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Im Kampf gegen Fachkréftemangel
Ist Ausbildung das Mitte|,
das am meisten Erfolg verspricht.

Susanne Juchem

Editorial

Ausbilden
lohnt sich

Der Fachkriaftemangel mag zurzeit nicht so stark im Fokus
stehen. Die Wirtschaft hat andere Herausforderungen: politische
Krisen, iberbordende Biirokratie, teure Energie. Die Frage bleibt
aber relevant und wird wegen des demografischen Wandels
dringender: Wie konnen Unternehmen ihren Bedarf an quali-
fizierten Arbeitskrédften in Zukunft sichern? Eine Antwort lautet:
Nachwuchs selbst ausbilden!

Was nach einfacher Losung klingt, ist eine echte Heraus-
forderung. Ein Grund dafiir: Dem Angebot an Lehrstellen stehen
seit Jahren viel weniger Bewerber gegeniiber. Ein groBer Teil
der Betriebe, die ausbilden wollen, findet keine Auszubildenden.
Manche Unternehmen bekommen auf freie Lehrstellen keine
einzige Bewerbung. Unsere aktuelle IHK-Umfrage zur Ausbil-
dung zeigt, wie stark die Mitgliedsbetriebe betroffen sind.

Die Umfrageergebnisse, die wir in dieser saarwirtschaft vor-
stellen, spiegeln noch ein anderes Problem: Die Unternehmen
bieten immer weniger Ausbildungsplitze an. Dieser Trend
schlédgt sich in der gesunkenen Zahl neuer Ausbildungsvertriage
im ITHK-Bereich nieder. In unserer Umfrage signalisieren die
Betriebe, dass sie auch in diesem Jahr weniger Lehrstellen
anbieten wollen als 2024. Eine Erklarung dafiir liegt sicherlich
in der schwierigen Azubi-Suche. Zunehmend macht sich aber
auch die wirtschaftliche Strukturkrise bemerkbar.

Im Kampf gegen den aktuellen und kiinftigen Fachkriftemangel
bleibt Ausbildung trotzdem nach wie vor das Mittel, das am
meisten Erfolg verspricht. Die Unternehmen miissen sich aber
starker engagieren, um junge Menschen fiir sich zu gewinnen.
Viele Betriebe zeigen, wie es geht. Sie bieten attraktive Arbeits-
und Lernbedingungen, unterstiitzen ihre Azubis und eréffnen
echte Karrierechancen. Sie férdern, unterstiitzen und motivieren
ihre Azubis.

Zudem engagieren sie sich, indem erfahrene Mitarbeiter als
Priifer titig werden. Die Unternehmen investieren viel Zeit
und Geld. Denn sie wissen: Ausbilden lohnt sich! Wie breit das
Engagement ist, lesen Sie in dieser saarwirtschaft.

Der Einsatz fiir Ausbildung ist nicht nur Sache der Unter-
nehmer. Es ist eine gesamtgesellschaftliche Aufgabe, die stiarker
angegangen werden muss. Schulen miissen viel gezielter die
Grundlagen fiir eine erfolgreiche Berufsausbildung vermitteln.
Und: Die Berufsorientierung muss deutlicher die Chancen und
Vorteile einer Ausbildung herausstellen. Genau hier setzt die
IHK-Kampagne mit ihrer Botschaft an: ,Jetzt #kénnenlernen -
Ausbildung macht mehr aus uns*.

Eine spannende Lektiire wiinscht

Ihre Susanne Juchem
IHK-Vizeprasidentin
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IHK-Rechtsservice: Wie Unternehmen am besten
fiir den Notfall vorsorgen.

)

Dr. Theiss Naturwaren ist mit Produkten rund um die
Gesundheit zu einem groBen Unternehmen geworden.

60 !
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offizielle Organ der Industrie- und
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Rahmen ihrer Kammerzugehdrigkeit ohne
besonderen Bezugspreis geliefert. Die
Redaktion behalt sich vor, Leserbriefe nicht
bzw. in gekirzter Form zu veroffentlichen.
Fir Datentrager, die der Redaktion unver-
langt zugestellt werden, tibernimmt die
IHK Saarland keine Haftung. Nachdruck -
auch auszugsweise - nur mit Quellenan-
gabe gestattet.

Wir méchten darauf hinweisen, dass

aus Griinden der leichteren Lesbarkeit in
dieser Zeitschrift zumeist die ménnliche
Sprachform verwendet wird. Sdmtliche
Ausflihrungen gelten natiirlich in gleicher
Weise flr die weibliche.






Digitale Ursprungszeugnisse

Die Digitalisierung macht fiir Unternehmen vieles leichter - auch den Warenhandel.

So stellte die IHK Saarland im vergangenen Jahr 8.043 Ursprungszeugnisse an saarlandi-
sche Exportunternehmen digital aus. Das waren rund 99 Prozent aller 8.149 Ursprungs-
zeugnisse, die 2024 von Betrieben bei der IHK beantragt wurden. Diese Dokumente dienen
als international anerkannter Nachweis fiir die Herkunft von Waren und werden fiir viele
Empfangslander wie etwa Tiirkei, China, Indien und die arabischen Staaten benétigt.

Noch vor wenigen Jahren mussten Unternehmen hierzu viel Papierkram erledigen - bis
die IHK-Organisation das digitale Angebot ,elektronisches Ursprungszeugnis” entwickelte.
Seit der Pandemie hat sich die digitale Variante nun beinahe flachendeckend durchgesetzt -
auch bei anderen Dokumenten fiir den AuBenwirtschaftsverkehr wie Bescheinigungen
und Carnets.



IHK Aktuell Meldungen

Beim Firmenlauf in Homburg und Saarbriicken werden wieder zahlreiche Mitarbeiter-Teams
an den Start gehen. Archivfoto: Norbert Wilhelmi/n plus sport

Wieder Firmenlauf

in Homburg und Saarbriicken

Vom Business-Outfit ins Team-Trikot -
darum geht es wieder beim diesjahrigen
Firmenlauf. Der dm Firmenlauf Homburg
steigt am Mittwoch, 28. Mai, 18 Uhr,
auf dem Christian-Weber-Platz. Der dm
Firmenlauf Saarbriicken beginnt am Mitt-
woch, 18. Juni, 18 Uhr, auf dem Tbilisser
Platz vor dem Staatstheater. Die IHK
Saarland ist Kooperationspartner beider
Laufe und in Saarbriicken mit einem
eigenen Lauf-Team dabei. Die Strecke
fiihrt jeweils Uber fiinf Kilometer. Im Ziel
warten Medaillen, Siegerehrungen und
After-Run-Partys mit Live-Musik. Es gibt

auch besondere Wertungen fiir Azubis
und Start-ups. Das Rahmenprogramm
beginnt jeweils um 17 Uhr. Anmeldung
in Homburg bis Montag, 12. Mai, unter
firmenlauf-homburg.de/anmeldung, in
Saarbriicken bis Montag, 2. Juni, unter
firmenlauf-sb.defanmeldung. Die Anmel-
degebiihr betrdgt je Lauf 23,50 Euro pro
Person plus Mehrwertsteuer. Online
finden sich alle Infos fiir Unternehmen,
auch zu Catering oder individuellen
Firmenlauf-Shirts. Direkt-Kontakt zum
Veranstalter:

nplussport.de

Neues Forder-
programm zur
digitalen

Transformation

Um kleine und mittlere Unternehmen bei
der Digitalisierung zu unterstiitzen, hat das
saarlandische Wirtschaftsministerium das
Forderprogramm Digitallnvest KMU ins
Leben gerufen. Das Programm aus dem
Mittelstandspaket der Landesregierung,
das seit Februar lduft, soll finanzielle
Zuschiisse fiir die Anschaffung von Soft-
und Hardware sowie fiir entsprechende
Mitarbeiter-Schulungen bieten. Mdglich
ist entweder eine ,Basis-Forderung”, etwa
fiir Investitionen in IT-Sicherheit oder
einen Webshop, oder eine ,Plus-Férderung”
fiir den Einsatz von KI-Anwendungen oder
Ahnliches. Die Basis-Férderung betrigt laut
Ministerium maximal 12.500 Euro, die
Plus-Férderung maximal 20.000 Euro.
Kleine Unternehmen bis 50 Mitarbeiter
erhalten demnach bis zu 50 Prozent der
forderfahigen Ausgaben, mittlere Unter-
nehmen bis 250 Mitarbeiter bis zu 30
Prozent. Das Programm lduft bis 2028 und
hat ein jahrliches Fordervolumen von 1,5
Millionen Euro.

Weitere Infos und Antragstellung auf
digitalinvest-kmu.saarland.de.

Fragen zum Forderprogramm beantwortet
das Ministerium unter Tel. (0681) 5011144
(8.30 Uhr bis 14.30 Uhr) und per E-Mail
unter digitalinvest@wirtschaft.saarland.de

Villeroy & Boch Welt soll Besuchermagnet werden

Einblicke in seine Geschichte, seine Produktion und seine Marke

gibt das Traditionsunternehmen Villeroy & Boch in der neu gestal-
teten Villeroy & Boch Welt. Die Ausstellung am Unternehmenssitz
in der Alten Abtei in Mettlach wurde im Januar erdffnet und zeigt
auf rund 2.000 Quadratmetern ,abwechslungsreiche Rauminsze-
nierungen, faszinierende Produktwelten und interaktive Elemente”,
wie der Keramikhersteller mitteilte. Die Ausstellung soll zu einem
liberregionalen Ausflugsziel werden, neben der modernisierten
Alten Abtei und dem neu erdffneten VE&B-Outlet. ,Wir schaffen
damit einen weiteren Besuchermagneten und ein attraktives
Freizeitangebot fiir Mettlach, die Region und das Saarland",
sagte die VE&B-Vorstandsvorsitzende Gabi Schupp. Die Eréffnung sei
der ,Hohepunkt der bisherigen BaumaBnahmen um das Standort-
entwicklungsprojekt Mettlach 2.0", das VE&B seit 2010 gemeinsam
mit der Gemeinde vorantreibe.

Typisch 70er-Jahre: Dieses schrill-bunte Badezimmer ist Teil der Ausstel-
lung in der neuen Villeroy & Boch Welt in Mettlach. Foto: Villeroy & Boch

8 saarwirtschaft 04-05|2025



DIENSTJUBILAEN

Wir gratulieren nachstehenden Jubilaren, denen von der IHK Saarland Ehrenurkunden ausgestellt wurden:

Dallmayr Automaten-Service
GmbH, Dillingen

25 Jahre

Michael Hocke

OrgaSoft Kommunal GmbH,
Saarbriicken

35 Jahre

Petra Giannitti-Bender

25 Jahre

Stefan Cavelius

Peter Hector

20 Jahre

Rene Erler

Peter Gross Hochbau GmbH
& Co. KG, St. Ingbert

40 Jahre

Roger-Wilhelm Schulien

25 Jahre

Andreas Heinekamp

Peter Gross Infrastruktur GmbH
& Co. KG, St. Ingbert

25 Jahre

Hieronymus Gries

10 Jahre

Patrick Graber

Rhenus Rail St. Ingbert GmbH,
St. Ingbert

20 Jahre

Carsten Fuchs

RVI Vermietung und Verwaltung
GmbH, Saarbriicken

10 Jahre

Ernst BoBer

Schuster & Walther IT Business
GmbH, Saarbriicken

25 Jahre

Jirgen Rosenau

Siebert Industrieelektronik
GmbH, Eppelborn

35 Jahre

Ute Janssen

25 Jahre

Christine Valentin

SLK Service + Logistik der
Kommunikationstechnik GmbH,
Saarbriicken

20 Jahre

Jens Nieser, Technischer Leiter

Steil Kranarbeiten GmbH & Co.
KG, Saarwellingen

20 Jahre

Uwe Wiedemann

10 Jahre

Detlef Klicker

ToSh Bauingenieur GmbH,
Eppelborn

30 Jahre

Ralf Bost, Bauzeichner

URSAPHARM Arzneimittel GmbH,
Saarbriicken

40 Jahre

Ursula Bohnenberger
Gabriele Fuchs

25 Jahre

Annemarie Gothier
Priscilla Heinen
Holger Liike
Alexandra Meng
Petra Spang

Dr. Patricia Tascedda
Ralf Weirich

Scheer School Zertifikate:

Dazu kann dein
Chef nicht

My / |
,Nain
Selel<lal

ZWF Software & Consulting,
Saarbriicken

25 Jahre

Raschid Dorr,

Software Consultant

Jetzt bestellen!

Auf Antrag des Unter-
nehmens stellt die IHK ftr
Beschéftigte in IHK-
zugehdrigen Betrieben
Ehrenurkunden aus. Méchten

auch Sie lhre Beschaftigten
fir ein langjahriges
Engagement ehren? Dann
bestellen Sie jetzt unter
www.saarland.ihk.de
Kennzahl 9.977).

Anzeige

er school of
sciences
land

sity

Wer jetzt die richtigen Skills aufbaut, sichert sich nicht nur die
besten Karrierechancen, sondern wird fur sein Unternehmen

unverzichtbar. Mit den 4-wéchigen Weiterbildungskursen der
Foundations
inA

_Foundations

Scheer School wirst du zum digitalen Zukunftsgestalter. Davon
profitiert dann auch dein Chef - also sag’s ihm. Mach was fir

dich und dein Unternehmen! www.scheer-school.com




—
/
[HK-Umfrage

Azubis bleiben

Ausbildung ist ein elementarer Baustein der Fachkrafte-
sicherung. Das bestétigt eine IHK-Umfrage unter
saarlandischen Ausbildungsbetrieben. Die wirtschaftliche
Krise und die demografische Entwicklung machen den
Unternehmen zu schaffen.

—

saarwirtschaft 04-05|2025
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Titelthema

Die Liicke auf dem saarlédndischen Ausbil-
dungsmarkt bleibt gro. Dem Angebot an
Lehrstellen stehen viel weniger Bewerber
gegeniiber. Nach Angaben der Bundes-
agentur fiir Arbeit waren Ende Septem-
ber vergangenen Jahres rund 670 der bei
ihr gemeldeten Ausbildungsplitze unbe-
setzt. In den drei Jahren davor war der
Uberhang beim Stellenangebot allerdings
deutlich gréBer. Die Unternehmen haben
ihre Ausbildungsaktivititen herunter-
gefahren und der Arbeitsagentur im Ver-
gleich zu dem Zeitraum Oktober 2022
bis September 2023 rund 1.000 Lehrstel-
len weniger gemeldet. Offenbar macht
sich die Strukturkrise der deutschen

Mehr Ausbildungsplatze als Bewerber
Ausbildungsmarkt im Saarland, Stand jeweils zum 30. September

7.504

5.143

638

143
—

2018/19

M Bewerber
M Berufsa usbildungsstellen

7.313

4.573

1.103

87

2021/22

und besonders auch der saarlindischen
Wirtschaft auf dem Ausbildungsmarkt
bemerkbar.

Viele unbesetzte Stellen

Eine aktuelle Umfrage der IHK zur dua-
len Ausbildung bestétigt diese Entwick-
lung: Ein Drittel der Betriebe, die sich
an der Befragung beteiligten, konnte
im vergangenen Jahr nicht alle Ausbil-
dungsplitze besetzen. Bei einer Umfrage
vor drei Jahren lag mit 37,8 Prozent der
Anteil der Betriebe, die nicht so viele Azu-
bis einstellen konnten, wie sie wollten,
allerdings noch hoher. Als Hauptgrund
fiir ihre Besetzungsprobleme gaben in

Quelle: Bundesagentur fiir Arbeit

6.139

5.007

672
98

2023 /24

| unversorgte Bewerber

unbesetzte Berufsausbildungsstellen
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Titelthema

Weniger neue Ausbildungsvertrage
Eingetragene Vertrage zum 30. September

Quelle: IHK Saarland
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der aktuellen Befragung rund zwei Drit-
tel der Unternehmen an, dass sie keine
geeigneten Bewerbungen erhalten hitten.
Ein Viertel bekam gar keine Bewerbung
auf freie Lehrstellen. Unternehmen aus
den Branchen Handel, Verkehr, Gastrono-
mie und Gesundheit/Pflege haben es be-
sonders schwer, Azubis zu finden. An der
Umfrage beteiligten sich rund 460 Unter-
nehmen, die zusammen fiir rund zwei
Drittel der bis Ende September vergan-
genen Jahres abgeschlossenen neuen
Ausbildungsvertrage im IHK-Bereich
stehen.

Die IHK-Ausbildungsbilanz fiir die vergan-
genen Jahre féllt erniichternd aus: Lag in
der Zeit von 2014 bis 2019 die Zahl der neu
eingetragenen Ausbildungsvertrige im
IHK-Bereich in einer GroBenordnung von
4.150 bis 4.300 pro Jahr, so sackte sie 2020,

12

3.508  3.456
2023 2024

im ersten Corona-Jahr, um 16 Prozent auf
3.521 ab. Dieser Riickgang konnte seither
nicht ausgeglichen werden. Im Gegenteil
- die Zahl der neuen Ausbildungsvertrage
sank weiter bis auf 3.456 im vergangenen
Jahr. Im Vergleich zu der Vor-Corona-Zeit
sind damit in [HK-Berufen pro Jahr 600
bis 800 Schulabsolventen weniger in die
Ausbildung hineingekommen als zuvor -
obwohl nach Ende der Pandemie Ausbil-
dungsmessen wie zuvor stattfinden, im
Berufsorientierungs-Unterricht  Jugend-
liche wieder mit Vertretern der Unterneh-
men zusammenkommen und 2023/24
mehr junge Leute, insgesamt rund 5.000,
bei der Arbeitsagentur Rat suchten.

Weniger Ausbildungsplatze
Es ist sogar zu befiirchten, dass der
Abwirtstrend bei der Zahl der Aus-

bildungsvertrdge in IHK-Berufen an-
hélt. Denn laut Umfrage will mehr als
ein Drittel der Firmen in diesem Jahr
weniger Azubis einstellen als 2024. Gut
die Hailfte (55,5 Prozent) will genauso
viele Stellen anbieten wie im Vorjahr,
und nur zehn Prozent planen eine Auf-
stockung. In der Befragung von 2022
hatte es noch besser ausgesehen: Damals
plante nur ein Viertel der Betriebe, das
Lehrstellenangebot zu kiirzen; rund 58
Prozent wollten das Vorjahresniveau
halten, und 16,6 Prozent hatten sich vor-
genommen, mehr Ausbildungsplédtze an-
zubieten. Die gewachsene Zuriickhaltung
der Betriebe bei der Ausbildung spiegelt
die besonders in der Industrie schwie-
rige wirtschaftliche Lage wider. So fahrt
knapp ein Drittel der Industrieunterneh-
men im Saarland, die an der Umfrage
teilnahmen, die Ausbildungskapazititen
herunter. Eine wesentliche Ursache dafiir
ist die Krise in der Autozulieferindustrie.
Im Handel ist die Situation dhnlich. Die
anhaltend geringe Kauflaune der Ver-
braucher belastet die Geschifte. Eine
Folge: Die Handelsunternehmen stellen
weniger Azubis ein.

Fachkrifte sichern

Auf der einen Seite kiirzen die Unterneh-
men ihr Angebot an Ausbildungsplitzen,
auf der anderen Seite kann ein Drittel der
Betriebe nicht alle Lehrstellen besetzen.
Der scheinbare Widerspruch erklért sich
aus der demografischen Entwicklung. Die
geburtenstarken Jahrginge der Boomer-
Generation kommen ins Rentenalter, viel
weniger Schulabgénger riicken nach. Der
Zuzug von Fliichtlingen mildert zwar den
Nachwuchsmangel, schafft ihn aber nicht
aus der Welt. Hinzu kommt, dass nach
wie vor mehr junge Menschen weiterfiih-
rende Schulen besuchen oder sich fiir ein
Studium entscheiden.

Die Unternehmen sind sich im Grund-
satz bewusst, wie wichtig die duale Aus-
bildung fiir ihre Zukunft ist. Neun von
zehn Unternehmen antworteten auf die
Frage, warum sie Azubis einstellen: ,Ich
will gut ausgebildete Fachkréfte fiir mein
Unternehmen sichern.” Fast alle Ausbil-
dungsbetriebe wollen junge Menschen
fiir eine Ausbildung begeistern, um sie
nach erfolgreichem Abschluss zu iiber-
nehmen.



N

Die Betriebe engagieren sich daher auch
stark dafiir, dass sich die Azubis Fach-
wissen aneignen und die Kompetenzen
erwerben, die sie im Beruf brauchen. Da-
bei sind auch diejenigen Auszubildenden
im Blick, die sich beim Lernen schwer-
tun oder die deutsche Sprache noch nicht
gut beherrschen. Fast ein Drittel der Un-

Viele Lehrstellen unbesetzt

IHK-Umfragen unter Ausbildungsbetrieben,
Anteil der Unternehmen, die nicht alle
Ausbildungsplatze besetzen konnten

Quelle: IHK Saarland

ternehmen bietet laut Umfrage selbst 50
Nachhilfe an, wenn Azubis Probleme
haben. Andere bereiten Schulabginger
40 37,8 %

in langfristigen Praktika auf eine Lehre
vor, stellen Azubis ehrenamtliche Paten
zur Seite oder erméglichen eine zweistu- 30
fige Ausbildung. Manche nutzen Forder-
instrumente der Bundesagentur fiir Arbeit
wie Einstiegsqualifizierung (EQ) oder
Assistierte Ausbildung.

Ein noch nicht ausgeschopftes Potenzial
fiir weitere Azubis liegt bei Migranten.
Zwar haben rund 53 Prozent der Betriebe
schon Zuwanderer ausgebildet. Mehr als
ein Drittel hat auch Erfahrung in der Aus-
bildung von Menschen aus Nicht-EU-

33,4 %

22,7 %

2024

Oft keine geeigneten Bewerber
Warum konnten Ausbildungsplatze nicht besetzt werden?

Anteil der Unternehmen in Prozent

80
[ =S lagen keine geeigneten Bewerbungen vor.
70 Es lagen keine Bewerbungen vor.
65,8 %
M Die Ausbildungspldtze wurden von den Auszubildenden
60 nicht angetreten.
B Die Ausbildungsvertrige wurden von den Auszubildenden
50 nach Beginn der Ausbildung aufgelost.
W Der Ausbildungsvertrag wurde durch den Betrieb
40 nach Beginn der Ausbildung aufgeldst.
B Andere Griinde
30
25,8 %
20

1580% 15000 13.3 %

) I I N
. Quelle: Umfrage der IHK Saarland
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Trend zu geringerem Lehrstellenangebot

Bieten Sie in diesem Jahr mehr oder weniger Ausbildungsplatze an?
Vergleich der Umfragen 2025 und 2022, Anteil der Unternehmen in Prozent

2025

10,1 %
R

34,4 %
N

55,5 %
290 R

[ Mehr
M Gleich bleibend
[ | Weniger

2022

16,6 %
PR
25,6 %

ESLA S

57.8 %
_2LeR

Mehr
Gleich bleibend

Weniger
Quelle: Umfrage der IHK Saarland

Ausbildung sichert Fachkraftebedarf

Warum bildet Ihr Unternehmen grundsatzlich aus?

