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Beruf & Campus Kellnern und Hilfskraft an der Uni sind nicht die einzigen Jobs fiir Studenten. Geld ldsst sich auch mit ausgefalleneren Aufgaben verdienen
Online Karrieretipps, Interviews, Arbeitsrecht — alles rund um die Themen Job, Aufstieg und Berufsleben Abendblatt.de/karriere

Sind Tankbelege

fiir Firmenwagen
absetzbar?

Die Leserfrage: Mein Arbeitgeber stellt
mir einen Firmenwagen zur Verfiigung
und iibernimmt monatlich eine Tank-
filllung. Dies reicht nicht aus. Kann ich
die weiteren Tankbelege absetzen?

Das sagt Steuerberater Michael Fischer:
Fiir die Frage der Absetzbarkeit der zu-
sétzlichen Betriebskosten des Firmen-
wagens wie die von Thnen iibernomme-
nen Betankungen ist entscheidend,
nach welcher Methode der geldwerte
Vorteile fiir die Gestellung des Firmen-
wagens erfolgt. Dieser geldwerte Vor-
teil (den Sie versteuern miissen) ent-
steht, wenn Sie den Wagen privat und
fiir Fahrten zwischen Wohnung und
Arbeitsplatz nutzen diirfen. Fiir die Be-
rechnung des geldwerten Vorteils ist
folgendes zu entscheiden: Entweder
beléduft er sich monatlich auf ein Pro-
zent des Bruttolistenpreises (zzgl. Son-
derausstattung) zum Zeitpunkt der
Erstzulassung, oder Sie ermitteln ihn
durch das Fiihren eines Fahrtenbuchs.
Fiir Fahrten zwischen Wohnung und
Arbeitsplatz mit dem Firmenwagen
sind dariiber hinaus die Entfernungs-
kilometer entscheidend. Wahrend es
sich bei der Ein-Prozent-Methode um
eine reine Pauschalierung handelt,
werden bei der Fahrtenbuchmethode
die tatsdchlichen Kosten, die auf Thren
Privatfahrten beruhen, ermittelt und
der Besteuerung zugrunde gelegt. Hier-
bei werden auch nur die Kraftfahrzeug-
kosten berticksichtigt, die der Arbeitge-
ber tatsichlich getragen hat. Bei der
Fahrtenbuchmethode eriibrigt sich so-
mit das Absetzen der weiteren Tankbe-
lege als Werbungskosten in Threr Ein-
kommensteuererkldrung, da diese
nicht Thren geldwerten Vorteil erhcht
haben. Das Finanzgericht Diisseldorf
hat mit Urteil vom 4.12.2014 (Az. 12 K
1073/14 E) entschieden, dass im Rah-
men des Werbungskostenabzugs in der
Einkommensteuererklirung die vom
Steuerpflichtigen zusitzlich getrage-
nen Tankkosten zu beriicksichtigen
sind. Hierdurch werde die Ungleichbe-
handlung gegeniiber Arbeitnehmern,
deren Arbeitgeber alle Betriebskosten
tragen, gemildert. Ich empfehle Thnen,
in diesem Fall die Tankbelege mit Ver-
weis auf das Finanzgerichtsurteil
steuerlich geltend zu machen.
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BUCH DER WOCHE

Ziemlich beste Ratgeber

Ein erfahrener Kollege einer anderen Firma kann als Mentor im Joballtag unterstiitzen. Ein Zugewinn fiir beide Teilnehmer

VERENA WOLFF
ALEXANDRA BULOW

:¢ Eine ,gliickliche Fiigung“ sei es ge-
wesen, findet Martina Béarenfinger.
,Es“, das ist der Moment, in dem sie
sich eine Mentorin an die Seite geholt
hat: Bérenfinger arbeitete bei der
Techniker Krankenkasse, bildete sich
weiter und sammelte Fithrungserfah-
rung. ,,Dann horte ich vom Cross Men-
toring.“ Dabei wird ihr kein Mentor aus
der eigenen Firma vermittelt, sondern
aus einer anderen. ,, Ich halte es fiir eine
gute Erfahrung, einen Einblick in die
Praxis eines anderen Unternehmens zu
gewinnen und davon zu lernen.”

