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INTERN

Aus blau und bunt wird rund.

Bergmann & Franz mit neuem Design.

Wer nicht mit der Zeit geht, geht mit der
Zeit. Getreu dieser Weisheit, die je nach
Gusto mal Friedrich Schiller (!) oder Jo-
sef Neckermann zugeschrieben oder
auch ganz allgemein als Unternehmens-
weisheit ausgewiesen wird, agiert Berg-
mann & Franz seit jeher. Uns ist es egal,
wer's gesagt hat. Wir handeln einfach da-
nach und prasentieren uns 2017 im neuen
Corporate Design.

Blinker raus,

paternoster reu:'.|
ir gehen angein-

4nd abends Wir gel

dann der

Himenzanber E

Ein wichtiger Faktor des Coporate Designs
sind Farben, denn sie losen unbewuss-
te Assoziationen aus, die natirlich auch
im Marketing genutzt werden. Mit seiner
Firmenfarbe vermittelt ein Unterneh-
men Botschaften. Der gesamte Markt ist
in Farben aufgeteilt, die fir jeweils an-
dere Unternehmen stehen. Wie Sie wis-
sen, war bis Ende 2012 die Farbe Blau
pragend fir unser Erscheinungsbild. Sie
steht flr Seriositat, Stabilitat, und Ver-
trauenswirdigkeit. Mit diesen Werten
identifizieren wir uns und darauf sind wir
stolz. Um zu zeigen, dass wir noch viel
mehr sind und konnen, starteten wir im
Oktober 2012 eine Farb-Kampagne. Die
neue Farbigkeit sollte die Flexibilitat un-
seres Unternehmens symbolisieren und
auf die Vielfalt unseres Angebotes sowie
den Gestaltungsreichtum hinweisen, der
damit einhergeht. Dennoch sind wir natiir-
lich immer »die Blauen« geblieben.

Was Sie wissen sollten,
um mitreden zu konnen.

Unser aktuelles Redesign verbindet blau
und bunt zu einer Einheit. Und welche
Einheit ist geschlossener als ein Kreis?
Wie schon vor finf Jahren waren es wie-
der unsere Lkw, die sich der Offenlichkeit
zuerst im neuen Gewand zeigten. Blaue
Planen symbolisieren unsere »blaue«
Identitat. Darauf finden sich runde lcons
inden Farben, die Siein den vergangenen
Jahren ebenfalls als charakteristisch fir
BF kennengelernt haben. Zum Beispiel
grin: Griinist die Farbe der Hoffnung und
steht auch fir Wachstum und Wohlstand.
Oder rot: Rot ist die Leidenschaft, mit der
wir beider Sache sind. Oder gelb: Es sym-
bolisiert unsere Kreativitat und Fantasie.
Und wir sind auch violett, denn es verbin-
det die Stabilitat von Blau und die Energie
von Rot. Und weil Sachlichkeit iber allem
steht, sind wir genauso grau.

Bergmann&Franz "~
informiert:

Bergman,, &F
‘ informiert; rane

10,

Rabatt

Die runden, farbigen Icons finden Sie
ab jetzt auch auf all unseren Kommu-
nikationsmitteln. Ob BF.REFLEX oder
BF.AKADEMIE-Broschiire, Produktflyer
oder Einladung - blau und bunt verbindet
sich zurund. Die Symbole der Icons dienen

Ricknahme der HBCD-Richtlinie.

Annahme verweigert. Langweilig wird
uns nicht mit der Politik. Seit dem 1. Ok-
tober 2016 gilt Polystyrol mit einem An-
teil von mehr al 0,1 Prozent des Flamm-
schutzmittels Hexabromcyclododecan lLt.
Abfallverzeichnis-Verordnung als gefahr-
licher Abfall und unterliegt somit einer
Sonder-Entsorgungspflicht. So weit, so
gut. Aber was macht man, wenn Entsor-
gungsunternehmen die Annahme dieses

Sonderabfalls ablehnen, weil ihnen ent-
sprechende Genehmigungen aufgrund
fehlender technischer Voraussetzungen
zur Verbrennung gefahrlichen Abfalls feh-
len? Und wer tragt die erheblich hoheren
Kosten fir den Transport zu Verbren-
nungsanlagen mit Genehmigung?

Alles kein Problem, denn das Zauberwort
heif3t Aussetzung der Regelung. Zunachst

| ergmann &Franz
| pietet an:

.. ©
Friihstii

oiieh-Dunkel.Strate, 25.01,2977

der Rubrizierung und ordnen den Inhalt
auf den ersten Blick einem bestimmten
Bereich zu.

Natirlich haben wir bei dieser Gelegen-
heit auch andere Gestaltungselemente
»angefasst«. Und so prasentiert sich diese
Ausgabe der BF.REFLEX aufgeraumt und
in moderner 3-spaltiger Magazin-Optik.
Wir hoffen, dass wir mit diesem zeitgema-
fen Auftritt das Leseerlebnis fir Sie noch
verbessern konnen, und wiinschen lhnen
viel Spaf3 mitden Inhalten unseres neuen
Heftes. Ubrigens, falls Sie eine Meinung
zum neuen BF.REFLEX-Design haben -
wir freuen uns lber Lob ebenso wie liber
konstruktive Kritik.

lhre BF.REFLEX-Redaktion

BRANCHENGEFLUSTER

einmal ein Jahr. Das schafft den Gremien
auf Bundes- und Landesebene Zeit, noch
mal Uber alles nachzudenken. Die Po-
litiker haben schlieBlich viel zu tun und
konnen doch auch mal etwas vergessen.
Zum Beispiel Uber die Konsequenzen ihrer
Entscheidungen nachzudenken. Hat da je-
mand gelacht? Dazu gibt es keinen Grund,
denn es ist wie immer: Biirger haften fiir
ihre Politiker.
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Ohne Worte.

Korpersprache im Verkaufsgesprach.

