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H.-P. Weihmann und
Claudia Hellbach @

Wahrend ihrer Unternehmertage, die dieses Jahr auch
anlasslich des 30. Geburtstags der HOREX in Prag
stattfanden, zeigte die Gemeinschaft einmal mehr, wie und
womit sie thre Mitglieder unterstutzt. Was das Angebot alles
umfasst, dartiber sprachen wir mit den HOREX-Vorstanden
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»DIE MITGLIEDER

UNTERSTUTZEN UND

WEITERBRINGEN«

Von Jan-Fabio La Malfa; Foto: Horex

Claudia Hellbach und H.-P. Wethmann.

Herr Weihmann, Frau Hellbach, ein arbeits-
intensiver Tag mit insgesamt fiunf Vortriagen
liegt hinter uns. Helfen Sie mir: Warum wurde
heute mehr iiber Demografie, Arbeitsorgani-
sation und Fachkraftemangel gesprochen als
uber Horsysteme, Anpassungen oder Otoplas-
tiken?

Weihmann: Eine korrekte Beobachtung, fur die
es zwei Grinde gibt. Einerseits stehen unsere
Mitglieder mit kleinen wie groflen Unternehmen
in einem extremen Wettbewerb. Ich komme ur-
sprunglich ja aus einem etwas gréfleren Unter-
nehmen und weif}, wie solche Unternehmen
funktionieren, wie dort Effizienz, Kennzahlen et
cetera ein- und umgesetzt werden. Unsere Auf-
gabe besteht daher darin, unseren Mitgliedern
diese Themen aufzuzeigen und so weit herunter-
zubrechen, dass sie auch in kleineren Einheiten
ein- und umgesetzt werden kénnen.

Und andererseits?

Weihmann: Auf der anderen Seite haben wir die
Inhaber selbst. Seien wir mal ehrlich: Wenn ein
Hersteller auf Roadshow geht, und Vertriebsau-
diologen kurz danach Mitarbeiter im Laden schu-
len, dann ergibt es keinen Sinn, dass die gleichen
Unternehmen ihre neuesten Produkte noch ein-

mal bei einer Versanstaltung wie heute zeigen.
Das bietet keinen Mehrwert. Deswegen sehen
wir unsere Aufgabe darin, bei den Unternehmer-
tagen sowie bei unserem Fortbildungskongress
nicht nur audiologisch-technische Themen
anzubieten, sondern unsere Inhaber auch an
Themen heranzufihren, mit denen sie als Unter-
nehmer in ihrem Arbeitsalltag konfrontiert sind.
Wir denken, damit kénnen wir die Mitglieder
wirklich unterstiitzen und weiterbringen. Und
genau deshalb sprechen wir mit den Herstellern
vorher ab, dass sie nicht die Horgeratetechnol-
gie ins Zentrum ihrer Vortrage stellen, sondern
Unternehmerthemen.

Hellbach: Das entspricht ein Stiick weit dem,
was wir uns als HOREX vor 30 Jahren auf die Fah-
nen geschrieben haben. Natuirlich besteht auch
heute noch unser Kerngeschéaft aus Vertragen mit
den Herstellern, in denen wir Konditionsverein-
barungen treffen, die unseren Mitgliedern dann
Uber die Zentralregulierung zugutekommen. Die
Definition des Portfolios allerdings tiberlassen
wir unseren Mitgliedern. Nachdem wir bis Ende
2023 mit unserer Hauptlieferantenstrategie sehr
erfolgreich waren, gehen wir seit Anfang 2024 ei-
nen neuen Weg. Wir haben mit allen Herstellern
sehr attaktive Grundkonditionen vereinbart, dar-
uber hinaus gelten fuir unsere Mitglieder ab einem
bestimmten Umsatz zusatzliche Direktrabatte



oder Ruckvergutungsmodelle. Dieser Ansatz hat
sich bereits im ersten Jahr bewéahrt. Durch die
starke Bewegung im Markt sind wir Uberzeugt,
dass jeder fur sich lokal schauen muss, welches
Portfolio er gerade einsetzen mdchte. Das ist eine
Mafgabe, an die wir uns strikt halten. Unser An-
spruch besteht darin, wie H.-P. gesagt hat, nach
geeigneten Partnern Ausschau zu halten und zu
prufen, wie man ein wenig Entlastung schafft,
damit die Betriebe dahingehend befahigt werden,
sich mehr um die Anpassung zu kimmern. Das
ist mittlerweile mehr unser Ziel.

Sich also zu fragen, welche Punkte man selbst
lésen kann und welche nicht.

