seines Unternehmens bewusst ist,
kann das auch besser nach auBlen transportieren. Nicht nur fiir potentielle Mitarbeiter:innen sondern
auch fir die Kundschaft! - Dieser gescharfte Blick auf die eigenen Vorzlige des Unternehmens, sowie
ein selbstbewusstes Auftreten wirken anziehend auf Kund:innen wie auf potentielle neue Mitarbeiter:in-
nen.
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Hier ein Blick hinter die Kulissen einer Fachkraft oder eines Lehrlings, der gerne Teil seines
Unternehmens ist:

Heuer machen wir wieder
bei dem Gatschlauf mit!
Das ist die volle Hetz und
gut fir's Training!

Wenn man einmal nicht
gut drauf ist, kann man
das auch sagen, muss
nicht viel reden und
arbeitet einfach. Dann
wird's eh oft besser!

Wir sind ein Team!

Kleines, familiares
Unternehmen - bei
mirum’s Eck!

Als die Kinder klein
waren, hat sich der
Chef gekimmert,
dass wir eine Be-
treuung kriegen.

Alleine hatte ich

das nie geschafft!

Hier bin ich, hier
arbeite ich gerne
und bleibe ich,
weil...

Chef:in weil3, wo
es lang geht und
Gute/faire packt mit an!

Bezahlung!

Gutes Betriebs-
klima!
Wenn es darauf ankommt,
steht der/die Chef:in

hinter uns!

Fairness!

Chef:in vertraut
uns und lasst mich
auch mal selber

Chef:in sein!

52



2. Zeig’ was Du drauf hast - Raunzen vertreibt
Kund:innen wie Mitarbeiter:innen

.Es ist endlich an der Zeit, dass wir aufhéren zu jammern! Ich kann das schon nicht mehr
horen! Wir sind eine der Branchen, die von der Energiewende profitieren! -
Das mit dem Fachkrafte-Mangel kriegen wir auch hin!”

.Ja, die Branche brummt und sie brummt so gut, dass sie fir manchen sogar noch star-
ker brummen kénnte, gabe es neben rechtzeitigen Materiallieferungen auch gentigend
qualifizierte Mitarbeiter!”

N4 44

Das Blatt hat sich gewendet: Waren es friher die Unternehmer:innen, die sich ihren Lehrling, ihre Mit-

arbeiter:innen unter vielen aussuchen konnten, so ist es heute umgekehrt. Heute sind es die Unterneh-
mer:innen, die um qualifizierte Mitarbeiter:innen mit anderen Kolleg:innen, auch Unternehmer:innen
aus anderen Branchen, buhlen muss!

Haben wir als Branche, als Unternehmen das Buhlen verlernt? Auf dem Markt miissen wir uns seit
jeher behaupten. Jetzt heifit es, diese Strategien auch auf das Personalmanagement anzuwenden.

Die Griunde fir den Fachkrafte-Mangel sind vielschichtig: demografische, gesellschaftliche, wirtschaft-
liche Ursachen wie z. B.: Immer weniger Schulabganger:innen, vorzeitigige Auflosungen von Ausbil-
dungsvertragen, Abwanderung fertig ausgebildeter Handwerker:innen in andere Berufe, neue techno-
logische Herausforderungen etc. Es gibt viele Dinge, die wir als Unternehmer:innen nicht unmittelbar
beeinflussen konnen. Aber das, was wir bekampfen kdnnen, ist das schlechte Image des Handwerker-
Berufes und hier kann jeder/jede einzelne Unternehmer:in und die gesamte Branche ansetzen.
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3. Die gute Nachricht: Buhlen kann man lernen!

DIE UNTERNEHMENS-ATTRAKTIVITATS-FORMEL

ArbeitgeberAttraktivitat = KundenAttraktivitat = UnternehmensAttraktivitat

Auch Buhlen kann man lernen! Eine gute Marke als Arbeitgeber:in zu sein, ein attraktives und gezieltes
~Employer Branding” zu entwickeln, wirkt sich positiv auf viele andere Bereiche lhres Unternehmens
aus. Wer die AuBenwahrnehmung verbessert und gezielt potenzielle Arbeitskrafte anspricht, der ist
auch fur Kund:innen und Lieferant:innen attraktiver und prasenter — und fir die eigenen Mitarbeiter:in-
nen sowieso.

Viele Wege fiihren ins Haus!

Der Eine hat einen langjahrigen Mitarbeiter vor Jahren Uber ein Praktikum fiir sein Unternehmen ge-
winnen konnen, der Andere durch einen ,Tag der offenen Tir" fur die Nachbarschaft, Kund:innen und
Kolleg:innen und der Dritte hat liber einen befreundeten Lehrer die benachbarten Schulen kontaktiert
und Schnupperkurse in Schweiflen angeboten. Das hat nicht nur den Schiiler:innen Spal3 gemacht, son-
dern auch das eigene Team wieder mehr ,,zusammengeschweifit", weil sie sich selbst behaupten muss-
ten und sich beim ,.Schnuppertag” von der besten Seite zeigen wollten.

Nicht jedes Unternehmen hat die Maglichkeit, selbst Lehrlingsplatze anbieten zu konnen, aber jeder
kann den Blickwinkel vergroBern und abseits der bisher ,potentiellen Bewerber” Ausschau halten.

.Ich nehm”sehr gerne Schulabbrecher! - Vieles, was mir wichtig ist, wird einem in den
Schulen nicht beigebracht, wie Verantwortung tibernehmen oder Dinge ausprobieren!”

N »

Fiir viele sieht der typische , potentielle Mitarbeiter” so aus:

Jung, dynamisch, mannlich, 18 Jahre jung, erfolgreich absolvierte LAP in allen Bereichen (Sanit&r-,
Gas-, Heizungs-, sowie Liftungs-, Kalte- und Klimatechnik), ungebunden, 40h-Woche plus flexibel fir
Bereitschaftsdienste an Wochenenden und Feiertagen, Bezahlung am besten lt. KV, nicht mehr und
nicht weniger - und das ein Leben lang!
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Wie attraktiv wéare so eine Jobausschreibung fiir Sie, ihren Sohn oder gar ihre interessierte Tochter?
Ohren und Augen in viele Richtungen offenhalten!
Darf’s auch ein bisschen unkonventioneller sein?

Schauen und horen Sie sich um! - Gerade die Pandemie hat viele Menschen zum Umdenken gebracht!
Fir viele haben sich Werte verschoben: Neben der Digitalisierung, gibt es auch vermehrt wieder ein
Interesse, handwerklich tatig zu sein. Andere mochten reine Blrojobs hinter sich lassen oder aus an-
onymen Systemen grof3er Unternehmen aussteigen. Genau hier kann der Handwerksbetrieb punkten,
vorausgesetzt er prasentiert sich als ein attraktiver und positiver Betrieb!

Es lohnt sich, auch altere Personen oder Quereinsteiger in Betracht zu ziehen. Schliefllich bringen sie
Berufserfahrung mit und konnen oft in stressigen Situationen routinierter agieren. Auch das Klischee
der reinen Manner- oder Frauenberufe muss geandert werden, sowie das Vorurteil, dass geeignete
Migrant:innen oder Flichtlinge wegen mangelnder Sprachkenntnisse oder Traditionsunterschiede un-
interessant waren. — Sie konnten genau diese Unterschiede in die Arbeitswelt einbringen, sowie eine
neue Kundengruppe erreichen und Auftrage an Land ziehen.

.Mein Chef wollt’ nie, dass wir uns weiterbilden! - Ich glaub’, er hat Angst g'habt, dass wir
gehen. Jetzt bin ich in einer kleinen Firma, in der jeder dem anderen zeigt, was er kann

- UND - es gibt sogar einen Jahreskalender an der Wand, wo interessante Kurse und
Workshops eingetragen sind - und wenn einen was interessiert, kann man sich eintra-
gen. Manchmal kann der Chef was dazu zahlen oder er kann einen besseren Deal fir uns
aushandeln.”

N4 &4

Lockvogel Weiterbildungs-Angebote & betriebliche Zusatzleistungen

Die Option, sich mit Unterstiitzung des Unternehmens weiterbilden zu kdnnen, ist fiir viele junge Be-
werber:innen ein Grund, sich fir eine Ausschreibung zu entscheiden. Ausschlaggebend dabei ist vor
allem, dass das Unternehmen Interesse zeigt, seine Mitarbeiter:innen in der beruflichen Weiterent-
wicklung unterstiitzen zu wollen. Die Sorge als Kleinunternehmer:in mit einem Industriebetrieb nicht
mithalten zu kdnnen, kann entkraftet werden, denn nicht die Hohe eines bezahlten Kursbetrages ist das
Wichtigste, sondern seine Haltung, seine Offenheit und Bereitschaft, den Mitarbeiter:innen Perspekti-
ven zu eroffnen.
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.Ich muss sagen, das war schon sehr lustig, als sich ein paar von uns beim Gatsch-Lauf
angemeldet haben. Einerseits war’s einfach ein Mordsspalf3, weil dann schlief3lich alle im
Dreck gelandet sind und andererseits hat's uns alle beim eigenen Training angespornt!”

Sicher, Firmenfeste, Betriebsfeiern oder ein gemeinsames Team fir sportliche Veranstaltungen wie
einen Business Run sind nicht jedermanns Sache und nur dann von Nutzen, wenn sie freiwillig sind und
vor allem auch vom Chef wirklich gewollt und authentisch umgesetzt werden. Ein netter Geburtstags-
grufl oder ein ehrliches Interesse wahrend eines langeren Krankenstandes sowie ein sanfter Einstieg
in die Arbeitswelt danach, kann genauso die Verbundenheit und den Teamgeist starken - vorausgesetzt
die Haltung ist authentisch. Ein ehrliches Miteinander, ob in oder nach der Arbeit, sind das A und O eines
gelungenen Teams, wo achtsames Lob wie konstruktive Kritik nicht nur die Qualitat der Arbeit fordern,
sondern auch den Spaf} daran!