Thre Mentorin heifit Ulrike Kraut-
hammer, seit 2001 Hauptabteilungslei-
terin bei der Versicherungsgesellschaft
Provinzial Nord Brandkasse in Kiel. Sie
hat Teams in unterschiedlichen Zu-
sammensetzungen geleitet. Zum fiinf-
ten Mal ist Krauthammer Mentorin. In
den Gesprichen mit ihren Mentees ha-
be sie ,,die Rolle der Zuhorerin, der Fra-
genden, der Ratgeberin und der Unter-
stlitzerin®.

Gabriele Hoffmeister-Schonfelder
hat die beiden Frauen zusammenge-
fithrt. Sie ist Geschéftsfithrerin der Fir-
ma Kontor 5 in Hamburg, die sich auf
Mentoring spezialisiert hat. Der richti-
ge Zeitpunkt dafiir ist gekommen,
wenn man selbst merkt, dass man sich
verdndern und das eigene Potenzial
weiterentwickeln méchte. ,,Eine gewis-
se Berufserfahrung muss man haben,
auch erste Fithrungserfahrung.“ Wich-
tig sei, tatsichliche Probleme zu be-
sprechen. ,,Ein Ratschlag soll einen Re-
flexionsprozess in Gang setzen®, er-
ginzt Thomas Fritz, Personalchef bei
der Unternehmensberatung McKinsey.

Man muss nicht der beste
Freund werden, aber ein
vertrauensvolles Verhdltnis
muss es geben
Thomas Fritz, McKinsey

Beim Duo Birenfinger/Krautham-
mer gibt es immer neue Themen:
Change-Management, Mitarbeiterent-
wicklung oder Vereinbarkeit von Fami-
lie und Beruf. ,Alle Fragestellungen,
die mich umtreiben, hat Ulrike Kraut-
hammer so oder so dhnlich schon er-
lebt oder begleitet”, erzéihlt Barenfin-
ger. ,Sie stellt die richtigen Fragen und
bringt mich zum Nachdenken.“ Doch es
geht bei den Mentorengespriachen
nicht nur um Probleme im Team, son-
dern auch um die eigene Karriere. ,Es

,Do it yourself“ als Jobkiller

MARK HUBNER-WEINHOLD

Inhalt: 9000 ®

Riumen Sie im Coffeeshop Ihr Ge-
schirr selbst weg? Die meisten Kunden
tun es selbstverstindlich. Warum
eigentlich? Das Getrénk ist bei einer
Kaffeekette nicht giinstiger als im Café,
wo eine Bedienung auf- und abtischt.
Seit Jahrzehnten betanken wir unsere
Autos selbst. Wir kaufen MGdbel bei
Ikea, transportieren sie nach Hause
und bauen sie zusammen. Immer mehr
Menschen erledigen ihre Bankgeschéf-
te am Rechner. Vielleicht sparen wir so
an einigen Stellen einige Cent ein, doch
wir opfern dafiir unsere Zeit. Der So-
ziologe Craig Lambert bezeichnet die-
ses Phinomen der Moderne als Schat-
tenarbeit. Dieser Trend zum ,Do it
yourself!“ wird den Menschen als Vor-
teil verkauft, quasi als Beleg fiir die
Miindigkeit des Verbrauchers. Doch
stimmt das wirklich? Lambert verneint
das vehement. Er belegt, dass dieser
Trend in Wirklichkeit nur zu unseren
Lasten geht und viel Zeit kostet. Zudem
vernichtet die Verlagerung von Dienst-
leistungen auf den Kunden Arbeitsplét-
ze. Anhand alltiglicher Beispiele 6ffnet
er den Lesern die Augen, wie viele Le-
bensbereiche bereits von dieser Verla-
gerung durchsetzt sind.

