Die neue Horex traf sich in Bremen zu den Unternehmertagen

Weiterbildung mit Weitblick:
Strategie trifft Audiologie

Die Horex Hor-Akustik eG hat bei den Unternehmertagen vom 11. bis 14. Juni 2026 in Bremen
ihre neue strategische Ausrichtung und ein neues Erscheinungsbild vorgestellt. Eingebettet
war dieser Schwerpunkt in ein Programm mit Beitragen aus der Horsystemindustrie, der
Wissenschaft und von Finanzdienstleistern. Darliber hinaus gab der Hauptgeschaftsfiihrer der
Bundesinnung der Horakustiker (biha) Jakob Stefan Baschab fiir die rund 100 Teilnehmer einen

aktuellen Branchenbericht.

en Weiterbildungstag hatte die

Horex so konzipiert, dass keine Ge-
ratevorstellungen, sondern sowohl wich-
tige unternehmerische Themen als auch
aktuelle audiologische Entwicklungen im
Zentrum der Seminare und Workshops
standen.

Versorgung milder Hor-
verluste mit Horsystemen

Dr. Dirk Oetting vom Hoérzentrum Olden-
burg sprach tiber die Versorgung von mil-
den Horverlusten mit Horsystemen und
stellte die Frage, ob Features wichtiger als
Verstarkung sind. Er wies darauf hin, dass
die Gruppe mit geringem Horverlust am
seltensten versorgt ist und somit ein
enormes Potenzial darstellt. Er nutzte
mafgeblich das von seinem Team und
ihm entwickelte revoloud-Lautheitsska-
lierungsverfahren, um zu zeigen, dass
auch bei dem angesprochenen Horver-
lust eine Versorgung sinnvoll sein kann.
Er betonte, dass nur geschlossene Oto-
plastiken die volle Wirksamkeit der Hor-
systemfeatures gewahrleisten.

Ausbildung und Gesellen-
priifung im Uberblick

Alle reden vom Fachkraftemangel, doch
es gibt einen Ausweg: Die Firmen miissen
selbst mehr junge Menschen ausbilden.
Damit sie die Priifung bestehen, hat Jens
Ahlers, Horex-Mitglied und selbst im Ge-
sellenpriifungsausschuss, den Ablauf der
praktischen Gesellenpriifung vom Ein-
checken bis zur Freisprechung fiir die po-
tenziellen Ausbilder zusammengefasst.
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Veranstaltungen

Grof3es Interesse am Branchenvortrag von Jakob Stephan Baschab, Hauptgeschaftsfuhrer der
Bundesinnung der Horakustiker (biha)

Unterstltzt wurde er dabei von Rainer
Poppen, Experte fir Otoplastiken. Der
Vortrag orientierte sich an den einzelnen
Prifungsblocken und erlauterte deren
Wertigkeit. Er war gespickt mit vielen
praktischen Hinweisen, wie beispielswei-
se rechtzeitig anzureisen, auszuschlafen,
den Personalausweis, eigenes Abdruck-
material und Werkzeuge mitzubringen.
Zudem gelten Smartphones als Tau-
schungsversuch, und alle Handgriffe so-
wie Argumentationen, allen voran das
Frasen von Otoplastiken, sollten vor der
Priifung intensiv gelibt werden.

