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Respekt — bitte!

GEGENSEITIGE WERTSCHATZUNG IM BERUF WIE IM

PRIVATLEBEN IST WICHTIG

reiherr Adolph Franz Friedrich Ludwig Knigge, geboren am 16. Oktober 1752

in Bredenbeck bei Hannover und gestorben am 6. Mai 1796 in Bremen,
steht, Uber mehrere Generationen hinweg bis zur heutigen Zeit, als Urvater der Ver-
haltensregeln. Bekannt wurde er durch seine Verdffentlichung ,Uber den Umgang mit
Menschen®, welches irrtimlicherweise seither als Benimmratgeber interpretiert wurde.
Diese wurden erst nach dem Tode Knigges die Benimmregeln vom Verlag hinzugefligt
und Uber viele Jahrzehnte immer wieder Uberarbeitet. Hauptsachlich waren dies da-
mals Kleiderregeln. Alle heutigen Regeln, zum Beispiel Uber den Umgang am gedeck-
ten Tisch, hat Knigge nie verfasst. Ich personlich denke, dass alle Benimmregeln auf
den Grundpfeilern von Respekt und Hoéflichkeit zurtickzuflhren sind.

Was bedeutet eigentlich Respekt? Das Wort kommt vom lateinischen ,respicere®,
was Ubersetzt ,zurlickblicken oder ,Ricksicht nehmen auf” heiBt. In der Psycholo-
gie gibt es wissenschaftlich zwei Arten von Respekt. Die Psychologen sprechen vom
Lvertikalem Respekt”, wenn es um die Wertschatzung in einem Hierarchiegebilde geht.
Ein Mitarbeiter begegnet seinem Vorgesetzten mit Hochachtung und akzeptiert die
Autoritat in der Hierarchie. Die zweite Art ist der sogenannte ,horizontale Respekt*.
Ich begegne meinen Mitmenschen auf gleicher Augenhdhe. Ich achte und respektiere
den Anderen, ohne mich Uber ihn hinwegzusetzen. Ich personlich denke, dass wir mit
diesen zwei Arten von Respekt eng mit unseren Umgangsformen im Alltag verbunden
sind.

Respekt und Héflichkeit driickt sich in vielen Bereichen aus. Uber unser &uBeres und
inneres Erscheinungsbild préagen wir die Kommunikation zwischen unseren Mitmen-
schen. Es wird unter Mitarbeitern freundlich gegrtiBt und der Kollege aufgrund seines
Alters fUr seine Erfahrungen geschétzt, obwohl er in manchen Dingen die jingere Ge-
neration nicht einholen kann. Und ein ordentliches auBeres Auftreten zeugt immer von
einer gewissen Wertschatzung seinem Mitmenschen gegentber.

Ich wiinsche lhnen nun eine anregende und bereichernde Lekture.

Peer-Michael Press,
Herausgeber und Verleger

> EDITORIAL

PEER-MICHAEL PRESS
HERAUSGEBER DER
WIRTSCHAFT REGIONAL
(FOTO: WIR)
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> INNOVATOR DES MONATS

Ideenschmiede entwickelt
Weltneuheit

ASM MIT INTERNATIONALEM BUHNENTECHNIK-AWARD AUSGEZEICHNET

ass Ostwestfalen eine innovative

Region ist, bewies erneut die Ide-
enschmiede ASM Steuerungstechnik aus
Bad Winnenberg-Haaren. ASM  entwi-
ckelt, produziert und vermarktet Ketten-,
Band- und Seilzlige fur die Veranstal-
tungsbranche. Die neueste Kreation der
Haarener Konstrukteure findet bei Thea-
tern in der ganzen Welt Aufmerksamkeit.
Eine wichtige aber oftmals veralterte Buh-
nentechnik kann damit sehr kostengtns-
tig und deutlich vereinfacht modernisiert
werden. Jetzt wurde ASM mit dem inter-
national bedeutsamen Showtech-Award
flr Buhnentechnik in Berlin ausgezeich-
net.
Auf der Berliner Messe Showtech, die
internationale Leitmesse fur die Buhnen-,
Licht- und Eventbranche, stellte das hei-
mische Unternehmen ASM Steuerungs-
technik die neu entwickelte HCWA-Winde
vor. HCWA steht fur ,hand counterweight
automatisation”. Sie ersetzt herkdmmli-
che Handkonterzlige, die in Theatern und
auf Buhnen zur szenischen Verwandlung
genutzt werden. Die HCWA-Winde ist
weltweit als Erste so konzipiert, dass sie
einfach in die alten bestehenden Schéach-

te der Handkonterzuige in Theatern einge-
setzt werden kann. Fur Theater und Buh-
nen ist das eine wertvolle Innovation. Zum
einen mussen die - sowieso oft mit schma-
lem Budget versehenen - Hauser die vor-
handene Stahlkonstruktion der Blhnen-
technik nicht verandern. Zum anderen
kann die vorhandene veraltete Technik
kontinuierlich ausgetauscht werden. Bis-
her angebotene Winden erforderten ei-
nen enormen Umbau der Theatertechnik,
was sehr teuer war und viel Zeit in An-
spruch nahm. Die Haarener Neuentwick-
lung wird indes quasi Uber Nacht aus-
getauscht, sodass der Spielbetrieb nicht
eingeschrankt wird.

Ausgezeichnet auf der

Showtech Berlin

Die hoch dotierte Fachjury fur den Show-
tech-Award zeigte sich beeindruckt von
der HCWA-Winde. Sie begrindete ihre
Entscheidung mit der kompakten Bau-
weise und der ausgekligelten Technik
der neuen ASM-Winde. Unter zahlreichen
Bewerbern wurden 11 Unternehmen fur
den Award nominiert. ASM gewann den
Showtech-Award fir Buhnentechnik.

FOTOS: ASM STEUERUNGSTECHNIK
GMBH
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GUTERSLOHER GROSSBACKEREI MESTEMACHER TRIFFT MIT IHREN
PRODUKTEN UND IHREM SOZIALEN ENGAGEMENT EXAKT DEN ZEITGEIST

estemacher feiert in die-
sem Jahr unter dem Motto
,140 Jahre Brotkultur — 1871 —2011“ das
140-jahrige Firmenjubilaum. Der Umsatz
ist allein in der Zeitspanne 2000 — 2010
um 185 Prozent gewachsen. In der Nische
langhaltbarer Vollkornbrote und Pumper-
nickel ist Mestemacher Weltmarktfuhrer.
Stark gewachsen ist das Interesse an
dem sozialen Engagement von Meste-
macher fur Kunst auf der Brotdose (seit
1994), Kitas (seit 2001), Top-Manage-
rinnen (seit 2002) und Spitzenvater (seit
2006). ,Mestemacher ist der bisher ers-
te und einzige Arbeitgeber, der sich seit
Uber 10 Jahren fur die Vereinbarkeit von
Beruf und Familie und mehr Frauen im
Top-Management engagiert”, auBert
Prof. Dr. Ulrike Detmers. Die Hoch-
schulprofessorin  am Fachbereich
Wirtschaft an der FH Bielefeld leitet
gemeinsam mit ihrem Mann Albert
Detmers und ihrem Schwager Fritz
Detmers das gleichstellungsori-
entierte Unternehmen. Das Fuh-
rungstrio ist auch seit 1985 Eigen-
timer der Unternehmensgruppe
Mestemacher.

Die Geschichte der GroBbackerei fur
Vollkornbrote und internationale Brotspe-

zialitdten Mestemacher begann 1871 —

dem Jahr der GrUné‘fung des Deutschen
Reiches. Der Schuhmachermeister Jo-
hann Heinrich Mestemacher richtete in
Gutersloh fUr seinen 20-jahrigen Sohn
und Backermeister Wilhelm eine Backe-
rei ein. Wilhelm Mestemacher griindete
nach fast 40 Jahren als Stadtbacker 1910
eine Spezialbackerei fur Pumpernickel.
Zur Grundung der Spezialbackerei be-
wegten Wilhelm Mestemacher die guten
Marktchancen des Pumpernickels, der
im 19. Jahrhundert auch Uber Westfa-
lens Grenzen hinaus bekannt und in den
stadtischen Haushalten wohlhabender
Familien zu einer Delikatesse geworden
war. Weitere Kaufergruppen konnte Wil-
helm Mestemacher bei den Anhangern
der Lebensreformbewegung erwarten.

Diese Ende des 19. Jahrhunderts ent-
standene Bewegung kritisierte die ne-
gativen Folgen der Industrialisierung auf
den Menschen und rief zur Rickkehr zu
,natUrlichen® Lebensformen auf. Dazu
gehorte auch eine vollwertige Kost. In
den 50er und 60er Jahren wachst das
Unternehmen bis auf 120 Beschéfﬁgte.
Die Spezialvollkornbrote und der Pum-
pernickel werden sowohl im In- als auch
Ausland verkauft. Seit 1985 gehdrt die
heutige Mestemacher GmbH den beiden

Familienstammen Detmers. Der Grup-
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echt westfdlischer |
Pumpermckel

penumsatz konnte in der Zeitspanne von
1985 bis 2010 von 3,2 Mio. (1985) Euro
auf 112 Mio. Euro (2010) gesteigert wer-
den. Im Jahresdurchschnitt 2010 wurden
pro Monat insgesamt fast 9 Mio. Brotpa-
ckungen zum Verkauf im SB-Brotregal
hergestellt. Dafur wurden im Monat rund
2.000 Tonnen Getreide, hauptsachlich
Roggen, verarbeitet. Begrindet wird die
Umsatzsteigerung mit der guten Ent-
wicklung der Listung im In- und Ausland.
Mestemacher ist heute eine bekannte
Brotmarke im Segment SB-verpackter
Brot- und Backwaren. Wertschaffen-
de Gesundheits-, Gleichstellungs- und
Vereinbarkeitsorientierung  fur  Beruf
und Familie werden mit Mestemacher
in Verbindung gebracht. Der Gewinn
an Prestige fuhrt unter anderem dazu,
Motivation und Arbeitszufriedenheit der
Beschéftigten zu steigern und Handels-
partner zu Uberzeugen, Mestemacher
Produkte anzubieten. In den letzten 10
Jahren wuchs der Umsatz mit Brotspe-
zialitdten einschlieBlich TiefkUhlkuchen
um insgesamt 185 Prozent an (2000: 39
Mio. Euro, 2010: 112 Mio. Euro). In den
Medien wurden in der Zeit von 2005
bis 2010 Uber 3.500 Verdffentlichun-
gen Uber Mestemacher abgedruckt. Im
Blickpunkt des Interesses der Medien
standen vor allem das nachhaltige ge-

schlechterdemokratische Engagement
sowie die Forderung der Vereinbarkeit
von Beruf und Familie. Bei Albert Det-
mers, Prof. Dr. Ulrike Detmers und Fritz
Detmers liegt die zentrale Lei-

tung der Unternehmensgrup- o Nt
pe weiterhin in erfahrenen
Handen. Das Fuhrungstrio

setzt auf Kontinuitat in der
zentralen Unternehmens-
leitung und die Sicherung von
Vertrauen bei der Belegschaft und A
anderen Interessengruppen. In der
Mestemacher-Gruppe sind ak-
tuell 534 Arbeitskréafte tatig.
Der Exportanteil hat sich ¥ i S
von 18 (2009) auf 22

Prozent (2010) erhoht.

Die gesamten Auslandsumséatze, namlich
die Exporte und der Umsatz der Tochter-
gesellschaft BENUS in Polen, belaufen
sich somit auf 28 Prozent der Gesamtum-
sétze. FUr das laufende Wirtschaftsjahr
2011 sind Investitionen in Hohe von
3,4 Millionen Euro geplant. Der groB-
te Teil der Investitionssumme flieBt in
Technik zur Steige-
rung der Energieef- ¢
fizienz und in Ra-
tionalisierung zur
Forderung der Wett-
bewerbsfahigkeit.

- -
=
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> FORT- UND WEITERBILDUNG

Familienfreundlichkeit

als Bestandteil der

Unternehmensphilosophie

AVITEA MIT ZERTIFIKAT ,,FAMILIENFREUNDLICHES UNTERNEHMEN“ AUSGEZEICHNET

GSI SLV

SK Bielefeld

SchweiBtechnische Kursstétte SK Bielefeld
Niederlassung der GSI mbH
¢ SchweiBtechnische Ausbildung
* Gepriifte SchweiBer

Gas, E.- Hand, MSG, WIG
e SchweiBfachmann Wntemationan
e Sond.-Verf: Guss, Werkzeugst.

BleichstraBBe 10 ¢ 33607 Bielefeld

Tel.: 0521 65045/44 » Fax: 0521 65040

e-Mail info@dvs-bielefeld.de DVS
www.dvs-ev.de DIE VERBINDUNGS SPEZIALISTEN
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amit die Vereinbarkeit von Fa-

milie und Beruf gef6rdert wird,
sind die Arbeitgeber gefragt, Strukturen
zu schaffen, die bei der Meisterung dieser
Aufgabe helfen konnen. Diese Familien-
freundlichkeit konnen sich die Unterneh-
men der Region nun auch bescheinigen
lassen: Die Wirtschaftsforderung des
Kreises Soest hat sich mit dem lokalen
BuUndnis fur Familien im Kreis Soest und
einer Unternehmensberatung aus Bonn
zusammengeschlossen, um besonders
familienfreundliche Unternehmen aus-
zuzeichnen. Kuirzlich bekamen 12 Un-
ternehmen aus der Region das Zertifikat



offizell Uberreicht, darunter auch die avi-
tea GmbH aus Lippstadt. In einem detail-
lierten Audit machten sich die Vertreter
der Wirtschaftsférderung und der Unter-
nehmensberatung ein direktes Bild vom
Personaldienstleister und analysierten die
bestehenden Strukturen. Zusétzlich wur-
den die bereits implementierten familien-
freundlichen MaBnahmen und die neuen
Ideen des Unternehmens den acht Jury-
mitgliedern prasentiert.

,Unser Projektteam hat sich intensiv mit
dem Thema auseinandergesetzt und
viele tolle Vorschlage entwickelt”, berich-
tet Geschaftsfiihrer Christoph Busch.
,Nachdem wir das Zertifikat erhalten ha-
ben, ist aber noch lange nicht Schluss.
Es geht nun darum, die neuen Ansétze
umzusetzen und immer weiter an unse-
rer Familienfreundlichkeit zu arbeiten.” So
konnen die Mitarbeiter des 2.600-kopfi-
gen Unternehmens zum Beispiel durch
einen frei verflgbaren Laptop-Pool flexi-

Programmstart
Winterschmaus
am 21.10.2011

Kalt-warmes Buffet 6 xim Oktober

l'm

Weihnachtsmenas im
Hotelrestaurant

bel von zu Hause aus arbeiten oder von
einer Brickentagsbetreuung flr ihre Kin-
der profitieren. Dass die hundertprozenti-
ge Tochter der Hella KGaA Hueck & Co.
auch die jungen Familien unterstutzt und
fordert, zeigt das BabybegriBungspaket,
das frisch gewordene Eltern erhalten.

~Familienfreundlichkeit ist ein zentraler
Bestandteil unserer Unternehmenskultur
und aus unserer Sicht eine Frage der ge-
sellschaftlichen und sozialen Verantwor-
tung, die ein Unternehmen Ubernimmt®,
so Busch. Dass das Thema Familien-
freundlichkeit gerade in Zeiten des Fach-
kraftemangels wichtiger wird, zeigt auch
das Interesse am Wettbewerb. Waren es
im vergangenen Jahr nur sechs Unter-
nehmen, die sich dem Zertifizierungspro-
zess unterzogen, nahmen in diesem Jahr
12 Unternehmen teil, die sich in 2 Jahren
erneut den kritischen Augen der Audito-
ren stellen mussen, um das Zertifikat wei-
ter tragen zu durfen.

m/ ///m.) /ez/(m(/’

Lichtblicke Gala in der
Audimaxx-Halle

> FORT- UND WEITERBILDUNG

CHRISTOPH BUSCH
VERTRETUNGSBERECHTIGTER
GESCHAFTSFUHRER DER
AVITEA GMBH WORK AND MORE
(FOTO: AVITEA)

Intervall-Training
fiir Service-Krifte

,Arbeit an sich ist Arbeit an sich fiir
ein erfolgreiches Verhalten in Alltag
und Beruf”

Jetzt Angebot anfordern!

..auf die Einstellung — '\

kommt es an. /

Johannes H. Mertens
HandelsDialog cusii

August-Macke-Str. 17 - 48291 Telgte
Tel. 02504 739628
jhm@mertens-handelsdialog.de
www.mertens-handelsdialog.de

All-In-Winterschmaus am Freitag

39,50 Euro fir Damen | 44,00 Euro fiir Herren

Der Preis beinhaltet kalt-warmes Buffet,
groBe Getrankeauswahl, Tanz mit Party-DJ
und Live-Kiinstlern!

Fon 0 25 66 - 20 80
Festscheune
19:00 - 01:00 Uhr

WIR 09 | 2011 9



> FORT- UND WEITERBILDUNG

at Jurgen Klopp oder Wladi-
mir Klitschko Sie noch nicht
angerufen?? Darauf werden Sie wohl
noch lange warten mussen. Warum?
Nun, das brauchen die Herren nicht tun,

JOHANNES H. MERTENS

JOHANNES H. MERTENS weil viele Menschen ein Ticket auch ohne
HANDELSDIALOG GMBH
TELGTE Anruf kaufen.
(FOTO: PRIVAT)

Es wird nur noch verkindet, wann und
wo sie auftreten. Wer Stadien oder Hallen
fUllt ist interessant, weil die Anziehungs-
kraft entsprechend ist. Kennen Sie Un-
ternehmen, Handwerksbetriebe etc. wo
Kunden durch falsches Verhalten verjagt
werden? Sicher kennen Sie welche. Sie
kennen sicher auch Unternehmen, die
Anziehungskraft haben. Die Mitgestalter-
Innen dieser Firmen haben Qualitatsei-

Arbeit an sich ist
Arbeit an sich!

ARBEIT FUR EINE GUTE EINSTELLUNG

genschaften im Verhalten, die eben an-
ders sind und zwar angenehm anders.
Auch in dieser Ausgabe der Wirtschaft
Regional wird wieder Uber Weiterbildung
der Mitarbeiter geschrieben. ,Mitarbeiter
sind unser bestes Kapital“ etc. finden Sie
haufig auf den Internetseiten verschiede-
ner Firmen. Doch ist dieses Kapital so
eingesetzt, dass es mit Freude auch allen
den wlnschenswerten Erfolg bringt, oder
doch wieder nur auf Druck mit Unlust so
gerade die Kurve kriegt? Bleiben es Lip-
penbekenntnisse... “unser bestens ge-
schultes Personal® oder wird die Glaub-
wlrdigkeit mit Taten bestétigt? Ein Baum
der Fruchte tragen soll, muss zunéachst
zur BlUte gefuihrt werden, dann erst kann
er Frichte tragen. Das braucht immer Zeit

Unser Motto: Zuverlassigkeit und Kompetenz
z w E c K B A U Unser Ziel: Zusammenarbeit und Erfolg

HALTIG UND ENERGIEEFFIZIENT ZU BAUEN
o 11

Meisterstiick-HAUS Zweckbau - Otto-Korting-Str. 3 - 31789 Hameln

Telefon 05151/9538 95 - Telefax: 05151/3951 Meisterstlick Tel. 05207 - 9249 0 - Fax: 0 52 07 - 92 49 10
Besuchen Sie unsere Homepage: www.aueg-gmbh.de

www.meisterstueck.de - zweckbau@meisterstueck.de

®
lhr starker Partner
bei Personalbedarf.

Personallogistik GmbH

Zweckbau mit Mehrwert: energieeffizient und regeneratlv Rathausstrale 7 - SchloR Holte-Stukenbrock
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und jahrliche Pflege. In den zehn Jahren
meiner Selbstandigkeit als Trainer und
ManagementBusinessCoach erlebte ich
immer wieder das gleiche Bild. Es gibt
zwei Klassen in Handel, Handwerk und
Gewerbe zum Thema Fortbildung:

1. Gute Firmen nutzen Weiterbildungs-
angebote, weil sie besser werden wollen.

2. Schlechte Firmen, die gut werden
mussen, nutzen diese erst gar nicht und
glauben, dass Seminargebthren Kosten
sind. Alle anderen verstehen sie als Inves-
tition.

