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Tafel @ Teilzeitbeschafti-
gungsneuregelung ab

01.01.2006

Arbeitszeit/ ange-

Woche rechneter
Faktor

bis 10 Stunden 0,25

bis 20 Stunden 0,50

bis 30 Stunden 0,75

Uber 30 Stunden 1,00

waren die AOK und — bei Handwerks-
betrieben — die IKK in der Pflicht. Da-
bei spielte es grundsatzlich keine
Rolle, bei welcher Krankenkasse der
Arbeitnehmer versichert war. Ab
2006 flhren alle Krankenkassen
die Entgeltfortzahlungsversicherung
durch und zwar jeweils flr die bei
ihnen versicherten Arbeitnehmer.
Der Arbeitgeber hat also dann mit
genauso vielen Ausgleichskassen
wie Krankenkassen zu tun. Die Aus-
gleichskassen sind zwar bei den
gesetzlichen Krankenkassen einge-
richtet, verfligen aber Uber einen
eigenen Haushalt und werden wirt-
schaftlich streng vom Vermogen der
Krankenkassen getrennt.

Fur Arbeitnehmer, die nicht in einer
gesetzlichen Krankenkasse, son-
dern privat versichert sind, ist fiir die
Durchfihrung der Entgeltfortzah-
lungsversicherung immer die vorhe-
rige Krankenkasse zustandig. Gibt
es diese nicht oder nicht mehr, trifft
der Arbeitgeber fur diesen Fall die
Entscheidung zur betreffenden Kran-
kenkasse. Haufig werden bereits
Renten- und Arbeitslosenversiche-
rungsbeitrage an eine Krankenkas-
se abgefuhrt. Diese Kasse ist dann
auch flr die Entgeltfortzahlungsver-
sicherung zustandig. Eine Auftei-
lung, also z. B. Renten- und Arbeits-
losenversicherungsbeitrage an die
AOK abzufiihren und die Umlage an
die IKK, ist nicht zulassig.

5] Neuregelung bei Teilzeit-
beschaftigten

Bei der Ermittlung der Arbeitnehmer-
zahl werden Teilzeitbeschaftigte
anteilig, d. h. nach der Hohe ihrer
wochentlichen Arbeitszeit, bertck-
sichtigt. Bisher wurden Teilzeitbe-
schaftigte mit einer wochentlichen
Arbeitszeit von bis zu zehn Stunden
nicht angerechnet. Jetzt werden sie
jedoch mit dem Faktor 0,25 ber(ick-
sichtigt (Tafel €)).

@ Einmalzahlungen nicht
mehr umlagepflichtig

An dem Grundsatz, die Umlagebei-
trage aus dem rentenversicherungs-
pflichtigen Arbeitsentgelt zu berech-
nen, hat sich grundsatzlich nichts
geandert. Neu ist jedoch, dass ab
2006 Einmalzahlungen nicht mehr
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bei den Beitragen zur Entgeltfortzah-
lungsversicherung  bertcksichtigt
werden. Da es flr Einmalzahlungen
auch keine Erstattungsleistungen
gibt, ist diese Anderung sinnvoll und
konsequent. Die Unternehmen spa-
ren dadurch einige Kosten.

[zl Feststellung

der Umlagepflicht

Die meisten Ausgleichskassen
haben — zumindest in Grenzfallen —
jahrliche Befragungen nach der Zahl
der Arbeitnehmer durchgefiihrt und
entsprechende Bescheide Uber die
Teilnahme an der Versicherung ver-
sandt. Kinftig werden die Kassen
dies nicht mehr tun. Hintergrund ist,
dass jetzt eine Vielzahl von Aus-
gleichskassen flr das Unternehmen
zustandig ist. Der Arbeitgeber wirde
sonst unter Umstéanden mehrere
dutzend Anfragen und Bescheide
erhalten. Vielmehr trifft der Arbeit-
geber die Entscheidung kinftig
selbst. Diese Feststellung wird —
ebenso wie die Berechnung der Um-
lagebeitrage und die Erstattungen —
im Rahmen der Betriebsprifung
durch den Rentenversicherungstra-
ger Uberprift.