Prisentation: 0@@®

Das Buch ist gefiillt mit anschaulichen
Beispielen und zeichnet die wirtschaft-
liche und gesellschaftliche Entwick-

lung klug nach, die zur Schattenarbeit
gefithrt haben. Insofern liest es sich
spannend wie ein Roman und verweist
dabei auf viele Forschungsergebnisse.
Minuspunkte: Zum einen beschrankt
sich der Autor fast durchgéngig auf Bei-
spiele aus den USA, was fiir einen euro-
piischen Leser recht eindimensional
wirkt. Zum anderen fehlen der span-
nenden Darstellung anschauliche Gra-
fiken und Tabellen. Fufinoten und Lite-
raturhinweise liefert Lambert gar
nicht.

Praxiswert: @@0®

Wenn es ein Autor schafft, die norma-
len Rituale des Lesers so zu hinterfra-
gen, dass man ernsthaft ins Griibeln ge-
rat und Verhaltensweisen dndern will,
hat sein Buch erheblichen Praxiswert.
Das gelingt Craig Lambert. Klar ist
auch: Der Trend zur Selbstbedienung
in Handel und Dienstleistung lésst sich
nicht umkehren. Doch als Kunde habe
ich fast immer die Wahl. Und man
tiberlegt, ob man sein Geschirr weiter
ganz selbstverstindlich wegriumt -
oder es stehen lisst.
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uns die Industrie
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macht” von

Craig Lambert.
Redline Verlag, 288
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Martina Barenfénger (l.) bespricht mit ihrer Mentorin Ulrike Krauthammer offen Themen aus ihrem Fiihrungsalltag. Dabei ge-
winnen beide neue Sichtweisen, Wissen und Erfahrung

ist wichtig, jemanden zu haben, mit
dem man sich {iber die eigenen Ziele
austauschen kann®, erklirt Fritz. Die
Neutralitdt einer solchen Person sei
notwendig, um die Perspektiven ein-
ordnen zu koénnen. Tatsichlich hat
Mentoring viel Charme: Der Mentor
kennt das Unternehmen und kann sei-
ne Erfahrung weitergeben. Der Mentee
profitiert von der Erfahrung - und das
Unternehmen sorgt dafiir, dass das
Wissen und die Erfahrung an die
nichste Generation weitergegeben
werden. Beim Cross Mentoring zéhlt
der frische Blick aus einer anderen
Perspektive als der des eigenen Unter-
nehmens. Laut Kontor 5 ist festgehal-
ten, dass wihrend der Dauer des Men-
torings und zwei Jahre darauf die Be-
teiligten nicht von den jeweiligen
Firmen abgeworben werden diirfen.
Mentor und Mentee werden einan-
der vermittelt. Es gibt einen ,,Pool”, in
dem Arbeitskrifte verzeichnet sind, die
als Mentoren wirken, und ebenso einen
mit denen, die auf der Suche nach
einem Begleiter sind. Dann wird ge-

priift, welche Menschen und ihre An-
liegen auf beiden Seiten gut zueinander
passen wiirden. Kontor 5 zum Beispiel
iibernimmt eine solche Zusammenfiih-
rung. ,Formalisiertes Mentoring ist
hilfreich, aber viele Mentoring-Bezie-
hungen ergeben sich aus der Zusam-
menarbeit im Team oder anderen Ge-
meinsamkeiten®, so Fritz.

Im einjahrigen Austausch sollte man
sich alle vier bis sechs Wochen sehen

Das Vertrauen zwischen Mentor
und Mentee spielt eine grofle Rolle.
»,Man muss nicht der beste Freund wer-
den, aber ein vertrauensvolles Verhalt-
nis muss es geben“, sagt Fritz. Sich
einer Person derart zu 6ffnen, ist dabei
nicht fiir jeden Menschen ganz einfach.
Es besteht die Sorge, ob die Gespréche
unter den beiden Partnern bleiben.
Diese ist unbegriindet, denn was be-
sprochen wird, bleibt innerhalb des
Tandems. Doch Vertrauen braucht so
oder so Sympathie. Wenn sich Mentor
und Mentee nicht verstehen, sollten
beide mit offenen Karten spielen. ,Man

kann es nicht erzwingen. Wenn es nicht
funktioniert, ist es wichtig, dass man
gesichtswahrend seinen Mentor wech-
seln kann“, rat Fritz.