Bevor die Menschen sprechen lernten, war die Korpersprache ihr einziges Ausdrucks-
mittel. Mit Gestik, Mimik und der Haltung ihres Korpers driickten sie freundliche
Gesinnung, Abwehr oder gar Angriffslust aus. Auch heute noch iiberwiegt in der
zwischenmenschlichen Kommunikation der Anteil der Korpersprache. Doch was
sagen wir mit unserer Korperhaltung, Mimik und Gestik aus? Ein kleiner Fiihrer.

Wir sprechen meist unbewusst und leider
auch recht unbedarft mit unserem Kor-
per. Dabei verraten wir haufig viel mehr
Uber uns, als uns lieb ist. Bevor Sie im
Kundengesprach auch nur ein einziges
Wort gesagt haben, hat Ihr Kérper be-
reits Auskunft Uber lhre innere Haltung,
Ihr Verhaltnis zu den Mitmenschen und
Ihre Geflihle gegeben. Genauso unbe-
wusst nehmen wir auch die Kérperspra-
che anderer Menschen wahr, deuten sie
und reagieren darauf. Es ist wissenschaft-
lich erwiesen, dass wir den Auftritt eines
Menschen zu 55 Prozent aufgrund seiner
Korpersprache bewerten. Und obwohluns
eigentlich nichts entgeht, ignorieren wir
dennoch haufig wichtige Signale. Wer die
Kommunikation mit Kunden verbessern,
versteckte Botschaften entschlisseln und
selbst Uberzeugender »riiberkommen«
will, muss sich und andere also bewusst
beobachten.

Warum Korpersprache
im Verkaufsgesprach
so wichtig ist - Beispiele.

Rechtzeitig auf Signale reagieren.

Stellen Sie sich vor, Sie sprechen mit
einem Kunden Gber ein Produkt und Ihr
Gegenuber presst plotzlich die Lippen
fest aufeinander. Das heif3t, er nimmt |hre
Argumente nicht an. Reden Sie trotzdem
weiter und er weicht mit dem Kdrper aus,
ist das ein Zeichen dafiir, dass Sie seine
Erwartungen nicht erfiillt haben. Noch
deutlicher wird die Ablehnung, wenn
ein Angebot regelrecht »weggewischt«

4

wird. Der Kunde sagt vielleicht: »Inter-
essant, ich werde dariiber nachdenken.«
Wischt er gleichzeitig ein vermeintliches
Stiubchen von seinem Armel oder einen
Krimelvom Tisch, werden Sie an diesem
Tag kein Geschaft machen. Neigt sich der
Gesprachspartner dagegen bei einem be-
stimmten Fakt im Gesprach nach vorn,
ist das ein deutliches Zeichen fur Zustim-
mung oder zumindest Interesse. Solch
einen Punkt zu verpassen, ware schade.

Korpersprache vermittelt also Informati-
onen, an denen Sie lhre Gesprachstaktik
und Ihr Angebot ausrichten kdnnen.

Wirkung erzielen.

Ganz gleich wie toll das Produkt ist, das
Sie verkaufen wollen - wenn Sie es emo-
tions- und ausdruckslos tun, wird es kei-
nen Kunden lberzeugen. Und auch das
beste Argument kommt nicht an, wenn
Ihr Kérper keine Spannung, keine Energie
zeigt. Das heifit, zunachst einmal muss
der Verkaufer selbst lberzeugen und
durch Tonfall und Kérperhaltung signali-
sieren: Ich habe hier eine ganz tolle Sache,
die wie fir dich gemacht ist.

Wie einfach es ist, seine Wirkung auf an-
dere Menschen zu manipulieren, konnen
Siein einem kleinen Experiment selbst er-
proben. Stellen Sie sich bei einer Begeg-
nung ganz gerade hin, halten Sie den Kopf
gerade und schauen Sie geradeaus. |hr
Korper signalisiert jetzt Konfrontation. |hr
Gegeniberwird Ihnen mit Vorsicht begeg-
nen. Neigen Sie den Kopf dagegen leicht
zur Seite, machen Sie den Hals da, wo die
Halsschlagader verlauft, frei. Mit dieser

i
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Haltung signalisieren Sie: Du kannst zu-
beiflen, ich werde mich nicht verteidigen.
Ubersetzt: Ich vertraue dir und weiB, du
wirst diese Situation nicht ausnutzen. Ihr
Gegentber wird Sie vermutlich anlacheln.

Missverstandnisse vermeiden.

Die Deutung der Kdrpersprache kann
auch zu Fehlinterpretationen fiihren.
Ihr Kunde wertet |hre Gestik und Mimik
natirlich aufgrund seiner Erfahrungen.
Schauen Sie zum Beispiel auf die Uhr, wird
der Kunde automatisch denken: »Der will
das Gesprach beenden.« Dabeiwollten Sie
nur wissen, wie spat es ist.

Das kleine 1x1
der Korpersprache.

N&he und Distanz

Wer jemandem zu dicht »auf den Pelz«
rickt, muss sich nicht wundern, wenn er
sich unbeliebt macht. Die Zone, in der Ver-
kaufsverhandlungen normalerweise ab-
laufen, liegt zwischen 0,8 und 1,2 Metern.
Wenn Ihnen der Kunde entgegenkommt,
brauchen Sie diese Vorgabe nicht mehr so
genau zu nehmen.

Legen Sie niemals ungefragt lhre Unter-
lagen auf den Tisch. Es ist ein Gebot der
Hoflichkeit, daftir zunachst um Erlaubnis
zu bitten.

Steht lhnen eine schwierige Verhand-
lungssituation - z.B. ein Reklamations-
gesprach - bevor, vermeiden Sie eine Sitz-
formation, bei der Sie dem Kunden direkt
gegenibersitzen. Denn dann miissen Sie



ihm zwangslaufig haufig in die Augen
schauen und konnen nicht ausweichen.
Besseristes, sichan einem eckigen Tisch
in einem Winkel von ca. 90° und an einem
runden im Winkel von ca. 120° zum Kun-
den zu setzen.