TIPP: In Zweifelsfallen sollte sich
der Arbeitgeber von einer Kranken-
kasse beraten lassen und ggf.
einen schriftlichen Bescheid iiber
die Teilnahme oder Nichtteilnahme
an der Entgeltfortzahlungsversiche-
rung verlangen. So kann er spate-
ren Problemen im Rahmen der Be-
triebspriifung vorbeugen.

Dokumentation

Die Teilnahme an der Entgeltfortzah-
lungsversicherung dokumentiert der
Arbeitgeber durch die Eintragung von
Beitragen zur U1 und U2 im
Beitragsnachweis fiir den Monat
Januar. Nimmt der Arbeitgeber die
Ubergangsregelung zur  Falligkeit
des Monatsbeitrags Januar 2006 in
Anspruch, tritt an diese Stelle der
Beitragsnachweis fir den Monat
Februar 2006.

Erstattungsatze

An den Grundsatzen der Erstattung
hat sich nichts geandert.

U1: In der Ul betragt der Erstat-
tungssatz nach dem Gesetz 80 v.H.,
dieser kann aber durch die Satzung
der Ausgleichskasse verringert
werden. Die meisten Kassen bieten
verschiedene Erstattungssatze zur
Auswahl an.

U 2: In der U2 betragt die Erstattung
100 v.H.; dieser Wert kann durch die
Satzung nicht verringert werden. Fur
die ebenfalls erstattungsfahigen
Arbeitgeberbeitragsanteile zur So-
zialversicherung kann die Satzung
allerdings eine pauschalierte Rege-
lung vorsehen. J. Heidenreich

Kundenberatunng - Elektroinstallation mit Mehrwert
Heizkosten sparen
mit einer Warmepumpe

»,Machen Sie uns doch mal ein Angebot iiber eine Warmepumpe!
Was kann dadurch an Energie bei der Warmwasserversorgung
gespart werden?“ Auf eine solche Anfrage sollte auch das
Elektrohandwerk vorbereitet sein. Die Installation einer Warme-
pumpenanlage ist keineswegs allein den ,Heizungsbauern“
vorbehalten. Vielmehr bieten sich hier gute Chancen fiir den
Elektrofachbetrieb, mit kompetenter Kundenberatung ein
Geschaftsfeld mit Zukunfspotential zu erschliefRen.

Erneuerbare Energien —
wichtige Alternative

Noch immer dominieren die fossilen
Energietrager Kohle, Erdél und Erd-
gas den nationalen und internationa-
len Energiemarkt. In Deutschland
decken sie fast 84 % des Primar-
energiebedarfs (Bild ).

Schadstoffbelastung

Bei ihrer Verbrennung in Kraftwerken
werden grofe Mengen an Schad-
stoffen freigesetzt, die die Umwelt
belasten. AuRerdem entsteht das
Treibhausgas Kohlendioxid (CO,),
das zu den Verursachern von Klima-
veranderungen zahlt. Nur mit auf-
wendigen und kostspieligen Abgas-
reinigungsmanahmen ist es mog-
lich, die drohenden Umweltschaden
zu verringern.

Auch Privathaushalte verursachen
groe Mengen an Schadstoff- und
CO,-Emissionen mit ihren Heizungs-
anlagen und Anlagen zur Warmwas-
sererwarmung beim Verbrennen von
fossilen Energietragern. Es ist noch
dazu kaum méglich, im Haushalt
Schadstoffemissionen zu reduzie-
ren. Die dazu erforderlichen Ver-
fahren waren viel zu teuer. Um so
wichtiger ist es, gerade in diesem
Sektor nach Alternativen zu suchen

und verstarkt regenerative Energie-
quellen zu nutzen.