Vergleich verschiedener
Anpassstrategien

Professor Dr. Steffen Kreikemeier von der
Hochschule Aalen hatte sich das komple-
xe Thema der Anpassstrategien von Hor-
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gerdten 2026 im direkten Vergleich vor-
genommen - von der Horschwelle bis
zur kinstlichen Intelligenz. Ausgehend
von den giiltigen Normen und Leitlinien
prasentierte er Studienergebnisse zu Au-
to-Real-Ear-Measurement(REM)-Anpas-
sungen. Bei Auto-REM werden Real-Ear-
Messungen von der Anpasssoftware der
Hersteller genutzt, um automatisch die
Zielkurven einer Anpassstrategie, wie bei-
spielsweise NAL-NL2 zu erreichen. Da die
Zielkurven von NAL fiir alle Hersteller die
gleichen sind, miissten bei Auto-REM-
Anpassungen auch herstellerunabhangig
die gleichen Verstarkungskurven erreicht
werden. Professor Kreikemeier prasentier-
te jedoch Messwertabweichungen von
bis zu 10 dB bei Vergleichen zwischen
zwei Messsystemen und vier Horgeréte-
herstellern. Es folgte ein Ausblick auf die
neue Strategie NAL-NL3 sowie auf die
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Veranstaltungen

Tobias Wiedmann, Geschéftsfiihrer von Signia, Mirko Plass, Head of Sales von Widex,
Widex-Geschéftsfuhrer Gert Bleier und Claudia Hellbach, Vorstandsmitglied der Horex

Kl-gestiitzte Signalverarbeitung der Zu-
kunft: Durch maschinelles Lernen er-
kennen Horsysteme kiinftig individuel-
le Horwiinsche automatisch.

Finanzielle Planung bei
Expansion und Verkauf

Fir die Finanzexperten unter den Teilneh-
menden gab es ebenfalls spannende Vor-
trage. Expansion oder Verkauf zdhlen zu
den haufig in der Branche diskutierten
Themen. Thorsten Katzer vom Bankhaus
Bauer bot diverse praktische Hinweise zu
diesem Thema. Wie finanziere ich richtig?
Lasst sich der ermittelte Kaufpreis finan-
zieren? Welche Finanzierungsarten gibt
es? Was mache ich mit einem moglichen
Verkaufserlos? Er riet eindringlich dazu,
sich bei einem geplanten Verkauf friih-
zeitig mit Juristen und Steuerberatern
abzustimmen sowie die Belegschaft
rechtzeitig zu informieren. Als spezielle
Anlageform fiir Kapital nannte er einen
neu aufgelegten Fonds fiir Blockchain
Investment.

Abomodell fiir Horsysteme

Jurgen Becker griff mit dem ProAbo-Mo-
dell das Thema einer frihzeitigen Neu-
versorgung vor Ablauf der Ublichen
sechsjahrigen Nutzungsdauer auf. Dabei

76

wies er darauf hin, dass rein statistisch die
Versorgungen Uber die gesetzliche Kran-
kenversicherung erst nach 7,5 Jahren er-
folgen. Er stellte ein Modell vor, das eine
Neuversorgung bereits nach drei Jah-
ren vorsieht. Rein formal handelt es sich
im Gesundheitswesen nicht um ein Abon-
nement, sondern um eine Finanzierung
Uber drei Jahre. Er zeigte auf, dass sich
sein Konzept mit tiberschaubarem Auf-
wand in jedem Geschift realisieren ldsst,
entscheidend sei jedoch, die Mitarbeiter
entsprechend zu schulen.

Trends bei Unternehmens-
kaufen und -verkaufen

Zurzeit wird sehr viel Gber die Aktivitdten
der Industrie und Horakustikketten ge-
sprochen, die im groBen Stil Filialen auf-
kaufen. Tim Sachs, Inhaber einer Trans-
aktions- und Nachfolgeberatung, sprach
Uber die Veranderungen fiir Unterneh-
menskdufe und -verkdufe in der Horakus-
tik, die sich aus stagnierender Konjunktur,
demografischem Wandel und zunehmen-
der Filialisierung ergeben. Im Vortrag
wurden die aktuellen Entwicklungen ein-
geordnet und gezeigt, wo reale Risiken
liegen, aber auch, welche Chancen sich
fiir Inhaber, potenzielle Verkdufer und ex-
pandierende Betriebe ergeben.