Auftritt und Korperhaltung

Dass man die Wohnung oder das Biiro ei-
nes Kunden erst nach Aufforderung be-
tritt, versteht sich von selbst. Beim Han-
deschiitteln ist der umgangssprachlich
als »toter Fisch« bezeichnete schwache
Handedruck ebenso zu vermeiden wie ein
zu festes Driicken. Wenn Sie anschlief3end
zlgig in den Raum hineinschreiten, ver-
mitteln Sie Selbstbewusstsein und Dy-
namik.

Die Kérperhaltungist ein Zusammenspiel
von Kopf, Schultern, Rumpf, Becken, Bei-
nen und FiBen. Achten Sie wahrend des
Verkaufsgesprachs auf eine aufrechte,
im Brustbereich offene Haltung. Sie ver-
schafft Ihnnen groBere Uberzeugungskraft
und wirkt motivierend auf Kunden. Eine
Person mit hangenden Schultern und ein-
gesunkenem Oberkorper wirkt verschlos-
sen und angstlich - ihr wird man nichts
zutrauen. Ebenso wichtig ist die Kopfhal-
tung. Eine gerade Kopfhaltung signalisiert
Sicherheit und Aufrichtigkeit, ein leicht
gesenkter Kopf Entgegenkommen und
Wohlwollen. Aber: Die Kopfhaltung be-
einflusst auch den Klang lhrer Stimme.

Sprechen Sie nie mit gesenktem Kopf,
denn dann verschlechtert sich automa-
tisch die Tonqualitat. Probieren Sie es aus.

Blickkontakt

Unsere Augen sprechen ihre eigene Spra-
che und gelten nicht umsonst als Spiegel
der Seele. In Gesprachen sollte man sei-
nem Gegenlber zundachst immer einige
Sekunden einen offenen Blick schenken,
begleitet von einem freundlichen Lacheln.
Ein zu langer Blickkontakt kann jedoch
leicht als Anstarren, Ubertriebene Neu-
gier oder Unhoflichkeit interpretiert wer-
den. Senkt |hr Gegeniber den Blick oder
reagiert gar nicht auf Ihr Blickangebot,
besteht von seiner Seite - zumindest im
Moment - kein Interesse. Ein standig oder
haufig zu Boden gerichteter Blick, hin und
her flirrende Augen oder demonstratives
Wegsehen sind Zeichen fir Unsicherheit,
Ignoranz oder sogar Provokation. Auch
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haufiges Blinzeln signalisiert Unsicher-
heit. Hebt jemand bei Ihrem Anblick kurz
die Brauen, freut er sich iiber den Kontakt
und/oder kann Sie gut leiden. Heben sich
die Brauen nicht, begegnet man Ihnen
neutral oder findet Sie im unglinstigsten
Falle unsympathisch.

Immer schon lacheln.

Ein natlrliches, aufgeschlossenes La-
cheln ist der perfekte Tiroffner. Ste-
reotypes Dauerlacheln wirkt dagegen
kinstlich, irritierend und selbstgefallig.
Auflerdem sollte man beim Lacheln nie-
mals alle Zahne zeigen, da dies als Zei-
chen mangelnder Selbstbeherrschung
oder aber als Ausdruck von Beliebigkeit
und Oberflachlichkeit gewertet werden
konnte. Ein gequaltes, kaum sichtbares
Lacheln wirkt bemiht, unsicher oder auch
ironisch. Wird nur ein Mundwinkel ange-
hoben, vermutet das Gegeniiber leicht
Arroganz oder Zynismus.

Mit den Handen sprechen.

Wer seine Aussagen mit Gesten unter-
streicht, kann seinen Worten mehr Aus-
druck verleihen. Grundsatzlich sollten
sich die Hande immer offen und sichtbar
vor oder neben dem Korper befinden.
Auch die Hohe, in der Sie lhre Hande hal-
ten, ist wichtig. Gesten werden nur dann
positivaufgenommen, wenn sie oberhalb
der Taille ausgefiihrt werden. Alles ande-
re wirkt provokant.

GESTE BEDEUTUNG

Finger an die Nase legen
Getrommel mit den Fingern
Gefaltete Hande

Hand vor den Mund halten
Hande reiben

Hande lber den Kopf legen
Herumspielende Finger
Kopf auf die Hande stiitzen
Kratzen am Kopf

Reiben des Nackens

Reiben des Kinns

Verschrankte Arme

Zeichen der Konzentration oder fiir Zweifel

Ungeduld, Nervositat, eventuell auch Provokation

Selbstzufriedenheit, wirkt oft unsympathisch

Desinteresse, Unkonzentriertheit oder Nervositat

Nachdenklichkeit, Erschopfung oder Langeweile

Ratlosigkeit oder Unsicherheit

Nachdenklichkeit oder Zufriedenheit

Sicherheit, Uberlegenheit; einmal getroffene Entscheidungen werden nicht revidiert

Unsicherheit in der Sache, das Gesagte soll abgeschwacht oder zuriickgenommen werden

Selbstbewusstsein, Dominanz; beim Zuriicklehnen zeigt die Geste grenzenlose Souveranitat

Angst, schlechtes Gewissen; die Person fiihlt sich unwohl oder in die Ecke gedrangt

Bei Mannern: Ablehnung, Verschlossenheit; bei Frauen auch: Angstlichkeit, Unsicherheit;

nicht grundséatzlich negativ - die Person méchte zuhdren, aber (noch) nicht handeln

Zum Spitzdach geformte Hande Uberheblichkeit; signalisieren auch Abwehr gegen Einwande

Imaginaren Schmutz
von der Kleidung entfernen

Beobachten Sie sich einige Tage selbst bei
der Arbeit und im Alltag. Notieren Sie, in
welchen Situationen Sie lhre Kérperspra-
che als problematisch empfunden haben,
und analysieren Sie spater die Situation.

Widerspruch, Argumente werden »weggewischt«

Wann und warum haben Sie sich einem
Gesprachspartner gegeniiber unsicher,
Uberlegen oder angriffslustig gefihlt?
Gab es Gesten, die von anderen Perso-
nen falsch interpretiert werden konnten?

