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 Editorial

Peer-michael press 
Herausgeber der  

Wirtschaft Regional
 (Foto: WiR)

So alt diese Erkenntnis auch sein mag ...

ie Erfahrungen mit ihr sind immer wieder neu. Ebenso wie Optik und Kon-

zept Ihrer WIRTSCHAFT REGIONAL, dessen jüngste Ausgabe Sie hier in 

den Händen halten. Alles neu macht der Mai, hatten wir Ihnen in unserer April-Ausgabe 

angekündigt. Wir haben Wort gehalten: Das Ihnen vertraute Magazin kommt mit neuer, 

frischer, zeitgemäßer Optik – und mit neuen, attraktiven Werbeplätzen für unsere Inse-

renten.

Unser aktuelles Titelthema, „Markenbild und Werbeeffizienz“, ist da nur folgerichtig 

und konsequent. Sowohl Kreative und Markenbildner als auch Markenproduzenten und 

Konsumenten beleuchten dieses wichtige Thema aus Sicht des Mittelstandes – für den 

Mittelstand. Lassen Sie sich durch die Beiträge gerne zu Mut motivieren, ausgetretene 

Pfade zu verlassen und das Neue zu wagen. Bringen Sie den Mut auf, sich auf Ihren 

unternehmerischen Instinkt zu verlassen.

Auch wir in unserem Verlag haben uns mit unserem Selbstverständnis intensiv ausei-

nandergesetzt, als die Werbeagentur Team Wandres an uns herangetreten ist und in 

den ein oder anderen „wunden Punkt“ stieß. Die Werbeagentur aus Münster tat dies 

übrigens aus ihrer eigenen Initiative aus. Dieses engagierte Vorgehen hat mich tief be-

eindruckt. Die „Werbemacher“ aus Münster hatten sich ein konkretes Ziel gesetzt, sich 

mit unserem Magazin bis in kleinste Detail auseinandergesetzt und uns kooperativ zum 

Handeln bewegt – im Sinne der Zukunft.

Das neue Konzept können Sie hier nunmehr lesen, sehen und erleben. Verlagsführung 

und Team der WIRTSCHAFT REGIONAL sind überzeugt davon, das Richtige getan zu 

haben – und es gewagt zu haben.

Viel Vergnügen mit Ihrer neuen WIRTSCHAFT REGIONAL, wünscht Ihnen, Ihr

Peer-Michael Press, Herausgeber und Verleger

Wer wagt, gewinnt!

D
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 innovator des monats

Die REW Regenis GmbH aus Quakenbrück hat ein inno- 

va-tives Konzept zur Vernetzung der einzelnen regene-

rativen Energietechnologien entwickelt, wobei 

die Einzelanlagen bereits industriell bewährt sind 

as sogenannte „Synergiekraft-

werk“ leistet eine kontinuier-

liche Strom- und Gasversorgung in der 

Region für die Region und das annähernd 

unabhängig von überregionalen Energie-

trägern. Synergiekraftwerke verbinden 

Windkraft, Biomasse & Solar mit Bioener-

giespeichern und erzeugen Strom und 

Gas. Die Biomasse, vom Grünschnitt, 

Fäkalschlamm und Bioreststoffen aus der 

Landwirtschaft und Foodindustrie bis hin 

zu nachwachsenden Rohstoffen, dient 

der Biogaserzeugung. Das Biogas kann 

eingespeist und in dezentralen Blockheiz-

kraftwerken (BHKW) unter Wärmenutzung 

vor Ort verstromt werden. Die anfallenden 

Gärreste werden durch Entwässerung, 

Trocknung und Vergasung zum einen zu 

Synthesegas und zum anderen zu Natur-

dünger weiterverarbeitet. Das erzeugte 

Synthesegas kann zwischengespeichert, 

zugemischt oder als Prozessenergie auf 

dem Synergiekraftwerk genutzt werden. 

„Wir haben durchaus positive Erfahrun-

gen gemacht, die Kommunikation im 

Rahmen eines kompetenten Netzwerkes 

vermeidet im Vorfeld oft den falschen 

Weg, die Kommunikation läuft parallel 

über viele Kanäle und kommt im Ergeb-

nis auf großer breiter Front an beim Kun-

den, in der Kommune, beim Bürger.“ so 

Dieter Schillingmann, Geschäftsführer 

der REW Regenis GmbH, zum bisheri-

gen Erfolg des Projektes. „Wir behaup-

ten mit den geplanten Milliarden für Off-

shore (150 Mrd EUR), Desertec (400 Mrd 

EUR), Kohlekraftwerke (200 Mrd EUR), 

Hochspannungsleitungen (50 Mrd EUR), 

Gasleitungen und Flüssigtanker kann 

man das Thema Energieversorgung in 

Deutschland zu 50 Prozent mit folgen-

den Technologien lösen: den drei klassi-

schen Energien (Wind, Biogas, PV), neuer 

Technologien (Regionale, SMART-GRiD, 

SMART-METER), 

Elektrolyse, Biomassevergasung, Spei-

cher und Schwarm-BHKW incl. Brenn-

stoffzellen und noch weiteren. Die an-

deren 50 Prozent sollten am besten 

eingespart werden und das geht nur auf 

lange Zeit, z.B. unterstützt mit einem on-

line Strompreis nach Angebot von rege-

nerativen Energien und Nachfrage nach 

Energie allgemein: etwa ein Preis von 5 

bis 50 cent/kWel, der stündlich über das 

Internet aktualisiert wird.“

Ein Weg 
zu 100 
Prozent 
erneuer- 
barer 
Energie 

D

Dr.-Ing. Dieter Schillingmann 
Geschäftsführer REW Regenis  

Regenerative Energie  
Wirtschaftssysteme GmbH 

(Foto: privat)

„Synergiekraftwerk“
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 firmenportrait

as interdisziplinäre Team ent- 

wickelt „intelligente Materi-

alien“, die ihre Eigenschaften an unter-

schiedlichste Anforderungen anpassen 

können. Wissenschaft und Praxis gehen 

eine perfekte Symbiose ein. Die Modu-

lation von Licht eröffnet eine Vielzahl an 

praktischen Anwendungen. 

Als Komplettanbieter liefert Tailorlux von 

der Entwicklung, über die Herstellung 

bis hin zur individuellen Beratung alle 

Dienstleistungen aus einer Hand. Der 

jüngste Coup der Steinfurter ist das Pro-

duktschutzsystem Tailor-Safe, das auf 

der Hannover Messe 2011 für Aufmerk-

samkeit sorgte. 70 Elemente für mehr 

als 300 Milliarden Leuchtstoffkombina-

tionen – so lautet die Erfolgsformel, um 

Originale schnell und einfach von Plagi-

aten zu unterscheiden Die Innovations-

kraft von Tailor-Safe brachte dem jungen 

Unternehmen eine TOP FIVE Platzierung 

beim HERMES AWARD 2011 ein.

Die smart materials von Tailorlux können 

die Eigenschaften von Licht so verändern, 

dass der Kunde einen konkreten Nutzen 

davon hat: Fluchtwege in Krankenhäu-

sern bleiben auch ohne Strom im Dunkeln 

sichtbar. UV-Leuchtstoffe reinigen Luft 

und Gewässer. Die hohen Qualitätsan-

sprüche der Kunststoff- und Papierindus-

trie werden durch optische Aufheller er-

füllt. Und anorganische Beschichtungen, 

sogenannte Coatings, schützen Oberflä-

chen dauerhaft gegen äußere Einflüsse. 

Dies ist nur ein Ausschnitt des breiten 

Anwenderspektrums. Insgesamt sind die 

Leuchtstoffexperten in der Lage, mit den 

Geniestreiche der 
Lichtforschung:  
Tailorlux entwickelt 
intelligente Materialien

D
Wozu Licht in der Lage ist, beweist die Tailorlux GmbH 

seit 2005 im Innovationspark Steinfurt 
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lichtmodulierenden Materialien individuel-

le Kundenwünsche umzusetzen.

Um Plagiaten und ungerechtfertigten 

Reklamationsansprüchen vorzubeugen, 

hat Tailorlux das Produktschutzsys-

tem Tailor-Safe entwickelt. Einzigartige 

Leuchtstoffkombinationen auf der Basis 

seltener Erden werden in ein Produkt 

eingebracht, etwa bei Kunststoffen und 

Keramiken, oder auf das Produkt auf-

gebracht, etwa bei Medikamenten, Eti-

ketten und Verpackungen. Da sich die 

Leuchtstoffe in ihrer Lichtemission je-

weils eindeutig voneinander unterschei-

den, können sie per Lichtspektroskopie 

ermittelt und mit einfachem Handgerät 

ausgelesen werden. Das Spektrum des 

Leuchtstoffes erzeugt ein individuelles 

Muster. Dieses wird digitalisiert und in 

einer Datenbank erfasst. Der Daten-

bankabgleich bestätigt das geschützte 

Produkt als Original.

Auf der Hannover Messe 2011 stand 

Tailor-Safe im Blickpunkt der Öffentlich-

keit. Unter dem Motto „Smart Efficiency“ 

präsentierte das Unternehmen sich und 

seine Neuheiten von der besten Seite. 

„Das Thema Produktschutz ist in den 

letzten Jahren immer brisanter geworden. 

Die Schäden durch Plagiate gehen längst 

über gefälschte Textilien und Schmuck-

stücke hinaus. Mit Tailor-Safe haben wir 

ein System entwickelt, das Hersteller 

von Originalen und ihre Zulieferer einfach 

und effizient vor Plagiaten schützt“, er-

läutert Alex Deitermann, Geschäftsfüh-

rer von Tailorlux. Zum achten Mal wurde 

in Hannover einer der renommiertesten 

Industriepreise weltweit vergeben: der  

HERMES AWARD 2011. Die hohe Effizi-

enz, die einfache Messtechnik und das 

besonders breite Anwendungsspektrum 

selbst in Farben, Lacken oder Tinten hat 

die Jury von Tailor-Safe überzeugt. „Die 

TOP FIVE Platzierung beim HERMES 

AWARD ist eine tolle Anerkennung unse-

rer Arbeit und die beste Motivation, weite-

re Visionen umzusetzen. Langfristig pla-

nen wir die Integration der Messtechnik 

in Smartphones. Jeder Anwender soll zu-

künftig selbst Originale von Plagiaten un-

terscheiden können“, sagt Deitermann.

Die Besucher der Hannover Messe 

konnten sich bereits vor Ort von der 

Wirksamkeit des Anti-Counterfeit-Sys-

tems überzeugen. Dank einer Koope-

ration mit der JOKARI-Krampe GmbH 

aus Ascheberg standen zwei Anschau-

ungsstücke zur Verfügung. „Im Bereich 

Kabelmesser sind wir Weltmarktführer. 

Gerade bei unseren Neuheiten wollen 

wir deshalb präventiv und nachhaltig 

gegen Produktpiraterie vorgehen. Dank 

der Zuverlässigkeit von Tailor-Safe kön-

nen wir unseren Kunden das Qualitäts-

siegel Made in Germany garantieren 

und nachweisen. Damit schützen wir 

uns gleichzeitig gegen ungerechtfertig-

te Reklamationsansprüche“, sagt Carsten  

Bünnigmann, Geschäftsführer von  

JOKARI, mit Blick auf die erfolgreiche Zu-

sammenarbeit. Auch NRW Wirtschafts-

minister Harry K. Voigtsberger machte 

sich mit den Leuchtstoffen vertraut und 

freute sich über soviel Innovationskraft 

am Standort NRW.

Die Gestalter der neuen  
Generation des Produktschutzes 

freuen sich über die  
Nominierung für den Hermes 
Award der Deutschen Messe 

(von links):
Alex Deitermann,  

Dr. Dominik Uhlich,  
Prof. Dr. Thomas Jüstel,  

Dr. Helga Bettentrup,  
Sebastian Rütter

(Foto: Tailorlux – Danuta Dutczak)

 firmenportrait
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 tagungen

ongresse, Symposien, Seminare, 

Tagungen, Firmenveranstaltun-

gen, Tonaufnahmen – für all das bietet das 

konzert theater coesfeld einen repräsenta-

tiven Rahmen. Firmen, Verbände, Vereine 

oder Privatpersonen können das Haus für 

eigene Veranstaltungen mieten. Das 2007 

eröffnete konzert theater verfügt nicht nur 

über eine einzigartige Akustik und ein un-

vergleichliches Ambiente, sondern ist auch 

ein Ort für alle, die das Novum lieben.

Alles, was an Equipment, Know-how  

und Infrastruk-

tur notwendig 

ist, damit eine 

Veranstaltung 

re i bungs los 

über die Büh-

ne geht, steht 

zur Verfügung. 

Das Herzstück 

des Gebäu-

des, der Zu-

schauersaal, bietet vielfältige Bestuhlungs- 

und Bühnenvarianten. Im stimmungsvollen 

Foyer und auf dem Theaterplatz bleibt 

Raum für Kommunikation und Kulinari-

sches. Ein professionelles Team, das von 

Catering bis Technik die Klaviatur des 

Veranstaltungsmanagements beherrscht, 

sorgt im Hintergrund für perfekte Abläufe. 

Meister ihres Fachs aus Architektur,  

Akustik und Bühnentechnik haben ein  

neuartiges Raumkonzept für das kon-

zert theater coesfeld geschaffen. Ein 

Raumkonzept, das seinen Nutzern ein 

Höchstmaß an Gestaltungsfreiheit bietet: 

Laufsteg, Zentralbühne, Showtreppe, Stu-

diobühne und weitere Varianten sind dank 

der flexiblen Saalelemente schnell umge-

setzt. Hans-Dieter Ernst, Geschäftsführer 

der Ernsting’s Bau & Grund, der Betreiber-

firma des Theaters, sieht besonders in der 

flexiblen Technik den Vorteil des Hauses: 

„Im konzert theater coesfeld ist kaum ein 

Szenario unmöglich: Ob nun ein Auto auf 

K

Sei wer Du bist – 
Deine Schule für‘s 
Leben

Erhalten Sie Einblick in unseren 
Tagesablauf:
www.schloss-varenholz.de

Schloss Varenholz – Private Realschule mit Internat 
für Mädchen und Jungen 
32689  Kalletal | Tel.: 0 57 55 - 962-0

1400 im Lehrerzimmer:

Ihr Kind holt gerade das 
Segel ein.
Ihr Kind wird 
gerade hochgelobt.

100912_sv_anzeigen_91x50.indd   4 13.10.10   10:46

Hans-Dieter Ernst 
Geschäftsführer 

Ernsting‘s Bau & Grund  
GmbH & Co. KG 

(Foto: Ernsting’s Bau &  
Grund GmbH & Co. KG)

Kongresse, Symposien, Seminare, Tagungen, Firmen-

veranstaltungen, Tonaufnahmen – für all das bietet das 

konzert theater coesfeld einen repräsentativen Rahmen 
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Janson & Even Anzeige WiR 64x257, 4c im Anschnitt

Wer beim Drucken 
sparen will, braucht
kein großes TAM
TAM. Sondern nur
ein POM, das wirkt.

* Im Vergleich zu den bisherigen Druckkosten.
 Ersparnis bis zu 30%. Abhängig von der Ausgangslage.

Wirtschaftliches Druckkosten-Management
In der Welt der Bürokommunikation zeigt sich

immer wieder: Mit POM, dem intelligenten Paper

Output Management, sparen Sie erhebliche Teile

der bisherigen Druckkosten. Wie Sie weitere

Prozesse optimieren und Kosten senken, erfahren

Sie bei den Spezialisten von Janson & Even.

Rufen Sie an: 0 52 51/14 41-0

Weitere Informationen: www.janson-even.de

die Bühne schweben soll oder man den 

Referenten in der Erde versinken lassen 

möchte – das Theater ist für die außerge-

wöhnlichsten Einsätze gerüstet.“ Für die 

Vergrößerung der Bühne kommt der Or-

chestergraben zum Einsatz. Auf die Büh-

nenhöhe hochgefahren, erweitert er die 

Bühne um bis zu 100 qm. Ist ein kleinerer 

Saal gewünscht, kann mittels Vorhängen 

der komplette Saal auf ein Drittel abgeteilt 

werden. Die Studiobühne des Theaters ist 

der ideale Raum für publikumsnahe Prä-

sentationsformen im kleinen Rahmen.

Das konzert theater coesfeld bietet eine 

umfangreiche technische Ausstattung: 

modernste Ton- und Lichttechnik, Ver-

folger-Spots, Daten- und Videobeamer 

oder exzellente Lautsprecheranlagen. Auf 

Wunsch begleiten qualifizierte Ton- oder 

Lichttechniker die Veranstaltung. 

Die Eventlocation  
im Münsterland
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MASSGESCHNEIDERT  
FÜR IHREN EVENT.

Für Ihren Event bieten wir Ihnen
· unvergleichliches Ambiente
· modernste Ton- und Lichttechnik
· einzigartige Akustik
·  vielfältige Bühnenvarianten
· kostenfreie Parkplätze
·  Full-Service: Vermittlung von 

Künstlern, zusätzliche Technik-
leistung, Cateringberatung

www.konzerttheatercoesfeld.de

Kontakt, Information,  
Besichtigungstermine:

Tel. 0 25 46 / 93 05 42

KONGRESSE    SYMPOSIEN 
SEMINARE    TAGUNGEN 

FIRMENVERANSTALTUNGEN  
TONAUFNAHMEN

ls kulturelles und wirtschaft-

liches Oberzentrum eines 

Wirtschaftsraumes mit rund 2 Mio. Men-

schen gehört die Stadt Bielefeld mit rund 

330.000 Einwohnern zu den 20 größten 

Städten Deutschlands. Die Bielefelder 

Wirtschaft, ursprünglich von der Leinen-

weberei geprägt, ist heute von einer breit 

gefächerten Branchenstruktur mit inter- 

nationalem Ruf gekennzeichnet. Mit Uni-

versität und Fachhochschulen ist zuneh-

mend die Bedeutung Bielefelds für Wis-

senschaft und Forschung gewachsen.

Günstig über Verkehrsverbindungen 

aus allen Teilen Deutschlands erreich-

bar, macht die zentrale Innenstadtlage 

aller relevanten Einrichtungen Bielefeld 

zum Tagungsstandort der kurzen Wege: 

Die Stadthalle als modernes multifunkti-

onales Kongresszentrum in Citylage, der 

historische Altstadtkern mit zahlreichen 

Möglichkeiten für kulturelle Events, Frei-

zeitvergnügen und Erlebniseinkauf. 

Bielefeld Convention bietet Ihnen einen 

Service rund um die Organisation von 

Tagungen und Kongressen. Vom Kon-

gresszentrum und der Tagungstechnik 

über die zentrale Hotelplanung bis zum 

Rahmenprogramm. Die Tagungsinfra-

struktur der Stadt Bielefeld erlaubt viel-

fältige Nutzungsmöglichkeiten. Im Kon-

gressbüro der Bielefeld Marketing GmbH 

laufen alle Fäden zusammen. Als zentrale 

Anlaufstelle sorgt das Kongressbüro für 

den „kurzen Draht“ zwischen Veranstalter, 

Stadthalle, Eventlocations, Hotelpartnern, 

Kongressdienstleistern und Partnern in 

der Stadt und gewährleistet so einen er-

folgreichen Verlauf – von der individuellen 

Standortberatung bis zur Komplettab-

wicklung verschiedener Programmseg-

mente, von der Hotelzimmerkoordination 

bis zur Durchführung von kreativen Be-

gleitevents. 

Ideen für Ihre Begleitevents in 

Bielefeld: 

· �Mittelalterliches Spectaculum in den 

Kasematten der Sparrenburg
· �Comedy-Rundfahrt mit dem ostwestfä-

lischen Sonderbeauftragten für Spezi-

alfeierlichkeiten
· ��Erlebniswelt Marke: Besuch in der Dr. 

Oetker Welt
· �Kulinarischer Sparziergang – Bielefel-

der Stadtgeschichte mit allen Sinnen 

erleben
· �Grenzen testen und Hürden überwin-

den im Hochseilgarten Bielefeld

Bielefeld Convention 
Universitätsstadt, Leinenstadt, Stadt am Teutoburger 

Wald, Wirtschafts-, Kultur- und Einkaufszentrum, 

Tagungs- und Kongressstandort – Bielefeld als Metro-

pole Ostwestfalens präsentiert sich so vielfältig wie 

ihre Bezeichnungen

A
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 kolumne

Haltung, bitte!

as waren das doch für ein-

fache Zeiten, als Haltung 

noch ein statischer Zustand war. Ge-

mauertes stand für die Ewigkeit. Zöp-

fe durften wachsen. Erst recht in den 

Gedanken. Das ging so lange gut, bis 

der Zeitgeist erfunden wurde. Seither 

neigt die gute alte Haltung zum Adjektiv  

„dynamisch“. Ihr stetiger Wandel wird 

sogar gut geheißen als Ausdruck indi-

vidueller Denk- und (Achtung!) Bewe-

gungsprozesse. Haltung ist inzwischen 

genauso von individuellen Emotionen 

geprägt wie die Wechselfrequenz der 

menschlichen Atmung. Da wir diese be-

kanntlich zum Leben brauchen, gibt es 

allerdings keinen Grund, der früheren 

Statik von Haltung eine Träne nachzu-

weinen.

Zumal es glücklicherweise verbale Brü-

cken gibt, über die althergebrachte Zu-

stände mit Anstand in die Zukunft ge-

führt werden können. Wer sich einem 

„Redesign“ und/oder einem „Relaunch“ 

widmet, macht nichts anderes, als seine 

Haltung zu bewahren, selbige aber zu-

gleich den aktuellen Bedürfnissen seiner 

Kunden anzupassen. Da dieser Wand-

lungsprozess so untypisch deutsch ist, 

gibt es für diesen folgerichtig kein deut-

sches Wort.

„Neu entwerfen“, unterstellt Unstetigkeit 

als Untugend, während „to redesign“ als 

dessen englische Bedeutung feinsinnig 

den Erhalt von Design als Kulturgut pro-

pagiert. Wer wiederum ankündigt, sein 

Produkt „erneut auf den Markt zu brin-

gen“, statt das Wort „Relaunch“ zu be-

nutzen, der gerät in den Verdacht, eine 

zweite Chance zu benötigen.

Wer allerdings deshalb davor zu-

rückschreckt, verkennt, wie überaus 

menschlich das Streben nach frischem 

Glanz doch ist. Denn wer beim Flirt 

punkten will, muss neben charakter-

lichen Qualitäten ebenso ein gepfleg-

tes Äußeres aufweisen. Es ist Klarheit 

auf ästhetischer Ebene, die Mann und 

Frau gleichermaßen anziehend finden.  

Dass Brusthaar gerade auf der „In“-Liste 

steht – und Schuhabsätze wieder flacher 

werden … Das hat mit dem Redesign 

der Geschlechter zu tun! Richtig: Alles 

eine Frage der Haltung. Und der Zeit.

W
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iese Unternehmen, welche zu 

den „Großen“ ihrer jeweiligen 

Branche gezählt werden können, stehen 

mit ihren Marken in direktem Kontakt zum 

Endverbraucher. So ist unschwer zu er-

kennen, dass gerade in der Konsumgü-

terindustrie Marken eine elementare Rolle 

spielen. Doch wie sieht das im Mittelstand 

und im B2B-Bereich aus? Benötigen 

auch mittelständische B2B-Unternehmen 

Marken?

Die Antwort auf diese Frage ist eindeutig: 

Ja! Die Gründe hierfür sind vielfältig. Der 

dramatische Wandel in der heutigen Wett-

bewerbssituation hat dazu geführt, dass 

auch der Mittelstand durch eine immense 

Wettbewerbsintensität gekennzeichnet 

ist. Vielfach konkurrieren mittelständische 

Unternehmen mit Wettbewerbern aus der 

ganzen Welt, so dass ein sich kontinuier-

lich verschärfender Preiswettbewerb zu 

beobachten ist. Gleichzeitig ist es vielen 

Mittelständlern nur schwer möglich, aus 

diesem Preiswettbewerb als Sieger her-

vorzugehen. Gerade in dieser schwie-

rigen Situation stellen klar positionierte 

Marken auch im B2B-Geschäft eine sehr 

gute Möglichkeit dar, die Zukunftsfähig-

keit des Unternehmens zu gewährleisten. 

Gleiches trifft für Unternehmen auch in 

Krisenzeiten zu, denn hier kann eine Mar-

ke als Anker fungieren, um nicht von dem 

entstehenden Sog der Krise ggf. weiter 

in die Tiefe gerissen zu werden. Vielmehr 

Markenbildung und 
Werbeeffizienz –  
Chancen & Potenziale 
für den Mittelstand
Wer an Marken denkt, dem fallen sofort Namen 

wie Apple, Coca-Cola, Dr. Oetker oder Nivea ein 

D
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können starke Marken in schwierigen Zei-

ten durch ihren (z.B. emotionalen) Mehr-

wert für zusätzliche Umsätze sorgen, 

um krisenbedingte Absatzrückgänge zu 

kompensieren.

Wie eine Studie Ende 2010 im Harvard 

Business Manager gezeigt hat, beein-

flussen Marken die Kaufentscheidung 

der Kunden auch im B2B-Geschäft in 

vielerlei Hinsicht. So sorgen Marken für 

eine Verringerung des Risikos auf Sei-

ten des Kunden, da dieser eine Marke 

als Signal für eine gewisse Produktqua-

lität interpretiert. Des Weiteren führt die 

Markenbekanntheit durch bestehendes 

Markenvertrauen zu einer Verringerung 

der Informationskosten. Schließlich be-

sitzt eine Marke für den Kunden auch 

einen symbolischen und einen emotiona-

len Nutzen. Die Nutzung dieser Faktoren 

kann insbesondere im persönlichen Ver-

kauf den Vertrieb von B2B-Marken aktiv 

fördern und unterstützen.