Beraterin Hoffmeister-Schonfelder
riat zu dem Austausch iiber einen Zeit-
raum von einem Jahr, bei dem sich das
Gespann alle vier bis sechs Wochen
trifft. Fiir die Mentees sei es wichtig,
die Ziele klar zu definieren, um einen
roten Faden zu haben. ,Viele Tandems
treffen sich auch Jahre spiter noch ab
und zu, um Probleme zu besprechen.”

Fiir Martina Biarenfanger ist es eine
Bereicherung, Praxistipps von einer ge-
standenen Fiithrungskraft zu erhalten.
Thre Mentorin sieht vor allem die Mog-
lichkeit, sich intensiv mit Situationen
auseinanderzusetzen. Dafiir fehlt ihr
im Tagesgeschéft oft die Zeit. Und: ,Es
macht mir Spafy, Fithrungskrifte, die
noch jung in der Funktion sind, zu for-
dern und dabei meinen eigenen Hori-
zont zu erweitern.“ Mentoring ist nie
eine Einbahnstrafle, sondern ein Geben
und Nehmen, bei dem auch die Mento-
ren etwas lernen.

Vertriebs-Profi aus Leidenschatt

Griinderkdpfe Isabel Stiihler kiimmert sich mit ,,Pro.eta & Workshops®” um neue und alte Kunden

ALEXANDRA BULOW

:: Einfach so bei wildfremden Men-
schen anrufen und ihnen ein Produkt
schmackhaft machen, dabei in Kauf
nehmen, dass man denjenigen am an-
deren Ende der Leitung nervt oder der
fiinfte ist, der etwas verkaufen will - fiir
die meisten Menschen ist eine solche
Situation der blanke Horror. Isabel
Stiihler liebt es. Und sie kann es, die
Pflege von Stammkunden ebenso wie
die Kaltakquise von neuen Kunden, das
Treffen des richtigen Tons. Und weil
Isabel Stiithler es nicht nur kann, son-
dern Feuer und Flamme fiir den Ver-
trieb ist, bietet sie dieses K6nnen nun
an mit ihrem Unternehmen ,Pro.eta. &
Workshops mit Isabel Stithler®.
LPro.eta.“ ist die Abkiirzung fiir
wProdukte etablieren“. Stiihler bringt
einiges an Erfahrung in diesem Bereich
mit. Gelernt hat die gebiirtige Heidel-
bergerin Biirokauffrau und arbeitete
anschlieffend einige Zeit in dem Beruf.
Begeisterung kam bei ihr dabei nicht
auf. Doch statt lange zu lamentieren,
packte sie es an. ,Ich bin ein Macher”,
stellt die heute 37-Jdhrige fest. Mit
Mitte 20 kiindigte Stiihler, lagerte ihre
Mobel ein und zog in die Welt, ohne
Geld in der Hinterhand, aber mit einer
ordentlichen Portion Mut und ,Ma-
cher-Lust“. Zwei Jahre war sie unter-
wegs, unter anderem in Irland, Stidafri-
ka und Australien. ,Ich war Au-Pair,
Fahrradguide, Cow-Girl, Assistentin in
einem Immobilienbiiro und Promote-

Die Aufgaben des
Vertriebs liebt
Isabel Stiihler. Sie
bietet ihr Kénnen
nun Unternehmen
an, ebenso wie in
Workshops

rin fiir ein Café“, erinnert sie sich. Als
Isabel Stithler Menschen auf ein Café
neugierig machen sollte, konnte sie an
jeweils drei Tagen mit Abstand den
h6chsten Umsatz seit der Eroffnung,
also seit neun Jahren, verbuchen.