Die bewusste Auseinandersetzung mit
eigenen Gesten und Haltungen wird auto-
matisch dabei helfen, die Kdrpersprache
kinftig zu kontrollieren.
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Der Countdown fur

die UBA-Positivliste lauft.

Hersteller informieren uber
trinkwasserhygienische Eighung.

Am 10. April 2017 endet die gesetzliche
Ubergangsfrist fiir die so genannte UBA-
Positivliste, mit der das Umweltbundes-
amt trinkwasserhygienisch geeignete
metallene Werkstoffe festlegt. Spates-
tens ab diesem Zeitpunkt diirfen bei der
Trinkwasserinstallation nur noch Mate-
rialien verwendet werden, die hier auf-
gelistet werden. Doch auch vorher schon
sollten Planer und SHK-Handwerker den
Termin im Auge haben.

Ein Leben lang kommen wir tagtaglich
mit Trinkwasser in Berlhrung. Wir put-
zen uns damit die Zahne, waschen unser
Obst und Gemiise oder trinken es sogar.
Deshalbist es wichtig, dass alle Leitungen
und Entnahmestellen so beschaffen sind,
dass unsere Gesundheit keinen Schaden
nimmt. Der Gesetzgeber nimmt diese An-
forderung inzwischen sehr ernst. Schon
2012 erstellte das Umweltbundesamt nach
§ 17 Absatz 3 der Trinkwasserverordnung
(TrinkwV 2001) eine UBA-Werkstoffliste,
die im Dezember desselben Jahres als
Empfehlung veroffentlicht wurde. 2015
wurde daraus eine »Bewertungsgrund-
lage« fir metallene Werkstoffe, die ver-
bindliche trinkwasserhygienische Anfor-
derungen beschreibt und eine Positivliste
mit Metallen und Legierungen enthalt,
die im Kontakt mit Trinkwasser als un-
bedenklich gelten.

Haftungsanspriiche vermeiden.

Nach einer Ubergangsfrist von zwei Jah-
ren, in der auch Werkstoffe verbaut wer-

Trinkwassergeeignet oder nicht? Bei Rohren aus Edelstahl
stellt sich diese Frage nicht, denn der Werkstoff hat den
Trinkwasser-Eignungstest bestanden und steht auf der
UBA-Positivliste.

den durften, die nicht auf der Positivliste
stehen, wird es nun ernst. Genaugenom-
men schon heute. Denn als Planer oder
Handwerker sollten Sie bedenken, dass
Trinkwasser-Installationen, die am 10.
April 2017 noch nicht abgenommen sind,
aber Materialien enthalten, die nicht auf
der Positivliste stehen, auch den gesetz-
lichen Vorgaben nicht entsprechen. Der
Handwerksbetrieb liefert folglich eine
mangelhafte Leistung ab, so dass Kun-
den Mangelhaftungsanspriiche geltend
machen konnen. Und das wird teuer.

Hersteller erleichtern lhnen das Leben.
Da in der Positivliste keine Produkte,

sondern nur Werkstoffe aufgefihrt sind,
misste im Prinzip jeder Planer bzw. Fach-

UBA-Werkstoff-Liste:
Veroffentlichung als
Empfehlung

(seit Dez. 2012)

UBA-Werkstoff-Liste:
Veroffentlichung als
Bewertungsgrundlage
(ab 10. April 2015)

UBA-Werkstoff-Liste:
Wird rechtsverbind-
lich (ab April 2017)

Einbau von Produkten
. aus nicht-gelisteten
- Werkstoffen erlaubt, wenn

Einbau nicht-gelisteter
: Werkstoffe:
: Ordnungswidrigkeit

- keine Grenzwertlber-
- schreitungen auftreten.

Von der Empfehlung zur rechtsverbindlichen UBA-Positivliste.

BRANCHE

handwerker in Zukunft priifen, aus wel-
chen Werkstoffen die von ihm eingesetz-
ten Produkte bestehen. Eine mihsame
Angelegenheit, ware da nicht die Initiative
des Zentralverbandes SHK. Um seine Mit-
gliedsbetriebe vor zeitfressender Recher-
che und dem Risiko der Gewahrleistung
zu bewahren, hat er die Hersteller von
entsprechenden Produkten wie Rohren
und Armaturen aufgefordert, eine trink-
wasserhygienische Unbedenklichkeits-
erklarung zu den von ihnen verwendeten
Materialien abzugeben. Als Basis dieser
Stellungnahmen gilt die Bewertungs-
grundlage fir metallene Stoffe des Um-
weltbundesamtes.

Herstellererkldarungen
auf der Website des ZVSHK.

Mit ihren schriftlichen Statements infor-
mieren die Hersteller SHK-Unternehmer
dariber, welche ihrer Produkte nach dem
Stichtag noch die verbindlich geltenden
Werkstoffanforderungen erfillen. Eine
kontinuierlich aktualisierte Liste mit den
gemeldeten Produkten finden Mitglieder
der SHK-Organisation unter www.zvshk.
de/herstellererklaerungen.

Schon jetzt enthalt die Liste viele Liefe-
ranten, mitdenen auch Bergmann & Franz
zusammenarbeitet. Die Liste erhebt je-
doch keinen Anspruch auf Vollstandigkeit.
Das heifit, fehlende Erklarungen von Her-
stellern bedeuten nicht automatisch, dass
deren Produkte trinkwasserhygienisch
ungeeignet sind. Wollen Sie ein solches
Produkt verwenden, sollten Sie sich vom
Lieferanten bestatigen lassen, dass es die
Anforderungen der Trinkwasserverord-
nung erfillt. Daflr stellt der ZVHSK auf
seiner Website entsprechende Muster-
schreiben zur Verfiigung.

Auf Nummer Sicher gehen mit BF.