Allerdings besteht im B2B-Geschäft er-

hebliches Verbesserungspotenzial im 

Umgang mit Marken. Viele Entschei-

dungsträger, welche oftmals durch eine 

technische Orientierung geprägt sind, 

messen technischen Details und harten 

Zahlen eine größere Bedeutung bei als 

markentypischen Faktoren wie z.B. der 

Emotionalität. Um zukünftig erfolgreich im 

Markt bestehen zu können, wird die Nut-

zung von Marken (als immaterielle Ver-

mögenswerte) notwendig werden. Das 

zeigen auch verschiedene empirische 

Studien. Folglich sollten sich die Ent-

scheidungsträger von der Vorstellung lö-

sen, dass Transaktionsprozesse im B2B- 

Geschäft grundsätzlich nur von Ratio-

nalität gelenkt werden. Vielmehr werden 

handelnde Personen z.B. durch Marken 

in ihren Entscheidungen beeinflusst.

Hierbei stellt die gezielte und segment-

spezifische Ansprache der relevanten 

Zielgruppe den Ausgangspunkt für eine 

erfolgreiche Markenführung dar. Nur 

wenn ein Unternehmen die Erwartungen, 

Vorstellungen und Wünsche der Zielgrup-

pe wirklich kennt, kann eine Marke op-

timal positioniert und in den Köpfen der 

Kunden verankert werden. Die grundle-

gende Erhebung dieser elementaren Da-

ten, den entscheidungsbeeinflussenden 

Eigenschaften der Produkte oder Dienst-

leistungen, zählt mit zu den Kernkompe-

tenzen des IFEM Institut für effizientes 

Marketing und stellt den Schlüssel für 

eine effiziente Markenführung dar. Durch 

die Anwendung neuester, wissenschaft-

lich fundierter Analysetechniken sind wir 

beispielsweise in der Lage, bislang unbe-

kannte Informationen über Zielgruppen zu 

erheben und entsprechend die Marken-

führung auf ein gesichertes Fundament zu 

stellen. Denn erst auf der Grundlage einer 

optimalen segmentspezifischen Zielgrup-

penansprache können die unterschied-

lichen Erfolgsfaktoren zum Aufbau einer 

erfolgreichen Marke genutzt werden.

Die Erfolgsfaktoren für Marken sind viel-

fältig. Entscheidend für den Erfolg einer 

Marke ist grundsätzlich die strategische 

Planung und Verankerung der Marke im 

Unternehmen. Dabei gilt es, die eigene 

Leistung klar von jener der Wettbewerber 

abzugrenzen, um eine für den Kunden 

wahrnehmbare eindeutige Differenzierung 

der Produkte oder Dienstleistungen sicher- 

zustellen. Diese Notwendigkeit ergibt sich 

auch vor dem Hintergrund der in der Re-

gel begrenzten Marketing-Budgets. So 

ist es wichtig, die Marke konsequent auf-

zubauen und zielgerichtet zu führen, da 

häufige Korrekturen kostspielig sind und 

zudem zu einer Verwässerung des Mar-

kenimages führen können. Eine klare Mar-

kenpositionierung unterstützt dabei auch 

die Differenzierung der Marke. Entschei-

dend ist hierbei allerdings die Auswahl 

der Positionierungsinhalte. Einen weite-

ren Erfolgsfaktor von Marken stellt die in-

terne Verankerung im Unternehmen dar. 

Angefangen vom Top-Management ha-

ben alle Mitarbeiter eines Unternehmens 

die Marke zu tragen und konsistent nach 

außen zu kommunizieren; die Mitarbeiter 

fungieren somit als Markenbotschafter. 

Generell gilt, die Marke über sämtliche 

Marketingkanäle konsistent, konstant und 
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prägnantt zu kommunizieren, um die Po-

sitionierung und die Differenzierung der 

Marke zu untermauern. Allerdings bringt 

auch die beste Marken-Strategie keinen 

Erfolg, wenn die kommunizierte Leis-

tungsfähigkeit nicht mit der tatsächlichen 

Leistungsfähigkeit übereinstimmt. Folglich 

gilt es, diese Faktoren derart zu gestalten, 

dass eine hohe Kongruenz zwischen „Ist“ 

und „Soll“ entsteht. Und hierbei steht die 

vom Kunden subjektiv empfundene Ist-

Leistung im Vordergrund.

Eine zentrale Rolle bei der Kommunika-

tion der eigenen Marke kommt der Wer-

bung zu. Grundsätzlich sind der Phan-

tasie bei der Vermarktung der eigenen 

Marke keine Grenzen gesetzt, denn Kre-

ativität kann die Einzigartigkeit der Marke 

erneut unterstreichen. Dabei stehen mit-

telständischen Unternehmen eine Vielzahl 

an unterschiedlichen Werbekanälen zur 

Verfügung, wie z.B. die klassische Print-

werbung, Direktwerbung oder Online-

werbung. Entscheidend bei der Kommu-

nikation ist grundsätzlich, dass die Marke 

konsistent und eindeutig kommuniziert 

wird. Es wäre mehr als fatal, wenn bspw. 

Internetauftritt und Imagebroschüre den 

Eindruck vermitteln, es handele sich um 

zwei unterschiedliche Unternehmen. In 

einem solchen Fall würde die Marke ihre 

Sinnhaftigkeit verlieren und vielmehr für 

Verwirrung bei den Kunden sorgen. Die 

sogenannte „Corporate Identity“ muss si-

chergestellt sein.

Die Printwerbung gilt als klassische Form 

der Werbung, zählt aber immer noch zu 

den bedeutendsten Instrumenten der 

Kommunikation. Zu den zentralen Wer-

beträgern gehören in diesem Kontext 

Anzeigen bzw. Inserate in Printmedien, 

aber auch Imagebroschüren und Pros-

pekte. Der Printwerbung kommt die Auf-

gabe zu, das eigene Unternehmen mit 

den Dienstleistungen oder Produkten in 

der jeweiligen Zielgruppe bekannt zu ma-

chen. Gleichzeitig besitzt die klassische 

Printwerbung aber auch vergleichsweise 

hohe Streuverluste, da eine Vielzahl der 

Adressaten schlichtweg an den Produk-

ten oder Dienstleistungen des Unterneh-

mens nicht interessiert ist. Entsprechend 

sollte bei den Unternehmen des B2B-

Geschäfts ggf. eine Fokussierung auf 

Fachzeitschriften erfolgen, mit denen die 

Zielgruppen erreicht werden. Auf diese 

Weise können die Streuverluste verringert 

werden, da eine gezielte Ansprache der 

anvisierten Zielgruppe erfolgt. Durch eine 

qualifizierte Kombination von Anzeigen 

und Fachartikeln kann die fachliche Kom-

petenz des Unternehmens unterstrichen 

werden, während gleichzeitig die Marke 

des Unternehmens in den Köpfen der Le-

serschaft verankert wird.

Einen Schritt weiter geht die Direktwer-

bung, welche den unmittelbaren Kontakt 

zu der relevanten Zielgruppe z.B. durch 

personalisierte Briefe, E-Mails oder Te-

lefonate sucht. Entscheidender Unter-

schied zu der klassischen Printwerbung 

ist dabei die Interaktion zwischen dem 

Unternehmen und dem Adressaten. 

Folglich ist die Direktwerbung gerade im 

B2B-Geschäft in der Lage, eine direkte 

Kommunikation mit den Kunden zu er-

möglichen. Des Weiteren bieten unter-

schiedliche Kennzahlen die Möglichkeit 

der Werbeerfolgskontrolle. Genannt 

werden können in diesem Kontext ex-

emplarisch die Responsequote (Anzahl 

positiver Reaktionen/Anzahl Mailings) 

oder die Kosten pro Auftrag (Gesamt-

kosten für Direktwerbung/Anzahl erhal-

tener Aufträge). Auf diese Weise kann 

eine kontinuierliche Überprüfung der  

Effektivität und Wirksamkeit erfolgen, 

was bei der klassischen Printwerbung nur 

sehr schwer möglich ist. Vielmehr bleibt 

dort im Unklaren, ob sich der Kunde für 

die Leistung eines Unternehmens auf-

grund einer Werbeanzeige, einer Image-

broschüre oder eines anderen Grundes 

entschieden hat. Gleichzeitig können die 

Streuverluste, die bei der Printwerbung 

zu beobachten sind, hier entscheidend 

verringert werden. Allerdings ist eben-

falls anzuführen, dass Direktwerbung 

vielfach als störend empfunden wird, 
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wohingegen die typischen Anzeigen in 

Print-Medien nur selten negativ wahrge-

nommen werden.

Wird der Tausenderkontaktpreis zu 

Grunde gelegt, so liegt dieser für die Di-

rektwerbung über dem für die Printwer-

bung. Aufgrund der deutlich geringeren 

Streuverluste erweist sich jedoch die Di-

rektwerbung in der Regel für ein Unter-

nehmen als effizienter. Darüber hinaus 

sind Messen und Ausstellungen beson-

ders empfehlenswert für Unternehmen 

des B2B-Geschäfts. Dort können bspw. 

regelmäßig die Leistungen des Unterneh-

mens präsentiert und die Konkurrenzan-

gebote wahrgenommen werden. Darüber 

hinaus kann ein persönlicher Austausch 

mit den Kunden erfolgen, der zu einer 

Verbesserung der Kundenbeziehung bei-

tragen kann.

In den letzten Jahren ist die Breite mög-

licher Werbekanäle durch die zuneh-

mende Digitalisierung der Kommunikati-

on deutlich angewachsen. Die Elemente 

des Web 2.0 haben einen grundlegenden 

Wandel in der Kommunikation zwischen 

Individuen bewirkt. Eine Vielzahl an Mar-

ken wie z.B. Facebook oder YouTube ist 

durch das Internet bekannt geworden 

und zählt heute zu den wertvollsten Mar-

ken der Welt. Allerdings sind es nicht nur 

die „Großen“, die von der Digitalisierung 

der Kommunikation profitieren. Gerade 

auch für kleine und mittelständische Un-

ternehmen bietet diese Entwicklung ein 

immenses Potenzial, auch in Zeiten sin-

kender Werbeetats ein effizientes Marke-

ting zu schaffen. Entsprechend werden 

Elemente der Onlinewerbung immer be-

deutender. So ist die Onlinewerbung mit 

niedrigeren Kosten im Vergleich zu de-

nen der klassischen Printwerbung oder 

der Direktwerbung verbunden. Darüber 

hinaus kann die relevante Zielgruppe 

häufig durch die Marketingaktivitäten on-

line gezielt und ohne größere Streuver-

luste angesprochen werden. Schließlich 

kann der Erfolg der Onlinewerbung unter 

Anwendung technischer Hilfsmittel (z.B. 

Click Through Rates) unmittelbar und 

besser abgeschätzt werden. Entspre-

chend kann die Effektivität und Wirk-

samkeit der Werbeaktivitäten deutlich 

gesteigert werden.

Zusammenfassend ist anzuführen, dass 

sich mittelständische Unternehmen 

nicht nur auf einen bestimmten Wer-

bekanal beschränken sollten. Vielmehr 

sollte durch eine gezielte Kombination 

der Werbekanäle ein konsistentes Image 

in der Öffentlichkeit erzeugt werden. 

Online-Maßnahmen können traditionelle 

Aktivitäten wie Print- und Direkt-

werbung wirkungsvoll flankie-

ren. Die Kommunikation wird 

sich zunehmend in das In-

ternet verlagern, so dass 

auch dem Bereich der 

Onlinewerbung in Zukunft 

eine noch größere Rolle 

beigemessen wird. Diesen 

Umstand sollten sich auch 

mittelständische Unternehmen 

zu Nutze machen und die Mög-

lichkeiten des Internets wahrnehmen. 

Und auch im B2B-Geschäft sollte ein 

gewisses Umdenken stattfinden, sofern 

noch nicht erfolgt: Denn nicht nur in der 

Konsumgüterindustrie, sondern auch im 

B2B-Geschäft gehören Marke und Wer-

bung zu elementaren Erfolgsfaktoren, 

um für die Zukunft optimal aufgestellt zu 

sein. Wichtig ist es allerdings, dass die 

Eigenschaften, die die Kaufentscheidung 

beeinflussen, vor der Werbeschaltung 

professionell identifiziert werden. An-

sonsten verfehlt die Werbebotschaft ihre 

Wirkung und wird teuer und ineffizient.
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ie Merkel betonte, ist ihm das 

Markenthema ein Herzens-

anliegen. Er persönlich hält eine ganze 

Menge Vorträge darüber, auch an der 

Universität in Mannheim oder kürzlich bei 

einem Seminar, wo es darum ging, das 

Know-how an Betriebswirtschaftler und 

Geisteswissenschaftler zu vermitteln. 

Herr Merkel, aus dem Konsumgü-

terbereich kennt man die „Marken-

bildung“, aber braucht der Mittel-

stand im B2B-Sektor „Marken“?

Ja. Denn Marken haben nichts mit der 

Produktart oder Betriebsgröße zu tun. 

Der Gedanke der Marke ist eigentlich 

eine Philosophie, die sehr alt ist. Wenn 

Sie einmal zurückgehen, können Sie im 

alten Rom die ersten Markenproduk-

te finden. Das waren Leute, die Ziegel 

für Häuser hergestellt und diese mit ih-

rem Siegel kenntlich gemacht haben. 

Der Grund dafür: War ein Ziegel nicht in 

Ordnung und stimmte die Qualität nicht, 

war klar wen man „an den Ohren“ ziehen 

konnte. Die Idee der Marke ist sozusagen 

zweitausend Jahre alt. Professionalisiert 

worden ist das aber natürlich erst spä-

ter. In Deutschland in den dreißiger Jah-

ren war das der Werbepsychologe und 

Schriftsteller Hans Domizlaff. Er hat zwar 

mit Konsumgüterbeispielen angefangen, 

aber die können Sie wunderbar auf alle 

Bereiche transferieren, auf Dienstleis-

tungen genauso wie auf B2B-Produkte. 

Domizlaff hat das damals so formuliert: 

Marke ist die Gewinnung des öffentlichen 

Vertrauens. Wir reden hier also nicht über 

Reklame, oder über Vordergründiges. Wir 

reden über eine Wettbewerbsstrategie, in 

der ein sehr komplexes Gedankenkons-

trukt steckt: Der Mensch handelt nicht 

nur rational, nach harten Fakten, sondern 

im B2B-Bereich spielen Emotionen, Ver-

trauen und Sicherheit eine ganz wichtige 

Rolle. 

Welches sind die wichtigsten Bau-

steine in der Markenbildung?

Das fängt ganz klar mit der Leistung 

selbst an. Jeder erwartet von einer Mar-

ke eine konstante Qualität. Die muss 

nicht immer Premium sein, sondern eine 

Qualität, die ewartet wird. Hinzu kommen 

Serviceaspekte rund um die Produkte 

selbst. Da gehören auch Bausteine dazu 

Braucht der Mittel-
stand Marken?
WIR befragte den Experten Frank Merkel, Vorstand der 

wob AG und Sprecher des Forums B2B-Kommunikation 

des Gesamtverbandes der Kommunikationsagenturen 

(GWA) 

Frank Merkel
 Vorstand der WOB AG und Spre-
cher für die B2B-Kommunikation 
des Gesamtverbandes der Kom-

munikationsagenturen (GWA)
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wie z.B. eine vernünftige Preispolitik. Man 

sollte kein Preis-Jojo spielen. Das macht 

das Vertrauen kaputt. Ebenfalls im Fo-

kus sollte der „Prozess“ stehen. Denken 

Sie mal an das Thema Internet, in dem 

viele Mittelständler unterwegs sind. Hier 

sollte man sich immer die Frage stellen: 

Wie mache ich es meinen Kunden heu-

te leicht und einfach, mit mir zu arbeiten? 

Ganz entscheidende Markenbotschaf-

ter sind außerdem die Mitarbeiter selbst. 

Ihr Verhalten gegenüber den Kunden ist 

essentiell. Zeigen Sie bei jedem Kunden-

gespräch ihre Freundlichkeit und Kompe-

tenz, hat dies natürlich auch mit Marken-

kommunikation zu tun. 

Es geht bei einer Marke darum, in den 

Köpfen meiner Zielgruppen einen immate-

riellen Wert aufzubauen. Da muss die ge-

samte Kommunikation zusammenpassen.

Sollten Mittelständler Marken stra- 

tegischer sehen?

Definitiv. Es gibt zwar so etwas wie eine 

„intuitive Markenführung“. Die liegt im-

mer dann vor, wenn ein hervorragendes 

Produkt existiert und alle anderen As-

pekte so darauf abgestimmt werden, 

dass ein bestimmtes Bild aufgebaut wird. 

Ich könnte mir zum Beispiel gut vorstel-

len, dass sich ein Unternehmer wie Herr  

Fischer von den Fischer-Dübeln zu seinen 

Anfängen noch nicht bewusst mit dem 

Thema Marke auseinandergesetzt hat. 

Später muss es aber eine professionel-

le Führung, eine Strategie geben, sonst 

fängt es im Markengetriebe irgendwann 

an zu quietschen. 

Bei vielen mittelständischen Unterneh-

men sind bestimmte Voraussetzungen zur 

Marke bereits erfüllt, aber durch die Art, 

wie sie kommunizieren, werden Marken-

bilder erheblich gestört. Es gibt zum Bei-

spiel Mittelständler, die wechseln so alle 

zwei Jahre ihre Kommunikationslinie und 

haben ständig irgendwas Neues. Das ist 

natürlich verheerend. Alle Beispiele sehr 

guter Markenführung, ob Sie Nivea neh-

men im Konsumgüterbereich oder B2B-

Beispiele aus unserem eigenen Haus, wie 

ebm-papst oder die Messe Bau, haben 

eines gemeinsam: Es gibt einen strate-

gischen Unterbau, eine kommunikative 

Idee und eine bestimmte Kommunikati-

onslinie, die über viele Jahre hinweg ge-

pflegt wird. 

Wir sagen immer: Der wichtigste Kom-

munikationskanal im B2B-Bereich für 

die Markenbildung ist der Vertrieb. Aber 

der muss natürlich eingebettet sein in ein 

gesamtes Kommunikationskonzept und 

hier klemmt es bei vielen Mittelständlern 

noch. Statt einem stimmigen Bild, gibt es 

lauter kleine Puzzlesteine, die oft noch ein 

wenig wild aussehen. 

Wer eine Marke aufbauen will, kommt 

übrigens um Kommunikation, um Wer-

bung nicht herum. Allerdings sind in den 

letzten Jahren die Möglichkeiten der Wer-

bekanäle, insbesondere durch die Digita-

lisierung, stark gestiegen: von der klassi-

schen Printwerbung, über Direktwerbung 

bis zu Newsletter, Banner, SocialMedia 

oder WebTV-Werbung. 

Welche Felder sollten vom mit-

telständischen Marketing unbe-

dingt belegt werden? Und wel-

che Werbekanäle haben nach 

Ihrer Meinung in Zukunft großes  

Potential?

Im B2B-Bereich scheiden die großen 

klassischen Kanäle, wie TV, Rundfunk, 

auch große Plakatkanäle in der Regel 

aus. Da haben Sie eine zu große Fehl-

streuung und die Budgets reichen oft 

nicht aus, um in dem Werbekonzert über-

haupt gehört zu werden. Große Chancen 

für den Mittelstand eröffnen sich aber 

wie gesagt durch die Digitalisierung. Wir 

können heute zum Beispiel für sehr klei-

nes Geld Bewegtbild produzieren und 

der Mittelständler kann das über seine 

gut gemachte Website, über Facebook 

und YouTube publizieren, ohne dass er 

dafür großartige Schaltgelder aufbringen 

muss. Und wir können durch das Internet 

die Wirkung von Maßnahmen viel besser 

überprüfen als früher und entsprechend 

Anpassungen vornehmen. 
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Durch die technologischen Möglichkeiten 

eröffnen sich heute insgesamt viele neue 

Kommunikationsmöglichkeiten. Wichtig 

ist aber immer, dass alles zur Marke passt 

und eben keine Patchwork-Kommunika-

tion ist. Das „konstante oder integrierte“, 

das spielt eine große Rolle. Und dazu 

gehört, dass man auch als Mittelständler 

nicht nur eine Adressdatei hat, sondern 

eine sauber gepflegte Datenbank, mit 

deren Hilfe man Kunden bedarfsgerecht 

ansprechen kann. 

Und dass ich die Dinge, die mir zu Ver-

fügung stehen, so gut wie möglich ein-

setze – vom Direktmarketing über E-Mail 

Newsletter über eine anständige Website 

bis hin zu meinen Veranstaltungen. 

Welche Vor- und Nachteile sehen 

Sie in der klassischen Printwer-

bung?

Anzeigen sind ein wichtiger Baustein in 

der Markenbildung und Werbung. Was 

ich dabei aber empfehle ist eine gewisse 

Nachhaltigkeit in der Planung. Es macht 

keinen Sinn, einmal in ein Printmedium 

reinzugehen und dann war es das. Es 

muss schon eine gewisse Kontinuität und 

Regelmäßigkeit vorhanden sein, für die 

sich der Mittelständler auch ein vernünf-

tiges Budget geben muss.

Oft wird in Anzeigen auch mit viel zu 

vielen Information, viel zu vielen Bot-

schaften geworben. Laut Studien wird 

in Zeitschriften eine Anzeige nicht länger 

als 3 Sekunden angeschaut. Wenn ich 

da nicht eine Botschaft habe, die klar 

verstanden wird und die das herausar-

beitet, auf das es ankommt, dann wird 

es schwierig, eine Wirkung zu erzielen. 

Eine der ersten Hausaufgaben muss 

deshalb sein, sich genau zu überlegen: 

Was ist meine zentrale Werbebotschaft? 

Was will ich sagen? Und wie will ich es 

sagen, damit es schnell verstanden wird 

und eine klare Handlung auslöst. Das 

kann der Griff zum Telefonhörer ebenso 

sein wie der Besuch der Unternehmens-

website oder der Gang zum nächsten 

Händler. 

Grundsätzlich gilt: Ob jemand ein Hand-

werksbetrieb, ein Einzelhandelsunterneh-

men oder ein kleines mittelständisches 

Unternehmen mit 200 Mitarbeitern ist, 

spielt keine Rolle. Wer eine Marke aufbau-

en will, muss auf jeden Fall die Kontinuität 

wahren und einen klaren Botschaftsfokus 

haben. Im Augenblick ist das Problem 

des Mittelständlers vielfach noch, dass 

er Marketing eher nebenher und aus dem 

Handgelenk macht. Er lässt sich, weil er 

meint kreativ sein zu müssen, auf der fal-

schen Ebene jeden Monat etwas Neues 

einfallen. Darin liegt aber ein großer Fehler 

und er sollte sich stets vor Augen halten, 

was genau er in den Köpfen der Zielgrup-

pe verankern will. 

Im Grunde sind wir im pädagogischen 

Geschäft: Es geht ums Lernen durch 

Wiederholung. Und da müssen viele Mit-

telständler noch eine ganze Portion mehr 

Disziplin an den Tag legen, Konstanz, 

Kontinuität und Konsequenz besitzen 

und nicht ständig von links nach rechts 

springen.
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Der Name Goldbeck ist in unserer Region eine starke 

Marke für „Bauen“. WIR hat mit Herrn Siegfried  

Apenbrink, Marketingleiter der Goldbeck GmbH,  

ein persönliches Gespräch zu diesem Thema geführt 

Können Sie kurz die Marketing-

Strategie des Unternehmens Gold- 

beck erläutern?

Goldbeck ist, was dieses Produktportfo-

lio betrifft, in einem ganz speziellen Seg-

ment tätig. Wir machen Projektgeschäfte, 

d.h. wir generieren individuelle Gebäude 

auf der Grundlage des elementierten 

Bauens mit System. Das Produkt selbst 

ist immer wieder neu. Bis heute sind wir 

über 40 Jahre am Markt und das Unter-

nehmen hat in den achtziger Jahren etwas 

begonnen, was für die Baubranche völlig 

atypisch war. Man hat hier angefangen, 

Produktmarken zu generieren. Produkt-

marken im Sinne von, wir bauen Park-

häuser. Goldbeck Parkhäuser werden in 

einem ganz bestimmten Bausystem er-

stellt und dieses Bausystem hat eine Mar-

ke, einen Namen bekommen. Es wurde 

GOBACAR genannt und damit hat man in 

den achtziger Jahren begonnen, die Idee 

einer Markenpolitik zu entwickeln. 

Hat sich die Strategie der Pro-

duktmarken bewährt?

Nein. Wir mussten erkennen, dass im 

Projektgeschäft eine Produktmarke nicht 

sinnvoll ist, weil das Produkt selber nie 

einen Markencharakter bekommt. Vor 

mehreren Jahren haben wir daher in un-

serer Strategie umgeschwenkt. Die Kraft 

die wir bräuchten, um für Bürogebäude, 

für Parkhäuser, für Industrie- oder Lo-

Die Marke GOLDBECK
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gistikhallen, für Solaranlagen oder vieles 

mehr, eigene Produktmarken zu generie-

ren und diese dann zu penetrieren, ist nur 

mit sehr hohem Aufwand möglich. Dies 

ist so ohne weiteres nicht zu leisten. 

Wir versuchen nicht mehr in die Pro-

duktwelten hineinzutauchen, sondern wir 

deckeln alle Produkte mit der Dachmarke 

Goldbeck. Heute haben wir durch den 

Begriff Goldbeck das Goldbeck Park-

haus, das Goldbeck Logistikzentrum, das 

Goldbeck Schulgebäude, die Goldbeck 

Industriehalle. Wir konzentrieren uns auf 

dieses Unternehmensnamensverständnis 

und generieren daraus gleichzeitig unsere 

eigene Markenpolitik.

Was ist das Wesentliche hinter 

der Marke Goldbeck, was ist die 

Substanz?