P

Zum gegenseitigen Kennenlernen ist ein Praktikum niitzlich!

,Alle machen vor dem Beginn ihrer Arbeit ein Praktikum bei uns, denn sie sollen natiir-
lich sehen: Gefallt es ihnen hier tiberhaupt? - Und wir wollen ja wissen: Was konnen die
Leute iiberhaupt?”

N Y 44
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JwPee. ...
Hinter die Kulissen schauen lassen!

Auch ein Tag der offenen Tur bietet Mdglichkeiten zum ungezwungenen Kennenlernen!
= Fir Kund:innen interessant

= Beziehung zu Lieferant:innen starken

= Neue Kontakte aufbauen = z. B. zu Schulen in der Nahe, Lehrern, ...

Machen Sie von sich reden - und von lhrer Ausbildung!

Ausbildung kann Spezialwissen im Betrieb bewahren!
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WIR SIND DIGITAL!
DIGITALE TECHNOLOGIEN
VERANDERN UNTER-
NEHMEN GRUNDLEGEND
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DIE ZUKUNFTSBRANCHE IST DIGITAL

Laut der VIZ-Trendstudie 2021/2022 besitzen 90 % der Osterrei-
chischen Handwerker:innen bereits eine eigene Homepage! 13 %
versenden Newsletter an ihre Kund:innen, 6% besitzen einen
Onlineshop und 23 % betreiben gezieltes Internetmarketing!

Damit konnen osterreichische Installateursbetriebe zurecht
als internetaffin bezeichnet werden.

J

Der digitale Wandel in samtlichen privaten, beruflichen und gesell-
schaftlichen Lebensbereichen bewegt und verandert Gesellschaft
und Wirtschaft grundlegend und dauerhaft. Zusatzlich beschleuni-
gen sich die Veranderungen und die damit verbundenen Entwick-
lungsmaglichkeiten.

Von diesen Entwicklungen ist keine Berufsausiibung, ist kein Ge-
schaftsmodell ausgenommen. Auch Dienst- und Serviceleistungen
wie jene der Branchen HGSLKK werden davon erfasst und veran-
dern sich.

2,4 Millionen Osterreicher:innen verwenden regelmaBig Instagram

3,9 Million Osterreicher:innen nutzen regelmaBig Facebook

5,8 Millionen sind regelmafig auf Youtube

6,3 Millionen Nutzer:innen von WhatsApp - Gber alle Generationen -
verwenden den Messenger Dienst regelmafig

Social Media erobert unseren Alltag und wird immer starker zum fixen Bestandteil unseres taglichen
Lebens. Tendenz steigend.

Soziale Plattformen werden nicht nur zum Austausch von privaten Geschichten und Informationen

genutzt, sondern werden als unerschopfliches Reservoir fir den Austausch von Erfahrungen und
Bewertungen Uiber Unternehmen, Produkte und unterschiedlichste Dienstleistungen verwendet.
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HINDERNISSE

»Neben dem Tagesgeschaft hab'
ich fur digitales Marketing wirk-
lich keine Zeit und am Wochen-
ende setz' ich mich sicher nicht
hin und schau, was iiber uns auf
Google steht.“

.Man fihlt sich nur noch als Getriebener.”

.Man muss sich Gedanken machen. Auch, wenn Du heute genug zu tun hast, musst Du
wissen: Welcher Zug setzt sich in Bewegung und wann erwischt es Dich, dass es kippt.
Gerade in der heutigen Zeit ist das ganz anders als friiher. Es kann ganz schnell gehen.”

.Man kann sich dem nicht entziehen. Du bist sonst nicht konkurrenzfahig!”

.Was man natiirlich bemerkt, ist, dass, wenn man ein Angebot abgibt, die Konkurrenz
nicht der Installateur aus dem Nachbarort, sondern das Internet ist.”

44 N
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TYPISCHE GRUNDHALTUNGEN
ZU DIGITALISIERUNG

Einstellung zu Digitalisierung

Menschen lassen sich nicht kategorisieren. Das gilt fiir Chefs wie fir Mitarbeiter:innen. Menschliches
Verhalten zeigt alle Schattierungen. Ubergange sind flieBend, grenziiberschreitend und nicht in Schab-
lonen zu pressen. Trotzdem bieten solche Typisierungen Chancen: Durch den Uberblick kann man sein
eigenes Verhalten leichter einordnen sowie alternative Handlungsmaoglichkeiten rascher erkennen, um
sie fur sich zu beurteilen und eventuell einen Schritt in eine andere Richtung zu tun.

Der Begeisterte

Begeistert von den Maglichkeiten, immer in der ersten Reihe beim Ausprobieren zu sein, befliigelt von
seinem Enthusiasmus Uberwindet der Begeisterte alle Hiirden, investiert Geld, Nerven und viele Wo-
chenenden, um sich fit zu machen.

.Aber wir stellen digital um, ich lege schon Wert
drauf, dass alles effizienter wird, wir nicht mehr
so viel Arbeitsschritte brauchen, denn das
erleichtert einfach deine Arbeit.”

.Ich war schon immer neugierig. Genauso wie
mein Vater. Der hat sich schon einen Computer
gekauft, wie er noch eine One-Man-Show war!
Eine meiner ersten Aufgaben Mitte der Neunziger
im Betrieb war dann, dass wir die Stand-Alone-
PC'’s vernetzt haben. Wir waren damals schon die
erste Firma im ganzen Bezirk, die sich ein Inter-
net zugelegt hat. Wir haben dann schnell im Kons-
truktionsbereich und im Biirobereich aufgertstet.”

7
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Der Pragmatiker

Der Pragmatiker ist bereit Kompromisse zu machen und seine Privatmeinung von Unternehmensent-
scheidungen zu trennen. Entscheidungen des Pragmatikers sind das niichterne Resultat rationaler
Uberlegungen. Seine oberste Maxime ist der Erfolg seines Unternehmens und in diesem Sinne ist er
bereit, sich den GesetzmaBigkeiten seiner Zeit unterzuordnen, um diese fiir seinen Betrieb zu instru-
mentalisieren.

Er trennt das Personlich-Private von den Belangen des Betriebes. Er erkennt, dass er als Geschafts-
mann in jener Frequenz senden muss, auf die sein Kunde hort und bedient sich des Instruments Social
Media zur Kommunikation mit den Kund:innen.

Wir waren immer einer der Ersten in unserer Branche. Ich hab’ dadurch den Wettbe-
werbsvorteil gesichert. Privat bin ich an dem Digitalen Uberhaupt nicht interessiert. Privat
kommt man sich manchmal voll daneben vor.”

.Ich habe nicht das Bed!irfnis alle tiber alles zu informieren, was aber offensichtlich ein
Grofteil der Menschen heutzutage in Zeiten von Facebook hat.”

Der Kdmpfer

Er sieht in den neuen Technologien Mdglichkeiten fir seinen Betrieb. Er kampft mit den klassischen
Hirden. Er bewegt sich in Abhangigkeit von den Anforderungen seines Tagesgeschafts mal mehr, mal
weniger in die Richtung, in die er méchte. Seine innere To Do-Liste ist voll mit Entscheidungen, die an-
stehen und mit Ideen, die er beurteilen und eventuell umsetzen mdochte.

Ich weil3, wir miissen was tun, aber ich kenn mich damit nicht aus und habe keine Zeit
mich darum zu kimmern!”

N »
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Die Ldsung ist einfach

Wie auch immer man dazu steht, die Haltung, die man dazu einnimmt, muss wohl fundiert sein. Sie
muss auf verlasslichem Wissen basieren. Wissen, was dieser umfassende und vielleicht auch diffuse
Betriff ,Digitalisierung” fir einen persénlich und betrieblich bedeuten soll, damit die Entscheidungen,
die man trifft, den eigenen Betrieb in eine gute Zukunft leiten.

Beurteilen,
entscheiden,
planen und den

Mdglichkeiten neuen Weg gehen
und Anforderungen
O in Beziehung zum
Die veranderten Betrieb setzen
gesellschaftlichen (Betriebsanalyse -
Anforderungen im Status Quo als
O Umfeld des Ausgangspunkt)
Schauen, was Betriebes
es an digitalen ausmachen
Méglichkeiten ("Trends”)
gibt

O Vorurteile
liberwinden
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DIGITALISIERUNG IM BETRIEB

.Wir stellen digital um, ich lege schon Wert drauf, dass alles effizienter wird, wir nicht
mehr so viel Arbeitsschritte brauchen, denn das erleichtert einfach deine Arbeit.”

.Informationen kosten Geld!" - ,Ja, wenn ich jemanden brauche, der die Lagersoftware
aktuell halt und verwaltet, kostet mich das was. — Aber anderseits kann ich ja nichts
lenken, weil ich ohne der Software gar ned weif3, wo ich stehe.”

.Die Kunden kommen daher mit dem Klumpat aus dem Internet,
und wir sollen das dann anschlieflen.”

JAlles ist durch die Digitalisierung schnelllebiger geworden. Auch der Informationsaus-
tausch ist schneller geworden, daher ist der Kunde der Meinung, dass alles schneller
gehen muss, auch die Arbeit. Der Kunde glaubt, man kann sofort dort stehen.”

.Es gibt noch Betriebe, die das mit World und Excel machen, das ist ja ein Wahnsinn.”

N »

1. Betrieb und Digitalisierung -
die Passung muss stimmen

Wer geschaut hat, was es an neuen digitalen Mdglichkeiten gibt, ist in der Lage valide Entscheidungen
zu treffen. Der Wegweiser entlang dieses Weges ist natirlich der eigene Betrieb. Es geht um Digitalisie-
rungsmaglichkeiten mit direktem Nutzen fir den Betrieb. Die Passung muss stimmen.