Noch einfacher wird die Suche nach trink-
wassergeeigneten Sanitarprodukten fir
Kundenvon Bergmann & Franz. Denn mit
unseren Produkten fir den Trinkwasser-
bereich sind Sie automatisch auf der si-
cheren Seite, da sie durchweg die Voraus-
setzungen der Trinkwasserverordnung
erfillen. Sollten Sie flir ein Bauvorhaben
einen Nachweis bendtigen, kénnen wir
lhnen diesen zeitnah zukommen lassen.
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Ubungswerkstitten
auf einem guten Weg.

283 Teilnehmer seit
Bestehen der Initiative.

2015, auf dem Hohepunkt der Fliicht-
lingskrise, haben wir zweimal ausfiihr-
lich iiber die Initiative ARRIVO Berlin be-
richtet, die sich der Berufsorientierung
und Arbeits- bzw. Ausbildungsvermitt-
lung von Fliichtlingen verschrieben hat.
Das sowohl fiir Fliichtlinge als auch fiir
Berliner Handwerksbetriebe vielver-
sprechende Programm geht inzwischen
ins dritte Jahr. Wir wollten wissen, wie
es sich entwickelt hat und was aus Dawit,
dem athiopischen Azubi, geworden ist.

Aus ARRIVO Berlin ist inzwischen eine
Dachmarke mit 6 Teilprojekten geworden,
die unterschiedliche Branchen umfassen.
Eswerden nicht nur Handwerksberufe ab-
gebildet, sondern auch Praktika im Bau-,
Gesundheits- oder Gastronomiebereich
vermittelt. Ein Projekt kiimmert sich in
Zusammenarbeit mit den Kammern spezi-
ellum die Belange der Betriebe, die Prak-
tikums- und Ausbildungsplatze anbieten.
Um all die Veranderungen abzubilden,
wird gerade die Website Uberarbeitet, die
im Februar gelauncht werden soll.

Wie wir im Gesprach mit Franziska
Hartmann, Projektleiterin bei ARRIVO
Ubungswerkstatten, erfuhren, lauft das
Programm inzwischen permanent. Und
das Interesse seitens der Flichtlinge und
der Berliner Betriebe ist grof3. Obwohl es
mittlerweile mehrere ahnliche Program-
me gibt, profitiert ARRIVO bis heute von
der guten offentlichen Prasenz, die es
als erstes seiner Art genoss. Auf3erdem
haben sich die transparenten Regeln und
der unbirokratische Ansatz der Initiati-
ve inzwischen herumgesprochen. Zu den
regelmafig stattfindenden Informations-
veranstaltungen erscheinen monatlich bis
zu 70 Personen. Hier werden alle Voraus-
setzungen und Fragen besprochen, und
zwar auf Deutsch, so dass die Fliichtlinge
anschlieBend gut einschatzen konnen, ob
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sie allgemein und sprachlich bereit fir
das Programm sind.

Jedes Modul ein Schritt nach vorn.

Das Programm gliedert sich in drei vier-
wochige Module. Beim ersten Modul
handelt es sich um einen berufsbeglei-
tenden Deutsch- sowie einen Mathekurs.
Hier werden auch grundsatzliche Fragen
der Aus- und Berufsbildung sowie ge-
sellschaftliche Themen angesprochen.
Im zweiten Modul, dem so genannten
Werkstatt-Modul, werden die Teilnehmer
in grundlegende Werkstatt-Arbeiten ein-
geflhrt. Dazu gehdren neben Regeln wie
Pinktlichkeit und Ordnung am Arbeits-
platzauch die Routinen des Tagesablaufs,
die Umsetzung von Auftragen sowie die
Sicherheitsorganisation in einer Werk-
statt. Das dritte Modul ist ein Innungs-
fachkurs, der nach Interesse belegt wird
und im Ausbildungszentrum der jewei-
ligen Innung stattfindet. Zwolf Berliner
Innungen sind mit von der Partie, so dass
die Innungsfachkurse das breite Spekt-
rum der Handwerksberufe in Deutsch-
land annahernd abzubilden vermdgen.
Teilnehmer, die im Heimatland bereits
eine Berufsausbildung absolviert haben,
konnen ihre Kenntnisse hier mit der Be-
rufsrealitat in Deutschland abgleichen.
Alle anderen haben Gelegenheit, sich ein
erstes Bild vom gewiinschten Beruf und
seinen Anforderungen zu machen.

Der SHK-Innungsfachkurs.

Da die jingeren Teilnehmer meist noch
gar keinen Kontakt zur Berufswelt hatten,
wissen sie auch nichts dber die Berufs-
vielfalt - schon gar nicht der in Deutsch-
land. Und so will ein Grofteil der jungen
mannlichen Flichtlinge Kfz-Mechaniker
werden. Viele von ihnen werden motiviert,
an den SHK-Fachkursen teilzunehmen, wo

Fliichtling
ist kein
Beruf.

sie merken, dass eine moderne Heizan-
lage genauso spannend ist wie ein Auto.

Der zweimal pro Jahr stattfindende SHK-
Fachkurs wird von Sigrun Merkle geleitet.
Sie fuhrt die Flichtlinge in Gruppen von
8 bis 12 Teilnehmern durch alle Fachbe-
reiche des SHK-Handwerks. Dabei liber-
prift sie ihre handwerklichen Fahigkeiten
ebenso wie ihre Deutsch- und Mathema-
tikkenntnisse. Gezielt weckt sie das Inte-
resse der Teilnehmer, indem sie z.B. auf
die Ahnlichkeiten zwischen einem Olbren-
ner und einem Dieselmotor hinweist. Oder
sie fordert sie mit manipulierten Geraten
und Armaturen zur Fehlersuche heraus.