Ich glaube, viele im Investitionsgüter-

geschäft, viele Unternehmen die in den 

Branchen tätig sind, machen es von sich 

aus schon richtig. Aus dem Bauchgefühl 

heraus arbeiten viele mit Dachmarken, 

mit Unternehmensmarken. Das Unter-

nehmen ist die Marke schlechthin. In un-

serem Fall Goldbeck, durch Signet und 

durch Logo penetriert. Und jetzt kommt 

das eigentlich Wichtige. Wir sagen nicht 

nur die Marke Goldbeck, weil wir diese 

Marke so hübsch finden, sondern jetzt 

kommen wesentliche Elemente zum Tra-

gen. Wir verkaufen nicht unbedingt nur 

das Gebäude. Wir verkaufen langfristige 

Zusammenarbeit. Man sagt bei uns im 

Geschäft immer, es ist eigentlich schon 

fast wie verheiratet sein. Wenn ein Kunde 

und ein Lieferant in eine Investitionsgü-

terbeziehung eintauchen, dann werden 

Verträge in der Regel für einen langen 

Zeitraum geschlossen.

Welche Funktion hat die Marke für 

das Unternehmen?

Wenn Sie an ein Markenbild denken, hat 

diese aus der Historie eine Herkunfts- und 

eine Qualitätsfunktion. Das sind für mich 

zwei wesentliche Begriffe. Das steht dar-

auf und das ist auch drin! Nun ist Herkunft 

und Qualität für uns gar nicht das Alleini-

ge, sondern das Unternehmen Goldbeck 

ist ein Familienunternehmen. Sie kennen 

das vielleicht aus der Fernsehwerbung, 

wenn ein Familienunternehmen mit dem 

Namen der Familie das Unternehmen be-

zeichnet und damit die gesamten Persön-

lichkeiten, die dahinter stehen. In unserer 

Darstellung der Marke Goldbeck ist dies 

eine andere Chance auf Glaubhaftigkeit. 

Werte, wie Solidität, Vertrauen, Nach-

haltigkeit, spielen immer mehr eine Rolle 

im Projektgeschäft. Die Zuverlässigkeit 

im Sinne der Unternehmensführung ist 

ein weiteres wichtiges Element. Es geht 

schließlich immer um große Beträge, es 

geht um mehrstellige Millionen Entschei-

dungssummen.

Welche Instrumente der Werbung 

sind Ihnen als Marketingleiter be-

sonders wichtig? 

Eines der wichtigsten kommunikations-

politischen Instrumente sind für das Un-

ternehmen Goldbeck Messen und Veran-

staltungen. In dieser Investitionsdimension 

basiert alles auf persönlichen Geschäften. 

Das ist nicht nur B2B, sondern auch see-

2see. Die Werbung flankiert hier. Es geht 

hier nicht um viele Kontakte, nicht um Mas-

sen. Wenn sie aber qualifiziert sind und 

in eine Geschäftsebene hineinkommen, 

geht es um sehr viel Geld. Hier gibt es 

eine ganz einfache Aussage: Klasse statt 

Masse. Wir fokussieren immer auf unsere 

Zielgruppen. Diese sind immer sehr klein, 

daher gibt keine Massenwerbung, wie 

zum Beispiel Direktmailings. Es gibt zu-

nächst erst mal gezielte Veranstaltungs-

aktivitäten, flankiert durch entsprechende 

Presse- und Werbearbeit. Natürlich gibt 

es auch Werbeanzeigenschaltungen, 

dann aber nicht mit der große Gießkanne, 

sondern strukturell in Branchen- oder Re-

gionalsegmenten. Wir werden nicht in Pu-

blikumszeitschriften eine Werbekampag-

ne starten, weil ich klar erkennen muss, 

Siegfried Apenbrink
 Marketingleiter  

der Goldbeck GmbH
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dass das eben nicht unsere Zielgruppe ist 

oder zumindest viel zu breit gestreut wird. 

In diesen Medien ist man präsent durch 

Nachrichten und Presseaktivitäten, aber 

unter werblichen Gesichtspunkten kommt 

es nicht in Frage.

Wie wichtig ist ein Kommunikati-

onsmix?

Durch das Mixen von Instrumenten kön-

nen eine ganze Reihe an Synergien er-

reicht werden. Ich habe in jungen Jahren 

lernen dürfen, dass der Kommunikations-

mix, d.h. die Summe einzelner Aktivitäten, 

ein Vielfaches gegenüber einer Einzel-

maßnahme leistet. Das Informationsver-

halten der Zielgruppen ist für einzelne 

Aktivitäten zu heterogen. 

Kann man die Gleichung machen, 

je höher die Werbeausgaben, des-

to höher der Umsatz?

Diese Aussage kann ich für das Projekt-

geschäft so nicht unterschreiben! Durch 

erhöhte Werbeaktivitäten Umsatz zu 

steigern, ist zu kurz gedacht. Zwischen 

Werbung, also Kontaktentstehung, und 

Abschluss ist eine lange Zeitspanne und 

da passiert sehr viel, was nicht mehr mit 

Werbung zu verbinden ist, sondern in ers-

te Linie mit Personen. Werbung ist Image 

und Kontaktherstellung.

Wie hoch sollte man das Werbe-

budget planen?

Oft wird das Werbebudget in Relati-

on zum Umsatz gesehen. Nach mei-

ner Meinung ist dies falsch, da es nicht 

einfach nur ein Zahlenspiel sein darf. 

Es geht nicht darum, ob jetzt ein Pro-

zent oder drei Prozent des Umsatzes, 

es geht immer darum, sehr zielgerich-

tet das Werbebudget einzusetzen. Das 

Investitionsgut ist in der Erklärungsbe-

dürftigkeit sehr komplex. Da geht Kon-

tinuität vor Effekt. Die Nachfrageseite, 

die Teilnehmer des Marktes, sind konti-

nuierlich im Informationsprozess. Daher 

ist es ratsam ein Werbebudget über 12 

Monate zu verteilen und einen Maßnah-

menkatalog zu entwickeln, der aufeinan-

der abgestimmt ist.

Wären PR-Berichte nicht billiger?

Hier wird meistens zu oberflächig ge-

handelt. Um wirklich nachhaltig zu wer-

ben nützen zum Beispiel kostenlose PR- 

Berichte in irgendwelchen Medien nichts. 

Was nichts kostet, das kann auch nichts 

taugen! Das Teuerste was ich machen 

kann, ist einen Euro in einem Medium 

ausgeben, welches nicht gelesen wird. 

Welches Fazit können Sie unseren 

Lesern mitgeben?

Das Ur-Marketingverständnis eines jeden 

Unternehmers ist es Märkte zu identifizie-

ren, zu segmentieren und dann so ziel-

gerichtet wie möglich zu kommunizieren. 

Das ist auch unser Weg. Im Bereich von 

Konsumgütern zu arbeiten ist eine ganz 

andere Welt. Obwohl die Instrumente 

nicht anders sind. Die Art und Weise und 

die Psychologie ist nicht anders, aber es 

ist immer die Kunst, es auf diese kleinen 

Marktsegmente herunterzubrechen.



enn: Nichts ist faszinierender für 

die Menschen als der Mensch 

und seine Ideen. Menschen und ihre Ide-

en, naturgemäß die großen Stärken des 

Mittelstandes, machen den Unterschied. 

Hier liegt immenses Markenpotenzial. 

Denn die Marke dient nichts anderem, 

als der strategischen Differenzierung. Die 

edelste Form der Differenzierung wieder-

um heißt Markenstrategie.

Ein großes Wort. Zugegeben, ja. Aber 

deshalb ist es keineswegs ein Thema, 

das nur den Großunternehmen vergönnt 

bleiben muss. Der Grund dafür, warum 

es keine „Mittelstandsmarke“ im klassi-

schen Sinne gibt? Die Antwort liegt nicht 

darin, dass es keine gibt! Vielmehr stell-

te dieser Begriff einen Widerspruch in 

sich selbst dar – und deshalb gibt es ihn 

nicht. Der Markenaufbau für mittelständi-

sche Betriebe und Unternehmen, für ihre 

Produkte, folgt keinerlei anderen Mecha-

nismen als jenen von Großunternehmen. 

Warum auch? Die jeweiligen Ziele sind 

identisch. Einzig relevanter Unterschied: 

Der Markenaufbau im Mittelstand ver-

langt aufgrund geringerer Budgets mehr 

Konsequenz.

Denn eine fehlende Positionierung, stän-

dige Repositionierung, Wechsel zentraler 

Botschaften, Konzepte ohne klare strate-

gischen Fokus kann sich der Mittelstand 

schlichtweg nicht leisten. Für Werbepro-

fis ist es gerade deshalb schmerzhaft, mit 

ansehen zu müssen, dass ausgerechnet 

solche Unternehmen sich ständig von 

Medium zu Medium neu „erfinden“, die 

ihr Kommunikationsbudget eigentlich 

punkt- und zielgenau einsetzen müss-

ten. Die „Großen“ der jeweiligen Bran-

chen hingegen, trotz Werbebudgets in 

Millionenhöhe, bleiben stets konsequent 

bei ihrer Kommunikationslinie. Verkehrte 

Welt, richtig. Aber falsch, sich dieser Ge-

wohnheit zu fügen.

Denn es ist gerade der Mittelstand, der 

glaubwürdig, und damit erfolgreich, sei-

ne Kunden mit der Kompetenz der Lei-

Und das ist keineswegs als Vorwurf gemeint, sondern als Appell – als Appell, 

die eigenen Stärken zu erkennen

Mensch, Mittelstand! 

D

E M O T I O NKonsument

Leidenschaft

Produkt

 titelthema

22 WIR 05 | 2011



Das Ding mit der Marke
oder 

Das Marke Ding
Heiko Golbs, Rolf Wandres

Geschäftsf. Gesellschafter
TEAM Wandres werbeagentur

denschaft einfangen kann. Entscheidend 

für den Erfolg eines Markenbildes sind 

schließlich Glaubwürdigkeit, Stimmig-

keit, Integrität und Authentizität. Immer 

anspruchsvoller und gleichzeitig immer 

untreuer werdende Kunden suchen Ori-

entierung in der Welt der so zahllosen Pro-

dukt- und Serviceangebote. Im Produkt 

selbst wird der Konsument diese Orientie-

rung heutzutage nicht mehr finden. Es sei 

denn, das spezielle Produkt ist weltweit 

einzigartig. Ist dies nicht der Fall, bedarf 

es eines starken Bindeglieds zwischen 

Konsument und Produkt: Der Emotion.

Denke ich an… Das ist der Weg zur 

Marke! In ihr leben Vorurteile. Und das 

ist so gewollt. Vorurteile sind genau des-

halb gesellschaftlich verankert, weil sich 

durch Vorurteile komplexe Sachverhalte 

auf ein Mindestmaß reduzieren lassen. 

Der Mensch strebt in seinem Denken 

nach Vereinfachung. Eine Marke sollte 

hierbei die entsprechende Markierung 

im menschlichen Gehirn setzen. Nur 

klare Assoziationen in den Köpfen der 

Zielgruppen sorgen für Identifikation 

und Differenzierung. Starke Marken sind 

in ihrer Gestaltung häufig so gut gelernt 

und verankert, dass selbst Änderungen 

oder das Weglassen von Markenele-

menten die Wiedererkennung und die 

damit verbundenen Assoziationen nicht 

gefährden – sie verstärken dieser eher 

sogar.

Dieser Mechanismus greift gerade bei 

eigentlich besonders erklärungsbedürfti-

gen Produkten. Gerade solche Produkte 

können nur durch ein konsequentes Mar-

kenbild, auch nachhaltig, ein Bild im Kopf 

der Konsumenten erzeugen. Klar ist: Die 

unabdingbare Konzentration auf das We-

sentliche fordert den stolzen und naturge-

mäß detailverliebten Produktentwicklern 

Kompromisse ab. Aber die mühsame Dis-

kussion mit ihnen lohnt sich.

Wenden Sie doch, um in Ihrem Unter-

nehmen hierzu zu sensibilisieren, die 

Zwei-Sekunden-Regel an. Was in einer 

Zeitungs- oder Zeitschriftenanzeige in 

dieser denkbar knappen Zeitspanne nicht 

erfasst werden kann, wird nicht wahrge-

nommen. Punkt. Ein Kardinalfehler vieler, 

gerade mittelständischer Unternehmen 

liegt darin, in der externen Kommunikation 

zu viel vermitteln zu wollen. Dies kann bei 

der heute vorliegenden Informationsüber-

lastung nur dazu führen, dass man bei 

geringen Budgets mit seinen Botschaf-

ten kaum mehr wahrgenommen wird. Die 

bildliche und textliche Kommunikation hat 

dieser Erkenntnis Rechnung zu tragen. 

Ideal ist ein Mix aus bildorientierter Wer-

bung mit dem Aufbau klarer sprachlicher 

Assoziationen bei den Zielgruppen. 

Assoziation

Kompetenz

Identifikation Differenzierung
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analog >

ede Botschaft hat ihr Medium, jedes 

Produkt seine Plattform, jede Wer-

bung ihr Format. Wichtig und richtig 

ist es, dass Sie die Potenziale der sich 

bietenden Kommunikationsplattformen 

ausschließlich im Sinne Ihrer konse-

quenten Markenstrategie nutzen. Bei-

spiel Internet – wobei fest steht, dass 

die Werbeformen des Internets keine 

Pauschalantwort für alle Produkte und 

Dienstleistungen sind: Ein markenge-

rechter Internet-Auftritt eines Unterneh-

mens erzielt keinerlei Wirkung, wenn 

die Kunden, und insbesondere solche, 

die es werden sollen, ein Unternehmen 

nicht finden. Denken Sie dieses Medium 

also konsequent! Nur durch eine ent-

sprechende Suchmaschinen-Optimie-

rung erfüllt ein Unternehmensauftritt im 

World Wide Web seine wichtige Aufga-

be: 24 Stunden am Tag, sieben Tage die 

Woche, 365 Tage im Jahr der aktivste 

Verkäufer Ihrer Produkte zu sein – und 

das, ohne auf der Gehaltsliste zu stehen. 

Potenzial erkannt, Potenzial genutzt.

Mit mutigen Entscheidungen, eigen-

ständige Strategien zu verfolgen und 

seine Ideen konsequent umzusetzen, 

kann der Mittelstand sein großes Mar-

kenpotenzial ausbauen. Und nicht ein-

fach nur das tun, was Kunden ohnehin 

schon kennen.

Alte Medien, neue Medien? 

J
Lassen Sie sich bei der Beantwortung dieser Frage nicht zu  

kurzweiligen Trends hinreiSSen
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undern Sie sich nicht, 

wenn Ihnen diese Anspra-

che der Werbeagentur Team Wandres 

begegnet. Sie ist streng eindeutig ge-

meint. Die Full-Service-Werbeagentur 

aus Münster und zukünftig auch Det-

mold vermittelt mit ihrer Eigenkampag-

ne „Lust“ die Emotionalität als wichtigen 

Wachstumsmotor.

Lust – wann haben Sie dieses Wort in 

seiner ursprünglichen Form das letzte 

Mal gelesen? Einfach nur Lust, ohne die 

zeitgeistlichen Zusätze Un-(lust), (Lust)-

losigkeit, Ver-(lust). Stimmt: Schon lange 

nicht mehr. Die Gründe dafür, warum die 

Lust ihre angestammte Wort- und Sinn-

kraft verloren hat, sind vielfältig – eben 

weil es auch so zahlreiche Unlust-Verur-

sacher gibt. Aber sollen diese tatsächlich 

weiterhin Bremser sein? Ganz bestimmt 

nicht. Die Kreativen aus Münster haben 

es sich zur Aufgabe gemacht, die Lust 

zu düngen, damit sie Kraft gewinnt, über 

sich hinauswächst und ihre lustlosen 

Auswüchse abwirft. Lust soll mit Motiva-

tion und Kreativität neu belebt werden.

Die 1997 gegründete Agentur mit 

Hauptsitz im Hafen von Münster widmet 

sich den Feldern klassische Werbung, 

Unternehmenskommunikation, Corpo-

rate Design, Online-Marketing, Web-

Design, Eventkonzept, Messekonzept 

und Messedesign sowie Produkt- und 

Verpackungsdesign. 22 Mitarbeiterin-

nen und Mitarbeiter gehören zum fes-

ten Teamstamm der Werbeagentur. Die 

Köpfe der Full-Service-Agentur sind 

Gründer Rolf Wandres sowie Heiko 

Golbs. „Für die Lust an unserer Arbeit 

ist es ein großes Plus, dass wir Kunden 

aus völlig verschiedenen Branchen be-

treuen“, betonen die beiden geschäfts-

führenden Gesellschafter mit Blick auf 

ihre Referenzliste.

Seit einigen Monaten steht Team  

Wandres in enger Kooperation mit dem 

Magazin „Wirtschaft regional“, hat ein 

neues Strukturkonzept für Layout und 

Anzeigenplatzierung erarbeitet und den 

Relaunch des Magazins realisiert.

Kontakt:

Team Wandres GmbH

Werbeagentur

Hafenweg 26 b

48155 Münster

Telefon 0251 52001 - 0

www.team-wandres.de

W

 
Lust soll sie machen. 
Die Werbung.

Die Werbeagentur TEAM Wandres meint: 
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ie Basis dafür ist Vertrauen – 

über lange Zeit mit verlässli-

cher Qualität und einem gewissen Extra 

aufgebaut. Und mit das Schönste, sie 

vereinfacht meine Entscheidungen und 

entlastet mich in der immer komplexeren 

Welt. Sie tut mir einfach gut.

Firmen wenden viel Zeit und Geld für 

den Aufbau von Marken auf. Nicht nur 

Konsumgüter und Industrieprodukte – 

auch Dienstleistungen entwickeln sich 

zur Marke. Selbst in klassische Roh-

stoffmärkte werden riesige Beträge in-

vestiert, um die Produkte der Anonymi-

tät zu entheben. Doch gelten die Regeln 

des Business to Consumer (B2C) glei-

chermaßen auch im Geschäftskunden-

bereich Business to Business (B2B)?

Hier muss sich jeder zunächst klar wer-

den, was eine Marke leisten kann und 

was nicht: 
· ��Sie kann nicht durch Werbung eine 

Daseinsberechtigung vortäuschen, 

wenn Leistung, Qualität, Design und 

Service austauschbar sind.

· �Sie kann jedoch für eine dauerhaft sta-

bile und gewinnbringende Geschäfts-

beziehung sorgen, die auch mal einen 

Sturm verkraftet.

Damit das gelingt, sind jedoch einige 

Voraussetzungen notwendig.

Machen Sie sich unverwechselbar

Was ist die individuelle Stärke Ihres 

Angebotes und was unterscheidet Sie 

vom Wettbewerb? Das kann eine inno-

vative Produktleistung sein, aber auch 

eine neuartige Problemlösung, eine Ver-

einfachung bisheriger Abläufe oder ein 

zusätzlicher Nutzenaspekt bei einem 

bekannten Verfahren. Bei zunehmend 

austauschbaren Produkten wird die Un-

terscheidung auf der emotionalen Ebe-

ne weiter an Bedeutung zunehmen. 

Doch die Ausgangslage der Unterneh-

men ist so individuell wie ihr Angebot. Bei 

einigen fehlt die Einzigartigkeit komplett. 

Hier besteht jedoch die Möglichkeit, aus 

dem Portfolio für ein Segment oder eine 

Nische ein einzigartiges Angebot zu ent-

Marke ist für alle da

D

Marken begegnen uns täglich. Wir benutzen sie ganz 

selbstverständlich, haben eine stabile Beziehung 

zu Ihnen 

vier Abbildungen, aber nur 
eins ist das tatsächliche 

Markenbild. Welches ?

Richtige Antwort: Nr. 3 
(Micky Mouse)

1 2 3 4
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wickeln. Bei anderen ist die Besonder-

heit versteckt in einem unüberschaubar 

gewordenen Sortiment oder aber in der 

Geschichte der Firma begründet. Das 

Unternehmen muss konkret den Nutzen 

oder Zusatznutzen für seine Kunden in 

den Fokus stellen.

Marke ist Marathon

Die klare inhaltliche Positionierung stellt 

das Fundament für alles weitere Handeln 

dar. Doch damit beginnt die eigentliche 

Arbeit. Das Thema Marke ist nicht be-

schränkt auf die Marketing- oder Wer-

beabteilung, sondern muss Chefsache 

sein und funktioniert auch nur als Gan-

zes. Soll heißen: Alle Mitarbeiter müssen 

in den Prozess der Markenbildung ein-

gebunden werden.

Die Chancen im B2B-Bereich liegen 

in der direkten Kommunikation. Dazu 

müssen aber alle Beteiligten die Idee der 

Marke verinnerlicht haben und sie tag-

täglich leben – an der Speerspitze der 

Vertrieb. Als Markenbotschafter wird er 

die Kunden auch begeistern.

Marke ist Macht

Einkäufer sind nach außen hin oft nüch-

tern denkende und rational handelnde 

Geschäftspartner. Natürlich entschei-

den sie nach Zahlen, Daten und Fakten. 

Aber entscheiden wirklich nur nackte 

Leistungswerte und vor allem der Preis 

über den Erfolg eines Produktes?

Mitnichten. Auch nicht bei Einkäufern. 

Mindestens vier Funktionen einer Marke 

beeinflussen die Kaufentscheidung:
· �Reduktion des Aufwandes bei der In-

formation
· �Reduktion des Risikos beim Kauf
· �Symbolischer Nutzen
· �Emotionaler Nutzen

Entscheidend für die Gewichtung der 

Aspekte in der Markenbildung und 

-führung sind jeweils die Branche und 

Funktionsweise des Marktes. Im B2B-

Geschäft kommt insbesondere die Re-

duktion des Risikos (Sicherheitsaspekt) 

einer Marke zum Tragen.

Aber auch Vereinfachung ist eine wich-

tige Funktion.

Marke ist Wertschöpfung

Investitionen in eine Marke sind Investi-

tionen in eine gewinnbringende Zukunft. 

Eine echte Marke schützt sie vor schnel-

ler Austauschbarkeit und versetzt Sie in 

die Lage, langfristig einen höheren Preis 

zu erzielen. Unter dem Dach einer be-

kannten Marke ist es leichter, neue Vari-

anten oder zusätzliche Dienstleistungen 

im Markt zu platzieren. Die Mühe und der 

Einsatz werden sich auf Dauer lohnen.

Mittel und Maßnahmen

Wie schaffen Sie es in die Köpfe der 

Entscheider und wie schaffen Sie es, 

vor allem dort zu bleiben? Sorgen Sie für 

Bekanntheit in Ihrer Zielgruppe. Sorgen 

Sie für ein klares Profil Ihres Angebotes 

und kommunizieren Sie professionell. 

Für den Erfolg eines Produktes ist kei-

neswegs immer die Größe des Budgets 

entscheidend. Wiedererkennbarkeit ist 

die Basis für Bekanntheit. Welche Maß-

nahmen letztendlich zielführend sind, 

hängen von den jeweiligen Marktbedin-

gungen, der angebotenen Leistung und 

der Kundenstruktur ab. Und davon, wel-

che Kommunikationskanäle und -mit-

tel Ihre Kunden nutzen. Doch für das 

gesamte Handeln gilt: Alles, was unter 

dem Dach der Marke passiert, muss auf 

sie einzahlen.

B2B ist face-to-face Kommunkation. In-

sofern liegen mit der Nutzung des Web 

2.0 alle Möglichkeiten offen. Bewegte 

Bilder im Netz, Social Media, Blogs & Co. 

sowie PR können fallweise eine sinnvolle 

Ergänzung zu den klassischen Maßnah-

men sein und werden noch an Bedeu-

tung gewinnen. Aber auch im Messe- 

und Eventbereich kann die Marke von 

Ihren Kunden direkt erlebt werden. Ins-

besondere für den Mittelstand gilt es, 

aufeinander abgestimmte Kommunikati-

onsmaßnahmen zu entwickeln. So ent-

steht durch Synergie Werbedruck.

Alles ist denkbar, vieles ist machbar, 

aber nur wenig ist sinnvoll.

Laurenz Esser
Dipl. Kaufmann, Inhaber von  
Laurenz Esser und Partner,  

Markenmanagement Bielefeld
(Foto: Laurenz Esser & Partner)

 titelthema
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...bei der Initiative für Ausbildung in der 
Region Ostwestfalen-Lippe, Münster 
und Osnabrück unter:

www.my-connections.de

Machen Sie mit..

Jetzt kostenlos
eintragen!
Möchten Sie mehr über die Initiative für Ausbildung in der Region Ostwestfalen und Lippe 
erfahren? Dann gehen Sie auf unsere Website www.my-connections.de oder rufen uns an 
unter: 05231 / 98 100 - 0.

Ja, ich möchte das kostenlose Angebot nutzen. Bitte veröffentlichen Sie folgende 
Ausbildungsplätze:

Antwort-Fax an: (05231) 98 100 - 33

Ausbildungsberuf Voraussetzung

Firma:

Straße:

PLZ/Ort:

Homepage:

An wen soll die Bewerbung gerichtet werden?

Betriebsbesichtig. möglich

Duales Studium möglich

Interne Schulungen

Online Bewerbung möglich

Praktikum möglich

Stipendium möglich

Bitte kreuzen Sie an:
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ie Kunden profitieren von der 

über 40-jährigen Betriebser-

fahrung des Unternehmens. Das Team 

der Firma plant, fertigt und montiert für 

den Kunden. Gleichzeitig bietet es auch 

montagefertige Bauteile an, die es dem 

Kunden ermöglichen, durch Eigenleis-

tung den Aufbau selbst in die Hand zu 

nehmen. Oft genügt eine Teilmontage 

durch die Fachmonteure des Unterneh-

mens, natürlich werden auch komplette 

Montagen durchgeführt.