Knappe Ressourcen

Zum anderen ist ein Umdenken in
Richtung erneuerbarer Energien
schon deshalb zwingend erforder-
lich, da die Kohle-, Erdgas- und OI-
vorrate in absehbarer Zeit zur Neige
gehen. Im gleichen Zuge werden die
Preise dieser Ressourcen weiter
ansteigen und kaum noch bezahlbar
sein. Ausgehend von sicher gewinn-
baren Vorkommen und Férderquo-
ten ist mit einer Erschépfung der
Vorrate schon in einigen Jahrzehn-
ten zu rechnen.

Warmepumpe hat Zukunft

Nach Angaben des Bundesverban-
des WarmePumpe (BWP) e.V. ver-
zeichnete die Branche allein im Jahr
2004 einen Zuwachs von fast 30 %
und setzte damit den positiven
Trend der letzten zehn Jahre fort. Vor
dem Hintergrund steigender Erdgas-
und Erddlpreise wird die Nachfrage
auch in Zukunft weiter zunehmen.
Diesen Trend sollten auch Betriebs-
inhaber von Elektrofachbetrieben
als Chance sehen, neue Wege zu
gehen, die hoffnungsvollere Per-
spektiven erdffnen und zu einer
Verbesserung der eigenen Situation

l Sonstige* B 24 ‘
l Wasser- und Windkraft |:| 1,2 ‘
l Kernenergie _ 12,8 ‘
l Braunkohlen - 11,4 ‘
| Steinkohlen [ ] 133 |
| Erdgas | | 22,0 |

Mineraldle _ 36,9 ‘

* u. a. Sonnenerngie

(in Prozent)

Quelle: AG Energiebilanzen, Stand Ende Oktober 2005

@ Die Folgen des hohen Primarenergieverbrauchs belas-

ten die Umwelt
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Antriebs-
energie

Heizwérme

@ Die Warmepumpe nutzt zu 1/4 Strom und zu 3/4 Um-

weltwarme

(Stand 2002, Quelle: BWP)

Euro/m2/Jahr

6,51
5,54

3,87
l E

Ol-Zentral- Erdgas-
heizung Zentral-
heizung

Erdreich-WP Luft-/
Wasser-WP

© Auch im Vergleich verbrauchsabhangiger Kosten liegen

die Warmepumpen vorn

fuhren konnten. Die Vermarktung
elektrisch betriebener Warmepum-
pen ist ein solcher Weg, als Unter-
nehmen seine Kompetenz als
,Fachbetrieb fir Gebaudetechnik*
unter Beweis zu stellen und sich
frihzeitig in einem expandierenden
Markt zu etablieren.

Marktpotential

Bedenken ausraumen

Die Zahl der Warmepumpenanbieter
ist noch Uberschaubar — die der
Interessenten  hingegen  jedoch
grof3, wenn auch bei vielen noch ge-
wisse Bedenken bestehen. Vollig zu
unrecht: Die Warmepumpentechnik
ist ausgereift und die Installation fur
den qualifizierten Fachbetrieb sowie-
so kein Problem.
Warmepumpensiegel. Zudem wer-
den bei Warmepumpen hohe Qua-
litéts- und Sicherheitsanforderungen
zugrundegelegt. Die Im Jahr 1997
von Forderinitiativen aus Deutsch-
land, Osterreich und der Schweiz ge-
grindete D-A-CH bescheinigt die Ein-
haltung festgelegter Qualitatsrichtli-
nien mit einem internationalen
Warmepumpensiegel.
Beratungsbedarf. Wie jedoch Umfra-
geergebnisse zeigen, fuhlt sich nur
etwas mehr als ein Finftel aller Be-
fragten Uber die Moglichkeiten des
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Energiesparens  gut  informiert
(Quelle: BWP). AuBerdem wird die
Effizienz und Wirtschaftlichkeit von
Energiesparmafnahmen haufig
falsch eingeschatzt. Viele Verbrau-
cher kennen zudem nicht genau die
Hohe ihrer Heizkosten, die inzwi-
schen einen nicht unbetrachtlichen
Teil der Betriebskosten ausmachen
— bedingt durch die drastischen
Preisanstiege bei Ol und Gas in den
Vorjahren. Hier besteht haufig noch
grofder Beratungsbedarf.