Am Ende eines Fachkurses kann Frau
Merkle recht genau einschatzen, wer ge-
eignet ist und bei wem noch Lernbedarf
besteht. Diese Informationen gibt sie dann
an ARRIVO weiter. »Das Bildungsniveau
der Teilnehmerist sehr unterschiedlich«,
sagt Frau Merkle. »Manche haben Abitur
und l6sen komplizierte Formeln mit links,
andere kennen den Unterschied zwischen
Radius und Durchmesser nicht. Doch alle
sind engagiert und diszipliniert und wol-
len weiterkommen.« Drei Teilnehmer
der SHK-Fachkurse sind inzwischen in
Ausbildung und sowohl die Ausbilder als
auch die Kollegen in den Betrieben sind
voll des Lobes.

Erfolge in Zahlen.

Das Betriebs-Netzwerk der ARRIVO-
Gruppe istinzwischen auf die beachtliche
Zahlvon 230 Unternehmen angewachsen,
die zusammen 330 Praktikumsplatze an-
bieten. Mit dabeisind 23 SHK-Betriebe, 20
davon kleine oder mittlere Unternehmen.
283 Flichtlinge haben seit Bestehen der
Initiative am Programm teilgenommen,
176 erfolgreich ein Praktikum absolviert.
Immerhin 13 Teilnehmer absolvierten
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mindestens ein Praktikum im SHK-Be-
reich. Zum Vergleich: 9 Teilnehmer gin-
gen in Kfz-, 6 in Bau-, 6 in Maler- und
Lackierer-, 6 in Elektro-, 4 in Gebauder-
einigungsbetriebe und 4 in Backereien.
Bei 50 Teilnehmern miindete das Prakti-
kum in eine Ausbildung. Im SHK-Bereich
gab es zwei Abbrecher, so dass zur Zeit
11 Betriebe aushilden. 19 Teilnehmer ha-
ben inzwischen sogar Arbeit gefunden,
die wenigsten allerdings im Handwerk,
da hier eine fundierte Ausbildung unum-
ganglich ist.

Gefdorderte Einstiegsqualifizierung.

Zusatzlich zu den 50 Vermittlungen wur-
den 17 Praktikanten in eine sogenannte
Einstiegsqualifizierung (EQ) vermittelt.
Die Praktika im Rahmen der ARRIVO
Ubungswerkstatten werden von Sozial-
arbeiterinnen begleitet und sorgfaltig mit
Teilnehmern und Betrieben ausgewertet.
Wenn Unsicherheit dariiber besteht, ob
ein Teilnehmer fir eine Ausbildung bereit
ist, bietet sich die Einstiegsqualifizierung
als Mittelweg an. Die 6-12-monatige Maf3-
nahme wird von der Agentur fir Arbeit
gefordertundist eine Art Testjahrim Be-
trieb. Lauft alles gut, wird das Jahr auf
die Ausbildung angerechnet, wenn nicht,
kann der Teilnehmer einen zweiten An-
lauf starten. Falls Sie an solch einer EQ-
MafBnahme interessiert sind - Informati-
onen gibt'sim Internet oder direkt bei der
Agentur fur Arbeit. AuBerdem unterstitzt

das Team von ARRIVO Ubungswerkstatten
gern bei der Organisation einer solchen
EQ-MaBinahme.

Alles nicht so einfach.

Nicht jeder Flichtling ist sofort bereit
fur einen geregelten Arbeitsalltag. Viele
kampfen nach traumatisierenden Erleb-
nisseninihrer Heimat oder auf der Flucht
in Notunterkinften mit existenziellen Pro-
blemen. Sie kdnnen nicht schlafen, mis-
sen immer wieder Behordentermine mit
endlos langen Wartezeiten wahrnehmen,
haben keine Moglichkeit zu frihstiicken,
wenn sie rechtzeitig im Kurs sein wollen
usw. 150 Teilnehmer haben das Programm
von ARRIVO abgebrochen, bevor es zu ei-
ner Vermittlung in Ausbildung oder Arbeit
kommen konnte - gut die Halfte von ihnen
mit »positiven« Abbruchgriinden. »Diese
Teilnehmer hatten erkannt, dass sie erst
einmal besser Deutsch lernen oder einen
Schulabschluss machen sollten, und wur-
den in andere Projekte vermittelt«, sagt
Frau Hartmann. »Gut maglich, dass sie

Der Knaller in Adlershof:
BF-Eroffnungswoche.

Attraktive Angebote, lecker Essen.

Am 02.01.2017 wurde unser neuer Stand-
ortam GrofB-Berliner Damm in Adlershof
eroffnet. Die Regale sind voller Ware, der
neue, vom Tischler eigens nach unseren
Wiinschen gefertigte Verkaufstresen ist
installiert. Nun schauen wir voller Vor-
freude dem 06.03. entgegen. Denn dann
startet die offizielle Er6ffnungswoche
mit vielen interessanten Programm-
punkten.

Die Erdoffnungswoche in unserer neuen
Filiale sollten Sie sich auf keinen Fall ent-
gehen lassen. Ein Blick auf das geplante
Programm, zu dem wir Sie herzlich ein-
laden, verrat warum.

Gelegenheit! Vom 06.03. bis 10.03.2017
prasentieren wir lhnen taglich wechseln-
de Lieferanten der Sparten Sanitar, Hei-

zung, Fliesen und Installation, die Ihnen
zu relevanten Fragen ihres Sortiments
Rede und Antwort stehen. Dariber hin-
aus bieten wir hnen Kurz-Schulungen zu
verschiedenen Themen direkt vor Ort an.
Achten Sie im Vorfeld auf die Themenan-
kindigung.

Mitnehmen! Auf3erdem haben wir tolle
Aktions-Angebote' fir Sie:

Ab einem Umsatz von 200,- € wahlweise:
- ein Aral Tankgutschein 10,- €

- KSTOOLS Lampe

REPORTAGE

zu einem spateren Zeitpunkt noch einmal
Gebrauch von unserem Angebot machen.«

Und wie geht es Dawit?