Das Systemhallenkonzept bietet eine 

kostengünstige, gut kalkulierbare Reali-

sierung der Bauvorhaben mit vielfachen 

Einsatzmöglichkeiten. Durch die syste-

matische Konzeption der Hallen spart das 

Unternehmen an Planungskosten. Diese 

Aufwandserparnisse werden direkt auf 

das Produkt umgesetzt. So schafft man 

es, ein qualitativ hochwertiges Produkt zu 

einem stets günstigen Preis anzubieten.

Ebenfalls können die Systemhallen sta-

tisch so angepasst werden, dass diese 

sich für die direkte oder spätere Instal-

lation von Photovoltaik-Anlagen eignen. 

So bieten die Hallen neben dem neu ge-

schaffenen Raum einen weiteren prakti-

schen Nutzen zur Stromgewinnung. Das 

Unternehmen ist Spezialist im Sektor 

Kalthallen. Die Konstruktionen können 

aber von Grund auf so ausgelegt werden, 

dass bauseits z.B. Iso-Paneele problem-

los angebracht werden können.

Viele Standardhallen sind kurzfristig 

verfügbar und können schnell ausge-

liefert werden. Außerdem verfügt das 

Unternehmen über ein betriebseigenes 

Ausstellungsgelände, welches jederzeit 

zugänglich ist. Dort kann man sich einen 

Überblick über das gesamte Systemhal-

lenprogramm verschaffen.

D

Systemhallen für Kfz, Gewerbe, Handel, Industrie und 

die Landwirtschaft produziert die Firma Tepe System-

hallen aus Dülmen-Buldern nahe der A43 im Münsterland 

Gut kalkulierbare  
Realisierungen

Das Ausstellungsgelände  
der Tepe GmbH & Co. KG 

(Foto: Tepe)

Wurst-Stahlbau GmbH   Sandstraße 41   49593 Bersenbrück 
Tel. 05439/9494-0   Fax 05439/949490   www.wurst-stahlbau.de 

Stahlharte Probleme leicht gelöst. 
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ie Unternehmensgruppe Erd-

brügger – Betonwerk Werste 

GmbH bietet dem Bauherrn eine umfas-

sende Beratung bei der Gesamtentwick-

lung des Bauvorhabens. Der geschäfts-

führende Gesellschafter, Hans-Jürgen 

Erdbrügger, betont: „Dieses sind wichtige 

Voraussetzungen für eine wirtschaftliche 

Realisierung. Die Planung, Entwicklung 

und Baustellenlogistik sind dabei nur ei-

nige unserer Themen und die ersten Be-

ratungen erfolgen sinnvoller Weise schon 

in der Planungs- bzw. Entstehungspha-

se mit Fachingenieuren, die neben Be-

tonfertigteilen auch die Ausbaugewerke 

sowie das Nutzungskonzept des Bauob-

jekts kennen. Durch diese zeitliche Abfol-

ge gewährleisten wir eine reibungslose 

und wirtschaftliche Abwicklung eines 

komplexen Industriebauvorhabens“. Am 

Beispiel des Bauvorhabens in Nortmoor 

(Ostfriesland) für das Unternehmen Bün-

ting Tee werden die Vorteile des vorge-

fertigten Stahlbetonbau besonders deut-

lich, denn Industrie- und Gewerbebauten 

bestehen zum großen Teil aus Einzel-

komponenten, die industriell vorgefertigt 

und bauseits zu einem Gebäude, nahezu 

witterungsunabhängig zusammengefügt 

werden können.

Das Warenverteilzentrum

Insgesamt wurden über 4.000t Fertig-

teile termingerecht auf die Baustelle in 

Nortmoor geliefert. 32 Stützen mit einer 

Maximallänge von 16 m und 22 Dach-

binder waren die wesentlichen Rohbau-

elemente. Zusätzlich wurden ca. 2.500 

qm Brandwand aus Stahlbetonfertigtei-

len errichtet. Termingenaue Abstimmung 

mit Parallelgewerken (Ortbeton, Fas-

sadenbau und Dachdeckungsarbeiten) 

waren die Grundvoraussetzung für eine 

schnelle und effektive Bauzeit. Mehr als 

Industrie- und  
Gewerbebauten aus 
Stahlbetonfertigteilen

D

Industriegebäude sind nicht nur während der Bauzeit 

komplexe technische Bauvorhaben. Abläufe in der 

Bauphase sowie nutzungsbedingte Besonderheiten sind 

schon in der Planungsphase zu berücksichtigen

Hans-Jürgen Erdbrügger  
und sein Sohn  

Christoph Erdbrügger  
Betriebsleiter Betonwerk  

Bieren GmbH Werksstandort  
Hückelhoven (Foto: Erdbrügger)

· Schrankwände · Bürotrennwände · Meisterbüros · Büromöbel · Deckensysteme · Lichtplanung

- ab Lager lieferbar

- durch Modulbauweise
 immer umbaubar

Breslauer Str. 74 · 58511 Lüdenscheid
Tel. 02351 - 980214 · Fax 02351-980215
info@novum-objekteinrichtung.de
www.novum-objekteinrichtung.de

OBJEKT- UND BÜROEINRICHTUNG

NOVUM.

BETRIEBSTRENNWÄNDE

Betriebstrennwände
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Seppeler – bei uns klappt’s.

 feuer
verzinken

www.bei uns klappts.de

Feuerverzinkung Hannover 
GmbH & Co. KG 

  0800 5892833*

*gebührenfrei aus dem dt. Fest- und Mobilfunknetz



WIR 05 | 2011  31

4.100 qm Fläche und 57.000 cbm waren 

die entscheidenden Baugrößen für die 

Logistik. Innerhalb von nur drei Wochen 

Bauzeit für die Stahlbetonkonstruktion 

war der Rohbau fertig.

Das Teehandelshaus

60 Stützen, von bis zu 11 m Länge und 

zahlreiche weitere Bauteile wie: Sockel, 

Wände, Abfangträger, Halbmontage-

balken, Sandwichwandelemente, Dach-

riegel und Binder wurden innerhalb von 

kurzer Zeit passend zum Bauablauf ge-

liefert. Auch hier kamen noch ca. 700 qm 

Brandwände hinzu. Für den Stahlbeton-

rohbau mit einer Grundfläche von 2.100 

qm betrug die Bauzeit nur zwei Wochen. 

Besondere Anforderungen der Lebens-

mittelindustrie, wie der Einsatz von ab-

solut ungiftigen Baustoffen kamen hinzu. 

Um diese extrem kurzen Bauzeiten zu 

erreichen waren nicht nur die 100pro-

zentige exakte Belieferung mit den ge-

rade benötigten Bauteilen erforderlich 

sondern es wurde zusätzlich noch mit 

bis zu vier Kolonnen parallel gearbeitet. 

Während der gesamten Rohbauphase 

waren zwei Mobilkräne permanent auf 

der Baustelle im Einsatz. 

Das Fazit

Im Industrie- und Gewerbebau sind 

Stahlbetonkonstruktionen eine sinn-

volle und wirtschaftliche Alternative. 

Langfristig hervorragende ökologische 

Eigenschaften runden dieses Bild ab.  

Außergewöhnliche bautechnische Wer-

te, schon in der Bauphase, dokumen-

tieren dies:

· ��umweltfreundlicher Baustoff und risi-

koarme Bauphase
· �mineralischer, unkritischer Baustoff 

mit besten brandschutztechnischen 

Eigenschaften (ohne Bauchemie)
· �kurze, witterungsunabhängige Bauzeit
· ��langfristig günstiger Wartungs- und 

Unterhaltungsaufwand
· �wirtschaftlichste Problemlösungen für 

viele Gewerbebauten

· Schrankwände · Bürotrennwände · Meisterbüros · Büromöbel · Deckensysteme · Lichtplanung

- ab Lager lieferbar

- durch Modulbauweise
 immer umbaubar

Breslauer Str. 74 · 58511 Lüdenscheid
Tel. 02351 - 980214 · Fax 02351-980215
info@novum-objekteinrichtung.de
www.novum-objekteinrichtung.de

OBJEKT- UND BÜROEINRICHTUNG

NOVUM.

BETRIEBSTRENNWÄNDE

Betriebstrennwände
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b Industriehallen, Systemhallen, Ge-

werbehallen, Lagerhallen, Sporthal-

len, Reithallen, Werkshallen oder weitere 

Nutzungsformen – Husen hat für jeden 

geplanten Einsatz-

zweck die passende 

Lösung. Grundlage 

ist dabei immer eine 

solide und flexible 

Stahlkonstruktion. 

Wer es etwas auf-

wändiger möchte, 

greift auf Verbund-

bauten des Unter-

nehmens zurück. 

Kombiniert mit Glas, 

Holz oder klassi-

schen Massivbau-

materialien ergeben 

sich im Stahlhallen-

bau viele interes-

sante Möglichkeiten. 

Sowohl, was die Ar-

chitektur angeht, wie 

auch die Nutzung. 

Über neunzig mo-

tivierte Stahlbau-

profis, sechzig Jahre Erfahrung und 

viele zufriedene Kunden machen Husen 

Stahlbau zu einem wertvollen Partner, 

wenn es um Hallenbau und Stahlkons-

truktionen geht. Neben der Rundumbe-

treuung von der ersten Beratung über 

die Planung bis zur Schlüsselübergabe 

schätzen Kunden vor allem die Kalkula-

tionssicherheit. Denn das Unternehmen 

bietet Stahlhallenbau zum Festpreis. 

„Das funktioniert“, berichtet Geschäfts-

führer Wolfgang Husen, „weil wir unse-

re eigene Produktion haben. Auf über 

15.000 Quadratmeter stellen wir jedes 

benötigte Stahlteil selber her. Das erhöht 

die Flexibilität, spart Zeit und mindert so 

die Baukosten. Und zwar erheblich!“

Zu den zufriedenen Kunden des Profis 

für Stahlbau zählen öffentliche Träger 

ebenso wie viele mittelständische und 

namhafte große Unternehmen aus den 

Wirtschaftsbereichen Industrie, Handel, 

Handwerk, Dienstleistung und Landwirt-

schaft. Europaweit sind die Stahlbauex-

perten aus dem emsländischen Surwold 

im Einsatz.

Stahlhallen 
zum Festpreis

O
Wer den Bau einer Halle plant, ist bei der Husen Stahlbau 

GmbH & Co. KG aus Surwold an der richtigen Adresse

Für jeden Einsatzzweck 
die passende Lösung – 

Hallen aus Stahl und Stahl-
verbund-konstruktionen 

gehören zu den Spezialitäten der 
Stahlbauspezialisten von Husen. 

(Foto: der Husen Stahlbau  
GmbH & Co. KG)

ProTectum
..

Mit Sicherheit für Ihr Unternehmen

.

.

.

.

.



KALENDER | SCHREIBUNTERLAGEN | PLANER 

2012
   Kundenkalender

   Mehrmonats-Wandkalender

   Tischkalender

   Streifenkalender

   Schreibunterlagen

   Wandplaner

   Urlaubsplaner

   Weihnachtskarten -
individuell oder aus unserer 
großen Kollektion

Rufen Sie uns an!

052 31/ 98 100 - 16  oder 
Rückfax an 052 31 / 98 100 - 816

polygraph print
Richthofenstraße 96

32756 Detmold

Firma: _______________________________________

Ansprechpartner: _____________________________

Telefon: ______________________________________

Mit eigenen Motiven ganz nach Ihren Wünschen!
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Maaß Industriebau GmbH
Hohenloher Str. 52
32756 Detmold 

Tel.
Fax.
Mobil.

05231 - 910 25 - 0
05231 - 910 25 - 20
0171 - 823 40 83

Lagerhallen

Produktionshallen

Bürogebäude

Hallensanierungen
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deObjekt: Servicecenter in Bielefeld

ie Realisierung der kreativen 

Entwürfe des niederländischen 

Architekturbüros MAS aus Hengelo 

übernimmt als Investor das Industriebau- 

Unternehmen Hoff und Partner aus  

Gronau. „Dieser Entwurf mit seiner Welt-

offenheit und den unkonventionellen Ide-

en setzt auf jeden Fall einen Akzent auf 

den Osnabrücker Neumarkt. Wir bei Hoff 

und Partner kön-

nen damit die Stär-

ke und Leistungs-

fähigkeit unseres 

gesamten Teams 

zeigen“, erläutert  

der Geschäftsführer 

Ingo Hoff.

Auch der Osnabrü-

cker Oberbürger-

meister Boris Pis-

torius ist von dem 

Entwurf überzeugt: 

„Er ist originell, nicht 

witzig. Er fasst den 

Platz, ohne ihn zu-

zustellen oder zu 

dominieren. Außer-

dem wird er die öf-

fentliche Diskussion 

anregen. Zusätzlich 

hat die Jury die pfif-

fige Fassadengestal-

tung überzeugt.“

Mit dem Entwurf erfolgt der erwartete 

Auftakt von einer Reihe von Baumaßnah-

men am Neumarkt mit dem Ziel der städ-

tebaulichen Aufwertung und der architek-

tonisch-ästhetischen Erneuerung. „Der 

Siegerentwurf ist richtungweisend“, sagte 

Pistorius, „weil er neue Perspektiven für 

die Gestaltung des Neumarkts eröffnet.“

Der Entwurf sieht auf zwei durchgehen-

den Sockelgeschossen einen turmarti-

gen Kopfbau zum Neumarkt und davon 

abgesetzt ein insgesamt 5-geschossiges 

Gebäude am Kollegienwall vor. Durch die 

im sechsten und siebten Geschoss am 

Neumarkt abgeschrägte Fassade ergibt 

sich eine prägnante städtebauliche Situa-

tion, die gleichzeitig den Respekt vor dem 

historischen Landgerichtsgebäude aus-

drückt. Allen Gebäudeteilen gemeinsam 

ist die Fassadengestaltung zu den Stra-

ßenräumen mit horizontalen Bändern und 

durch Mauerpfeiler gegliederte geschoss-

hohe Fenster. Das vorgesehene Fassa-

denmaterial ist Naturstein. Ausnahme ist 

die begrünte Ostfassade des Kopfbaus. 

An der Hase wird eine Glasfassade, die 

farblich durch grüne und blaue Glasele-

mente gestaltet wird, vorgeschlagen.

Architekt Rob Beerkens erläutert: „Ein 

Baukörper muss direkt lesbar sein. Rich-

tig gute Materialien werden eingebaut, die 

man hier kennt. Außerdem haben wir eine 

Fassade grün bepflanzt.“

Akzente
setzen

D

Auf dem Neumarkt  

in Osnabrück werden 

Architekturvisionen 

wahr 

Eine Visualisierung des 
Projektes entlang der Hase 

(Foto: Industriebau Hoff  
und Partner GmbH)
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Während der Kopfbau ausschließlich für 

Gastronomie und Dienstleistungen vor-

behalten ist, ist im Erdgeschoss am Kol-

legienwall Einzelhandel geplant. In den 

Obergeschossen werden den einzelnen 

Geschossen jeweils straßenseitig alter-

nativ Wohnungen oder Dienstleistun-

gen zugeordnet. Dagegen werden alle  

Obergeschosse auf der Seite zur Hase 

und das Dachgeschoss zu Wohnzwe-

cken genutzt. 

Der Entwurf bietet auf der Haseseite Ter-

rassen für Außengastronomie an, wobei 

die untere Ebene dem jeweiligen Wasser-

stand der Hase angepasst werden kann. 

Im Frühjahr 2012 soll mit dem Bau begon-

nen werden. Mit der Fertigstellung wird im 

Sommer 2013 gerechnet.

Klaus Rosche, Geschäftsführer von 

Hoff und Partner, sagt: „Die Aufgabe ist 

nicht ganz einfach, aber wir überneh-

men sie gern.“ 

Unternehmensgruppe Erdbrügger, Frankenweg 100, D - 32549 Bad Oeynhausen, Telefon  05731 7409 - 0, Telefax  05731 7409 -40, 
www.unternehmensgruppe-erdbruegger.de

VERANTWORTUNG FÜR DIE GEBAUTE UMWELT

UNTERNEHMENSGRUPPE  ERDBRÜGGER

VERANTWORTUNG FÜR DIE GEBAUTE UMWELT - bedeutet für uns
einen sinnvollen und verantwortungsbewussten Umgang mit den
natürlichen Ressourcen unserer Umwelt unter Berücksichtigung aller
ökologischen und ökonomischen Aspekte der Bauindustrie.   

Ansicht vom Neumarkt  
bei Nacht 

(Foto: Industriebau Hoff und 
Partner GmbH)
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TIEF- UND STRAßENBAU
ASPHALTARBEITEN

Staumühler Straße 180-200
33161 Hövelhof 
Telefon  0 52 57/ 93 55 - 0
Telefax  0 52 57/ 93 55 - 88
E-Mail  info@schlotmann.com

ie große Spannweite von Bautei-

len bietet einen maximalen Grad 

an Flexibilität und ermöglicht eine variable 

Raumnutzung in Produktions- und Lager-

hallen über viele Jahre hinweg. 

Der Begriff Nachhaltigkeit ist hier mehr als 

nur eine Worthülse, insbesondere wenn 

die Stahlbauteile durch Feuerverzinkung 

dauerhaft vor Korrosion geschützt sind. 

Darüber hinaus zeichnet sich eine feuer-

verzinkte Oberfläche durch ihre Wider-

standsfähigkeit gegen mechanische und 

chemische Belastungen aus. 

Feuerverzinkereien haben sich bestens 

auf die Anforderungen von Stahlbauern 

eingestellt und offerieren ein komplettes 

Bauteile für Hallen- 
bau nachhaltig vor  
Korrosion geschützt

D

Mit kurzen Errichtungszeiten, günstigen 

Anschaffungskosten und einer auSSerordentlichen 

Langlebigkeit gehören Stahlkonstruktionen zur 

Standardbauweise im Hallenbau
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MEISTERWERKE

Innovativ. Bewährt. Seit 1948.

Stahl und Stahlverbundbauten · Hallen und Wirtschaftsbauten · Wohnhäuser
Brücken · Dächer · Maschinenrahmen · Werbetürme · Sonderkonstruktionen
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Dienstleistungs- und Servicepaket, das 

weit über die reine Verzinkung hinaus-

geht. So bieten die Verzinkereien der Sep-

peler Gruppe nach eigenen Angaben ein 

perfektes Zusammenspiel von Beratung, 

Fertigung und Logistik für einen reibungs-

losen Ablauf des gesamten Projektes. 

Schon in der Planungsphase stehen die 

Verzinkungsexperten ihren Stahlbau-Kun-

den auf Wunsch beratend zur Seite. Ge-

rade im Bereich der DASt-Richtlinie 022 

„Feuerverzinken von tragenden Stahl-

bauteilen“ herrscht hier bei vielen Kunden 

noch großer Informationsbedarf. Für gro-

ße und schwere Bauteile, wie sie im Hal-

lenbau häufig Anwendung finden, bietet 

die Seppeler Gruppe mit ihrer Anlage im 

ostwestfälischen Rietberg die idealen Vo-

raussetzungen. Stahlkonstruktionen bis 

zu 23 m Länge und 4,80 m Höhe und mit 

einem Stückgewicht von bis zu 10 Tonnen 

können hier mit der vor Korrosion schüt-

zenden Zinkschicht überzogen werden. 

Eine anschließende Beschichtung in allen 

gängigen RAL Farbtönen verlängert den 

Korrosionsschutz noch einmal um das 1,2 

bis 2,5 fache. Bei geringer atmosphäri-

scher Korrosionsbelastung wie z.B. in ge-

schlossenen Hallen, kann eine reine Farb-

beschichtung der unverzinkten Stahlteile 

einen ausreichenden Schutz bilden. In der 

Strahlanlage der Rietbergwerke erhalten 

Stahlbauteile durch Entrosten und Ent-

zundern eine metallisch reine Oberfläche 

– die Grundvoraussetzung für die Haltbar-

keit der nachfolgenden Farbbeschichtung 

auf der unverzinkten Stahloberfläche. Die 

hochqualitative Feuerverzinkung und/

oder Beschichtung wird in der Seppeler 

Gruppe durch sinnvolle Logistik-Leis-

tungen für den Stahlbauer ergänzt. So 

sorgen spezielle Auflieger und Wechsel-

brücken für den reibungslosen Transport 

an den Bestimmungsort. Selbst um die 

Be- bzw. Entladung der Lkw braucht sich 

der Kunde nicht zu kümmern wie Frank 

Sommer, Geschäftsbereichsleiter von 

Helling & Neuhaus in Gütersloh, bekräf-

tigt. Die Fahrzeuge verfügen über Kräne 

und geländegängige 3-Wege-Stapler, die 

auch eine problemlose Anlieferung an 

schwer zugänglichen Orten ermöglichen. 

Die zügige Errichtung von Hallen unter-

stützen die Seppeler Verzinkereien durch 

pünktliche bauphasengerechte Lieferung. 

Auch wenn es mal brenzlig wird, ist eine 

Verzinkung in kürzester Zeit problemlos 

möglich. 

Strenge Qualitätskontrollen und die 

computergestützte Erfassung und Do-

kumentation aller Auftragsdaten garan-

tieren wirksamen Korrosionsschutz und 

ein höchst mögliches Maß an Prozess-

sicherheit.

Kai Seppeler
geschäftsf. Gesellschafter  

der Seppeler Gruppe 

In der Seppeler Gruppe Können 
Stahlkonstruktionen bis zu  

23 m Länge und 4,80 m Höhe und 
mit einem Stückgewicht von bis zu  
10 Tonnen feuerverzinkt werden. 

(Fotos: Seppeler Holding und 
Verwaltungs GmbH & Co. KG)
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ie der Sonnenschutz mit 

einer perfekten Gebäude-

geometrie vereinbar ist, und wie die 

kreativen Ansätze der Architekten um-

gesetzt werden können, ohne Fassa-

denansichten durch weitere Elemente 

zu verändern, weiß man bei BeluTec. 

Der Lingener Betrieb präsentiert sich 

als erfolgreiches, mittelständisches 

Unternehmen, das 60 Jahre Erfahrung 

im Stahlbau vorweisen kann. Moderns-

te Maschinen und ein umfangreiches 

Know-how sind die heutige Basis so-

wohl für eine automatisierte Serienpro-

duktion als auch für eine individuelle 

und flexible Fertigung. Belu Tec setzt 

auf Qualität, Sicherheit und Innovation.

 Mit den horizontalen Faltläden von  

BeluTec kann der Sonnenschutz flächen-

bündig in die Fassade integriert werden, 

und lässt dem Architekten und Planer 

damit alle gestalterischen Freiheiten. 

Es ist eigentlich egal, welche Anforde-

rungen an die Gebäudeoberfläche ge-

stellt werden. Mit den horizontalen Falt-

läden können verschiedenste Materialien 

zur Gestaltung der Gebäudeoberflächen 

verwendet werden. Das Gebäude kom-

plett zu verschließen, spezielle Sicher-

heitsanforderungen zu erfüllen und vor 

allem Transparenz in der Gebäudehülle 

zu realisieren sind dabei die Hauptforde-

rungen, die es für das Lingener Unter-

nehmen BeluTec zu realisieren gilt. Bei 

der technischen Universität in München 

Flächenbündige  
Fassaden entwickeln 
sich weiter

W

Durch die erhöhten Anforderungen an Gebäude im 

Bereich Energieeffizienz bzw. winterlicher und 

sommerlicher Wärmeschutz ist das Thema Sonnen-

schutz beim Architekten und Planer nun endgültig 

angekommen 

B a h n h o f s t r a ß e  3 6  •  4 8 5 9 9  G r o n a u  
Te l .  0 2 5 6 2 / 7 0 5 - 0  •  F a x  0 2 5 6 2 / 7 0 5 - 5 0

ENTWICKELN.
PLANEN.

BAUEN.

www.hoffundpar tner.de
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haben sich die Architekten Weikemeier, 

Kunz + Partner genau aus diesen Grün-

den für die horizontalen Faltläden von 

BeluTec entschieden und mit 12 Ein-

zel- sowie 39 Doppelanlagen die Anfor-

derungen an das Verwaltungsgebäude 

realisiert. So konnten klar strukturierte 

Zustände realisiert werden, und egal ob 

geöffnet oder geschlossen, das Gebäu-

dedesign bleibt perfekt erhalten. Noch 

wichtiger ist dabei aber der Nutzen für 

die Arbeitsplätze hinter der Fassade. 

Perfekter Sicht- und Sonnenschutz, und 

das vollkommen unabhängig von Wind 

und Wetter, da bei der Windstabilität die 

hohen Anforderungen der Fassaden-

norm DIN 1055 erfüllt werden. 

Weiterentwicklung Photovoltaik 

Auf der BAU in München wurde mit 

dem Thema Photovoltaik eine Weiter-

entwicklung der Faltläden gezeigt und 

das Thema Energieeffizienz auch in der 

Farbgestaltung wörtlich genommen. An 

einer 60 qm großen Fassade konnten 

sich die Besucher über die Funktionalität 

der Fassade informieren, denn gerade 

die Stabilität der horizontalen Faltladen 

bei hohen Windgeschwindigkeiten, egal 

ob offen oder zu, machen den Einsatz 

von Photovoltaik an der Fassade be-

sonders sinnvoll, da die Elemente der 

Sonne nachgefahren werden können. 

Der Wirkungsgrad der Fassade wird so 

gegenüber starren Lösungen deutlich 

verbessert. 