Da war sie, die Lust, die Hingabe,
der Spaf} an einer Aufgabe. In Austra-
lien lernte Stiihler auch ihren Freund
kennen, einen Deutschen, und zog wie-
der mit ihm in die Heimat - nach Re-
gensburg. Zunichst war sie dort als As-
sistentin der Geschaftsfithrung in einer
Unternehmensberatung titig, doch
2010 stieg Isabel Stiihler in den Bereich
Vertrieb ein. Und der Weg fithrte nach
der Trennung in den Norden. ,Ich
brauche frische Luft, Wasser, ich bin
nordisch®, sagt die Heidelbergerin.
Derzeit lebt sie in der Néhe von St. Pe-
ter-Ording, arbeitete im Homeoffice
fir eine Klinik im Siiden der Republik.
Das lief hervorragend - doch im ver-
gangenen Herbst musste die Klinik der
Vertrieblerin betriebsbedingt kiindi-
gen. Fiir sie war klar: Ich mache mich
selbststindig und biete meine Experti-
se Unternehmen an. Stiihler beantragte

den Griindungszuschuss, und im Mai
dieses Jahres griindete sie ,Pro. eta. &
Workshops mit Isabel Stithler”.

Bei Start-ups tibernimmt sie zum
Beispiel den Aufbau des Vertriebs, und
bei etablierten Unternehmen unter-
stiitzt sie den Vertrieb, etwa, wenn der
Umsatz nicht der ist, der er sein sollte
oder Marketingaktionen nicht richtig
ziinden. ,Der Blick und der Rat eines
Externen kann sehr hilfreich sein®, sagt
Stiihler. ,Ich gehe dabei nicht in Kon-
kurrenz mit dem firmeneigenen Ver-
trieb, sondern schaue mit den Kollegen
gemeinsam, wo Schwachstellen liegen
konnten.” Isabel Stiihler arbeitet dabei
fiir Kunden aus Norddeutschland, spe-
ziell Hamburg. ,Viele Firmen konzen-
trieren sich zu sehr darauf, neue Kun-
den gewinnen zu wollen®, sagt die Ex-
pertin. ,Dabei vergessen sie die
Stammkunden.” Und das bedeutet: Re-
gelmiflig bei einem Kunden anrufen
und sich darum kiimmern, ob er zufrie-
den ist und, wenn nicht, Kritik anneh-
men und Dinge verbessern. Stiihler ist
darin ebenso Profi wie im Kniipfen von
Erstkontakten. ,,Wichtig ist es, dranzu-
bleiben und aus dem Kontakt etwas zu
machen.“ Dies beherrscht sie, ihr Wis-
sen gibt die Griinderin aber auch in
Workshops wie ,,Die wichtigsten Basics
des Vertriebs® an. Auch berit sie
Kiinstler beim Aufbau eines Netzwerks
- und bei der Beschaffung von neuen
Kunden. Kaltakquise. Sie liebt es.

www.www.proeta-w.de

KOMPASS

InUn ternehl;”zen
tobt das Leben

EIN KOMMENTAR VON
BARBARA SCHNEIDER

¢ Kommunikation ist die Kénigsdiszi-
plin im téglichen Miteinander, und
nicht selten kommt es zu Missver-
stindnissen und Konflikten. Kommen
Thnen solche Sitze bekannt vor? ,Bei
der Kollegin ist Hopfen und Malz verlo-
ren.“ ,Da kennen Sie meinen Chef
nicht, der reif}t mir den Kopf ab.“ ,Bei
den Bremsern da oben, wie soll man da
die Deadline einhalten.” Das sind nur
einige Beispiele, wie ich sie in Unter-
nehmen hoére. Konflikte scheinen zuzu-
nehmen. Kein Wunder bei der globalen
Gemengelage aus verdnderter Arbeits-
welt, zunehmender Arbeitsbelastung
und Zeitdruck, Verlagerung von
Arbeitspldtzen und Ubernahmen. Oder
wie es neudeutsch gerade aktuell ist:
Arbeiten im VUCA-Umfeld: volatility
(Fliichtigkeit), uncertainty (Unsicher-
heit), complexity (Kompliziertheit)
und ambiguity (Mehrdeutigkeit).