Was fir den Einen eine Virtual Reality-Brille in der Kundenberatung auf der Baustelle ist, kann fir
den Anderen das smarte Biro mit Abrufmadglichkeit per Handy sein, eine mobile Zeiterfassung fir
AufBenmitarbeiter:innen oder regelmafige Social Media-Auftritte mit Tipps lber die Energiewende zur
Kundenbindung.
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Betriebliche Organisation, Lieferantenbeziehungen, Produkte, Marketingstrategien, Vertriebswege und
all dem entsprechend neue Geschaftsfelder - dies alles entwickelt sich entlang der digitalen Mdglich-
keiten. So vielfaltig wie die Moglichkeiten, so vielfaltig die Geschaftsmodelle. Ein jeder steht vor der
Entscheidung, welche Mdglichkeiten er nutzen mochte.

2. Gesunde Gelassenheit

Wissen, worum es geht, um fir sich entscheiden zu kdnnen, worauf man bewusst verzichten will oder
was fiir den Betrieb Potential hat, brauchbar und nttzlich zu sein - das ist das Gebot der Stunde fir
jeden Selbstandigen in dieser, unserer digitalisierten Zeit und Gesellschaft.

Schnelle Entscheidungen

Die Entwicklungen vollziehen sich rasant. Das Umfeld der Digitalisierung ist dynamisch.
Wo etwas los ist, herrscht viel Aufregung. - Und Aufregung ist das Letzte, was man
braucht, ist man gerade dabei neue Herausforderungen anzunehmen und wichtige Ent-
scheidungen zu treffen.

ES GILT DIESELBE REGEL WIE AUF DER AUTOBAHN:

Von einem Drangler von hinten, lass’ ich mich
sicher nicht stressen!
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3. Wissen, was es gibt

.Es gibt noch Betriebe, die das mit World und Excel machen, das ist ja ein Wahnsinn.”

.Was man natirlich bemerkt ist, dass wenn man ein Angebot abgibt,
ist die Konkurrenz nicht der Installateur aus dem Nachbarort, sondern das Internet.”

.Ich glaube man muss dabei sein, sonst ist man weg."

NS 7

Die Wissensgenerierung entlang der Digitalisierung hat einen anderen Rhythmus als es bei der
Wissensgenerierung frither war. Die Frequenz, in der man schauen muss, was es Neues gibt, hat sich
geandert. Ein Unternehmer bringt es auf den Punkt:

.Es gibt immer mehr Wissen - mit immer geringerer Halbwertszeit!”

Neue Entwicklungen, neue Produkte, neue Mdglichkeiten kommen in Hochstgeschwindigkeit auf den
Markt. Daruber hinaus entwickeln sich die angebotenen Losungen laufend hinsichtlich neuer umwelt-
freundlicherer Technologien, des Preises und der Anwenderfreundlichkeit.

3.1. Eigene Mitarheiter, die junge Generation als Wissensquellen

Es nicht mehr so ist wie friiher, wo das Wissen fast nur von Alt nach Jung weitergegeben wurde. Heute
kommt sehr oft wichtiges Know-How und eine ausschlaggebende Initiative von .. den Jungen”, weil die
Digitalisierung fur diese Generation eine Selbstverstandlichkeit ist.

P

DAS WISSEN flieBt von JUNG nach ALT - nimm’s mit Humor! ©
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Wir sind wirklich eine arme Generation! Friiher haben wir auf die Alten aufschauen
mussen, weil die wussten, wo es lang geht und jetzt, wo wir alt sind, missen wir auf die
Jungen aufschauen, damit die uns sagen, wo es lang geht! Fair ist das nicht!

7 Y 44

3.2. Herstellerfirmen und Messen

Herstellerfirmen kommen selbstverstandlich in den Betrieb, um ihre Produkte vorzustellen. Dort kann
man die Produkte in Ruhe testen. Und - sie bieten auch die Mdglichkeit, sich bei Anwendertreffen zu
vernetzen und organisieren das auch.

.Den Kerl hol’ ich mir in den Betrieb und der soll mir das alles erklaren, was er kann.
Und dann hol" ich mir noch zwei Andere und schau’, wer mich iberzeugt. Fertig.”

.Wir haben uns 15 Hersteller ins Haus geholt, um die richtige Software zu finden.”

3.3. Branchenkolleg:innen und
branchenfremde Unternehmerfreund:innen

Branchenkolleg:innen, mit denen man sich vernetzt, sind eine der wichtigsten Wissensquellen, wenn es
darum geht, neues Territorium fir den eigenen Betrieb zu erobern. Aber auch befreundete Unterneh-
mer:innen aus anderen Branchen wenden oft Losungen an, die fiir den eigenen Betrieb passen kdnnen.
Viele stehen vor den gleichen Problemen, fir die sie dabei sind, Losungen zu entwickeln. In einer Zeit,
wo Vernetzung leichter als je zuvor ist, sollte man die Moglichkeit sich selbst unndtige Kilometer durch
Um- und Irrwege zu sparen, willkommen heiflen und sich austauschen.

.Mit denen, wo ich weif3, dass die &hnlich arbeiten, da sind wir immer im Austausch und
gleichen uns ab. Wir fragen uns gegenseitig, wo habt's ihr da Probleme und wie tut's ihr?”

7 Y 44
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3.4. Expertise gezielt nutzen

Man muss nicht immer gleich das ganze Rundum-Paket nehmen. Viele Firmen bieten zum Beispiel fir
das digitale Marketing im Social Media-Bereich an, dass sie die digitale Vorlage machen, den Account
eine zeitlang betreuen bis der/die Kund:in so weit ist, dass er/sie es selbst tun kann. Danach werden
Expert:innen nur noch zugezogen, wenn sie wirklich gebraucht sind.

.Die Werbung, die entwirft ein Freund von mir. Der kennt mich und weif3 genau, was ich
will. Wir lachen viel und inspirieren uns da gegenseitig. Und, wenn man Spass hat, geht’s
sowieso besser und es passt zu einem.”

N »

Sich fur sein Handwerk, seinen Betrieb auf dem Laufenden zu halten, ist fir jedes Unternehmen ganz
normal. Das gilt auch fur die digitale Entwicklung. Davonlaufen, Kopf in den Sand stecken darf es nicht
geben - es ist Zeit, sich Zeit zu nehmen und genau hinzuschauen: Denn keine Zeit zu haben fir Dinge,
die den Betrieb weiterbringen, ist ein Kardinalfehler, den sich kein Selbstandiger auf Dauer leisten kann.

Wo anfangen? Wie sich weiterbilden? Wie kann man gute, mafigeschneiderte Losungen fiir den
eigenen Betrieb finden?

9P
EXPERT:INNEN FINDEN
= Kolleg:innen fragen, andere Selbstandige! Das Thema betrifft alle!

= Freundeskreis

= Andere Homepages im Internet recherchieren und anschauen - Was spricht mich an? Was
weniger? = im Impressum steht oft der Firmennname der Expert:innen

= Persdnliche Sympathie und geografische Nahe sind wichtig!
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.Der Experte muss ja meine Message verstehen und kennen. Und meine Inhalte, meinen
Stil, meine Prioritdten transportieren. Oder anders gesagt: wer mir sympathisch ist und
wem ich sympathisch bin, der kann sich besser in mich hineindenken und -fiihlen und
mich und meinen Betrieb sympathisch und kompetent riiberbringen! Optimal wére auch,
wenn es ein Experte aus der Nahe ist, weil er dann auch das Umfeld kennt, das Geschaft
und die Leute, die da arbeiten und wohnen!”

N »

AUSZUG DIGITALER ENTWICKLUNGEN

1. Building Information Modeling (kurz: BIM]

Wer auf offentliche Ausschreibungen setzt, muss beobachten, wie die Entwicklungen betreffend
Building Information Modeling fortschreiten, um ausschreibungsfit zu bleiben.

HEUTE EIN WETTERLEUCHTEN - MORGEN BEREITS ERFOLGSKRITISCH

Bestes Beispiel fiir die Wichtigkeit der Beobachtung des digitalen Fortschritts, der fiir den eige-
nen Betrieb erfolgskritisch werden kénnte, ist das ..Building Information Modeling” oder auch
.Gebaude-Daten-Modellierung” genannt.

Die Grundidee ist bestechend einfach und fir Bauherren vielversprechend: alle an einem Baupro-
jekt Beteiligten, vom Architekten Uber die Baufirma bis hin zu den einzelnen Subfirmen, arbeiten
stets aktuell am selben integralen, digitalen Gebdudemodell. Anderungen werden fiir jeden in
Echtzeit verfiigbar und die gesamte Planung, Durchfihrung bis hin zur Abrechnung basiert auf
diesen gesammelten Daten. Die gesamte Kommunikation und Organisation jedes Bauprojektes
wird sich durchgehend, beginnend bei der Planung weiter Uber die Ausschreibung bis hin zur
Fertigstellung, dadurch verandern. Erzielt wird eine hohere Kosteneffizienz, eine geringere Feh-
leranfalligkeit und absolute Transparenz durch lickenlose Dokumentation mit maximaler Ver-
fligbarkeit aller Daten.

Wir sind digital! Digitale Technologien verandern Unternehmen grundlegend 69



Die Daten bleiben fir den Bauherrn bzw. dann auch Betreiber in weiterer Folge fir den gesamten
Lebenszyklus verflig- und nutzbar.

Im deutschsprachigen Raum werden lediglich 10-12 % aller Bauprojekte mit BIM abgewickelt.
Bei den europaischen Vorreitern Grof3britannien, den Niederlanden und dem skandinavischen
Raum sind es bereits 30 - 50 %, wobei als treibende Kraft die 6ffentliche Hand gilt.