Anteil der Unternehmen in Prozent
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91,2 %

90

66,5 %

44,4 %

4,7 %

Ich will gut ausgebildete Fachkrafte
flir mein Unternehmen sichern.

Ich méchte einen Beitrag fiir die Gesellschaft leisten
und jungen Menschen eine Chance geben.

Ausbildung hat bei uns Tradition.

Sonstige Griinde

Quelle: Umfrage der IHK Saarland
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Landern. 47 Prozent der Umfrageteilneh-
mer gaben aber an, noch nie Migranten
ausgebildet zu haben. Der entscheidende
Grund dafiir ist sicherlich die Sprach-
barriere. Bei einer Umfrage der Deut-
schen Industrie- und Handelskammer
(DIHK) vom vergangenen Jahr nannten
81 Prozent der teilnehmenden Betriebe
zu geringe Deutschkenntnisse als Haupt-
hindernis fiir die Einstellung von Auszu-
bildenden aus Nicht-EU-Staaten. Aus den
Unternehmen kommen in der Umfrage der
IHK Saarland daher nicht {iberraschende
Wiinsche an Politik und Verwaltung: das
Angebot an Deutschkursen zu verbessern
und Schulbiicher in verschiedenen Spra-
chen bereitzustellen.

Gute Aussichten fiir Azubis

»~Angesichts der demografischen Entwick-
lung benédtigen unsere Unternehmen
junge Fachkrifte. Bleiben sie aus, wird

unsere Gesellschaft ihr Wohlstandsniveau
nicht dauerhaft halten konnen“, warnt
IHK-Hauptgeschaftsfiihrer Dr. Frank
Thomé. Die Zukunft der Betriebe hingt
davon ab, geniligend Bewerber fiir die
Lehrstellen zu gewinnen. ,Es wird des-
halb darauf ankommen, noch zielgerich-
teter {iber die Welt der Ausbildungsberufe
zu informieren und junge Menschen fiir
eine duale Ausbildung in IHK-Berufen zu
begeistern. Denn sie bietet hervorragende
Perspektiven:* Die Schulen sollten deshalb
ihre Berufsorientierung weiter verbes-
sern. Auch die Gymnasien sind gefor-
dert. Die IHK-Organisation engagiert sich
mit ihrer bundesweiten Kampagne ,Jetzt
#konnenlernen - Ausbildung macht mehr
aus uns”. Fiir Thomé steht fest: ,Ausbil-
dung lohnt sich - fiir die jungen Men-
schen und fiir die Betriebe.

Text: Volker Meyer zu Tittingdorf

Potenzial bei Migranten
Haben Sie schon mal Auszubildende aus
anderen Herkunftslandern ausgebildet?

Anteil der Unternehmen in Prozent
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Quelle: Umfrage der IHK Saarland
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E:Seagiert y
fur die Ausbildung

Die IHK tut eine Menge dafiir, dass die duale
Ausbildung zu einem Erfolg wird - fiir die Azubis
und die Unternehmen.

Azubi-Kampagne

Das Lebensgefiihl Ausbildung entdecken und mehr Gber die Chancen
erfahren, die in einer Ausbildung stecken - und zwar von echten
Azubis aus IHK-Berufen. So begegnet die bundesweite Azubi-
Kampagne ,Jetzt #kdnnenlernen - Ausbildung macht mehr aus uns"
Schiilern, Studienabbrechern und Umsteigern. Mehr erfahren junge
Leute auf der Webseite ausbildung-macht-mehr-aus-uns.de und auf
TikTok unter @dieazubis sowie auf Instagram unter die.azubis_saarland.
Mit den regionalen Ausbildungsbotschaftern hat die Kampagne auch
eine saarlindische Komponente (siehe Seite 24). Die Kampagne ist
auch fiir Betriebe auf Mitmachen angelegt. Sie kénnen sich mit
einem Werbemittelpaket, Aktionen und Challenges beteiligen.

Das Ziel: im ganzen Land ein neues Bewusstsein fiir das Thema
Ausbildung schaffen und so dabei helfen, Betriebe und den

Fachkraftenachwuchs zusammenzubringen.
Kontakt: Peter Nagel, Geschaftsfiihrer Beruf und Bildung, /
Tel.: 0681 9520700, peter.nagel@saarland.ihk.de;
Dr. Mathias Hafner, Geschaftsfiihrer Kommunikation,
#

Tel.: 0681 9520300, mathias.haf land.ihk.d

¢ - mathias-nainer@saariand.ink.ce BerufsBildungOnline
Das IHK-Bildungsportal #BerufsBildungOnline (BBO) bietet
Ausbildungsbetrieben, Auszubildenden und Priifern den digitalen
Service zu Themen rund um Ausbildungsvertrdge und Prifungen.
Ausbildungsbetriebe kdnnen lber das Portal Ausbildungsvertrage

schlieBen, bearbeiten und verwalten. Azubis kénnen sich Uber
#BerufsBildungOnline zu Priifungen anmelden und Priifungs-
ergebnisse der schriftlichen Abschlussprifungen einsehen.

Das Portal ermdglicht es Prifern, ihre Abrechnungen online einzureichen.
Infos zur Nutzung des Bildungsportals auf saarland.ihk.de

(Kennzahl: 2473).

Betriebe erhalten firmenbezogene Zugangsdaten iiber

Tel.: 0681 9520720 oder E-Mail an vertrag@saarland.ihk.de.
Kontakt fiir Azubis zum Thema Priifungsergebnisse:

Klaus Schmitt, Tel.: 0681 9520740, klaus.schmitt@saarland.ihk.de
Kontakt fiir Priifer:

Larissa Wanner, Tel.: 0681 9520760, larissa.wanner@saarland.ihk.de
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Ausbildungsberatung

Was muss ein Unternehmen tun, wenn es in die Ausbildung
einsteigen will? Wie muss eine Neuordnung einer Ausbildung
umgesetzt werden? Auf solche und viele andere Fragen rund um
die Ausbildung gibt die IHK Antworten. Die Ausbildungsberatung

und -tiberwachung z3hlt zu den Pflichtaufgaben der IHK. Sie berat

Unternehmen, die zum ersten Mal ausbilden wollen, stellt ihre

Eignung fest, betreut die ausbildenden Betriebe und wirkt darauf hin,

dass die gesetzlichen Vorschriften eingehalten werden. AuBerdem
ist die IHK fiir Auszubildende, deren Eltern und Berufsschullehrer

Ansprechpartner flir Fragen zur Berufsausbildung. Die IHK informiert
zudem Betriebe zum Beispiel Uber Fordermdglichkeiten, verdnderte
Priifungsabldufe, neu geschaffene und neu geordnete Berufe oder

besondere Ausbildungsformen wie die Teilzeit-Ausbildung.
Kontakt:

Mathias Lauer, Leiter Ausbildung, Tel.: 0681 9520710,
mathias.lauer@saarland.ihk.de;

Joachim Rauber, Tel.: 0681 9520722, joachim.rauber@saarland.ihk.de;
Stephan Wagner, Tel.: 0681 9520721, stephan.wagner@saarland.ihk.de

Ausbildungsplatzmesse ,,Zukunft zum Anfassen”

Unter dem Motto ,Zukunft zum Anfassen” laden die
Wirtschaftsjunioren Saarland jedes Jahr zur Ausbildungs-
platzmesse in die Saarbriicker Congresshalle ein. Die nachste
Messe findet dort am Samstag, 30. August, von 9 bis 16 Uhr statt.
Auf der saarlandweit groBten Messe fiir die berufliche Ausbildung
stellten sich 2024 mehr als 110 Unternehmen den Schiilerinnen
und Schilern vor. Insgesamt prasentieren die Aussteller Gber 100

Ausbildungsgange. Die Palette reicht von Altenpflege bis zum Beruf

des Zerspanungsmechanikers beziehungsweise der Zerspanungs-

mechanikerin. Bewerberchecks, Bewerbungsfotos und Events rund
um das Thema Ausbildung runden das Programm ab. Die Erfahrung

aus den Vorjahren zeigt, dass die ausstellenden Unternehmen fast
die Halfte ihrer Auszubildenden auf dieser Messe kennenlernen.
Infos und Anmeldung Uber die Webseite www.zza.saarland.
Ruckfragen unter info@zukunft-zum-anfassen.com
Kontakt: Dr. Carsten Peter, Geschéftsfiihrer der
Wirtschaftsjunioren Saarland, Tel.: 0681 9520800,
carsten.peter@saarland.ihk.de

Ausbilderakademie

Die Qualitat der dualen Ausbildung hangt
in groBem MaBe von den Kompetenzen,
dem Engagement und der Motivation der
Ausbilder in den Betrieben ab. Die IHK bietet
Ausbildern mit den Seminaren der

JAusbilderakademie” eine hochwertige

Weiterbildung an.

Kontakt: Peter Nagel, Geschaftsfiihrer Beruf
und Bildung, Tel.: 0681 9520700,
peter.nagel@saarland.ink.de
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Zukunftsforum BILDUNG

Mit der Veranstaltungsreihe ,Zukunftsforum

BILDUNG" bringt sich die IHK Saarland in

die Bildungsdebatte ein. Im Zukunftsforum

BILDUNG présentieren Experten Ergebnisse

der aktuellen Bildungsforschung und stellen

sie zur Diskussion. Im Mittelpunkt steht, was

aus den Erkenntnissen fir die Bildungspraxis

im Saarland abgeleitet werden kann. Die

Veranstaltung richtet sich an Schulleiter und

Lehrer, Ausbildungsleiter und -verantwort-

liche sowie enrenamtliche Priifungsaus-

schussmitglieder, Aus- und Weiterbildungs-

trdger sowie Vertreter der Ministerien und

Verbande. Das Zukunftsforum BILDUNG

findet zweimal im Jahr statt.

Kontakt: Heike Raubenheimer, i

Tel.: 0681 9520701, Ausbildungsatlas
heike.raubenheimer@saarland.ihk.de Jugendliche und Ausbildungsbetriebe aus der
Region auf einen Klick zusammenbringen - das
will der digitale Ausbildungsatlas Saarland, der seit
Mai 2024 online ist. Mit dem Internet-Portal
www.derausbildungsatlas.de/saarland unterstiitzt
die IHK Saarland Unternehmen bei der Suche nach
Auszubildenden. Konkret bietet die Plattform
Schiilern oder Studienzweiflern Hilfe bei der
Berufswahl und flhrt sie direkt zu passenden
Unternehmen, die ihre Traum-Ausbildungsstelle
anbieten. Teilnehmende Unternehmen sind mit
ihren Kontaktdaten sichtbar, auBerdem wird auf
Unternehmensseiten, Berufsbilder und Stellen-
angebote in gdngigen Ausbildungsportalen verlinkt.
Damit bietet sich fuir Ausbildungsbetriebe die
Chance, sich beim potenziellen Fachkraftenach-
wuchs kostenlos landesweit zu préasentieren. Ein
groBer Nutzerkreis wird auch durch eine Projekt-
Kooperation mit den IHKs in Rheinland-Pfalz
gewahrleistet.

Infos zum Ausbildungsatlas:

Laura Franz, Team Ausbildung, Tel.: 0681 9520715,
laura.franz@saarland.ihk.de
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Ausbildungs-Coaches

Sie helfen jungen Menschen bei der Suche nach einem Ausbildungs-
platz und begleiten sie auf ihrem Weg ins Berufsleben: die Ausbil-
dungs-Coaches bei der IHK Saarland. Sie bieten Unterstlitzung rund
um das Bewerbungsverfahren und sind als Kimmerer mit kurzem
Draht zu Betrieben aktiv. Das Projekt ist eine Kooperation des Wirt-
schaftsministeriums mit der Regionaldirektion Rheinland-Pfalz-
Saarland der Bundesagentur flr Arbeit, der IHK Saarland sowie der
Handwerkskammer des Saarlandes und wurde im vorigen Jahr bis
2027 verlangert. Die Partner finanzieren das Projekt mit je zwei
Coach-Vollzeitstellen bei IHK und HWK. Das Coaching kann von jun-
gen Leuten in Anspruch genommen werden, die bei der Agentur fiir
Arbeit und den beteiligten Jobcentern im Regionalverband Saarbri-
cken sowie in den Landkreisen Neunkirchen und Saarpfalz-Kreis in
Beratung sind.

Kontakt zu den Ausbildungs-Coaches der IHK:

Wendy Petereit, Tel.: (0681) 9520726, wendy.petereit@saarland.ihk.de;
Mira Kramer, Tel.; (0681) 9520757, mira.kraemer@saarland.ihk.de,
sowie auf saarland.ihk.de, Kennzahl 9.16032

\\\/

EduPA - ,Einstieg durch Praktikum in Ausbildung”

EduPA steht fur ,Einstieg durch Praktikum in Ausbildung" - und eben darum geht es in dem
Projekt, das 2022 startete und aus Landes- und EU-Mitteln geférdert wird. Die sieben EduPA-
Coaches der IHK sind dabei an beruflichen Schulen im Regionalverband Saarbriicken sowie in
Lebach aktiv, um Jugendliche passgenau in einen Praktikumsplatz zu vermitteln - und dariber
in eine Ausbildung. Die Coaches helfen im Bewerbungsverfahren, stellen den Kontakt zu Betrie-
ben her und sind Ansprechpartner bis in die Ausbildung hinein. Mit dem Projekt unterstiitzt die
IHK junge Menschen beim Start in den Beruf und Unternehmen bei der Suche nach Fachkraf-
tenachwuchs. EduPA wird im Rahmen des Programms des Saarlandes flir den Européischen
Sozialfonds Plus (ESF+) fiir die Férderperiode 2021 bis 2027 durch das Ministerium fir Wirt-
schaft, Innovation, Digitales und Energie und den Europdischen Sozialfonds Plus gefordert.
Kontakt zu EduPA: Mirjam Caspers, Tel.: (0681) 9520416, mirjam.caspers@saarland.ink.de,
weitere Infos auf saarland.ihk.de, Kennzahl 9.17115.
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SaarGummi
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NIr mussen
enkelfahiggwerden”

Das Industrieunternehmen SaarGummi bietet auch in diesem Jahr
jungen Menschen den Start in eine fundierte Ausbildung. Personalchef
Michael Reitzenstein erkldrt im Gesprach mit der saarwirtschaft,

was das Unternehmen dafiir tut und warum er dariiber hinaus auch
ein Fan der dualen Ausbildung ist.

Welchen Stellenwert hat die duale
Ausbildung fiir Sie?

Ich bin totaler Fan der dualen Ausbildung,
weil sie fiir Deutschland ein Wettbewerbs-
vorteil ist. Viele andere Linder beneiden
uns darum. Deshalb sollten wir gesell-
schaftlich dem Thema Ausbildung wieder
einen hoheren Stellenwert geben. Es muss
ein Umdenken in der Gesellschaft statt-
finden, auch bei den Eltern. Wir miissen
den Ausbildungsberufen mehr Wertschét-
zung entgegenbringen - gerade auch den
Berufen in der Industrie. Eine solide Aus-
bildung schafft eine sehr gute Grundlage,
um beruflich voranzukommen.

Wie viele Azubis hat SaarGummi
aktuell?

Wir haben momentan 20 Auszubildende,
sieben duale Studenten und einige Prak-
tikanten und Werkstudenten, sodass wir
insgesamt mehr als 30 junge Talente
beschéiftigen. Wir wollen dieses Jahr noch
weiter aufstocken. Ich schitze, dass wir
bei 35 bis 40 ankommen werden.

Warum wollen Sie beim Nachwuchs
aufstocken?

Wir miissen als Unternehmen den demo-
grafischen Wandel aktiv mitgestalten.
Der Altersdurchschnitt unserer Beleg-
schaft ist hoch. Die Mitarbeitenden aus
der Boomer-Generation gehen nach und
nach in Rente. Wir miissen die Ausbil-
dung nach vorne bringen und den Fach-
kraftenachwuchs selbst ausbilden. Wir
miissen unseren Standort enkelfihig
machen. Mich freut, dass unser Manage-
ment explizit dahintersteht.
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In welchen Berufen bilden Sie aus?
Neben dem dualen Studium haben wir 14
verschiedene Ausbildungsberufe, welche
wir je nach Bedarf anbieten konnen. Ein
breites Spektrum, das wir aber auch
haben wollen. Aktuell bilden wir zum
Beispiel Elektroniker, Industrie- und
Werkzeugmechaniker, Chemielaboranten,
IT-Fachleute, Technische Produktdesigner,
Maschinen- und Anlagenfiihrer, Fach-
krafte fiir Lagerlogistik und Industrie-
kaufleute aus. In Zukunft wird dariiber
hinaus die Ausbildung zum Mechatro-
niker immer wichtiger werden.

Konnen Sie alle Ausbildungsstellen
besetzen?

Im vergangenen Jahr haben wir alle
Stellen besetzen kénnen. Anfang 2024
dachten wir, dass es schwierig wird, aber
nach den Halbjahreszeugnissen in den
Schulen kamen die Bewerbungen. Es ist
nicht mehr wie friither, dass sich 20 Leute
auf eine Stelle bewerben. Der Ausbil-
dungsmarkt ist im Allgemeinen schwierig.
Wir miissen heutzutage in die Gewinnung
neuer Auszubildenden mehr als in der
Vergangenheit investieren. Unser Unter-
nehmen bietet den jungen Menschen
neben vielen Benefits die Aussicht auf
eine personliche Weiterentwicklung und
Karrierechancen in einem internationalen
Umfeld. Das ist unser Bonus und wir
merken, dass die Zahl der Bewerbungen
wieder zunimmt.
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Fiir welche Berufe ist es schwierig,
Azubis zu finden?

Wir tun uns gerade in den kaufmin-
nischen Berufen schwer. Es zeigt sich,
dass Schulabginger, die dafiir infrage
kommen, lieber studieren, zum Beispiel
Betriebswirtschaftslehre oder Wirtschafts-
ingenieurwesen.

Spielt dabei auch eine Rolle, dass
Biischfeld abseits der Zentren liegt

und der Zeitaufwand aus vielen Orten
im Saarland hoch ist, um den Arbeits-
platz bei SaarGummi zu erreichen?

Die Azubi-Stellen in den kaufminni-
schen Berufen konnten wir vielleicht ein
bisschen leichter besetzen, wenn wir in
Saarbriicken sitzen wiirden. Viele Azu-
bis besitzen noch keinen Fiihrerschein
und die Erreichbarkeit des Standortes
Biischfeld mit Bus und Bahn ist schwierig.
Jemand aus Saarbriicken wird sich eher
nicht bei uns bewerben. Unsere Bewer-
berinnen und Bewerber kommen haupt-
sdchlich aus unserer Region und sind
hier verwurzelt. Wir haben aber noch ein
spezielles Thema, was die Erreichbarkeit
betrifft.

Worum geht es?

In unserer Produktion haben wir einen
Bedarf an Allroundern, an Mechatro-
nikern, die Know-how in Elektronik und
Elektrik sowie in Mechanik miteinander
verbinden. Wir haben aktuell einen Aus-
zubildenden fiir den Beruf des Mecha-
tronikers eingestellt. Zurzeit gibt es fiir
Mechatroniker nur zwei Berufsschulen
im Saarland, in Sulzbach und Homburg -



Zur Person

Michael Reitzenstein hat mehr als 30 Jahre Erfahrung in der
Personalarbeit. Geboren ist er 1966 in der Ndhe von Kéln. Nach
dem Abitur studierte er in Karlsruhe Wirtschaftsingenieurwesen.
In den Beruf startete er in Béblingen beim US-amerikanischen
PC- und Druckerhersteller HP. Dort wuchs er in das Personal-
management hinein und stieg zum Personalleiter auf. Nach mehr
als 20 Jahren bei HP wechselte er zum Schweizer Industrie-
konzern OC Qerlikon.

2017 machte er sich selbststdndig und begleitete als Interim
Human Resources Manager projektorientiert Unternehmen

bei Verdnderungsprozessen. Darliber kam er im August 2023
zu SaarGummi. Aus der Projektphase wurde mehr - eine feste
Tatigkeit als Personalleiter. Reitzenstein pendelt zwischen
Baden-Wurttemberg und dem Saarland. Er lebt mit seiner

Frau in Herrenberg stidlich von Stuttgart, hat aber auch eine
Wohnung in Schmelz. Er hat drei erwachsene Kinder.
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beide in groBerer Entfernung zu Biisch-
feld. Wir wiinschen uns, dass eine sol-
che Schulausbildung in der Ndhe moglich
gemacht wird. Das wiirde diesen Ausbil-
dungsberuf in unserer Region attraktiver
machen. Um dieses Ziel zu erreichen,
fiihren wir Gesprache mit den Schulen.

Wie ist es gelungen, bisher alle

Ausbildungsstellen zu besetzen?

Mehr als zwei Drittel unserer Azubis
bekommen wir iiber Empfehlungen von
Angehorigen oder Freunden, die bei uns
arbeiten. Wir haben auch ein Programm
eingefiihrt, iber das wir Mitarbeiten-
de dazu motivieren, Azubis zu werben.
Positiv wirkt, dass das Image der Aus-
bildung bei SaarGummi sehr gut ist. Das
zeigt sich etwa daran, dass wir in jedem
Jahr Landesbeste verzeichnen konnen.
Ein weiterer Punkt: Wir iibernehmen
in der Regel die jungen Leute nach ih-
rer Ausbildung. Das fillt mir im Ver-
gleich zu den anderen Firmen, in denen
ich Personalverantwortung hatte, positiv
auf. Wir haben auch eine sehr geringe
Fluktuationsrate von einem Prozent. Das
heiBt: Wer bei uns ist, der bleibt in der

i o Regel auch bei uns. Die Mitarbeitenden
/I’ ' schitzen das personliche Miteinander.
/ \ Obwohl SaarGummi eine groBe Firma ist,

ist alles sehr familir.

Was tun Sie dariiber hinaus, um
Kontakt zu moglichen Bewerbern
SaarGummi produziert Dichtungssysteme zu bekommen?

fur die Automobilindustrie sowie fiir Wir haben verstarkt auf Messen und in
Dacher und Fassaden. AuBerdem werden Schulen vor Ort Prisenz gezeigt. Wir neh-
Schuhsohlen hergestellt. Das Unterneh- men nahezu jedes Angebot von den Schu-
men hat nach Zahlen von 2023 weltweit len im Umkreis an, um uns als attraktiven
6.100 Beschaftigte und 19 Standorte. ‘ Arbeitgeber vorzustellen. Solche Berufs-
In Biischfeld und in Losheim am See orientierungstage an den Schulen werden
arbeiten insgesamt rund 950 Menschen. immer wichtiger. Ein weiterer guter Weg,
Die SaarGummi-Gruppe gehért zu einem um Schiiler zu begeistern, sind Praktika.

staatseigenen chinesischen Konzern. Wenn jemand hier zwei, drei Wochen ein
Praktikum gemacht und sich wohl gefiihlt

hat, ist die Chance groB, dass er oder sie

J sich spiter bei uns bewirbt. Die meis-

\ / ten Bewerbungen bekommen wir also

i ——— iiber Mund-zu-Mund-Propaganda, Prak-
tika und die Schulveranstaltungen. Wir
werben auBerdem {iiber Instagram und
LinkedIn, setzen aber auch auf klassi-
sche Medien wie das Amtsblatt oder den
Wochenspiegel in der Region. Hier schau-
en oft Eltern oder sogar die GroBeltern
rein und regen eine Bewerbung an.