Jeder Mensch hat seine eigene in-
nere Landkarte, auf deren Basis er die
Welt wahrnimmt. Und diese ganz eige-
ne Wahrnehmung pflegen wir, inter-
pretieren, was das Zeug halt und gehen
unbewusst davon aus, dass die anderen
so ,ticken®“ wie wir. Was sonst!? Es gibt
in der Kommunikation aber keine
Wahrheit, sondern nur persénliche
Wahrnehmung. Was fiir den einen
,sonnenklar” ist, kommt fiir den ande-
ren ,iiberhaupt nicht in die Tiite“. Wir
schiitteln den Kopf, reagieren mit Un-
verstdndnis. Oder eben mit Kritik und
Konflikt. Zweifel und starre Denk-
strukturen machen uns blind fiir die
Position und Motivation des Anderen.
Halten Sie es mit Henry Ford: , Erfolg-
reich ist, wer den Standpunkt des An-
deren versteht.“ Setzen Sie sich eine
andere Brille auf und schauen Sie sich
die Situation durch sie an. Moglicher-
weise erleben Sie die Situation in
einem neuen Sinnzusammenhang. Be-
obachten Sie statt zu (ver-)urteilen.
Oder Sie stellen sich hilfreiche Refle-
xionsfragen: Was trage ich zu der Situa-
tion bei? Was kann ich fiir eine Bezie-
hungsverbesserung tun? Was wiinsche
ich mir? Was wiirde ich in dieser Situa-
tion jemand anderem raten?

Wie eine Krise kann man auch
einen Konflikt als Chance sehen. Auf
die innere Haltung kommt es an. Eine
»2Dem werde ich es zeigen“-Haltung
bringt Sie nicht weiter. Schalten Sie in
den Win-Win-Modus und sehen Sie das
Problem nicht nur beim Anderen. Tipp
zum Runterkommen: Legen Sie sich
einen Bewiltigungssatz parat. Mein
personlicher Kraftsatz: Barbara, spring
ab von dem Arger-Gaul, bevor er mit
dir durchgeht. Frithe Konfliktinterven-
tion setzt frithe Konflikterkennung vo-
raus. Das soll nicht heifien, jede kleine
Seelenbldhung zur Chefsache zu ma-
chen. Jeder hat mal schlechte Laune
oder private Sorgen - Schwamm drii-
ber. Blof} nicht alles auf sich beziehen.
Wenn Thnen Thre Gefiihle aber signali-
sieren, da ist etwas im Busch, dann
nehmen Sie sie ernst. Statt in negativen
Gedankenkreisldufen zu versinken,
sollten Sie gut vorbereitet und abge-
kiihlt das Gespriach suchen.

Dr. Barbara Schneider arbeitet als Coach, Autorin und
Vortragsrednerin, www.2competence.de

Wer verdient wie viel?

System- und Netzadministrator/in
Jahresbrutto, ohne Personalverantwortung

Unteres - ~xx Oberes
Gesamt Quiartil* Median Quartil
34.339 41.706 52.467
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Frauen 33.556 42.358 51.133

Ménner 34.347 41.650 52.469
Nach Alter
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25 Jahre 29.704 34.465 40.670
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35 Jahre 36.238 42.379 52,274
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45 Jahre 40.728 49.846 60.621

Nach Unternehmensgrofie
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Mitarbeiter 29.834 35.688 43.131

101 - 1000 35.801 42.379 52.397

-

> 1000 42.106 51.543 63.583

* Quartil = Ober- oder unterhalb dieses Wertes verdienen
nur noch 25 % besser oder schlechter.

**Median = 50 % verdienen mehr, 50 % weniger
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