Kostenvorteile erklaren

Nutzen erneuerbarer Energien. Da
die Warmepumpe etwa 75 % der
Heizenergie kostenlos aus der Um-
welt bezieht und damit nur rund
25 % der Heizenergie bezahlt wer-
den mussen, wirken sich Preisande-
rungen auch nur zu einem Viertel auf
die Heizkosten aus (Bild @).

Verbrauchsgebundene Kosten. Im
Beispiel (Bild @) werden die ver-
brauchsgebundenen Kosten fiir den
Betrieb von vier verschiedenen Hei-
zungsanlagen mit gleichem Heizkom-
fort — FuBbodenheizung 35/30 °C —
verglichen. Beheizt werden soll dabei
ein neues Einfamilienhaus mit einer
Wohnflache von 140 m?2 und einem
guten Warmedammstandard. Aus
diesem Vergleich gehen die Warme-
pumpen als die preisglnstigere
Alternative hervor. Hinweis: Die
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Warmwasserbereitung ist in den
Kosten nicht enthalten.

Neues Geschaft aufbauen

Der Entschluss, die Warmepumpen-
technik als zusatzliches Geschafts-
feld einzurichten, beschert dem Be-
trieb zunachst einmal viel Mehr-
arbeit. Damit ist es auch nicht
getan. Jetzt muss sich der Unterneh-
mer ,kimmern“, Dabei sollte er sich
eines vor Augen halten: In guten Zei-
ten haben viele Handwerker eine
Chance, in schlechten Zeiten aber
nur die aktiven.

Kundengesprach

sorgfaltig vorbereiten

Der Verkauf von Warmepumpenan-
lagen verlangt einen relativ hohen
Beratungsaufwand. Im Gegensatz
zu konventionellen Heizungsanlagen
sind sie weniger bekannt und haufig
wird ihr Potential falsch dargestellt.
Erforderlich ist hier zunachst eine
qualifizierte Aufklarung. Der Kunde
mochte wissen, welche Vorteile ihn
beim Erwerb einer Warmepumpen-
anlage im Vergleich zu einer ,norma-
len® Heizung erwarten. Der Unter-
nehmer sollte sich deshalb mit der
energiewirtschaftlichen  Situation
insgesamt auskennen und darlegen
kénnen, warum sich beim Energie-
verbrauch etwas andern muss.

Erfolgreiches Marketing
Ganz ohne Marketing-Know-how
kommt auch der Inhaber eines
Elektrofachbetriebs nicht aus. Er
sollte wissen, wie und warum Pro-
dukte gekauft werden, wie sich der
Markt darstellt und welche Ziel
gruppen anzusprechen sind, um die
Warmepumpen zu verkaufen.
Vorbereitungsphase. Es kann sehr
viel Zeit vergehen, bis ein Kunde
sich flr den Erwerb einer Warme-
pumpe entscheidet. Die Zeitspanne
betragt im Normalfall 12 bis 30
Monate. Sie beginnt mit der Wahr-
nehmung des Produkts und — oft
Wochen spater — mit dem Einholen
von Informationsmaterial. Erst nach
intensiver Bewertung kommt es
moglicherweise zur Kaufentschei-
dung. Danach folgen die Installation
und die endgtltige Inbetriebnahme.
Der Elektrounternehmer sollte daher
friihzeitig den Kundenkontakt her-
stellen und die Entscheidungsphase
durch kontinuierliche Information
und Beratung aktiv begleiten.
Kaufgriinde. Der Kunde hat fast
immer zwei wichtige Grunde, ein Pro-
dukt zu kaufen. Zum einen mdéchte
er Kosten einsparen. Mit einer
Warmepumpe kdnnte er preisgins-
tiger heizen.