Weihmann: Richtig. Denn letztlich miissen
Unternehmen, auch unsere, nach betriebswirt-
schaftlichen Grundsatzen gefihrt werden. Dazu
gehort unter anderem die Frage, ob mein Azubi
vielleicht fir andere Sachen geeigneter ist, als
Kaffee zu kochen und einen Kundentermin zu
vereinbaren. Oder vielleicht hat mein Geselle
irgendwelche Skills, die ich gewinnbringend fiir
das Unternehmen einsetzen kann? Und muss
ich selbst die Abrechnung machen, mich um
Termine, Reparaturen, Annahme oder Rausgabe
kiimmern? Nein, muss ich nicht. Ich brauche nur
die richtigen Leute dafur.

Auszubildenden muss man aber auch Vertrau-
enschenken...

Weihmann: Klar. Deswegen ist es auch so wich-
tig, sich die Zeit zu nehmen, gewisse Dinge zu
Uberdenken. Horakustikmeister zu sein, heifdt
nicht, dass man alles selbst machen muss. Es
geht vielmehr darum, einen Laden und ein Team
so zu organisieren, dass alle Radchen gut inei-
nandergreifen. Ich kenne Systeme aus anderen
Landern, in denen nicht Anpasser oder Audio-
logen Filialleiter sind, sondern zum Beispiel
Personen mit einer kaufménnischen Ausbildung.
Und zwar aus dem Grund, weil sie das um Langen
besser machen als die ausgebildeten Fachkrafte
aus der Horakustik. Meister in allen Ehren. Der Ti-
tel bedeutet aber noch lange nicht, der geborene
Betriebsleiter zu sein.

Sie haben mit der MediTrend und der Best-
Akustik eine Ausbildungskampagne gestartet.
Weswegen?

Hellbach: Ausbildung ist ein Thema, das uns
nicht erst seit gestern beschaftigt. Wir haben
schon 2022 die HOREX Ausbildungskampagne
fur unsere Mitglieder ins Leben gerufen. Jetzt
sind wir in der erfreulichen Lage, dass wir uns
hierzu mit BestAkustik und MediTrend an einen
Tisch setzen konnten. Wir sind uns einig, dass es

GEMEINSCHAFTEN

fur die Zukunft der Branche unbedingt notwen-
dig ist, dass die Betriebe ausbilden. Wir setzen
darauf, dass wir im Zusammenschluss und mit
einer gemeinsamen Kampagne mehr bewegen
konnen.

Inwieweit kénnen Sie da unterstiitzen?
Weihmann: Es gibt eine Landingpage: akustik-
heroes.de. Absolut niedrigschwellig kénnen hier
unsere Mitglieder ihre Anzeigen mit allen An-
forderungen und Benefits mit einem Klick in ein
Onlineformular einstellen. Alle Verbundgruppen
bewerben das einerseits intern, anderseits schaf-
fen wir Synergien Uber die Social-Media-Kanéle.
Zudem haben wir im Rahmen der HOREX Aus-
bildungs-Initiative, die wir 2022 starteten, eine
Kooperation mit Ausbildung.de begonnen. Das
ist das reichweitenstarkste Ausbildungsportal
in Deutschland. Sdmtliche Anzeigen auf austik-
heroes.de werden auch auf Ausbildung.de und
Schuelerkarriere.de gespiegelt.

Das eine ist, Auszubildende zu bekommen,
das andere ist, diese zu halten. Inwieweit
konnen Sie ihren Mitgliedern diesbeziiglich
Unterstiitzung anbieten?

Hellbach: Zunachst ist es wichtig, dass viele
Mitglieder schon erkannt haben, dass wir im
Hinblick auf die Ausbildung mehr tun mussen.
Aus unserem Expertenbeirat heraus hat sich
auferdem eine Gruppe gebildet, die sich mit dem
Thema uberbetriebliche Ausbildung beschaftigt.
Sie hat ein Konzept entwickelt, mit dem wir die
Auszubildenden unserer Mitglieder Giber alle drei
Lehrjahre hinweg begleiten mdchten. Die ersten
Schulungstage haben wir beim Fortbildungskon-
gress im November 2024 angeboten. Sie geben
den Auszubildenden die Mdéglichkeit, Exlerntes
zu festigen und Defizite aufzuarbeiten.
Weihmann: Hinzu kommt noch ein weiteres
Spannungsfeld. Viele, die vor Jahren ihre Aus-
bildung gemacht haben, wissen oft nicht mehr
so genau, wie der Unterricht und die Prufungen
in Libeck heute aussehen - es sei denn, sie sind
in der Uberbetrieblichen Ausbildung oder in den
Prufungsausschiissen aktiv. Deshalb werden wir
im November bei unserem Fortbildungskongress
einen Workshop auch fir Ausbilder anbieten.
Unser Ziel ist es, alle, die ausbilden oder ausbil-
den mochten, auf den akutellen Stand zu brin-
gen, sodass jeder seine Auszubildenden optimal
begleiten und auf die Prifungen vorbeiten kann.

Frau Hellbach, Herr Weihmann, haben Sie vie-
len Dank fiir das Gesprach.
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