Zahlen und Fakten zu SaarGummi
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Angesichts des Nachwuchsmangels
wird viel dariiber gesprochen, wie
Unternehmen ihre Attraktivitat fiir
junge Leute steigern konnen. Was
bieten Sie den Azubis?

Mit unseren Tarifvertragen sind wir auf ei-
nem Niveau, auf dem wir uns nicht verste-
cken miissen: mit einer ordentlichen Aus-
bildungsvergiitung inklusive 13. Gehalt
und Urlaubsgeld. Bei uns bekommen die
Azubis zum Start 150 Euro Biichergeld.
Die Erstanschaffung von Biichern iiber-
nehmen also wir. Das ist etwas, was sich
herumgesprochen hat. Genauso, dass wir
uns viel Zeit fiir unsere Azubis nehmen,
unsere Ausbildungsleiter haben jeder-
zeit ein offenes Ohr fiir simtliche Anlie-
gen. Unsere Ausbildung ist ferner eng mit
den Prozessen im Werk verzahnt und fin-
det nicht nur in einer Ausbildungsabtei-
lung statt. Das schafft Verstandnis fiir die
Abldufe und sorgt fiir Ndhe und Akzep-
tanz. Unsere Azubis erfahren Wertschat-
zung und fiihlen sich von Anfang an als
gleichwertiges Mitglied im Team.

Ich habe Spal3 daran, junge
Leute zu begeistern, ihnen zu
zeigen, dass wir sie brauchen

und wertschadtzen.

Michael Reitzenstein

Welche Rolle spielt bei Thnen, den
Azubis und den dualen Studenten
Karrierewege zu ermoglichen?

Wir sind fiir Weiterbildung sehr offen.
Gute Fach- und Fithrungskrifte wer-
den immer gebraucht. Umso wichtiger
ist es, dass wir die jungen Leute nach
der Ausbildung im Unternehmen halten
und Karrierewege aufzeigen. Tatsdchlich
haben wir viele Azubis und duale Stu-
denten, die nach ihrer Ausbildung einen
super Weg gemacht haben - vom Azubi
zum Programm-Manager beispielsweise.

Titelthema

Wir fithren regelmifBig Qualifikations-
gespréche. In ihnen iiberlegen wir gemein-
sam mit den jungen Menschen, wohin der
Weg fiihren kann. Unser Unternehmen
fordert zum Beispiel diejenigen, die nach
der Ausbildung eine Meisterschule besu-
chen oder den Techniker machen wollen -
sei es finanziell oder auch durch Flexi-
bilitdt der Arbeitszeiten. Entwicklungs-
maoglichkeiten gibt es eine Menge!

Immer wieder ist aus Betrieben

zu horen, dass viele Bewerber nicht
die gewiinschten Qualifikationen
mitbringen. Um die Ausbildungsstellen
zu besetzen, geben die Unternehmen
trotzdem oft Schulabgéngern mit
schlechteren Noten eine Chance.

Wie geht SaarGummi mit diesem
Dilemma um?

Die Voraussetzungen haben wir ein biss-
chen gesenkt, aber wir machen trotzdem
Einstellungstests. Denn es bringt uns
nichts, wenn Bewerberinnen und Bewer-
ber nicht ein Minimum an grundlegenden
Kenntnissen und Fertigkeiten vorweisen
koénnen. Ich appelliere hier auch an die
Schulen aufzupassen, dass das Niveau
nicht weiter sinkt. Wir spiliren eine
gewisse Erosion bei den Grundlagen im
Rechnen, Schreiben und Lesen. Fiir mich
zdahlen aber nicht nur Noten, fiir mich
sind das Wollen und die Personlichkeit
wichtig. Das fangt mit einfachen Dingen
an, wie zum Beispiel ,,Guten Tag“ und

,Auf Wiedersehen“ zu sagen. Wenn wir

jemanden im Vorstellungsgespriach haben,
von dem wir den Eindruck haben, dass
er sehr engagiert ist, dann schauen wir
uns die Person genauer an, auch wenn
die Zeugnisse und der Test uns noch nicht
hundertprozentig liberzeugt haben. Wir
schlagen in solchen Fillen manchmal
auch gerne ein Praktikum vor, damit wir
sehen, wie sich jemand im Betrieb bezie-
hungsweise in der Praxis beweist.

GroBe Unternehmen wie SaarGummi
tun sich meist leichter bei der
Gewinnung von Auszubildenden.

Was ist nach Ihrer Erfahrung fiir kleine
Firmen wichtig, um auf dem Aus-
bildungsmarkt erfolgreich zu sein?
Fiir alle Unternehmen, fiir kleine aber
besonders, ist es wichtig, dass die
Geschéftsfiilhrung hinter der Ausbildung
steht. Gerade fiir kleine Firmen hat es

zum Beispiel eine Signalwirkung, wenn
ein Geschéaftsfilhrer mit auf eine Job-
messe geht. Wir denken heute oft, dass
alles digital ablauft. Das ist aber nicht so.
Nach wie vor sind persénliche Begegnun-
gen entscheidend.

Sind Sie auch mal auf so einer
Jobmesse mit dabei?

Ja, ich liebe das. Ich habe SpaB daran,
junge Leute zu begeistern, ihnen zu
zeigen, dass wir sie brauchen und wert-
schitzen - und dass wir in den Firmen
mit ihnen planen. Die jungen Menschen
sind unsere Zukunft.

Immer wieder sind aber Klagen

iiber die nachwachsende Generation

zu horen. Die jungen Leute zeigten zu
wenig Leistungsbereitschaft und
wiissten zu wenig. Wie nehmen Sie

die sogenannte Generation Z wahr?
Manche sprechen sogar von der Gene-
ration Pause. Wir sollten aufhéren, iiber
die jungen Leute so zu reden. Jede Gene-
ration hat das Recht, ernstgenommen zu
werden, und jede Generation hat andere
Anspriiche und Themen. Wir Alteren
sollten bedenken, dass die aktuelle jun-
ge Generation auch ein Produkt unserer
Erziehung ist und wir in der Corona-Zeit
wenig Riicksicht auf die Jugendlichen
genommen haben. Ein bisschen Demut
tate daher gut. Wir miissen mehr Riick-
sicht aufeinander nehmen. Nochmal
mein Lieblingszitat: ,Wir miissen enkel-
fahig werden“ und mehr tun, damit die
nachfolgende Generation in Zukunft
hier gut arbeiten kann. Es ist auch wich-
tig, dass wir unseren Wirtschaftsstandort
nicht schlechtreden. Wir sollten uns auf
die Stiarken konzentrieren, und eine der
Stéarken ist unser Ausbildungssystem.

Interview: Volker Meyer zu Tittingdorf
Foto: Dirk Guldner
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reha

Wenn es einfach passt

Kimberly Miiller geht ihren Weg aus Uberzeugung.
Das gilt fiir ihre Ausbildung bei der reha gmbh in Saarbriicken -
und fiir ihr Engagement als Ausbildungsbotschafterin der IHK.

Kimberly Miller macht eine Lehre zur Medien-
technologin Druck und wirbt als Ausbildungs-
botschafterin fiir das Konzept duale Ausbildung.




Medientechnologin Druck - was ist das
denn? Die Frage hat Kimberly Miiller
schon 6fter gehort. Genervt ist sie davon
nicht, im Gegenteil. Die 23-Jdhrige beant-
wortet die Frage gerne. Weil sie weil,
dass der Beruf, den sie gerade erlernt,
yunglaublich spannend und vielfiltig ist,
wenn man ihn erst mal kennt“. So erging
es ihr selbst, als sie sich vor zwei Jahren
fiir eine Ausbildung zur Medientechno-
login Druck, Fachbereich Digitaldruck,
bei der reha gmbh entschied. Und so gibt
sie es weiter, wenn ihr Schiiler diese Frage
stellen.

Expertin fiir Druckauftrige

Dazu kommt es, wenn Kimberly Miiller
ehrenamtlich im Einsatz ist. Als eine
von rund 20 Ausbildungsbotschaftern
der IHK Saarland wirbt sie auf Messen
oder in Schulen fiir die duale Ausbildung.
,Eigentlich ist es nicht so meine Art, im
Mittelpunkt zu stehen und auf Leute zu-
zugehen”, sagt die junge Frau. Aber dann
lieB sie sich darauf ein - und es klappte.
Sicher auch, weil sie iiberzeugt ist von
dem, was sie tut. Das gilt auch fiir ihre
Ausbildung im Druck-Center der reha auf
den Saarbriicker Saarterrassen. Im Bereich
Digitaldruck erfiillt sie dort - um die
Frage nach ihrem Beruf zu beantworten -
die Auftrage der Kunden: priift Druck-
daten am PC, richtet Druckmaschinen ein,
iiberwacht den Prozess bis zum fertigen
Produkt - ob Infopost oder Broschiire, ob
wenige oder tausende Seiten.

Seit Sommer 2023 gehort sie zum Team
der reha gmbh, das Druck-, Marketing-
und Logistik-Dienste fiir Privat- und
Geschiftskunden bietet. Zudem ist die
reha ein Betrieb zur beruflichen und so-
zialen Teilhabe von Menschen mit Behin-
derung, hat mehrere Standorte im Saar-
land und mehr als 1.000 Mitarbeiter. Der
Inklusionsgedanke tragt mit dazu bei,
dass Kimberly Miiller ihren Betrieb so

sperfekt” findet. Die Idee, alle Mitarbeiter

nach ihren Fahigkeiten einzusetzen und
so zu integrieren, ,finde ich sehr wichtig".

Inklusives Team

Beriihrungsiangste hatte sie nie. Vielmehr
komme sie mit allen Kollegen aus - ,,0b
mit oder ohne Einschrinkung®. AuBerdem
kénne man super voneinander lernen.
Eine gehorlose Kollegin brachte ihr zum
Beispiel ein paar Gebérden bei. So etwas
mache das ,Team-Gefiihl* nur noch be-
sonderer, findet die Auszubildende. Und
es mache ihre Lehrstelle besonders, weil
sie ihr technisches mit dem sozialen
Interesse verbindet.

Mein Beruf ist unglaublich
spannend und vielfdltig,
wenn man ihn erst mal kennt.
Kimberly Miiller

Von daher habe es fiir sie ,einfach gepasst,
als ich mich beworben habe und nach
einem Praktikum die Zusage bekam®,
sagt die Saarbriickerin, die jetzt im zwei-
ten Lehrjahr ist. Ihren Traumjob fand sie
durch Zufall - beziehungsweise durch
einen Berufswahltest vor dem Fachabitur.
Vorher kannte sie den Beruf nicht. Jetzt
ist sie mittendrin - und {iberzeugt darin,
befindet ihre Ausbilderin Jeannine Sorg.
Die reha-Bereichsleiterin fiir Digitaldruck
ist voll des Lobes fiir ihre Azubine, ihr
Engagement und ihr ,Gefiihl fiir den
Maschinenpark*.

Fir Kimberly Miiller, die in ihrer Freizeit
Biicher und Videospiele mag, passt es nicht
nur in der praktischen Ausbildung. Auch
die Theorie in der Berufsschule liege ihr
mehr als mancher Schulstoff frither. Weil
es ,praktisch orientiert und interessant” sei,
von Drucktechnik bis Papierherstellung.
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Insgesamt beschiftigt die reha gmbh
zurzeit 27 Azubis, zwei duale und zwei
Werkstudenten. Kimberly Miiller ist im
Team die einzige angehende Medien-
technologin fiir Digitaldruck. Ihr Beruf
sei eben ,selten und besonders®. Auch
in der Klasse sind sie nur zu viert. Umso
notiger sei es, Werbung zu machen - fiir
das Konzept Ausbildung, fiir ihren Beruf
und tiberhaupt fiir ,mehr Frauen in tech-
nischen Berufen® Das tut sie als THK-
Ausbildungsbotschafterin.

Werbung fiir duale Ausbildung

Zu dem Ehrenamt kam sie, weil ihre Leh-
rerin ihr davon erzihlte und ihre Ausbil-
derin sie bestiarkte mitzumachen. Das Pro-
jekt der Ausbildungsbotschafter ist eine
Initiative des Wirtschaftsministeriums,
der IHK, HWK und weiterer Kammern und
lauft seit 2022. Dabei sind Azubis fiir ein
Jahr auf Messen, in Schulen und sozialen
Netzwerken aktiv, um andere Jugendliche
von den Vorteilen einer Ausbildung zu
iiberzeugen. Junge Leute brauchten sol-
che Informationen und Motivation, ,,um
Entscheidungen treffen zu konnen®, sagt
Kimberly Miiller. Ihr selbst habe eine gute
Berufsorientierung in der Schule gefehlt.
Dabei war ihr friih klar, dass sie eine Aus-
bildung dem Studium vorzieht - anders
als die meisten in ihrem Jahrgang. Um
eine praktische Basis zu schaffen. Und

ysum selbststindig sein zu konnen, ohne

anderen auf der Tasche zu liegen®. Fiir ih-
ren weiteren Weg schlieBt sie ein Studium
nicht aus. ,,Aber erst mal ist mein Ziel, die
Ausbildung abzuschlieBen - moglichst
sehr gut. Danach sehe ich weiter, aber
Schritt fiir Schritt* Wenn es eben passt.

Text: Frauke Scholl
Foto: Oliver Dietze
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Rhenus Logistics

Titelthema

Die Chancen-Logistiker

Im Team der weltweit aktiven Rhenus Gruppe wird
Internationalitit groBgeschrieben und Diversitat

als Teil des Unternehmenserfolgs verstanden. Auch der
Logistik-Standort in Biibingen setzt auf Integration -
zum Beispiel bei der Ausbildung.

Malik Abdaullah postiert sich beim Foto-
shooting fiir die ,saarwirtschaft® nicht
ohne Stolz auf einem Gabelstapler. Er
steigt ab, sucht sein Handy heraus und
driickt es einem Kollegen in die Hand. Er
soll das Shooting fiir Instagram filmen.
Die Stimmung ist geldst, die Kollegen vor
Ort gonnen ihm den Moment im Rampen-
licht sehr. Abdaullah ist einer von drei
Azubis am Rhenus-Standort in Biibingen.
Insgesamt arbeiten dort 22 Menschen, die
meisten im gewerblichen Bereich, viele
mit Migrationshintergrund. Abdaullah ist
im ersten Lehrjahr, er will Lagerlogistiker
werden.

Der 26-Jihrige hat einen langen Weg
hinter sich, der im vom Krieg zerriitte-
ten Syrien begann und ihn schlieBlich zur
Rhenus Gruppe gefiihrt hat. Zwolf Jahre
ist es her, dass er sich mit gerade ein-
mal 14 via Tirkei, Serbien, Bulgarien und
Ungarn nach Deutschland aufmachte -
ohne seine Eltern, die in Syrien blieben.
,Sie hétten die Flucht nicht iberstan-
den”, sagt er. In Ungarn wurde Abdaul-
lah inhaftiert, kam aber wieder frei und
konnte seinen Weg iiber Osterreich nach
Deutschland fortsetzen. Im Saarland
kam er zusammen mit 60 anderen Jun-
gen aus verschiedenen Lindern in einer
Unterkunft fiir unbegleitete minderjah-
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rige Fliichtlinge unter. In Tirkismiihle
besuchte er die Gemeinschaftsschule.
Die deutsche Sprache lernte er nebenbei
durch Freunde und Bekannte. Kurz nach
seinem 18. Geburtstag erhielt Abdaullah
seinen Aufenthaltstitel - ein Dokument,
das ihm fiir je drei Jahre den legalen Auf-
enthalt in Deutschland gewéhrt. Er jobbte,
um sich seine erste Wohnung zu finanzie-
ren, und bewarb sich nach einem Prakti-
kum bei Rhenus auf einen Ausbildungs-
platz zur Fachkraft fiir Lagerlogistik.

Es ist schon zu sehen, wie
Menschen aufbliihen, wenn
man ihnen eine Chance qibt.

Lars Gaber

Besonderes Engagement

,Unsere Erfahrung ist, dass sich Bewer-

bende mit Migrationshintergrund hiufig
besonders viel Mithe geben®, sagt Vera
Koérner, Young Generation Manager bei
der Rhenus. ,Es ist schon zu sehen, wie
Menschen aufblithen, wenn man ihnen
eine Chance gibt®, ergdnzt Lars Gaber,
Ausbildungsleiter am Standort Biibingen:

,»Viele unserer Mitarbeitenden haben einen
Migrationshintergrund. Sie haben zum
Beispiel als Fahrer bei uns angefangen
und sich hochgearbeitet, weil sie den no-
tigen Willen und das Herz am rechten
Fleck haben:*

Biibingen gehort zur Rhenus-Sparte ,,Over-
land Transport", Untereinheit ,Rhenus
Home Delivery®. ,Wir transportieren die
Ware nicht nur zum Endkunden, sondern
fiihren auch vor Ort Montagen von Mo-
beln und Kiichen durch, erklart Gaber.
Die Auftraggeber sind meist grofe Mobel-
hiuser, mit denen Rhenus feste Vertra-
ge ausgehandelt hat. Am Standort in
Biibingen wird die auf Paletten eintref-
fende Ware sortiert und zwischengelagert,
bevor sie auf die letzte Meile zum Kun-
den geschickt wird. Rhenus-Standorte
wie Biibingen sind sozusagen die fina-
len Puzzleteile im Logistik-Konzept der
Rhenus Home Delivery.

Lagerlogistiker wie Malik Abaullah arbei-
ten in zwei Schichten und miissen den
Uberblick iiber die Vielzahl an Bestel-
lungen behalten, beschidigte Ware identi-
fizieren und markieren. ,Es ist jedes Mal
wie ein groBes Puzzle, das wir zusam-
menfiigen®, sagt der angehende Lager-
logistiker.



Lernen mit Azubi-App

Neben der Tatigkeit im Betrieb steht der
regelméBige Besuch in der Berufsschule
auf dem Programm. Er habe zwar mit
einigen Fachern wie Rechnungswesen
zu kdmpfen, insgesamt seien seine Noten
aber gut, sagt Abdaullah. Das liegt auch
an der Unterstiitzung durch Ausbil-
dungsleiter Gaber. ,Wir benutzen bei der
Rhenus Home Delivery eine App namens
Simple Club. Das hilft den Azubis beim
Lernen.” Gaber erstellt darin themenspe-
zifische Lehrpléne und fragt das Wissen
ab. Einmal in der Woche treffen sich die
Azubis zum Austausch. So bleibt Gaber
auf dem Laufenden, sollte es irgendwo
Probleme geben. ,Die Leute im Betrieb
kiimmern sich darum, dass ich auch in
der Schule einen guten Job mache, dass
mein Berichtsheft gut gefiihrt ist“, sagt
Abdaullah. Das empfinde er nicht als
Kontrolle, sondern als Motivation.
Zudem bietet Rhenus Home Delivery ein
Pramiensystem fiir gute Leistungen in der
Berufsschule. Abdaullah plant seine Zu-
kunft in seinem Ausbildungsbetrieb, in
dem er sich wohlfiihlt. ,Hier gibt es kei-
ne Unterschiede zwischen Menschen. Re-
ligion und Herkunft spielen keine Rolle:*
Auch die Aufstiegschancen seien gut. Das
bestitigt Vera Korner, die selbst eine Aus-

bildung in der Rhenus Gruppe absolviert
hat. ,Das beste Beispiel fiir eine gelunge-
ne Karriere hier im Haus ist sicher unser
CEO Tobias Bartz, der als Trainee nach
dem Studium bei der Rhenus Gruppe an-
gefangen hat Doch es miisse kein Stu-
dium sein, um es zu etwas zu bringen.
»Es gibt bei uns viele Beispiele, wie sich
ehemalige Azubis Stiick fiir Stiick
hochgearbeitet haben und jetzt

in unterschiedlichen leitenden

Perspektive, auch fiir
Malik Abdaullah, der
hofft, langfristig in
Deutschland bleiben
zu konnen.

Text: Dominik Dix
Fotos: Oliver Dietze
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Azubi Malik Abdaullah (Mitte) mit Lars Gaber,
dem Ausbildungsleiter am Bubinger Standort
von Rhenus Logistics, und Vera Kérner, Young
Generation Manager in dem Unternehmen.

Malik Abdaullah sitzt bei Rhenus Logistics in
Biibingen auf einem Gabelstapler. Der aus Syrien
stammende junge Mann macht bei Rhenus
Logistics eine Ausbildung zur Fachkraft fiir
Lagerlogistik.
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Ein Familien-

unternehmen als
Ausbildungs-Anbieter im Verbund, das
,findet man eher selten“. Doch Julian Seiler
fiihrt mit der AZH Ausbildungszentrum
Homburg GmbH als geschéftsfiihrender
Gesellschafter genau einen solchen Exo-
ten. Die klassischen Verbund-Einrichtun-
gen, in denen junge Leute aus mehreren
Betrieben einen Teil ihrer Ausbildung ab-
solvieren, sind entweder als Verein orga-
nisiert oder — wenn als gemeinniitzige
GmbH - einem bundesweit titigen Trager
zugeordnet. Oder sie sind an Industrie-
Unternehmen angedockt.

Griindung durch Schaeffler

Das AZH ist ebenfalls industriellen
Ursprungs. Anfangs hiefl es GPW Gesell-
schaft fiir Personalentwicklung und Wei-
terbildung und wurde 1990 als Tochter-
gesellschaft der in Homburg anséssigen
Werke des Industriezuliefer-Konzerns
Schaeffler gegriindet. Dort sollten
Berufsausbildung und Weiterbildung der
Schaeffler-Mitarbeiter, die in den Metall-
und Elektroberufen titig sind, gebiindelt
werden. Treibende Kraft hinter dieser Idee
war Norbert Seiler, seinerzeit Personal-
chef bei Schaeffler in Homburg. Seiler
wollte die GPW jedoch weiterentwickeln
und sie auch fiir andere Firmen 6ffnen.
Er war sich des Vorteils dieser Art der
Wissensvermittlung durchaus bewusst.
,Es gibt immer Unternehmen, denen die
Ressourcen fiir eine umfassende Ausbil-
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Unter einem

Azubis aus mehreren Betrieben lernen zusammen
in einer Werkstatt — darum geht es bei der Verbund-
ausbildung, wie sie das AZH Homburg bietet.
Die Idee hat mehrere Vorteile.

dung und die Betreuung ihrer Azubis feh-
len. Fiir diese ist ein Verbundausbilder der
ideale Partner®, sagt der Senior. ,Dadurch
kénnen mehr junge Menschen einen ge-
werblich-technischen Beruf erlernen, als
wenn es diese Einrichtungen nicht gibe.*

Es gibt immer Unternehmen,
denen die Ressourcen
flir eine umfassende
Ausbildung und die Betreuung
threr Azubis fehlen.
Norbert Seiler

Die Offnung der GPW sprach sich schnell
herum und so schickten auch andere
Homburger Unternehmen ihre jungen
Leute in die Schaeffler-Lehrwerkstatt.
,Einer der ersten Kunden war der Reifen-
hersteller Michelin, der uns seine Azu-
bis aus dem Homburger Werk anvertrau-
te“, erinnert sich Julian Seiler, der sich
2004 anschickte, in die FuBstapfen seines
Vaters zu treten. Die Umfirmierung von
GPW in AZH wurde ebenfalls 2004 voll-
zogen. In demselben Jahr stand auch der
erste Umzug an, ,weil Schaeffler einen
Teil unserer Halle selbst bendtigte®, so
Seiler Junior, der seit 2011 Chef und seit
2023 alleiniger Gesellschafter des Aus-
bildungszentrums ist. Das AZH kam bei
Michelin unter. Bereits 1999 hatte Norbert
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Seiler die Geschiftsanteile des Zentrums
von Schaeffler iibernommen.