Building Information Modeling (BIM] ist auf jeden Fall ein Zukunftsthema fir die Sanitér-, Hei-
zungs- und Klimatechniker! Am besten regelmaflig schauen, was es gibt! Wer rechtzeitig Be-
scheid weif3, kann gut reagieren und fiir sich passende Entscheidungen treffen!

.Wenn man so einen Vortrag iber BIM einmal hért, geht man gedemditigt nach Hause.
Wenn man den zum zweiten Mal hért, versteht man in etwa worum es geht. Und beim
dritten Mal hért man dann vielleicht auch, trotz aller Umstellung, die man machen muss,
die Sinnhaftigkeit und versucht seinen eigenen Nutzen zu ziehen. Man kann das Rad der
Zeit nicht anhalten. Alles andere wére verbohrt.”

.BIM ist ja nichts anderes als eine Dokumentation
von Anfang bis zum Ende mit einer modernen Kommunikation.”

.Wir waren bei sehr vielen Vortragen und wir haben auch Fehler gemacht, es geht nicht
anders. Man muss halt lernen und nur aus Fehlern lernt man und findet den richtigen
Weg.”

.Es kommt drauf an, was man als Betrieb anbietet. Wenn man nur flr Privatkunden
arbeitet, dann wird man das nie brauchen. Wenn man aber mit grof3en Baufirmen arbei-
ten will oder in den offentlichen Bereich hineingehen méchte, dann wird man es einfach
brauchen. Das muss sich jeder liberlegen.”
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Wir sehen das als Chance, dass wir auf einer Baustelle
einen geregelteren Ablauf haben werden.”

.Jeder, der am Projekt gewerblich, industriell oder éffentlich tatig sein will, wird das mittel-
fristig brauchen. Man hort schon immer wieder irgendwelche Termine, ab denen angeblich
BIM-fit ausgeschrieben wird, aber sie daheben es noch nicht. Trotzdem: es wird kommen!”

.Und nun sind Sie ein kleiner Handwerker und jetzt wird bei lhnen im Ort ein Kindergar-
ten gebaut. Den konnen Sie bauen. Und nun kénnen Sie nicht mitbieten, weil Sie nicht BIM
kénnen?! - Nein, das kann es nicht sein. Das heif3t: Sie werden sich umstellen missen.”

.Gesunde Gelassenheit ist das Motto fiir dynamische Zeiten.”

Y & 4 N
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2. ERP-Systeme - effizienter mit digitalen Losungen

Die Branche brummt, sehr laut sogar. Fir manche brummt sie zu laut. Neben einer guten bis sehr
guten Geschaftslage wird der Sanitar-, Heizungs- und Klimatechnik-Branche auch starke Uberlastung
attestiert. Nur knapp 40 % geben an, dass es fiir sie ,gerade passt”. - Der Rest ist tiberlastet bis stark
Uberlastet! Wie heif3t es so schon: ,,Da gibt's noch viel Luft nach oben in Richtung Entlastung! - Anders
ausgedriickt: Potential fir Veranderung! — Durch Effizienz!

ERP-Systeme (Enterprise Ressource Planning-Systeme] konnen Abhilfe schaffen, Arbeitsablaufe
effizienter zu gestalten. Was bleibt ist mehr Zeit fir Qualitat und Freizeit!

Grad der Uberlastung im April 2022 bei dsterreichischen Installateuren

. passt gerade

. Uberlastet

. deutlich Gberlastet

Quelle: VIZ Trendstudie - Update 2022

Wir wollten effizienter werden. Alle Prozesse betreffend: Materialwirtschaft, Kostenrech-
nung, Wareneingange, Buchhaltung, Produktionsplanung, Kundenverwaltung bis hin zu
Dienstleistungen, die wir zukaufen! All' das haben wir heute abgebildet!”

N Y 44

Enterprise Resource Planning (ERP) ist nichts Neues mehr. Alle Geschaftsprozesse sind integriert und
mit ,Resourcen” ist alles gemeint: beginnend beim Kapital Gber das Personal und Material bis hin zu
den Betriebsmitteln und dem Kundenmanagement eines Unternehmens.
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Selbstverstandlich gibt es hier auch branchenspezifische Losungen, die Leistungsverzeichnisse und
Vieles mehr beinhalten. Meist handelt es sich um machtige Programme, deren Notwendigkeit oft an
die Betriebsgrofe gebunden wird. In der Regel geht der Trend allerdings zum modularen Aufbau die-
ser Systeme, sodass der Markt von kleinstrukturierten Betrieben mit geringerer Mitarbeiterzahl sowie
niedrigerem Umsatz auch bedient werden kann.

Fir ERP-Programme sollten sich wohl alle interessieren, denn sie sind es, die oft die ersten Digitalisie-
rungsschritte bei Unternehmen einleiten. Der Weg ins ,.papierlose Biiro” bedeutet sofort eine zeitliche
Entlastung.

.Was sich fir kleinere Betriebe sehr schnell rechnen wiirde, ist die Zeiterfassung. Ich
sehe es ja an den kleinen Betrieben, mit denen wir zusammenarbeiten. Da ist sehr Vieles
im Argen, was die Kalkulation betrifft, was den eigenen Uberblick iiber die Kosten betrifft.
Gerade bei den kleinen Betrieben, da ist es oft so, dass, wenn er noch als Chef mitarbei-
tet, dass er dann einen Uberblick hat, aber ab zwei, drei Mitarbeitern geht ihm das Gefiihl
verloren. Wer hat wo wieviel Zeit reingesteckt und was hat mich im Endeffekt wieviel ge-
kostet? Gerade bei kleinen Betrieben ist das oft sehr schnell sehr schlimm, wenn sich der
Chef verkalkuliert, weil ihn das Bauchgefiihl tduscht.”

.Wenn mich der Kunde anruft und fragt, ob er schnell was haben kann in dem oder dem
Material, dann kann ich ihm am Telefon nachschauen, ob wir das haben und ihm sagen,
ob das geht. Das ist schon fantastisch. Friher hab’ich rausgehen missen, nachschauen,
vielleicht auch noch suchen. Heute geht das alles per Knopfdruck.”

44 N

3. Augmented Reality-/Virtual Reality-Brille
im Verkauf

Augmented Reality bedeutet die digitale Erweiterung der Realitat. Wie in einem 3D-Film kdnnen die Be-
nutzer durch eine fiktive Landschaft, zum Beispiel ein Gebdude, einen Garten oder eine Stadt spazieren.
Bereits tatsachlich existierende Raume, Gebaude, Straflen oder Baume konnen Teil dieser Landschaft
sein - oder es ist alles fiktiv neu erdacht oder erbaut.
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Mit Virtual Reality-Brillen verbinden die meisten Men-
schen den Gamingbereich der digitalen Spieleindust-
rie. Die VR-Brille hat jedoch langst auch andere Be-
reiche erobert.

An einem Beispiel lasst sich der Einsatzbereich von
! )) VR-Brillen leicht konkretisieren: Eine Schlosserei bie-
tet seinen Kunden mittels VR-Brille die Visualisierung
und das Erlebbarmachen vom geplanten Wintergarten
oder des geplanten Carports an - entweder beim be-
reits existierenden Haus oder in der Planungsphase.

Carport, Gelander, Wintergarten, Auf3enfassaden und
Co. lassen sich sehr gut im Vorfeld visualisieren und
mit der VR-Brille erlebbar machen.

Die Idee, dass der Schlossermeister von morgen sei-
nen Kunden im Beratungsgesprach mittels VR-Brille durch seinen noch nicht existenten Wintergarten
oder Carport spazieren lasst, wo sich mit einem Mouse-Klick Oberflachen, Form und Design des Win-
tergartens, der Auflenfassade oder des Carports andern lassen, klingt vielleicht weit hergeholt. Sie
ist es aber keineswegs. Fotorealistische Darstellungsprogramme in den unterschiedlichsten Bauberei-
chen kommen bereits verbreitet zum Einsatz und da ist der Schritt zur VR-Brille nur noch eine Frage von
Anschaffungskosten und Benutzerfreundlichkeit. Beides wird in den kommenden Jahren so weit sein,
dass einerseits eine Investition fiir Betriebe interessant ist, gleichzeitig die Akzeptanz der Kundschaft
steigt, sich im Beratungsgesprach eine VR-Brille aufzusetzen. Die Generation ,Millennials” wird damit
tberhaupt kein Problem mehr haben, sondern sie eher vermehrt erwarten!

4. Alles wird smart! Interaktive Assistenzsysteme -
Schnittstellen zwischen Mensch und Maschine

Zu den Assistenzsystemen zahlen Gerate, die miteinander und mit Menschen arbeiten. Das konnen
tragbare Gerate wie ein Tablet sein, ein Smartphone oder eine Smart Watch, sowie eine VR-Datenbril-
le oder Korpersensoren. Mithilfe von Intelligente Assistenzsystemen konnen Benutzer:innen komplexe
Anlagen leichter handhaben.

Einsatz in der Produktion/Montage:

Mit VR-Datenbrillen flieBen reale und virtuelle Welt ineinander ("virtuell/augmented/mixed reality").
Richtet der Trager zum Beispiel seinen Blick auf den betreffenden Maschinenteil, werden neben Daten
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wie z. B. Temperatur und Drehzahlen auch die Wartungsdaten, Konstruktionszeichnung und Reparatur-
ablaufe automatisch in die Brille eingeblendet. Komplexe Arbeiten lassen sich dadurch vereinfachen.
Werden zum Beispiel bei der Fertigung oder bei der Reparatur klar definierte und vorgegebene Arbeits-
prozesse nicht eingehalten, dann verhindert das mitlaufende virtuelle Protokoll die Fortsetzung des
Arbeitsprozesses. Somit werden Fehler reduziert und Arbeitsprozesse professionalisiert.