Ob jemand gut oder schlecht ist, hat
nichts mit Produkten zu tun. Gewinner
verkaufen keine Produkte oder Dienst-
leistungen. Klitschko verkauft kein Boxen,

Jurgen Klopp keinen FuBball, sondern
das Erleben, die Spannung und die Freu-
de daran. Wirden Sie einem Unterneh-
men einen Auftrag erteilen, wenn bereits
der Monteur drauBen den ersten positi-
ven Eindruck schon mit Unpunktlichkeit
verpasst oder am Telefon bereits Unlust
verbreitet wird? Das hat mit Preis nichts
zu tun, sondern mit dem Verhalten der
Menschen. Kluge Firmen nutzen die Wei-
terbildungsangebote, bauen ihr ,Kapital*
weiter aus und werden reich belohnt. Die
anderen schimpfen! Auf wen oder was
wohl? Ein Profi wei3: Alles zahlt und ver-
zichtet auf Ausreden, sonst ware er kein
Profi und ein Profi trainiert, bt und lernt.
Arbeit an sich ist Arbeit an sich fir eine
gute Einstellung, ein gutes Auftreten mit
Freude und Begeisterung. Dann kommen
die Kunden von selbst!

> FORT- UND WEITERBILDUNG

STADTWERKE

Bis zu 50% CO, einsparen.

www.stadtwerke-detmold.de



> FORT- UND WEITERBILDUNG

HELGE WERNER
GESCHAFTSFUHRENDER
GESELLSCHAFTER
GILDENHAUS GMBH
TRAINING UND BERATUNG
(FOTO: GILDENHAUS GMBH)

UBERZEUGEND || _

g1111 T FEy

Beratung
Konzeption

Abwicklung
Preis/Leistung
Beispielhaft:

Keibel GmbH,

Bad Essen

Industriebauten
Birogeb&ude
Produktionsgebdude

INDUSTRIEBAU  Lagerhallen
HMS Industriebau GmbH  Funktionshallen
Wiilferheide 10 Gewerbebau
32107 Bad Salzuflen Sonderlésungen

Tel. 0 52 22/9 44 99-0 Kreati\fitél
Fax 0 52 22/9 44 99-22 yon
www.hms-industriebau.de Anfand an!
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Mangelnde

Attraktivitat

OSTWESTFALEN-LIPPE NUR FUR 36 PROZENT DER ANGEHENDEN

INGENIEURE ATTRAKTIV

ur 36 Prozent der befrag-

ten angehenden Ingenieure
halten Ostwestfalen fUr einen attraktiven
oder sehr attraktiven Standort flr den
Berufseinstieg. Dies ergab die Studie
,Angehende Ingenieure und die Region
Westfalen 2011 der Unternehmensbera-
tungen Talents® Friends und gildenhaus
GmbH Training und Beratung. Die Stadt
Bielefeld schnitt mit 33 Prozent &hnlich
ab. 34 Prozent der Studierenden hinge-
gen bezeichneten Bielefeld als unattrak-
tiv oder sogar sehr unattraktiv. Ostwest-
falen-Lippe wurde von 28 Prozent der
Studierenden entsprechend beurteilt. Die
beliebtesten Standorte der angehenden
Akademiker sind der Studie zufolge die
Stadt Dortmund und die Stadt Munster.
Zu den bevorzugten Arbeitgebern z&hlen
ThyssenKrupp und Benteler sowie RWE
und Hella.
Eine weitere Studie, Fachkrafteman-
gel und Personalmarketing 2011, fur die
von Talents’ Friends und der gildenhaus
GmbH Training und Beratung rund 30 Un-
ternehmen befragt wurden, ergab, dass
es derzeit nur 30 Prozent von ihnen gut
oder sehr gut gelingt, den Bedarf an Ab-
solventen der Mathematik, Informatik, Na-
turwissenschaft und Technik zu decken.
MaBnahmen, mit denen die Unternenmen
dies in Zukunft verbessern mochten, sind
vor allem die Starkung von Hochschul-
kontakten sowie stérkeres Engagement
online und in sozialen Netzwerken. Im
Vergleich der beiden Studien zeigte sich

zudem, dass Unternehmen hauptsachlich
mit ihrer Unternehmenskultur, interessan-
ten Aufgaben, dem Markterfolg und dem
Ansehen des Unternehmens bei Studie-
renden werben, wahrend diese vor allem
auf interessante Aufgaben, Karrieremog-
lichkeiten, Sicherheit des Arbeitsplatzes,
Kollegialitdt und die Hohe der Vergltung
Wert legen.

Hintergrund und Zielsetzung

der Studien

Der Fachkraftemangel ist vom medialen
Schreckgespenst zur realen Herausfor-
derung vieler Unternehmen geworden.
Aus diesem Anlass wurden die zwei
Studien zu diesem Thema durchgefUhrt.
Zielsetzung war es, Informationen Uber
angehende Fach- und FuUhrungskraf-
te zu gewinnen sowie festzustellen, in-
wieweit westfalische Unternehmen vom
Fachkraftemangel betroffen sind und mit
welchen Personalmarketing-MaBnahmen
sie versuchen, Hochschulabsolventen fur
sich zu gewinnen. Im Rahmen der Stu-
die ,Angehende Ingenieure und die Re-
gion Westfalen 2011 wurden im ersten
Halbjahr 2011 rund 500 Studierende der
westfalischen Hochschulen von Talents’
Friends zu Themen der Arbeitgeberwahl
sowie ihrer Einstellung zu verschiedenen
westfalischen Standorten befragt. Paral-
lel dazu fUhrten Talents' Friends und die
gildenhaus GmbH Training und Beratung
die Studie Fachkraftemangel und Perso-
nalmarketing 2011 durch.



DIE KNIGGE-REBELLION

enimm Dich.” Tats&chlich,

da war doch was! GroB-
mutters Worte klingen uns noch wie der
Hieb eines Fallbeils in den Ohren. Das
Hemd ist deshalb selbstverstandlich
geblgelt, der Kragen gestarkt (Danke,
Omal), der Blick nach vorn gerichtet, der
Kopf gerade gehalten, die Nase geputzt.
Sollte doch reichen, um galant durchs
Leben zu kommen. Eigentlich.

Was Oma allerdings einst nicht wissen
konnte: Es kommt die Zeit, in der man
jeden Tag mit Menschen zusammen ist,
die man sich selbst nicht ausgesucht
hat. Job, nennt sich diese leidliche Le-
bensphase.
kommt immer wieder gerne im berthm-
ten Fettnapf zum Stehen. Bevorzugt mit
beiden FuBen. Seit die guten Sitten (ital.
,Bunga Bunga“) keine mehr sind, und
durch Beziehungsmanagement abge-
[6st werden, kommen wir somit ohne
Business-Knigge nicht mehr
Wirtschaftsleben. Denn wer in der Frih-
stlickspause zwischen zwei Meetings
die Butter schabt statt schneidet, leistet

Deren Bewegungsdrang

durchs

D
m tuell

sich nicht einfach mehr nur einen Fehltritt
- sondern geféhrdet seine Karriere. Wer
seinem niesenden Gegenuber ,Gesund-
heit“ wlnscht, ist nicht mehr héflich und
mitfGhlend, sondern ricksichtslos und
unsensibel gegentber dauerschnupfen-
den Allergikern - und im Team aufgrund
solcher sozialen Inkompetenz wahrlich
nicht zu gebrauchen. ,Mahlzeit?, beim
Gang in die Kantine: Geht gar nicht, weil
doch Umgangssprache, gerade im Um-
gang miteinander, heutzutage verpdnt
ist. Und den Schaum vom Cappuccino
zu 6ffeln, und sei dies auch noch so
genussvoll, ist ein Frevel, der in gesell-
schaftliche Untauglichkeit mundet.

Wer will sich da noch wundern, dass
in solchen Zeiten der Feierabend im-
mer mehr und an Bedeutung gewinnt.
Mit den FUBen auf dem Tisch, statt im
Fettnapfchen. Und dem doppelt beleg-
ten Burger, der mit archaischer Freude
kraftvoll zwischen die Z&hne gerammt
wird. Wieder voll im Trend: Einfach mal
die Sau rauslassen. Wie zu GroBmutters
Zeiten.

> KOLUMNE
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u den ,Softskills* gehdren unter

anderem auch die guten Umgangs-
formen - oft als ,Benimm-Regeln“ be-
zeichnet. Dabei sollte jedoch erstens
bewusst sein, dass Regeln mindestens
zweitrangig, wenn nicht noch weniger
bedeutungsvoll sind. Wohltuende Kom-
munikation hat viel mehr mit Unbewuss-
tem, also Psychologie, als mit einem
~Benimm-Regelwerk*” zu tun. Ein Beispiel,
welches wohl jeder Mensch kennt: Beim
ersten Eindruck wird die fremde Person
innerhalb von wenigen Sekunden ,ein-
sortiert”. Das Grobraster dabei: sympa-
thisch oder unsympathisch. Was dabei
unterschwellig ablauft und aus welchen
Grinden dieses (Vor-)Urteil entsteht, ist
dabei kaum jemandem bekannt.

Zweitens: Der Begriff ,Hoflichkeit®
braucht die entsprechende Interpretati-
on, um nicht zur ,Kosmetik“ zu werden.
Negativbeispiel: antrainierte Satze wie
,Ein schénes Wochenende!®, am Don-
nerstagmittag ohne Blickkontakt Uber
die Theke gesagt oder ein ebenso kon-
taktlos geleiertes ,’nen schonen Tach
noch!”, werden die haufig kritisierte ,Ser-
vice-Wiste Deutschland® kaum retten
kdnnen. Nur, wer unter Hoflichkeit eine
innere Einstellung zu seinen Mitmen-
schen versteht, ein sich ihnen mit Empa-
thie Zuwenden, kann diesen Begriff mit
dem gewdunschten Inhalt fullen.

Drittens: Als Basis des zwischen-
menschlichen Verhaltens wird die Wert-
schatzung betrachtet, die jeder Mensch
jedem anderen zukommen lasst. Das gilt
innerhalb eines Teams ebenso wie zwi-
schen Vorgesetzten und Mitarbeitenden
sowie fur den Umgang mit und seitens
der Kundschaft. Letzterer wird nach dem
viel zitierten Satz: ,Der Kunde ist Konig“ —
,Koniginnen“ selbstverstandlich einge-
schlossen — stets die imaginare Krone
zuerkannt. Das bedeutet: In bestimmten
Situationen bekommen diese Uber die al-
len Menschen gewahrte Wertschatzung
hinaus noch einen kleinen ,Sonderbo-
nus“. Beispiele: Sie werden als Erste
gegriBt, ihnen werden Teammitglieder
vorgestellt, sie entscheiden dartber, ob
sie einen Handschlag winschen (sofern
nicht eine Gastgeberrolle dies aufhebt,
weil Gastgebende stets als Erste die
Hand reichen) und ob sie geduzt werden
mdchten.

Solche ,Sonderboni“ gibt es situations-
gerecht fur unterschiedliche Personen,
und zwar anders als friher. Nach alter
Vater Sitte wurden bestimmte Hilfeleis-
tungen nur entweder von Mann zu Frau
gegeben — die Kavaliersgesten — oder von
einem jungeren einem alteren Menschen
angeboten. Diese alten Regeln stammen
aus Zeiten, in denen ,frau® im Beruf nicht
existierte, und beziehen sich heute nur



Softskills — nichts fiir Softies.

REINES FACHWISSEN REICHT HEUTZUTAGE NICHT MEHR AUS, UM BERUFLICHEN
ERFOLG ZU HABEN ODER EINE OPTIMALE KUNDENPFLEGE ZU ERREICHEN.
»SOFTSKILLS” HEISST DAS ZAUBERWORT

noch auf den privaten Bereich. Die drit-
te traditionelle Saule ,Hierarchie” ist dort
hingegen heutzutage nicht mehr relevant.
Sie wird stattdessen im Berufsleben zum
Hauptkriterium fur moderne Umgangs-
formen. Innerbetrieblich haben den
»sonderbonus” deshalb unabhangig von
Geschlecht und Alter stets Vorgesetzte.
Sie bekommen die gleichen Rechte, wie
eben fur die Kundschaft beschrieben.

Einige Beispiele: Ein in modernen Um-
gangsformen fitter Azubi wird die Chefin
auf dem Firmenflur griBen, dann jedoch
abwarten, ob sie einen Handschlag von
sich aus anbietet, statt ihr mit hinge-
streckter GruBhand zu begegnen. Eine
Mitarbeiterin verzichtet darauf, ihrem
Chef das Du anzubieten, weil sie weiB:
Es ist sein Entscheidungsrecht, ob er
das Duzen im Betrieb oder in dem spe-
ziellen Fall Uberhaupt méchte. Um den
heutigen Unterschied zwischen gesell-
schaftlichen und beruflichen Umgang-
formen deutlich zu machen, hier noch
zwei Situationen zum Bekanntmachen
respektive Vorstellen. Jemand soll privat
eine etwa gut funfzigjahrige Frau mit ei-
nem Mann von ungefdhr Ende zwanzig
bekannt machen. Da er sich auskennt,
weif3 er: Die Frau hat dort mindestens
den ,Damen-Sonderbonus®,
Alterskonstellation sogar zuséatzlich noch
den des deutlich alteren Menschen, was

in dieser

in diesem Fall bedeutet: Sie hat das
(doppelte) Recht, den Namen des unbe-
kannten Herrn als Erste zu erfahren. Sind
diese beiden jedoch auf dem beruflichen
Parkett, sie als neue Mitarbeiterin, er als
Chef, wandert der ,Sonderbonus® zum
Chef. Ihm wird die neue Mitarbeiterin
vorgestellt.

Solche ,Spielregeln® zu kennen und
anzuwenden, bleibt nach wie vor rat-
sam. Wulnschenswert ist es jedoch,
sie ohne nach Hierarchie, Geschlecht
oder Alter zu fragen, durch das ,Von-
Mensch-zu-Mensch-Prinzip“ — auch im
Beruf — zu erweitern. Beispiele: Eine
Chefin sieht, dass ihr mannlicher Azubi
voll gepackt mit Akten vor der Burotur
steht. Dann ist es doch wohl ,normal®
und menschlich, dass sie ihm die Tur
6ffnet oder sie fur ihn aufhalt. Eine Kol-
legin kommt gleichzeitig mit einem Kol-
legen, der keine Hand frei hat, vor dem
Firmentor an. Also wird sie ihm dieses
genauso selbstverstandlich aufmachen.
Und ganz sicher fallt auch nieman-
dem in einer Vorgesetzten-Position ein
,Zacken aus der imagindren Krone",
wenn er Mitarbeitende als Erstes griBt.
Jedes Zeichen der Wertschatzung -
und dazu zahlt auch ein GruB3 — verbes-
sert das Betriebsklima. Der Grund: Es ist
eines der groBen Bedurfnisse von Men-
schen, von anderen Wertschatzung zu
erfahren.

INGE WOLFF
VORSITZENDE ARBEITSKREIS
UMGANGSFORMEN INTERNATIONAL,
BIELEFELD
(FOTO: PRIVAT)
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Interkulturelles
Ver- und Entpacken

WIE DIE INTERKULTURELLE ZUSAMMENARBEIT TROTZ
NEGATIVER KOMMUNIKATIONSSPIRALEN GELINGEN KANN

ie oberflachlichen Amerikaner,
die faulen Osteuropéaer, die arro-
ganten Deutschen ...

Wenn man den gewinschten Effekt er-
zielen will, muss man die Botschaft richtig
verpacken. Dies ist die Herausforderung
jeglicher Art von Kommunikation. Genau
dies ist aber in interkulturellen Kontexten
besonders schwierig. Um die Botschaft
Lrichtig” zu verpacken, muss man namlich
den Adressaten kennen. Und weil dies
in einer fremden Welt kaum maoglich ist,
werden Stereotypen aktiviert: die ober-
flachlichen Amerikaner, die faulen Osteu-
ropaer, die arroganten Deutschen. Wer in
interkulturellen Zusammenhangen arbei-
tet, wird die entsprechenden Stereotypen
kennen. Keiner bleibt davon verschont.

Das Problem von Stereotypen ist nicht
nur, dass sie abwertend sind. Sie flhren
haufig geradewegs in eine negative Kom-
munikationsspirale, die oft unbemerkt
hinter dem RUucken der Akteure ablauft.
Den Versuch eines deutschen Managers,
ein Zukunftskonzept zu entwickeln, wird
der im Sozialismus gepragte osteuropa-
ische Kollegen als Ideologie abtun. Das
Verstandnis des osteuropaischen Kolle-
gen vom Management als das pragma-
tische, situative L6sen praktischer Pro-
bleme wird vom deutschen Kollegen als
Unfahigkeit, konzeptuell zu denken, inter-
pretiert. Gerade dort, wo verschiedene
Kulturen in der alltdglichen Zusammenar-
beit aufeinander treffen, ist eine Eskalati-
on wahrscheinlich. Ein als unangemessen

harsch empfundener Ton wird dem deut-
schen Uberlegenheitsgefiihl zugeschrie-
ben und ruft eine Verweigerungshaltung
hervor. Diese wird als Faulheit interpretiert
und mit scharferen Disziplinierungsmafi-
nahmen begegnet. Und schon bildet sich
eine negative Kommunikationsspirale.

Ohne Typisierungen kommt man aber
weder dies- noch jenseits kultureller
Grenzen weit. Unsere ganze Welt ist auf
Typisierungen aufgebaut. Der Brieftrager
bringt die Post, der Mechaniker repariert
das Auto. ,Kdnntest Du bitte” ist eine hof-
liche Formulierung fur eine Anweisung.
Typisierungen sind, wenn man so will,
eine Art Knigge. Es bringt uns aber nicht
nur bei, wie wir uns zu verhalten haben,
sondern auch wie unsere Umwelt zu
verstehen und zu bewerten ist. Von der
frihesten Kindheit an sind wir damit be-
schéftigt, dieses Buch zu lesen. Wie aber
kann Kommunikation gelingen, wenn die
Kinder einer fremden Kultur ein anderes
Buch lesen?

Kommunikation scheint nur gelingen zu
kénnen, wenn wir einander auf der Grund-
lage &hnlicher Erwartungen und ahnlicher
Ziele begegnen. Und genau deswegen
gelten ManagementmaBnahmen, Uber
die eine starke corporate identity etabliert
werden soll, als immens wichtig fUr den
Erfolg eines Unternehmens. In interkul-
turellen Kontexten kdnnen sie aber fatal
sein. Gerade in Kooperationen zwischen
westlichen und nicht-westlichen Landern
haben die 6konomische UngleichmaBig-



keiten und Machtasymmetrien in den
Unternehmen oft historische Wurzeln.
Der Versuch von oben herab westliche
Arbeitspraktiken zu etablieren, erhalt in
einem solchen Kontext tief verankerte
Animositaten am Leben, Animositaten
die durch die gegenseitig abwertenden
Stereotypisierungen  weiter  stabilisiert
werden. Wie stark sich diese auf die Ko-

operationsbereitschaft im Arbeitsalltag
auswirken, bemerkt der Expatriat in der
Regel nicht.

Interkulturelle Kommunikation ist wie
eine Mienenlandschaft. Die Gefahren lau-
ern nicht nur Uberall. Wie die Bomben, tief
unter der Erde vergraben, nicht zu sehen
sind, bestehen die Gefahren nicht in dem,
was explizit kommuniziert wird, sondern
in den Bedeutungen, die implizit und
unbemerkt mittransportiert werden. So
merken wir nicht einmal, wann eine Bom-

be gerade explodiert.

Unsere Forschung zu internationalen
Fusionen hat gezeigt, dass eine offe-
ne Verwendung von Stereotypen diese
Landschaft verandern kann — vorausge-
setzt zwei Bedingungen werden erflllt.