Werkstatt und Schulungsraume
2012 entschlossen sich die Seilers zum
grofen Wurf. Sie wollten nirgendwo mehr
Untermieter sein, sondern Herr im eigenen
Haus. Im Homburger Industriegebiet Rohr-
wiesen wurden sie fiindig und erstanden
ein Grundstiick. ,In nur sechs Monaten zo-
gen wir unser neues AZH hoch*, so Julian
Seiler. Dort verfiigt das Unternehmen
heute iiber eine 700 Quadratmeter grofe
Werkstatt und 800 Quadratmeter Schu-
lungs-, Sozial- und Biirordume. Rund 30
Firmen aus dem Saarland und der West-
pfalz nutzen inzwischen die Verbundaus-
bildung beziehungsweise schicken
ihre Leute zu Umschulungskursen -
einige jedes Jahr, andere nur bei ,,
Bedarf. f
Hauptkunde ist nach wie vor '
Schaeffler, aber auch der Gas- | f I i
netz-Betreiber  Creos, die -
Karlsberg-Brauerei oder der
Aufzug-Hersteller Otis nutzen
die Dienste des AZH. ,,Wir bie-
ten fiir verniinftiges Geld eine
Ausbildung, die frither nur in
GroBbetrieben iiblich war®, sagt
Seiler.

,Die Bandbreite der Berufe reicht
vom Mechatroniker iiber den
Elektroniker bis hin zum Werk-
zeugmechaniker”, erlautert Ausbil-
dungsleiter Kai Staudt. ,Am stirksten S

/A,




Janina Backes (Bild links) und Leon Krausch
machen ihre Ausbildung im AZH.

nachgefragt werden die Elektroberufe,
insbesondere der Mechatroniker, der die
Wissensgebiete Mechanik und Elektronik
verbindet.* Die meisten Azubis verbringen
rund die Halfte ihrer Lehrzeit - etwa 20
Monate - im AZH, bevor sie in den Aus-
bildungsbetrieb wechseln.

Titelthema

Transformation im Blick

Die Verbundausbildung und Weiterbil-
dung fiir Unternehmen umfasst rund
zwei Drittel der AZH-Tatigkeit. Das
zweite Standbein beinhaltet Umschu-
lungen und ,sonstige offentliche MaB-
nahmen®, sagt Seiler. Diese werden {iber

einen Bildungsgutschein der Arbeits-
agentur angeboten. Darunter fallen unter
anderem ,vorbereitende MaBnahmen zu
einer technisch-gewerblichen Umschu-
lung sowie die modulare Qualifizierung
Elektrotechnik oder Metalltechnik®, so
Staudt. ,Sehr gefragt ist die Umschulung
zum Mechatroniker mit Abschluss vor der
IHK*“, sagt Seiler. ,,Die Konfiguration von
Schaltschrinken, der Umgang mit Kollege
Roboter und die speicherprogrammier-
bare Steuerung (SPS) von Maschinen und
Anlagen werden immer wichtiger*.

Aus diesem Grund ,muss auch die tech-
nische Ausstattung des Zentrums stets
auf dem neuesten Stand sein“. Das AZH
betreut pro Jahr bis zu 140 Lernwilli-
ge, die von zehn Mitarbeitern unter ihre
Fittiche genommen werden. Fiir die theo-
retische Ausbildung greift das Zentrum
auf Lehrer als Honorarkrifte zuriick.
Die Chancen der Absolventen auf einen
Arbeitsplatz ,liegen mit verniinftigem
Abschluss bei 100 Prozent".

Text: Lothar Warscheid
Fotos: BeckerBredel

Julian Seiler (links) ist Geschaftsfihrer und alleiniger

/  Gesellschafter der AZH Ausbildungszentrum Homburg GmbH.
Kai Staudt ist Ausbildungsleiter des Verbundausbildungs-
Unternehmens.
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.Ohne Engagement im Ehrenamt
funktioniert die Gesellschaft nicht",
ist Restaurantmeisterin Stefanie
Petralli iberzeugt.




Titelthema

[HK-Priifungsausschuss

Die Pruferin

Stefanie Petralli engagiert sich seit rund drei Jahrzehnten
ehrenamtlich im IHK-Priifungsausschuss und bewertet
die Leistungen der Azubis im Restaurant- und Hotelfach.
Sie tut das aus Uberzeugung.

Das Ehrenamt hat im Leben von Stefanie
Petralli immer eine wichtige Rolle gespielt.
»Wir miissen der Gesellschaft auch wieder
etwas zuriickgeben. Ohne Engagement im
Ehrenamt funktioniert die Gesellschaft
nicht“, meint die gelernte Restaurant-
meisterin, die seit 1991 im Bildungszen-
trum der Arbeitskammer in Kirkel arbeitet.
Dort ist sie - und benutzt den engli-
schen Branchenausdruck - fiir ,Food &t
Beverage“ zustdndig, also fiir den Einkauf
und die Organisation des Kiichen- und
Restaurantbereichs der Bildungsstitte, die
jahrlich einige tausend Kurs- und Veran-
staltungsteilnehmer durchlaufen.

Taglich verlassen knapp hundert Essen
die Kiiche des Bildungszentrums. Das
erfordert Planung, gezielten Einkauf,
aber auch viel Know-how tiber Markt und
Produkte. ,Wo immer méglich, kaufe ich
unsere Produkte in der Region ein, um
unseren okologischen FuBabdruck mog-
lichst klein zu halten®, sagt Petralli. In
jungen Jahren hat die Frau aus dem
Bliesgau sich viel auBerhalb des Saar-
landes umgeschaut und gearbeitet — im
beriihmten ,Dolder” in Ziirich stand sie
auch in der Kiiche. SchlieBlich zog es sie
wieder ins heimische Saarland zuriick.

Einsatz und Durchhaltewillen

Seit rund 30 Jahren engagiert sie sich
ehrenamtlich bei der IHK Saarland im Prii-
fungsausschuss fiir angehende Restaurant-
und Hotelfachleute. Dort sitzen knapp 30
ehrenamtlich Tatige aus beiden Branchen,
um den jungen Menschen die fachliche
Qualifikation nach der dreijahrigen Aus-
bildungsphase zu bescheinigen. Insgesamt
engagieren sich mehr als 2.500 ehrenamt-
liche Priifer bei der IHK Saarland.

Das Saarland, das stark auf Tourismus
setzt, brauche im Gastgewerbe gut qua-
lifizierte junge Menschen, sagt Petralli.
Doch die Betriebe hitten es schwer, ihre
Ausbildungsplitze zu besetzen. ,Die Lage
am Ausbildungsmarkt ist schwieriger
geworden. Der Dienstleistungsberuf in
Kiiche und Hotel erfordere hohes Engage-
ment und Durchhaltewillen.

Wie viele junge Menschen absolvieren die
Priifungen im Hotel- und Gastronomie-
fach im Saarland? Im Winter priife man
etwa 15, im Sommer 50 bis 60 Auszubil-
dende. Der Anteil ausldndischer Auszu-
bildender nehme deutlich zu. Sie hitten
es wegen Sprachproblemen oft schwer,
ihre Ausbildung erfolgreich abzuschlie-
Ben. Man miisse daher darauf achten, die
Fragen verstindlich zu formulieren. Die
Priiflinge diirfen Worterbiicher benutzen.
Diese miissen aber zuvor bei der IHK ein-
gereicht werden.

Und nach der Priifung? ,Da flieBen
manchmal Trianen - vor Freude, aber
auch, wenn es nicht geklappt hat”, be-
richtet Petralli. Nach einem Misserfolg
versuche sie aber, den jungen Menschen
Mut zu machen, einen neuen Anlauf zu
wagen. Beim zweiten Mal gelinge die
Priifung meistens. Wer es geschafft habe,
wolle in der Regel auch weitermachen
und vielleicht in ein paar Jahren den
Restaurant- oder Hotelmeister in
Angriff nehmen. So priife sie etwa
auch angehende Hotelmeister.
Fremdsprachenkenntnisse — Eng-
lisch ist fiirs Hotelfach unabding-
bar - seien indes kein Bestandteil
der Priifungen.

\
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Auch in der Politik aktiv
Priifungsinhalte sind nicht ewig festge-
schrieben. Sie miissen der sich permanent
wandelnden Branche angepasst werden.
Das geschieht bei der zentralen Aufga-
benstelle fiir kaufménnische Abschluss-
und Zwischenpriifungen (AKA), ange-
siedelt bei der IHK Niirnberg. Dort sitzt
Petralli in einem entsprechenden Aus-
schuss.

Sie will die ehrenamtliche Priifertiatigkeit
,schon noch einige Jahre ausiiben®, um
jungen Menschen beim Start ins Berufs-
leben zu helfen. In der eigenen Familie
fielen ihre Bemiihungen auf fruchtbaren
Boden: Ihr 27-jahriger Sohn Ruben ist
Koch im Saarland geworden. Zum Ehren-
amt gehort fiir die Bliesgauerin auch poli-
tisches Engagement: Sie sitzt fiir die SPD
im 2024 neu gewihlten Stadtrat in Blies-
kastel. Volles Programm also im Dienst
an der Gemeinschaft - auch neben dem
Hauptberuf.

Text: Udo Rau
Foto: BeckerBredel
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Machen Sie mit!

Wenn auch Sie sich in der IHK
ehrenamtlich fiir die saarlandische
Wirtschaft einsetzen wollen, wenden
Sie sich bitte an Hauptgeschaftsfihrer
Dr. Frank Thomé,

Tel.: 0681 9520100,

E-Mail frankthomc@saarand.'hk_dc/
\\\ / 3
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Paratec

Titelthema

Sprung ins [Abenteuer

Mutig springen und sicher landen: Damit kennt sich
der Fallschirm-Hersteller Paratec aus Diiren aus.
Genauso erging es dem Mittelstindler jetzt selbst -
bei seinem Einstieg ins Abenteuer Ausbildung.

Die Szene kennt jeder, zumindest aus
Filmen. Flugzeug-Luke auf, Springer
raus, freier Fall durch die Luft. Adrenalin,
Speed. Dann 6ffnet sich der Schirm, Auf-
atmen, sanftes Gleiten bis zum Boden. Ein
Abenteuer, gehalten von festem Nylon-
Stoff an Leinen und Gurten. Darum geht
es beim Fallschirmspringen - und in dem
Beruf, den Sophie von Schweder seit Sep-
tember lernt. Die 20-Jdhrige macht eine
Ausbildung zur Technischen Konfektio-
nérin beim Fallschirm-Hersteller Paratec
in Wallerfangen-Diiren. Das passt gut,
denn damit sind beide Seiten ebenfalls
mutig in ein Abenteuer gesprungen - und
sicher gelandet. Sophie in einem ,,coolen®
Ausbildungsplatz. Und die Firma Paratec
in ihrer Premiere als Ausbildungsbetrieb.
Erstmals seit seinem Start 1984 hat sich
das Unternehmen fiir Fallschirmtechnik
entschlossen auszubilden. Die ,Zeiten
des Fachkriaftemangels gaben den Aus-
schlag, sagt Stefan Ertler, der gemeinsam
mit Franziska Zwirner das Unternehmen
fiihrt. Die Personalsuche sei nicht leicht in
einer Nischen-Branche, mit einem wenig
zentralen Standort und dem Phinomen,
,dass wir im Saarland kaum bekannt sind,
auch wenn wir weltweit einen Namen
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haben® Die Ausbildung sei da ein ,ge-
eignetes Mittel”, um neue Fachkrifte und
potenzielle Nachfolger zu entwickeln.
Den Anfang machen bei Paratec gleich
zwei Azubis. Ein angehender Kaufmann
fiir Marketingkommunikation und Sophie
in der Produktion.

Wir wollen ein
spannendes Spektrum bieten -
auch fir Azubis.

Stefan Ertler

Kunden aus aller Welt

Hinter ihrem Ausbildungsplatz verbirgt
sich dabei ein weiteres kleines Abenteuer.
Denn ,es gab erst mal keine gingige Aus-

die Firma aus dem idyllischen Saargau,
direkt am Flugplatz Diiren, Fallschirme
und Zubehér fiir Sport-Springer, Piloten
und militdrische Kunden aus aller Welt.

,Wir hatten sogar mal einen Kunden auf

einem Stidsee-Atoll - da musste ich erst
mal googeln®, sagt Jager-Ehl.

Angefangen hatte alles ,in einer Garage
mit sechs Leuten®, erinnert sich Ertler,
der seit 1995 dabei ist. Gegriindet wurde
Paratec von Eva und Gerd Brandecker -
auch Griinder der einstigen saarlin-
dischen Fluglinie Cirrus - und wuchs
bald iiber Diiren hinaus. Dazu trugen
der Sitz im Saarland als ,historische
Springer-Hochburg*, innovative Entwick-
lungen und ein GroBauftrag der Bundes-
wehr bei. Inzwischen zédhle Paratec mit
seinem Portfolio zu einer Handvoll Her-
stellern weltweit, mit sechs Millionen
Euro Jahresumsatz - ,Tendenz steigend*

bildung, die genau zu unseren spezialisier- - und rund 60 Mitarbeitern in Diiren und

ten Anforderungen passt. Wir sind ndmlich
Exoten®, sagt die stellvertretende Produk-
tionsleiterin Simone Jager-Ehl. ,Deswegen
ist es hier auch nie langweilig:

Nach Langeweile klingt das Paratec-
Geschift tatsdchlich nicht. Unter dem
Motto ,, Think vertical“ fertigt und vertreibt

Dresden, wo Zubehor entsteht. In Nord-
amerika hat Paratec ein Vertriebsbiiro, in

Stidamerika eine Produktionskooperation

und tiberall den Anspruch, ,die sichersten

und fortschrittlichsten Fallschirmkom-
ponenten® zu liefern. ,Wir kénnen also

einiges bieten”, sagt Ertler.



Die Auszubildende Sophie von
Schweder (rechts) mit ihren
Ausbilderinnen Sabrina Raubuch
(links) und Johanna Ebert sowie
Paratec-Geschaftsfuihrer Stefan Ertler.

Ganz besonderes Berufsbild

Und genau darin lag das Problem, als es
um die Ausbildung in der Produktion ging.
Weil die Herstellung um Fallschirm und
Gurtzeug - Kappe und Rig im Fachjargon -
vielseitig und komplex sei, passe Paratec
nicht genau in eine Kategorie, sagt Ertler:
,Wir sind von allem ein bisschen: Indus-
trie, Handel, Metall, Textil, Dienstleistung,
Luftfahrt” Das bunte Team um Techniker,
Schneider und Raumausstatter arbei-
tet mit Maschinen und Hinden, meh-
reren Materialien und Methoden. Bei der
Suche nach einem Ausbildungsberuf, der
zu dem Mix passt, setzte Paratec schlief-
lich auf die Hilfe der IHK - und fand zum
Technischen Konfektionar.

Das seltene Berufsbild, das Ndh-, Maschi-
nen- und Metallarbeiten vereint, ,mussten
wir selbst erst mal genau recherchieren®,

Das Nahen von Fallschirmen und Zubehdr ist eine wichtige Fahigkeit,
die Sophie von Schweder (links) in ihrer ungewghnlichen Ausbildung

bei Paratec lernt. Ihre Ausbilderin Johanna Ebert unterstiitzt sie dabei.

sagt Mathias Lauer, Leiter Ausbildung
bei der IHK. Als es passte, wurde auch
der passende Ausbildungsrahmen dazu
ygestrickt”, mit Praxisteil im Betrieb und
Berufsschul- sowie Priifungsstandort in
KoIn. Im Saarland ist Azubine Sophie mit
ihrem Exoten-Beruf nun ein echtes Uni-
kat - und nicht nur IHK-Experte Lauer ist
froh, dass der besondere Paratec-Start ins
Abenteuer Ausbildung gelang.

Auch das Unternehmen und Sophie sind
gliicklich, die es ,mega spannend“ fin-
det. So auch ihre Ausbilderinnen Johanna
Ebert und Sabrina Raubuch, bei de-
nen sie lernt, wie Fallschirme entste-
hen - von Laser-Zuschnitt iiber Kleben,
Néhen und Leinen bis zur Endkontrolle.
Ein komplettes, tausende Euro teures
,Sprunggepiack” wiegt am Ende je nach
Ausstattung bis zu 38 Kilo.
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Mit seinen exotischen Produkten will
Paratec weiter wachsen, sagt Geschifts-
fiihrer Ertler. Auch mit Innovationen wie
der aktuellen Entwicklung eines ,Evaku-
ierungssystems auf groBfen Windkraftan-
lagen® mittels Fallschirmtechnik. Paratec
wolle weiterhin ,ein spannendes Spek-
trum bieten - auch fiir Azubis“ Dazu
benétigten Betriebe aber mehr Freiheit,
bessere Infrastruktur, weniger Biirokra-
tie und niedrigere Standortkosten. Um
auch kiinftig Treiber fiir Innovationen
sein zu konnen - und fiir das Abenteuer
Ausbildung.

Text: Frauke Scholl
Fotos: Oliver Dietze
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Ludwig Schokolade

Man wa

hinein”

Titelthema

chst

Vito Antona hat vor 24 Jahren seine Ausbildung

bei Ludwig Schokolade begonnen. Heute ist er eine
gestandene Flihrungskraft. Der Industriemeister erzahlt
von einer erstaunlich ,normalen® Karriere.

Es duftet siiB nach Schokolade und
Karamell. Maschinen rattern, klackern,
rauschen, zischen. Breite weife Biander
befordern in endlosen Reihen Schoko-
Riegel in Richtung Verpackungsmaschi-
nen. An anderer Stelle greifen hinter
Glasscheiben Roboterarme in schnellem
Rhythmus zu und packen Pralinen in
Schachteln. Frauen und Méanner in wei-
Ben Jacken und mit Kopfhauben hantie-
ren an den Anlagen. Hier kennt sich Vito
Antona aus. Das Saarwellinger Werk von
Ludwig Schokolade ist seine Welt.

Seit sieben Jahren ist er verantwort-
lich fiir die StBigkeiten-Produktion in
zwei Hallen und fiir rund 250 Mitarbei-
ter. Fertigungsbereichsleiter nennt sich
die Funktion. Finf gibt es davon insge-
samt bei Ludwig Schokolade im Saar-
land, an den beiden Standorten Saarlou-
is und Saarwellingen. Der 41-Jéhrige, der
mit seiner Frau und einer kleinen Tochter
in Schmelz lebt, hat Karriere gemacht -
ohne Studium und ohne Abitur. In die-
sem groBen Unternehmen - bekannt vor
allem fiir ,,Schogetten“ und ,Edle Trop-
fen in Nuss“, mit knapp 1.100 Menschen
in der Stammbelegschaft und einer Jah-
resproduktion von rund 90.000 Tonnen
StiBwaren.
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,Fachmann werden*

Wie Antona das geschafft hat? ,Man wichst
hinein. Es ist tatsdchlich einfach, wenn man
hier groB geworden ist", so seine verbliif-
fende Antwort. Doch im Handumdrehen
schafft man den Aufstieg vom Azubi zum
Chef in zwei Werkshallen natiirlich nicht.
Man muss Hand anlegen und seinen Kopf
anstrengen, wie er auch selbst sagt: ,Man
muss sich Miihe geben, sich mit den Aufga-
ben vertraut machen, sich hineinfuchsen, so
dass man ein richtiger Fachmann auf dem
Gebiet wird: Genau das hat er getan.

Es ist wichtig, dass man mit
Mitarbeitern umgehen kann -
auf der fachlichen und auf der

menschlichen Ebene.
Vito Antona

Der erste Schritt nach dem Hauptschul-
abschluss war von 2001 bis 2004 die Ausbil-
dung zur Fachkraft fiir StiBwarentechnik -
heute heiB3t der Beruf SiiBwarentechnologe.
Danach fiihrte der Weg im Betrieb eine

Stufe nach der anderen nach oben:
Anlagenfiihrer, Gruppenleiter, Schichtmeis-
ter und schlieBlich seit 2018 Fertigungs-
bereichsleiter. Zu der Karriere gehorte die
Weiterbildung zum Industriemeister StiB-
waren. Damit ist er auch Ausbilder in
seinem Fach.

Wer fiir 250 Mitarbeiter zusténdig ist,
muss noch mehr kénnen, als einen An-
lagenpark zu betreuen. ,Es ist wichtig,
dass man mit Mitarbeitern umgehen
kann - auf der fachlichen und auf der
menschlichen Ebene®, sagt Antona. Aber
auch ,da wichst man hinein“. Anfangs
als Anlagenfiihrer habe man ein Team
von einer Handvoll Mitarbeitern. Mit je-
der weiteren Stufe auf der Karriereleiter
wiirden es mehr. ,Man lernt, mit den ver-
schiedenen Charakteren umzugehen und
die Mitarbeiter zu motivieren. Dafiir habe
er auch Schulungen in Personalfithrung
absolviert. Entscheidend sind fiir ihn aber
die Erfahrungen mit Menschen, die er in
den 24 Jahren bei Ludwig Schokolade
gesammelt hat.

Karrieren férdern
Vom Hineinwachsen spricht auch Claus
Hafner, der Werksleiter von Ludwig Scho-

,c'\'&



Vito Antona kennt sich mit
der Steuerung der komplexen
Anlagen bei Ludwig Schokolade aus.

Das ist etwas, was man in der Ausbildung
zum StiBwarentechnologen lernt.

kolade im Saarland. Er formuliert es nur
etwas anders, wenn er {iber Karrierewege
spricht: ,Das geht sukzessive.* Eben Stufe
fiir Stufe. ,Fir Auszubildende, die sich
durch Leistung hervortun, gibt es viele
Aufstiegsmoglichkeiten.” So wie fiir Vito
Antona. In jeder neuen und hoheren
Position habe er sich bewidhrt und die
Chancen beim Schopfe gepackt.