Einsatz in der Logistik:

Die Datenbrille blendet die erforderlichen Informationen zum gesuchten Teil oder das zu entnehmende
Teil selbst ein. Wird dennoch zum falschen Teil gegriffen, ertont zum Beispiel ein Signal.

Einsatz im Wissensmanagement:

VR-Brillen kommen bei der Einschulung von neuen Mitarbeiter:innen zum Einsatz, um die Anlernzeiten
zu verkirzen und Fehlerquoten zu verringern.

Zusatzlich kann mit VR-Brillen das Expertenwissen von erfahrenen Mitarbeiter:innen eingefangen wer-
den, wobei dann die VR-Brille nicht anzeigt, was zu tun ist, sondern aufzeichnet, was wie gemacht wird.

5. Digitale Kommunikation, das A und O
des unternehmerischen Daseins!

Auch wenn man privat zahlreiche digitale Entwicklungen ablehnt, hat man als Unternehmer:in diese
zumindest genau zu beobachten.

Gerade im Bereich Kommunikation nach auBlen hat sich durch die Digitalisierung so viel bewegt und
verandert, sodass es Spezialisten braucht, die auf hochstem Niveau arbeiten.

Bildmaterial hochster Qualitat, Suchmaschinen-Optimierung zwecks Auffindbarkeit im Internet, Nut-
zung von Kundenbeziehungsmanagementsystemen zur systematischen Kundenbearbeitung und Da-
tenanalyse, Kundenbindung auf Grundlage der Kundenhistorie, Vernetzung mit Social Media und Co.,
einwandfreie Verlinkungen, Darstellbarkeit auf mobilen Endgeraten, der gesamte technische Aspekt
- all diese Dinge kann und darf man nicht selber machen.

Da braucht es Vollprofis, die ihr Handwerk beherrschen!
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Beispiel SOCIAL MEDIA

Expert:innen wissen, wie sich Social Media Plattformen unterscheiden, wo welche Inhalte besser plat-
ziert sind, welche Geschichten sich eignen, in welchem Zeitabstand Neues gebracht werden muss oder
wie man Schaltungen punktgenau bei genau jenen Kunden platziert, die man ansprechen mochte. Dabei
kennen wir es doch von uns selbst, wenn wir als Kunden im Internet unterwegs sind und Betriebe, Pro-
dukte oder Service recherchieren: Eine veraltete Website farbt ab und verleitet uns zu einem schlechten
Eindruck von dem Betrieb.

Die Kundschaft schlie3t von der Art wie die Website gemacht ist und wie sich ein Betrieb im Internet
prasentiert, auf die Qualitat des Betriebes selbst.

Die Bedeutung von Bildern oder auch Symbolen werden von uns Menschen in wenigen Nanosekunden
erschlossen, fir das Erfassen von Texten brauchen wir wesentlich langer. Mit Bildern kdnnen deshalb
viel mehr Informationen und vor allem Emotionen vermittelt werden. Wir vertrauen Bildern am meisten.

Achten Sie deshalb auf die Qualitdt der Bilder, auf deren Einzigartigkeit und Unverwechselbarkeit!
Setzen Sie nur Bilder in der Kommunikation ein, die authentisch zu lhrem Unternehmensprofil passen!
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.Ich hab’ das jetzt gemerkt. Den Unterschied. Wir haben ja immer die Fotos selber ge-
macht, aber jetzt haben wir einmal Geld in die Hand genommen und Fotos von einem
Profi machen lassen. Und auf einmal sind das wirkliche Fotos. Da fahrt die Eisenbahn
driber.”

.Viele wissen nicht, wo man gute Fotos herbekommt. Man ist, da muss man ehrlich sein,
sofort weg vom Fenster weg, wenn die Fotos kein hohes Niveau haben.”

.Man muss den Unterschied sehen kénnen. Wenn ich das Foto mach’, dann seh’ ich den
Unterschied nicht. Ich sehe nicht, warum ist dieses Foto gut oder schlecht. Das Auge
muss es wahrnehmen und analysieren kénnen, warum ein Foto gut ist oder schlecht.
Der Profi kann das.”

N »
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WIR SIND
BEIM KUNDEN!




WIR BEGEISTERN KUND:INNEN!

Begeisterung ist fir viele ein Attraktivitats-Merkmal und - Begeisterung ist ansteckend! - Wer kennt
nicht das Gefihl, unvermittelt mit-schmunzeln zu missen, wenn jemand begeistert berichtet, weil ihm
etwas gelungen ist, oder weil er einfach eine bestimmte Arbeit oder Tatigkeit liebt - Egal, ob privat
oder im Geschaftsleben, es muss ehrlich gemeint und authentisch sein. Kommunizieren Sie also lhre

Begeisterung fir IThr Handwerk!

. Der Unternehmer muss seinem Kunden zuhoren und ihn beraten - Das ist meine
Philosophie, dass ich den Kunden so berate, dass er eine Anlage bekommt,

die genau zu ihm passt.”

.Der Kunde ist im letzten Jahrzehnt anspruchsvoller geworden!”

7

hvd

Kunde ist begeistert
und sehr zufrieden

Begeisterungsmerkmale

Kurze Reaktionszeiten, unter dem vereinbarten
Preis bleiben, Leidenschaft, Empfehlung, All-
rounder, Referenzen, Zertifikate

A

Leistungsmerkmale

Kreativitat, Hoflichkeit,
Sauberkeit

realisierte Qualitat

< P

realisierte Qualitat

ist gering

Kunde ist enttduscht
und unzufrieden

ist hochr

Basismerkmale

Freundlichkeit, Plnktlichkeit, Verlasslichkeit,
Fitness, Bescheidenheit, Ehrlichkeit, Qualitat,

Seriositat, Termintreue, Aufraumen, Beratung,
Fachwissen, Garantien, Lsung, Ordnung, Si-
cherheit, Sorgfaltigkeit, Gewahrleistung

Quelle: VIZ Trendstudie - Update 2022
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GESELLSCHAFTLICHE TRENDS ENTLANG DER
DIGITALISIERUNG

Es gibt unzahlige Trends entlang der digitalen Technologien. Jene, die schon da sind und eine direkte
Auswirkung auf Produkte, Vertrieb, Service und Dienstleistungen der HGSLKK haben, sollten Sie un-
bedingt im Auge behalten.

1. Die Kundschaft ist kein alter Bekannter

Kundengewohnheiten, -bedirfnisse, -erwartungen und -wiinsche haben sich entlang der digitalen
Moglichkeiten radikal verandert. Dies erfordert die Reaktion des Betriebes in Schliisselbereichen wie
Kommunikation zur Kundschaft, Produktentwicklung, Serviceangebot, Preispolitik, Vertrieb.

.Was die meisten Installateure machen, ist, dass sie coole Autos haben. Das ist die beste
Werbung fir Installateure.”

N »

Ist das wirklich so? - Wie sieht es mit Kund:innen aus, die ihren Installateur zuerst im Internet suchen
und - nicht finden? Wie beeinflussen die Energiewende und der Klimawandel das Image des Installa-

teurs? Welche Erwartungen hat ein/e Kund:in an einen Heizungs-, Sanitar- und Klimatechniker heute?

2. Trends vor allem bei B2C als Zielgruppe

Rund 90% der Haushalte verfiigen lber einen Inter-
netzugang. Mehr als 7 Millionen Osterreicher:innen
nutzen das Internet. 96 % aller Osterreicher:innen bis
30 Jahre verwenden ein Smartphone und 94 % davon
surfen mit ihrem Smartphone oder sonstigen digitalen
Geraten regelmafig im Internet, bei den jingeren Al-
tersgruppen sind es 100 %.

Dementsprechend reagiert die Wirtschaft: Knapp 90 %
aller osterreichischen Unternehmen sind im Internet
mit einer Website prasent. Die Corona-Pandemie hat
diese Entwicklung maximal beschleunigt und vertieft.
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OSTERREICH IST DIGITAL VERNETZT!

OSTERREICH KOMMUNIZIERT DIGITAL UND VERNETZT!

DIGITALITAT“ ALS LEBENSREALITAT DER KUNDSCHAFT

Digitalisierung und Konnektivitat =
Digitalitat als reale und virtuelle Lebensrealitat

Fir die Bereiche Hauser und deren Energiemanagementsysteme, Photovoltaik, Heizungen, Energie-
sparsysteme, Klimaanlagen udgl. recherchieren 95% aller potenziellen Kund:innen im Internet. Sie
suchen, stobern und vergleichen Produkte sowie Dienstleistungen von maoglichen Anbietern, vor allem,
wenn die geplanten Ausgaben mehr als 4.000 Euro betragen.

.Wenn ich auf eine Messe gehe oder, wenn ich jemandem meine Visitenkarte gebe, dann
vergeht keine halbe Stunde und der schaut auf meiner Homepage nach, was da los ist. Es
ist ein Muss. Man muss das ordentlich haben, weil man sonst ausgeschieden wird."

.Unser ndchster Schritt ist, dass wir versuchen, die Werbung starker ins Internet

zu verlagern. Wir finden das sinnvoll, weil, wenn ich auf mich selber schaue: Wenn ich
was suche, dann schau ich ja auch im Internet nach Betrieben. Und, wenn die Leut” mich
nicht dort finden, dann bist fir sie gar nicht mehr existent. Und, wenn sie dich finden und
du hast das nicht g'scheit prasentiert, dann ist der auch schon wieder

weg von deiner Seite und deinem Betrieb."

44 N
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3. Die Kundenperspektive

N
Die Perspektive der Kundschaft einzunehmen und ihre Sichtweise zu verstehen, wie die Kund-
schaft Sie als Unternehmen mit lhrem Service-, Dienstleistungs- und Produktangebot udgl. in

der analogen wie digitalen Welt wahrnimmt und begreift, ist eines der wichtigsten unternehme-
rischen Fahigkeiten unserer digitalen Zeit!