Stereotypen werden nicht nur benutzt,
um den ,Anderen“ zu beschreiben, son-
dern auch zur Selbstbeschreibungen. Es
gelingt eine positive Bewertung der Dif-
ferenzen zu etablieren. Der unpunktliche
Fremde hat die Fahigkeit, mit unvorherge-
sehenen Situationen spontan und flexibel
umzugehen. Sofern er davon wei3, dass
der Deutsche zwar von Unpunktlichkeit
genervt ist, seine Flexibilitat aber schatzt,
ist auch er in der Lage, das BedUrfnis des
Deutschen, alles planen zu wollen, anzu-
erkennen — und zwar auch dann, wenn
er glaubt, dass dieses Bedurfnis ein Aus-
druck deutscher Steifheit und Unsicher-
heit ist. Was angestrebt wird, ist also nicht
ein Angleichen der Kulturen, sondern eine
Anpassung auf der operativen Ebene.

Anstelle einer einheitlichen Unterneh-
menskultur reicht es in interkulturellen
Kontexten, einen working-consensus zu
finden, eine hybride Kultur zu etablieren,
in der das Differente toleriert und aner-
kannt wird — und zwar selbst wenn die
Betroffenen meistens dazu tendieren,
das ,Eigene” in einem besseren Licht zu
sehen als das ,Fremde*.

DR. ARLENA JUNG
WISSENSCHAFTLICHE MITARBEITERIN
DER ABTEILUNG KULTURELLE QUEL-
LEN VON NEUHEIT, WIRTSCHAFTS-
ZENTRUM BERLIN FUR
SOZIALFORSCHUNG
(FOTO: WZB)
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WERNER WESSEL
INHABER
A&O VERANSTALTUNGS-
SERVICE
(FOTO: A3O)

MICHAEL WENNEMANN
GESCHAFTSFUHRER INDUSTRIE- UND
HANDELSKAMMER
LIPPE ZU DETMOLD
GESCHAFTSBEREICH:

AUS- UND WEITERBILDUNG
(FOTO: IHK LIPPE)

VOLKER KLEIN-AVINK
TRAINER UND BERATER
GILDENHAUS GMBH
(FOTO: GILDENHAUS GMBH)
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A&O-Veranstaltungsservice:

Ur Kunden: Kaufentscheidungen

sind zu 93 Prozent Bauchentschei-
dungen. Nur wer sich wohl fuhlt, kauft
gern und kommt wieder. Das Wohlfuhlen
entsteht erst, wenn im Umgang mit dem
Menschen eine angenehme, vertraute
Atmosphéare herrscht. Dies erreiche ich
durch Hoflichkeit, zuvorkommendes Ver-
halten und einer wertschatzenden Hal-
tung gegenuber meinen Mitmenschen.

Fir Mitarbeiter: Mitarbeiter, die sich
wohl fuhlen, arbeiten gern und werden
seltener krank. Wertschatzender Um-
gang im Unternehmen bedeutet fur FUh-
rungskrafte konsequentes Handeln, dies
immer in respektvollem Umgang mit den
Mitarbeitern.

Nicht sich, sondern den Anderen in den
Mittelpunkt stellen und Interesse am An-
deren zeigen. Daraus ergeben sich dann
Hoflichkeit, Rucksicht, Wertschatzung etc.

Eher ein Verhaltenskodex: Menschen
mit Augenkontakt begrtiBen, den Namen
(eigenen und den des Kunden) nennen,
eine ,echte* Beziehung herstellen, Anfra-
gen sofort beantworten, bei Unsicherheit
Fragen stellen, Offenheit, Verbindlichkeit.

Das Bediurfnis nach wertschatzendem
Verhalten ist groBer geworden.

Die Jugendlichen sind wieder viel offe-
ner fur diese Regeln geworden, sie hat-
ten nur zu wenige Gelegenheiten, diese
zu erlernen. Die Tabubrlche in den Pri-
vatsendern erschweren es den jungen
Menschen, herauszufinden, was fur sie
richtig ist.

Zum Thema Wertschatzung haben wir
ein Projekt, zu finden unter:
www.knigge-dinner.de

IHK Lippe:

as Thema ,Benehmen im Unternehmen*
ist sehr wichtig. Dies gilt sowohl fur den
Umgang mit Kolleginnen und Kollegen als
auch gegenuber Kunden von auBerhalb.

Die wichtigsten Umgangsregeln sind
Tageszeit sagen, Externe ebenso hoflich
begriiBen wie Mitarbeiter, Hilfe anbieten,
wenn ein Besucher sich im Betrieb nicht
auskennt, freundlich auftreten unabhan-
gig von der Stellung des Gegenuber im
Betrieb.

Auch ohne feste ,Knigge-Regeln® funkti-
onieren das freundliche Miteinander und
die oben genannten Punkte.

Die Hierarchien heute, im Vergleich zu
damals, sind flacher geworden. Es fallen
kaum noch ,einsame® Entscheidungen.
Aufgaben werden gemeinschaftlich in
Angriff genommen und geldst. Dabei wird
auch Wert auf die Meinung z.B. der Aus-
zubildenden gelegt. Die Wertschatzung
erfolgt nicht nur von ,unten nach oben*
sondern auch andersherum.

Ob und wie weit Jugendliche heute den
notigen Respekt besitzen kommt darauf
an, wie es ihnen zu Hause vorgelebt wur-
de. Am Auftreten des Jugendlichen merkt
man sehr schnell, wie der Umgang im El-
ternhaus war. Und das sowohl positiv als
auch negativ!

DER BUSINESS-KNIGGE IST DER KODEX FUR WERTSCHATZEN-



gildenhaus GmbH:

ie gildenhaus GmbH Training und
Beratung beschéaftigt sich seit eini-
gen Jahren mit dem Thema ,Business
Knigge®. Im Rahmen unserer Bera-
tungs- und Trainingsprojekte wird hau-
fig auch gefragt, wie man sich im Um-
gang mit Kunden und Kollegen richtig
verhalt. Es geht um Umgangsformen,
BegrtBung, Kleiderordnung oder das
richtige Verhalten beim Geschéaftses-
sen. Dazu wird in Business Knigge Se-
minaren z.B. angeboten, das die Teil-
nehmer/innen ihr zunachst theoretisch
erworbenes Wissen zum Abschluss
beim eleganten Abendessen praktisch
anwenden konnen.

Wir stellen fest, dass Unternehmen viel
Wert auf zeitgemaBe Umgangsformen
legen, ohne dass die Beteiligten in Kon-
ventionen erstarren. Hoflichkeit, GroB-
zUgigkeit gegenlUber anderem Verhalten
und interessierte Zuwendung sind wich-
tige Umgangsregeln.

Wir selber orientieren uns beim Verhal-
ten gegenuber unseren Kunden an de-
ren Erwartungen. Das betrifft die Klei-
dung, die Form der Kommunikation und
auch die Umgangsformen.

DES VERHALTEN. DIESES GEWINNT AN BEDEUTUNG, BESONDERS BEI JUGENDLICHEN.

In den Unternehmen, mit denen wir
zusammenarbeiten, ist das Thema
,Business Knigge® eher in den Vor-
dergrund gerlckt. Mitarbeiter/innen
im Vertrieb, in Personalabteilungen, im
Marketing, in den Vorstandseta-
gen legen Wert auf zeitgemaBe
Umgangsformen. Bewerber/in-
nen auf gehobene Positionen
hinterlassen einen besseren Ein-
druck, wenn sie sich in sozialen Situa-
tionen angemessen verhalten kénnen.
Schlechte Manieren werden negativ
wahrgenommen.

Bei Jugendlichen/Auszubildenden neh-

men wir eine gewisse ,Polarisierung”
wahr. Einige haben in der Familie oder in
der Schule gelernt, wie man sich in so-
zialer Umgebung benimmt. Sie kennen
wichtige Umgangsformen und konnen
sich angemessen verhalten. Andere Ju-
gendliche erleben haufig Unsicherheiten
beim Umgang mit Kollegen, Vorgesetz-
ten und Kunden, wenn sie ins Arbeitsle-
ben eintreten. Wir spUren allerdings ein
sehr starkes Interesse daran, zeitgema-
Be Umgangsformen zu erlernen, um die-
ses Defizit auszugleichen.
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PARTNERSCHAFTLICHES HANDELN IST GRUNDLEGEND FL

DIETMAR FREI
HEAD OF COSTUMER
COMMUNICATIONS DEPARTMENT
PHOENIX TESTLAB
(FOTO: PHOENIX TESTLAB)
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Phoenix Testlab:

as Benehmen ist uns im Dienst-

leistungsunternehmen Phoenix
Testlab sehr wichtig. Wir leben davon,
dass unsere Kunden mit unserem Ser-
vice zufrieden sind und dass sie sich bei
uns wohl fihlen. Dabei ist gutes Beneh-
men am Telefon, im Schriftverkehr oder
von Angesicht zu Angesicht oberstes
Gebot. In unseren Leitsatzen haben wir
definiert, dass wir flr partnerschaftliches
Handeln stehen wollen. Dies gilt sowohl
extern als auch intern. Mitarbeiter, die in
alltaglichen Situationen mit ihren Kolle-
gen einen respektvollen Umgang pfle-
gen kénnen, treten auch verbindlich und
respektvoll gegentber Kunden auf. Aus
dieser Sicht heraus verstehen wir gutes
Benehmen nicht nur als Grundlage einer
angenehmen und anregenden Arbeitsat-
mosphare, sondern auch als Basis flr
lang anhaltende Kundenbeziehungen.

Schon bei der Auswahl unserer Mitarbei-
ter achten wir auf Verbindlichkeit, Freund-
lichkeit und gute Umgangsformen. Durch
zahlreiche Weiterbildungsangebote kon-
nen diese und andere Eigenschaften wei-
ter ausgebildet und vertieft werden.

R ZUFRIEDENE KUNDEN. OHNE

Freundliches und verbindliches Auftre-
ten gegenuber Kunden und Mitarbeitern
und ein respektvoller Umgang mitein-
ander ungeachtet des Geschlechts, der
Religion, des Bildungsgrads oder der
sozialen Herkunft sind flr uns die wich-
tigsten Umgangsregeln.

In unserem Unternehmen haben wir
Leitsatze, aus denen sich Regeln ablei-
ten lassen. Diese sind in unserer Corpo-
rate Mission definiert:

Die Phoenix Testlab GmbH versteht
sich als kompetenter und zuverlassiger
Dienstleistungspartner seiner Kunden.
Grundlage der Leistungsfahigkeit ist




ein fachkundiges und erfahrenes Team.
Alle Mitarbeiter gewahrleisten durch En-
gagement und Schnelligkeit optimalen
Kundenservice. Die erbrachten Dienst-
leistungen orientieren sich immer an Be-
durfnissen und Nutzen der Kunden; die
Mitarbeiter entwickeln die Qualitat der
Dienstleistungen kontinuierlich weiter.

Wir streben langfristige Beziehungen
an, die von gegenseitigem Vertrauen
getragen sind. Dieses Wertesystem wird
von allen gelebt und zeigt sich in Ach-
tung, Freundlichkeit und Zuverlassigkeit.
Die Unternehmensleitung von Phoenix
Testlab achtet darauf, dass alle Mitarbei-
ter gemaB ihren Neigungen und Bega-
bungen eingesetzt und gefordert wer-
den. Sie gibt Entscheidungsfreirdume,
die unternehmerisches Denken ermdgli-
chen und verlangen. Die Mitarbeiter ma-
chen die effiziente und rasche L&sung
von Kundenproblemen zu ihrem person-
lichen Anliegen — ohne den Teamgedan-
ken auBer Acht zu lassen.

Wir sehen unsere gesellschaftspolitische
Verpflichtung auch im Bereich des prak-

tizierten Umweltschutzes. Darum haben
wir uns fur das weltweit anerkannte Inte-
grierte Management System DIN EN ISO
14001 entschieden. So kdnnen wir unser
Qualitatsbewusstsein auch zum Wohle
der Umwelt zielgerecht steuern.

Wir stellen uns tagtaglich der Verant-
wortung, Umweltbelastungen - Uber gel-
tende Vorschriften hinaus - zu vermeiden
und auf ein Minimum zu reduzieren.

Seit unserer Grindung vor rund 18
Jahren verfolgt Phoenix Testlab oben
beschriebenen Leitgedanken und wird
darin durch konstante, lang andauernde
Kundenbeziehungen belohnt. Sicherlich
hat sich der Umfang der Benimm-Re-

geln im Rickblick auf die letzten Jahr-
zehnte auf neue Bereiche ausgedehnt,
wie z.B. der Kommunikation per Handy
und E-Mail. Wir legen z.B. darauf wert,
dass wahrend Meetings das Handy aus-
geschaltet wird und dass in Mails keine
saloppen Formulierungen oder AbkuUr-
zungen wie ,MFG"“ verwendet werden.
Dennoch &ndern sich die Zeiten und da-
mit auch die Ublichen Regeln. Als inter-
national tatiges Unternehmen nehmen
wir z.B. Rucksicht auf die Bedurfnisse
auslandischer Kunden (z.B. werden
keine politischen Diskussionen gefluhrt,
oder es wird auf Essensgewohnheiten
Rucksicht genommen).

Haben Jugendliche/Auszubildende kei-
nen Respekt mehr oder fehlt es ihnen
an Benimm-Regeln?

Pauschal lasst sich das nicht beant-
worten, ob Jugendliche/Auszubildende
keinen Respekt mehr haben, es ihnen
an Benimm-Regeln fehlt. Generell gilt
aber, dass gutes Benehmen besser
wahrgenommen wird und somit die be-
ruflichen Erfolgschancen steigert. Je

GUTES BENEHMEN IST DAS NICHT ZU MACHEN.

frher dafur die Weichen gestellt wer-
den und dies durch entsprechende Er-
ziehung geférdert wird, desto besser.

> TITELTHEMA
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RUCKSICHT WAR FRUHER EIN BESTANDTEIL DER ERZIEHUNG

Poslednik GmbH:

as Benehmen im Unterneh-

men ist fUr jeden Betrieb auf
allen Ebenen (alle Mitarbeiter einschl.
Auszubildende, Gesellen, Meister, Ge-
schaftsfihrung) von existenzieller Be-
deutung.
Wer nicht in der Lage ist, Grundregeln
des Zusammenlebens zu praktizieren,
kann nicht zu einem ausgeglichenen
Betriebsklima beitragen. Ohne ein ge-
sundes Betriebsklima geht die Freude
an der Arbeit verloren, die Ausfuhrung
aller Tatigkeiten leidet und damit die
Qualitat der Produkte. AuBerdem drohen
gesundheitliche Probleme durch Stress
und Unlust an der Arbeit, die dann wie-
derum zu Fehltagen und geringer Pro-
duktivitat fuhren.

Zu den in unserem Unternehmen wich-
tigsten Umgangsregeln gehdren:

1. Jeder Mitarbeiter begriBt bei Arbeits-
antritt die Ubrigen Kollegen mit der
Tageszeit, ebenso bei der Verabschie-
dung zum Arbeitsende.

2. Jeder Mitarbeiter spricht sich mit Na-
men an (egal ob Vorname oder Nach-
name)

3.In  unserem Unternehmen wird
Deutsch gesprochen. Das ist ge-
rade in Hinblick auf die Vielzahl von
Mitarbeitern aus anderssprachigen
Landern wichtig, damit nicht der Ein-
druck entstehen kann, dass ,hinter
dem Rucken® abfallige Bemerkungen
Uber Kollegen gemacht werden.

Offizielle ,Knigge-Regeln® :

Jedem Mitarbeiter wird bei Arbeitsantritt
die Richtlinie ,Partnerschaftliches Ver-
halten am Arbeitsplatz® ausgehandigt.
Sie wird sowohl vom Arbeithehmer als
auch vom Arbeitgeber unterschrieben
und gehort zu den Personalunterlagen.
AuBerdem sind diese Richtlinien in jedem
Aufenthaltsraum ausgehangt.

Perspektive ...

Entwicklungen zwischen ,damals und
heute” sind in einem gréBeren zeitlichen
Zusammenhang sicherlich deutlich aus-
zumachen.

Bis Ende der 60er Jahre lebten Famili-
en oft in Wohngemeinschaften, in denen
sich GroBeltern, Eltern und Kinder eine
gemeinsame Wohnung/Haus teilten.



MEHR FREIHEITEN FUHRTEN ZU STARKEN EIGENINTERESSEN.

Hierdurch waren Rucksichten notwen-
dig und die Hierarchie war von Natur aus
gegeben. Diese Rucksichten erlebten
die Kinder von klein auf und sie waren
Bestandteil ihrer Erziehung.

Ab den 70er Jahren wurden dann an-
dere Wohnformen angestrebt und die
Verantwortung/Rucksichtnahme  Uber
mehrere Generationen war nicht mehr
automatisch vorhanden.

Mit jedem neuen Jahrzehnt haben sich
die ,klassischen“ Familien von dem
Standard der 60er Jahre entfernt.

Viele jungere Menschen sind in Famili-
enformen aufgewachsen, die sich nicht
mehr durch Zuneigung, Bestandigkeit,
Disziplin und Rucksichtnahme auszeich-
neten. Diese gelebte Freiheit hat dazu
gefuhrt, dass Eigeninteressen starker
gelebt und eingefordert werden.

Um diese Entwicklung im Betriebsinte-
resse in maBvolle Strukturen zu leiten,
sind ,heute” Richtlinien flr die partner-
schaftliche Zusammenarbeit am Arbeits-
platz nétig; diese wurden ,damals® nicht
gebraucht.

Benimm-Regeln:
Jugendliche/Auszubildende koénnen
an diese Regeln und den Respekt ge-
genuber anderen herangeflhrt werden.
Hierzu bedarf es allerdings einer stan-
digen erklarenden Ansprache. Selbst-
verstandlich soll niemand ,verbogen®
werden, jeder hat das Recht auf eine
eigene Meinung. Diese muss jedoch von
jedem Mitarbeiter (ob jung oder alt) von
sozialvertraglichem Verhalten begleitet
werden.

Mitarbeiter, die sich nicht in diese For-
men der Zusammenarbeit einfligen las-
sen, haben in keinem Unternehmen eine
Zukunft — denn: ,Jede Kette (Betrieb) ist
nur so stark wie das schwachste Glied".

> TITELTHEMA
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ray facility management group:

ei der ray facility management

group, ein Komplettdienstleis-
terim Segment des Facility Managements,
wird das — im Dienstleistungsbereich es-
sentielle — Benehmen und Verhalten, also
eine Kultur mit hohen Werten, als eines der
wichtigsten Elemente zum Erfolg gesehen
denn: ,Structure follows Strategy follows
Culture” (Lattmann/Mazumder). Aus die-
sem Grund gibt es fur alle Ebenen im Un-
ternehmen definierte Umgangsregeln. Fur
den handwerklich ausgerichteten Mitar-
beiterbereich wurde sogar ein ,ray-KNIG-
GE-Handbuch® entwickelt, welches mit
bebilderten Standards den internen und
externen Umgang unterstitzend vorgibt.
Damit begegnet ray pro-aktiv den gestie-
genen und sich veranderten Anspruchen
im Bereich eines bewussten Umgangs
miteinander. Die daraus erwachsende
Kultur macht sich im gesamten Unterneh-
men positiv fur Mitarbeiter und Kunden
bemerkbar und unterstutzt erheblich die
Entfaltung der jeweiligen Ressourcen.

Wilfried Wadsack GmbH:

utes Benehmen ist eine wich-

tige Voraussetzung fur den Er-
folg des Einzelnen wie auch des gesam-
ten Unternehmens. Neben der fachlichen
Kompetenz zahlen gute Manieren. Des-
wegen sollten Mitarbeiter berufliche und
private  Umgangsformen beherrschen
sowie nationale und interkulturelle Ver-
haltenserwartungen erflllen kénnen. Der
Ton macht die Musik heif3t ein Sprichwort.
Und wer weiB3, welcher Ton angemessen
ist, beherrscht die Situation.

Zu den wichtigsten Umgangsregeln in
unserem Unternehmen gehdren Ehrlich-
keit, Loyalitat und Respekt, gutes Auftre-
ten, respektvolles Miteinander auch oder
besonders im Umgang mit Kunden, Au-
thentizitat und korrektes Outfit.

Offizielle Knigge-Regeln im Sinne von
einem festgeschriebenen Regelwerk gibt
es bei uns nicht. Allerdings verweisen wir
in Vorstellungs-/ Einstellungsgesprachen
sowie in der Einarbeitungsphase stets
darauf, welche Umgangsregeln uns wich-
tig sind und welche Fehler man vermei-
den kann, wenn man Etiketteregeln be-
herrscht und sie anzuwenden weif3.