Solche Karrieren zu erméglichen, sei Pro-
gramm bei Ludwig Schokolade. Mehrere
Fiihrungskrifte seien Eigengewéchse, die
wie Antona den Betrieb durchlaufen hit-
ten, sagt Hafner. Wichtig sei dafiir ,eine
Kombination aus Fachkenntnis und Fiih-
rungs- und Sozialkompetenz® Eine Ent-
wicklung, die das Unternehmen fordere.
Zum Beispiel, indem es die Weiterbil-
dung von SiiBwarentechnologen an der
Meisterschule in Solingen finanziere. Wer

wolle, konne noch ein Studium draufset-
zen, zum Beispiel im Fach Lebensmittel-
technologie an der Hochschule Trier.

EIf Auszubildende habe Ludwig Schoko-
lade zurzeit, sagt Hafner. ,Immer gut zu
besetzen sind die Stellen fiir kaufménni-
sche Berufe“, auch in technischen Beru-
fen etwa in den Bereichen Elektronik oder
Mechatronik finde man passende Bewer-
ber. Schwierig sei es, Nachwuchs fiir
die StiBwarentechnologie, also fiir Vito
Antonas Beruf, zu finden, obwohl ,die
Ausbildung sehr breit ist und viele Wei-
terbildungsmoglichkeiten bietet® - und
viele Einsatzgebiete: in der Produktion
sowie in Forschung, Entwicklung und
Qualitatssicherung. ,Unsere SiiBwaren-
technologen tibernehmen Verantwortung
fiir neue Produkte, bilden Mitarbeiter aus,
sind an den Linien - das ist ein tolles
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Spannungsfeld®, wirbt der Werksleiter.
Dariiber hinaus macht er auf einen Punkt
aufmerksam, der grundsétzlich fiir einen
Start in dem Unternehmen spreche, gera-
de in Zeiten steigender Arbeitslosigkeit:
,Ludwig Schokolade generiert Wachstum.*
Deshalb ,,bieten wir sichere Arbeitsplitze
fiir die Zukunft*

Fiir Vito Antona stimmt das sicherlich. Er
hat seine Zukunft bei Ludwig Schokolade
gefunden - und es geschafft, vom Azubi
zur Flihrungskraft aufzusteigen. Eine Kar-
riere, die aus seiner Sicht Azubis von heu-
te ebenfalls schaffen konnen. Denn ,man
wéchst hinein®

Text: Volker Meyer zu Tittingdorf
Foto: Dirk Guldner

35



Was ist bei der Vorbereitung
auf den Notfall am wichtigsten?

Firmenchefs sollten rechtzeitig klar
regeln, was zu tun ist, wenn sie plotzlich
fiir langere Zeit ausfallen oder sterben.
Das ist das A und Q. Es muss sicher-
gestellt sein, dass die Unterlagen mit
diesen Regelungen im Notfall schnell
und einfach zu finden sind - am besten
gesammelt in einem Notfallkoffer, auf
jeden Fall aber an einem sicheren Ort.

Es reicht dabei nicht, die Unterlagen nur
zu erstellen. Vielmehr sollten diese regel-
maBig Uberprift und gegebenenfalls
aktualisiert werden. Und ganz wichtig:
Ein Unternehmer muss eine Vertrauens-
person Uber diesen Notfallkoffer und
dessen Aufenthaltsort informieren. Diese
Person muss auch wissen, wie sie vorgehen
muss, wenn sie den Notfallkoffer 6ffnet.

Was miissen Unternehmer
unbedingt regeln?

Unternehmer missen Antworten auf
einige grundsatzliche Fragen finden:
Wer kann im Notfall voriibergehend oder
dauerhaft den Betrieb leiten? Ist diese
Person identisch mit der Vertrauensperson,
die Uber den Notfallkoffer informiert ist?
Ist sie ein Familienmitglied, ein Mitarbei-
ter oder ein Externer? Muss eventuell flr
einen Ubergangszeitraum die Unterneh-
mensfiihrung auf mehrere Personen
verteilt werden? Klar ist, dass der Unter-
nehmer eine Vertrauensperson oder
mehrere Vertrauenspersonen fir die Wei-
terflihrung des Betriebs benennen muss.

[HK-Service

Welche Vollmachten miissen
solche Vertrauenspersonen haben?

Wer die Geschéafte weiterfiihren soll,
braucht Vollmachten fiir den Umgang
mit Kunden, Lieferanten, Banken und
auch gegentlber der Finanzverwaltung.
Erteilt werden kénnen eine Handlungs-
vollmacht oder eine Prokura. Eine
Vertrauensperson muss auch Kenntnis
haben tber die Passworter und Codes,
die fur die Benutzung der Firmensoft-
ware erforderlich sind.

Wozu berechtigt eine
Handlungsvollmacht?

Die Handlungsvollmacht berechtigt zu
allen Geschaften und Rechtshandlungen,
die der Betrieb gewohnlich mit sich
bringt. Der Umfang einer Handlungs-
vollmacht kann beschrénkt werden.
Allerdings ist die Beschrankung gegen-
tiber einem Dritten nur wirksam, wenn
der Dritte sie kennt. Deshalb muss eine
Handlungsvollmacht schriftlich erteilt
werden. Die Handlungsvollmacht kann
als Generalvollmacht, als Arthandlungs-
vollmacht oder als Spezialhandlungs-
vollmacht erteilt werden. Sie muss nicht
ins Handelsregister eingetragen werden.

Was tun, wenn Chefin oder Chef wegen Krankheit, Unfall
oder Tod ausfillt? Die IHK gibt Antworten, wie sich
Unternehmen auf solche Notfédlle vorbereiten sollten.

Notfallkoffer

fur Unternehmen
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Was ermoglicht eine Prokura?

Die Prokura ermdchtigt zu allen Arten
von gerichtlichen und auBergerichtlichen
Geschaften und Rechtshandlungen, die
der Betrieb eines Handelsgewerbes mit
sich bringt. Die Prokura erlaubt auch
branchenfremde Geschéfte. Sie ist damit

weiter gefasst als die Handlungsvollmacht.

Im Unterschied zur Handlungsvollmacht
kann die Prokura nur im Innenverhéltnis
eingeschrankt werden, nicht gegeniiber
Dritten. Sie kann als Einzel- oder Gesamt-
prokura erteilt werden. Sie ist in das
Handelsregister einzutragen. Auch hier
empfiehlt sich die Ausstellung einer
schriftlichen Prokura. Mehr Informa-
tionen zu diesem Thema bieten die IHK-
Infoblatter GR 16 ,Der Prokurist” und

GR 14 ,Die Vertretung im Handelsrecht".
Beide sind auf der Webseite saarland.ihk.
de unter der Kennzahl 1339 nachzulesen.

Recht
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Recht
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Was ist fiir den Todesfall
zu bedenken?

Sofern keine Nachfolge geregelt ist, gilt
im Einzelunternehmen die gesetzliche
Erbfolge. Existieren mehrere Erben, bilden
diese eine Erbengemeinschaft. Da die
Erbengemeinschaft nur gemeinsam ent-
scheiden kann, kann es sinnvoll sein, in
einem Testament festzulegen, wem
Vertretungsmacht eingerdumt werden
soll. Wichtig: Solange ein Erbe keinen
Erbschein oder kein Testament vorlegen
kann, ist er auch nicht berechtigt zu
handeln. Deshalb sollte der Einzelunter-
nehmer sich beizeiten Gberlegen, ob sein
Unternehmen unter mehreren Erben auf-
geteilt werden soll oder ob ein Erbe allein
das Unternehmen fortfiihren soll. Ist in
diesem Fall gentigend Vermégen vor-
handen, um die Pflichtteilsanspriiche der
Miterben zu befriedigen? Soll das schon
im Vorfeld mit den Familienmitgliedern
besprochen werden? Ganz wichtig: Der
Unternehmer sollte mit seinem Steuer-
berater besprechen, wie hoch die anfal-
lende Erbschaftssteuer ware. Verfuigt das
Unternehmen im Erbschaftsfall tiber die
erforderliche Liquiditdt? Wie kann vorge-
sorgt werden?



Was passiert beim Todesfall
mit einer Gesellschaft des
biirgerlichen Rechts?

Wird das Unternehmen als Gesellschaft
des birgerlichen Rechts (GbR) gefiihrt,
zieht der Tod eines Gesellschafters die
Auflésung der Gesellschaft kraft Gesetz
nach sich. Um das zu verhindern, sollte
in den Gesellschaftervertrag von Anfang
an eine Fortsetzungs- oder Nachfolge-
klausel aufgenommen werden. Bei einer
Fortsetzungsklausel fiihren die Ubrigen
Gesellschafter die Gesellschaft weiter.
Mit einer Nachfolgeklausel wird festge-
legt, wer anstelle des Verstorbenen in die
Gesellschaft eintritt. Mehr Informationen
dazu enthélt das IHK-Infoblatt GR 03

"

.Die Gesellschaft des biirgerlichen Rechts".

Es ist auf der IHK-Webseite unter der
Kennzahl 744 zu finden.

Was ist bei einer GmbH
fiir den Todesfall zu beachten?

Ganz anders als bei der GbR ist die
Situation bei der GmbH. Die Anteile an
einer GmbH sind vererbbar. Sie gehen
also auf den Erben beziehungsweise die
Erbengemeinschaft tber. In der Satzung
sollte deshalb von Anfang an voraus-
schauend geregelt werden, ob die Anteile
des Verstorbenen durch die dbrigen
Gesellschafter eingezogen werden. Mit
einer Abtretungsklausel kann bestimmt
werden, dass die Erben den Anteil an
einen Dritten abzutreten haben.

Was sollte noch in den
Notfallkoffer gepackt werden?

Im Notfallkoffer sollte eindeutig unter
Nennung aller Kontaktdaten aufgefiihrt
sein, wer im Ernstfall zu benachrichtigen
ist und wer flir welche Themengebiete
Ansprechpartner ist. Alles, was mit den
Finanzen zusammenhangt, muss in

den Notfallkoffer rein: Angabe aller
Geschaftskonten, BankschlieBféacher,
betriebliche Zahlungsverpflichtungen
(Kredite, Miete, Leasing, Lizenzen usw.),
Versicherungen. Es muss auch hinterlegt
sein, wer woflir Vollmachten hat. Gesell-
schaftsvertrage, Handelsregisterausziige,
Grundbucheintragungen und weitere
wichtige Unterlagen sollten als Kopie in
dem Notfallkoffer ihren Platz haben.
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Was ist mit Blick auf Kunden
und Lieferanten zu regeln?

Vertrdge mit Kunden und Lieferanten
sollten ebenfalls geordnet griffbereit sein.
Fiir eine voriibergehende Ubernahme der
Betriebsleitung sehr wichtig: nachvoll-
ziehbare Kalkulationen fir die Auftrags-
Akquise, ein Ablagesystem, das einen
raschen Uberblick iber aktuelle Auftrige
gibt und auch einen Uberblick erméglicht,
in welcher Phase sich die einzelnen Auf-
trage befinden. Sind Auftrdge schon
erteilt, wurden Mangel geriigt, existieren
Rechnungen und sind diese bereits
bezahlt? Das laufende Tagesgeschaft
muss auch dann weiterlaufen, wenn der
Chef ausfillt.

Weitere Informationen gibt ein
.Notfall-Handbuch fiir Unternehmen”
der IHK Saarland auf der IHK-Webseite
unter der Kennzahl 9.747.

Text: Heike CloB, Kim Pleines
[llustration: wppt
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Konjunktur

Stimmung

bleibt gedampft

Die saarlandischen Unternehmen bewerten ihre aktu-
elle Lage und die Geschéftsaussichten fir die néachs-
ten Monate duBerst verhalten. Die Politik ist gefordert.
Deutschland braucht eine Reformstrategie.

lich dafiir ist nach wie vor das schwierige U
wirtschaftliche Umfeld, das von Investi- noch knapp ob k
tionszuriickhaltung, schwacher Konsum- verbessert haben si und
neigung und Belastungen durch interna- schéftsaussichten: So legte (rags-
tionale Handelskonflikte beherrscht wird. wartungsindikator um 3,1 Punkte en Teilen der
Entsprechend gedampft ist daher die bleibt aber mit minus 14,1 Zahlern wei- Saa ach wie vor erheblich zu
Stimmung in den Unternehmen. Das si- terhin tief im roten Bereich. An der Méarz- und gefahrdet Wachstum und Arbeitsplétze.
gnalisieren die Meldungen zur aktuellen Umfrage der [HK Saarland beteiligten sich  Unternehmen und Haushalte werden sich
Geschiftslage und zu den Erwartungen rund 300 Unternehmen mit gut 100.000 unter diesen Umstinden weiterhin mit In-
fiir die kommenden sechs Monate. Beschiftigten. vestitionen und Konsum zuriickhalten.

Stimmungsbarometer weiterhin mit niedrigen Werten

IHK-Lage IHK-Erwartungen Quelle, Grafik: IHK Saarland
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Wirtschaftspolitik

Angespannte Lage in vielen Branchen

Angaben in Prozent
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Verarb. Gewerbe Bau Handel Finanz- unternehmensnahe Hotel- u.
dienstleistungen Dienstleist. Gastgewerbe

Das beschlossene Schuldenpaket wird mit
Blick auf das schiere Volumen zwar grund-
sitzlich das Wachstumspotenzial erh6hen.
In welchem AusmaB ein solcher Effekt
allerdings eintritt und ob er nachhaltig
wirkt, wird insbesondere davon abhin-
gen, inwieweit die neue Bundesregierung
die draingenden Strukturprobleme des Lan-
des mit einer tiefgreifenden Reformagen-
da aufzul6sen vermag. Ansonsten wird es
schwer, das so dringend nétige Vertrau-
en von Wirtschaft und Gesellschaft wieder
aufzubauen. Ein nachhaltiger Aufschwung
basiert primir nicht auf mehr Staatsaus-
gaben, sondern auf einem tragfihigen Zu-
kunftskonzept fiir die Wirtschaft, die allen
voran die Steuer- und Abgabenlast redu-
ziert, die Energiekosten drosselt, Biirokra-
tie und Regulatorik zuriickfiihrt und die
Sozialpolitik neu justiert.

Insgesamt bewerten 23 Prozent der be-
fragten Unternehmen ihre Geschéftslage
mit gut oder sehr gut, 54 Prozent mit be-
friedigend und 23 Prozent mit schlecht.
Gut laufen die Geschifte in der Elek-
troindustrie und in der Keramikindustrie.

Uberwiegend befriedigend ist die Lage im
Erndhrungsgewerbe, im Stahlbau, im Ma-
schinen- und Anlagenbau, in der Medi-
zintechnik, in der Bauwirtschaft und in
Teilen des Fahrzeugbaus. In der Gummi-
und Kunststoffindustrie, bei den GieBe-
reien und Herstellern von Metallerzeug-
nissen sowie in Teilen der Stahlindustrie
bleibt die Lage dagegen weiterhin deut-
lich angespannt.

Im Dienstleistungsgewerbe berichten 80
Prozent der befragten Unternehmen von
guten oder befriedigenden Geschéften.
Gut laufen die Geschifte in der IT-Wirt-
schaft. Bei den Banken und Versicherun-
gen ist die Lage groBtenteils befriedigend.
Im Handel, im Hotel- und Gaststittenge-
werbe, bei den Logistikern sowie bei den
unternehmensnahen Dienstleistern zeigt
sich hingegen ein durchwachsenes Stim-
mungsbild.

Wirtschaftswende ist notwendig

Fiir die kommenden sechs Monate bleiben
die Aussichten fiir die Saar-Wirtschaft
duBerst verhalten. Nur 2,8 Prozent der
Betriebe rechnen mit besseren, 16,9 Pro-
zent dagegen mit schlechteren Geschaf-
ten. Das Gros der Betriebe geht von einer
gleichbleibenden Entwicklung aus. 2025
droht zu einem weiteren verlorenen Jahr
fiir die deutsche Wirtschaft zu werden.

Verhaltene Aussichten

W besser gleich B schiechter

80,3

alle Branchen

Quelle, Grafik: IHK Saarland

Insbesondere der Mittelstand wird von
einem umfassenden politischen Entschei-
dungs- und Handlungsstau blockiert, der
sich iiber lange Zeit aufgebaut hat. Not-
wendig ist ein tragfahiges Zukunftskon-
zept mit einer ambitionierten und ganz-
heitlichen Reformstrategie fiir den Staat,
fiir die Sozialsysteme und fiir mehr un-
ternehmerische Handlungsfreiheit. Doch
bislang ist all dies nicht in Sicht. Im Ge-
genteil: Die notwendige Wirtschafts- und
Politikwende droht an ideologischen Par-
teigrenzen zu scheitern. Sollte sie nicht
gelingen, besteht die Gefahr, dass die
zusétzlichen Milliardenausgaben die In-
flation wieder anheizen. Das wire ein
weiterer schwerer Schlag gegen die Inves-
titions- und Konsumbereitschaft im Land.
Die Politik ist daher dringend gefordert,
sich rasch, mutig und entschlossen auf
eine Gesamtstrategie zu verstandigen, die
die Wachstumskrifte entfesselt und den
Standort Deutschland wieder nach vorne
bringt.

Text: Dr. Frank Thomé
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sity hat ihren Betrieb aufgenom
abe in der digitalen Weiterbildun
en Transformation saarldndisc

| den Land aus dem Transformationsfonds a

ahl  Anschubfinanzierung zur Verfiigung. In
acht Jahren soll sie sich finanziell selbst

Es gibt immer ein
Lehr-Tandem: einen
Akademie- und einen <
Praxis-Experten.







einen Bachelor- oder sogar einen Master-

abschluss erreichen kénnen. ,Mit dem

ersten Master fangen wir im Oktober

an®, sagt Schnellbdcher. Generell bewegt

ich die Scheer School auf ,universiti
1 Level“, betont Krei

sche Perspektive bringt Tobias Greff vom
August-Wilhelm Scheer Institut ein. Er ist
als Trainer und Berater am Mittelstand-
Digital Saarbriicken tatig nterstiit;

Wir wollen mit diesem
Zertifikatslehrgang Multi-
plikatoren in Sachen Kl und

Digitalisierung ausbilden.




endlers Sicht entscheidende Vortei- diese digitalen
_‘w‘ aben hier die Moglichkeit, eige- ressiere

hemen einzubringen und sie auf die wie Gree
elnen Mitarbeitenden
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Aus der Saarwirtschaft

In Fiihrungsetagen sind Frauen immer noch unter-

reprasentiert. Wir stellen Frauen vor, die ihren Weg nach
oben gegangen sind. In dieser Ausgabe: Stephanie Lotter,
Geschéftsfiihrerin Einkauf, Sortimentsmanagement, Mar-

keting und Eigenmarken der Globus Markthallen Holding.

Wenn die Chefin plétzlich zur Kun-
din wird, ist Samstag. Aber auch dann
bleibt Stephanie Lotter dem Unternehmen
treu, fiir das sie seit drei Jahren arbeitet.
,Natiirlich kaufe ich bei Globus“, sagt
die Geschiftsfiihrerin fiir Einkauf, Sorti-
mentsmanagement, Marketing und Eigen-
marken der Globus Markthallen Holding
und lacht. SchlieBlich sei es ,praktisch,
dass es alles gibt“ - Lebensmittel und
Haushaltswaren, Gastronomie und Mode,
Bio-Trends und Fleischkds-Weck. Wie
die anderen Kunden schiebt sie dann den
Wagen durch die Ginge, folgt ihrem Zet-
tel oder lésst sich treiben — aber manch-
mal kann es trotzdem passieren. ,Wenn
mir was auffallt, ein falsches Preisschild

V‘ oder so, kann es sein, dass ich meinem

Frauen an der Spitze

Team ein Foto schicke®, sagt Lotter, die
der Profi-Blick dann doch einholt. Das
liege an ihrem Anspruch, vermutet sie
schmunzelnd. Und wohl auch daran, dass
sie schon ,sehr Globus* geworden sei.
Damit meint Stephanie Lotter die ,enor-
me Identifikation“ mit dem Unternehmen,
die fiir Mitarbeiter und Kunden typisch
sei, vor allem im Saarland. ,Die Verbun-
denheit ist schon besonders®, findet die
Ostwestfalin, die im Marz 2022 als Chef-
Eink&uferin in das Markthallen-Fiihrungs-
Quartett um Globus-Chef Matthias Bruch
riickte. Fiir ihre eigene ,,schnelle Bindung*
sorgte nicht nur die Verantwortung fiir
volle Regale in der Warenhaus-Sparte,
die einen GroBteil des jahrlichen Milli-
ardenumsatzes der Globus-Gruppe er-
wirtschaftet. Ein ,fast schon familiires
Gefiihl“ bei der Arbeit bewirkte, dass die
51-Jéahrige jiingst fest ins Saarland zog -
zusammen mit Mann und Pferd, nach
jahrelangem Pendeln. ,Wir fiihlen uns
wohl hier®, sagt die Managerin und bereut
ihren Sprung vom GroBen ins Kleine
keineswegs.

Aufstieg bei groBen Namen

Lotter kam von der Kélner Rewe Group
nach St. Wendel, als Expertin fiir Category
Management und Einkauf mit interna-
tionaler Handelserfahrung. Thr Werde-
gang im Handel begann - nach ihrer Zeit
in der Mobelindustrie Ostwestfalens —
bei groBen Namen. Fiir Obi zog es sie
bis nach China, bei Rewe managte sie
die Penny-Sanierung mit. Und entdeck-
te den Einkauf als Metier, ,in dem ich
absolut zu Hause bin‘“. Aus der Steuerung
wechselte sie dann ins operative Fach -
,der klassische Weg ist eigentlich umge-
kehrt*. Aber Lotter wollte lieber ,selber
machen® als ,vom Rand aus vorgeben*
Ihr Steckenpferd wurde die Sparte um
,Food“ und ,Non Food“, schnelle Trends
und harte Preis-Verhandlungen mit Lie-
feranten. Und fiihrte sie schlieBlich an die
Globus-Einkaufsspitze.

Meine Branche
Ist die schénste, die man
sich vorstellen kann.
Stephanie Lotter

Ganz oben zu landen, war kein unbeding-
tes Ziel, sagt Lotter. ,Ich wollte immer
vorwartskommen, aber nicht um jeden
Preis. Der Inhalt muss stimmen.* Im Fami-
lienbetrieb Globus, den Franz Bruch 1828
griindete, stimme es fiir sie - von Unter-
nehmenskultur bis Angebot, von Eigen-
verantwortung bis Wertschatzung. Der
Wechsel aus der Konzern-Welt fiel leicht,
zumal sich gar nicht so viel unterschei-
de. Nattirlich verhandele es sich anders,
je nach ,Marktmacht im Riicken*. Aber
ihr Stil sei ja unverdndert, wie auch die
Freude am Einkauf und das , Vertrauen,
dass vieles moglich ist, wenn ich mich
auf neue Situationen einlasse®.



Bei Globus leitet sie ein rund 250-képfiges Stephanie Lotter ist eine der wenigen
Team, das sich um die Sortimente und Chef-Einkduferinnen im deutschen
Marken-Auftritte der Markthallen in Lebensmittelhandel.