Ihre No. 1 in Europa

ELA Container GmbH · Zeppelinstr. 19-21 · 49733 Haren (Ems)  
Tel: (05932) 5 06-0 · Fax: (05932) 5 06-10

35

Lieferung schlüsselfertig:
112 Container in 10 Tagen
ELA-Premium-Mietcontainer ... sind ½ m breiter

info@container.de

Bei Dunkelheit wird die 
Transparenz der Fassade 

besonders deutlich. 
(Foto: BeluTec)

www.meisterstueck.de · zweckbau@meisterstueck.de

Z W E C K B A U
Die neue Art, nAchhAltig unD energieeFFiZient Zu bAuen 

Zweckbau mit Mehrwert: energieeffizient und regenerativ
Meisterstück-HAUS Zweckbau · Otto-Körting-Str. 3 · 31789 Hameln
Telefon 0 51 51/95 38 95 · Telefax: 0 51 51/39 51
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Stahlbau GmbH

Edewechter Str. 15    26160 Bad Zwischenahn    Tel. (04403) 97970    Fax 979747

www.eiting-stahlbau.de

Ideen aus Stahl
Ihr Partner für Stahl- und Hallenbau

ie Landwirtschaft gehörte in 

Deutschland zu einem der 

wichtigsten Wirtschaftsbereiche. Land-

wirtschaftliche Produktion gewann zu-

nehmend an Bedeutung und wurde in 

den 80iger Jahren modernisiert. 

So kam es zu den ersten Eggersmann 

Systemlösungen in diesem Segment. 

Gülle, die zum Teil in nicht 100 Prozent 

dichten Holzbehältern gesammelt wurde, 

konnte nun in solide Stahlbetonbehälter 

verbracht werden. Fahrsilos, ebenfalls 

aus Stahlbeton gebaut, gewährleisteten 

eine geordnete Lagerung von Viehfutter.

Auch an der Planung und Umsetzung 

von Kläranlagen und Regenüberlauf-

becken machte Eggersmann nicht halt. 

Bei Projekten dieser Art vereinten sich 

bereits früh die Kompetenzen des konst-

ruktiven Ingenieurbaus mit der Bau- und 

Umwelttechnologie.

1992 begann die Ära der Kompostwerke. 

Mit der Zielsetzung der Ressourcennut-

zung durch die Aufbereitung von Bioabfall 

nutzte und entwickelte Eggersmann mo-

derne Verfahren zur Herstellung von hoch-

wertigen Kompost- und Erdenprodukten. 

1998 – mit Bioterra und Kompopark 

bietet Eggersmann Full-Service-Anlauf-

punkte für Kompostprodukte, Blumen-

erden, Mutterboden, Rindenmulch und 

vieles mehr. Landwirte können eine Dün-

geberatung in Anspruch nehmen. Am 

Standort Harsewinkel wird das Angebot 

durch eine Baustoff-Aufbereitungsanlage 

für Recycling-Schotter ergänzt.

Das Zusammenwirken von „Bauen und 

Umwelttechnik“ festigt sich im Laufe der 

Jahre immer mehr zum Synonym für die 

Eggersmann Gruppe. Viele umweltspe-

zifische Anforderungen und Ideen kön-

nen mit ingenieurtechnischen Lösungen 

in Projekte für den Umweltschutz und 

im Sinne der Nachhaltigkeit umgesetzt  

werden.

Und auch im eigenen Haus wird großer 

Wert auf ökologische Aspekte gelegt – 

beispielsweise beim Bürogebäude der 

Hauptverwaltung und Sitz des Bauunter-

nehmens in Marienfeld. Die Wärmeerzeu-

gung durch eine Hackschnitzelheizung 

und die Nutzung von Photovoltaik-An-

lagen sind nur einige von den Kompo-

nenten, die selbstverständlich auch bei 

Kundenprojekten zum Einsatz kommen. 

Beispiele für zukunftsweisende Baupro-

jekte sind z. B. die Schulen der Stadt 

Rietberg, die Grund- und Musikschule 

Von Anfang an „grün“ gedacht

D
Schon 1975 hat sich Eggersmann dem Thema Umwelt gewidmet 

(v.l.n.r.): 
Vertretungsberechtigte  

Geschäftsführer der  
Fechtelkord & Eggersmann GmbH: 

Karlgünter Eggersmann  
und Thomas Hein. 

(Foto: WiR)

Kläranlage Harsewinkel 
(Foto: Eggersmann GmbH & Co. KG)
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der Stadt Haan und die Feuer- und Ret-

tungswache der Stadt Bergheim. Höchs-

te Anforderungen an den baulichen Wär-

meschutz, hochisolierte Fenster- und 

Fassadenelemente sowie die Einhaltung 

der DGNB-Kriterien tragen hiebei den 

Grundsätzen der ökologischen Konzep-

tion Rechnung.

Mit dem Beginn der Entwicklung und dem 

Bau von Mechanisch-Biologischen Abfal-

laufbereitungsanlagen (MBAs) wird ein 

weiterer Meilenstein gesetzt. Die Behand-

lung von Restmüll mittels mechanischer 

Sortierung und biologischer Behandlung 

minimiert die Müllmengen, die auf Depo-

nien gefahren werden. 2007 wird mit der 

Gründung der Eggersmann Anlagenbau 

erstmals das neue Verfahren der Trocken-

fermentation zur Produktion von Biogas in 

die Praxis umgesetzt. KOMPOFERM ist 

das neue Verfahren für eine besonders 

effektive und konstante Gasproduktion. 

Das Eggersmann Objekt-Management 

rundet das Spektrum der Gruppe im Hin-

blick auf den dauerhaften Unterhalt von 

Gebäuden und den Betrieb von Anlagen 

und Einrichtungen ab. Auf diesem Wege 

wird die Nutzungsqualität und Werterhal-

tung von Objekten nachhaltig gesichert. 

Mit den hauseigenen Kompetenzbe-

reichen Bauwesen, Kompotec, Objekt-

Management und Anlagenbau steht die 

Firmengruppe ihrem Kundenkreis – na-

tional als auch international – als zuver-

lässiger Partner zur Seite. Dabei spielt 

die Zusammenarbeit der Unternehmens-

bereiche eine entscheidende Rolle, da 

Kompetenzen gezielt ineinander greifen 

und Synergieeffekte bei derart komple-

xen Ingenieur- und Bau-Projekten sehr 

wirtschaftlich genutzt werden.

WIR 
BAUEN
DAS* 

Hallen | Büros | Industrie
Planung, Bau oder schlüsselfertige Erstellung.

Hubert Nabbe GmbH Hoch- und Tiefbau | Hünenburg 16 | 48165 Münster
T. 02501.27 900 | nabbe@nabbe.de | www.nabbe.de 

seit 61 Jahren, kompetent, schnell, 
wirtschaftlich und energieeffizient.

*
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Typ Donald Rex

Hallen aller Art mit Holzleim-Binder F30*
Nach Standard oder angepasst, mit Statik + farbiger Bedachung, 
mit und ohne Montage – bundesweit – alle Größen
 z.B. Typ Lombard Standard (Lastzone II, 250m ü. NN.) Br. 15,00 m, 
 Lg. 24,00 m, Tr. 4,50 m DN 10° – ab Werk 19.250,-€ + MwSt.
Reithallentypen 20/40 + 20/60 m besonders preiswert !
*1000-fach bewährt, montagefreundlich, feuerhemmend F-30 B

Timmermann GmbH – Hallenbau & Holzleimbau
59174 Kamen | Tel. 02307-4484 | Fax 02307-40308
www.hallenbau-timmermann.de | E-Mail: info@hallenbau-timmermann.de

Beschäftigt man sich mit dem Thema Flucht- und 

Rettungswege, stellt man schnell fest, dass die 

Anforderungen an Flucht- und Rettungswege in den 

letzten Jahren enorm gestiegen sind 

ufgrund der enormen Wich-

tigkeit von Flucht- und Ret-

tungswegen sind diese fest in den 

Landesbauordnungen und der Arbeits-

stättenrichtlinie verankert und bilden den 

Grundbaustein für eine sichere Flucht 

von Personen im Gefahrfall sowie schnel-

le und effektive Rettung von Menschen. 

Die Gestaltung von Flucht- und Ret-

tungsplänen beginnt bereits mit der Pla-

nungsphase eines Industriebaus und ist 

von Anfang an wichtiger Bestandteil der 

Planungen. Dabei setzt die ProTectum 

– Prüftec GmbH auf das interdisziplinä-

re Fachwissen und die Erfahrung ihrer 

Experten aus dem Bereich Brandschutz 

und Arbeitssicherheit. Nur so kann die 

Umsetzung der Flucht- und Rettungs-

wege rechtssicher und für die Arbeits- 

und Produktionsabläufe des jeweiligen 

Betriebs optimal ausgeführt werden, 

ohne diese nachhaltig zu stören. Neben 

der baulichen Planung von Flucht- und 

Rettungswegen ist die Kennzeichnung 

dieser zwingend erforderlich und klar 

und unmissverständlich auszuführen. 

Nur so kann gewährleistet werden, 

dass neben ortskundigen Mitarbeitern 

eines Unternehmens auch ortsunkun-

dige „Gäste“ immer und überall einen 

gefährdeten Bereich in einem Indust-

riekomplex sicher und schnell verlassen 

können.

Bei Begehungen von Industriebauten 

zeigen sich in der Praxis leider immer 

wieder ähnliche Problematiken in Bezug 

auf Flucht- und Rettungswege. Dabei 

sind zwei maßgebliche Mängel häu-

fig festzustellen. Zum einen findet man 

oft verstellte Flucht- und Rettungswege 

vor, die dadurch bedingt nur sehr stark 

eingeschränkt, bzw. gar nicht mehr in 

ihrer Funktion genutzt werden können. 

Ein weiteres massives Problem ist das 

unerlaubte Offenhalten von Brand- und 

Rauchschutztüren. Dadurch kann es im 

Brandfall zu einer Unpassierbarkeit von 

Flucht- und Rettungswegen durch Feuer 

oder Rauch kommen. Diese beiden Bei-

spiele aus der Praxis machen deutlich, 

dass neben reintechnischen Lösungen 

auch organisatorische Lösungen zwin-

gend erforderlich sind. Gerade diese or-

ganisatorischen Lösungen bedürfen einer 

großen Erfahrung der Brandschutz- und 

Arbeitssicherheitsexperten in der Schu-

lung und Aufklärung der Mitarbeiter, die 

in einem Industriekomplex tätig sind.

Wichtige Instrumente
für den Notfall

A
Nikolas Haunert

Brandschutzsachverständiger 
der ProTectum – Prüftec GmbH. 

(Foto: ProTectum – Prüftec GmbH)
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Rilkestraße 29-33 I 32257 Bünde
T 05223 6882-0
www.oberbremer-baubetriebe.de

Wir planen und bauen für Sie!
Ob Bürogebäude, Produktions-
oder Lagerhalle – schlüsselfertig,
zum Festpreis, bei garantierter
Bauzeit!

Wir  und bauen für Sie!Wir planen und 
Ob Bürogebäude, Produktions-
oder Lagerhalle – 

Wir planen und 

Pünktlich.
Schlüssel.
Fertig.

as gilt auch für die Logistikbran-

che. Temporäre Raumlösun-

gen von ELA können zur Einsparung von 

Energie beitragen – z. B. in dem jeweils nur 

so viel Büro-, Personal- oder Lagerraum 

bewirtschaftet wird, wie gerade benötigt. 

Temporäre Bedarfsspitzen können durch 

ELA-Lösungen abgedeckt werden.

Mit dem so genannten Premium-Con-

tainer bietet der emsländische Spezialist 

einen weiteren, am Markt einzigartigen 

Vorteil. Der drei Meter breite Container 

hat eine effektive Nutzfläche von 18 Qua-

dratmetern. Gegenüber einem Standard-

container bedeutet dies ein zusätzliches 

Raumangebot von drei Quadratmetern. 

Der ELA-Premium-Mietcontainer spart 

bereits ab einem Platzbedarf von 90 

Quadratmetern die Verwendung eines 

Standardcontainers ein. So können die 

Transport-, Montage- und Energiekosten 

sowie der CO²-Aussstoß erheblich redu-

ziert werden. Eingesetzt werden diese 

als mobile Büro-, Wohn-, Aufenthalt- und 

Umkleideräume.

Experten sind sich einig, dass die Be-

treiber von Logistikzentren in Zukunft 

verstärkt auf den optimalen Einsatz von 

energetischen Ressourcen achten müs-

sen. Das Fraunhofer Institut schätzt das 

mittelfristige Einsparpotenzial in Logistik-

unternehmen auf rund 25 bis 30 Prozent. 

Bei den Betriebsgebäuden und auch 

beim Fuhrpark lassen sich durch Maß-

nahmen wie etwa effiziente Heiz- oder 

Kühltechnik, Überwachung des Reifen-

drucks an Fahrzeugen oder ein intelligen-

tes Fuhrparkmanagement die Betriebs-

kosten senken. 

Aber auch vor dem Hintergrund der all-

gemeinen wirtschaftlichen Lage ist der 

Bedarf an Mietlösungen in der Fracht- und 

Logistikbranche weiter gestiegen. „Bei In-

vestitionen in Lager, Büro- oder Personal-

gebäuden ist derzeit höchste Flexibilität 

gefragt“, so ELA-Geschäftsführer Gün-

ter Albers. Der Einsatz von temporären 

und flexiblen Raumlösungen kommt der 

schwankenden Auftragslage in der Bran-

che entgegen. „Mit den mobilen Raum-

systemen von ELA kann auf sich ändern-

de Auftragslagen eingegangen und nur 

so viel Raum, wie jeweils notwendig, be-

trieben werden“, betont Albers. 

D
Vor dem Hintergrund der aktuellen Energiediskussion steigt die Bedeutung 

der Themen Nachhaltigkeit und Energieeffizienz weiter 

Einen Beitrag zur Raumersparnis 
und zum Senken der Energie-

kosten leistet der Einsatz von 
mobilen Raumlösungen 

(Foto: ELA)

Raum für Logistik- 
unternehmen

 bau
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Spannbeton-Binder (40m), Stützen
m/o Fundament, Balken, Sonderteile
Biogas- und Gülle-Behälter,
Fahrsilos, Thermowände für Ställe

   Ihr Partner 
für Industrie und 
  Landwirtschaft

... denn Vorbeugen ist besser als neu bauen

ine der einfachsten Möglichkei-

ten, ein hohes Maß an vorbeu-

gendem baulichem Brandschutz 

zu erreichen, ist auf dem Wege des trocke-

nen Innenausbaus. Produkte aus Vermicu-

lit erweisen sich hier als zeitgemäße Prob-

lemlöser. Seit mehreren Jahren hat sich die 

Essener Techno-Physik Eng. GmbH auf 

das ökologische Baumaterial spezialisiert. 

Eines ihrer erfolgreichsten Produkte sind 

die Miprotec-Brandschutzplatten vom Typ 

M. Diese haben sich insbesondere we-

gen ihrer universellen Verwendungsmög-

lichkeiten, ihrer einfachen und sauberen 

Verarbeitung sowie ihrer hervorragenden 

ökologischen Qualitäten bewährt. Die 

universelle Eignung ergibt sich aus den 

zahlreichen brandschutztechnisch ge-

prüften Konstruktionen, für die Miprotec 

M zugelassen ist – beispielsweise nicht-

tragende und tragende Metallständer-

wände zwischen Räumen. Auch tragende 

Holzfachwerkwände und verschiedene 

Deckenarten lassen sich mit Miprotec-

Brandschutzplatten 

brandsicher ausge-

stalten. So können 

die im gewerblichen 

Hallenbau üblichen 

Trapezprofildächer 

je nach Dachauf-

bau durch eine ein-  

oder zweilagige Be-

plankung mit Mipro-

tec-Platten eine Feu-

erwiderstandsdauer 

von 30 oder 90 Minuten erreichen. Ferner 

kann das Material zur Stahlbetonertüch-

tigung auf F90 bei abgehängter und di-

rekter Montage verwendet werden. Hinzu 

kommen verschiedene Möglichkeiten, 

Unter- und Einlegedecken mit Miprotec-

M-Platten brandgeschützt zu erstellen.

Planer und Handwerker sind über die 

einfache und saubere Verarbeitung von 

Miprotec-Brandschutzplatten begeistert. 

Im Gegensatz zu Alternativprodukten der 

Mitbewerber entsteht auf der Baustelle 

kaum Schmutz, denn das Vermiculit-

Material staubt kaum und lässt sich mit 

gewöhnlichen Holzbearbeitungswerk-

zeugen zuschneiden. Außerdem haben 

die Platten ein geringes Flächengewicht 

– ein entscheidendes Argument nicht nur 

bei der Über-Kopf-Montage, sondern auch 

für die Statik. Durchdachte Details wie eine 

vorgefertigte Spachtelkante und die beid-

seitige Papierkaschierung erleichtern dem 

Handwerker ebenfalls die Arbeit.

Nicht zuletzt entsprechen Miprotec-

Brandschutzplatten aus Vermiculit wegen 

ihrer besonderen ökologischen Qualität als 

Naturbaustoff dem Trend unserer Zeit zum 

wohngesunden Bauen und zum Mitarbei-

terschutz an Arbeitsstätten. Vermiculit ist 

ein mineralischer Naturstoff aus der Familie 

der Glimmer und Schicht-Silikate. Wie eine 

aufwändige Prüfung beim Institut für Bau-

biologie in Rosenheim bescheinigt, haben 

auch Pilze und Bakterien keine Chance, 

sich auf dem Material anzusiedeln und zu 

vermehren.

Die ökologische  
Brandschutzlösung im  
Trockenbauverfahren

EDer Stoff aus dem die 
Sicherheit ist: 

Vermiculit

 bau
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Beratung
Konzeption
Abwicklung
Preis/Leistung

Beispielhaft:
ABB GmbH,
Bielefeld

Industriebauten
Bürogebäude
Produktionsgebäude
Lagerhallen
Funktionshallen
Gewerbebau
Sonderlösungen

Kreativität
von Anfang an!

HMS Industriebau GmbH
Wülferheide 10
32107 Bad Salzuflen
Tel. 0 52 22/9 44 99-0
Fax 0 52 22/9 44 99-22
www.hms-industriebau.de

PROFESSIONELL!

Bauen ist unsere Leidenschaft.
Schlüsselfertige Industrie- und Gewerbebauten

RRR Stahlbau GmbH
Im Seelenkamp 15  
D-32791 Lage/Lippe

Tel. +49 (0)52 32.9 79 89-0
Fax +49 (0)52 32.9 79 89-70 

info@rrr-bau.de 
www.rrr-bau.de

RR
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� Ihr Partner für den Industrie-
und Gewerbebau

� Generalunternehmer mit
eigener Stahlproduktion

� Stahlhochbau und Stahlsonder-
konstruktionen

� Brandschutz-Fachplanungen
� Logistik und Produktionsabläufe
� Anträge nach dem Bundes-

immissionsschutzgesetz
� Stahlbetonskelettbau
� Dach- und Wandverkleidung

Queen Mary II
sicherheit auf hoher See

Die öffentlichen Räume sind mit den 
Brandschutzplatten ausgerüstet. 

 bau

Durch den Einsatz von  
Miprotec-Brandschutzplatten 

Typ M lässt sich das Risiko einer 
Brandausbreitung innerhalb von 

Gebäuden effizient verringern. 
(Foto: Techno-Physik, Essen) 
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 Gewerbegebiete

elle ist ein Industriestand- 

ort, der sich auf den inter-

nationalen Märkten erfolgreich etabliert hat 

und seine Produkte weltweit vermarktet.

Mit ihren rund 48.000 Einwohnern ge-

hört Melle im Osnabrücker Land zu den 

niedersächsischen Wirtschaftsstandor-

ten mit einem erfreulich starken Wachs-

tum. Die Wirtschaftsförderung unterstützt 

sowohl Neuansiedlungen von Firmen als 

auch die Bestandserweiterung und leis-

tet dadurch einen Beitrag zur Schaffung 

neuer bzw. Sicherung vorhandener Ar-

beitsplätze. So wurden in den vergange-

nen Jahren ca. 1.000 neue Arbeitsplätze 

geschaffen. Dabei bilden nicht zuletzt die 

gute Verkehrsanbindung unmittelbar an 

der Autobahn 30 Osnabrück – Hannover 

und die sofortige Verfügbarkeit erschlos-

sener Gewerbeflächen zu fairen Preisen 

die Grundlage für zahlreiche Ansiedlungs-

erfolge in der Stadt Melle. 

Trotz Wirtschaftskrise und damit ein-

hergegangener Firmenschließungen 

sind kaum nennenswerte Steigerungen 

der Arbeitslosenzahlen zu verzeichnen, 

denn gleichzeitig haben sich viele Unter-

nehmen zum Wirtschaftsstandort Melle 

bekannt und erheblich in die Vergröße-

rung von Hallen und die Erneuerung von 

Produktionsanlagen investiert. Zurzeit 

stehen in Melle ca. 49 ha freie Fläche zur 

Verfügung.

M

Überzeugende Standortvorteile kennzeichnen den 

Wirtschaftsstandort Melle. Ein ausgewogener Bran-

chenmix, die gute Infrastruktur, bedarfsgerechte und 

sofort verfügbare Gewerbeflächen mit späteren Aus-

baukapazitäten machen Investitionen in Melle lohnend 

Mit Ideen für die 
Zukunft

High tech für Ihr Business
Rundumlösungen für die Fertigung im Mittelstand

Modernste Softwarelösungen und ein vielfältiges Leistungs-
spektrum mit ERP, CRM, DMS, Finance, Personalwesen und 
Controlling sowie IT-Infrastruktur und IT-Services - damit 
decken wir den aktuellen Bedarf für mittelständische Unter-
nehmen rundum ab.  Und unsere Berater sind Fachleute, die 
Ihre Sprache sprechen und verstehen.

www.cobus-concept.de...mehr dazu:    Ihr Erfolg.
Unsere Motivati n.

Zum Beispiel bei der Branchenlösung  für Türenfertiger

Hannover – Halle 26, Stand E54

Besuchen Sie uns auf der Messe

Marco Schiller
Amtsleiter Stadtmarketing,  
Kultur und Tourismuswirt-

schaftsförderung der Stadt 
Melle (Foto: Stadt Melle)



WIR 05 | 2011  47

Mit Ideen für die 
Zukunft

as gilt auch für die Erweite-

rung des Industriegebietes 

Hafen Spelle-Venhaus. Vor kurzem wurde 

eine annähernd 50 Quadratmeter große 

Werbetafel am Einfahrtsbereich des Ha-

fens aufgestellt.

„Die Hafenerweiterung ist ein wichtiges 

Projekt für die Samtgemeinde und Ge-

meinde Spelle und setzt wichtige Impulse 

für die Wirtschaft“, beschrieb Samtge-

meindebürgermeister Bernhard Hummel-

dorf und wies darauf hin, dass vor kurzem 

mit der Vermarktung der Gewerbeflächen 

begonnen wurde. „Die ersten Grund-

stücksverträge konnten schon geschlos-

sen werden“, freute sich Spelles Bürger-

meister Georg Holtkötter und zeigte sich 

angesichts der optimalen Infrastruktur 

überzeugt davon, dass die zur Verfügung 

stehenden Flächen auf weiteres Interes-

se bei Investoren stößt. Im Rahmen der 

Erweiterungsmaßnahme entstehen 28 

Hektar neue Gewerbefläche, die mit ei-

nem Eisenbahnan-

schluss und neuen 

Umsch lagp l ä t zen 

am Dortmund-Ems-

Kanal sowie über 

die vorhandene Au-

tobahn 31 optimal 

erreicht werden kön-

nen. Diese einmaligen 

Standortvorausset-

zungen dürften den 

Verkauf der Fläche 

spürbar beschleuni-

gen. „Die Maßnah-

me wurde europa-

weit ausgeschrieben 

und im Mai soll mit 

den ersten Erschlie-

ßungsmaßnahmen 

begonnen werden, 

gab Hummeldorf ei-

nen Einblick in den 

Zeitplan.

Werbeschild weist auf 
Hafenerweiterung hin

D
Spelle – GroSSe Ereignisse werfen ihre Schatten voraus 

Weist auf das  
„Jahrhundertprojekt“  

in Spelle hin: Das Werbeschild 
zur Hafenerweiterung.  

(Foto: Samtgemeinde Spelle)
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is-à-vis dem internationalen Flugha-

fen Münster-Osnabrück vereint der 

AirportPark FMO mit seinem Konzept  

Modernität mit Nachhaltigkeit in einer neu-

en Dimension. 

Die Standortbedin-

gungen sind her-

vorragend. Im Zuge 

der Eröffnung des 

direkten Autobahn-

anschlusses an die  

A 1 Hamburg-Ruhr-

gebiet-Köln im No-

vember 2010 erfolgte 

im AirportPark FMO 

der Brückenschlag 

zwischen Luft- und 

Straßenverkehr. So verfügt der neue Busi-

ness Park nunmehr nicht nur über mehr-

mals tägliche Flugverbindungen zu den 

Drehkreuzen Frankfurt/Main, München 

und Berlin, sondern auch über einen ex-

zellenten Direktanschluss an eine der 

Hauptverkehrsachsen Deutschlands. 

Der 1. Bauabschnitt mit 48 Hektar 

Grundstücksfläche ist für Büro-, Hotel-, 

Dienstleistungs- und Gewerbenutzun-

gen bereits baurechtlich gesichert und 

voll erschlossen. Grundstücksgrößen 

und -zuschnitte können variabel nach 

den Anforderungen des Unternehmens 

gestaltet werden. Dabei sind zusam-

menhängende Flächen von 2.000 bis zu 

100.000 m² realisierbar. Optionale Ex-

Optimale Standortbe-
dingungen und nach-
haltige Mehrwerte

V
Im Dreieck der GroSSstädte Münster, Osnabrück und 

Enschede (NL) entsteht ein hochmoderner 

Dienstleistungs- und Gewerbepark 

 Gewerbegebiete
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pansionsflächen werden selbstverständ-

lich mit angeboten.

Zunehmend wird der Standort auch für 

großflächige Gewerbe- und Logistikan-

siedlungen interessant. Diese Interessen-

ten schätzen neben den optimal zuge-

schnittenen und großzügigen Arealen vor 

allem den 24-Stunden-Betrieb, keine stö-

rende Wohnbebauung und den kurzen di-

rekten Weg zur Autobahn. Dazu bietet der 

AirportPark FMO kostenreduzierende und 

nachhaltige Mehrwerte: 
· ��Möglichkeit des Anschlusses an das be-

stehende Biomasse-Heizkraftwerk (rd. 