Wenn Sie das professionell schaffen, konnen Sie sehr glaubwiirdig auf die Bedirfnisse und Wiin-
sche lhrer Kund:innen eingehen, sodass lhre , Auftragsbiicher voll sind und die Kassen noch voller!”

4. So ticken die Kund:innen:
Kaum Tuchfiuhlung zum Handwerk

In der Sprache der Kund:innen kommunizieren!

Wie sonst, soll ein/fe Kund:in den Preis verstehen, wenn er/sie den Wert
dahinter nicht erkennen kann. Installateur, gib der Kundschaft eine Chance!

Die Tuchfiihlung zum Handwerk, zum Installateur geht immer mehr verloren.

Wie etwas installiert wird, wie viele Arbeitsschritte es bendtigt, um eine Warmepumpe letztendlich zu
installieren und anzuschlieBen, welche Sicherheitsvorkehrungen zu treffen sind, welche Erfahrungs-
werte es braucht - davon hat der/die Kund:in von heute keine Vorstellung mehr. Diese Einblicke und das
Geflihl daflr, gehen in Zeiten von virtual reality, in Zeiten, wo Freundschaften online gepflegt werden,
wo alle erdenklichen Produkte, Dienstleistungen und Services per Mausklick bestellt und innerhalb
kirzester Zeit geliefert bzw. durchgefihrt werden, verloren.

Kinftigen Kund:innen muss aktiv erklart werden, warum die Umsetzung Zeit braucht, warum die-
ses Heizsystem das beste fiir die jeweilige Geb&audesituation ist, welche vorausschauenden Sicher-
heits- und EnergiesparmafBnahmen hier von erfahrenen Expert:innen getroffen werden missen und
vieles mehr, damit der/die Kund:in Gewissheit haben kann, sowie ein gutes und sicheres Gefihl.
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All das ist zu kommunizieren und das in der Sprache der Kundschaft! Wie sonst, soll ein/e Kund:in den
Preis verstehen, wenn er/sie den Wert dahinter nicht erkennen kann?

Ein von seiner Arbeit begeisterter Handwerker iberzeugt am besten!
Kundenperspektive einnehmen:

= Wenn man mit den Augen einer Kundschaft sieht,
wird man leicht nachvollziehen kénnen, dass sie oft
den Preis oder die Terminfindung, wann ein Hand-
werker (endlich) vorbeikommen kann, nicht ver-
steht. Schlieflich kann sie als Laie Hintergrundin-
formationen nicht kennen. Es ist daher wichtig, der
Kundschaft Informationen zu liefern, die fir den
Profi klar und selbstverstandlich sind.

= Nachscharfen in der Argumentation und in der
Begriindung des Preises: Vor allem ist es wichtig,
Begriindungen zu liefern, warum es anderswo viel-
leicht billiger angeboten wird.

= Niederschwellig: Infos Uber den Betrieb und des-
sen Angebote miissen vom Sofa aus verfiigbar sein.

= Neben dem Produkt auch Service-, Wartungs- und
Gewahrleistungskomponenten anbieten, welche
das Gesamtangebot nicht so leicht vergleichbar
machen.

.Was man natirlich bemerkt, ist, dass wenn man ein Angebot abgibt, ist die Konkurrenz
nicht der Installateur aus dem Nachbarort, sondern das Internet.”

N Y 4 4
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NACHGEFRAGT: ZUKUNFT DER VERTRIEBSFORMEN
Im Rahmen der VIZ-Trendstudie 2021/2022 wurde gefragt:
= Werden in 10 Jahren SHK-Waren durch Amazon an die SHK-Handwerker geliefert?

= Wird in 10 Jahren der GroB3handel die Dreistufigkeit aufgeben und direkt an die End-
kunden liefern?

= Werden in 10 Jahren die SHK-Hersteller die Fachschiene aufgeben und an jeden liefern
und fakturieren?

= Wird in 10 Jahren SHK-Ware fiir die Endkunden unerheblich/uninteressant, weil man
Haustechnik als Dienstleistung interpretiert und kauft?

DAS ERGEBNIS:

Das Handwerk glaubt beim Thema Vertriebsformen nicht an eine Zukunft der Formate
Direktvertrieb des GroBhandels, Direktvertrieb des Herstellers und SHK als Dienstleis-
tung. Lediglich im einstelligen Prozentbereich geben die befragten Betriebe diesen Optio-
nen eine echte Chance. Anders verhalt es sich mit Amazon. 23 % in Osterreich und 28 % in
Deutschland der befragten Handwerker:innen erwarten einen Markteintritt.

5. Kundenberater Internet:
Die Kund:innen als Expert:innen

Bevor gekauft wird, wird im Internet recherchiert!

Und dort fallt auch immer ofter die Kaufentscheidung! Je hoher die geplanten Ausgaben, desto mehr
wird recherchiert und verglichen!

Im Gesundheitsbereich ist es Dr. Internet, der regelmaBig konsultiert wird, in der Wirtschaft ist es der
Kundenberater Internet, der bestimmt, wohin die Reise der Kund:innen geht.
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Kaufentscheidungen beginnen mit der Recherche im Internet. Produkt- und Servicesuche, Produkt-
eigenschaften, Preisvergleiche, Erfahrungen anderer Kaufer:innen mit Produkten und Services von
Betrieben. Immer mehr Konsument:innen informieren sich im Internet, bevor sie Kontakt mit einem
konkreten Betrieb aufnehmen. Je kostenintensiver das Produkt oder die Serviceleistung, desto eher
und ausgiebiger wird recherchiert.

Und im personlichen Beratungsgesprach zickt die Kundschaft ihr Smartphone und zeigt Bilder, sie
weif} genau, was sie will, fragt gezielter nach und wird im Anschluf3 an das Beratungsgesprach jede
Information im Internet Gberprifen.

Dieser Trend wird sich noch weiter verstarken.

Darauf muss jeder mit Geduld, absoluter Transparenz und laufender Marktbeobachtung reagieren, da-
mit er weif3, was die Kundschaft weif}. Und noch viel wichtiger: Damit er weif3, was die Kundschaft nicht
weif}. Nur so kann man im Beratungsgesprach punkten, Hintergrundwissen liefern und sicherstellen,
dass die Kundschaft als selbsternannter Experte auch wirklich den Unterschied zwischen hochqualita-
tiv oder billig und minderwertig erkannt hat.

Geduld, Transparenz und laufende Marktbeobachtung des smarten Unternehmens sind die Antworten
auf die smarte Kundschaft!
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B. Service wird wichtiger

Die Kundschaft will maximal serviciert werden, denn sie will sich um nichts mehr kimmern missen.
Vor allem All-in-One Angebote sind gefragt. Informationen, Produkte und Serviceleistungen sind be-
quem verfligbar bzw. werden verstandlich digital prasentiert. Sie erlebt es immer 6fter so und erwartet
das auch dementsprechend. Dieser Trend hat Dienstleistungsbetriebe genauso erreicht wie alle ande-
ren. Bestellt eine Kundschaft im Internet bzw. nimmt eine Kundschaft mit einem Installateur tUber das
Internet Kontakt auf, mochte sie sich um nichts weiter kimmern missen und mochte serviciert werden.
Alles Drumherum wird ihr abgenommen und alle erdenklichen Zusatzleistungen angeboten.

NACHGEFRAGT: ZUKUNFT DER KUNDENWUNSCHE

Die Kund:innen sind anspruchsvoller geworden. Stofirichtung: Mehr fiirs Geld! Alles muss
.asap” (as soon as possible] und unter Terminiiberwachung erledigt werden. Die Ansprii-
che der Kund:innen werden individueller, das vermeintliche Vorwissen gréf3er. Die Hand-
werker nehmen wabhr, dass die Endkunden ,enger” am Projekt sein wollen und je nach
Kundenwunsch enger im Projekt eingebunden sein mochten. Insgesamt ist der Kommuni-
kationsaufwand der Handwerker pro Kundenauftrag gestiegen.

Die Stichworter aus den Antworten sind:

= preisaggressiver, pingeliger, anspruchsvoller, mehr kostenlose Nebenleistung,
high-end Anspriiche

= am liebsten bereits gestern angefangen, keine Wartezeiten, Ungeduld, vermehrtes
Nachfragen

= vorinformierter, designorientierter, mehr Beratung/Auswahl

= beratungsresistent, aggressiver Ton
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Fragen zur Zukunft der Kundenwiinsche Ja-Quote in %

Verlangen Kunden heute, im Vergleich zu friher, 62,9
mehr Leistung fiirs Geld?

Verlangen die Kunden heute, im Vergleich zu friher,
schneller bedient zu werden? 88,6

Legen die Kunden heute, im Vergleich zu friher,
mehr Wert auf Individualitat? 82,9

Wollen die Kunden heute, im Vergleich zu friher, 571
mehr ihren Willen durchsetzen?

Sind die Kunden heute, im Vergleich zu friiher,
besser iiber Techniken und Produkte informiert? 82,9

Quelle: VIZ Trendstudie 2021/2022

7. Mund-zu-Mund-Werbung goes digital
Die bewahrte Mund-zu-Mund-Werbung ist natiirlich nach wie vor wirksam. Der Unterschied ist, dass
die Kundschaft, die Empfehlung von Freund:innen, Bekannten im Internet nachprift, bevor sie mit dem

Unternehmen Kontakt aufnimmt.

.Der klassischen Mund-zu-Mund-Werbung beim Nachbarn folgt die Internetrecherche daheim!”

,Mund-zu-Mund-
Propaganda reicht schon!“

Vorsicht! Diese Zeiten
sind vorbei.
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Und es geht noch einen Schritt weiter: die digitale Mund-zu-Mund-Werbung heif3t heute: ,Testimonials”.
Aussagen zufriedener Kund:innen findet der/die potenzielle Kund:in im Internet.