Ein nichtmaterieller Nutzen kann da-
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bei sogar die groBBere Rolle spielen.
Das lasst sich sehr gut beim Auto-
kauf beobachten. Im Vordergrund
steht dabei haufig der Wunsch, nach
auBen zu wirken, um Dynamik und
Fortschrittlichkeit oder auch Finanz-
kraft und Seriositat zu vermitteln.
Der Elektrounternehmer sollte des-
halb beim Verkaufsgesprach her-
ausfinden, welchen ideellen Nutzen
der Kunde mit einer Warmepumpen-
anlage verbindet. Oft ist es das
positive Image der alternativen Ener-
gien oder auch die Begeisterung flr
innovative Technik, die den Kaufer
motiviert.

Zielgruppen auswahlen
Potentielle Kunden sind neben Bau-
herrn von Ein- und Mehrfamilienhau-
sern, Bautrager, Fertighausherstel-
ler sowie Wohn- und Siedlungsge-
nossenschaften.

Auch Gewerbebetriebe sollten auf
jeden Fall angesprochen werden.
Gerade bei ihnen ist ein hohes Maf
an Kostenbewusstsein vorhanden.
Das erhoht die Bereitschaft, zur Kos-
teneinsparung neue Wege zu gehen.

Schwerpunkte der
Argumentation aufbereiten
Die Kompetenz des Unternehmers
ist die wesentliche Voraussetzung
daflir, dass Interessenten die vorge-
tragenen Argumente flir den Einbau
einer Warmepumpe Uberhaupt erst
akzeptieren und verinnerlichen.
Jede nur denkbare Gelegenheit soll-
te deshalb dazu genutzt werden, um
auf die Vorteile einer solchen Ener-
gie sparenden Heizungsanlage hin-
zuweisen. Auf diese Weise wird der
Elektromeister nach und nach zum
anerkannten Ansprechpartner. Die
bereits genannten Hauptmotive sind
beim Beratungs- und Verkaufs-
gesprach fur den Aufbau einer ent-
sprechenden Argumentationskette
zu beriicksichtigen (Im Uberblick).

Moglichkeiten
der Zielgruppenansprache

Es gibt verschiedene Wege, die zu-
kiinftigen Kunden zu erreichen. Im
modernen Marketing gibt es eine
Reihe von klassischen Mitteln, die je
nach Zielsetzung zu nutzen sind. Zu
nennen waren die Offentlichkeits-
arbeit Uber Printmedien sowie Rund-
funk- oder sogar TV-Werbungen.
Direkt am Kunden ist man als Hand-
werksbetrieb bei Veranstaltungen
wie beim ,Tag der offenen Tur“, auf
Hausmessen, bei Besichtigungen
und anderen Aktionen.

Gedruckte Information. Der Unter-
nehmer benétigt zunachst einmal
gedruckte Informationen, die der
Kunde zu Hause in aller Ruhe lesen

IM UBERBLICK

e heizt schadstofffrei
e schont die Energievorrate

e bietet optimalen Komfort und

e mit hohen Lebensdauer

Argumente - rational und emotional

Mit der Warmepumpe lasst sich Geld sparen, denn sie

¢ hat optimale Leistungszahlen und niedrige Betriebskosten

e nutzt zu 1/4 Strom und zu 3/4 Umweltwarme und

® bendtigt weder einen Tankraum noch einen Kamin.

Mit der Warmepumpe lasst sich die Umwelt schonen, denn sie
e nutzt saubere Umweltenergie aus Erde, Wasser und Luft

e macht uns unabhangiger von fossilen Energietragern und
* reduziert die klimaschéadlichen CO,-Emissionen.
Die Warmepumpe steigert die Lebensqualitat, denn sie

e steht im Einklang mit der Natur.
Die Warmepumpe verkorpert eine hochwertige moderne Technik

e die einfach zu regeln und zu bedienen ist

e die sich durch hohe Betriebssicherheit auszeichnet

e und nur einen geringen Wartungsaufwand benotigt.