Zwischen damals und heute hat sich ei-
niges verandert. Denn die Betonung liegt
aktuell nicht mehr darauf, Anstandsre-
geln strikt zu befolgen, sondern vielmehr
geht es darum, auf der Klaviatur der Um-
gangsformen spielen zu kbnnen: im Small
Talk, in E-Mails, in Meetings, auf interna-
tionalem Parkett. Es gilt vieles zu beach-
ten und immer wieder Neues zu lernen.
Mit dem zunehmenden Social Media-
Engagement vieler Firmen mussen Social
Media Guidelines entwickelt und in die
Praxis umgesetzt werden. Wie fur das Te-
lefonieren und die Korrespondenz gelten
selbstverstandlich auch fur samtliche E-
Mails eines Unternehmens Etiketteregeln.
Und in Meetings sollte es Tabu sein, mit
dem Smartphone zu spielen.

Meiner Meinung nach zeigen Jugendli-
che durchaus gutes Benehmen. Wenn es
auf diesem Gebiet ein Manko gibt, liegt
das an fehlenden Vorbildern. Dann heif3t
es, die Jugendlichen an die Hand zu neh-
men und zu fuhren. Sie sollten begreifen,
dass gutes Benehmen eine Kommunika-
tionsstrategie ist, die im Geschéaftsleben
Erfolg verspricht.



Privatbrauerei Strate:

eschéaftspartnern oder Kolle-

gen die Tur aufhalten, zuvor-
kommend sein, sich ganz schnell den
Namen merken und nicht nur Hallo sa-
gen gehdrt zum guten Benehmen

Unseren Mitarbeitern lege ich immer
wieder ans Herz: Begegnen Sie den
Menschen mit Offenheit, schauen Sie
dem Gegenuber in die Augen. Wir soll-
ten uns bemuhen, allen zu helfen. Un-
sere Unternehmensdevise lautet: Jeder
Mensch muss gltcklicher den Brau-
ereihof verlassen, als er gekommen ist.

Es war frUher so, dass die Mitarbei-
ter drei Liter Haustrunk bekamen und
den verzehrten sie Uber den Tag. Wenn
die Arbeit erledigt war, haben sie sich
nachmittags hingesetzt und Uber lhre
Familien oder den Betrieb gesprochen.
Das entféllt heute durch die kurzeren
Arbeitszeiten und es fehlt manchmal die
zwischenmenschliche Kommunikation.

Die Stechuhr hat alles verandert. In
den Pausen wird durchgearbeitet, Es-
sen und Trinken zwischendurch erle-
digt, da man eher nach Hause gehen
mochte. Flaschen und Kaffeetassen
stehen dann auf dem Schreibtisch, wo
sie nichts zu suchen haben. Eigentlich
sollte man sich die Zeit fur Pausen neh-
men. Sie sind ja dazu da, um sich zu
erholen, damit der Kopf mal wieder frei
wird.

Worauf wir hier viel Wert legen ist die
Bier- und Glaskultur. Es geht ja um die
Prasentation der Produkte. Wenn je-
mand ein Bier in unserem Haus gezapft
bekommt, dann darf nichts tGberlaufen.
Es soll ein schénes Glas sein und mit
dem Firmenemblem zum Gast gerich-
tet serviert werden. Ein guter Standard
ist wichtig, ob unsere Mitarbeiter das
Bier nun hier in der Brauerei oder an-
derswo présentieren.

Mit den neueren Knigge-Regeln, die be-
sagen, dass im Berufsleben Alter und Ge-
schlecht keine Rolle mehr spielen und nur
die Rangfolge entscheidet, wer wem zu-
erst die Hand gibt und wie man sich be-
gruBt, kdnnen wir uns hier im Hause nicht
anfreunden. Wenn z.B. ein alterer Kunde
oder Lieferant zu uns kommt, dann er-
warten wir doch, dass er von unseren
Mitarbeitern zuvorkommend begriBt wird
und man ihm die Tur aufhalt.

Diese Meinung Uber Jugendliche wird
ja immer leicht generalisiert. In unserem
Hause haben wir jedes Jahr zwei Aus-
zubildende und sind immer wieder Uber-
rascht, wie hilfsbereit und zuvorkommend
sie sind. Sie achten auf sich und machen
sich Gedanken Uber ihr Auftreten. Oft
werde ich gefragt: ,Frau Strate, was soll
ich anziehen — Krawatte oder nicht?“

Es gibt eine Rickbesinnung auf Werte
wie gutes Benehmen, Hoflichkeit und Stil.

> TITELTHEMA

NILS BOGDOL
HAUPTGESCHAFTSFUHRER
UND INHABER
RAY FACILITY MANAGEMENT GROUP
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CORNELIA
HACKENBRUCH M.A.
MARKETING + PR-SERVICE
WILFRIED WADSACK GMBH
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WADSACK GMBH)

RENATE STRATE FUHRT ZUSAMMEN
MIT IHREN TOCHTERN FRIEDERIKE
UND SIMONE STRATE DIE PRIVAT-

BRAUEREI STRATE IN DETMOLD
(FOTO: WIR)
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STATEMENT: Susanne Schulz

mgangsformen sind Spielregeln

des hoflichen Miteinanders! Als
Leitung Marketing der von Hagen GmbH
ist mir unsere interne und externe Kom-
munikation wichtig. Wertschatzung und
Anerkennung der Mitarbeiter unterein-
ander, im Umgang mit Kollegen, Vorge-
setzten und nationalen wie internationa-
len Geschéftspartnern, ist ein zentraler
Aspekt fur eine erfolgreiche Unterneh-
menskultur. Im Fokus steht das gemein-
same Unternehmensziel!

Heutzutage wird es immer wichtiger,
gute Fachleute an das Unternehmen zu
binden. Hierbei spielt die Unternehmens-
kultur eine groBe Rolle, die nicht unter-
schatzt werden darf. Eine lebendige Un-
ternehmenskultur zeichnet sich bereits
durch kleine Aufmerksamkeiten aus. Um
einige Beispiele aus unserem Hause zu
nennen: Kaffee, Mineralwasser und Obst
werden vom Unternehmen kostenfrei zur
Verflgung gestellt. Um die Identifikation
mit dem Unternehmen zu starken, wer-
den gemeinschaftliche Veranstaltungen
organisiert. GroBe Resonanz findet nicht
nur unsere alljghrliche Weihnachtsfeier
(hier kocht unser Geschaftsfihrer per-
sonlich flr seine Mitarbeiter), sondern
auch der sportliche Aspekt beim Firmen-
lauf stoBt auf Begeisterung.

yAutoritat wie Vertrauen werden durch
nichts mehr erschuittert, als durch das
Geflhl, ungerecht behandelt zu wer-
den®, resiimierte schon der Schriftstel-
ler Theodor Storm. Genau darum geht
es — um Fairness! Bei von Hagen gibt es
Unternehmensleitlinien, welche dem Mit-
arbeiter Verhaltensregeln empfehlen, die
den Umgang miteinander erleichtern.

Die von Hagen GmbH kooperiert mit
dem Detmolder Dietrich Bonhoeffer Be-
rufskolleg. Zur Freude unserer Praktikan-
ten wurde eine Willkommensmappe ins
Leben gerufen. Alle relevanten Informati-

onen werden in dieser Mappe hinterlegt.
Ebenso Erfahrungsberichte ehemaliger
Praktikanten.

Aus meiner Perspektive haben sich
nicht nur die Umgangsformen im Lau-
fe der Zeit verandert, sondern auch die
betrieblichen Strukturen. Eine moderne
Unternehmensfihrung, flache Hierar-
chien und eine gesunde Unternehmens-
kultur lassen Persénlichkeiten wachsen.
Positiv fallt mir auf, dass Berufsanfanger
viel selbstbewusster sind als friher. Lei-
der zieht das manchmal auch eine Uber-
schatzung der Personlichkeit mit sich.
Der Respekt untereinander ist ebenfalls
ein wichtiger Faktor. Deshalb ist die
Wertschatzung des Gegenlbers eine
gute Voraussetzung fur eine angenehme
Zusammenarbeit.

Sich Uber Umgangsformen im Berufs-
leben zu informieren, ist deshalb immer
eine gute Empfehlung und eine optimale
Voraussetzung fur einen erfolgreichen
Berufsstart!

EIN EINHALTEN DER WERTE




STATEMENT: Dr. Jiurgen Ober

und
ist unser

ngagiert,

Uberzeugend: So
Stil, so wollen wir auftreten, nach auBBen
und auch intern. Dazu gehort ein hofli-
cher Umgang ebenso wie Punktlichkeit,
Zuverlassigkeit angemessene
Kleidung fur unterschiedliche Anforde-
rungen. Daran haben wir uns immer ori-
entiert und werden es auch weiterhin
tun; dafur schulen wir unsere Mitarbeiter
auf allen Ebenen mit Kompetenztrainings
und Seminaren.

anspruchsvoll

sowie

Traditionell arbeitet Weidmuller eng mit
den Kunden zusammen. Dabei mussen
wir auch mit einem vorbildlichen Beneh-
men, personlicher N&dhe und hoher Mo-
tivation Uberzeugen. Das leben wir alle —
von der Entwicklung bis zum Verkauf,
von der Geschéftsleitung Uber alle Mit-
arbeiterebenen.

VERHILFT ZU EINEM ERFOLGREICHEN START IN DEN BERUF.

STATEMENT: Dr. Eberhard Niggemann

ir mussen in unserem Enga-

gement fur eine positive Un-
ternehmenskultur auf verschiedene He-
rausforderungen der Zeit eingehen: Die
Welt, die Arbeit ist internationaler und
komplexer geworden, Regeln haben
sich geandert. Dies erfordert ein gutes
alters-, fach- und kulturbergreifendes
Miteinander. Darum legen wir bereits ei-
nen hohen Anspruch in die zusétzlichen
Ausbildungsinhalte zur Forderung der
Persdnlichkeit und der sozialen Kompe-
tenzen der jungen Leute: Beispielsweise
lernen die Auszubildenden in Teamtrai-
nings, wie man respektvoll miteinander
umgeht, Konflikte 16st und gemeinsam
das Ziel erreicht.

Aber auch bei allen anderen Mitar-
beitern setzen wir uns ein fur ein po-
sitives, Uberzeugendes  Verhalten:
zum Beispiel durch Seminare zur Fo6r-
derung der Teamfahigkeit, der pro-
fessionellen Kommunikation,
Zusammenarbeit -

der
interkulturellen
und des wertschatzenden Umgangs
miteinander. Diese zusatzlichen SchlUs-
selqualifikationen sichern nicht nur den
beruflichen Erfolg in einer schnelllebigen
Arbeitswelt, sondern auch einen kom-
petenten und zielfUhrenden Umgang
miteinander.
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DR. JURGEN OBER
DIREKTOR
HUMAN RESSOURCES
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Kundenbeziehungsmanagement

DIPL.-INF. (FH) JULIUS HOYER
IST DERZEIT STUDENT IM FLEXIBLEN
MASTERSTUDIENGANG ,VERTEILTE
UND MOBILE ANWENDUNGEN" AN DER
HOCHSCHULE OSNABRUCK
(FOTO: JULIUS HOYER/
FH OSNABRUCK)
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ERFOLGSFAKTOR FUR KLEINE UND MITTLERE UNTERNEHMEN

iele Unternehmen sind sich hau-

fig inrer eigenen Potentiale nicht
bewusst. Besonders die Kommunikation
mit dem Kunden sollte genauer unter die
Lupe genommen werden, denn sie ist ein
entscheidender Faktor fUr den Wettbe-
werbsvorteil. Wir wissen: Kommunikation
ist die Grundlage einer guten Beziehung,
das gilt auch fur die Kommunikation mit
dem Kunden. Erst wenn die Beziehung
zwischen Unternehmen und Kunden
stimmt, kann ein Unternehmen Verkaufs-
potentiale voll ausschopfen. Hier heifl3t
das Zauberwort Kundenbeziehungsma-
nagement (engl.: Customer Relationship
Management — CRM). Zum Gilick hat die
Einfihrung von Kundenbeziehungsma-
nagement aber nichts mit Zauberei zu tun.
Doch was macht Kundenbeziehungsma-
nagement erfolgreich, was ist die Quint-
essenz?

Erster Ansatzpunkt ist haufig die Soft-
ware. Diese gibt es von verschiedenen
Herstellern, mal sehr allgemein gehalten
und ein anderes Mal hoch spezialisiert fur
eine Branche. Neben den kostenpflichti-
gen Vertretern von kommerziellen Anbie-
tern existieren auch frei verfUgbare Ange-
bote. Open Source Communities bieten
ausgereifte Losungen zum kostenlosen
Download an. Besonders kleine Unter-
nehmen kénnen hiervon profitieren, da
bei Open Source Software grundsatzlich
keine Lizenzkosten anfallen. Aber auch
fUr gréBere Unternehmen lohnt sich ein
Blick auf die Angebote im Open Sour-
ce Bereich. Ganz kostenneutral wird die
Inbetriebnahme jedoch nur selten wer-
den. Neben der eigentlichen Software
mussen auch die bendtigten Dienstleis-

tungen in den Finanzplan aufgenommen
werden. Dazu gehdren Installation und
Schulung genauso wie die Wartung von
Soft- und Hardware. Also muss es die
Auswahl der richtigen Software sein, die
Kundenbeziehungsmanagement erfolg-
reich macht — oder doch nicht? Nein,
so einfach ist es leider nicht. Denn eine
erfolgreiche Einfihrung von Kundenbe-
ziehungsmanagement im Unternehmen
beginnt eben nicht mit der Installation
einer Software. Sie beginnt nicht einmal
damit, dass sich ein Unternehmen fur
eine bestimmte Software entscheidet. Im
Vorfeld dieser Entscheidung mussen erst
die notwendigen Grundlagen und Rah-
menbedingungen geschaffen werden.

Sportlich zum erfolgreichen CRM
- der CRM-Dreisprung

Ist die Entscheidung fUr Kundenbezie-
hungsmanagement gefallen, gilt es einen
erprobten Weg fur die Einflhrung zu
finden. Als Orientierung bietet der CRM-
Dreisprung eine gute Ausgangsbasis.

Wir beginnen klassisch -

mit der Strategie

Den besten Absprung schafft ein Un-
ternehmen in dem es beginnt, die Unter-
nehmensstrategie zu optimieren. Ziel der
Optimierung ist eine unternehmensweite
Strategie, die den Kunden in den Mittel-
punkt aller Aktivitaten im Unternehmen
stellt. Die Strategie wird dabei an den
Kundenbedurfnissen ausrichtet. Der ers-
te Schritt besteht also darin, das gesamte
Unternehmen auf seine Kundenorientie-
rung hin zu prufen. Gefundene Schwa-
chen werden dann Schritt fir Schritt be-
seitigt. Wichtig ist, dass die Chefetage die



Strategie fur das Kundenbeziehungsma-
nagement unterstitzt und aktiv vorlebt.
Am besten funktioniert das, wenn die
Verantwortlichen die Strategie durch den
typischen Top-Down-Ansatz im ganzen
Unternehmen etablieren.

Kundenorientiert -

so sollen die Prozesse sein

Doch was bedeutet die Kundenfokussie-
rung fur das Unternehmen nun genau?
Im Unternehmen gibt es viele Aktivitaten,
die direkt oder indirekt mit dem Kunden in
Berlhrung stehen. Solche Aktivitaten gilt
es auf den Kunden auszurichten und zu
optimieren. Nutzlich ist es, wenn Aktivita-
ten als Prozesse benannt werden. Dann
kann ein Unternehmen alle Aktivitaten in
einer Prozesslandkarte darstellen. Das
ermdglicht einen guten Uberblick tiber die
Bereiche, die besonders wichtig fUr das
Kundenbeziehungsmanagement sind.

Das i-Tiipfelchen - die Software

Ist die Strategie klar und sind alle Prozes-
se in einer Prozesslandkarte dokumen-
tiert, kann das Unternehmen daran ge-
hen, die richtige Software auszusuchen.
Die Software muss dabei die Anforde-
rungen der vorherigen Schritte erflllen.
Nichts ist hemmender fur die Einfihrung
von Kundenbeziehungsmanagement als
eine Software, die sich nicht in das tag-
liche Geschéft integriert. Die Software
soll Arbeitsablaufe so gut wie mdglich
unterstltzen, vereinfachen und effizienter
machen, aber nicht bestimmen. Nur dann
gelingt es, Kundenbeziehungsmanage-
ment dauerhaft im Unternehmen zu eta-
blieren. Ein weiterer Aspekt, der bei der
Auswahl der geeigneten Software eine
Rolle spielt, ist die Fahigkeit mit anderen
Systemen zu interagieren. Nur in seltenen
Fallen will ein Unternehmen die gesamte
alte Software ersetzen. Vielmehr soll sich
die neue Software in die schon vorhan-
dene Informations- und Telekommunika-
tionslandschaft integrieren. Besonders
zu berucksichtigen sind zwei Punkte:
Das neue System sollte in der Lage sein,

die schon vorhandenen (Kunden-)Daten
moglichst einfach zu Ubernehmen; darU-
ber hinaus muss es die Kommunikations-
kanéle, die von den Kunden bevorzugt
werden, bedienen kénnen.

Kunden gehen ins Netz

Betrachtet ein Unternehmen die Kanale
Uber die seine Kunden neuerdings kom-
munizieren, stellt sich haufig Verbliffung
ein. Nutzten Kunden vor wenigen Jahren
noch ausschlieBlich Telefon, Fax und Brie-
fe, so schreiben Kunden heute E-Mails,
Nachrichten in sozialen Netzwerken und
Microblogging-Diensten. Um dem neu-
en Kundenverhalten gerecht zu werden,
muss  Kundenbeziehungsmanagement
mit diesen Kanale umgehen kdnnen.

Wie kann Social Media mit Kundenbezie-
hungsmanagement verknUpft werden?
Es flieBen Informationen in das System,
beispielsweise Kundenmeinungen aus
einem sozialen Netzwerk. Darauf kann
reagiert werden. Aber auch proaktives
Handeln kann sinnvoll sein, zum Bei-
spiel in Form einer Unternehmensseite
in einem sozialen Netzwerk oder einem
Unternehmensblog. Eine geeignete Stra-
tegie fur den Umgang mit Social Media
ist wichtig. Manche Unternehmen kdnnen
soziale Netzwerke als Support- oder Mar-
ketingkanal nutzen. Andere Unternehmen
ziehen gréBeren Nutzen aus Blogs oder
Microblogging. Hier lautet die Devise: Sei-
en Sie dort, wo lhre Kunden sind.

Fazit

Damit  Kundenbeziehungsmanagement
einen Wettbewerbsvorteil bietet, muss
es im Unternehmen gelebt werden, jeden
Tag und von allen Mitarbeitern. Das ge-
lingt, wenn die Verantwortlichen im Zuge
der EinfUhrung eine klare Strategie ent-
werfen; das Kundenbeziehungsmanage-
ment wird dabei auf Unternehmen und
Kunden abgestimmt. Die Software dient
als Instrument der Umsetzung. Wird die-
ser Gedanke fortgefuhrt, lasst der Erfolg
nicht lange auf sich warten.

..
WAS ZAHLT, IST
| DAS ERGEBNIS. [§

Wer viel archivieren
muss, benotigt nicht
mehr Platz. Sondern
Losungen, die ohne
Raume funktionieren.

Intelligentes Dokumenten-Management
Die elektronische Archivierung macht Daten
schneller verfiigbar, verkiirzt Suchzeiten und
spart erhebliche Raumkosten. Die Spezialisten
von Janson & Even unterstiitzen Sie beim
Einsatz von Dokumenten-Management-Syste-
men. Wie Sie Ihre Arbeitsabldufe wesentlich
effizienter gestalten, erfahren Sie unter der
05251/14 41-0 oder www.janson-even.de.

*Im Vergleich zu herkommlichen Kosten fiir Recherchen und
Archivrdume. Ersparnis bis zu 50%. Abhéngig von der Ausgangslage.

Janson &Even

M Office- & IT-Lésungen
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Kopt frei1 furs
Kerngeschatt!