15 Prozent Heizkostenersparnis)
· ��Modernste Breitbandtechnologie mit 

Anschluss an die globalen Datenauto-

bahnen über Frankfurt/Main und Ams-

terdam 
· �Angebot eines administrativen Daten-

Service mit netzunabhängiger Strom-

versorgung durch zwei Rechenzentren 

im Flughafenbereich 
· �Straßenbeleuchtung mit umweltscho-

nender LED-Technologie
· �Ressourcenschonende und kosten-

günstige Versickerung des Nieder-

schlagswassers

Hinsichtlich der jeweiligen Architektur 

wünschen wir uns selbstverständlich Indi-

vidualität gepaart mit innovativen und an-

spruchsvollen Konzepten. So ermöglichen 

wir Ihnen einen repräsentativen Unterneh-

mensauftritt und nachhaltiges Wachstum. 

 Gewerbegebiete
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ür eine erfolgreiche Entwicklung be-

nötigen Unternehmen das optimale 

Grundstück am richtigen Standort. Die 

Stadt Rheine mit rund 77.000 Einwohnern 

hält ein vielseitiges Gewerbeflächenport-

folio bereit. Es umfasst Industrie- und 

Logistikflächen an der Autobahn 30, Ge-

werbeflächen in Stadtnähe sowie Dienst-

leistungs- und Bürostandorte im Stadt-

zentrum. Eine sehr gute Erreichbarkeit und 

viele weitere Faktoren machen Rheine als 

zweitgrößte Stadt des Münsterlandes zu 

einem attraktiven Wirtschaftsstandort.

In unmittelbarer Nähe zur Innenstadt ent-

steht das neue Innovationsquartier Bahn-

hof Rheine. Die ehemaligen Flächen der 

Deutschen Bahn AG westlich des Bahn-

hofs sollen zukünftig einer neuen Nutzung 

zugeführt werden. Mit direkter Anbindung 

an den Bahnhof entsteht an dieser Stelle 

ein attraktiver Gewerbestandort, dessen 

Gebiet rund 31.000 qm mit Grundstücks-

größen zwischen 800 und 8.700 qm um-

fasst. Für das stadtbildprägende Gebäu-

de der historischen Triebwagenhalle im 

Eingangsbereich des Innovationsquartiers 

sowie für die angrenzenden Grundstü-

cken werden Investoren für die Ansied-

lung von Dienstleistungen, Kultur- und 

Kreativwirtschaft, innovativem Gewerbe, 

Gastronomie, Gesundheit o.ä. gesucht. 

Die Grundstücke können ab Ende 2011 

bebaut werden.

Das Industriegebiet Güterverkehrszen-

trum (GVZ) Rheine ist durch die Kombi-

nation von attraktiven verkehrsgünstigen 

Gewerbeflächen mit einer Umschlagan-

lage für den kombinierten Ladungsver-

kehr (KLV-Anlage) der ideale Standort für 

Speditionen, Logistikdienstleister und Un-

ternehmen mit besonderen logistischen 

Anforderungen. Hier bieten sich beste 

Voraussetzungen für eine optimierte Lo-

gistik und eine ideale Plattform für eine 

wirtschaftlich effiziente Gestaltung von 

Logistikprozessen.

Die EWG – Entwicklungs- und Wirt-

schaftsförderungsgesellschaft für Rheine 

mbH vermarktet für die Stadt Rheine Ge-

werbe- und Industrieflächen und betreut 

interessierte Unternehmen im Ansied-

lungsprozess.

F

Innovationsquartier und 

Güterverkehrszentrum 

Rheine sind gefragt

Das 
optimale 

Grund- 
stück

Visualisierung Entree 
 Triebwagenhalle

(Foto: EWG für Rheine mbH)

 Gewerbegebiete
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DAS LUSTPRINZIP.
Jeanswerbung? Nein, dies ist ein fiktives Werbemotiv
für den metallverarbeitenden Betrieb, der die 
Gürtelschnalle stanzt. Aus Prinzip machen wir 
selbst Alltägliches mit überraschender Werbung sexy.  
Denn wirkungsvolle Werbung reizt. 
Die Sinne. Den Verstand. Zum Kaufen.

Lust haben. Lust machen. Lust wecken. 
www.team-wandres.de
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 garten- und landschaftsbau

eizung und Klimaanlage belas-

ten uns dabei ebenso wie die 

Geräuschkulisse und der Elektrosmog, 

die uns ständig umgeben. 

Das geht nicht nur auf die Psyche – Na-

tur im Raum hebt Stimmung, Leistung 

und Motivation nachweislich an –, son-

dern trifft uns auch körperlich: „In Büros, 

die mit lebenden Pflanzen begrünt sind, 

sinkt die Zahl der Krankmeldungen um 

bis zu 40 Prozent“, konstatiert Markus 

Gregg, Experte für Raumbegrünung aus 

Nordkirchen.

Die Klimaregelung durch Grünpflanzen 

stellt demnach die modernste, men-

schenfreundlichste, gesündeste und zu-

kunftsträchtigste Art der Klimaführung 

dar. „Obendrein ist sie wesentlich preis-

werter als die herkömmliche technische 

Art der Luftbefeuchtung, die ggf. noch  

zur Verbreitung von 

Krankheitskeimen 

beitragen“, so der 

Fachmann. Pro-

fessionell geplant, 

können Pflanzen 

sogar eine Klimaan-

lage ersetzen, sind 

dabei preiswert und 

frei von Nebenwir-

kungen.

Bei „Gärtner Gregg“ 

nutzt man die eben-

so einfachen wie 

wirkungsvollen Me-

chanismen der Natur 

und schafft bioaktiv 

ein „prima Klima“: 

1. �Gestaltung einer naturähnlicheren 

Umwelt

2. �Zunahme des allgemeinen Wohl-

gefühls durch die Nähe und die 

Wahrnehmung von Pflanzen

3. �Gesunderhaltung am Arbeitsplatz: 

Fürsorge des Arbeitgebers für die 

Arbeitnehmer

4. �Zusätzlich werden dadurch die EU-

Richtlinien „Bildschirmarbeitsplatz“ 

erfüllt (EU-BildscharbV).

5.� �Luftqualität und Luftfeuchtigkeit 

werden durch die lebenden Pflanzen 

messbar verbessert. 

„Geruch und Akustik werden durch 

Pflanzen im Raum deutlich verbessert“, 

erklärt Markus Gregg. „Zudem reinigt ihre 

besondere Blatt- und Wurzelatmung die 

Luft durch die Absorption von Formalde-

hyd, Benzolen und anderen Schadstoffen. 

Bioaktiv steigern sie die Luftfeuchtigkeit, 

die in vielen Räumen deutlich zu niedrig 

ist, und dämmen so Kopfschmerz und 

Erkältungskrankheiten ein, die typischen 

Auswirkungen von trockener Raumluft.“ 

Forschungsergebnisse aus aller Her-

ren Länder belegen übereinstimmend, 

dass Pflanzen Luftschadstoffe abbauen, 

durch die Erhöhung der Luftfeuchtigkeit 

die Raumluft verbessern, die Staubbelas-

tung verringern, Schall dämmend wirken 

und Räume ohne Einsatz technischer 

Mittel perfekt klimatisieren können. Der 

Wohlfühlbonus, den wir sonst nur noch 

aus dem Park kennen, stellt sich auch im 

Büro und Zuhause ein: Der Blick ins Grü-

ne weckt neue Energien.

Geheimwaffe Fensterbank

H
85 Prozent unserer Zeit verbringen wir heute in Innen- 

räumen, bei künstlichem Licht und ungesunder Luft 

Wir freuen uns auf Ihren Besuch!Sonntag, keine Beratung kein Verkauf.

An der Kleimannbrücke 59 - 48157 Münster - Tel.:  0251/ 38234-0 - www.niederbeckmann.de

START IN DEN FRÜHLING

Erweitertes Sortiment

- neues Ambiente -

START IN D

E eitertes Sortimeort enttimes Soeitertes eentti e

Schöne Gehölze, Terracotta,  

Frühlingsblüher und vieles mehrSchöne Gehölze, Terracotta, Palmen,

  Frühlingsblüher, Oliven, Bambus ....



WIR 05 | 2011  53

»DIE SCHATZTRUHE« Heim & Garten
Detmolder Straße 627 · 33699 Bielefeld-Hillegossen

Tel. 0521/92 60 60 · Fax 0521/926 06 36
Internet: www.sonnenpartner.de · e-mail:info@sonnenpartner.de

Geschäftszeiten: Mo.- Fr. 9.00 -18.30 Uhr, Sa. 10.00 -16.00 Uhr

GARTEN-STRANDKÖRBE
SonnenPartner®

Die größte
Auswahl!

GARTENMÖBEL& Teak · Metall · Kunststoff · Geflecht

LAUFEND SCHNÄPPCHEN 
BIS ZU 50% REDUZIERT
Messe- u. Fotomuster, Bemusterungs-
gruppen, 2. Wahl u. Auslaufmodelle

Der weiteste

Weg lohnt sich!

Sonnenschirme + Markisen
Pavillons & Holzhäuser

Grillgeräte & Terrassenheizungen
Polsterauflagen, Accessoires & Pflegemittel

der dekorative Sonnenschutz

Kostenlose Parkplätze direkt vor dem Haus!

über 60 Stück in 
unserer Ausstellung

Über 110
aufgebaute Gruppen

Der Spiegel: „Zimmerpflanzen 

machen schlau“

Und mehr noch: „Zimmerpflanzen ma-

chen schlau“, wie jetzt der Spiegel in 

seiner Ausgabe 12/2011 meldete: „Das 

eigene Büro neu zu dekorieren könnte 

helfen, besser zu arbeiten!“ Zitiert wird 

die neueste Studie norwegischer Wissen-

schaftler, die bei der Arbeit mit Studenten 

herausfanden: Begrünte Arbeitsplätze er-

höhen die Erinnerungs- und Konzentrati-

onsfähigkeit, der Blick ins Grüne motiviert 

und mindert Stressgefühle. Vom Arbeiten 

im Grünen profitiere auch die Physis: Es 

senke den Blutdruck, mindere Stress und 

löse gute Gefühle aus.

So entscheiden sich immer mehr Kran-

kenhäuser für große Gruppen lebender 

Pflanzen in der Empfangshalle – gerade 

dort wird ihre entspannende und Stress-

reduzierende Wirkung dringend ge-

braucht. 

Mit Pflanzen:  

Schön und erfolgreich 

Auch in Einkaufs-Malls und Sitzungs-

zimmern ist die lebende Pflanze gut fürs 

Geschäft. So wurde in begrünten La-

denlokalen ein deutlich höherer Umsatz 

nachgewiesen. Und „grüne Sitzungszim-

mer“ punkten gegenüber ihren pflanzen-

losen Kollegen klar mit mehr positiven 

Geschäftsabschlüssen. 

In der Außenwirkung wird die Bepflan-

zung zur Visitenkarte; sie schafft ein 

gepflegtes, anspruchsvolles Ambiente. 

„Die Raumbegrünung bietet mannigfa-

che gestalterische Möglichkeiten“, erläu-

tert Markus Gregg. „Gerade wenn keine 

baulichen Veränderungen vorgenommen 

werden sollen, ist die Begrünung eine 

preisgünstige Alternative zur Aufwertung 

von Räumlichkeiten.“

Wie die Profis vorgehen:
· �Analyse der raumklimatischen Bedin-

gungen
· �Ermittlung von Problem-Ursachen
· �Vorschläge für Lösungen in Klimafüh-

rung und Raumstrukturierung
· ��Ermittlung von Pflanzenmengen und 

-arten in Zusammenhang mit den 

Raumgrößen und -anordnungen, vor-

handener Lichtmenge, Luftwechsel 

und Anzahl der Mitarbeiter
· ��Entwurf und Kalkulation von pflan-

zenbaulichen sowie lichttechnischen 

Vorschlägen zur Verbesserung des 

gesamten Raumklimas.

Back to the roots: 
Pflanzen erobern den  

Innenraum – und der Erfolg  
gibt ihnen Recht 

(Foto: Gärtner Gregg)
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Öffnungszeiten Mo. - Fr. 8.00 bis 18.00 Uhr  |  Sa. 8.00 bis 12.00 Uhr
Wortstraße 34-36  |  33397 Rietberg-Varensell  |  Tel. +49 5244 9301-0  |  info@growi.de  |  www.growi.de

Besuchen Sie unsere Muster-Ausstellung!

Zaun- und Torsysteme

� Gitterzäune
� Exklusivzäune
� Sichtschutzzäune
� Schiebetore
� Schranken
� Drehkreuze

er Einsatz von Gabionen ist 

eine häufig preiswertere Alter-

native zum Einsatz von Fertigteilen, ein-

fachen Mauern aus Beton oder teurer 

Natursteinmauern. Im Baukastensystem 

lassen sie sich beliebig übereinander 

und aneinander setzen.

Gabionen werden heutzutage insbe-

sondere mit Sand, Steinen oder Erde 

befüllt. Bei normalen Gabionen ohne 

besondere Ansprüche an die Optik wird 

das Füllmaterial einfach geschüttet. Ga-

bionen werden in der Regel in Größen 

zwischen 0,25 und 4 Kubikmeter herge-

stellt. Wie bei jedem Erdstützbauwerk 

muss auf eine entsprechende Funda-

mentierung und ggf. auch Entwässe-

rung geachtet werden. Eine Gabione 

kann aus verzinktem Stahl gefertigt 

werden, so dass sie über mehrere Jahr-

zehnte stabil bleiben. Zur Lärmschutz-

wand werden die Gabionen häufig vor 

Wohnsiedlungen an verkehrsreichen 

Straßen oder Gewerbeflächen aufge-

schichtet. Mit Mutterboden überdeckt, 

begrünen sie lange „Schallmauern“ und 

bieten gleichzeitig einen ökologischen 

Lebensraum für Kleinlebewesen. Das 

Gabionengeflecht ist überaus flexibel 

einsetzbar und eignet sich im gewerb-

lichen wie auch privaten Bereich sehr 

gut zum Bau von Zäunen, Hochbeeten, 

Pflanzschnecken und sogar Feuerstel-

len mit Grilleinrichtung.

Gabionen – mit  
Steinkörben Gewerbe-
flächen gestalten

D

Gabionen sind mit Steinen gefüllte Drahtkörbe und 

können gerade bei gewerblich genutzten Flächen zum 

Aufbau von Wällen, zur Errichtung von Sicht- oder Lärm-

schutzanlagen und für Stützwände eingesetzt werden
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BESUCHEN SIE UNSERE AUSSTELLUNG.

S
T

E
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S
Y
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E

FREUDE AN FORMEN, FARBEN UND VIELFALT.

Gustav Siekmann GmbH & Co. KG
Wörheider Weg 1–5
33739 Bielefeld
Telefon 0 52 06 – 33 24
oder 0 52 06 – 91 54–0
Telefax 0 52 06 – 91 54–20 B E T O N S T E I N W E R K

Die Steinfüllung ist variabel. Fachleute 

empfehlen regionaltypisches Gestein. 

Es gibt aber viele Alternativen: Von 

Stein über Glas bis hin zu Stahl ist al-

les denkbar. Holz und Materialien, die 

verrotten oder sich zersetzen, sind nicht 

zu empfehlen. Gabionen können vor Ort 

oder werksseitig befüllt werden. Bei der 

werksseitigen Befüllung und Verdichtung 

wird verhindert, dass die Befüllung nach 

Einbau der Gabione nachsackt und die 

Standsicherheit leidet oder gar verloren 

geht. Ein weiterer Vorteil ist, dass die Ga-

bione im befüllten Zustand transportiert 

werden kann. Zum Teil werden werksbe-

füllte Gabionen auch mit Hebebügeln an-

geboten, an denen der Korb problemlos 

aufgenommen werden kann. So lassen 

sich Wände mit werksgefüllten Gabionen 

in sehr kurzer Zeit herstellen. 

Bei den verschiedenen Füllungen un-

terscheidet man zwischen Schüttkörben 

und Mauersteinkörben. Die Schüttkörbe 

sind komplett mit frostsicheren und aus-

reichend druckfesten Steinen (Schotter) 

befüllt. Die Mauersteinkörbe können an 

den Sichtseiten mit Mauersteinen oder 

Platten verblendet werden; der Rest 

dieser Gabionen wird mit Schotter be-

füllt. Soll eine hochwertige Optik erreicht 

werden, wird zumindest die Sichtseite 

per Hand geschichtet.

Es gibt viele Alternativen:  
Von Stein über Glas bis hin 
zu Stahl ist alles denkbar
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 Gebäudereinigung

Büroreinigung?
Das macht doch SCHULZ für mich!

Dr.-Max-Ilgner-Str. 17 · 32339 Espelkamp · Tel. 05772 9100-0

   gebäudereinigung

  gartenservice

 sonderdienste

chon kleinste Verunreinigungen 

beeinträchtigen die Qualität des 

Produkts. Deshalb setzt Boehringer In-

gelheim microParts in Dortmund in der 

Produktion bei der Reinraumreinigung 

auf das Know-how und die langjährige 

Erfahrung von Pie-

penbrock.

Im Ruhrgebiet ist 

der Strukturwan-

del weg von der 

Schwerindustrie und 

hin zu innovativen 

Hightech-Produkti-

onsstätten weiter voll 

im Gange. Bestes 

Beispiel: Boehringer 

Ingelheim microParts 

GmbH in Dortmund. 

Die selbstständige 

Einheit im Unterneh-

mensverband von 

Boehringer Ingel-

heim wurde im Ok-

tober 2004 von der 

STEAG AG erwor-

ben und ist einer von 

drei Standorten von 

Boehringer Ingelheim 

in Deutschland. Die Unternehmensak-

tivitäten fokussieren sich auf die exakte 

Reproduktion kleinster Strukturen im 

mikroskopischen Bereich durch den Ein-

satz hoch entwickelter Spritzgießverfah-

ren. Neben Systemen zur treibgasfreien 

Aerosolerzeugung sind mikrostruktu-

rierte Kanalplatten für die medizinische 

Diagnostik und Analytik sowie Mikros-

pektrometer wichtige Entwicklungen von 

Boehringer Ingelheim microParts. Das 

wichtigste Produkt, das am Standort 

Dortmund hergestellt wird, ist der Inha-

lator Respimat Soft Inhaler.

Good Manufacturing Practice – 

GMP

„In der pharmazeutischen Industrie hat 

das Site Management direkten Einfluss 

auf das Produkt. Sprich: Wir sind dafür 

verantwortlich und müssen dokumen-

tieren, dass wir in unseren Reinräumen 

nach den Normen der sogenannten 

‚Good Manufacturing Practice’ produ-

zieren“, erklärt Dipl. Ing. Thomas Seifert, 

Leiter Site Management, Boehringer In-

gelheim microParts GmbH. 

Reinräume sind für die Produktion von 

Hightech-Produkten wie Computerchips 

S

Piepenbrock in der Produktion von Boehringer Ingelheim 

microParts. In der pharmazeutischen Produktion in Rein-

räumen nach den Standards der „Good Manufacturing 

Practice“ (GMP) ist die Partikelbelastung der Raumluft 

von entscheidender Bedeutung 

Reinraumreinigung
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und Satelliten sowie Arznei- und Le-

bensmitteln konzipiert, da hier bereits 

mikroskopische Verunreinigungen die 

Produkte unbrauchbar machen. Die be-

nötigte Luftreinheit wird durch Mehrfach-

filterung der Umgebungsluft erreicht. 

Die Filter bestehen aus speziellen HEPA-

Filtern (high efficiency particle filter), die 

Schwebeteilchen von bis zu 0,5 μm he-

rausfiltern können. Zum Vergleich: Eine 

Bakterienzelle hat ungefähr eine Größe 

von 2 μm. „Da kleinste Verunreinigun-

gen in der Produktion schwerwiegende 

Folgen haben, stellen wir an die profes-

sionelle Reinigung unserer Reinräume 

nach den geltenden Reinheitsklassen 

höchste Anforderungen“, unterstreicht 

Thomas Seifert. 

First Level Supplier Piepenbrock 

Der hohe Qualitätsanspruch von 

Boehringer Ingelheim microParts zeig-

te sich in der Ausschreibungsphase. 

„Reinigung ist bei uns ein A-Gut, des-

halb waren in die Ausschreibung meh-

rere Führungskräfte aus den Bereichen  

Management, Site Management und Hy-

giene involviert. Zudem haben wir bei der 

Ausschreibung nur First Level Supplier 

wie Piepenbrock zugelassen“, so Thomas 

Seifert. „Das hat sich gelohnt. Schon bei 

der Begehung unserer Räumlichkeiten 

hat sich gezeigt, dass die Piepenbro-

cker, die heute operativ für das Objekt 

verantwortlich sind, über das notwen-

dige fachliche Know-how verfügen.“ 

Für die Zusammenarbeit mit Piepen-

brock hat sich das Management nach 

der Auswertung einer umfassenden 

Entscheidungsmatrix entschieden. Da-

bei spielten qualifiziertes Personal, op-

timierte Prozesssteuerung, innovative 

Reinigungstechnik und hohe Qualität die 

zentrale Rolle. 

„Seit dem 1. Januar 2010 sind wir mit 

16 Mitarbeitern für Boehringer Ingelheim 

microParts produktionsnah und ganz 

wesentlich in der eigentlichen Produkti-

on tätig“, freut sich Heiko Kalis, Piepen-

brock Niederlassungsleiter Dortmund. 

Mit Erfolg, wie das Lob von Thomas Sei-

fert zeigt: „Mit Piepenbrock kam bei uns 

frischer Wind ins Haus.“

Links: Boehringer Ingelheim 
microParts in Dortmund beschäf-

tigt derzeit 450 Mitarbeiter

Rechts: Untersuchung eines 
Wirkstoff-partikels mit dem  

Rasterelektronenmikroskop
(Fotos: Boehringer Ingelheim 

Pharma GmbH & Co. KG)
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rofessionelles Gebäudemanage-

ment wird in den kommenden 

Jahren, die gekennzeichnet sein werden 

durch weiteres Wachstum in der Facility 

bzw. Gebäudemanagementbranche von 

möglicherweise bis zu ca. 5 Prozent, an 

Wichtigkeit gewinnen. 

Unternehmen, die einerseits ihre Res-

sourcen professionell für das eigene 

Kerngeschäft bündeln, benötigen an-

dererseits eine genauso professionelle 

Lösung für ihr Sekundärgeschäft – wel-

ches traditionell in das Resort des Faci-

lity- bzw. Gebäudemanagements fällt. 

Hierbei ist das Gebäudemanagement ein 

Teilbereich des Facility Managements. 

Unabhängig, ob intern oder extern orga-

nisiertes Gebäudemanagement, sollte in 

einer professionellen Immobilienbewirt-

schaftung das Sekundärgeschäft optimal 

in das Kerngeschäft integriert sein, d.h. 

entlang des Kernwertschöpfungsprozes-

ses organisiert. Dies hat zur Folge, dass 

unter Ausschöpfung zahlreicher sozio-

ökonomischer Synergien das Kernge-

schäft bestmöglich unterstützt wird. So 

können in den Primär- und Sekundärpro-

zessen die jeweilige Kernkompetenz voll 

ausgeschöpft und die Nutzungskosten 

von Facilities unter Gesichtspunkten der 

Nachhaltigkeit optimiert werden. 

Eine Differenzierung zwischen Flächen-

management, kaufmännischen, tech-

nischen und infrastrukturellen Gebäu-

dedienstleistungen hat sich dabei im 

deutschsprachigen Raum als sinnvoll 

erwiesen. Professionelles Gebäudema-

nagement stellt ganzheitliche Verbindun-

gen zwischen diesen vier Schwerpunkten 

her. Es begegnet der Immobilienkomple-

xität mit proaktivem Prozess- / Systemma-

nagement und professionell angepassten 

‚Leistungspaketen‘ – entlang der indivi-

duellen Kundenbedürfnisse. Undabding-

bar für die Professionalität ist dabei die 

Transparenz in diesen Prozessen, die z.B. 

durch ein modernes Service- bzw. Help-

desk-System nachhaltig unterstützt wird. 

Wird nicht nur das Gebäudemanage-

ment, welches primär die Nutzungsphase 

einer Immobilie betrachtet, sondern auch 

das Facility Management umfassend mit 

seinem lebenszyklusorientierten Ansatz 

mit einbezogen, gehört zu einer Profes-

sionalisierung auch die Berücksichtigung 

der jeweiligen Unternehmenspolitik sowie 

normative und strategische Überlegun-

gen, um das Management der Sekundär-

prozesse voll zur Entfaltung zu bringen. 

Eine Prognose: „Professionelles 
Gebäudemanagement“ 

P
AN WICHTIGKEIT GEWINNEN: Gebäudemanagement sollte in einer professionellen 

Immobilienbewirtschaftung optimal in das Kerngeschäft integriert sein

Eine Einschätzung von  
Denis Krämer 

Leitung F&E der ray facility  
management group

(Foto: PRIVAT)

 Gebäudereinigung
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Leistungswert als 
Berechnungsgrundlage

er Leistungswert beschreibt 

die Geschwindigkeit, mit der 

ein Gebäude gereinigt wird. Er wird in 

Quadratmetern pro Stunde gemessen 

und bestimmt die Raumfläche, welche 

von einer Reinigungskraft in dieser Zeit-

spanne gesäubert wird. Angebote in der 

Gebäudereinigung beruhen größtenteils 

auf dem Zeiteinsatz des Personals, wes-

wegen der Leistungswert maßgeblich 

zur Kalkulation und Beurteilung von Rei-

nigungsleistungen beiträgt.