Die Warmepumpe lasst sich fiir mehrere Zwecke einsetzen z. B.
o fir Niedertemperatur-Raumheizungen

o fiir Brauchwassererwarmung sowie

o flr Warmerlckgewinnung und Klimatisierung.

kann. Die Skala der Méglichkeiten
reicht vom einfachen Flugblatt Uber
Faltprospekte und ausfihrliche Bro-
schiiren bis hin zu umfangreichen
Kundenzeitschriften.

Inserate. Diese sollten in lokal und
regional erscheinenden Tageszei-
tungen und Anzeigenblattern verof-
fentlicht werden. Der Erfolg ist mit-
unter weitaus groer als vorher an-
genommen. Wichtig ist, dass die
jeweilige Anzeige aus der Vielfalt
herausragt. Daher sind unbedingt
zwei Dinge zu beachten: eine Uber-
schrift, die neugjerig macht und eine
Aufforderung zum Handeln, denn der
Kunde muss erkennen, was er als
nachsten Schritt unternehmen soll.
Der BWP e. V. bietet ebenfalls her-
stellerneutrale Werbemittel an.
Rundfunkwerbung. Da mittlerweile
in fast jeder Region kleinere private
Rundfunkanstalten um die Gunst
der Kunden ,buhlen”, ist Rundfunk-
werbung relativ preisglnstig gewor-
den. Eine Anfrage lohnt in den meis-
ten Fallen. In der Regel wird die An-
stalt ein gutes, bezahlbares Angebot
unterbreiten. Bereits ein Rundfunk-
spot von 15 s — mehrmals wieder-
holt — reicht aus, um wirksam fUr die
Warmepumpe zu werben. Der BWP
bietet zu diesem Zweck fertige
Spots an, in die der Sender lediglich
noch den Firmennamen einfugt.
Direkte Kundenansprache. Einen
anderen Weg verfolgen Werbemaf3-
nahmen, die die Kundschaft uber
Veranstaltungen ansprechen. Der
grofle Vorteil ist die Gelegenheit,
direkt mit Interessenten Kontakt
aufnehmen zu kénnen. Die Wirksam-
keit von ,Events“ wie ,Warmepum-
pen-Wochen“, Hausmessen oder
Vorflihrungen vor Ort hangt aller-
dings in starkem Maf3e von der sorg-

faltigen Vorbereitung ab. Wahrend
der Veranstaltung sollte Neugierde
geweckt, Sympathie erzeugt und ein
positives Image transportiert wer-
den. GroRere Veranstaltungen leben
davon, dass moglichst viele Besu-
cher kommen. In diesen Fallen soll-
te der Unternehmer, zumal wenn er
in das politische und gesellschaft-
liche Gemeindeleben eingebunden
ist, neben der Bevolkerung und den
Marktpartnern auch den Burger-
meister, den Landrat und die ort-
lichen Vereine einladen.

Auf Kundenempfehlung. Kaum zu
Ubertreffen in ihrer Wirksamkeit ist
die ,Mund-zu-Mund-Propaganda".
Sie ist darUber hinaus auferst kos-
tenglnstig. Jeder zufriedene Kunde
wird seine guten Erfahrungen gern
weitergeben oder sogar Besichtigun-
gen der neuen Warmepumpenan-
lage ermoglichen. Auch der Unter-
nehmer koénnte seine eigene kon-
ventionelle Heizung gegen eine
Warmepumpenanlage austauschen,
um damit Vertrauen in diese umwelt-
freundliche Technik zu demonstrie-
ren und ein mustergultiges Refe-
renzobjekt vorzuweisen.

Fazit

Der Elektromeister hat gute Argu-
mente, seine Kunden vom Einsatz
einer Warmepumpe fir die Raum-
heizung und die Brauchwasserer-
warmung zu Uberzeugen. Damit liegt
er nicht nurim Trend des verstarkten
Einsatzes regenerativer Energien.
Es gibt vor allem eine Reihe wichti-
ger Vorteile, die flir Kunden einen
echten Mehrwert darstellen und so
den Einstieg in dieses innovative
Geschaftsfeld erleichtern. [ |
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