NICHT WENIGE UNTERNEHMER STARTEN IHREN GESCHAFTS-

BETRIEB MIT EINEM BUNTEN SOFTWARE-FLICKENTEPPICH AUS

OFFICE- UND VERWALTUNGSPROGRAMMEN, BANKSOFTWARE UND BRANCHEN-TOOLS

DIE ORGAMAX BUROSOFTWARE BIE-
TET ALLE ERFORDERLICHEN FUNKTIO-
NEN FUR DEN GESCHAFTSALLTAG
(FOTO: DELTRA BUSINESS SOFTWARE
GMBH & CO. KG)

IT-LOSUNGEN FOR IHREN ERFOLG

VIRTUALISIERUNG
STORAGE
IT-SICHERHEIT

www.eggenet-systemhaus.de

EGGENET Systemhaus
—eine Marke der Bremer
Kommunikationstechnik GmbH

EGGE

-

Rolandsweg 8o
33102 Paderborn
Tel.:05251/54 644 -0

ddhd
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nter dem Motto ,Management

by Microsoft® werden Rech-
nungen mit Word geschrieben und auf ei-
genhandig gestalteten Briefodgen ausge-
druckt, Kunden- und Lieferantenkontakte
mit Outlook verwaltet und Auftragspla-
nung sowie Finanzmanagement auf Basis
selbst erstellter Excel-Tabellen erledigt.

Grenzen von Heimwerker-
Losungen

Die Kombination aus eigenhandigen Of-
fice-Anpassungen und kaufméannischen
Insellésungen birgt betrachtliche Risi-
ken und stoBt in der betrieblichen Praxis
schnell an ihre Grenzen:

Durch unvollstandige Angebote, Rech-
nungen und andere wichtige Geschéafts-
briefe outen sich gerade junge Unterneh-
men ungewollt als Business-Greenhorns.
Fehlerhafte Steuervoranmeldungen und
Steuererklarungen bringen Arger mit dem
Finanzamt, sorgen fur Unsicherheit und
standig drohenden Steuernachzahlun-
gen.Dezentrale Datenhaltung erschwert
die Pflege wachsender Datenbestande
und den gezielten Zugriff auf Informati-
onen. Das Umschalten zwischen nicht
aufeinander abgestimmten Einzelanwen-
dungen ist umstandlich und unproduk-
tiv.Mitarbeiter und Hilfskrafte muissen in
unterschiedliche Software-Umgebungen
eingearbeitet werden. Ohne durchdachte
Rechteverwaltung bekommen Unbefugte
eventuell Einblicke in die Interna.

Profi-Losung statt
Flickschusterei

Zum Giluck gibt es einen besseren Weg:
Optimierte BuUro-Komplettldsungen de-
cken nahtlos sé&mtliche kaufmannische
Aufgabenbereiche von Kleinunternehmen
und Selbststandigen ab - und sind dabei
oft noch einfacher zu bedienen wie Office
& Co.

Ein besonders gelungenes Beispiel ist
die Burosoftware orgaMAX der Detmol-
der Softwareschmiede deltra Business
Software GmbH & Co. KG. Bereits die
Basisversion der orgaMAX Buroldsung
bietet alle erforderlichen Werkzeuge un-
ter einem Dach - angefangen bei Ange-
botserstellung und finanzamtssicheren
Rechnungen Uber das Forderungsma-
nagement sowie die Artikel-, Kunden-,
Termin- und Aufgabenverwaltung bis
hin  zu aussagekraftigen betriebswirt-
schaftlichen Auswertungen. Durch eine
abgestufte Rechteverwaltung kann der
Zugriff von Mitarbeitern auf bestimmte
Programm-Bereiche beschrankt
den. Laufende Online-Updates sorgen
flr technische und rechtliche Zukunftssi-

wer-

cherheit.

Ein Clou der ,All-in-one-L6sung* sind die
beliebig kombinierbaren Zusatzmodule:
Mit deren Hilfe lasst sich das Programm
nach und nach an die steigenden An-
spriche eines wachsenden Unterneh-
mens anpassen.



Jre-liquidity”

NEUE KOMPLETTLOSUNG FUR HANDWERK,
DIENSTLEISTUNG UND MITTELSTAND

ie Unternehmens- und Organisa-

tionsberatung fire-consult GmbH
& Co. KG mit Sitz in Ahaus, spezialisiert
auf die Optimierung von Geschéftspro-
zessen, hat mit fire-liquidity” eine neue
Komplettlésung fur ihre Kunden, die
meist aus Handwerk, Dienstleistung und
Mittelstand stammen, entwickelt. Die
Tatsache der restriktiven Kreditvergabe-
politik der Banken, unter anderem auch
hervorgerufen durch Basel Il, wovon ins-
besondere die kleineren und mittelstan-
dischen Unternehmen betroffen sind, hat
die fire-consult GmbH & Co. KG veran-
lasst, gerade fur diese Unternehmen das
Instrument ,Liquiditatsplanung® zur Ver-
figung zu stellen, welches alle groBen
Unternehmungen bereits heute zur Erful-
lung der Kreditvergabebedingungen der
Banken nutzen.

Das Erfolgsrezept zur Verbesserung des
»Rankings* von Unternehmen lautet: ,Die
richtige Informationspolitik verbunden
mit der notwendigen Transparenz®. Der

LN

N

Liquiditatsplan ist zwischenzeitlich eines
der wichtigsten Instrumente des internen
und externen Berichtswesens; flr jeden
Unternehmer unverzichtbar. Mit der neu-
en Losung der fire-consult GmbH & Co.
KG ist es gelungen, kleinen und mittel-
stéandischen Betrieben ein Instrument der
Unternehmensplanung zur Verflgung zu
stellen, welches auch ohne Steuerberater,
Wirtschaftsprufer oder Unternehmensbe-
rater einsetzbar, einfach bedienbar und
vor allem bezahlbar ist. Aber auch fUr die
Beraterbranche ist es ein hilfreiches, zeit-
sparendes und auch noch kostengunsti-
ges Instrumentarium, welches nicht nur
wirtschaftliche Vorteile bringt.

Bereits mit den vorhandenen und in
der Praxis erprobten Eigenentwicklun-
gen ,fire-control“ und ,fire-ccm® befindet
sich die Firma fire-consult auf stetigem
Wachstumskurs, da zwischenzeitlich

‘ ’iﬂ.\)&gabe Vi

e = :’,‘.’{' o

L ——

VN

viele Unternehmen und Berater aus der
hiesigen Region, aber auch Uberregio-
nale Firmen die Produkte der fire-consult
GmbH & Co. KG in der Praxis einsetzen.

THOMAS FINNAH
GESCHAFTSFUHRER

FIRE-CONSULT GMBH & CO. KG

(FOTO: FIRE-CONSULT)

& i

erl. obus-crm.de

Heben Sie (sich) ab...

mit gekonntem Beziehungsmanagement

Wie erfiillen Sie die Erwartungen Ihrer Interessenten,
Kunden, Partner und Lieferanten? Mit professionellem CRM
wird gute Beziehungspflege zum Standard.

Wie, zeigen wir Ihnen gern personlich. Fordern Sie uns an
oder schauen Sie einfach vorbei, zum Beispiel auf einer
unserer Veranstaltungen.

_, MEiM Paderborn, 28.09.2011, HNF Museumsforum
“ CRM Fachtagung 20.10.2011, Flughafen Miinster-Osnabriick

COBUS ‘<

AR ~Tom
COBUS
Cari Y O
Vorial o Gecko

EASY S SOFTWARE

genesisWorld

Ihr Erfolg. L
Unsere Motivatiah.
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Sparsame Kraftpakete

NEUE DRUCK- UND KOPIERTECHNIK BEI DER THIEL GRUPPE

er schon einmal ein Auto gekauft

hat, wei3, dass vor dem Fahrver-
gnugen viel zu erledigen ist. Jeder kennt,
was man landlaufig ,den Papierkram®
nennt. Egal ob Neu- oder Gebraucht-
wagen, ob Leasing, Finanzierung oder
Barkauf: Der Erwerb eines Fahrzeugs ist
mit einigem Aufwand verbunden, der viel
Papier und Dokumentenmanagement er-
fordert. Dass es erhebliche Einsparmdég-
lichkeiten gibt, zeigte Janson & Even aus
Paderborn bei ihrem aktuellen Projekt fir
die Autohauser der Thiel Gruppe.

Fur viele Handler in der Automobilbran-
che summiert sich die Verwaltung inzwi-
schen zu erheblichen Kosten. So ist es
trotz einer fortschreitenden Digitalisierung
in vielen Bereichen immer noch aufwan-
dig, die Daten eines Fahrzeugs mit den
Angaben zum neuen Halter zu erfassen

und zu verknupfen.

Um diese Anforde-

rungen in  Zukunft
effizienter zu gestal-
u e ea ten, entschloss sich

ECHNOLOGY

Betriebssysteme: und  Kopiertechnik

die Thiel Gruppe,
die gesamte Druck-

schiedlicher Hersteller angesammelt. Von
Tintenstrahldruckern Uber Scanner und
Faxgerate bis hin zu analogen Kopierern
war in den Filialen des Unternehmens
eine heterogene und unubersichtliche
Systemlandschaft anzutreffen. Nach ei-
ner Ausschreibung entschied sich Thiel
fur die Lésung von Janson & Even aus
Paderborn. Im Vordergrund stand dabei
nicht nur die rdumliche Nahe, sondern vor
allem das ganzheitliche Konzept der Spe-
zialisten, das weit Uber die Anforderungen
des Autohauses hinausging.

Technik und Service

intelligent verkniipft

Die Analyse von Janson & Even ergab,
dass die bisherigen Gerate nicht mehr
den Anforderungen eines modernen
Autohauses an die Arbeitsprozesse ent-
sprachen. Sie verflgten lediglich Uber
Standardfunktionen,  durchschnittliche
Qualitdt und teilweise veraltete Technik.
FUr Thiel stand daher die Entscheidung
fest, der Empfehlung von Janson & Even
zu folgen und die gesamte Druck- und
Kopier-Infrastruktur auszutauschen. Die-
ser Weg schien zunachst radikal, wies
aber rasch in die richtige Richtung.

z/0S, Linux, Unix, . ) ) )
auf den Prifstand ,Mit dem neuen Konzept reduzierten wir

zu stellen. An ihren die Hardware um fast 60 auf 156 Gera-
vier Standorten in te", beschreibt Alfons Lange, Projektleiter
Paderborn, Rhe- bei Janson & Even, die neue Ldsung, bei

VSE, VM, Windows ...
Alle Netzwerktopologien

Frau Zoya Kish und
Frau Olga Henning

M-Files - Das innov

M-Files: Das elektr

Dokumentenmanagement

onische ,,brainiogging“ al

da-Wiedenbruck,
SchloB Neuhaus
und Bad Driburg
hatte sich im Laufe

m Arbeitsplatz

Blue Sea Technology GmbH & Co. KG - www.blueseasoft.de [e[SigV4cIR=IgleRVE rs1a]!

Tel.: +49 (0) 2382 - 966 225 - Fax: +49 (0) 2382 - 966 227
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von Geraten unter-

der sogar 30 vorhandene Systeme inte-
griert wurden. ,Gleichzeitig sind mit der
Einsparung viele zusétzliche Leistungen
und erweiterte Funktionalitdten verbun-
den.” Tatséchlich realisierten die Spezi-
alisten aus Paderborn eine ganzheitliche



Losung, die die Kosten fur das Drucken,
Kopieren, Scannen und Faxen spurbar
reduziert. Durch Geréate der neusten Ge-
neration ist Thiel nun gleichzeitig in der
Lage, mit besserer Qualitat und erhdhtem
Funktionsumfang zu arbeiten. Das macht
sich bei vielen Arbeitsablaufen bemerk-
bar, die mit der neuen Technik vereinfacht
und beschleunigt werden. So ist es nun
zum Beispiel moglich, Personalausweise
und Fahrzeugscheine wesentlich beque-
mer zu scannen. Fur die Kunden des Au-
tohauses bedeutet das nicht zuletzt auch
kUrzere Wartezeiten durch eine schnelle-
re Bearbeitung. Und auch die Mitarbeiter
profitieren von den neuen Multifunkti-
onsgeraten. Die Systeme bieten einheit-
liche Nutzer-Displays und erleichtern
die Bedienung durch vorprogrammierte
Kurzwahltasten und Einstellungen. Die
automatische Uberwachung der Geréate
meldet den Zahlerstand und Stérungen
direkt an das Service-Zentrum von Jan-
son & Even. Die Mitarbeiter werden so
zusatzlich von zeitaufwandigen Bagatell-
aufgaben entlastet.

Leistung, die mehr bewegt

Mit dem Austausch der Geréte hat sich
an den Standorten der Thiel Gruppe viel
verandert. Statt 214 Geraten von acht

> ITK-LOSUNGEN

V.L.:

SVEN HEITLAND
EDV-LEITER THIEL
ELMAR MEIER
GESCHAFTSFUHRER JANSON & EVEN
ULRICH HOFMANN
GESCHAFTSFUHRER THIEL
CARSTEN LANGE
VERTRIEBSMITARBEITER
ALFONS LANGE
VERTRIEBSLEITER & PROKURIST
JANSON & EVEN
(FOTO: JANSON & EVEN)

Herstellern sind nun nur noch 156 Syst-
eme von drei Herstellern im Einsatz, die
aber ein Vielfaches leisten. Das schafft
Platz und spart viel Energie. Intelligent
gespart wird auch beim Toner fur die
Druck- und Kopiersysteme. Wenn eine

Nachfillung  erfor-

derlich wird, senden
die Gerate automa-

MODUS

tisch eine Bestel- CONSULT

lung an das Service-

Zentrum. Die friher P
Ubliche Bevorratung Unser Wissen. lhr Gewinn. #.
entféallt. ,Die ganz-

heitliche Ldsung fur
die Thiel Gruppe ist
ein weiteres Beispiel
fur die intelligente
Nutzung moderner
Druck- und Kopier-
systeme®, erklart Al-
fons Lange.

JWir erkennen im-
mer wieder,
erstaunliche Ein-
sparpotentiale  mit
bemerkenswerten

dass

Microsoft Partrer “
., AM Micosoft Dynamics

lhr starker ERP-Partner auf

Basis von Microsoft
Dynamics

Dokumenten Management System, Manufacturing
Execution System, Business Intelligence
und Systemtechnik.

James-Watt-Strafe 6 | D-33334 Giitersloh

Steigerungsraten im
Hinblick auf Leistung
und Effizienz einher-
gehen.”

+49(0)5241 921710 |

contact@modusconsult.de | www.modusconsult.de

+49(0)5241 9217400

Giitersloh | Erlangen | Alzenau | Stuttgart | Kassel
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Neue spezielle mobile Website

ALS MITTELSTANDISCHES UNTERNEHMEN IM WITTEKINDSKREIS HERFORD

BESTEHEN DIE ALLIGATOR FARBWERKE SEIT NUNMEHR 50 JAHREN

V.LN.R.:

UWE GRUSCHKE
PRODUKTMANAGER ALLIGATOR
MANUELA BEITER
LEITUNG KOMMUNIKATION ALLIGATOR
HOLGER SCHMIDT
LEITER INTERACTIVE AP DESIGN
(FOTO: AP DESIGN)
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Marken-
innovati-

rundprinzip der

flhrung ist die

ve, umweltbewusste Marketing- und
Sortimentspolitik mit der Konsequenz

hochster Qualitatsstandards fur Produkte
und Serviceleistungen. Seit Januar 2011
préasentieren sich die Alligator Farbwerke
nun mit einer speziellen mobilen Website
im Internet. Nach knapp 8 Monaten gilt
es, ein erstes Reslmee zu ziehen. Hol-
ger Schmidt, Leiter Interactive bei der AP
Design GmbH, die die mobile Website re-
alisierte, interviewte dazu die Leiterin der
Kommunikation, Manuela Beiter und den
Produktmanager Uwe Gruschke.

Frau Beiter, eine mobile Web-
site zu realisieren ist fiir
ein Unternehmen, das
ne Produkte ausschlieBlich im
Farbenfachhandel und iiber GroB-
handler vertreibt, auf den ersten
Blick ungewdhnlich. Was war lhre
Motivation fiir die Umsetzung?

In der zweistufigen
Distribution sind wir kompetenter und
verlasslicher Partner fur unsere Kun-
den im FachgroBhandel und im Hand-
werk. Gerade den Handwerkern wollten
wir eine ,praxisorientierte® Losung bie-
ten, denn diese sind viel unterwegs und
muissen auf der Baustelle von Uberall
schnell Zugang zu unseren Fachinfor-
mationen erhalten. Wir sind stolz, dass
wir als erstes Unternehmen der Far-
benbranche Anfang 2011 mit einer mo-
bilen Website online gehen konnten.
Uwe Gruschke: Ich kann dies nur bestati-
gen. Wir sind mit unseren Produkten und
Leistungen ein sehr innovatives Unter-
nehmen und wollten mit speziell aufbe-
reiteten Informationen zum Beispiel aus
dem Bereich der technischen Merkblatter

sei-

Manuela Beiter:

unseren Kunden einen besonderen Ser-
vice bieten. Auch die Applikation Wéarme-
dammberechnung und die Handlersuche
stellen einen echten Mehrwert dar.



Haben Sie von lhren Kunden schon
ein direktes Feedback erhalten?
Manuela Beiter: Ja, wir sind direkt an-
gerufen worden. Die Fachhandwerker
haben uns so unmittelbar eine positive
Ruckmeldung gegeben, was uns nattr-
lich sehr gefreut hat.

Man liest viel iiber Smartphone
Apps. Warum haben Sie sich be-
wusst fiir eine mobile Website
entschieden?

Uwe Gruschke: Smartphones sind mit
unterschiedlichen Betriebssystemen wie
iPhone oder Android ausgestattet, da
waére die Konzentration auf ein oder we-
nige Betriebssysteme ineffektiv gewesen.
Wir wollen und mussen alle Systeme be-
dienen. Zudem ist eine mobile Website
deutlich glinstiger zu realisieren als eine
Smartphone App. Der Erfolg gibt uns
zudem Recht. Die Zugriffe auf unsere
»mobilen Informationen® — speziell im Pro-
duktbereich — nehmen Monat fur Monat
zu. Im geschutzten Bereich von MyAlliga-

> ITK-LOSUNGEN

tor bieten wir dem Handwerker noch wei-
teren Zusatznutzen.

Welche Voriiberlegungen haben
Sieangestelltund wie lange hat die
interne Planungsphase gedauert?
Manuela Beiter: Wir haben uns spezi-
ell Gedanken zu den relevanten Inhalten
gemacht. Was muss angeboten werden,
welche Serviceleistung macht Sinn? Wel-
che Information bendtigt der Fachhand-
werker auf der Baustelle? Das Konzept
haben wir dann zusammen mit AP De-
sign erstellt, die die Umsetzung in einer
Rekordzeit von eineinhalb Monaten vor-
genommen hat.

Riickblickend, wiirden Sie sich
wieder fiir eine mobile Website
entscheiden?

Uwe Gruschke: Stand heute wirden wir
das wieder machen. Zukunftigen Inno-
vationen stehen wir immer offen gegen-
Uber. Was unserem Kunden nutzt, das
setzen wir auch um.

I Scan- & Dokumenten-Service

| IT-Systeme & Services

r@odata

IT-Lésungen & Services

I Personal-Systeme & Services Speziallosungen

PROFIS ARBEITEN AM
BESTEN MIT PROFIS.