Die Mehrheit aller Gebäudereinigungs-

unternehmen nutzt allgemeine Standards 

zur Bestimmung des Leistungswertes, 

die sich zwischen den Mitbewerbern nur 

geringfügig unterscheiden. Unterneh-

men sollten genau den Leistungsumfang 

für den Gebäudereiniger festlegen, denn 

hier wird der Unterschied zwischen Qua-

lität und Angebotspreis sichtbar. Auf fol-

gendes sollte geachtet werden:

Einsatz von Reinigungsgeräten

Der Einsatz automatisierter Reinigungs-

geräten kann die Effektivität des Reini-

gungspersonals erhöhen und damit den 

anzusetzenden Leistungswert steigern.

Nutzungsumfang des Gebäudes

Räume mit einer hohen Durchgangsfre-

quenz, wie etwa der Empfang eines Hotels, 

bedingen meist eine stärkere Verschmut-

zung als eine kaum verwendete Abstell-

kammer. Eine angepasste Leistungs-

wertberechnung trägt diesem Umstand 

Rechnung.

Verschmutzungsgrad

Der Zeitaufwand einer gründlichen Ge-

bäudereinigung und somit ihr Leistungs-

wert hängen selbstverständlich unmit-

telbar davon ab, wie verschmutzt die zu 

reinigenden Räume tatsachlich sind.

Häufigkeit der Gebäudereinigung

In Räumen, die nur selten gereinigt wer-

den, steigt der Reinigungsaufwand mit der 

Zeit an. Die Faktoren Verschmutzungsgrad 

und Reinigungshäufigkeit hängen hierbei 

stark miteinander zusammen.

Personal

Die Effektivität, mit 

der ein Gebäude  

gereinigt werden 

kann, wird davon 

beeinflusst, wie 

qualifiziert, moti-

viert und körper-

lich fit das Reini-

gungspersonal ist. 

In die Berechnung 

eines realistischen 

Le istungswer tes 

fließen daher auch 

Faktoren wie die  

Ermüdung durch 

belastende Reini-

gungsarbeiten ein.

D
Professionelle Gebäudereinigungsunternehmen bestimmen die Kosten ihrer  

Angebote meist mittels des so genannten Leistungswertes
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in wahres Schmuckstück prä-

sentiert sich dem Gast bei einem 

Besuch im Gasthaus Klein in Netphen-

Deuz. Der ehemalige Landgasthof ist 

nicht nur von außen ein Blickfang. Mit 

seinen individuell gestalteten, nostal-

gisch eingerichteten Räumen bietet das 

1768 errichtete Fachwerkhaus auch hin-

ter seiner Fassade ein besonderes Am-

biente. 

Seinen architektonischen Charme ver-

dankt es nicht zuletzt Graf Johann von 

Wittgenstein. Als dieser seinerzeit im 

Gasthaus Klein einkehrte, erfuhr er von 

einem geplanten Umbau des Hauses 

wegen Baufälligkeit. Der Adelige fertig-

te daraufhin eine Bauzeichnung nach 

seinen Vorstellungen an und stiftete so-

gar das Holz für den Bau. Wittgenstein 

hinterließ damit ein für das Siegerland 

wegen seiner hellen und hohen Räume 

recht ungewöhnliches Fachwerkhaus. 

Doch nicht nur das Auge kommt im 

Gasthaus Klein auf seine Kosten. Sein 

attraktives Angebot an vielfältigen Gau-

menfreuden verdankt es dem Gastrono-

menehepaar Corinna und Christian Klein-

Wagner. Mit Liebe zum Detail und neuen, 

kreativen Ideen machten die beiden den 

ehemaligen Landgasthof zu einer ganz 

besonderen Adresse für Feinschmecker 

und Liebhaber der regionalen Küche. 

Das Erfolgsrezept scheint so nahelie-

gend wie anspruchsvoll: man nehme als 

Grundlage die altbewährten Rezepte der 

Region, gebe einen Schuss unkonventi-

onelle Ideen und eine Prise Leidenschaft 

dazu und erhalte eine ebenso typische 

wie untypische westfälische Küche auf 

höchstem Niveau. „Die Jahreszeiten mit 

all ihrer Farbenpracht sollen sich auch in 

unseren Gerichten widerspiegeln“, sagt 

Christian Klein-Wagner. 

Ein „Gasthaus“  
im besten Sinne

E
Gasthaus Klein: mit Leidenschaft und Kreativität 

zum Gourmet-Treff



WIR 05 | 2011  61

Längst ist die exklusive Küche des Restau-

rants nicht mehr nur in der näheren Umge-

bung bekannt. Selbst weitgereiste Gäste 

durfte das Ehepaar schon begrüßen. Die-

se schätzen die kulinarische Qualität und 

Vielfalt ebenso wie das stilvolle Ambiente 

des Hauses. Anders als in der Küche ha-

ben Corinna und Christian Klein-Wagner 

bei der Einrichtung ihres Gasthauses weit-

gehend auf das Setzen neuer Akzente ver-

zichtet. „Das antike Mobiliar unterstreicht 

die lange Tradition unseres Hauses und 

macht seinen besonderen Charme aus“, 

erklärt Corinna Klein-Wagner. Bei schö-

nem Wetter lässt es sich auch zwischen 

alten Buchenhecken, Edelrosen und Kräu-

tern im Garten des Gasthauses speisen. 

Hier wachsen heimische Kräuter, die frisch 

vom Beet in den Topf wandern. 

Das kulinarische Repertoire des Hauses 

ist mit Bedacht gewählt. Im Herbst wer-

den hier zum Beispiel wilde Gerichte wie 

vor hundert Jahren serviert, auf Basis 

historischer Rezepte mit Wild und Geflü-

gel. Wenn der Frühling kommt, steht das 

Zicklein hoch im Kurs – und der beliebte 

Wildkräuterspaziergang vor der Tür. Gro-

ßen Zuspruch von Gästen und Genießern 

finden auch die regelmäßigen Kochkurse 

zu verschiedenen kulinarischen Themen, 

bei denen Christian Klein-Wagner Seite 

an Seite mit eifrigen Hobbyköchen in sei-

ner Küche den Kochlöffel schwingt. Und 

alle Jahre wieder, in den besinnlichen 

Wochen zum Jahresende brutzelt das 

Gasthaus Klein seinen legendären Gän-

sebraten und backt die berühmten Weih-

nachtswaffeln. Denn auch am Nachmittag 

trifft sich hier so manche gesellige Runde 

zum Kaffeeklatsch. Übrigens: Auch Kunst 

und Kultur erhält im Gasthaus Klein eine 

Bühne, mit regelmäßigen Bilderausstel-

lungen und Lesungen.

Corinna und  
Christian Klein-Wagner
Inhaber des Gasthaus Klein  

(Foto: Gasthaus Klein)

 Geniessen in westfalen

Weitere Informationen zur Initiative 

„Westfälisch genießen“ und Rezeptideen 

unter: www.westfaelisch-geniessen.de
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 energie und umwelt

is 2012 hat die EU das noch ein-

mal abgenickt, aber dann muss 

es anders werden. Als Gegenleistung 

für Steuerermäßigungen verlangen die 

EU und die Bundesregierung größere 

Anstrengungen zur Energieeffizienz der 

Unternehmen. Tatsächlich schlummern 

hier gewaltige Reserven: 10 Milliarden 

Euro beträgt das Einsparpotenzial in 

der deutschen Industrie. „Wir wollen 

daher die Unternehmen dazu anregen, 

die Effizienzpotenziale eigenständig zu 

Energiemanagement-
systeme – bald Pflicht?

B

Wieder ist es die EU, die den Spielverderber gibt: 

ErmäSSigungen von Energiesteuer, in Deutschland im 

produzierenden Gewerbe fast selbstverständlich, sind 

aus europäischer Sicht nichts anderes als Subventionen 
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Matthias Haemisch
Berater für Managementsysteme 

und für Energieeffizienz
(Foto: kgh consult)

realisieren und umzusetzen. Energie-

managementsysteme sind dabei eine 

wichtige Möglichkeit, Effizienzpotenzi-

ale aufzuzeigen. Diese sind inzwischen 

durch internationale Normen anerkannt 

(EN 16001, ISO 50001) und bedeuten 

im Kern die regelmäßige Erfassung der 

Energieströme und der Minderungspo-

tenziale in den Produktionsprozessen,“ 

so das Wirtschaftsministerium. Für Un-

ternehmen mit einem Stromverbrauch 

über 10 GWh pro Jahr gilt bereits heute, 

dass es Steuerermäßigungen nur bei ei-

nem nachgewiesenen Energiemanage-

mentsystem (EnMS) gibt. Für kleine und 

mittlere Unternehmen prüft das Minis-

terium, ob dieses Instrument ab 2013 

ebenfalls eingesetzt werden. Das ist si-

cherlich ein guter aber nicht der einzige 

Grund, über die Einführung eines EnMS 

nachzudenken. In vielen Studien wurde 

nachgewiesen, dass Effizienzpotenziale 

– obwohl wirtschaftlich sinnvoll – viel zu 

selten genutzt werden. Die Gründe sind 

vielfältig und reichen von Unkenntnis der 

Potenziale über fehlende Investitions-

mittel bis zu einer generellen Abneigung 

gegenüber Veränderungen. Könnten 

EnMS das verbessern? Mit einem EnMS 

verordnet sich ein Unternehmen selbst, 

die Verbräuche zu überwachen, zu ana-

lysieren, kontinuierlich nach neuen Ein-

sparpotenzialen zu suchen. Immer steht 

am Anfang eine grundlegende Energie-

effizienz-Analyse. Eine Effizienzanalyse 

kann auch unabhängig von Einführung 

eines EnMS wichtige Einsparpotenziale 

aufzeigen und sollte heute allein schon 

wegen der steigenden Energiekosten in 

allen Unternehmen Standard sein.
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(Foto: Stadtwerke Bielefeld)
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info@cec-energie.de   www.cec-energie.de
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nd die erfolgreichsten Geschäfts-

beziehungen sind die, die auf per-

sönlichen Kontakten und gegenseitigem 

Vertrauen beruhen. 

Sichere Energieversorgung, faire Preise 

und individuelle Angebote versprechen 

viele Anbieter. Doch beim persönlichen 

Service liegen die Unterschiede: Bei den 

Großen läuft der Kontakt oft über ano-

nyme Call-Center. Anders bei den Stadt-

werken Bielefeld, hier bekommen Sie als 

Geschäftskunde Ihren persönlichen An-

sprechpartner.

Genau die richtige 

Größe, als Energie-

versorger mit mehr als 

150 Jahren Erfahrung 

sind die Stadtwerke 

Bielefeld das größte 

Energie-, Trinkwas-

ser- und Verkehrs-

unternehmen in Ost-

westfalen-Lippe. 

Wir bieten wettbewerbsfähige Preise 

und sind flexibel, um schnell auf ihre 

Wünsche und Bedürfnisse einzugehen. 

Zu unserer Angebotspalette gehören 

Beleuchtungs-, Wärme-, Kälte- und 

Druckluftcontracting sowie Energiema-

nagement. Was immer Sie brauchen, 

stellen wir für Sie zusammen. Umfas-

senden Service, individuelle Lösungen, 

komplette Rundumversorgung, betreut 

von Energiespezialisten, exakt konzipiert 

und realisiert, Hand in Hand mit Ihrem 

Unternehmen. Kein Wunder also, dass 

wir nicht nur regional, sondern auch bun-

desweit Geschäftskunden an rund 300 

Standorten mit Energieprodukten belie-

fern. Vielleicht wollen auch Sie einfach 

das gute Gefühl erleben, einen Energie-

versorger zu haben, der Verantwortung 

noch persönlich nimmt.

Persönlichkeit macht 
den Unterschied

U
Sie als Unternehmer wissen es sicherlich am besten: 

Persönlichkeit ist das, was ein Unternehmen  

vorwärts bringt
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HERBER & PETZEL GmbH & Co. KG
Gildenstraße 2a | 48157 Münster
Tel. 0251.98720-0
www.herber-petzel.de

X Kälte- & Klimalösungen

X Wärmepumpen

X Elektroinstallationen & MSR

X Raumluftlösungen

nter Koordination von Energie 

Impuls OWL wollen sie ih-

ren Energieeinsatz in den nächsten drei 

Jahren um zehn Prozent reduzieren. Der 

Schlüssel dazu heißt LEEN – Lernendes 

Energie Effizienz Netzwerk. Das Fraun-

hofer Institut für System- und Innovati-

onsforschung (ISI) hat das zertifizierte 

Verfahren entwickelt und bundesweit 30 

Pilotnetzwerke für Energieeffizienz aus-

geschrieben – Energie Impuls OWL ist es 

gelungen, gleich zwei Netzwerke in OWL 

zu etablieren. 

Ein Blick auf die Teilnehmerliste zeigt, 

auf welch hohem Niveau in Ostwestfalen-

Lippe optimiert wird: Am neuen Netzwerk 

LEEN OWL II wollen bisher zehn Unter-

nehmen teilnehmen: Ferrum Edelstahl-

härterei, Franz Schneider Brakel, Karl 

E. Brinkmann, Konrad Reitz Ventilato-

ren, Spier Fahrzeugwerk, Staatlich Bad 

Meinberger Mineralbrunnen, Lichtgitter, 

Helmut Giesdorf, Gebr. Brasseler und 

Buschjost. Weitere fünf Unternehmen ha-

ben bis zum Herbst die Möglichkeit, sich 

dem Netzwerk anzuschließen.

Im LEEN OWL I, das im Sommer 2010 an 

die Arbeit ging, sind 14 Unternehmen da-

bei: Phoenix Contact, Arvato Media und 

Arvato Systems, Gildemeister, die Mie-

le Werke Gütersloh und Bielefeld, Mohn 

Media, Ninka, Rudolf Henrichsmeier, For-

maplan, die Alpla-Werke-Lehner, Klaus 

Brummernhenrich, EK Servicegroup, das 

Coko-Werk, und Essmann.

Klaus Meyer, Geschäftsführer von Ener-

gie Impuls OWL, verdeutlicht den Nutzen: 

„Die LEEN-Teilnehmer profitieren von ei-

ner Initialberatung durch ein Ingenieur-

büro, von Fachbeiträgen, Diskussionen, 

Workshops, gegenseitigen 

Firmenbesuchen, dem en-

gen kollegialen Austausch 

und natürlich einem Monito-

ring der Ergebnisse.“ 

Sollte nach drei Jahren tat-

sächlich der Zielwert von 10 

Prozent Einsparung erreicht 

sein, beweisen die Unter-

nehmen gegenüber dem In-

dustriedurchschnitt, der bei 

einem Prozent Energieeffi-

zienzgewinn pro Jahr liegt, 

hier glatt die dreifache Inno-

vationsgeschwindigkeit.

Die Unternehmen finanzieren 

das gemeinsame Netzwerk 

selbst. Das Bundesumwelt-

ministerium sowie die Indus-

trie- und Handelskammern 

Lippe und Ostwestfalen un-

terstützen das Programm. 

U

Stark im Klimaschutz sind sie alle schon – und doch  

bringen die zehn Unternehmen aus Ostwestfalen- 

Lippe zusammen zurzeit noch fast 20 Millionen Euro 

jährlich für Energiekosten auf

Zweites OWL-Pilot-
netzwerk der Fraun-
hofer-Gesellschaft 

Klaus Meyer
Energie Impuls OWL e.V. 

(Foto: Energie Impuls OWL)
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utes Klima und die richtige Wohlfühl-

temperatur fördern die Konzentration 

und erhöhen die Leistungsbereitschaft, 

bei der Arbeit sowie zu Hause. Luft-Luft- 

oder Luft-Wasser-Wärmepumpen sind 

die zukunftsorientierte Lösung. Sie erset-

zen traditionelle Öl- und Gasheizungen 

und sparen dabei bis zu 40 Prozent der 

Energiekosten ein. Gleichzeitiges Kühlen 

und Heizen wird durch die Kombination 

von einem leichten, platzsparenden Au-

ßengerät und beliebig vielen Innengeräten 

auf effizienteste Weise realisiert. Das Team 

von Herber & Petzel begleitet Sie von der 

Planung bis zur Instandhaltung und War-

tung Ihrer individuellen Wärmepumpe. Das 

Münsteraner Unternehmen installiert Ihnen 

Raumklimasysteme nach modernstem 

Standard und legt dabei größten Wert auf 

persönliche Betreuung, um für Sie die effi-

zienteste Lösung zu finden.

Bus – Ihr Haus denkt mit! 

Die perfekte Lichtstimmung im Haus mit 

nur einem Knopfdruck: Die Bus- Techno-

logie vereinfacht den Alltag, sorgt für ein 

großes Maß an Komfort und Sicherheit 

und unterstützt dank transparenter Ver-

brauchsdaten die Energieeinsparungen! 

Die Steuerung Ihres Lichtsystems, aber 

auch Ihr Heizsystem, Ihre Alarmanlage, 

die Jalousien oder die Musikanlage kön-

nen zentral, von einem Touch-Panel aus, 

kinderleicht geregelt werden. Während 

der Bauphase verlegt das Traditionsun-

ternehmen separate Leitungen, die als 

„Bus“ fungieren. Ähnlich dem Baukasten-

prinzip können die Nutzer dann von der 

Einstellung verschiedener Lichtszenen in 

nur einem Raum bis hin zur vollständigen 

Kommunikation der Anlagen im und am 

Haus die intelligente Technik ausbauen. 

In bestehenden Gebäuden funktioniert 

die Nachrüstung ganz ohne Umbau-

maßnahmen: in diesem Fall werden die 

Daten über das vorhandene Stromnetz 

geschickt. Die Haustechnik ist mit Bus 

auch aus der Ferne über das Internet zu 

bedienen. Störungen wie Glasbruch oder 

Ausfall verschiedenster Anlagen werden 

über das Handy mitgeteilt, wodurch eine 

schnelle Reaktion möglich wird.

G
Heizen, Kühlen, die Umwelt schonen: alles aus einer Hand!

Schnell, flexibel und aufmerksam  
so sieht sich das Herber & Petzel 

Team (von links):  
Martin Schaffstein,  

Katharina Schaffstein, Ursula 
Schaffstein, Tom Dreiner 

(Foto: Herber & Petzel)

Der Wohlfühlpartner für 
energieeffiziente Haustechnik
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b Anfang 2012 soll Biomethan 

in das regionale Erdgasnetz 

eingespeist und damit Strom und Wärme 

für rund 3.000 Haushalte erzeugt werden. 

Neben der Gasaufbereitung beinhaltet 

das Anlagenkonzept eine Separationsan-

lage, in der die Gärreste zu humusbilden-

dem Dünger mit höherem Feststoffgehalt 

aufbereitet werden, der besser gelagert 

und transportiert werden kann. Das Ener-

gieziel der Gemeinde Ebsdorfergrund 

lautet, die Versorgung bis 2020 vollstän-

dig auf regenerative Energien umzustel-

len, die in der Region erzeugt werden. 

Die Devise, ohne Atomstrom und fossile 

Energien in einer intakten Umwelt zu le-

ben und zu arbeiten, ist auch im Leitbild 

der Gemeinde festgelegt. Um rund vier 

Millionen Kubikmeter Biogas effizient in 

Erdgasqualität aufzubereiten, kommt es 

insbesondere auf eine solide Verfahrens-

technik an. Bei der chemischen Aminwä-

sche wird das im Biogas enthaltene Koh-

lendioxid chemisch an das Waschmittel 

Amin gebunden. Dadurch kommt es zu 

einer Anreicherung des Methangehaltes 

im Biogas. Je höher der Methangehalt 

des Biogases nach der Aufbereitung ist, 

desto geringer ist die notwendige Zu-

gabe von Konditionierungsgasen in der 

Einspeiseanlage. Dadurch erhöht sich 

die Gesamtwirtschaftlichkeit des Anla-

genverbundes deutlich. Die Erfahrungen, 

die Weltec Biopower bislang mit diesem 

Verfahren in ihren Anlagen gemacht hat, 

erfüllen die Erwartungen an die Reinheit 

und den Methanschlupf voll und ganz. Bei 

Biogasanlagen sind die gute Qualität der 

Anlagenkomponenten und damit verbun-

den stabile Erträge ausschlaggebend. 

Biogasanlagen der Weltec Biopower 

GmbH werden aus einer Hand geliefert. 

Die bewährte Modulbauweise ermöglicht 

eine rasche Errichtung. Die Palette des 

niedersächsischen Herstellers reicht von 

der preisgünstigen Kompaktanlage über 

Abfallverwertungsanlagen bis hin zu Bio-

gasparks.  

A

Die Weltec Biopower aus Vechta fertigt die komplette Verfahrenstechnik inklusive 

Gaseinspeisungs- und Gasaufbereitungs-Technologie beim Bau der gröSSten  

Biogasanlage Mittelhessens. Baubeginn der 1,5-MW-Anlage war im März 2011 

Mit  
Biogas in  
ein rege- 
neratives  
Energie- 
Zeitalter 

Das Gasaufbereitungs-Modul:  
Mittels Aminwäsche wird  

der Methangehalt im  
Biogas angereichert 

(Foto: Weltec Biopower GmbH ) 

Modell: Die 1,5-MW-Anlage liefert  
ab 2012 Strom und Wärme  

für 3.000 Haushalte  
(Foto: Weltec Biopower GmbH ) 
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Nachweisverfahren
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den Full-Service 
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Einfamilienhäuser könnten 

allein mit der Leistung der 

fünf Gas-Brennwertkessel in der neu-

en Energiezentrale des Gräflichen Parks 

beheizt werden. Darüber hinaus sor-

gen zwei Blockheizkraftwerke (BHKW), 

drei Schnelldampferzeuger und ein Nie- 

dertemperatur-Öl / Gas-Heizkessel dafür, 

dass bei der Versorgung des gesamten 

Gräflichen Parks und der Marcus Klinik 

nun ein Drittel an Energie eingespart wird. 

Das gleiche Einsparpotenzial hat die neue 

Heizanlage der Caspar Heinrich Klinik. 

Im Ergebnis versorgt sich der Gräfliche 

Park durch die neue Anlage erstmals mit 

eigenem Strom und ist nicht mehr auf 

den Zukauf großer Mengen Fremdstrom 

angewiesen. Ziel ist es, sich energetisch 

nach und nach unabhängig zu machen 

und somit auch auf atomar erzeugten 

Strom zu verzichten. Der selbsterzeugte 

Strom stammt nämlich aus Erdgas – ein 

großer Vorteil, gerade in Anbetracht der 

aktuellen Ereignisse in Japan. Erdgas ist 

aufgrund seiner Eigenschaften – wenig 

CO²-Entstehung bei der Umwandlung in 

Energie und im Vergleich zu Erdöl noch in 

großen Mengen vorhanden – der zurzeit 

beste fossile Energieträger.

Ein weiterer Vorteil des BHKW: Während 

ein Atomkraftwerk nur 30 bis 40 Prozent 

seiner Wirkung entfalten kann, ist das 

UGOS-eigene BHKW bei voller Brenn-

wertnutzung in Verbindung mit der Kraft-

wärmekopplung zu 99,4 Prozent effektiv. 

Mindestens genauso eindrucksvoll ist der 

Effekt auf den Ausstoß der Treibhausgases 

CO²: Insgesamt 3.889 Tonnen bzw. 46,7 

Prozent des klimaschädigenden Stoffes 

werden mit der neuen Einrichtung für den 

Gräflichen Park und die Marcus Klinik ein-

gespart. Für zusätzliche 524 Tonnen bzw. 

28 Prozent weniger CO² pro Jahr sorgt 

die Anlage in der Caspar Heinrich Klinik. 

Nicht zu vergessen: Auch die Moritz Klinik 

im thüringischen Bad Klosterlausnitz hat 

seit 2011 ein eigenes Blockheizkraftwerk 

in Betrieb genommen und vervollständigt 

damit das nachhaltige Portfolio der Unter-

nehmensgruppe in Sachen Energie.

„Unser Ziel ist es grundsätzlich immer 

nachhaltige Werte zu erzeugen“, erklärt 

Marcus Graf von Oeynhausen-Sierstorpff 

die Strategie der Unternehmensgruppe 

Graf von Oeynhausen-Sierstorpff auf ei-

nem Rundgang durch die mit modernster 

Technik ausgestattete Energiezentrale im 

Betriebshof des Gräflichen Parks. „Das 

Besondere an uns ist, dass wir ein Famili-

enunternehmen in der siebten Generation 

sind. Solange am Markt zu sein, ist nur 

zu schaffen, wenn man nachhaltig denkt 

und das Unternehmen permanent weiter-

entwickelt. Die Dinge, die wir tun, dürfen 

150
Neue Energiezentralen in der Gräflichen Unternehmensgruppe schonen die  

Ressourcen und vermeiden Atomstrom. alles aus einer Hand! 

Unternehmerisches Handeln im 
Zeichen der nächsten Generation
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STÜCKE
ROHSTOFF-RECYCLING
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Ihr Vertrauen ist unser Job!
Ihr Partner für sichere Aktenvernichtung gemäß dem BDSG,
per Abholung oder Selbstanlieferung, mit Garantiererklärung.
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nicht auf den nächsten Quartalsbericht 

ausgelegt sein, sondern müssen auch 

den kommenden Generationen noch 

Freude bereiten.“ 

Insgesamt hat das Unternehmen über drei 

Millionen Euro in die Implementierung der 

Anlagen investiert. Vor der Inbetriebnahme 

des Systems, dass zusammen mit der Fir-

ma NGT, einem Tochterunternehmen des 

Berliner Energieversorger GASAG, kon-

zipiert und installiert wurde, hatten sich 

Geschäftsführer Marcus Graf von Oeyn-

hausen-Sierstorpff und interne sowie ex-

terne Spezialisten viele Gedanken über 

das Thema „Energieeinsparung“ ge-

macht. In Bezug auf denkmalgeschütze 

Gebäude wie im Gräflichen Park ist das 

nämlich eine weitaus größere Heraus-

forderung, als bei Neubauten. Wilfried 

Drüke, zuständig für den Bereich Ge-

bäudemanagement des Unternehmens: 

„Aufgrund der Einfachverglasung und 

diverser weiterer Vorschriften im denk-

malgeschützten Gebäuden, ist es hier 

nicht immer möglich, einen hohen Effi-

zienzgrad zu erreichen. Deshalb haben 

wir darauf gesetzt, Energie möglichst 

ressourcenschonend zu erzeugen.“ 

Ressourcenschonung und Nachhal-

tigkeit ist generell ein wichtiges Thema 

für die Gräfliche Familie. Seit Gründung 

des Gräflichen Parks im Jahr 1782 durch 

Caspar Heinrich von Sierstorpff, werden 

die Naturheilmittel Wasser und Moor zur 

Heilung und Entspannung eingesetzt. 