Industriebeitrage jenseits
von Horsystemen

Wie von den Veranstaltern angestrebt,
boten die vor Ort vertretenen Industrie-
firmen Informationen abseits von Pro-
duktvorstellungen. Sonic/Bernafon stell-
te ein Coachingmodell zur Weiterentwick-
lung von Mitarbeitern vor. Oticon, GN
ReSound und Starkey sprachen aus drei
unterschiedlichen Perspektiven Uber Kl
und Sensortechnik. Widex zeigte auf, wel-
ches Potenzial in der gezielten friihzeiti-
gen Wiederversorgung steckt und mach-
te das Thema anhand eines Pilotprojekts
mit Horex-Mitglied Sebastian Henning
greifbar. Signia ging auf die Vorteile eines
standardisierten, psychologisch durch-
dachten Ansatzes ein, der fiir ein einheit-
liches Kundenerlebnis sorge und den Ver-
trieb starke. Bei Phonak ging es um den
Generationenwandel und die Frage, wel-
che Anforderungen Millennials und Gen Z
kilinftig an die Horakustik stellen. Bei Hor-
luchs lernten die Teilnehmer, wie typische
Unsicherheiten bei der Beratung und
Auswahl von In-dem-Ohr-Versorgungen
systematisch Gberwunden und ein klar
strukturiertes, skalierbares Anpasskon-
zept entwickelt werden kénne.

biha-Branchenbericht

Vor dem offiziellen Beginn der General-
versammlung informierte Jakob Stephan
Baschab, Hauptgeschaftsfiihrer der Bun-
desinnung der Horakustiker (biha), die
Horex-Mitglieder Gber die aktuellen Her-
ausforderungen der Branche im Kontext
der anstehenden Gesundheitsreformen.
Zudem ging er auf die Herausforderun-
gen des Campus Horakustik bei der Aus-
bildung junger Menschen ein und stell-
te die QualifizierungsmalBnahme ,Fach-
assistent Horakustik” als neuen Weg in die
Hoérakustik vor.

Die Generalversammlung

In der nicht 6ffentlichen Generalversamm-
lung der Horex zog der Vorstand laut
Pressemitteilung eine positive Bilanz: Im
Vergleich zu 2024 stiegen die Umsatz-
und Absatzzahlen 2025 an und auch bei
den Mitgliederzahlen legte die Genos-
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Veranstaltungen

Neuer Auftritt der Leistungsgemeinschaft

Von den Teilnehmenden mit Spannung erwartet wurde der
Auftritt der neuen Horex - eine Reaktion auf die Filialisierung,
den Fachkdftemangel, wachsenden Preisdruck und veran-
derte Kundenerwartungen.,Wenn unabhangige Hoérakustik
im Markt stark bleiben soll, dann braucht sie auch ein starkes
Zentrum. Die Horex will dieses Zentrum sein”, erlauterte Clau-
dia Hellbach.,Wir sehen es als unsere Aufgabe, jeden Betrieb
in dem zu starken - und sichtbar zu machen -, was er schon
ist: unverwechselbar, nah am Kunden und fachlich stark
Dabei biete Horex beides: die Kraft einer Gemeinschaft,
etwa bei Einkaufskonditionen, und Freiraum fiir den eigenen
Weg. Diesen Ansatz entwickelt Horex weiter und setzt kiinf-
tig noch gezielter auf individuelle Unterstiitzung und per-
sonliche Beratung.

Ein zentraler Baustein der Weiterentwicklung ist die interne
Marketing- und Werbeangentur horex.create. Die interne
Marketingagentur kreiert keine Standardlésungen, sondern
ausschlieBllich individuelle Konzepte fiir Horakustikerbetrie-
be. Hinzu kommt: Vor Ort werden die Horex-Mitglieder von
einem starken AuBendient beraten, der mit viel Know-how
aus Horakustik und Betriebswirtschaft Horakustiker von der
Griindung bis zur Nachfolgeregelung begleitet.