Ratiodata - Ihr Partner
fiir professionelle IT-Losungen und Services.

www.ratiodata.de
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Schlanke Geschattsprozesse

IN ZEITEN DER ZUNEHMENDEN GLOBALISIERUNG IST ES FUR ALLE UNTERNEHMEN WICHTIG,
SICH VOLL UND GANZ AUF DAS KERNGESCHAFT KONZENTRIEREN ZU KONNEN

oraussetzung hierflr ist eine
qualitativ hochwertige, die
Geschaftsprozesse optimal unterstitzen-
de IT-Infrastruktur. Denn der Einsatz mo-

Besser mit einem |
starken Partner

In welcher Entwicklungsphase sich Ihr Unternehmen auch be-

findet, Griindung, Wachstum, Stagnation oder Krise: Stets gilt

es, komplexe Verinderungsprozesse erfolgreich zu gestalten und

den Bestand des Unternehmens zu sichern. Hierbei unterstiitzen
wir Sie zielgerichtet und ergebnisorientiert. Die Kompetenz und
Umsetzungserfahrung von argenus bieten Ihnen dabei maximale

Sicherheit. Das Versprechen wir Ihnen!

argenus GmbH | Marktstr. 7 | 33602 Bielefeld a ‘I’ enu S
Tel. (0521) 55 77 15-0 | www.argenus.de

Wegweisend fir unternehmerischen Erfolg
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dernster IT ist heute fur den Geschéafts-
erfolg im harten Wettbewerb unerlasslich.
Die Zuverlassigkeit moderner ITK-Sys-
teme und ihre schnelle Anpassung an
neue Prozesse und Geschaftsmodelle
bestimmen ganz wesentlich den Unter-
nehmenserfolg. Die hieraus entstehen-
den Investitions- und Manpower-Anforde-
rungen sowie die kontinuierliche Wartung
und Pflege der gesamten Infrastruktur
treiben viele, gerade auch mittelstandi-
sche Unternehmen, an die Grenzen des
Leistbaren.

Heterogene IT-Infrastrukturen
aus einer Hand betreiben
Unternehmen investieren in neue Hard-
und Software primér nach deren Preis-
Leistungs-Verhaltnis. In der Praxis fuhrt
dies haufig zu Multivendor-Umgebungen
(Produkte verschiedener Hersteller), die es
auch im Service effizient zu verwaltengilt —
denn sonst treten die angestrebten Vortei-
le bei der Wirtschaftlichkeit und Flexibilitat
in den Hintergrund. Effizienzverluste sind
in diesem Szenario jedoch allein schon
deshalb unvermeidlich, weil mehrere
Hardware- und Software-Service-Anbie-
ter koordiniert werden mussen, um den



reibungslosen Ablauf der Geschéftspro-
zesse in heterogenen und oft komplexen,
verteilten [IT-Infrastrukturen sicherzustel-
len. Die einzelnen Hersteller verantwor-
ten lediglich ihre eigenen Produkte und
bieten unterschiedliche Service Level an.
Die Gesamtverantwortung, die verschie-
denen Zustandigkeiten und Service Le-
vel zu koordinieren, zu managen und zu
kontrollieren liegt damit beim Kunden. Je
mehr Partner und regionale Dienstleister
beteiligt sind, desto aufwéandiger ist diese
Aufgabe. Das Dilemma ist offensichtlich:
Bei genauer Betrachtung halten Investiti-
onen in Multivendor-Umgebungen nach
dem besten Preis-Leistungs-Verhaltnis
einer langfristigen, umfassenden Kosten-
Nutzen-Analyse oft nicht stand. Haufigste
Schwachpunkte sind die Nichterflllung
der Verfugbarkeitsanforderungen der Ge-
schéaftsprozesse, fehlende Flexibilitat bei
sich dnderndem Bedarf und mangelnde
Wirtschaftlichkeit im Service. Es bleibt die
Frage, wie ein Optimum an Wirtschaftlich-
keit, Verfugbarkeit und Flexibilitat in hete-
rogenen [T-Infrastrukturen erzielt werden
kann. Wenn trotz wachsender strategi-
scher Bedeutung der Eigenbetrieb Ihrer
[T-Umgebung fUr Sie immer schwieriger
wird, ist es sinnvoll, [T-Funktionen einem
kompetenten  Partner anzuvertrauen.
,ourch Outsourcing schafft man Mog-
lichkeiten zur Optimierung von Unterneh-
mensfunktionen und -prozessen durch
die Beauftragung von externen Dienst-
leistern mit Leistungen, die vordem durch
unternehmensinterne  Funktionseinhei-
ten erbracht worden sind®, so Hermann
Hermeling, Bereichsleiter ~ Finance/
DMS/IT-Infrastruktur der Cobus ConCept
GmbH.

Eingebettet in ein maBgeschneidertes
Maintenance-Konzept mit
Service-Zeiten sowie Reaktions- und

individuellen

Wiederherstellzeiten bis zu vier Stunden,
bieten Managed Maintenance Services
eine Ldsung, die exakt auf die Erforder-
nisse der Geschaftsprozesse zugeschnit-
ten ist. Dies fuhrt insgesamt zu einem

deutlich verringerten Fehleraufkommen
und erheblich schnellerer Entstorung in-
folge der Selbstheilung.

Zuverlassige Services sind die Grundlage
fUr einen leistungsfahigen IT-Betrieb. Da-
bei gilt, einfach aber wahr: Vorbeugen ist
besser, als im Fehlerfall zu reparieren. Um
die gewtinschte VerflUgbarkeit besonders
wirtschaftlich zu erreichen, konzentriert
sich Cobus ConCept auf einen Mix aus
proaktiven und reaktiven MaBnahmen.
Die proaktive Maintenance fur Hardware
und Software-Produkte umfasst Soft-
warepflege, Performance-Analysen und
die Systemuberwachung auf Basis defi-
nierter Kennzahlen. Somit wird friihzeitig
sichergestellt, dass Fehler nicht zu Aus-
fallen der IT-Infrastruktur fUhren.

Hohere Flexibilitat bei geringeren
Kosten

Entlasten Sie sich von peripheren Ge-
schéaftsprozessen, blndeln Sie Ihre wett-
bewerbsrelevanten Kompetenzen und
investieren Sie das freigesetzte Kapital fur
die Realisierung lhrer
Unternehmensziele.
Das schont Ihre Li-
quiditat,
Produktivitatseinbu-

vermeidet

> ITK-LOSUNGEN

Ben durch fehlende
Kapazitdt und bietet
Ihnen die Mdglich-
keit, Uber eine Ab-
rechnung nach Ap-
plikation und Nutzer
die IT-Aufwendungen
kontinuierlich und
flexibel an lhren Ge-
schéftsverlauf anzu-
passen.

So kdnnen Sie zeit-
nah, effektiv. und
unmittelbar  kosten-
wirksam auf Markt-
veranderungen  wie
Wachstum oder Kon-
solidierungsdruck re-

agieren.

Die Blirosoftware

Rechnungsprogramm
Kundenverwaltung
Warenwirtschaft
BlUroorganisation
Marketing-Tool
Finanzmanagement

o
o
o
o
o
o
V]

Q© www.orgamax.de

Erfrischend einfach!

deltra Business Software GmbH & Co. KG | GildestraBe 9 | D-32760 Detmold
Tel +4952317090-0 | Fax +4952317090-20 | info@deltra.de
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Microsoft
TOP 2
Partner

GLEICH MEHRERE AUSZEICHNUNGEN FUR DEN TOP MICROSOFT PARTNER MODUS CONSULT

BEI DER MICROSOFT WORLDWIDE PARTNERKONFERENZ 2011 IN LOS ANGELES

VORSTAND DER MODUS CONSULT AG
(V.L.N.R.):

MARTIN SCHILDMACHER
GERD ELBRACHTER
KLAUS WAGNER
(FOTO: MODUS CONSULT AG)

as Softwarehaus blickt auf

eine spannende und erfolgrei-
che Zeit. Die hohen Qualitatsstandards
und die Uberzeugenden Kundenreferen-
zen haben Modus Consult nicht nur zum
TOP 2 Partner in Deutschland gemacht,
sondern auch eine erneute Einberufung in
den Inner Circle und Microsoft Dynamics
President’s Club bewirkt.

Vorstandsmitglied Gerd Elbrachter ist
stolz auf die Leistung seiner Mitarbeiter.
Dies sei eine herausragende

Das

besondere

Ceschenk!

J ahresweiser
2012-2021

Exklusiver Tagebuchkalender

mit Threm Logo

Ledereinband, Goldschnitt
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Medien-Service .,

iermer -

Gutenbergstrafe 3 - D-48341 Altenberge
%% (02505) 93080 - B(02505) 930844
info@wiermer.de - www.wiermer.de

Auszeichnung, die das Un-
ternehmen als Motivation fur
das folgende Microsoft Ge-
schéaftsjahr  nehmen
Die Fokussierung auf schlanke,
branchenbezogene und user-
freundliche  ERP-Funktionali-
taten fur den Mittelstand habe
sich als erfolgreiche Strategie
bewahrt.

warde.

Microsoft ~ zeichnet Modus
Consult fur Uberragende Ver-
triebsleistungen und einen au-

Bergewdhnlichen  Kundenser-

vice sowie vorbildliches Engagement aus.

Das Wachstum des Unternehmens kann

man unter anderem am Hauptsitz des
Unternehmens in Gutersloh verfolgen.
Hier erweitert sich das Unternehmen mo-
mentan mit einem weiteren Gebaude mit
Platz fur mehr als 80 Mitarbeiter in der
James-Watt-StraBe. Den aktuellen Status
des Baus kann man auf der Homepage
des Unternehmens verfolgen.

Die Modus Consult AG ist ein inter-
nationaler ERP-Anbieter, der die Stan-
dardsoftware Microsoft Dynamics zu
eigenen Produkten weiterentwickelt. Als
Branchenexperte beschaftigt das Soft-
warehaus Mitarbeiter aus den Bereichen
Nahrungs- und Genussmittelindustrie,
Maschinen- und Anlagenbau, Fertigungs-
industrie, Holz- und Mdébelindustrie, Bau-
gewerbe und Kunststoff verarbeitende
Industrie. Fur diese Branchen wurden
spezielle ERP- Software Losungen entwi-
ckelt, die auf die Herausforderungen der
jeweiligen Branche zugeschnitten sind
und standig aktualisiert und erweitert
werden.



Bedrohungen durch
mobile Gerate

SOFTWARE SCHUTZT KUNDENDATEN UND FIRMENIMAGE

obile Gerate sind in der heutigen

Computerwelt standig prasent.
Der USB-Standard hat es maoglich ge-
macht, ein breites Spektrum von Geraten
an jeden Computer anzuschlieBen. Wenn
bei dieser Anwendung allerdings Kun-
dendaten gestohlen oder kompromittiert
werden, kann das weitreichende Folgen
haben: Schadenersatzanspriiche der Be-
troffenen und ein Vertrauensverlust bei
den eigenen Kunden und in der Offent-
lichkeit.

Das Diebstahlrisiko besteht zum Bei-
spiel, wenn Angestellte Daten auf einen
USB-Stick oder eine Wechselfestplatte
kopieren, um sie an Geschéftspartner
weiterzugeben oder zu Hause eine Aus-
schreibung vorzubereiten. Damit Daten
nicht gestohlen werden oder verloren
gehen, lassen sich mobile Gerate mitt-
lerweile effektiv schitzen. Eine spezielle
Vorrichtung hilft dabei, Daten zu ver-
schlUsseln: Kein anderer, der das Ge-
rat findet, kann auf die Daten zugreifen.
Systemhauser, die sich auf den Bereich
[T-Sicherheit spezialisiert haben, bieten
Unternehmen eine umfassende Beratung
und zeigen konkrete MaBnahmen und
Ldsungen auf, um die Sicherheit in ei-
nem angemessenen Kosten-/Nutzenver-
haltnis zu erhodhen. ,Wir empfehlen eine
mehrstufige Losung, die kostengUlnstig
realisiert werden kann®, erklart Dr. Nor-
bert Schulz, Geschaftsflihrer der Bremer
Kommunikationstechnik GmbH. Das Un-
ternehmen mit Hauptsitz in Bremen fUhrt
seit April diesen Jahres das Systemhaus-

geschaft von Eggenet als eigenstandige
Marke mit einer Niederlassung am Stand-
ort Paderborn weiter.

~LAm Netzwerklbergang zum Internet
bietet sich eine sogenannte Unified Threat
Management-Losung (UTM) an, die ver-
schiedene Funktionen wie zum Beispiel
Firewall, Antivirus, Spam- und Content-
Filter in einem Gerét vereint®, so Schulz.
Ziel der UTM ist es, Sicherheit fir das
gesamte Netzwerk zu erlangen. Um un-
kontrolliertes Verlassen von wichtigen
Unternehmensdaten zu  unterbinden,
l&sst sich eine sogenannte integrierte
DLP-Engine (Data Leakage Prevention)
einsetzen. Diese blockt mit Zeitstempel
und digitalem Wasserzeichen versehene
Verzeichnisse und Dokumente bei dem
Versuch, das interne Netz zu verlassen.
Aber auch das Endgerat ist ausreichend
zu sichern. ,Modernste Sicherheitsldsun-
gen fur das Endgerat schitzen Daten
umfassend vor Diebstahl und ungewollter
Verwendung®, erklart Schulz. Es handelt
sich dabei um integrierte Sicherheitslo-
sungen unter anderem mit Verschllsse-
lung, Schnittstellen- und Applikationskon-
trolle sowie Antivirus. Die Losung schitzt
proaktiv, Uberwacht und dokumentiert.
Eine Kontrolle aller Schnittstellen wie USB
oder Bluetooth verhindert absichtlichen
oder unabsichtlichen Datentransfer. Da-
bei verspricht zum Beispiel der deutsche
Hersteller Center Tools fur das Produkt
DriveLock, dass die rechtssichere Nach-
vollziehbarkeit sowie die Einhaltung aller
rechtlichen Vorgaben jederzeit gewahr-
leistet sind.

> ITK-LOSUNGEN

DR. NORBERT SCHULZ
GESCHAFTSFUHRER
BREMER
KOMMUNIKATIONSTECHNIK GMBH
(FOTO: BREKOM)

AP|Desigri@
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Sicher-
heit bei
Tag und

Nacht

ANERKANNTER UND
GEPRUFTER SCHUTZ

Rolf Raschke
DIE DETEKTEI
www.detektei-raschke.de

Kércher Scheuersaugmaschine
BD 80/120 W

Leistungsstark

Zuverlassig
Robust

Vorflihrung
kostenlos!
33415 Verl

KARCHER
Tel.: 05246 3604

CENTER Sielhorst www.kaercherprofi.de

NickelstraBe 5
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er Schutz von Haus und Ge-

werbeobjekten geht stets ein-
her mit dem Schutz von Leben und Sach-
werten. Demnach sollte bei der Wahl
eines Gefahrenmeldesystems das zen-
trale Kriterium sein, ob es sich bei dem
ausgewdhlten System um ein gepriftes
und zuverlassiges Produkt handelt. Die
Planung und Projektierung der gewahl-
ten Sicherheitsldsung sollte grundsatzlich
durch vom Verband der Schadensversi-
cherer (VdS) anerkannte Fachbetriebe
erfolgen. Diese Anforderung erscheint
umso relevanter, fuhrt man sich vor Au-
gen, dass die Komponenten eines Ge-
fahrenmeldesystems Uber Jahre hinweg,
24 Stunden t&glich, in Funktion sind, um
eines zu leisten: im entscheidenden Mo-
ment das Alarmsignal abzugeben und
dadurch Leben und Existenzen zu ret-
ten. Deshalb muss ein solches System
zu jedem Zeitpunkt héchste Anforderun-
gen an Qualitat, Betriebssicherheit und
Zuverlassigkeit erfullen kénnen. Denn im
Unterschied zu Computer und Handy
kann hier ein unbemerkter Ausfall in der
entscheidenden Situation wie Notruf, Ein-
bruch oder Brand verheerende Folgen
haben. Anhaltende Einbruchserien im
Privat- und Gewerbebereich und die er-
hebliche Steigerung von Brandschaden
in Privathaushalten weisen auf die Be-
deutung praventiver SchutzmaBnahmen
hin. Ein Einbruch oder Brandschaden
bedeutet flur die Opfer oft eine existenti-
elle Notsituation, deren psychologische

y f

SRR

Nachwirkungen meist schwerwiegender
sind als der Verlust materieller und ide-
eller Sachwerte. Sicherungssysteme der
Firma MAB Meldeanlagenbau GmbH,
bieten verbriefte Sicherheit flr den priva-
ten und industriellen Bereich, anerkannt
durch den VdS fUr die verschiedenen Ge-
fahrenklassen A, B, C und H. DarUber hi-
naus bieten die Sicherheitssysteme durch
ihre vielseitigen Variationsmdaglichkeiten
Schutz vor Feuer, Einbruch, Uberfall, Gas
und Wasser. Gleichzeitig ermoglichen sie
den Personennotruf sowie eine Zutritts-
kontrolle. Voraussetzung fUr den vielseiti-
gen Einsatz ist der modulare Aufbau, der
es moglich macht, im Baukastensystem
nach dem jeweiligen, individuellen Bedarf
zu planen und zu erganzen. So gibt es die
Mdglichkeit, die eigenen vier Wande bei
Abwesenheit durch Bewegungsmelder
zu schutzen. Befinden sich pflegebedUrf-
tige Angehorige oder altere Menschen
im Haus, kann das System durch eine
Notruffunktion erganzt werden. Durch
einen Knopfdruck wird so schnelle Hilfe
geordert. Diese Funktion macht es na-
tdrlich auch maoglich, bei Einbruch oder
Uberfall einen stillen Alarm abzusetzen.
Ein solches Gefahrenmeldesystem kann
jederzeit nach den individuellen Anfor-
derungen modifiziert werden und zieht
bei Bedarf mit um. Die Installation eines
Gefahrenmeldesystems
zweifelsohne eine wichtige und sinnvolle
Investition zum Schutz vor Schaden an
Mensch und Sachwerten dar.

solchen stellt



Katastrophenschutz
setzt aut Life is simple

MUNSTERISCHES UNTERNEHMEN GEWINNT BUNDESWEITE

AUSSCHREIBUNG UBER HANDFUNKGERATE

roBauftrag flr die Life is sim-
ple GmbH & Co. KG:

Die munsterischen Experten fur Ret-
tungsdienst-Ausstattung haben jetzt eine
Ausschreibung des Bundesamts fur Be-
volkerungsschutz und Katastrophenhilfe
gewonnen. In den kommenden zwei Jah-
ren liefert das Unternehmen der Behorde
mehr als 500 Handsprechfunkgerate fur
den Einbau in Fahrzeuge des Katastro-
phenschutzes. Enthalten ist im Auftrag
auch bereits eine Option Uber die Liefe-
rung weiterer 660 Gerate.

LWir freuen uns sehr, dass wir als junges
und vergleichsweise kleines Unterneh-
men einen Auftrag von solcher GroBen-
ordnung und Bedeutung erhalten haben,
sagt Philipp R. Luhrs, der die Firma ge-
meinsam mit Dr. Jan Rotermund seit dem
Jahr 2003 fUhrt. Seinerzeit hatten die
beiden Munsteraner ihr Unternehmen in
einer Studentenwohnung gegrindet.

Inzwischen ist Life is simple mit einem
400 Quadratmeter groBen Ladenge-
schaft an der JudefelderstraBe 37-38 in
Munster anséssig und beschaftigt insge-
samt 14 Mitarbeiter. ,Seit unserer Grin-
dung sind wir kontinuierlich gewachsen
und haben das Angebot an Produkten
fUr Rettungsdienste, Feuerwehren und
Polizei immer weiter ausgebaut®, erklart
LUhrs. Zur Produktpalette zahlen heute
unter anderem Bekleidung, Schuhe, Ta-
schen und Funktechnik.

Das nun im Rahmen des GroBauftrags
vom Bundesamt georderte Handfunk-
gerat LIS2011 FuG11b ist eins von drei
Modellen, fur das Life is simple Anfang
2011 offiziell die Zulassung fur den Ein-
satz in Behdrden und Organisationen
mit Sicherheitsaufgaben (BOS) erhalten
hatte. ,Umso mehr waren wir begeistert,
so schnell den Zuschlag fur eine GroB-
lieferung zu bekommen®, sagt Philipp R.
LUhrs.

> SICHERHEIT

FOTO OBEN:

DIE LIFE IS SIMPLE GMBH & CO. KG
LIEFERT DEM BUNDESAMT FUR BEVOL-
KERUNGSSCHUTZ UND KATASTRO-
PHENHILFE MEHR ALS 500 2M-BOS-
HANDFUNKGERATE VOM TYP
LIS2011 FUG11B

FOTO UNTEN (V.L.N.R.):
DR. JAN ROTERMUND
PHILIPP R. LUHRS
(FOTOS: LIFE IS SIMPLE GMBH & CO. KG)

KLEIN - GREVE - DIETRICH

RECHTSANWALTE

Kolja Mischok
Fachanwalt fiir Transport- und Speditionsrechtsrecht
Fachanwalt fiir Versicherungsrecht
Einer von uns fiir Sie.