8. Die Reise der Kundschaft auf der Suche nach ihrem
Installateur bzw. Kalte-Klimatechniker!

Begeisternde Kundenerlebnisse in der digitalen Welt sind heute die Schlisselfaktoren fur die Differen-
zierung im Wettbewerb - Und zukiinftig auch immer mehr fir jegliche Service- und Dienstleistungen,
die die Branche derzeit anbietet und anbieten wird:

= Die Digitalisierung verandert die Spielregeln der Kommunikation.

= Die Digitalisierung verandert das Verhalten der Kund:innen.

= Die Digitalisierung verandert somit - die Kontaktaufname mit den Kund:innen.

Im Marketing wird von ,Touchpoints” gesprochen, man kann es auch einfach machen, und von Beriih-

rungspunkten oder Wegweisern sprechen. Wegweiser, die dort stehen, wo sich die Kundschaft ,auf
Reisen begibt” und ihren Installateur sucht.
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Die Reise der Kundschaft

Am Anfang steht der Wunsch, das Bedirfnis. Die Kundschaft braucht etwas. An Informationen mangelt
es nicht. Die beste Werbung ist seit eh und je: die Mund-zu-Mund-Werbung, der Champion im Mar-
keting. Diese erfolgt mittlerweile nicht nur analog, im Gesprach face-to-face, sondern vor allem auch
digital auf Bewertungsplattformen.

Man schenkt Empfehlungen im Internet sehr viel Glauben.

Die Kundschaft sucht Informationen zum Unternehmen, zum Installateur, dem Profi, der mit einem
neuen Heiz- oder Kaltesystem hilft, iber Bilder, Geschichten und Videos. Die Kundschaft sucht jedoch
nicht nur zu diesem Betrieb Informationen, sondern auch zu vielen anderen Anbietern. Dabei punktet
jener Betrieb, der sich sympathisch, kompetent und vertrauenserweckend prasentiert, der moderne
Technologien zeigt und einem durch den Férderdschungel hilft und damit ein gutes und sicheres Gefiihl
bei seiner Kundschaft hinterlasst.

Nach dem digitalen Stresstest fallt die Entscheidung, die Kundschaft informiert den Betrieb, wenn mog-
lich, mit zwei, drei Klicks, dass sie Interesse an einer Service- und Dienstleistung hat. Das ist die Er-
wartungshaltung der Kundschaft.

Die nachste Etappe ist ein Heimspiel fur jeden Handwerksbetrieb, fir jeden Installateur. Was nun folgt
ist trainiert: mit dem personlichen Service, mit der individuellen Beratung und Planung punkten Hand-
werker seit eh und je und fiihren treffsicher zum Angebot.

Nach dem konkreten Angebot ist der Auftrag aber heutzutage noch nicht in der Tasche. Erst folgt ein
finaler Check mit Vergleichsangeboten im Internet bevor es zum Handschlag kommt.

Der (Mehr-JAufwand lohnt sich: Aus begeisterten Kund:innen werden nicht nur Stammkund:innen son-
dern auch Botschafter:innen des Betriebs, wenn man sie weiter serviciert und mit ihnen laufend in
Kontakt bleibt. Digital ist das leichter denn je. Die zufriedene Kundschaft, die digital ihre Begeisterung
kundtut, sorgt mit ihrer Empfehlung fir den digitalen Schneeballeffekt. So schickt sie neue Kund:innen
auf die Reise.

Unser Alltag besteht heute aus einer analogen und einer digitalen Welt.

Fehlt eine der beiden Welten - bricht die Kommunikation mit der Kundschaft ab. Und das bereits am
Beginn. Die Kund:innen verschwinden - in den digitalen Weiten.
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9. Trends vor allem bei B2B als Zielgruppe -
Wie die Digitalisierung den B2B-Vertrieb verandert

Viele Unternehmen der HGSLKK-Branche haben gewerbliche Geschaftspartner als Kund:innen und
sind somit der Meinung, dass sie der ganze Aufwand fir digitale Kommunikation und Marketing nicht
trifft.

Dem ist nicht so! Auch im B2B Vetrieb zeichnet sich zurzeit ein radikaler Wandel ab, der dem des Privat-
kundenvertriebs in nichts nachsteht.

Studien belegen, dass Unternehmen mit vorrangig B2B-Geschaftskund:innen mit Herausforderungen
konfrontiert sind bzw. in nachster Zukunft sein werden, auf die es zu reagieren gilt:

= Die Anspriiche von Kund:innen steigen und erfordern substanzielle Weiterentwicklung von Angebo-
ten und Interaktionsmodellen.

= Neue Wettbewerber drangen in den Markt und stellen mit neuen Angeboten und unkonventionellen
Geschaftsmodellen eine ernstzunehmende Konkurrenz dar.

=  Kund:innen bauen ihre Beschaffungskompetenz aus und nutzen ihre Einkaufsmacht konsequent zu
ihrem Vorteil.

Folgende Szenarien des Vertriebs im B2B-Bereich werden in naher Zukunft als sehr wahrscheinlich
eingeschatzt:

= Angebote und Kundeninteraktion einfach zu gestalten wird immer wichtiger werden.
= Marktgestaltung sowie Kooperationen werden wichtiger.

= Eswird keinen B2B-Vertrieb ohne Online-Interaktion geben.

= Neue digitale Absatzmittler bzw. Intermediare gewinnen an Bedeutung.

= Big-Data-basierte und vorausschauende Analysen werden relevanter.

= Der B2B-Vertrieb wird B2C-artig.
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10. Die Macht der digitalen Marktplatze

Die Macht der Plattformen, seien es Plattformen, die reine Bewertungsplattformen darstellen oder
Plattformen, die dariiber hinaus Services und Dienstleistungen anbieten, besitzt eine . disruptive” Kraft,
die nach wie vor unterschatzt wird. Auch der Bereich von Service- und Dienstleistungen der Heizungs-,
Gas-, Sanitar-, Liiftungs-, Kalte- und Klimatechnik ist hier in Zukunft nicht ausgenommen. Vor allem
werden kiinftig auch branchenfremde Anbieter smarte Losungen in der Gebaudesystemtechnik prasen-
tieren und dies vor allem uber digitale Marktplatze.

Digitale Plattformen fiihren Waren und Dienstleistungen sowie Anbieter:innen und Nachfrager:innen
zusammen. Sie schaffen fiir Unternehmen und Verbraucher:innen gleichermaflen eine neue, verbin-
dende Erfahrung. Auch die Angebote im B2B-Bereich bieten ihren Nutzer:innen erheblichen Mehrwert
und schaffen effektive Moglichkeiten der Wertschopfung.

Der expandierende Erfolg von Service-Plattformen oder Service-Marktplatzen fiir unterschiedlichste
Dienstleistungen wie Ubernachtungen, Fahrdienste, Essenslieferungen oder Wellness (Airbnb, Uber,
mjam, treatwell, milafriends udgl.) ist ein Beleg fiir die Akzeptanz derartiger Onlinemarktplatze durch
osterreichische Nutzer:innen. Warum sollte es zukiinftig nicht auch fir folgende Dienstleistungen Platt-
formen geben:

= Dienst- und Produktleistungen der Geschaftsfelder
Warmepumpe und Co.

= Dienst- und Produktleistungen der Geschaftsfelder
Wassermanagement, Wasseraufbereitung und Co., |

= Dienst- und Produktleistungen der Geschaftsfelder
smart home/smart building?
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Die Erwartungshaltung der amazonisierten Kundschaft wird dabei komplett erfiillt:
1. Eine grof3e Auswahl an Angeboten.

2. Eine einfache Handhabung - mit vier bis finf Klicks zur Dienstleistung.

3. Die Plattform Gbernimmt glaubwiirdig die Verantwortung fiir die Qualitat der Dienstleistung.
4. Erfahrungswerte und Referenzen durch andere Kund:innen.

5. Terminauswahl und -findung erfolgt unkompliziert und online.

6. Bezahlung erfolgt online oder bar.

7. All diese Schritte konnen orts- und zeitunabhangig durchgefiihrt werden.

Auf Seiten der Anbieter bestehen ebenfalls zahlreiche Vorteile:

1. Die Plattform kimmert sich um Marketing und Vernetzung.

2. Die Plattform kiimmert sich um die Kundenakquisition.

3. Die Plattform kiimmert sich um die Abrechnungen und den digitalen Kunden-Support.
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FORDERUNGEN
DER BRANCHE
AN DIE POLITIK




WER MACHT DAS RENNEN IM BEREICH DER
ENERGIEWENDE? WER MACHT DAS RENNEN
BEI SMARTEN LOSUNGEN VON MORGEN?

Der Fahrplan fiir den Ausstieg aus Ol und Erdgas

Fast 40 % der Haushalte in Osterreich heizen noch mit fossilen Energietragern. Das sind rund 900.000
Gasheizungen und 600.000 Olheizungen (Zweitwohnsitze nicht eingerechnet). Tirol besitzt dabei von
allen Bundesldndern mit 35 % den héchsten Anteil an Olheizungen! (Quelle: orf.at)

So funktioniert der Ausstieg aus Ol & Gas:

= Seit 2020 diirfen keine neuen Olheizungen mehr in Neubauten installiert werden.

= Ab 2021 ist auch kein fossiler Heizungstausch mehr erlaubt.

= Ab 2025 miissen Olkessel, die alter als 25 Jahre sind, verpflichtend gegen ein erneuerbares System
getauscht werden.

= Ab 2025 sind im Neubau auch keine Gas-Neuanschliisse mehr erlaubt.
= Ab 2035 sind Olkessel in Osterreich Geschichte.