Bereits bei Griindung der Genossenschaft spielte der Ge-
danke, Wissen zu teilen und ohne Konkurrenzdenken zusam-
menzuarbeiten, eine wichtige Rolle. Mit der Veranstaltungs-
reihe horex.connect biindelt die Genossenschaft kiinftig
ihre Angebote zum Erfahrungsaustausch und zur Weiterbil-
dung. Dazu gehoren auch die Azubischulungstage, die im
Rahmen des kommenden horex.connect-Wissensforums,

Blau bleibt als Primarfarbe fir Sicherheit und Vertrauen erhalten, er-
ganzt durch Griun fir Wachstum und Zukunft.
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dem ehemaligen Horex-Fortbildungskongress, vom 7. bis
8. November 2026 bereits zum dritten Mal stattfinden.

Die Weiterentwicklung der Horex spiegelt sich auch im neu-
en Erscheinungsbild der Genossenschaft wider: ein Design,
das Kontinuitdat mit einem klaren Aufbruch verbindet. So
bleibt Blau als Primarfarbe erhalten und steht flr Sicherheit
und Vertrauen. Erganzend tritt Griin hinzu als Farbe fiir
Wachstum und Zukunft. Im modernisierten Logo kommt die
Haltung der Horex zum Ausdruck. Mit dem kleinen ,h” im
Markennamen nimmt sich Horex bewusst zurtick und signa-
lisiert, dass die Mitglieder im Vordergrund stehen. Der Punkt
dahinter steht fiir einen Abschluss — selbstbewusst, klar und
verbindlich. Dazu Claudia Hellbach:,Unternehmerische Frei-
heit, verbunden mit der Starke einer Gemeinschaft: Das ist
es, was uns ausmacht. Punkt.”

senschaft zuletzt zu. Im Aufsichtsrat gab
es keine Verdanderung. Die Mandate von
Barbel Peters aus Bremen, Christian Grof3-
mann aus Marburg und llker Karaman aus
Limburgerhof endeten, doch die anwe-
senden Horex-Mitglieder bestatigten alle
drei einstimmig in ihren Amtern. Bei der
anschlieBenden konstituierenden Sitzung
wurde Christian Gromann als Vorsitzen-
der wiedergewahlt.

Auf der Generalversammlung berichteten
Horex-Mitglieder aus verschiedenen Ar-
beitsgruppen des Expertenbeirats. The-
men waren u. a. die Chancen einer vor-
zeitigen privaten Wiederversorgung, der
Einsatz von Auracast, die Rolle von Hor-
akustikerinnen und Hoérakustikern bei
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der Versorgung mit Cochlea-Implantaten,
der Einsatz des Mess- und Anpassver-
fahrens revoloud oder die Rolle von Hor-
brillen im Horakustikfachgeschift.

Bereits am Vorabend der Generalver-
sammlung Uberreichte der Aufsichtsrats-
vorsitzende Christian GroBmann eine Ur-
kunde des Genossenschaftsverbands an
Claudia Hellbach. Grofmann wiirdigte
damit Hellbachs 30-jahriges Engagement
furr die Horex. Hellbach begann ihre Tatig-
keit bei der Genossenschaft 1996 im kauf-
mannischen Bereich, nur ein Jahr, nach-
dem Friedrich Scheinhardt die Horex ge-
meinsam mit 20 mittelstandischen
Horakustikern gegriindet hatte. 2009 wur-

de Hellbach Prokuristin und stieg 2015 in
den Vorstand auf.

Horex steht nicht nur
fur Horen

Wichtig fir die Veranstaltungen der Ho-
rex ist traditionell auch das gemeinsame
Erleben und Feiern. Dieses Jahr gab es
drei Abendveranstaltungen und die bis-
her durchgefiihrten Rallyes zu verschie-
denen Workshoplocations wurden durch
eine Stadtflihrung in vier Gruppen ab-
gelost.

Horst Warncke,
Audiologe
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