Detmolder Str. 10 | 33604 Bielefeld | Tel.(0521) 964 68-0 | www.kgd-anwalt.de
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Technische Warensicherungen

ALLEIN IM LETZTEN JAHR WURDEN IN DEUTSCHLAND WAREN IM WERT VON

UBER 4 MILLIARDEN EURO GESTOHLEN

ALARMSYSTEME

eben der regelmaBigen Schu-

lung aller Mitarbeiter (mindes-
tens einmal pro Jahr), haben sich Wa-
rensicherungsanlagen zur Abschreckung
von Ladendiebstahl immer mehr durch-
gesetzt. Das Problem fur den Handler
ist, das ,richtige” und passende System
zu finden und Vor- und Nachteile dieser
Systeme zu kennen.

Elektronische
Artikelsiche-
rung ( EAS)

Auf dem Markt
haben sich unter-
schiedliche Sys-

HO‘l‘.“I‘\e: teme der EAS
05402 -98430

etabliert, die nach
verschiedenen
technischen Ver-

Einbruchmelde- fahren arbeiten. Das

sVSteme Funktionsprinzip ist

im Grundsatz bei

Brandmelde- allen gleich. Die Ar-

systeme tikel werden durch

Spezialetiketten

Zutrittskontroll- gesichert.  Diese

systeme Etiketten  kénnen

durch das Perso-

Videouberwachungs- nal entfernt bzw.

m" technik deaktiviert werden.
Sobald ein  Kun-

SicherheitsschlieB- de  versucht, - mit
N technik unbezahlter ~ Ware

< den Laden zu ver-

www.meldeanlagenbau.de | ajarm

lassen, wird ein
ausgelost.

\/gerne auch Ihr Partner!

Als  Sicherungseti-
ketten kommen je
nach verwendeter
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Grundtechnik Hart- oder Klebeetiket-
ten in Betracht. Diese werden mit einem
speziellen Verschluss und Spezialnadeln
an der Ware befestigt. Das gefahrlose
und beschadigungsfreie Entfernen der
Sicherungsetiketten vom Produkt ist nur
mit einem speziellem Gerat, zum Bei-
spiel mit Spezialmagneten, oder elektro-
nischen Ldsezangen moglich. Dazu gibt
es verschiedenartige Mdglichkeiten der
Entwertung, entweder sind diese direkt in
oder an der Kasse eingebaut oder man
entfernt die Sicherungsetiketten mit ei-
nem Handgerat. Alle Systeme bestehen
in der Regel aus Sicherungsetiketten, die
an den Artikeln befestigt werden und aus
Empfangseinrichtungen (Schleusen), die
an Ein- und Ausgéangen bzw. Abteilungs-
grenzen angeordnet sind.

Radio-Frequenz-Technik

Bei der Radio-Frequenz-Technik wird
durch Sende- und Empfangstechnik ein
raumlich begrenztes Radiofrequenzfeld
erzeugt. Fur die Auslésung des Alarms
kommen Ein- oder Mehrantennensyste-
me in Frage. Beim Einantennensystem
sind Sender und Empfanger kombiniert
untergebracht. Damit lassen sich bei Mit-
telstellung der Antenne Ausgénge in Ab-
hangigkeit der eingesetzten Etiketten bis
zu einer Durchgangsbreite von 2,40 Me-
ter absichern. Aus technischen Griinden
ist eine Aneinanderreihung des Einan-
tennensystems nicht maoglich, so das bei
groBeren Durchgangsbreiten getrennte
Sende- und Empfangsantennen montiert
werden mussen. Hier lassen sich Aus-
gange von 10 und mehr Metern mit vielen
Antennen Uberwachen. Fur die Warensi-



cherung kommen alle géngigen Etiketten-
arten wie Hart-, Soft- und Papieretiketten
in Frage. Die Detektion lasst sich weder
durch Kérperabschirmung noch durch di-
cke Taschen vermeiden. Metallische Wa-
ren lassen sich nicht absichern, da hier
die Radiowellen eliminiert werden. Die
RF-Technik hat eine durchschnittliche De-
tektionsrate, d.h. eine gute Ausldsequali-
tat und ist universell einsetzbar.

Elektromagnetische Technik (EM)

Sie basiert auf dem Metalldetektions-
prinzip. Ein ausgewahltes Metall sowie
eine spezielle Codierung werden von der
Elektronik erkannt und 16sen einen Alarm
aus. Der Nachteil ist die geringe Durch-
gangsbreite des Antennensystems von
0,8 bis 1 Meter, da Fluchtverordnungen
heute Durchgangsbreiten von zwei Me-
tern vorschreiben. Bei einem Einsatz von
drei Antennen kann die Durchgangsbreite
auf max. zwei Metern ausgedehnt wer-
den. Als Sicherungselemente kommen
Hartetiketten, Papierklebe-
etiketten, in unterschiedlichsten Formen
zum Einsatz. Der Vorteil der EM-Technik
liegt in der guten Erkennungs- und Aus-
|6sungsqualitdt sowie der universellen
Einsetzbarkeit. Metallische Gegenstande
kénnen bedingt mittels EM-Technik gesi-
chert werden.

bevorzugt

Akustomagnetische Technik (AM)
Bei der akustomagnetischen Technolo-
gie senden die Antennen im Ausgangs-

bereich Ultraschall-Schwingungen aus.
Die Hart- bzw. Klebeetiketten enthalten
zwei dunne Metallplattchen, die von den
Antennen in Eigenschwingungen versetzt
werden. Das Sicherungssystem erkennt
diese Schwingungen des Etiketts in-
nerhalb einer Erfassungsbreite und gibt
Alarm. Die Durchgangsbreite betragt bei
allen (zum Beispiel von ADT) bis zu 2,40
Meter mit vertikal installierten Antennen.
Eine Aneinanderreihung mehrerer Syste-
me fUr beliebig gréBere Durchgangsbrei-
ten ist moglich. Mit Bodenantennensyste-
men kdénnen unendlich breite Ausgange
abgedeckt werden. Der geringe Installa-
tionsaufwand, die gute Auslosequalitat
sowie relativ kleine bzw. leichte Etiketten
sind als Vorteile herauszustellen. Durch
die einzigartige Beschaffenheit der Etiket-
ten ist diese Technologie nahezu fehlerfrei
bei hindurch getragenen Waren. Mit den
kleinen Klebeetiketten kdnnen nahezu alle
Warenbereiche gesichert werden. Selbst
in metallhaltigen Verpackungen 16st diese
Technologie einen Alarm im EAS System
aus.

Die EAS-Systeme in Vergleich

Die Entscheidung fUr ein bestimmtes
System ist abhangig von der Sicherungs-
aufgabe, der Warengruppe, dem Kos-
ten-/ Nutzenaspekt, den betrieblichen
und baulichen Gegebenheiten und ins-
besondere von den technischen Anforde-
rungen, die der Handler an das System
stellt.

Offnungszeiten Mo. - Fr. 8.00 bis 18.00 Uhr | Sa. 8.00 bis 12.00 Uhr
WortstraBe 34-36 | 33397 Rietberg-Varensell | Tel. +49 5244 9301-70 | info@growi.de | www.growi.de
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HANS-GUNTHER LEMKE
TRAINING FUR FUHRUNG UND
VERKAUF SEIT 1998
(FOTO: PRIVAT)

Zaun- und Torsysteme

* Gitterzaune

* Exklusivzaune

* Sichtschutzzaune
* Schiebetore

* Schranken

* Drehkreuze

Besuchen Sie unsere Muster-Ausstellung!

Grolsewinfelmann

GmbH & Co. KG
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SURFEN AUF DER PERFEKTEN WELLE,

WENN ES UM LOGISTISCHE
DIENSTLEISTUNGEN GEHT:
LARS FUHRMEISTER
LEITER AIR & SEA
EDITA RADONCIC
AIR & SEA CARGO MANAGERIN
HARTMANN INTERNATIONAL
(FOTOS: HARTMANN INTERNATIONAL
GMBH & CO. KG)
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Suribrett und
Tapetenkleister

HARTMANN INTERNATIONAL UNTERSTUTZT AMERIKANISCHE

HANDELSGESELLSCHAFT BEI DER EINRICHTUNG VON

36 GESCHAFTEN IN GANZ EUROPA

enn die in den USA verschifften

Container in Paderborn ankom-
men, ist Edita Radoncic von der Hart-
mann International GmbH & Co. KG voll in
ihrem Element. Die 31-jahrige Kauffrau fur
Speditions- und Logistikdienstleistungen
betreut ein auBergewodhnliches Projekt,
das unzahlige Facetten von logistischen
Aufgaben beinhaltet. Eine amerikani-
sche Textilhandelsgesellschaft hat Hart-
mann International beauftragt, sich um
die Anlieferung von Ladeneinrichtungen
zu kimmern, um in 2011 in Europa rund
36 Geschéafte mit Mobiliar zu besticken,
davon die meisten in Deutschland. Edita
Radoncic ist fUr das Projektmanagement
verantwortlich und seit Beginn der Auf-
gabe im Juli 2010 standig im Auftrag des
Kunden unterwegs. Das amerikanische

Konzept ist bis ins Detail ausgekligelt
und so werden alle fur die L&den beno-
tigten Materialien aus den USA zunéchst
nach Rotterdam verschifft. Der Logistik-
spezialist Unigroup UTS Planes aus den
USA koordiniert diese Aufgabe. Das Un-
ternehmen ist ein langjéhriger Geschafts-
partner von Hartmann. Im Bereich der
Umzige kooperieren die Unternehmen
haufig miteinander.

AnschlieBend transportiert Hartmann die
Container in das Logistiklager nach Pa-
derborn. Hier werden die Inhalte gepruift
und eingelagert. Pro Geschéft sind 130
Kubikmeter Mobiliar in zwei 40-Zoll-Con-
tainern verstaut: Warenregale, Auslage-
tische, Lampen, Teppiche, Dekorations-
gegenstande wie Surfbretter, aber auch



Laminat, Fliesen, Tapeten bis hin zum
Tapetenkleister — alles wird aus Amerika
importiert, damit gewahrleistet ist, dass
jeder Laden spater die gleich Handschrift
tragt. FUr Mobiliar und alle Baumateriali-
en stellt Hartmann International fur alle
Geschéfte insgesamt Uber 10.000 Qua-
dratmeter Lagerflache zur Verflgung.
Von hier werden die Materialien nach und
nach abgerufen.

Im Durchschnitt liegt die Verkaufsflache
der Geschéfte bei rund 100 — 150 Qua-
dratmetern. Innerhalb von drei bis sechs
Monaten verwandeln Ladenbauer und
Handwerker die Rdume in den so typi-
schen Look, fur das diese Bekleidungs-
geschafte bekannt sind. Der akribische
Projektplan ist dabei fir Edita Radoncic
wie ein Fahrplan: Wann mussen die Flie-
sen angeliefert werden? Wann die Leucht-
technik? Und zu welchem Zeitpunkt muss
das Mobiliar an Ort und Stelle sein? Diese
»ust-in-sequence“-Aufgabe erfordert eine
kontinuierliche Abstimmung mit dem Pro-
jektburo, das die baulichen MaBnahmen
betreut. Am sogenannten ,Fixturetag”
liefert das Hartmann-Team dann das Mo-
biliar an: und zwar nach einen vorgege-
benen Plan. Alle Mébel sind etikettiert. Im
Grundriss sind alle Standorte verzeichnet

und da muss jeder Handgriff sitzen, da-
mit die Einrichtungsgegenstande spéater
nicht mtihsam noch mal versetzt werden
mussen. ,Diese Projektlogistik erfordert
ein breites Spektrum an Fahigkeiten. Bei
Hartmann sind wir so aufgestellt, dass wir
diese Aufgabe gut bewaltigen kénnen®,

> UNTERNEHMENSLOGISTIK

HARTMANN-GEBAUDEKOMPLEX
IN DER DAMMERUNG

so die Spezialistin flr
Luft- und Seefracht.
Sie genieBt das volle
Vertrauen des ame-
rikanischen Unter-
nehmens als externe
Projektmanagerin.
Edita Radoncic hat in
Deutschland und vie-
len anderen Landern
Europas alles im Griff:
ob Frankfurt, Leipzig
oder  Ludwigsburg,
ob Rom oder Madrid.
Sie geniefit als exter-
ne Projektmanagerin
das volle Vertrauen
des amerikanischen
Kunden. Darum darf
sie nun im Herbst
2011 die Errichtung
des ersten Geschaf-
tes des Textilhdndlers
in Singapur betreuen.

Transportmanagement World-Wide

red\line sou-
gl o L

Meierweg 1
32108 Bad Salzuflen

Fon 056222\92710
Fax 056222\ 92 71 11

www.red-line.com
info@red-line.biz
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AKADEMIE UBERLINGEN

Institut fiir Unter ntwicklung

Qualifizierungsverbiinde

,Weiterbildung ist eine wichtige
Investition in die Zukunft”

ENGAGIERTE LOGISTIK-UNTERNEHMEN BILDEN DAS QUALIFIZIERUNGS-NETZWERK LOGISTIQ

rotz des drohenden Fachkréafte- Qualifizierung und Erfahrungs-
mangels bleibt das Thema ,Wei- | austausch: die Nutzen-Aspekte
terbildung*” in vielen Betrieben ein Lippen- des Verbundes
bekenntnis. Positive Zeichen setzen jetzt Die eigenen Mitarbeiter konsequent
vier engagierte Logistik-Unternehmen: weiterzubilden und intern qualifizierten
Nachwuchs aufzubauen: Darin sehen die
Sie haben sich zu einem branchenspezi- Unternehmen zentrale Herausforderun-
fischen Qualifizierungs-Netzwerk zusam- | gen angesichts des zukinftig drohenden
mengeschlossen. Im Verbund wird man Fachkraftemangels. Thomas Hoffmann,
sich langfristig und kontinuierlich der Wei- Geschéftsleiter bei Drost Logistics, Kars-
terbildung widmen und dabei Synergie- ten Hollenhorst, Inhaber der Hollenhorst
Effekte nutzen. Speditionsgesellschaft, Christian Moll,
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Geschaftsfihrender Gesellschafter der
Spedition Moll und Hendrik Ose, Lei-
ter Personal und Marketing bei Nellen &
Quack — THE GREEN LINE sind sich ei-
nig: Im Verbund ist die betriebliche Wei-
terbildung bedarfsgerechter und wirt-
schaftlicher zu realisieren. So nutzen sie
gemeinsam die Leistungen eines exter-
nen Personalentwicklers und tauschen
sich bei regelmaBigen Verbund-Treffen
Uber branchenspezifischen Qualifizie-
rungsbedarf und verschiedene Personal-
entwicklungsinstrumente aus. Die Erfolge
der Initiative sind bereits heute spurbar:
Die Zufriedenheit der Mitarbeiter steigt —
und damit auch die Attraktivitat der enga-
gierten Unternehmen als Arbeitgeber.

Start des Qualifizierungsverbun-
des als Modellprojekt

Die Qualifizierungsoffensive der Logisti-
ker startete als Modellprojekt der Arbeits-
agentur Coesfeld in den Kreisen Coesfeld
und Borken: Von November 2009 bis Fe-
bruar 2011 nahmen 17 Unternehmen an
einem Qualifizierungsverbund teil. ,Ein
Qualifizierungsverbund ist ein regiona-
ler Zusammenschluss von Unternehmen
einer Branche mit dem Ziel, gemeinsam
bedarfsgerechte Schulungen zu planen
und durchzufihren®, erlautert Christi-
an Beckhelling vom Institut fur Unter-

nehmensentwicklung bei der Akademie
Uberlingen, die mit der Weiterbildungs-
beratung und dem Verbundmanagement
betraut war. Die Akademie trat dabei
als Mittler zwischen den teiinehmenden
Betrieben und den Bildungstragern auf.
,Zuerst haben wir bei allen Teilnehmern
den Weiterbildungsbedarf analysiert®, be-
schreibt Beckhelling den Prozess. ,Auf
dieser Basis haben wir Anbieter ausge-
sucht und maBgeschneiderte Qualifizie-
rungsangebote zusammengestellt.”

Als das Modellprojekt im Frihjahr aus-
lief, entschlossen sich vier der beteiligten
Logistik-Unternehmen gemeinsame Qua-
lifizierungsmaBnahmen weiter zu realisie-
ren und sich Uber branchenspezifischen
Anforderungen an Personalentwicklun-
gen regelméBig auszutauschen. Christian
Beckhelling freut sich darauf, diese Un-
ternehmen auch zukUnftig zu beraten und
auch bei der Umsetzung von Qualifizie-
rungs- und Personalentwicklungsmal-
nahmen im Unternehmen direkt zu unter-
stutzen. ,NatUrlich kostet Weiterbildung
erst einmal Zeit und Geld", kommentiert
Christian Moll von der Spedition Moll mit
Sitz in Dulmen, die Beteiligung seines Un-
ternehmens, ,aber dieser Aufwand lohnt
sich: Weiterbildung ist eine wichtige In-
vestition in die Zukunft.”

HARTMANN

INTERNATIONAL

> UNTERNEHMENSLOGISTIK

V.L.N.R.:
CHRISTIAN MOLL
TIM SCHILD
CHRISTIAN BECKHELLING
THOMAS HOFFMANN
HENRIK OSE
(FOTO: SPEDITION MOLL GMBH)

info@hartmann-international.de - www.hartmann-international.de
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Jakowatz aut Eriolgskurs

PERFEKT ZUM ZIEL. ZUVERLASSIG, SICHER, EUROPAWEIT. UNTER DIESEM MOTTO IST DIE
JAKOWATZ TRANSPORTE GMBH & CO. KG SEIT 25 JAHREN EIN BELIEBTER
PARTNER DES SPEDITIONSGEWERBES
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m Jahr 1986 wurde das Unternehmen

gegrundet. Seitdem hat sich Jakowatz
stetig vergréBert und sich dabei kon-
sequent nach den Bedurfnissen seiner
Kunden gerichtet. So kann das Unterneh-
men heute auf eine 25-jahrige Erfolgsge-
schichte zurickblicken. Der Allrounder
mit einem umfangreichen Leistungsan-
gebot agiert bislang Uberwiegend als
Lieferant fur namhafte Speditionen. Die
Kunden schéatzen den hohen Qualitats-
anspruch und die Zuverlassigkeit des
Blnder Unternehmens, das mit knapp 40
Mitarbeitern vor allem im Fern-, aber auch
im Nahverkehr flr verschiedene Bran-
chen unterwegs ist.

Herzstick des Unternehmens sind der
moderne Fuhrpark und das kompetente
Team aus hervorragend ausgebildeten
Fahrern, die sich durch kontinuierliche
Weiterbildungen stets auf dem neuesten
Stand halten. RegelmaBige Verkehrssi-
cherheitstrainings und die strikte Einhal-
tung der gesetzlichen Vorgaben sorgen
fUr ein hohes MalB an Sicherheit — eine
Selbstverstandlichkeit fur das Blnder
Unternehmen, in dem Professionalitat
groBgeschrieben wird. Jakowatz’ Fahrer
punkten darlber hinaus mit ADR-Be-
scheinigungen flr Gefahrguttransporte
aller Klassen, sie durfen also auch explo-
sive und radioaktive Stoffe transportieren.

Eine herausragende Besonderheit ist die
hauseigene Gefahrgutbeauftragte; mit ih-
rem speziellen Know-how unterstutzt sie
nicht nur die Mitarbeiter, sondern beréat
auch die Kunden.

Der leistungsfahige Fuhrpark mit Gber 25

Zugmaschinen besteht aus modernen,
sicheren Fahrzeugen, die maximal drei
Jahre alt sind. Vom Koffer- und Planen-
auflieger Uber 7,5 t Kofferfahrzeuge mit
Hebebuhne bis hin zum 3,5 t Sprinter gibt
es fur jede Anforderung das passende
Fahrzeug. AuBerdem verfigt Jakowatz
Uber Kuihlauflieger, um Transporte fur
die Lebensmittelindustrie durchfihren
zu koénnen. Alle Fahrzeuge sind mit GP-
System ausgestattet. So sind Kunde und
Transportunternehmen  jederzeit  infor-
miert, wo sich die Ware gerade befindet
und wann sie an ihrem Bestimmungsort
ankommt. Dieser verlassliche und kom-
fortable Informationsservice ist fur Jako-
watz selbstverstandlich. Gut ausgebildete
Fahrer, moderner Fuhrpark, ADR-Scheine
und jahrelanges Know-how — die Kombi-
nation dieser Pluspunkte ist es, die Jako-
watz Transporte so besonders macht.