Deutschland kiimmert. Mehr als 60 sind
es, davon acht im Saarland. Von den bun-
desweit 20.000 Markthallen-Mitarbei-
tern sind 4.000 im Saarland beschéaftigt.
Rund 36.000 Mitarbeiter hat die gesamte
Globus-Gruppe, mit Baumaérkten und
Auslandsstandorten.

Verdanderte Arbeitswelt

GroB ist Lotters Welt also nach wie vor.
Und krisengebeutelt. Der stets umkampf-
te Markt um Waren des taglichen Bedarfs
geriet durch Corona und Ukraine-Krieg
in eine ,nie dagewesene Lage® Preis-
schocks, Rohstoff-Mangel und zurtickhal-
tende Kunden machten Lotters Start bei
Globus ,sehr herausfordernd” und verin-
derten ihr Geschift. Einkaufs-Verhand-
lungen, die sie gerne ,wirtschaftlich und
partnerschaftlich® fithrt, wurden haufiger
und harter.

Auch in anderer Hinsicht sieht Lotter
ihre Arbeitswelt gewandelt. In der ,his-
torischen Mannerdoméne“ des Einkaufs
gebe es inzwischen deutlich mehr Frau-
en, wenngleich ,noch Luft nach oben ist*
Und so ist sie nach wie vor ,eine der we-
nigen Chef-Einkduferinnen im deutschen
Lebensmittelhandel“, wie die Lebensmit-
tel-Zeitung zuletzt schrieb.

Als solche ist sie viel unterwegs, zwischen
Meetings und Projekten, Branchentermi-
nen und Markthallen-Besuchen. Ruhe
findet sie auf Reisen mit ihrem Mann, bei
gutem Essen und bei ihrem Pferd Johnny.
Auch den Arbeitsweg nutzt sie zum Aus-
gleich, ,um mal die Familie anzurufen
oder langer Podcasts zu horen*.

Auch wenn ihr Job und der Markt fordernd
bleiben - fiir Stephanie Lotter steht fest:
»Meine Branche ist die schonste, die man
sich vorstellen kann.* Weil sie sich stin-
dig wandele und ,,alle Menschen betrifft®.
Mit Waren, die alle brauchen. Auch sie
selbst — samstags bei Globus.

Text: Frauke Scholl
Foto: Oliver Dietze
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Aus der Saarwirtschaft

Thomas Gebhart, Vorstandschef der
Stadtwerke Saarbriicken Netz AG,
plant Millionen-Investitionen.

el Wi

B e 2
tatwerk Saarbriicken Netz AGA‘L

a
Die Transformation der Energieversorgung
ist eine Mammut-Aufgabe - auch fiir die Netzgesellschaft

der Saarbriicker Stadtwerke. Nicht nur die notigen
Investitionen sind gewaltig.




Strom-, Wasser-, Gas- oder Fernwirme-
Netze sind die Lebensadern von Stadten
und Gemeinden. Im Zuge der Entflech-
tung, die im Energiewirtschaftsgesetz
geregelt ist, miissen die Energienetze von
Versorgern in einer eigenen Gesellschaft
zusammengefasst werden, um rechtlich
unabhingig von der Erzeugung zu sein.
Vor allem bei Gas und Strom sollen
dadurch alle Anbieter gleiche Markt-
chancen haben, da die Netzbetreiber ih-
nen die Durchleitung transparent und dis-
kriminierungsfrei gestatten miissen. Diese
Aufgabe erfiillt in der Landeshauptstadt
die Stadtwerke Saarbriicken Netz AG, eine
Tochter des stadtischen Versorgungsun-
ternehmens. Sie hat allerdings mit Was-
ser und Fernwarme auch die Leitungen im
Portfolio, deren Anbieter nicht im Wett-
bewerb stehen. Mehr als 4.000 Kilome-
ter sind diese Netze insgesamt lang. Das
Unternehmen beschéftigt rund 300 Frau-
en und Ménner und erwirtschaftet einen
Umsatz von knapp 211 Millionen Euro.

Ertiichtigen und digitalisieren

Die kiinftigen Aufgaben sind gewaltig.
»Vor allem bei Strom und Gas sollen sich
in den kommenden Jahren die Versor-
gungsstrukturen dndern“, sagt Thomas
Gebhart, Vorstandschef der Netzgesell-
schaft. In die Sparte Strom sollen bis zum
Jahr 2030 rund 90 Millionen Euro an In-
vestitionen flieBen, ,,um das Netz zu er-
tlichtigen und den kiinftigen Bedarf abzu-
bilden“. Unter anderem hat sich Gebhart
vorgenommen, das 1.300 Kilometer lan-
ge Verteilnetz, das in Saarbriicken den
Strom in die Haushalte bringt, zu digi-
talisieren. Das bedeutet in einem ersten
Schritt, dass in jeder der 130.000 Mess-
stellen im Versorgungsgebiet die analo-
gen Stromzdhler durch moderne Mess-
einrichtungen ersetzt werden. Die grofte
Herausforderung ist jedoch, ,das Angebot
an griimem Strom aus Sonne und Wind
mit der Nachfrage in Einklang zu brin-
gen und dafiir ausreichend Netzkapazitét

vorzuhalten “, betont Gebhart. Doch nicht
nur in Soft-, sondern auch in Hardware
soll Geld flieBen. So werden zwei Um-
spannwerke erneuert und die vorhandene
Hochspannungs-Ringleitung (110 Kilo-
volt) teilweise ausgetauscht.

Der Ausbau der Fernwirme- und der
Riickbau der Gasnetze ,sollen sich im
Idealfall ergianzen®, sagt Gebhart. ,,Wir
gehen davon aus, dass wir das Gasnetz
unter Beachtung der gesetzlichen
Rahmenbedingungen bis 2045 stilllegen.*
Allerdings ,hat die Gewé&hrleistung eines
sicheren Netzbetriebs bis zum letzten Tag
oberste Prioritdt”. Daher werde auch wei-
ter in die Netz-Infrastruktur investiert.
Das Saarbriicker Erdgasnetz ist 624 Kilo-
meter lang und verfiigt tiber 30.000 Haus-
anschliisse mit 41.000 Zahlern.

Thomas Gebhart

Ausbau der Fernwirme

Parallel dazu verfolgt die Netzgesellschaft
das Ziel, die Fernwiarme auszubauen. Zu-
letzt wurden die Stadtteile Burbach und
Malstatt angeschlossen. Zeitgleich erhielt
auch das neue Gewerbeareal Schanzen-
berg - das friithere Messegeldnde - einen
Fernwarme-Anschluss. ,Allein im Netz
Burbach konnten wir im vergangenen
Jahr etwa 900 Kilowatt neue Anschluss-
leistungen generieren®, so der Chef. Damit
kénnen knapp 100 Hauser oder Wohnun-
gen mit Fernwirme versorgt werden. Das
Netz ist derzeit 185 Kilometer lang und
versorgt rund 11.000 Privathaushalte
sowie Behorden und Betriebe mit Heiz-
wirme und warmem Wasser. Die groB-
ten Lieferanten der Heizenergie sind das
Kraftwerk Romerbriicke des Versorgungs-
unternehmens Energie Saar-Lor-Lux
(ESLL) und eine Gas- und Dampfturbine
im Industriegebiet Siid, die den Stadt-
werken Saarbriicken gehort.

saarwirtschaft 04-05|2025

Wie es mit der Fernwiarme in Saarbrii-
cken weitergeht, soll in einem Transfor-
mationsplan stehen, den die Stadtwerke
zusammen mit ESLL erarbeiten. Schon
2030 muss die Fernwirme-Versorgung zu
mindestens 30 Prozent aus erneuerbaren
Energien gespeist werden - zum Beispiel
mit Fluss- oder Abwasser-Warmepumpen
beziehungsweise industrieller Abwérme.
»Die gesetzlichen Anforderungen stellen
alle Netzbetreiber vor groBe Herausfor-
derungen”, sagt Gebhart.

In die Trinkwasser-Versorgung Saar-
briickens will die Netzgesellschaft bis
2030 rund 40 Millionen Euro investieren.
Rund die Hélfte flieBt in die Erneuerung
der Filterhalle im Wasserwerk Rentrisch.
,Dadurch soll die Wasserférderung ener-
gieeffizienter werden®, so der Vorstands-
chef. Das Trinkwasser-Rohrleitungsnetz
ist etwa 830 Kilometer lang.

Fiir das korrekte Management der Ver-
brauchsmesstechnik und der zugehoren-
den Daten an den 240.000 Verbrauchs-
zahlern von Strom, Gas, Wasser und
Fernwirme ist die Stadtwerke-Tochter
Co.met verantwortlich. Der Mess- und
Datendienstleister ist auch bundesweit
im Geschéft. Co.met betreut inzwischen
uber 7,5 Millionen Verbrauchszahler fir
mehr als 650 Stadt- und Gemeindewerke.

Nachwuchs-Krifte gesucht

Nicht zuletzt ist die Saarbriicker Netz-
gesellschaft auch am Windpark in Freisen
beteiligt und ,priift kontinuierlich Enga-
gements bei erneuerbaren Energien®, sagt
Gebhart. Was ihn auch noch beschiftigt,
yist der fehlende Nachwuchs. Wir suchen
hinderingend junge Ingenieure und Tech-
niker*.

Text: Lothar Warscheid
Foto: BeckerBredel
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Vor 30 Jahren hat Bernd Stein in Losheim

Aus der Saarwirtschaft

am See die Firma SBL Dienstleistungen gegriindet.
Das Unternehmen macht professionell sauber — drinnen
und drauBen. Das Portfolio umfasst aber noch viel mehr.

Die Edelstahl-Trommeln in zwei groBen
Industriewaschmaschinen und in zwei
ebenso groBen Industrietrocknern dre-
hen sich unaufhérlich. Gerade werden
in den Waschtrommeln etwa 300 Wisch-
mopps vom Schmutz befreit. Nach dem
Trocknen werden die sauberen Mopps in
Kisten verpackt und dann an die Kun-
den-Standorte verschickt - dorthin, wo
die Reinigungsteams arbeiten. ,Die eige-
ne Wascherei ist eine unserer Kernkom-
petenzen, auf die wir sehr groBen Wert
legen®, sagt Bernd Stein.

Er ist der Griinder und alleinige geschafts-
fiihrende Gesellschafter der SBL Dienst-
leistungen GmbH & Co. KG in Losheim
am See. Manche Wetthewerber ersparten
sich das aufwendige Waschen der Mopps
sowie der Reinigungstiicher ,und spiilen
sie mal eben nur im Wasser aus®, sagt
der 55-Jihrige. Bei SBL setze man dage-
gen gerade in diesem Bereich auf hohe
Qualitit und Sauberkeit des eingesetzten
Materials.

50

Uber das Saarland hinaus

Vor 30 Jahren hat der Nordsaarlander das
Unternehmen in seiner Heimatgemeinde
Hausbach, einem Ortsteil von Losheim,
gegriindet. ,SBL* ist eine Abkiirzung, die
aus den Anfangsbuchstaben des Griinder-
namens und des Griindungsortes gebildet
ist: ,,Stein, Bernd, Losheim*. Schwerpunkt
der Geschiftstatigkeit sind Reinigungs-
dienstleistungen fiir den Innen- und Au-
Benbereich. Hauptkunden sind Gemein-
den, Schulen, Altenheime, Kindergarten,
Sporthallen, Industrieunternehmen, aber
auch Arztpraxen, Béackereien oder Auto-
héuser. ,Krankenhausreinigung gehort
nicht zum Portfolio, weil sie eigene An-
forderungsprofile und andere Verfahren
erfordert®, sagt Stein.

Zu den Reinigungsarbeiten in Immobi-
lien kamen nach und nach auch Gebiu-
deservice-Dienstleistungen im AuBenbe-
reich hinzu - Kehrarbeiten, Winterdienst,
Griinanlagenpflege, Maharbeiten, Haus-
meisterservice sowie Fassaden- und
Dachrinnenreinigung. Ein eigener Fuhr-

park von rund 30 Fahrzeugen ermogli-
che schnelle Einsitze. ,,Wir haben uns in
den drei Jahrzehnten als Service-Unter-
nehmen mit einem umfassenden Portfo-
lio profiliert”, sagt der Firmenchef. Diese
groBe Bandbreite federe SBL gegen kon-
junkturelle Schwankungen ab.

Den groBten Umsatzanteil erzielt das
Unternehmen im Saarland. Das Einsatz-
gebiet reicht dartiber hinaus bis Trier und
Zweibrilicken und tiber die Mosel bis nach
Luxemburg. Beim Umsatz peilt man in
absehbarer Zeit die Schwelle von fiinf
Millionen Euro an.

34 Nationen

Rund 250 Mitarbeiter - davon 30 Fest-
angestellte in der Zentrale - beschéaftigt
das Losheimer Unternehmen. Sie sind in
unterschiedlichen Arbeitszeitmodellen
wie Vollzeit, Teilzeit, Midi- oder Minijobs
tatig. Die Beschiftigten stammen der-
zeit aus 34 Nationen. GroB ist der Anteil
von Mitarbeitern aus osteuropdischen
Liandern. Personalsuche in der traditi-



Bernd Stein, Griinder und Chef der Firma
SBL Dienstleistungen, mit Azubi Fabrice
Metternich. Linkes Foto: SBL-Mitarbeiter

Jorg Peter Jung.
A

onell von Fluktuation gepriagten Bran-
che sei eine ,tdgliche Herausforderung
und ein Kraftakt“, so Stein. Dabei werden
aus logistischen Griinden und wegen der
Kosten die Reinigungsmannschaften so
zusammengestellt, dass die Beschiftigten
moglichst kurze Wege zu ihren Einsatz-
orten haben. Dafiir braucht es aber auch
einen moglichst festen Kundenstamm.
Der Wettbewerb im Saarland sei intensiv
und von einem harten Preiskampf gepragt.
Zum einen wiirden viele Mini-Unterneh-
men fiir diese Arbeiten gegriindet, die
»,meist auch wieder ebenso schnell vom
Markt verschwinden®, so Stein. Hinzu
komme eine Zuriickhaltung bei Kunden-
Unternehmen aufgrund der angespann-
ten konjunkturellen Lage. Zum Beispiel
wiirden Reinigungsintervalle gestreckt,
um Geld zu sparen. Die Lage der gesam-
ten Branche ist angespannt. Darauf wies
der Bundesverband des Gebidudereiniger-
Handwerks bereits in seiner Konjunktur-
umfrage im vergangenen Herbst hin.

»,Chemiefreie“ Reinigung

Zur Minderung der Personalprobleme
im Reinigungssektor werden zunehmend
Reinigungsroboter eingesetzt. Auch bei
der SBL sind bereits mehrere Roboter im
Einsatz. Tendenz: steigend. Das rechnet
sich allerdings nur bei groBen Flichen.
Die kleinteilige Reinigung beispielswei-
se von schwer zuginglichen Ecken bleibt
,Handarbeit".

Bernd Stein

Zunehmend wichtiger wird Nachhaltig-
keit bei Reinigungssubstanzen. Die Her-
steller bieten entsprechende Reinigungs-
mittel ,, mit weniger aggressiver Chemie*
an. Stein: ,Damit kénnen wir unseren
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o0kologischen FuBabdruck reduzieren.
Eine komplett ,chemiefreie Reinigung
bietet SBL mit dem Einsatz des US-
Systems ,TersanoTM*“ an. Dabei erfolgt
die Reinigung mit stabilisiertem, ozoni-
siertem Wasser, was Allzweck-, Edelstahl-
und Glasreiniger sowie Geruchsentferner
ersetze. Ein Vorzeige-Kunde fiir dieses
Reinigungssystem sei die Gemeinde Los-
heim, in der Kindergarten und Schulen so
gereinigt wiirden. SBL verfiigt iiber eine
eigene Anlage zur Herstellung ozonisier-
ten Wassers.

Noch denkt der Firmengriinder nicht
ans Aufhoren, aber der 23-jahrige Sohn
Moritz arbeitet schon im véterlichen
Unternehmen. Ausgebildet wird auch -
und zwar Gebidudereiniger, Kaufleute
fiir Biiromanagement sowie Fachkrifte
fir Lagerlogistik. Und man biete auch
die Moglichkeit zum dualen Studium der
Betriebswirtschaft.

Text: Udo Rau
Fotos: Rolf Ruppenthal
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X-Comics

Alexander Fischer hat seine Leidenschaft fiir Comics
zum Beruf gemacht. Der Saarlouiser hat mit X-Comics
eines der groSten Unternehmen der Branche

Wer beim Geschéft mit Comics an enge
Liaden mit bunten Heftchen denkt, war
noch nie in der Firmenzentrale von
Alexander Fischer - und erst recht nicht
in dessen groBem Biiro. Dort stehen zwei
Flipper, Sofas und ein Schreibtisch mit
drei Bildschirmen. Von dort aus steuert der
57-Jahrige sein Unternehmen X-Comics.
Im Oktober 2024 zog der Geschéftsfiihrer
mit 19 Mitarbeitern in die neue Logistik-
zentrale im Saarlouiser Gewerbegebiet
Lisdorfer Berg. In zwei Stockwerken sind
auf 2.100 Quadratmetern Einkauf, Vertrieb
und Versand untergebracht. Vier Millio-
nen Euro investierte Fischer in das Gebau-
de. Hinter seinem Schreibtisch hingt ein
Bild, auf dem einige Worter durchgestri-
chen sind - auBer eines: machen.

,Alles fing vor 40 Jahren bei meiner Oma
an“, erzahlt der Saarlouiser. Er machte
damals eine Kaufmannslehre in einem
Eisenwarengeschift und wohnte bei der
GroBmutter. In ihrem Haus breitete sich
der leidenschaftliche Comic-Leser und
-sammler aus und begann, mit den Bilder-
geschichten zu handeln. Nach der Lehre
schloss Fischer ein Betriebswirtschafts-
studium an. Denn nicht nur die wilden
Fiktionen faszinierten ihn, sondern auch
das Konzept des Versandhandels.

Durchbruch auf der Airbase
,Produkte an Menschen zu verkaufen, die
ich nicht sehe* - dieses Geschéftsprinzip
trieb ihn anfangs am meisten um. Fischer
begann, Adressen seiner Kiufer zu notie-
ren, die er vor allem auf Flohmirkten und
Comic-Messen traf. Er baute mit seinem
ersten Computer eine Datenbank auf, ent-
warf Kataloge und schickte sie ,,an ande-
re Comic-Verriickte®. SchlieBlich hatte er
so viele Bestellungen, dass er 1992 sein
Gewerbe anmeldete. ,Ich war einer der
ersten Versandhindler dieser Art {iber-
haupt im Saarland®, sagt Fischer. Zum
Firmennamen X-Comics inspirierte ihn
die Heftreihe X-Men.

Das Geschift wuchs. Der Raum im Haus
seiner Oma wurde zu eng. Fischer mietete
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in Deutschland aufgebaut.

einen alten Tante-Emma-Laden in Saar-
louis. Die eine Hilfte der 60 Quadratme-
ter war dem Versandhandel vorbehalten,
die andere war sein erstes Ladenlokal. 12
Stunden téglich arbeitete er. Das Wenige,
das er anfangs verdiente, steckte er in
neue Comics - und in ein zweites Laden-
lokal in Saarbriicken.

Auktionen kénnten wir
momentan zwolf Stunden
am lag machen.

Alexander Fischer

Er machte sich nicht nur einen Namen in
der saarldndischen Comic-Szene. Fischer
erreichte auch die comic-affinen Amerika-
ner, indem er im Einkaufszentrum auf der
Airbase in Ramstein einen Laden eroffnete.
Dieses ,Abenteuer war eine wesentliche
Weiterentwicklung seines Geschifts. ,Die
Amerikaner lieben uns“, erzahlt er stolz.
Spater wagte er sich auch auf den US-
Stiitzpunkt in Wiesbaden. Dieser unterneh-
merische Mut entspricht dem Geist seiner
Produkte. ,,Wir leben von den Emotionen®,
erklart Fischer. Acht Filialen betreibt der
zweifache Familienvater mittlerweile.

Digitales Schaufenster

In den mehr als 30 Jahren seit der Griin-
dung hat sich das Geschift vollig gewan-
delt — vor allem durch das Internet. Friiher
lieB er Kataloge drucken, heute ist das
weltweite Netz sein digitales Schaufenster.
Der neueste Schrei: Auktionen. ,Das konn-
ten wir momentan zwolf Stunden am Tag
machen®, erzdhlt Fischer, der das elektro-
nische Geschift vor allem durch die Social-
Media-Kanile weiter ausbauen will. Die
Fusion von greifbarer und virtueller Rea-
litat verdndert die Kundenansprache: ,,Wir
brauchen Verkaufer, die aus dem Laden he-
raus per Smartphone Comics interessierten
Kunden anbieten.” ,Elektronisches Direkt-
Marketing* nennt Fischer diese Kompetenz.
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Offen fiir Neues war er schon immer. Das
driickt sich auch in seinem Sortiment
aus. Comic-Hefte bringen ihm nur noch
fiinf Prozent des Jahresumsatzes von vier
Millionen Euro ein. Verkaufsschlager sind
Mangas - mit 30 Prozent Umsatzanteil.
Diese aus Japan stammenden Bilder-
geschichten haben Fischer mehr Frauen
unter den Kunden beschert. Das hat den
Absatz von Geschenkartikeln wie Tassen
oder Glasern mit den bunten Figuren und
Szenerien angekurbelt, die 15 Prozent des
Umsatzes ausmachen. Ebenso gro8 ist der
Anteil der Funko-Pops, Plastikfiguren
jedweder fantastischer Variation. Deren
Verkauf entwickelte sich in den letzten
Jahren so stark, dass Fischer in Saarbrii-
cken neben seinem angestammten Laden
einen Funko-Pop-Shop eroffnete - als
Erster in Deutschland.

Schon vor mehr als 20 Jahren bot er
Aufbewahrungskisten fiir Comic-Hefte
an. Es folgten durchsichtige Acryl-
Boxen fiir die gefilligere Présentation.
Comic-Zubehor ist ein eigenstandiges
Segment, mit dem er nach eigenen An-
gaben fiihrend auf dem deutschen Markt
ist. Dafiir hat er auch zwei Marken an-
gemeldet. Gerade hat er mit seinem
Sohn, der im viterlichen Geschift seine
Ausbildung als E-Commerce-Kaufmann
abgeschlossen hat, eine transparente
Acryl-Box eigens fiir die Funko-Pop-
Figuren auf den Markt gebracht. Fiir
dieses Produkt sieht er weltweite Ab-
satzchancen.

Fischer hat aus seiner Faszination fiir
Comics und durch seine Leidenschaft fiir
Vertrieb und Marketing einen der grof-
ten Branchenbetriebe in Deutschland ge-
macht — auch durch seine Frau, wie er
betont: ,Denn die macht die Buchhal-
tung So kann sich Alexander Fischer
auf das wertschopfende und erfindungs-
reiche Machen konzentrieren. Das tut er
am liebsten.

Text: Carsten Kempf
Foto: Dirk Guldner
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Alexander Fischer
ist Griinder und Chef
von X-Comics.
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X-5001

Roger Heidrich ist mit seinem Unternehmen X-5001
einzigartig im Saarland. Er ist Industriekletterer und
Dienstleister fiir vielerlei Arbeiten in der Hohe.