Die Quellen werden nie so weit aus-

geschöpft, daß sie versiegen könnten. 

Das Moor wird nach Gebrauch in den 

eigenen Teichen zur Regeneration gela-

gert. „Nicht die größtmögliche Rendite, 

sondern unsere Nachkommen und die 

zukünftigen Kunden-Generationen sind 

die Leitidee unseres unternehmerischen 

Handelns“, so Graf Oeynhausen.

Die Begeisterung für moderne Technik 

und den nachhaltigen Gedanken, der 

dahinter steckt, soll künftig auch auf 

Gäste des Gräflichen Parks übersprin-

gen können: Auf einem „Gang hinter die 

Kulissen“ werden Besucher die Möglich-

keit haben, die Hotelküche, die eigene 

Wäscherei, den Bereich der Mooraufbe-

reitung und die Energiezentrale zu sehen 

und zu verstehen.

Nicht die gröSStmögliche Rendite, 
sondern unsere Nachkommen und 

die zukünftigen Kunden- 
Generationen sind die Leitidee  
unseres unternehmerischen  

Handelns
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as niedersächsische Familien-

unternehmen beschäftigt an 

Standorten in Georgsmarienhütte, Hilter, 

Spelle, Lingen, Lathen, Fürstenau, und 

Neustrelitz 450 Mitarbeiter und verfügt 

über moderne Aufbereitungs- und Sor-

tieranlagen.

Dr. Jürgen Balg, Sprecher der Geschäfts-

führung der Tönsmeier-Gruppe, wertet 

den Vertragsabschluss als wichtigen 

Erfolg: „Die Städtereinigung Holtmey-

er ist mit ihrer regionalen Ausrichtung 

und leistungsstarken Strukturen eine 

ideale Ergänzung.“ Holtmeyer ist mit  

einem vielseitigen Dienstleistungsange-

bot für Industrie- und Gewerbekunden an  

den Märkten in Niedersachen, Nord-

rhein-Westfalen, Mecklenburg-Vorpom-

Deutliche Expansion 
in zwei Kernregionen
Die Unternehmensgruppe Tönsmeier aus Porta Westfalica 

hat – rückwirkend zum 1. Januar – zu 100 Prozent die  

Städtereinigung Holtmeyer aus Georgsmarienhütte 

übernommen

D
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Das A&O der Abfallwirtschaft
      – zuverlässig und kostengünstig
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Hakenbusch 7 · 49078 Osnabrück
Telefon (05 41) 43 42 53 · Telefax (05 41) 4 66 74

www.aktenvernichtung-bick.de · info@aktenvernichtung-bick.de

■ vernichten ■ digitalisieren ■ lagern

mern und Brandenburg stark aufgestellt. 

Zudem hält das Unternehmen vielfältige 

Aufträge von Kommunen und dualen 

Systemträgern. Jürgen Tönsmeier, Auf-

sichtsratsvorsitzender der Tönsmeier-

Gruppe, freut sich sehr, dass das Unter-

nehmen Holtmeyer – das eine ähnliche 

Tradition wie das Familienunternehmen 

Tönsmeier hat – jetzt unter der Verant-

wortung von Tönsmeier fortgeführt wird. 

Jürgen Tönsmeier bedankt sich aus-

drücklich bei der Familie Holtmeyer für 

das mit der Unternehmensübertragung 

entgegengebrachte Vertrauen und gibt 

seiner Hoffnung Ausdruck, dass dieses 

auch von den Kunden und Mitarbeitern 

des Hauses Holtmeyer an die Familie 

Tönsmeier und das Management der 

Unternehmensgruppe Tönsmeier über-

tragen wird. „Bei der Integration sehen 

wir keine großen Hürden, weil beide 

Unternehmen überdurchschnittlich gut 

organisiert sind und über engagierte Mit-

arbeiterinnen und Mitarbeiter verfügen. 

Je schneller die Verzahnung der rele-

vanten Bereiche gelingt, desto besser 

die Chance eines nachhaltigen, gemein-

samen Erfolgs“, so Jürgen Tönsmeier. 

Bestätigung findet diese Prognose bei 

Friedel Holtmeyer, dem geschäftsführen-

den Gesellschafter der Städtereinigung 

Holtmeyer: „Wir haben uns bei der Ver-

äußerung bewusst für einen mittelständi-

schen Käufer entschieden, der unserem 

Familienunternehmen bei größtmöglicher 

Kontinuität die beste Perspektive bietet.“ 

Die Städtereinigung Holtmeyer wurde 

1927 in Georgsmarienhütte gegründet 

und betätigt sich seit 1957 im Bereich der 

Entsorgungswirtschaft. Heute entsorgt 

die Unternehmensgruppe HHG mit ihren 

Niederlassungen, selbständigen Tochter-

gesellschaften und Beteiligungen – ne-

ben Abfällen aus Gewerbe und Indust-

rie – den Abfall aus Haushaltungen von 

insgesamt ca. einer Million Einwohnern. 

Mit ca. 450 Mitarbeitern und über 200 

Spezialfahrzeugen werden Entsorgungs-

dienstleistungen in einem breiten Spek-

trum angeboten. Die familiengeführte 

Tönsmeier-Gruppe ist mit einer breiten 

Leistungspalette europaweit als Entsor-

gungsunternehmen tätig. Rund 3.500 

Mitarbeiter betreuen mit 1.100 Fahrzeu-

gen kommunale Auftraggeber, duale 

Systemträger und Kunden aus Industrie 

und Gewerbe. Tönsmeier leistet mit über 

30 Aufbereitungs-, Sortier- und Recyc-

linganlagen einen wichtigen Beitrag zur 

Schonung natürlicher Ressourcen.

Zufriedene Gesichter nach der 
Vertragszeichnung (von links): 

Bernd Schäkel 
Gruppengeschäftsführer  

der Tönsmeier-Gruppe
Friedel Holtmeyer

Gesellschafter der HHG-Gruppe 
und Jürgen Tönsmeier 

 Aufsichtsratsvorsitzender  
der Tönsmeier-Gruppe 

(Foto: Tönsmeier) 
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● Containerdienst von 2 bis 30 m3

● Abfallverwertung aller Art
● Aktenvernichtung nach BDSG

Maßgeschneiderte
Entsorgungslösungen

www.drekopf.de

Drekopf Recyclingzentrum Bünde GmbH
Engerstraße 259
32257 Bünde
Tel.: 05223 17710
Fax: 05223 177117

ie Awigo Abfallwirtschaft Land-

kreis Osnabrück GmbH plant 

die Errichtung und den Betrieb eines 

Recyclinghofes in der Gemeinde Bad 

Laer. Damit möchte die Tochtergesell-

schaft des Landkreises Osnabrück ihr 

Netz ausweiten und eine weitere Ent-

sorgungsmöglichkeit im südlichen Raum 

des Osnabrücker Landes schaffen.

Der Recyclinghof soll auf dem ehema-

ligen Gelände des Kalksandsteinwerkes 

nördlich der Glandorfer Straße errichtet 

werden. Konzeptionell ist er mit bereits 

bestehenden Höfen in Ankum, Georgs-

marienhütte, Melle und Wallenhorst ver-

gleichbar. Die Kunden der Awigo können 

verschiedenste Abfälle wie Altholz, Alt-

reifen, Restab-

fall, Sperrmüll 

oder Elektro-

nikschrott be-

quem in Sam-

melconta iner 

abgeben. „Da-

mit schaffen 

wir für unsere 

Kunden in Bad 

Laer und Um-

gebung eine 

ortsnahe Entsorgungsmöglichkeit“, sagt 

Awigo-Geschäftsführer Christian Nie-

haves über den verbesserten Service.

Ebenfalls sei vorgesehen, auf dem 

großflächigen Areal einen Grünplatz zu 

errichten, so Niehaves. Somit könnten 

Kunden Grünabfälle an sechs Tagen 

in der Woche auf dem Recyclinghof in 

Bad Laer abgeben. Die Öffnungszeiten 

sind analog zu denen der anderen Höfe: 

montags bis freitags von acht bis 17 Uhr 

und samstags von acht bis 13 Uhr. Im 

Zuge dessen wird der bestehende Grün-

platz in Bad Laer aufgegeben.

Neben der Grünabfallannahme sieht 

das Konzept auch die Aufbereitung des 

Materials in Bad Laer vor. Die Awigo wird 

künftig den angelieferten Grünabfall ent-

sprechend bearbeiten, so dass die ver-

schiedenen Bestandteile einerseits zu 

Mulch oder Humus verwertet werden 

können. Andererseits lässt sich auch 

ein Teil der Menge zur CO²-neutralen 

Energieerzeugung einsetzen. „Wir sind 

schon lange kein klassischer Müllbesei-

tiger mehr, sondern zunehmend Roh-

stoffhändler“, kommentiert Niehaves die 

Unternehmensentwicklung. Er sei da-

D
Awigo plant neuen Recyclinghof in Bad Laer

Verbesserter 
Kundenservice
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von überzeugt, dass das Schließen von 

Stoffkreisläufen mit möglichst kurzen 

Transportwegen immer wichtiger wird.

„Bad Laer ist eine sinnvolle Ergänzung des 

Entsorgungsnetzes“, kommentiert der Ers-

te Kreisrat des Landkreises Osnabrück, Dr. 

Reinhold Kassing, den Bau des neuen Re-

cyclinghofes. Die positiven Ergebnisse des 

Kundenmonitors hätten bewiesen, dass die 

Bürger im Landkreis Osnabrück an einer 

ortsnahen Entsorgung interessiert sind.

Auch die Gemeindeverwaltung steht 

dem Projekt positiv gegenüber: „Ein 

moderner Recyclinghof passt besser 

ins Landschaftsbild, als die aktuelle In-

dustrieruine“, hebt Bürgermeister Holger 

Richard hervor. Ergänzend stellt er fest: 

„Außerdem werden drei Vollzeit- und 

zwei Teilzeitarbeitsplätze durch die An-

siedlung geschaffen.“

Bequeme Entsorgung und  
trockene Lagerung:

 Auf dem neuen Recyclinghof der 
Awigo in Bad Laer bleiben  

die Abfälle künftig trocken  
und können besser  
verwertet werden 

(Foto: Awigo)

        KASTRUP Recycling steht für

     Entsorgungssicherheit

und Verlässlichkeit – aus Tradition

MIT SICHERHEIT ENTSORGEN

 

Sprechen Sie uns an –
wir beraten Sie gerne! 

INDUSTRIE · HANDEL · GEWERBE · PRIVATKUNDEN

Kastrup Recycling GmbH & Co. KG
Carl-Severing-Straße 228
33649 Bielefeld
Fon + 49 (0) 521.94630-0
Fax + 49 (0) 521.94630-66

info@kastrup-recycling .de
www.kastrup-recycling.de

Niederlassung Bad Essen
Gewerbegebiet 2  
49152 Bad Essen
Fon + 49 (0) 5472.95430-0
Fax + 49 (0) 5472.95430-22
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omit standen bei der Suche nach 

einer effizienten Druckkonzeptlö-

sung für den Küchenspezialisten Nobilia 

insbesondere Faktoren, wie Kostenredu-

zierung, ein vielseitiger Funktionsumfang, 

die einheitliche Bedienung der Geräte 

sowie eine flexible Vertragsgestaltung 

im Vordergrund. In einem bundesweiten 

Ausschreibungsverfahren konnte sich der 

Spezialist für IT- und Büro-Systeme, Jan-

son & Even, gegen sechs regionale und 

überregionale Bewerber durchsetzen. 

Dabei überzeugten die Paderborner mit 

einem integrierten Lösungskonzept. Das 

Ergebnis ist bemerkenswert: Innerhalb 

von nur zwei Monaten stattete Janson & 

Even die Filialen des Küchenherstellers 

mit 250 neuen Multifunktions-Drucksys-

temen inkl. unterstützenden Softwarelö-

sungen aus – vom Arbeitsplatzdrucker 

bis hin zum Produktionssystem. „Uns 

war es wichtig eine Lösung zu finden, die 

Kosten für die Bürokommunikation dau-

erhaft zu senken, ohne uns dabei einzu-

schränken.“, so Dieter Kirschner, Projekt-

verantwortlicher von Nobilia Deutschland. 

„Die Analyse der Ist-Situation mit Janson 

& Even hat gezeigt, dass ein solches Po-

tenzial vorhanden war.“

Mitarbeiterentlastung durch 

vereinfachte Arbeitsprozesse

Die neue Druckkonzeptlösung entlastet 

durch die Vereinfachung der vielen Ar-

beitsprozesse die Mitarbeiter umfassend. 

Druckaufträge können nun an einem be-

liebigen Drucker im Netzwerk „abgeholt“ 

werden. Identifiziert werden die Mitarbei-

ter dabei automatisch über einen entspre-

chenden Ausweis. Eine weitere Prozess-

optimierung erfolgte über die Anbindung 

der Scanfunktionen an vorhandene Lö-

sungen. Somit können die Mitarbeiter von 

jedem Multifunktionsgerät direkt auf den 

Faxserver zugreifen oder Dokumente in 

das digitale Archivierungssystem ablegen. 

„Entgegen dem allgemeinen Trend haben 

wir nur eine geringe Konsolidierung durch-

geführt. Dadurch wurde gewährleistet, 

dass die meisten Arbeitsabläufe weitest-

gehend gleich blieben. Durch den Einsatz 

von kostengünstigeren Systemen sowie 

von innovativen Lösungen konnten jedoch 

trotzdem erhebliche Einsparungen erzielt 

werden.“, erläutern die Projektleiter Martin 

Müller und Regina Schneider die Vorteile.

Reibungsloser Betrieb durch 

intelligente Fernwartung

Für den reibungslosen Betrieb der neuen 

Drucksysteme werden sämtliche Gerä-

te von Janson & Even zentral verwaltet. 

Bei geringem Toner-Stand wird der Be-

darf automatisch an die Service-Zentrale 

übermittelt. Auch Störungen können per 

Fernwartung analysiert und gegebenen-

falls behoben werden.

Mit dem integrierten Lösungskonzept hat 

Nobilia Deutschland ein ehrgeiziges Ziel 

mit höchsten Ansprüchen verfolgt und 

zusammen mit Janson & Even erfolgreich 

in die Tat umgesetzt. Mit der neuen Aus-

stattung ist der Küchenspezialist nicht 

nur auf dem neusten Stand der Technik, 

sondern auch bestens gerüstet für die 

Zukunft.

Elmar Meier, Geschäftsführer
Michael Eberhardt 

Technischer Leiter
Martin Müller, 

Regina Schneider
Projektleiter der  

Janson & Even GmbH
Dieter Kirschner, Leiter IT

Michael Osterhage
Administrator Windows Systeme 

der nobilia-Werke  
J. Stickling GmbH & Co. KG. 
(Foto: Janson & Even GmbH)

Nobilia rüstet mit 
Janson & Even auf 
Wirtschaftliche Output-Management Lösungen werden 

von vielen Unternehmen häufig vernachlässigt. Dabei gibt 

es gerade in diesem Bereich groSSe Einspar-Potentiale 

S
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ozialgenial ist die Service Lear-

ning-Initiative der genossen-

schaftlichen WGZ BANK in Trägerschaft 

von Aktive Bürgerschaft e.V. 

Die Intitiative steht unter der Schirmherr-

schaft der Schulministerin und wird vom 

Ministerium für Schule und Weiterbildung 

des Landes Nordrhein-Westfalen offiziell 

unterstützt. Im Rahmen ihres Sozialprak-

tikums engagierten sich die Varenholzer 

Schülerinnen und Schüler in den unter-

schiedlichsten sozialen und humanitären 

Aufgabenfeldern. In der paritätischen Le-

benshilfe in Rinteln z. B. unterstützten die 

Schüler Janis und Hagen motorisch ein-

geschränkte Mitbürger beim Bau von Lat-

tenrosten oder sonstigen Montage- oder 

Verpackungstätigkeiten, während Andre-

as in einer Altenbegegnungsstatte dem 

Pflegepersonal bei den täglichen Arbeiten 

wie Essenzubereitung, Betten beziehen, 

Hilfe bei Toilettengängen, täglichem Wa-

schen und Ankleiden unter die Arme griff. 

So konnten die Schülerinnen und Schüler 

erfahren, wie anstrengend und intensiv die 

Arbeit und der Umgang mit Menschen mit 

altersbedingter Demenz oder einer Ein-

schränkung durch Berufs- und sonstige 

Unfälle sein kann. Häufig mangelt es an 

der nötigen Akzeptanz in der Gesellschaft 

für diese durchaus mühevolle Arbeit. Die 

Schülerinnen und Schüler der Realschule 

wissen nun diese Arbeit aus eigener Erfah-

rung heraus zu würdigen

Selbsterfahrungsbericht von Jan Stiege, 

der während seines Sozialpraktikums zwei 

Wochen lang zu Gast im Alten- und Pfle-

geheim Haus Sylvia im Kalletal war:

„Klassische Musik und den Wiener Wal-

zer höre ich eigentlich nicht, aber wenn wir 

im Alten- und Pflegeheim Haus Sylvia das  

Video vom Wiener Opernball einlegen, 

dann leuchten die Augen der älteren Da-

men. Und diejenigen, die mit Wörtern 

nichts sagen können, die zeigen mit ihrem 

Blick, dass sie in Gedanken mit prächti-

gen Kleidern über das Parkett schweben. 

Musik ist sehr wichtig für die älteren Men-

schen. Am Mittwochvormittag gibt es zum 

Beispiel eine Musikstunde mit Gitarrenbe-

gleitung. Da singe ich dann auch schon 

mal Kinderlieder wie „Der Kuckuck und 

der Esel.“ Ich habe mich recht schnell ein-

gefunden im Alten- 

und Pflegeheim. Ich 

überlege gar nicht 

lange, wie ich mit 

den alten Menschen 

umgehen soll. Ich 

mach das einfach. 

An meinem ersten 

Tag hier im Pflege-

heim war ich schon 

früher da als mei-

ne Betreuerin, Frau 

Raschke. Da habe 

ich mit der Gruppe 

im Wintergarten ge-

frühstückt. Ich habe 

mich dazugesetzt, 

mitgefrühstückt und 

mit einem Herrn über 

Fußball geredet. Als 

dann Frau Raschke 

dazukam sagte sie: 

„Das ist ja so, als 

würdest Du schon 

immer hier sein!“. 

Sozialgeniale Tage

S

In Zusammenarbeit mit der Initiative „sozialgenial – 

Schüler engagieren sich“ absolvierten die Schülerin-

nen und Schüler der beiden 10. Klassen der Realschule 

Schloss Varenholz ein zweiwöchiges Sozialpraktikum 

Bereits in der 8. Klasse erleben 
die Schüler eine spannende  
Berufsorientierungswoche  
im Technologie- und Berufs- 
bildungszentrum Paderborn

(Foto: SchloSS Varenholz) 
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Neu bei Dreckshage: Polyamid 
aus nachwachsenden Rohstoffen 
DAS ERGEBNIS eineR langjährigeN Lieferanten-Partnerschaft:  

leistungsfähiges Polyamid auf der Basis von Ricinus-Öl

m Bereich der Technischen Kunst-

stoffe gibt es eine Neuheit, die sich 

auf den ersten Blick zu widersprechen 

scheint. Es handelt sich um Kunststoffe 

aus nachwachsenden Rohstoffen. Die 

mit Dreckshage durch eine langjährige 

Lieferanten-Partnerschaft verbunde-

ne Firma Gehr hat ein leistungsfähiges 

Polyamid auf der Basis von Ricinus-Öl 

entwickelt – das Ecogehr PA 6.10. 

Der Wunderbaum (lat. Ricinus com-

munis) liefert mit seinem Samen ein 

wertvolles Öl, welches bereits seit Jahr-

hunderten in der Medizin Anwendung 

findet. Auf der Suche nach Alternativen 

in der Kunststoff-Herstellung wurde sei-

ne Wirkung als wichtiger Rohstoff für 

die Polymerchemie entdeckt und ein-

gesetzt. In der technischen Anwendung 

der Kunststoffherstellung ist das Rici-

nus-Öl die Grundlage für Polyurethane 

und Polyamide.

So besteht der technische Kunststoff 

PA 6.10 zu ca. 60 Prozent aus Sebacin-

säure, welche durch alkalische Spaltung 

der Ricinalsäure gewonnen wird, und zu 

ca. 40 Prozent aus dem petro-basierten 

Hexamethylendiamin. Als technischer 

Kunststoff schließt PA 6.10 die Lücke 

zwischen Standardpolyamiden wie PA 

6 und PA 6.6 und dem Spezialpolyamid 

PA 12 (Tab1).

I
(Fotos: August Dreckshage  

GmbH & Co. KG)



77

Schwarz Transportgerätefabrik GmbH

Roggenkamp 2–4 
D-33775 Versmold

Telefon: 0 54 23 / 94 68 - 0 
Telefax: 0 54 23 / 94 68 - 68

verkauf@schwarz-transportgeraete.de
www.schwarz-transportgeraete.de

Ihr Partner für die Metallverarbeitung

• Stahl, Alu, Edelstahl VA

• Bleche, Profile, Rohre

• präzise, schnell, zuverlässig

www.schwarz-transportgeraete.de

Biegen

Kanten

Stanzen 

Pulverbeschichten  

Wir fertigen für Sie
Teile, Baugruppen, Serien
CNC-gesteuerter Maschinenpark

Polyamid 6.10 eignet sich somit für 

Bauteile, bei denen eine hohe Tempe-

raturbeständigkeit bei gleichzeitig guter 

Chemikalien- und Hydrolysebeständig-

keit gefordert wird. 

Außerdem zeichnet es sich gegenüber 

PA 6 durch seine geringere Wasserauf-

nahme und der daraus resultierenden 

erhöhten Dimensionsstabilität aus.

Dadurch eignet sich PA 6.10 für Pum-

penteile, die in Kontakt zu aggressiven 

Medien oder auch heißem Wasser ste-

hen. Ein weiterer Anwendungsbereich 

sind Zahnräder, die erhöhten Tempera-

turen standhalten und eine erhöhte Di-

mensionsstabilität gewährleisten müs-

sen. Hierbei kommen dem Polyamid 

auch seine guten Gleiteigenschaften 

sowie der geringe Abrieb zugute.

Mit Ecogehr PA 6.10 steht den Entwick-

lern und Ingenieuren ein Halbzeug zur 

Verfügung, das nicht nur durch seinen 

Anteil nachwachsender Rohstoffe, son-

dern vor allem durch seine technischen 

Features überzeugt.
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SCHREIBBLÖCKE · BROSCHÜREN · FLYER
PLAKATE · VISITENKARTEN · PLANODRUCKBOGEN

SCHELPMILSER WEG 6 · 33609 BIELEFELD
TEL. 0521/333310 · FAX: 0521/331106

E-MAIL: INFO@STEIN-DIGITALDRUCK.DE

stein-digitaldruck.de
KONSEQUENT GÜNSTIGQUALITÄT

ONLINE-SHOP DER STEIN.DRUCK GMBH

Digitaldruck & Werbetechnik Kompressoren

Telefon (0 52 45) 86 08 08
www.pietig-lagertechnik.de

Regale

Lagertechnik

Einfach mieten: 
Büro-, Wohn-, Sanitär-, Lager-

Container

Zeppelinstraße 19-21 · 49733 Haren (Ems)
Tel.: 05932 506-0 · Fax: 05932 506-10

35

Moderne 
Vielzweckräume

Mobile Räume

Mit unseren  
interface-Lösungen 
Werden MessWerte 
zu ergebnissen. 
die bobe-box: 
Für alle gängigen Messmittel, für 
nahezu jede PC-Software und mit 
USB, RS232 oder Funk.

Ihre schnittsteLLe zu uns:
www.bobe-i-e.de

WEBBLOG
immer aktuell, unser...

www.                        
      .de

Werbeagentur

Qualitätssicherung

displaysysteme & Messebau

druck

Fahnen & Stoffdrucke

Hallenbau
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Fachhändler für                                

Kompressoren

• Planung und Projektierung
• Wartung und Instandsetzung
• Montage von Druckluft-Systemen
• Vorbereitungen für TÜV-Abnahme von Behältern
• Verbrauchs-, Leckage- und 

Taupunktmessungen
• Zertifizierter Fachbetrieb nach WHG 
• 24 Stunden Notfallservice
• Leihgeräte

FLACO-Geräte GmbH
Isselhorster Str. 377 - 379
33334 Gütersloh
Tel.  0 52 41   603-0
Fax  0 52 41   603-29
Info@flaco.de 

WWW.FLACO.DE

Druckluft-Service  vom  Fachbetrieb

Von der Interims - bis zur Dauerlösung, vom Seecontainer - bis zur kompletten Werkstruktur

Basel II Tipp:
Erst chartern – später kaufen!

Top AfA oder Direktabzug

KOSTENGÜNSTIGE RAUMLÖSUNGEN

Am Siek 24 - 26  /  59557 Lippstadt
Fon +49 (0) 2941/9765 - 0
Fax +49 (0) 2941/9765 - 111
www.deu-bau.de / info@deu-bau.de

sofort lieferbar - TOP MIETkonditionen 
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