Der Athiopier Dawit M. absolviert zur Zeit
sein zweites Lehrjahr bei der Grimm &
Mielke GmbH in Friedenau. »Alles lauft
super, versichert uns Karsten Unglaube,
Ausbilder und bauleitender Ingenieur im
Unternehmen. »Dawits Deutsch ist viel
besser geworden, man kann jetzt schon
technische Unterhaltungen mit ihm fiih-
ren. Manchmal hat er noch Schwierigkei-
ten, Fachtexte zu verstehen, aber das st ja
auch schwierigin einer fremden Sprache.
Aberdie schulischen Leistungen sind okay
und handwerklich ist er top.« Grimm &
Mielke will Dawit nach der Ausbildung
unbedingt halten, und die Chancen dafiir
stehen gut. Aufgrund seiner ausgezeich-
neten Deutschkenntnisse konnte er ei-
nen Einbilrgerungsantrag stellen. Diese
Entscheidung will natirlich gut Uberlegt
sein, denn ein Grofteil von Dawits Fami-
lie lebt immer noch in Athiopien, andere
Familienmitglieder sind in Griechenland
ansassig geworden. Andererseits hat er
hier eine Zukunft und so er denkt iiber die
Mdéglichkeit der Einblirgerung nach.

Das Restiimee unserer Gesprachspartner
ist eindeutig: Das ARRIVO-Konzept hat
sich bewahrt. Wir wiinschen allen Be-
teiligten und vor allem den Teilnehmern
weiterhin gutes Gelingen.

INTERN

Ab einem Umsatz von 500,- € wahlweise:
- ein Aral Tankgutschein 25,- €
- KSTOOLS TORSIONpower Bit-Box 32-tlg.

Mahlzeit! Wahrend unserer Eroffnungs-
woche laden wir Sie taglich in der Zeit
von 10:00 bis 14:00 Uhr zum Essen ein -
kommen Sie vorbei und lassen Sie sich
Uberraschen. Es lohnt sich!

' Die Aktion ist nur glltig bei Abholung von Lagerware in der
Filiale Adlershof.



Popolares Dusch-WC.

Das Geberit AquaClean Mera.

Obwohl die Toilette bereits tiber 150 Jahre
altist, hat sie sich seither kaum verandert.
Zeit fir eine Revolution. Und die konnte
vom Geberit AquaClean Mera eingelei-
tet werden. Das Dusch-WC setzt in jeder
Hinsicht neue Mafistabe, denn Design,
Komfort und Technik sind von hochster
Vollendung. Es wird in zwei Ausfiihrun-
gen angeboten: Geberit AquaClean Mera
Classic und Comfort. Letztere bietet
zusatzliche Verwohnfunktionen wie das
automatische Offnen und SchlieBen des
WC-Deckels, das Orientierungslicht sowie
die WC-Sitz-Heizung. Beiden gemeinsam
ist die patentierte WhirlSpray-Duschtech-
nologie fur eine besonders griindliche

Die Vorwan-
dinstallation
bringt zahlrei-
che Vorteile,
sowohl furkleine
alsauch grofle Ba-
der. Sie ermdoglicht
spannende Grundrisse
und eine kreative Neuan-

ordnung der Sanitarobjekte. Insbe-
sondere der WC-Bereich profitiert von der
versteckten Installation samtlicher Lei-
tungen und des Spllkastens, bei der nur
die Betatigungsplatte sichtbar bleibt. Wir

Sorgenfrei heizen

Reinigung, das
hybride Warm-
wassersystem,
das sofort und
anhaltend korper-
warmes Wasser be-
reitstellt, die TurboFlush-
Spiltechnik sowie die integrierte
Geruchsabsaugung. Dank der beinahe
unbegrenzten Moglichkeiten der Gebe-
rit Installationstechnik konnen Sie das
neue Dusch-WC fir fast alle baulichen
Gegebenheiten empfehlen. Und auch
Planung, Montage und Wartung sind ein
Kinderspiel. Der planerische Aufwand re-
duziert sich auf einen Stromanschluss.

Optimiert bis ins Detail.

Die neue BF.Vorwand.

haben jetzt die Vorwandgestelle und Beta-
tigungsplatten der BF.Vorwand optimiert.
Mit ihrer Bauhdhe von 1120 mm eignet sie
sich perfekt fir moderne Badsituationen.
Alle Elemente sind vormontiert und selbst-
tragend - Sie missen die Sanitarkdrper
wie WCs (einschliefilich moderner Dusch-
WCs), Waschtische oder Urinale nur noch
montieren - fertig. Besonders freuen wer-
densich Installateure iiber den neuen Mul-
ti-Wandhalter. Erist dank seiner stufenlo-
sen Winkelanpassung flexibel einsetzbar,
so dass Wandvorspriinge und Eckmonta-
gen keine zeitaufwendige Mehrarbeit mehr

Mit der 5-Jahres-Systemgarantie von Kermi.

Seit dem 01.12.2016 bietet Kermi fiir ver-
schiedene Systemkombinationen aus dem
Kermi Warmesystem x-optimiert eine
verlangerte Gewahrleistungsfrist von 60
Monaten - ohne Zusatzkosten. Keiner bie-
tet mehr. Im Falle der Warmepumpe muss
das System mindestens eine x-change
Warmepumpe mit zugehoriger Regelung,
eine Ladegruppe und den Warmespeicher
umfassen. Fir das Systempaket der kon-
trollierten Wohnraumliftung sind das x-
well Wohnraumliftungsgerat, Luftkanale
sowie das Anschlusssystem gefordert.
Die verlangerte Garantie beginnt am Tag
der Inbetriebnahme und umfasst samtli-
che Material- und Fertigungsfehler. Die
Bedingungen sind Uberschaubar. Das Ker-
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mi-System darf nur von einem Fachbe-
trieb unter Einhaltung aller gesetzlichen
Vorschriften und Herstellervorgaben
installiert werden. Bei der Inbetriebnah-
me des Warmepumpensystems muss
ein Vertreter des Kermi-Kun-
dendienstes anwesend
sein. Auflerdem ist
eine jahrliche War-
tung der Anlage
sicherzustellen.
Wahrend Anla-
genbetreiber
sich Uber maxi-
male Sicherheit
zum Nulltarif
freuen konnen,

B GEBERIT

Zusatzliche Einbauten zur
Einhaltung der Trinkwas-
servorschriften erlibrigen
sich und die gesamte Tech-
nik liegt hinter einer eleganten
Abdeckung aus Kunststoff. Diese
missen Sie nur abnehmen und schon
haben Sie Zugang zu allen Komponenten.
Dank der Montagehilfe und der auf einem
Metallrahmen vormontierten Schall-
dammmatte kann das WC leicht von einer
einzigen Fachperson installiert werden.
Was Sie und lhre Kunden freut, gefallt
auch uns. Wir haben das Geberit Aqua-
Clean Mera Comfort in Wei3 und Glanz-
verchromt am Lager.