Sein professioneller Idealzustand: ,Frei
im Seil Wenn Roger Heidrich iiber seine
Arbeit spricht, kommt er ins Schwarmen.
,Ein Gefiihl des Gliicks* durchstrome ihn,
wenn er zum Beispiel in 160 Metern
Hohe an einem Windrad hénge, um den
Zustand der Rotorbldtter zu begutach-
ten. Geschéaftlich steht der 55-Jihrige
mit beiden Beinen auf dem Boden. 2024
hat der Nohfelder seine UG in eine GmbH
uberfiihrt, nachdem er 2016 sein Gewerbe
als Industriekletterer angemeldet hatte.
Seine Dienstleistungen sind vielfaltig. Er
montiert Werbeschilder an hohen Schorn-
steinen, installiert 40 Meter hohe Funk-
masten, fillt fachgerecht sperrige Baume
oder reinigt in luftiger Hohe Fassaden mit
dem Dampfstrahler. Seine Spezialitat ist
der Metallbau. Der gelernte Kfz-Mechani-
ker, der lange in einer Schlosserei arbei-
tete, weiB3 mit den harten Materialien wie
Stahl oder Eisen umzugehen - ob bei der
Montage von Leitern in modernen Wind-
radern oder der Inspektion von Uhren al-
ter Kirchtiirme.

Unikat im Saarland

Heidrich ist der einzige Unternehmer sei-
ner Branche im Saarland. Doch allein im
Einsatz ist er nie. Aus Sicherheitsgriinden
nimmt er vorschriftsméiBig immer einen
Kollegen mit zum Arbeitsort. Er kann auf
ein Netzwerk an Mitstreitern zuriickgrei-
fen, das er sich liber Jahre aufgebaut hat.
Auch er selbst arbeitet noch immer oft als
Subunternehmer fiir andere Firmen aus
ganz Deutschland - etwa in Stendal, wo
er eine Woche an den Flutlichtern einer
Papierfabrik die Beleuchtung auswech-
selte.
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Seine Firma X-5001 GmbH bekommt
immer dann einen Auftrag, wenn Alterna-
tiven wie der Gerlistbau oder der Aufbau
von Hebebiihnen zu teuer und zeitauf-
wendig sind. Mit seiner Ausriistung aus
Seilen, Haken und flexiblen Winden han-
gelt er in der Hohe, selten auch in die
Tiefe, wenn er in steilen Schichten zum
Beispiel Fugen abdichtet. Seine weiteren
Vorteile im Ringen um Kunden: Er ist
relativ kurzfristig buchbar, braucht keine
lange Vorbereitungszeit und stort andere
Handwerker nicht bei ihrer Arbeit.

Geschaftlich beweglich zu
sein, ist nicht nur in der Hohe,
sondern auch am Boden ent-
scheidend fiir sein Geschaft.

Seine Firmenbasis ist fahrbar. In einem
weiBen Transporter, dessen Innenleben er
selbst konstruiert hat, lagert seine viel-
farbige professionelle Ausriistung, wozu
auch Motorsdgen und Hochdruckreiniger
gehoren. Geschéftlich beweglich zu sein,
ist nicht nur in der Hohe, sondern auch
am Boden entscheidend fiir sein Geschaft.

Vom Hobby zum Beruf

Heidrichs Weg zum Seilzugangstechniker,
wie der Industriekletterer auch genannt
wird, begann mit der Lust am Sport-
klettern. Im Hochseilgarten sammelte
er erste Erfahrungen, die er heute noch
gelegentlich am Wochenende als Kletter-
trainer weitergibt. Er bildete sich rasch
weiter, machte verschiedene Priifungen
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und hat heute die Lizenz zum aufsicht-
flihrenden Hohenarbeiter. Dazu gehort,
den Einsatzort im Vorfeld zu begutachten
und den Arbeitsablauf fiir Mitarbeiter
zu skizzieren. Die Sicherheit im Seil ist
oberstes Gebot. Blast der Wind zu stark
oder bei Gewitter, miissen sich Heidrich
und Kollegen abseilen. ,Regen aber stort
uns nicht®, sagt er. Ein Gefiihl der Gefahr
habe er trotz aller Hohen bei seinen Ein-
sdtzen noch nie verspiirt.

Im Zuge der GmbH-Griindung im vergan-
genen Jahr hat er in einen zeitgeméBen
Internetauftritt investiert. Beeindruckende
Bilder illustrieren sein Tagesgeschaft.
Lebte er bisher eher durch Mund-zu-
Mund-Werbung, will er sein Gewerbe nun
professioneller vermarkten und sich stir-
ker vernetzen. Sein Firmenname X-5001
GmbH war ein ,reines Phantasieprodukt*,
um sich abzuheben von den Wettbewer-
bern. ,Neugier wecken“ will Heidrich
dadurch.

Er sieht sich noch in der Einstiegsphase
seiner Unternehmerkarriere. Von den
grofBen Branchenfirmen in Deutschland
konne er noch lernen in Sachen Vermark-
tung und Kundenansprache. Sein Ziel ist
es mittelfristig, zumindest einen Mitar-
beiter fest zu beschiftigen. Dann kann er
planbarer als Duo Auftrige erfiillen und
muss nicht immer wieder einen Kollegen
finden. Bei der Biiroarbeit kann er auf die
Unterstiitzung seiner Frau zahlen, die sich
im Kaufminnischen auskennt. Denn zu
viel Schreibtischarbeit ist nicht Heidrichs
Welt. Er hingt lieber hoch oben im Seil.

Text: Carsten Kempf
Foto: BeckerBredel
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Flrs Foto hat sich Roger Heidrich

in typischer Arbeitsmontur von der
Fassade der IHK Saarland abgeseilt.
Aus Sicherheitsgriinden ist er nie
allein im Einsatz und hat deshalb
seinen Kollegen Thorsten Becker mit
zur IHK gebracht.




Ein Regionaljet des Typs Embraer 195 der
italienischen Fluggesellschaft Air Dolomiti
steht in einem Hangar am Flughafen Saar-
briicken. Er wird einem etwa zweiw6chigen
Check unterzogen. Die eleganten Zubrin-
gerjets der Lufthansa-Tochter schweben
kiinftig 6fter auf dem Saar-Flughafen ein.
Sie betreiben aber keine neue Linienflug-
Verbindung, sondern kommen zu den vor-
geschriebenen Wartungs-Checks auf die
Ensheimer Héhen. Auch zum groBen D-
Check, sozusagen einer Generalrevision,
die bis zu 16 Wochen dauert.

Ziel der Maschinen sind die Hallen der
Flugzeugwerft der RAS SAAR GmbH, die
sich mit der Wartung der Jets des brasi-
lianischen Herstellers ein neues Standbein
aufbaut. Allein die Air Dolomiti verfiigt in
ihrer Flotte tiber 26 Embraer-Jets. , Wir se-
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Am Saarbriicker
Flughafen ist in den
Hangars viel los. Die RAS
SAAR wartet dort Flugzeuge
verschiedener Hersteller. Die

Geschiftsfiithrung sieht groBes
Wachstumspotenzial.

hen ein groBes Wachstumspotenzial dafiir.
Denn es gibt derzeit fiir Maschinen die-
ser GréBenordnung in Europa zu wenig
Wartungskapazititen“, sagt RAS-SAAR-
Geschiftsfithrer Thomas Knipper. Die
neue Strategie wurde moglich aufgrund
der Verschmelzung zweier Unternehmen
im vergangenen Jahr: der am Saar-Flug-
hafen ansissigen Aviation-Technik Saar
GmbH, die frither Teil der Cirrus-Gruppe
Gerd Brandeckers war, mit der Contact-Air-
Technik-Werft, die der RAS - Rheinland
Air Service GmbH in Mdénchengladbach
gehorte. Daraus entstand im Oktober 2024
die neue Gesellschaft RAS SAAR GmbH.

50 neue Arbeitsplitze

Die frithere Contact-Air-Technik-Werft
hatte sich auf die Wartung von Turboprop-
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Regional-Passagierflugzeugen des kanadi-
schen Typs De Havilland DHC8-400 und
spater auf Maschinen des européischen
Konsortiums ATR, die Typen ATR 42 und
ATR 72, spezialisiert. Neu hinzugekommen
ist nun die Wartung fiir Embraer-Jets, wo-
mit die Werft am Saar-Flughafen in neue
Geschéftsfelder vorstoBe, sagt RAS-SAAR-
Geschiftsfiithrer Thomas von Hake. ,Dafiir
brauchen wir in den kommenden Jahren
natiirlich mehr Mitarbeiter”* Und die wer-
den gerade gesucht. Keine leichte Aufgabe,
denn Saarbriicken ist kein klassischer
Standort fiir Flugzeugwartung mit ent-
sprechendem Personalreservoir.

Rund 50 neue Arbeitsplitze werden mit-
telfristig fiir eine ZielgroBe von 160 bis
170 Beschiftigten gebraucht. Die Ge-
schiftsfithrung setzt bei der Suche auf
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technikerfahrene Arbeitskrifte, zum Bei-
spiel Leute, die bei Ford oder ZF ausschei-
den. Dafiir ist man in Kontakt und Gespra-
chen mit der landeseigenen Gesellschaft
fiir Transformations-Management (GeTS),
mit der Agentur fiir Arbeit und dem saar-
landischen Wirtschaftsministerium. Dabei
will sich die RAS SAAR auch finanziell
engagieren. Flugzeugwartung ist ein an-
spruchsvolles Geschift mit extrem hohen
Sicherheitsstandard. ,,Bei uns kénnen neue
Mitarbeiter dafiir dann mit der Maschine
in den Urlaub fliegen, an der sie gearbei-
tet haben"“, wirbt von Hake.

Weitere Wartungshalle?

Neben Wartungstechnikern werden Mit-
arbeiter fiir Planung, Arbeitsvorbereitung,
Verwaltung oder Einkauf gesucht. ,Wir

bieten zukunftssichere Arbeitspldtze in
einer Wachstumsbranche und glauben,
dass wir damit sehr attraktiv sind®, sagen
die beiden Geschiftsfiihrer. Ausgebildet
wird auch: Derzeit zdhlt man 16 Auszu-
bildende zum Fluggerit-Mechaniker und
Fluggerat-Elektroniker.

Wir brauchen in den
kommenden Jahren nattirlich
mehr Mitarbeiter.

Thomas von Hake

Nach der Fusion wurde zunichst inves-
tiert - rund 1,2 Millionen Euro in Ersatz-
teile und in neue Werkzeuge. Wenn alles

Thomas von Hake (links) und Thomas
Knapper, die beiden Geschaftsfiihrer der RAS
SAAR GmbH, sehen ein groBes Wachstums-
potenzial flr die Flugzeugwartung am
Saarbriicker Flughafen.

so lauft wie geplant, stehe auch der Bau
einer weiteren Wartungshalle auf dem
Geldnde des Saarbriicker Flughafens zur
Diskussion. Ein weiterer Flugzeugtyp,
der bei der RAS SAAR gewartet werden
konnte, sei der Airbus A 220. Das ist aber
Zukunftsmusik. Jedenfalls gebe es schon
weitere ,Anfragen namhafter europi-
ischer Regional-Airlines fiir die Wartung
am Saar-Flughafen®, so die Geschifts-
fiihrer. Heute konnen gleichzeitig sechs
Flugzeuge in den beiden Hallen gewartet
werden. Der Standort Saarbriicken sei fiir
ein Unternehmen dieser GroBenordnung
sehr gut geeignet, die Start- und Lande-
bahn mit rund 2.000 Metern Lange ideal,
die Uberschaubarkeit dank kurzer Wege
gut, sagen von Hake und Knépper.

Die RAS SAAR GmbH gehort zu 100 Pro-
zent der Rheinland Air Service GmbH mit
Sitz am Flughafen Monchengladbach. Die
Gruppe hat sich mit ihren Dienstleistun-
gen in den Bereichen Wartung fiir Regio-
nal und Business Aviation, Betankung und
Luftfahrzeugverkauf eine starke Markt-
position aufgebaut. Sie operiert an vier
deutschen Standorten: Monchengladbach,
Saarbriicken, Weeze (Niederrhein) und Ober-
pfaffenhofen. Beschiftigt werden knapp
400 Mitarbeiter. Das 1971 von Jiirgen Oss-
mann gegriindete Unternehmen hatte mit
Flugbetrieb begonnen und sich im Laufe
der Jahre zu einer Gruppe fiir Flugzeugwar-
tung, -reparatur und -instandhaltung ent-
wickelt. Die RAS GmbH ist inhabergefiihrt
und gehort seit 1996 Johannes Graf von
Schaesberg.

Text: Udo Rau
Foto: BeckerBredel

57



Christian Walter, geschaftsfihrender Gesellschafter von Fink & Walter, seine Frau Dr. Judith Walter (Mitte), die Marketing und Vertrieb verantwortet,
und Tanja Weis, die das operative Geschaft leitet. Ein Herzensprojekt von Fink &Walter ist die ,Dr. Till Kindernotfallbox". Eine solche Box fiir Erste Hilfe

bei Kindern halt Judith Walter in ihren Handen.

Fink & Walter

Damit Wunden

gut versorgt sind

Fink & Walter beliefert Kliniken und Arztpraxen mit
allem, was man zur Wundversorgung braucht. Das
Handelsunternehmen aus Merchweiler behauptet sich
in einem umkidmpften Markt und hat Ausbaupléne.

Zwei schwere Zugmaschinen docken an
den Uberladebriicken der Fink & Walter
GmbH in Merchweiler an. Ein 40-FuB-
High-Cube-Container hat die lange
Schiffsreise von China mit aktuellem Um-
weg ums slidafrikanische Kap der Guten
Hoffnung und den StraBentransport an
die Saar hinter sich. In den Sattelauf-
lieger daneben werden die Bestellungen
etwa von Kliniken vor allem mit Mate-
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rialien zur Wundversorgung und Klinik-
bedarf geladen.

Das 1947 von Hermann Fink gegriindete
Unternehmen startete mit dem Import von
gefalteten Kompressen aus Frankreich fiir
Arztpraxen und Kliniken. In den 1970er
Jahren stieB Gerhard Walter als geschéfts-
fiihrender Gesellschafter zum Unterneh-
men dazu. Das Lieferportfolio wurde tiber
die Jahre ausgeweitet. ,Wir sind heute ein
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renommierter Zulieferer von Medizinpro-
dukten der konventionellen Wundversor-
gung und von Klinikbedarf am deutschen
Markt“, erklart Christian Walter, der als
geschiftsfithrender Gesellschafter die
Unternehmensfiithrung von seinem Vater
Gerhard Walter 2004 {ibernahm.

Rund 2.000 Einzelprodukte

Einer der groften Kunden in Deutsch-
land ist die Berliner Charité. Im Saarland
werden etwa das Universititsklinikum in
Homburg und die SHG-Kliniken beliefert.
Unter dem geschiitzten Markennamen
FIWA bietet das Unternehmen ein brei-
tes Sortiment an Produkten fiir die kon-
ventionelle Wundversorgung fiir Kliniken,



ambulante Einrichtungen und Arztpraxen.
Das sind etwa Kompressen, Tupfer, Saug-
kissen, Wattestibchen, Verbidnde und
Tape-Verbinde, Pflaster sowie Hygiene-
artikel. Fiir den Einsatz im Operations-
Bereich steht eine groBe Auswahl ront-
genologisch nachweisbarer und doppelt
steril verpackter Produkte mit Zahlkarte,
wie etwa Mullkompressen, Tupfer oder
Bauchtiicher bereit. ,Unser gesamtes Lie-
ferspektrum umfasst heute rund 2.000
Einzelprodukte, die wir stindig am La-
ger haben und bei Bestellungen bis 12
Uhr noch am selben Tag ausliefern koén-
nen*“, sagt Dr. Judith Walter, Ehefrau des
Firmenchefs und zustindig fiir Marketing
und Vertrieb.

Stark ist Fink & Walter auch im Geschift
mit Zweitmarken fiir GroBabnehmer. Es
ist ein Geschift mit hohen Stiickzahlen
in einem preissensiblen Markt mit gro-
Bem Wettbewerb. ,Hier kommt es auf
gute Einkaufsquellen und Produktions-
partner an, damit wir attraktive Preise in
einem umkidmpften Markt anbieten kon-
nen“, sagt Judith Walter. Ein GroBteil der
Produkte stammt von chinesischen Lie-
feranten, mit denen man schon seit Lan-
gem gute Erfahrungen gemacht habe.
Eine Eigenfertigung lohne sich aus Kos-
tengriinden in Deutschland dafiir nicht,
betont Christian Walter. Jahrlich rollen
etwa 180 Container aus China auf den
Hof. In Corona-Hochzeiten mit immensen

Aus der Saarwirtschaft

Frachtraten fiir den Container-Transport
mussten erhebliche Mehrkosten verkraf-
tet werden.

Als Sortimentserweiterung sind gerade
Produkte der sogenannten ,modernen
Wundversorgung“ in Vorbereitung. ,,Das
sind feuchthaltende Verbandstoffe, die
insbesondere zur Behandlung chroni-
scher oder tiefer Wunden eingesetzt wer-
den”, sagt Christian Walter. Die Markt-
einfithrung ist fiir das vierte Quartal 2025
geplant. Mit derzeit 30 Mitarbeitern wird
ein Jahresumsatz von rund zehn Millio-
nen Euro erwirtschaftet. Mit der Ertrags-
lage sei man trotz des hohen Wettbe-
werbsdrucks zufrieden, so der Firmenchef.

Wir sind heute ein
renommierter Zulieferer
von Medizinprodukten
der konventionellen Wund-
versorqung und von Klinik-
bedarf am deutschen Markt.
Christian Walter

Die geplante Erweiterung des Sortiments
erfordert eine Ausweitung der Lager- und
Konfektionierungsflichen: Im Anschluss
an das bestehende Geb&dude soll auf dem

noch unbebauten 5.000 Quadratmeter-
Grundstiicksteil fiir rund zwei Millionen
Euro ,zeitnah®* eine neue Halle gebaut
werden.

Herzensprojekt fiir Kinder

Ein Herzensprojekt von Fink & Walter
ist die ,Dr. Till Kindernotfallbox® in
einer aufféllig-knallroten Baumwoll-
tasche. Sie wurde entwickelt von Dr. Till
Dresbach, Oberarzt in der Neonatologie
der Uniklinik Bonn. Die Box enthilt in
sechs Modulen alles Notige fiir die Erste
Hilfe bei Kinderunfillen und die Versor-
gung kleinerer Verletzungen. Die Konfek-
tionierung findet im eigenen Haus statt.
Vertrieben wird die Box in erster Linie
iiber den PharmagroBhandel, {iber die
Fachmarktkette ,Baby One“ und {iiber
Online-Apotheken. Zielgruppe sind hier
vorrangig Eltern und GroBeltern, aber
auch fiir Jedermann soll die Tasche mit
dem ausgekliigelten Inhalt zu Hause oder
unterwegs filir kleine Notfille eine Hilfe
sein. Mit dem Verkauf der Box werden
Projekte zum Schutz und zur Versorgung
von Kindern in Not- und Krisensituatio-
nen unterstiitzt, sagt Judith Walter. Aus-
gebildet wird bei Fink & Walter auch: zu
Fachkréften fiir GroB- und AuBenhandel
und fiir Lagerlogistik.

Text: Udo Rau
Foto: Oliver Dietze
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Dr. Theiss Naturwaren

Markenf

Bei Dr. Theiss Naturwaren
lauft das Geschéft rund um
die Gesundheit. Was 1978
als kleiner Handel begann,
ist zu einem der grofBten
Unternehmen im Saarland
geworden - und wachst
weiter.

Giuseppe Nardi hat bei Dr. Theiss Naturwaren
als Azubi begonnen und in dem Homburger
Unternehmen Karriere gemacht. Er ist seit vielen
Jahren Geschaftsfiihrer und Gesellschafter.




Aus der Saarwirtschaft

amilie zum Wohlfuhlen

Es begann mit Ringelblumensalbe, Krau-
tertees und Schwedenbitter, einer All-
zweckwaffe gegen viele Wehwehchen, als
Professor Peter Theiss 1978 parallel zu
seiner Homburger Markt-Apotheke einen
Naturwaren-Handel er6ffnete. Die Zuta-
ten fiir seine Waren stellte er nach eige-
nen Rezepturen zusammen und verkaufte
sie seinen Apotheker-Kollegen.

Das Geschift tropfelte die ersten Jahre
vor sich hin. 1984 stellte Theiss Giuseppe
Nardi als Auszubildenden ein. Im selben
Jahr verlagerte er die Produktion in ein
neues Gebdude im Homburger Indust-
riegebiet Ost. Dort sind heute noch For-
schung und Entwicklung sowie Teile der
Produktion untergebracht.

Fiillhorn an Chancen

Nardi, Sohn italienischer Einwanderer,
startete bei Dr. Theiss Naturwaren mit
einer Lehre als Industriekaufmann. Schon
friith erkannte der heutige Geschéftsfiihrer
und Gesellschafter, dass beim Handel mit
Arzneimitteln, die nicht rezeptpflichtig
sind, und mit Pflegeprodukten noch viel
Luft nach oben war. ,Ich entwickelte
rasch ein Gespiir fiir die Bediirfnisse des
Marktes.*

Die ersten tastenden Versuche wagte er
auBerhalb des Blickfelds seines gestren-
gen Chefs. Neben einer 70-Milliliter-
Flasche Schwedenbitter fiir den franzosi-
schen Markt fiihrte er eine zweite mit 140
Millilitern Inhalt ein. Als die Vertriebs-
leute diese Mini-Expansion iiber den
griinen Klee lobten, stutzte Theiss und
fragte nach, wer dies veranlasst habe. Ob
des Verkaufserfolges der Doppelpackung
Schwedenbitter fiel seine Riige milde aus.
1986 verkaufte Theiss 75 Prozent seines
Unternehmens an den Darmstddter Haar-
pflege-Konzern Wella, der sich davon den
Einstieg in die Vertriebsschiene Apotheke
versprach. Mit dem Fall des Eisernen Vor-
hangs tat sich fiir Nardi ein Fiillhorn an
Chancen auf.

Expansion in Osteuropa

Zunichst machte er sich daran, herauszu-
finden, ,was sich im Westen gut verkauft
und was in Osteuropa fehlte*. Er nahm
gingige Heil- und Arzneimittel wie Ricola,
Klosterfrau und Tetesept in sein Vertriebs-
Portfolio und verkaufte diese auch in
Polen, Tschechien und weiteren Lindern.
Parallel dazu ging Dr. Theiss Naturwaren
dazu iber, weitere Sifte und Cremes zu
entwickeln und zu verkaufen. In Osteuropa
griindete Nardi zudem neue Gesellschaften,
die den Vertrieb organisierten. Uber die-
se Firmen erwarb der riihrige Angestellte
Anteile an der Muttergesellschaft.
Unterdessen stand die Firmenehe mit
Wella unter keinem guten Stern, weil
die Haarpflege-Strategie der Darmstadter
nicht zu Dr. Theiss passte. Zwischen 1994
und 2004 kauften die Homburger ihre
Anteile in Raten zuriick. Im Rahmen einer
weiteren KapitalmaBnahme wurde Nardi
ab 2004 Mehrheitsgesellschafter.