Durch seine Professionalitat und den
hohen Qualitdtsanspruch ist das Bunder
Unternehmen im Markt gut aufgestellt.
Trotz des enormen Preisdrucks in der
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BLICKEN AUF DIE ERFOLGS-
GESCHICHTE ZURUCK:
DAS HEUTIGE JAKOWATZ-TEAM
(FOTO: JAKOWATZ TRANSPORTE
GMBH & CO. KG)

Branche sind Qualitat und Zuverléassigkeit | ten. Ob in Deutschland oder Europa — mit
gefragter denn je. FUr Jakowatz eine gute optimal geschultem Personal und tech-
Ausgangsbasis, kinftig starker als Spe- nisch bestens ausgertsteten Fahrzeugen
dition mit eigenen Kunden, insbesondere | bringt Jakowatz die ihm anvertrauten Gu-
aus der Lebensmittelindustrie, aufzutre- | ter sicher und zuverlassig ans Ziel.

Junge Gebrauchte in Bestform!

Grolte Auswahl in Ostwestfalen.

Ob Caddy®, Multivan, California

oder Amarok:

Hier finden Sie Ihren Traumwagen
in vielen Farben, Motorisierungen
und Ausstattungen.

Wenige Kilometer inklusive!

= |

Lqucht
TradePort Bad Oeynhausen - @

g'\',ns“g
Premium Gebrauchtwagen Nutzfahrzeuge

Vlothoer Strale 128 - 32547 Bad Oeynhausen - Tel. (057 31)75 59 80 - www.vw-tradeport.de/oeynhausen

Der Produktname Caddy® ist ein eingetragenes Markenzeichen von Caddie S.A. und wird von Volkswagen Nutzfahrzeuge mit freundlicher Genehmigung von Caddie S.A. benutzt.
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Mit
Kollegen
und
Freunden

lhr ,,barenstarker*
Personal-Dienstleister

www.AL-Zeitarbeit.de

@ 0521/96 44 96

AL Arbeitnehmer-Leasing GmbH
Am Bahnhof 6 - 33602 Bielefeld
Info@AL-Zeitarbeit.de
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BETRIEBS- UND WEIHNACHTSFESTE IM DORF MUNSTERLAND

mmer mehr Firmen nutzen das viel-

seitige Angebot im Legdener Dorf
Mdunsterland auch fur ihre Betriebs- und
Weihnachtsfeiern. Beliebte Termine daftr
sind zum Beispiel der jahrliche ,Winter-
schmaus®, die saisonalen Drei-Gange-
MenUs oder die seit funf Jahren stattfin-
dende Lichtblicke Gala.

Beim ,Winterschmaus® gibt es jeden
Freitag neben wechselnden Stargdsten
ein All-Inclusive-Schlemmerbuffet. 2011
startet das Programm am 21. Oktober
und geht bis zum 16. Dezember. In der
Festscheune kénnen sich die Géste ab
19 Uhr mit warmen
und kalten Kostlich-

keiten  verwodhnen
lassen. Eine vielfal-
seit 1984 tige Getrankeaus-

wahl ist bis 1 Uhr
im Preis von 39,50
Euro fur Damen und
44 Euro fur Herren
inbegriffen.
sem Jahr begleiten
neben weiteren be-
kannten  Klnstlern

In die-

auch Olaf Henning, Bo Shannon, Sascha
Klaar und de Nuggele die ,All-In-Saison®.
An sechs Terminen im Oktober (7./8./9.
und 14./15./16. Oktober) wird die JASS-
Concert-Band ihr Publikum im Audimaxx
begeistern. Eingebettet in eine Show
aus Buhne, Musik, Choreographie und
moderner Showtechnik prasentiert das
60-koépfige Unterhaltungsorchester die
bekanntesten Rock Legenden der letzten
Jahrzehnte. EIf brillante S&ngerinnen und
Sanger wurden hierflr in einem profes-
sionellen Casting ausgewahlt und in das
Ensemble der JASS-Concert-Band auf-
genommen. Kombiniert mit dem saisona-
len Drei-Gange-Menul oder einem Buffet
sind auch diese Termine fUr ein Betriebs-
fest bestens geeignet. Interessenten soll-
ten bald buchen, da der Vorverkauf be-
reits lauft.

Am 3. Dezember findet zum flnften Mal
die groBe Gala zugunsten der Aktion
Lichtblicke e.V. statt. Die Veranstaltungs-
halle Audimaxx prasentiert sich hierfur
wieder im glamourdsen Gewand. Neben
dem Gala-Buffet gibt es ein hochkarati-
ges Showprogramm. Klnstler présentie-
ren Akrobatik, Comedy, Showtanz und



> TAGUNGEN

FOTOS: HOTEL UND FREIZEITPARK
DORF MUNSTERLAND BETRIEBS-GMBH

Entertainment auf hohem Niveau. Durch
den Abend fuhren die bekannten Mode-
ratoren von Radio WMW. Die Ticketnach-
frage ist bereits sehr groB. Der Arrange-
mentpreis betragt inklusive Galabuffet
39,00 Euro. Zehn Euro davon flieBen di-

rekt in die Spendenaktion. Im Dorf MUns- Muu
terland kénnen auf insgesamt 137.000 INDUSTRIEBAU
gm bis zu 6.000 Personen gleichzeitig
bewirtet werden. Dennoch bleibt auf dem
ganzen Dorfgelande, ob Festscheune,
Diskothek oder Hotelrestaurant der indivi-
duelle Charakter gewahrt. Besucher, die
ein niveauvolles gemutliches Ambiente
bevorzugen, finden in ,Pllckers Sofaknei-
pe” ihren Platz. Gesellige Zeitgenossen
treffen im Kornkasten auf Gleichgesinn-
te und Gaste, die sich erst beim Feiern
in groBer Runde geborgen fuhlen, sind
in der rustikalen Festscheune bestens
aufgehoben. Wer hochste Anspriiche

Lagerhallen

an moderne Veranstaltungstechnik stellt, Produktionshallen
nutzt hingegen die Multifunktionshalle - Birogebéude

Audimaxx, die dem Besucher erst beim
genaueren Hinsehen seine wahren Qua-
litdten offenbart. Denn von auBen fugt MaaB Industriebau GmbH ~ Tel.  05231-910 25-0
sich die moderne Veranstaltungslocation Hohenloher Sr. 52 Fax.  05231-91025-20
nahtlos in das dérfliche Ambiente ein. 32756 Demeld MobilTOI71I1623140189

Hallensanierungen

www.maass-industriebau.de | info@maass-industriebau.de
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Zentraler Businesspark

im Miunsterland

VIS-A-VIS DEM INTERNATIONALEN FLUGHAFEN MUNSTER/OSNABRUCK ENTSTEHT MIT

DEM AIRPORTPARK FMO EIN NEUER ZENTRALER BUSINESSPARK IM MUNSTERLAND

FOTO: AIRPORTPARK FMO

Miinster /
23 Osnabriick

AirportPark AirportPark
-West -Ost

ERSTE,HILFE

r Ihre Prdsentationen

Individuell geplante Messeauftritte
seit iiber 20 Jahren. Weltweit.

MULTI-LINE

MESSEBAU GMBH

+ +
Multi-Line Messebau GmbH
SiidstraRe 10+12
D-32683 Barntrup
Tel. 05263.9481-0
Fax 05263.9481-29
www.multiline-messebau.de

OSPI — OCTANORM®
Service Partner International
Jolspli ]
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ie  Standortbedingungen des

neuen Businessparks sind her-
vorragend. Im Zuge der Er6ffnung des
direkten Autobahnanschlusses an die A
1 Hamburg-Ruhrgebiet-Koin im Novem-
ber 2010 erfolgte im AirportPark FMO der
Brlckenschlag zwischen dem Luft- und
StraBenverkehr.

So verfigt der neue Gewerbestandort
nunmehr nicht nur Uber mehrmals tagli-
che Flugverbindungen zu den Drehkreu-
zen Frankfurt/Main, Minchen und Ber-
lin, sondern auch Uber einen exzellenten
Direktanschluss an eine der Hauptver-
kehrsachsen Deutschlands.

Der 1. Bauabschnitt mit 48 Hektar
Grundstlcksflache ist fur Blro-, Hotel-,
Dienstleistungs- und Gewerbenutzungen
bereits baurechtlich gesichert und voll er-
schlossen. Die GrundstiicksgréBen und
-zuschnitte kdnnen variabel nach den An-
forderungen des Unternehmens gestaltet




werden. Dabei sind zusammenhangende
Flachen von 2.000 bis zu 100.000 Qua-
drameter realisierbar. Optionale Expansi-
onsflachen werden selbstverstandlich mit
angeboten.

Zunehmend wird der AirportPark FMO
auch fur groBflachige Gewerbe- und Lo-
gistikansiedlungen interessant. Diese In-
teressenten schatzen neben den optimal
zugeschnittenen und groBzUgigen Are-
alen vor allem den 24-Stunden-Betrieb,
keine stdrende Wohnbebauung und den
kurzen direkten Weg zur Autobahn. Dazu
bietet der AirportPark FMO kostenredu-
zierende und nachhaltige Mehrwerte:

- Maglichkeit des Anschlusses an
das bestehende Biomasse-
Heizkraftwerk (rd. 15 Prozent
Heizkostenersparnis)

- Modernste Breitbandtechno-
logie mit Anschluss an die
globalen Datenautobahnen Uber
Frankfurt/Main und Amsterdam

- Angebot eines administrativen
Daten-Service mit netzunabhan-
giger Stromversorgung durch
zwei Rechenzentren im Flugha-
fenbereich

- StraBenbeleuchtung mit umwelt-
schonender LED-Technologie

- Ressourcenschonende und
kostengUnstige Versickerung
des Niederschlagswassers

Hinsichtlich der jeweiligen Architektur
wulnscht man sich selbstverstandlich In-
dividualitdt gepaart mit innovativen und
anspruchsvollen Konzepten. So wird ein
reprasentativer Unternehmensauftritt und
nachhaltiges Wachstum ermdglicht.

Hallen | Biiros | Industrie
Planung, Bau oder schltisselfertige Erstellung.

WIR

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

Hubert Nabbe GmbH

Hoch- und Tiefbhau

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

WIR 09 | 2011

53



> BAU

Nachhaltig — Effizient — Bauen

NEBEN DEN BAUKOSTEN INTERESSIEREN SICH IMMER MEHR GEWERBLICHE BAUHERREN FUR

DIE NACHHALTIGKEIT IHRER ENTSCHEIDUNGEN. SO AUCH DER SPEZIALIST FUR MESSANLA-

GEN DER HOLZWERKSTOFFINDUSTRIE, DIE ELECTRONIC WOOD SYSTEMS GMBH (EWS)

ie Firma Meisterstick-HAUS

aus Hameln will mit der Erstel-
lung des neuen Betriebsgebaudes fur die
EWS einen Meilenstein fur die Nachhaltig-
keit und Energieeffizienz setzen, wobei die
Umwelt geschont, der soziale Anspruch
erflllt und das wirt-
schaftlich Machbare
umgesetzt  werden
soll. Die Manager
von EWS wissen
Uber die Vorteile des
Holzbaus und haben
sich bewusst dafur

Wir sanieren & entschieden.

bauen neu fiir Sie!

Nachhaltigkeit beim
TIEF- UND STRABENBAU

ASPHALTARBEITEN Bauen beginnt mit

» Schwerverkehrsflachen der Auswahl der
- Verladezonen und -rampen Baustoffe. Damit

« Parkplatzanlagen kommt dem Bau-
- Pflasterarbeiten .
. stoff Holz wieder
« Versickerungsanlagen )
die Bedeutung zu,

die dieser nach-

dernste Maschinen
i 1
im Einsatz* wachsende Baustoff

Mo

verdient. Holz st
Mathias Schlotmann GmbH

Staumiihler StraBe 180-200 dank seiner Struktur
39161 Hovelhor Uberaus stabil, kann
Telefon 05257/9355-0 ’
Telefax 05257/9355-88 flexibel eingesetzt
E-Mail info@schlotmann.com

werden und verfugt

www.reitsand.com
Uber ausgezeichne-

© www.rls.de

www.schlotmann.com
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te Warmedammeigenschaften. Zudem ist
Holz als nachwachsender und heimischer
Rohstoff, CO2-neutral und schafft ein ge-
sundes Raumklima — alles Grtinde, die fur
die Entscheidung wichtig waren. Um kur-
ze Bauzeiten und hochste Qualitdten zu
garantieren, werden die Holztafelelemen-
te im Werk der Firma Meisterstlick-HAUS
mit automatischen Fertigungsanlagen
prazise vorgefertigt. Die Erdarbeiten wur-
den Mitte Juni diesen Jahres begonnen
und parallel werden die Wand -, Decken-
und Dachelemente werkseitig vorge-
fertigt, so dass der Umzug in die neuen
Produktions- und Burordume noch im
Dezember dieses Jahres erfolgen kann.
Mit keiner anderen Bauweise lassen sich
solche Vorteile fur den Bauherrn erzielen.

Die Firma Meisterstick-HAUS aus Ha-
meln setzt seit Jahren auf die Vorteile des
Holztafelbaus und hat umfangreiche Er-
fahrung in der Realisierung von nachhal-
tigen Geb&uden. Zunéchst ist es wichtig
ein schllssiges Gesamtkonzept fur das
Bauprojekt zu erstellen und alle Gewerke
in diese Betrachtung mit einzubeziehen.
Zusammen mit den Managern der EWS
wurde so ein Konzept gewahlt, dass die
gesetzlichen Anforderungen weit Uber-
trifft.



Eine gut gedammte Gebaudehllle ist
die wichtigste Voraussetzung fur ein gu-
tes Gesamtkonzept, denn im Gegensatz
zur Gebaudetechnik halt die ,Hulle” ein
Gebaudeleben lang. AuBerdem muss et-
was, was gut gedammt ist, weniger ge-
kUhlt oder geheizt werden, was dauerhaft
die Betriebskosten senkt. Die gewahlte
Konstruktion fiir die Gebaudehulle des
neuen Betriebsgebéudes der EWS ist so
gut, dass die Anforderungen der aktuel-
len Energieeinsparverordnung um mehr
als 52 % Ubertroffen werden. Damit wird
diese Konstruktion auch kinftigen Anfor-
derungen gerecht. Diese fortschrittliche
Denkweise wurde konsequent auf die
Burordume und die Produktion angewen-
det. Damit konnte auf eine Klimatisierung
der einzelnen Buros verzichtet und den-
noch ein angenehm kuhles und gesun-
des Raumklima flr den Sommer sicher-
gestellt werden.

Die Beheizung des Gebaudes erfolgt,
passend zum Gesamtkonzept, mit einer
Pelletanlage, die jahrlich nur sehr kurze
Zeit in Betrieb sein wird. Daneben sorgt
eine kontrollierte Be- und EntlUftungsan-
lage mit Warmertckgewinnung fur einen
hygienischen Luftaustausch.
wurde hier aufgrund der Anforderungen

Bewusst

an die Nutzung und durch die verwen-
deten Baustoffe ein geringer Luftwechsel
von 0,5 /h gewahlt. Die komplett auf einen
KNX Bus basierende Gebaudeautomati-
on wird die kunftigen Verbrauchs- und
Komfortwerte steuern und transparent
zur Verflgung stellen. Auch die gesamte
Beleuchtung wurde nachhaltig mit LED-
Leuchten, die tageslicht- und bedarfs-
gerecht gesteuert werden, geplant. Die
nach Stden ausgerichteten Oberlichter
der Produktionshalle werden mit Photo-
voltaikmodulen beschattet. Damit wird
mit der Erzeugung von Solarstrom, der
groBtenteils selbst genutzt wird, zuséatz-
lich die notwendige Beschattung gewahr-
leistet.

Die Firma Meisterstlick-HAUS bietet
flr den Kunden eine ganzheitliche Be-
ratung von Anfang an. Danach realisiert
das Unternehmen die BaumaBnahme
nach Wunsch des Kunden komplett mit
allen Gewerken zu einem vorab fest ver-
einbarten Preis. Diese ganzheitliche Be-
trachtung der jeweiligen BaumaBnahme
ist eine Voraussetzung fur nachhaltiges
Bauen zu Uberschaubaren Kosten. Die
Holzbauweise ist daflr hervorragend ge-
eignet und setzt MaBstébe flr nachhalti-
ge Zweckbauten.

> BAU

DIPL.-ING. PETER BRENDEL
VON DER
MEISTERSTUCK-HAUS
VERKAUFS-GMBH
(FOTO: MEISTERSTUCK-HAUS)

£ 3 A Fir Unternehmen, die

wachsen wolien.

Unternehmen, die wachsen wollen, bieten Gewerbeflachen in Badbergen, Firstenau und Ostercappeln im nérdlichen Landkreis

Osnabriick eine hervorragende Perspektive. GUnstig, attraktiv, zukunftssicher. Machen Sie sich ein Bild unter www.oleg.de.

Osnabriicker Land- O I eg

Entwicklungsgesellschaft mbH
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> MARKT & ANGEBOTE

BODENBELAGE

Linoleum

wierdey

PVC-Belag
Teppichboden

Wir liefern und verlegen
im Privat- und Objektbereich

R. Wiedey GmbH + Co. KG - SchillerstraBe 46-48 - 33609 Bielefeld
Tel. 0521/971770 - Fax 0521/9717718
www.wiedey.net - Info@wiedey.net

KOMPRESSOREN QUALITATSSICHERUNG

A -

OMPRESSOREN
Kolben- + Schraubenkompressoren,
neu und gebraucht, Druckluftbehalter,
Planung, Beratung, Reparaturen

o o 32007 Herford

G NIZIA Postfach 1727
KOMPRESSOREN  Am Zubringer 24
32107 Bad Salzuflen

Telefon (052 21) 7 11 33, Fax 7 1123

DIGITALDRUCK & WERBETECHNIK

NEU SCHILDER e XXL - DIGITALDRUCK NEU
y www.foliacut.net

DISPLAYSYSTEME & MESSEBAU

NEU DISPLAYSYSTEME NEU

www.lippedisplay.net

SCHREIBBLOCKE - BROSCHUREN - FLYER
PLAKATE - VISITENKARTEN - PLANODRUCKBOGEN

ONLINE-SHOP DER STEIN.DRUCK GMBH

stein-digitaldruck.de

QUALITAT KONSEQUENT GUNSTIG

SCHELPMILSER WEG 6 - 33609 BIELEFELD
TEL. 0521/333310 - FAX: 0521/331106
E-MAIL: INFO@STEIN-DIGITALDRUCK.DE

FAHNEN & STOFFDRUCKE

NEU ~ FAHNEN « BEACHFLAG  STOFFBANNER “NEU

\yww.lippeflaggen.net

HALLENBAU

# _ Stahlhallen

g
Janneck

GmbH
www.stahlhallen-jonneck.de

Zum Gewerbegebiet 23+ 49696 Malbergen
Tel.: 0 44 75/ 92 93 0.0 » Fox: 0 44 75 /97 93 0-89
infoi@stahiballon-jonneck.de
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pietig

Komponenten
fr die Fordertechnik

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

MOBILE RAUME

Moderne
Vielzweckraume

Einfach mieten:
Biiro-, Wohn-, Sanitar-, Lager-
Container

®

4NELAWN)

Mobile Rdume mieten
www.container.de
ZeppelinstraBe 19-21 - 49733 Haren (Ems)
Tel.: 05932 506-0 - Fax: 05932 506-10

MIT UNSEREN
INTERFACE-LOSUNGEN
WERDEN MESSWERTE
ZU ERGEBNISSEN.

DIE BOBE-BOX:

Fur alle gangigen Messmittel, fiir
nahezu jede PC-Software und mit
USB, RS232 oder Funk.

BEECOOEEe—

INDUSTRIE-ELEKTRONIK

IHRE SCHNITTSTELLE ZU UNS:
www.bobe-i-e.de

WERBEAGENTUR