VORWAND

INSTALLATIONSSYSTEME

verursachen. Die Befestigung ist ebenso
einfach wie sicher: Das BF-Vorwand-Ele-
ment kann in handelsibliche C-Schienen
mit dem Maf3 27x 18 mm und einer Profi-
l6ffnung von 15 mm eingehangt werden.
Das Verfahrenist TUV-gepriift und schall-
schutzsicher nach DIN 4109. Alle Traversen
sind durch den auf der Riickseite durch-
gangig geschlitzten Rahmen verschiebbar.
Kunden haben die Wahl zwischen trendigen
Betatigungsplatten in unterschiedlichsten
Farben und Materialien.

Gonnen Sie sich groBten Komfort bei der
Installation, kommen Sie zu BF.

haben Fachhandwerker mit der Kermi-
Offerte einen weiteren Joker in der Ta-
sche. Sie kdnnen sich als kompetente
Ansprechpartner prasentieren, bei lau-
fenden Angeboten auf den Zusatznutzen
der Systemgarantie verweisen

und Kunden durch die jahrli-
chen Wartungsintervalle

langfristig binden.



Akkus aufladen und los geht's.

Rebus losen und gewinnen.

So einfach geht’s: Bilden Sie das richtige
Losungswort aus dem unten abgebildeten
Bilderratsel und senden Sie es bis zum
22.02.2017 an die folgende Mail-Adresse:
loesung(@bfgruppe.de

Die Gewinnerin unseres letzten Gewinn-
spiels ist Jaqueline Hoffert-Dahl von der
Fa. Hoffert barrierefreier Wohnkomfort,
aus 10719 Berlin. Die richtige Losung lau-
tete »Ricknahmeregelung«.

Mit ein wenig Gliick gewinnen Sie diesmal
einen Akku-Bohrschrauber von Makitaim
Wert von 120 Euro.

Der Akku-Bohrschrauber DF331DSMJ
bietet dank des neuen 4,0 Ah Akku-Sys-
tems deutlich mehr Ausdauer. Zudem wird
der neue Akku BL1040B serienmafig mit
einer Akku-Kapazitatsanzeige geliefert.
So haben Sie den Akkustand immer fest
im Blick! Viel Gliick!

GEWINNSPIEL

Der Gewinner wird namentlich in der nachsten Ausgabe der Reflex und auf unserer Homepage bekannt gegeben. Der Rechtsweg ist ausgeschlossen.

VERANSTALTUNG

VERANSTALTUNGSKALENDER

10.02.2017 09:00-16:00 Uhr BF.Akademie, Erfolgsseminar;
Ursula Jung-Friedrich Rechtsanwaltin,
Dipl.-Ing./Dipl.-P&d. Reinhard Fensch
21.02.2017 07:00-12:00 Uhr Handwerkerfriihstiick mit ATEC
22.02.2017 07:00-12:00 Uhr Handwerkerfrithstick mit ATEC
23.02.2017 17:30 Uhr Handwerkerschulung mit Novelan
24.02.2017 09:00-17:00 Uhr BF.Akademie, Erfolgsseminar;
Dipl.-Ing./Dipl.-P4d. Reinhard Fensch
28.02.2017 07:00-12:00 Uhr Handwerkerfriihstick mit ATEC
02.03.2017 07:00-12:00 Uhr Handwerkerfriihstick mit ATEC
06.03. bis taglich Offizielle Eréffnungswoche in unserem
10.03.2017 08:00-14:00 Uhr neuen Standort in Adlershof

Betriebswirtschaftliche und rechtliche Grundlagen
der Unternehmensfiihrung

Information tiber Neuheiten und Altbewahrtes
aus dem Produktsortiment

Information tiber Neuheiten und Altbewahrtes
aus dem Produktsortiment

Die neuen Novelan Warmepumpen

Der kompetente, kundenorientierte Mitarbeiter,
Servicetechniker oder Monteur als »Visitenkarte«
Ihres Unternehmens

Information ber Neuheiten und Altbewdhrtes
aus dem Produktsortiment

Information tiber Neuheiten und Altbewahrtes
aus dem Produktsortiment

Taglich wechselnde Lieferantenprasentationen,
attraktive Aktionen, interessante Schulungen und
natiirlich jede Menge gutes Essen

Stroom Berlin (ehem. BEZ),
Bessemerstrafe 23-39, 12103 Berlin (Tempelhof)

Abhollager Kdnigs Wusterhausen,
An der Eisenbahn 25, 15711 Kdnigs Wusterhausen

Abhollager Tempelhof
Gottlieb-Dunkel-Str. 20/21, 12099 Berlin (Tempelhof)

Gasthof Georgenberg,
Slamener Hohe 19, 03130 Spremberg

Stroom Berlin (ehem. BEZ),
Bessemerstrafe 23-39, 12103 Berlin (Tempelhof)

Abhollager Weillensee
StreustraBe 104 - 105, 13086 Berlin (Weilensee)

Abhollager Eberswalde, Rofin-Gewerbepark
Coppistrafe 3, 16227 Eberswalde

Abhollager Adlershof,
GroB-Berliner Damm 82 a, 12487 Berlin (Adlershof)

* kostenpflichtige Anmeldung iber das Anmeldeformular der BF.AKADEMIE oder online unter www.bfgruppe.de/profikunden/bf-akademie
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