Ich entwickelte rasch ein
Gespdir fir die Bedlirfnisse

des Marktes.
Giuseppe Nardi

Zwischendurch hatten Theiss und Nardi
wichtige Weichenstellungen vorgenom-
men. Im Jahr 2000 iibernahm man vom
Pharmakonzern Boehringer Ingelheim
die Zahncreme Lacalut, 2002 legten die
Homburger die Pflegeserie Medipharma
Cosmetics auf Kiel. 2005 kauften sie All-
gauer Latschenkiefer mitsamt einer Kie-
fernplantage im Allgdu. 2011 baute das
Homburger Unternehmen im Industriege-
biet Rohrwiesen sein zweites Werk. Eben-
falls 2011 zog die Verwaltung in das Paul-
Weber-Haus in der Homburger Innenstadt.

Fiinf Markensaulen

Inzwischen hat sich die Dr.-Theiss-Natur-
waren-Gruppe sortiert und steht auf fiinf
Markenséulen: Lacalut (Zahnpflege und
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Mundhygiene), Medipharma Cosmetics
(Hautkosmetik), Allgduer Latschenkiefer
(Muskelentspannung, FuB- und Bein-
pflege), Proff/Dolgit (Schmerzcreme
und -gel) und Dr. Theiss. Dort sind unter
anderem Produkte zusammengefasst, die
das Immunsystem stirken, die Augen pfle-
gen oder fiir einen ruhigen Schlaf sorgen
sollen (Melatonin Einschlafspray). Hinzu
kommen Nahrungsergidnzungsmittel.
Kiinftig soll auch der Hustensaft Hedelix
Mitglied der Markenfamilie werden. Er
gehorte bisher zum Pharmaunternehmen
Krewel Meuselbach, das eine Insolvenz
in Eigenverwaltung durchgemacht hat.
Hergestellt werden die Séfte in Gehren
(Thiiringen). Weitere Produktionsstitten
fiir die Dr.-Theiss-Gesundheitsprodukte
sind neben Homburg noch St. Augustin,
Sonthofen und Ostréw in Polen. ,,AuBer
bei Lacalut lauft unser Vertrieb immer
noch iiber die Apotheken®, sagt Nardi.

Die nichste Generation

In rund 60 Lander verkauft Dr. Theiss
Naturwaren seine Produkte - auch wei-
terhin in Russland. Die gesamte Gruppe
mitsamt den 18 ausldndischen Tochter-
gesellschaften beschiftigt rund 2.000
Mitarbeiter, darunter 550 in Homburg.
2024 wurde ein Umsatz von 450 Mil-
lionen Euro erwirtschaftet. Das ist ein
Plus von 5,2 Prozent gegeniiber 2023.
Neben dem 58-jidhrigen Giuseppe Nardi
und dem 81-jahrigen Peter Theiss wurde
im November mit Jonas Thielmann ein
35-Jahriger zum weiteren Geschéftsfithrer
bestellt. ,Damit bereiten wir den Genera-
tionswechsel vor®, sagt Nardi.

Bei einer Produktgruppe, die nicht zum
Kerngeschift gehort, bricht bei Nardi
der Italiener durch. Pasta Romana heif3t
die kleine Firma, die in Bexbach gefiillte
Teigwaren fiir Gastronomie und GroBhan-
del herstellt. ,,Gutes Essen dient auch der
Gesundheit®, meint er.

Text: Lothar Warscheid
Foto: BeckerBrede/
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Pflege fiir Wohnanlagen'

.

Gebaudeservice Kuhn

Vor gut 30 Jahren griindete Fritz Werner Kuhn
den Gebdudeservice Kuhn. Zu Beginn des Jahres hat
sein Sohn Hendrik das Saarbriicker Unternehmen
tibernommen. Zu tun haben die Kuhns reichlich.

Wer auf dem Saarbriicker Eschberg wohnt,
kennt die kleinen Servicefahrzeuge des
Gebdudeservice Kuhn, kurz GSK Kuhn.
Das groBe Wohngebiet ,Eschberg®, ent-
standen in den 1960er Jahren - ist nim-
lich die Heimat des Familienbetriebs. Das
Unternehmen wurde dort vor gut 30 Jah-
ren von Fritz Werner Kuhn gegriindet -
am 1. Dezember 1994. Zuvor war der aus
Saarbriicken-Gersweiler gebiirtige Kuhn
Hausmeister in einer Eigentumswoh-
nungsanlage auf dem Eschberg. Dann er-
gab sich die Chance, dass sich jemand um
die Belange mehrerer Eigentiimergemein-
schaften kiimmern musste. Kuhn griff zu
und startete sein Unternehmen mit der
Betreuung von drei Wohnanlagen auf
dem Eschberg.

Der 66 Jahre alte Firmengriinder, der
,seinem“ Eschberg treu geblieben ist
und seine Firmenzentrale in der Dan-
ziger StraBe hat, setzte von Anfang an
auf die Betreuung von Wohneigentiimer-
Gemeinschaften. Das sind nach wie vor
seine Kunden. Heute betreut Kuhn rund
180 Wohneigentiimer-Gemeinschaften
mit Schwerpunkt auf dem Eschberg, aber
auch im tiibrigen Saarbriicken und dar-
iiber hinaus in Volklingen, Neunkirchen
und Saarlouis, dort zum Beispiel den his-
torischen Soutyhof. ,Unsere Aufgabe
ist die Pflege des Gemeinschaftseigen-
tums*, umreift Kuhn sein Geschiftsmo-
dell. Aktuell arbeitet der Familienbetrieb
fiir Giber 30 Hausverwaltungen.

62

Generationswechsel

Zum 1. Januar 2025 gab es den Genera-
tionswechsel: Der Griinder iibergab das
Unternehmen an seinen Sohn Hendrik
Kuhn als alleinigen geschéftsfithrenden
Gesellschafter der GmbH. Der Firmen-
griinder ist jetzt neben seinem Sohn
angestellter Geschéftsfithrer. Hendrik
Kuhn arbeitet bereits seit mehr als 20
Jahren mit im Unternehmen. Er ist ausge-
bildeter Elektrotechniker, hat seinen Meis-
ter in diesem Beruf gemacht und erledigt

Wir kiimmern uns um nahezu
alles rund um die technischen
Anlagen und Einrichtungen
in den Gebduden.

Fritz Werner Kuhn

im Auftrag der Hausverwaltungen die
Elektroarbeiten in den Wohnanlagen. Ent-
sprechend konnte das Unternehmen sein
Portfolio um solche Tatigkeiten erweitern.

,Wir kiimmern uns um nahezu alles rund

um die technischen Anlagen und Einrich-
tungen in den Gebduden“, meint Kuhn
senior. Die girtnerische Pflege der An-
lagen gehort aber auch zum Leistungs-
angebot, genauso wie der Winterdienst
mit eigenen Spezialfahrzeugen. Das Un-
ternehmen hat einen Fuhrpark mit rund
20 Fahrzeugen. Dadurch will man jeder-
zeit schnell auf Kundenauftrige reagieren
koénnen.
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»,Gesunder Status quo*

Aktuell beschiftigt GSK Kuhn einschlie3-
lich der Geschiftsfilhrung 25 Menschen —
22 im AuBendienst und drei im Innen-
dienst. Das Geb&dude-Service-Unterneh-
men sei derzeit dauerhaft voll ausgelastet.
Neue Kunden erforderten einen gréfBeren
Personaleinsatz, und gutes Personal am
Markt zu finden, sei extrem schwierig,
klagt Fritz Werner Kuhn. So richtet man
sich mit dem vorhandenen Personal und
dem jetzigen Kundenkreis auf einen ,ge-
sunden Status quo*“ ein.

Der neue Firmenchef Hendrik Kuhn ist 38
Jahre alt, verheiratet und Vater von vier
Kindern, zwei Mddchen und zwei Jungen.
Fiir sein Steckenpferd Crosstraining und
Radfahren nimmt er sich zum Ausgleich
Zeit. Ansonsten erfordere der Familien-
betrieb ,,den ganzen Mann*, meint er. Sein
Vater Fritz Werner Kuhn arbeitet mit sei-
nem reichen Erfahrungsschatz weiter in
der Geschéftsfithrung bei GSK und unter-
stiitzt ehrenamtlich als Baukirchmeister
die evangelische Kirchengemeinde St.
Johann, hat aber jetzt doch mehr Zeit fiir
Touren mit dem Reisemobil, fiirs Radfah-
ren mit dem E-Bike, fiirs Wandern sowie
fiir seine vier Enkelkinder.

Text: Udo Rau
Foto: Oliver Dietze
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MAQSIMA

Der Saarbriicker Softwareentwickler MAQSIMA
unterstiitzt seine Kunden dabei, sich im Dickicht
der gesetzlichen Regelungen zurechtzufinden. Egal,
ob es um Vorschriften zum Gebdudemanagement
oder Regularien in Laboren geht.

Gibt es in Ihrem Unternehmen einen
Aufzug? Dann gilt fiir Sie vermutlich
die Verordnung iiber Sicherheit und
Gesundheitsschutz bei der Verwendung
von Arbeitsmitteln, kurz BetrSichV. Wenn
Sie keine juristische Bildung haben, wis-
sen Sie vermutlich auch nach deren Lek-
tlire nicht, ob diese Verordnung nun fiir
Thr Unternehmen bindend ist oder nicht.
Die BetrSichV ist dabei nur eine von un-
zéhligen Richtlinien und Verordnungen,
an die sich Unternehmer halten miis-
sen. ,Die gesetzliche Lage ist nicht immer
besonders transparent®, fasst Christoph
Niewohner die Situation zusammen.

Der Diplom-Wirtschaftsinformatiker ist
Gesellschafter und Geschiéftsfiihrer der
Firma MAQSIMA. Der Hauptanteilseigner
ist seit 2024 die franzoésische Software-
gruppe Bassetti. Die 36 Mitarbeiter des
1999 gegriindeten Software-Entwicklers
haben sich auf die Fahne geschrieben,
Licht ins Dunkel des Vorschriften-
dickichts zu bringen. ,Unsere Software
hilft Unternehmen, ihren gesetzlichen
Verpflichtungen im technischen Sinne
nachzukommen, ohne dabei von externen
Know-how-Trégern abhingig zu sein®,
sagt NiewoOhner. Gesetzliche Pflichten
einhalten und Prozesse optimieren — das
ist die Grundidee von MAQSIMA. Nur
eines von vielen Beispielen hierfiir ist die
Priifung von Aufziigen.

Gewerbeimmobilien und Labore

Das entsprechende Produkt aus dem Hau-
se MAQSIMA heilit TMS, eine Abkiir-
zung flir Technisches Management Sys-
tem, das aufgrund der engen Bindung

64

an geltendes Recht fiir den deutschen
Markt entwickelt wurde. Es dient sozu-
sagen als Lastenheft fiir Unternehmer.
Sind die Stammdaten einmal eingepflegt,
kommuniziert und dokumentiert TMS
alle Pflichten, die im Unternehmen an-
fallen. Andern sich die Rechtsvorschrif-
ten, passen die MAQSIMA-Experten die
Vorgaben an. So sei es mdglich, auch in
grofen Unternehmen die Ubersicht iiber
Priifvorginge zu behalten und durch die
Dokumentation rechtskonform zu bleiben,
erklart Niewohner. TMS ist modular auf-
gebaut. Neben den Kernfunktionalititen
sind weitere Komponenten buchbar, bei
Bedarf beispielsweise ein Gefahrstoffver-
zeichnis, Gefahrdungsbeurteilungen oder
Informationen rund um das Wasserhaus-
haltsgesetz.

Unsere Software hilft
Unternehmen, ihren
gesetzlichen Verpflichtungen
im technischen Sinne
nachzukommen, ohne dabei
von externen Know-how-

[rdgern abhdngig zu sein.
Christoph Niewdhner

Spezielle Vorschriften gibt es nicht nur
bei Produktionsstitten und Immobilien.
Insbesondere Labore sind engmaschig
reguliert. Auch hierfiir hat das Team um
Niewohner eine Softwarelésung namens
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MAQSIMA LAB+ parat, die weltweit zum
Einsatz kommt. LAB+ ist ein sogenanntes
Labor-Informations- und -Management-
System, kurz LIMS, und dient der Einhal-
tung von Laborstandards. ,Labore funkti-
onieren immer nach derselben Grundidee®,
sagt Niewohner. ,Die untersuchten Pro-
ben miissen gewisse Anforderungen er-
fiillen. Das Labor testet diese gegen kla-
re Spezifikationen und dokumentiert den
Vorgang sowie das Ergebnis.” Deshalb las-
se sich der Vorgang sehr gut mit einer
Software abbilden und unterstiitzen. Ge-
nau wie TMS sei auch die Laborsoftware
ein Hilfsmittel. Allerdings werde in die-
sem Fall der Kernprozess eines Labors ab-
gebildet. Deshalb, so Niewohner, sei der
Vertrieb ,einfacher”, da es einen ,klar ab-
gegrenzten Markt mit spezifischen Bedar-
fen gibt*

Wachsen mit Branchenlésungen
Das gestaltet sich bei einem Produkt
wie MAQSIMA TMS schon schwieriger.
Die Kunden von MAQSIMA seien letzt-
lich aber von der Arbeitserleichterung
durch TMS iiberzeugt, sagt Niewohner.
Der Energieriese E.on habe die Software
eingefiihrt und dadurch eine Systematik
im Umgang mit Gefahrdungsbeurteilun-
gen und Gefahrstoffverzeichnissen auf-
gebaut, die auf alle Tochterunternehmen
iibertragen werde. Durch die damit ein-
hergehende Standardisierung im Umgang
mit Vorgaben zum Arbeits-, Umwelt- und
Gesundheitsschutz kénne das Unterneh-
men ,nachweislich seine rechtlichen Ver-
pflichtungen einhalten®.

Zu den Kunden von MAQSIMA zihlen
neben groBen Unternehmen wie E.on,
Bayer, Fresenius oder Dr. Theiss Natur-
waren auch kleine und mittelstdndische
Unternehmen. Zusitzlich hat MAQSIMA
die Produktpalette um zwei Branchen-
l6sungen erweitert. In der Software
myFM, einer abgespeckten Variante der
Software TMS, sind Priifanforderungen
zu allen technischen Anlagen in Gebiu-



den hinterlegt, seien es Brandschutztiiren
oder Klimaanlagen. Die kleine Schwester
fiir Labore namens myLab bietet Prif-
pflichten fiir Laborausriistung wie Zen-
trifugen, Abziige, Laborschrinke und
Gefahrstofflager sowie Vorlagen und Pro-
zessunterstiitzung fiir die Themen Gefihr-
dungsbeurteilung, Gefahrstoffverzeichnis,
Betriebsanweisungen und Unterweisun-
gen. ,Mit diesen Lésungen kénnen ge-
setzliche Pflichten, die in Gebduden oder
Laboren anfallen, einfach gemanagt wer-
den®, sagt Niewohner. Ein Upgrade auf
die groBeren Softwarepakete sei ohne
weiteres moglich.

Mithilfe des Mutterkonzerns Bassetti will
das Team von MAQSIMA jetzt den fran-
zosischen Markt mit der Laborsoftware
erobern. ,Wir wollen unseren Kunden alle
Belastungen abnehmen, die sie von ihren
Kernaufgaben abhalten.”

Text: Dominik Dix
Foto: BeckerBredel
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Aus der Saarwirtschaft

Die Firma Ayedo Cloud Solutions ist in einem
Geschiftsfeld tatig, das offentlich kaum
wahrgenommen wird - fiir den digitalen Alltag aber

,Ilch war immer ein schlechter Angestell-

ter, sagt Fabian Peter mit entwaffnender
Ehrlichkeit. ,Denn ich war immer davon
iiberzeugt, dass ich Dinge besser kann —
hatte aber nie die Kapazitaten zur Verfii-
gung, um es zu beweisen.* Dabei sei es
ihm vor allem um die User Experience
gegangen, also die Erfahrungen, die An-
wender mit einer Software machen. ,Nach
meiner Uberzeugung muss die Interak-
tion fiir jeden Nutzer komfortabel und
verstindlich sein - ganz egal, auf wel-
chem technischen Level er sich befindet.*
Dieses Denken aber habe er in seinem
fritheren Berufsumfeld kaum vorgefun-
den. ,Ich war irgendwann sehr unzufrie-
den Was macht man in einer solchen
Situation? Genau, man macht sich selbst-
stindig. Nach fiinf Jahren im Angestell-
tenverhéltnis griindete der ausgebildete
Fachinformatiker fiir Systemintegration
ein Start-up.

Experten fiir Software-Hosting

Heute beschiftigt die Ayedo Cloud Solu-
tions GmbH in Saarbriicken 13 Mitarbei-
ter. Es ist ein richtiges Familienunterneh-
men: Fabian Peters Frau Katrin ist ebenso
an Bord wie seine Schwiegereltern, seine
Schwager und seine Schwégerin. ,Meine
Mutter hat sich erst kiirzlich aus Alters-
griinden zuriickgezogen“, erzdhlt der
Unternehmer. Kerngeschift der Ayedo
ist ,der Betrieb von komplexen Anwen-
dungen®. Das Stichwort lautet ,Software-
Hosting". Der Fachmann erklart: ,Unsere
Kunden sind Software-Entwickler. Und
wir helfen ihnen dabei, ihre Apps den
Endkunden zur Verfiigung zu stellen.

Dies geschieht in der Cloud und muss
rund um die Uhr funktionieren. ,Wir
sorgen dafiir, dass auf geschéftskriti-
sche Anwendungen zu jeder Zeit Ver-
lass ist:* Ob es sich dabei um ein Shop-
System, eine Behdrden-App oder die
digitale Terminvergabe einer Arztpraxis
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von enormer Bedeutung ist.

handelt, spielt fiir das Ayedo-Team kei-
ne Rolle. ,Hauptsache, es lduft, und die
Endnutzer sind zufrieden.“ Spezialisiert ist
die Firma vor allem auf Hochsicherheits-
anforderungen. , Viele Auftrige kommen
aus den Bereichen offentlicher Sektor
und Finance.* Die Spannbreite der App-
Nutzung ist riesig. Sie reicht von etwa
tausend Anwendern pro Monat bis zu 200
Millionen Besuchern im selben Zeitraum -
je nach App eben.

Wir sorgen dafiir,
dass auf geschdftskritische
Anwendungen zu jeder Zeit
Verlass ist.

Fabian Peter

»2Komplexe Biester*

Ayedo bewegt sich in einem Geschéfts-
feld, von dem die breite Offentlichkeit so
gut wie nichts mitbekommt. Zugleich ist
die Tatigkeit fiir den digitalen Alltag der
meisten Menschen enorm wichtig. ,Die
wenigsten App-Entwickler kiimmern sich
noch selbst um das Hosting. Dafiir ist die-
se Aufgabe zu aufwindig:* Denn im Ge-
gensatz zu einer klassischen Webseite sei
eine App ein ,ziemlich komplexes Biest"
Ihr Hosting von externen Dienstleistern
wie Ayedo tibernehmen zu lassen, ,ist
viel bequemer und auch kostengiinstiger*.
Dabei sei Ayedo durchaus nah dran beim
Entstehen einer neuen Software. Das sei
zumindest der giinstigste Fall. ,Je enger
wir mit den Entwicklern auf Kundenseite
zusammenarbeiten, desto hoher ist die
Wabhrscheinlichkeit, dass die App schnell
und reibungslos online gehen kann:*

Ein Fachbegriff in diesem Zusammen-
hang, den sich aufgrund seiner hohen
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Bedeutung vielleicht auch Laien merken
sollten, lautet Kubernetes. Dabei handelt
es sich um eine urspriinglich von einem
groBen US-Konzern entwickelte Open-
Source-Plattform zur Bereitstellung und
Verwaltung von sogenannten containeri-
sierten Anwendungen. Container wiede-
rum sind standardisierte Softwarepakete.
Sie ermoglichen es, dass Software un-
abhingig von der jeweiligen Infrastruk-
tur einheitlich funktioniert. ,Unser Tun
basiert auf dem Einsatz von Kubernetes®,
erklart Peter. Ohne diese Plattform laufe
kaum etwas in der App-Welt.

Weltweite Nachfrage

Die weltweite Nachfrage ist hoch, das
Team ist ausgelastet. Weiteres Wachs-
tum in den néchsten Jahren ist vorge-
sehen, allerdings ohne Hektik. ,Wir
spiiren keinen Fachkriftemangel, weil
wir seit unserer Griindung eine besondere
Personalpolitik betreiben“, erklart Peter.
Es sei nun einmal Realitit auf dem IT-
Markt, dass man eine groBe Lernkurve ak-
zeptieren miisse. ,Wir finden keine Mit-
arbeiter, die sofort die Arbeit erledigen
konnen, die wir brauchen. Und das ist
auch vollig normal und in Ordnung. Bis
zu einem Jahr konne es dauern, bis aus-
reichend Spezialkompetenz vorhanden ist.

,Damit muss ich als Unternehmer umge-

hen und entsprechend vorausschauend
planen und agieren.*

Natiirlich sei der Fachkraftemangel gerade
in der IT ein Fakt. ,Aber er ist zu einem
gewissen Teil auch hausgemacht. Spates-
tens vor drei Jahren hitten alle Unter-
nehmen der Branche eine groB angelegte
Schulungswelle bei ihren vorhandenen
Mitarbeitern starten miissen. Dieses Ver-
saumnis riacht sich heute“, meint der
37-jahrige Ayedo-Chef.

Text: Daniel Boss
Foto: Oliver Dietze




Ayedo Cloud Solutions

Damit Apps laufen

67



25%
RABATT
AUF IHRE

ANZEIGE,

wenn diese
eines unserer
Titelthemen
aufgreift!

INSZENE Media GmbH
ist hr Ansprechpartner fur die
Werbeplanung in der saarwirtschaft.

Telefon: 0681 95803921
E-mail: anzeigen@inszene.media

ﬁl?{schaft

JUNI - JULI 2025
INVESTIEREN IM SAARLAND

Starken und Schwachen des Standorts und
ein Uberblick tber das Investitionsgeschehen

(Anzeigenschluss: 30.04.2025) o ~

AUGUST - SEPTEMBER 2025
KLEIN, ABER FEIN

Ein Fokus auf kleinere spezialisierte und auf
oft Ubersehene Unternehmen
(Anzeigenschluss: 01.07.2025)

OKTOBER - NOVEMBER 2025

GESUND IM BETRIEB

Wie Unternehmen die Gesundheit ihrer
Mitarbeiter fordern kénnen und welche
Dienstleister dabei helfen
(Anzeigenschluss: 29.08.2025)

DEZEMBER 2025 - JANUAR 2026
TRANSFORMATION -

EINE ZWISCHENBILANZ

Wie die saarlandische Wirtschaft den
Umbruch meistert

(Anzeigenschluss: 29.10.2025)

m Saarland