Bei der Umsetzung der Klimaziele nehmen die Heizungs-, Gas-, Sanitar-, Liftungs-, Kalte- und Klima-
techniker:innen eine Schlisselrolle ein. Viele Menschen sehen sich tberfordert mit den neuen Auflagen
der Regierung - beispielsweise beim Austausch einer Heizung mit fossilen Brennstoffen. Viele Fragen
ergeben sich fiir die Kund:innen, z. B.: Welche Forderungen kann ich wo einreichen? Was muss ich
dabei beachten? Welches Heizsystem ist fiir mich das giinstigste? Wie schnell muss ich meine Heizung
austauschen? - Und, wieviel kostet mich das Ganze?

Die , Klimaheld:innen” von morgen nehmen diese Fragen und Wege ab, héren zu, beraten und setzen um.

... die Kunden beginnen zu verstehen, dass sie ganzheitlich was tun miissen.”
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.Mein Kunde schaut auf Energieeffizienz. Er hat bei jedem Haus eine Photovoltaikanlage
am Dach und er ist kein Einzelfall, da ist schon ein Umdenken der Kunden erkennbar.”

7 Y & 4

Als Expert:in kann der Installateur auch bei moglichen Fordergeldern und etwaigen Fristen, die es ein-
zuhalten gilt, unterstiitzend zur Seite stehen. Es ist Zeit, das Image des "kleinen, unflexiblen und ver-
staubten Installateurs” abzulegen!

.Ich finde es wichtig, gute, effiziente Sachen einzubauen, dass man lang was davon hat.”

.Ich will den Menschen beibringen, dass man ein bissl umdenken soll. Dass es total

wichtig ist, was wir machen, weil man kann wirklich viel einsparen, wenn man ein gutes
Heizsystem hat, wenn man drauf schaut, welche Materialien man verwendet. Und schon da
drauf schaut, dass man was fir die Umwelt tut und nicht nur, dass es kostenglnstig ist.”

44 N

Die Expert:innen aus Heizungs-, Gas-, Sanitar-, Liftungs-, Klima- und Kaltetechnik sind bereit und ha-
ben die notwendigen Fahigkeiten, mit ihrer Expertise fiir Raumtemperierung, Liftung und Gebaudeener-
gie bei einer leistbaren, praktikablen und fir den Verbraucher lebensnahen Umsetzung mitzuwirken.

.Die Energietechnik ist Teamwork".
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Forderungen der Branche an die Politik

Die dsterreichischen Heizungs- und Geb&dudetechniker bekennen sich zum nachhaltigen und energie-
sparenden Betrieb von Heizungen und madchten dazu ihren Beitrag leisten. Aus diesem Grund legt die
Bundesinnung der Sanitar-, Heizungs- und Liftungstechniker 10 Forderungen an die Politik fir eine
effektive und effiziente Umsetzung der aktuellen Umwelt- und Klimaziele vor.

1. Freie Wahl des Energietragers

Private Verbraucher:innen und Unternehmen miissen im Sinne der Privatautonomie je nach ihren
okonomischen und technischen Mdoglichkeiten den gewiinschten Energietrager frei wahlen kénnen -
sowohl fiir zentrale wie auch fir standortnahe dezentrale Anwendungen.

2. Faire CO,-Rechnung

Fur eine objektive Bewertung missen faire und gleiche Spielregeln fir alle gelten. Derzeit werden
monopolisierte Energietrager CO,-frei gerechnet, das gilt beispielsweise flir Fernwarme oder die rein
hypothetische Verwendung von Photovoltaik-Strom aus dem Sommer fiir das Heizen im Winter.

3. Effiziente Modernisierung

Durch den Tausch veralteter Heizungstechnik lasst sich die Effizienz steigern. Allerdings sollte dabei
die bestehende Infrastruktur fir bivalente Warmeerzeuger genutzt werden kdnnen - indem zum Bei-
spiel eine Umweltheizung wie die Warmepumpe mit konventionellen Warmeerzeugern wie Gas oder Ol
kombiniert wird. Das reduziert COZ, senkt die Kosten und wahrt das Grundrecht des freien Eigentums.

4. Mehr Forschung und Forderung

Beim Einsatz effizienter erneuerbarer Technologie gibt es dringenden Handlungsbedarf fir verstarkte
Forschung und erhdhte Forderanstrengungen auf Gebieten wie:

= Verwendung von Griinem Gas und erneuerbarem Ol mit effizienter Anwendungstechnik (z. B. Nut-
zung der bestehenden Infrastruktur im bivalenten Betrieb mit Warmepumpen. So lieflen sich die

Stromnetze entlasten und Importstrom in der kalten Jahreszeit reduzieren)

= Verwendung von Griinem Gas mit gasbetriebenen Warmepumpen sowie Brennstoffzellen und Mikro-
Kraft-Warme-Kopplung fir eine dezentrale, standortnahe Strom- und Warmegewinnung
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= Photovoltaische und thermische Solaranlagen nur in Kombination mit entsprechenden Strom- und
Warmespeichern

5. Ehrlicher CO,-Footprint

Eine wirklich objektive Bewertung der Emissionen musste uber die gesamte Wertschopfungskette
erfolgen. Das bedeutet:

Berechnung der tatsdachlichen CO,-Emissionen aller Energietrager.

Zur Berechnung der tatsdchlichen CO,-Emissionen missen alle Emissionen einbezogen werden, die
bei der Gewinnung, dem Transport, der Bereitstellung der Energie und der Entsorgung von Reststoffen
anfallen.

Der osterreichische Strom-Mix sollte unter Anwendungsbedingungen und Energietragerneutralitat be-
zogen auf den inlandischen Verbrauch evaluiert werden. Dazu mussten beispielsweise auch der Trans-
port von Holz aus dem Ausland zur Verfeuerung in Osterreich oder die aufgewendete Hilfsenergie und
Warmeverluste in der Bereitstellung Gber Rohrleitungen (Fernwarme) beriicksichtigt werden.

Die CO,-Emissionen, die bei der Verbrennung von Energietragern anfallen, werden nicht gemessen,
sondern anhand des Kohlenstoffgehaltes und Heizwertes berechnet. Die Ermittlung dieser sogenann-
ten CO,-Konversionsfaktoren muss nachvollziehbar sein.

6. Flexiblere Energieraumplanung

Bei Renovierungen im Altbestand sollte von bestehenden Energieraumplanungen abgewichen werden
konnen, damit eine freie Wahl des Energietragers fiir zentrale und dezentrale Techniken moglich ist und
erneuerbare Energie weiterentwickelt und verbreitet werden kann.

7. Effizienzpotenziale heben

Die Gebaudeeffizienzrichtlinie (EU) 2010/31 Artikel 14 sollte in folgenden Schritten umgesetzt werden:
In Osterreich kénnten groBe Effizienzpotenziale aufgezeigt und behoben werden, indem die (bis jetzt)

nicht umgesetzten Inspektionen von Heizungsanlagen ab 20 kW im privaten und offentlichen Wohnbau
nachgeholt werden.
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= AnschlieBend dirfte erst die Erleichterung nach Richtlinie (EU) 2018/844 fir Inspektionen von
Heizungsanlagen ab 70 kW umgesetzt werden.

= Damitdie Qualitat dieser Inspektionen sichergestellt ist, muss die Qualifikation nach ON-Regel 85000
(.Anforderungen an die Zusatzqualifikation in Teilbereichen der Haustechnik - Inspektion und um-
fangreiche Uberpriifung von Heizungs- und Klimaanlagen”) gesetzlich verbindlich verankert werden.

Eine derartige Heizungsinspektion muss die Voraussetzung und Grundlage zur Ausstellung eines Ener-
gieausweises im Bestandsgebaude bilden: Dadurch kdnnten anstelle von standardmafig verwendeten
Default-Werten die tatsachlichen Daten erfasst werden.

8. Umsetzung der Oko-Design-Richtlinie

Die Oko-Design-Richtlinie fand keinen Eingang in die Bauordnungen der Bundeslinder, dadurch wurde
sie seit 2015 dsterreichweit vernachlassigt und nicht umgesetzt. Alleine die lickenlose Umsetzung - im
Sinne eines konsequenten Ersatzes alter Heizwerttechnik durch moderne Brennwerttechnik - wiirde
ein jahrliches Vermeidungspotenzial von mehr als 20.000 Tonnen CO, bringen.

9. Besser Liiften in Zeiten der Pandemie

Der Energiebedarf kénnte zudem verringert werden, indem eine kontrollierte Wohnraumliftung (me-
chanische Liftung mit Warmeriickgewinnung) in jeder Liftungsanlage (in Wohnung, Klassenzimmer
oder Biiro) vorgegeben werden wiirde. Diese Form des hygienischen Luftwechsels wére speziell in Co-
rona-Zeiten besonders wichtig.

10. Osterreichweite Strategie

Die Erarbeitung einer osterreichweiten Energiestrategie sollte unter Einbindung samtlicher Expert:in-
nen erfolgen - und unter Beachtung der Gesetze der Physik.
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.Ohne uns gibt es keine Klimawende.”

.Wir haben DIE Zukunftsbranche schlechthin, wenn wir es richtig umsetzen.”

.Gesunde Gelassenheit ist das Motto fiir dynamische Zeiten.”

STIMMEN AUS DER BRANCHE DER
HEIZUNGS-, GAS-, SANITAR-, LUFTUNGS-,
KALTE- UND KLIMATECHNIK

.Ein gesellschaftliches grofes Problem ist, dass der Beruf als reines ,,Rohre wechseln”
gesehen wird, allerdings steckt hinter dem Installateur-Beruf
viel mehr Technik als die Leute annehmen.”

.Es ist endlich an der Zeit, dass wir aufhoren zu jammern!
Ich kann das schon nicht mehr héren! Wir sind eine der Branchen,
die von der Energiewende profitieren! - Das mit dem Fachkrafte-Mangel
kriegen wir auch hin!”



