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 EDITORIAL

PEER-MICHAEL PRESS 
HERAUSGEBER DER 

WIRTSCHAFT REGIONAL
 (FOTO: WIR)

Personallogistik GmbH

Unser Motto:  Zuverlässigkeit und Kompetenz  
Unser Ziel:  Zusammenarbeit und Erfolg      

.Rathausstraße 7  Schloß Holte-Stukenbrock

Ihr starker Partner 

bei Personalbedarf.

Besuchen Sie unsere Homepage: www.aueg-gmbh.de
Tel. 0 52 07 - 92 49 0 · Fax: 0 52 07 - 92 49 10 

LIEBE LESERINNEN UND LESER!

n dieser Ausgabe befasst sich unsere Redaktion mit einem ureigenem Verlags- 

und Werbekundenthema, der „Planung und Budgetierung von Werbung“. Unsere 

Medienberater erleben täglich, dass Entscheidungen in vielen Unternehmen für oder 

gegen eine Werbemaßnahme kurzfristig getroffen werden. Macht das Sinn und ist dies 

wirklich nachhaltig gedacht? Wir haben Experten und Unternehmer aus der Praxis in 

unserem aktuellem Titelthema dazu befragt.

Aus meiner Sicht ist die Defi nition von Marketing-, Kommunikations- und Mediazie-

len, sowie die dazuzgehörige Mediaplanung und -budgetierung unentbehrlich für den 

Erfolg eines Unternehmens. Gerade kleine und mittelständische Unternehmen haben 

kein unbegrenztes Kapital zur Verfügung und Fehlentscheidungen sind „schmerzhaft“. 

Eine gute Vorbereitung hilft, mit vorhandenem Mediabudget Ihre Ziele schrittweise zu 

erreichen.

Neben der Mediaplanung gibt es aber noch andere wichtige Einfl ussfaktoren, wie die 

Anzeigengestaltung, -format, -platzierung, die Konkurrenzsituation und das redakti-

onelle Umfeld. Und alles kann nicht gesteuert werden. Zum Beispiel wann und wo 

der Bedarf an einem Produkt oder Dienstleistung  beim Leser entsteht. Gerade die 

B2B-Werbung ist viel sachlicher und nutzenorientierter als vergleichsweise die Kon-

sumerwerbung. Mitentscheidend für den langfristigen Erfolg ist eine Kontinuität in der 

Schaltung und Wiedererkennungswerte in Gestaltung und Format der Anzeigen. 

Durch die Mediaplanung soll dies alles gleichzeitig erreicht werden: Einen möglichst 

großen Anteil der Entscheider so häufi g wie möglich ansprechen, dabei die bevorzugten 

Medien nutzen und auch noch im gestecktem Budge-

trahmen bleiben. Zugegeben eine sehr anspruchsvolle 

Aufgabe. Agenturen und wir als Verlag  sind täglich 

mit diesen Herausforderungen konfrontiert und  hel-

fen Ihnen gerne dabei, eine zu Ihrem Unternehmen 

passende Strategie zu fi nden.

Peer-Michael Press, 

Herausgeber und Verleger

Eine anspruchsvolle 
Aufgabe

I
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 INNOVATOR DES MONATS

ie MediSeal GmbH ist ein inter-

national agierendes Unternehmen 

und spezialisiert auf die Entwicklung, 

Konstruktion und Fertigung von Blister-, 

Sachet- und Stickpackmaschinen  sowie 

Kartonierern für die pharmazeutische In-

dustrie. Dem mittelständischen Unterneh-

men mit Sitz in Schloß Holte-Stukenbrock 

liegt die Nachwuchsförderung besonders 

am Herzen: die Ausbildungsquote lag 

2010 bei 12 Prozent.

Mit dem OWL Maschinenbau Award 

wurden in diesem Jahr zum dritten Mal 

Mitgliedsunternehmen ausgezeichnet, 

die in den letzten zwei Jahren geziel-

te Aktivitäten zur Mitarbeitergewinnung 

und Mitarbeiterförderung unternommen 

haben, um so zur Bewältigung des de-

mographischen Wandels beizutragen 

und die Region für junge Menschen at-

traktiv zu machen. „Wir setzen dabei auf 

ein ganzheitliches Konzept, welches sich  

vom Kindergarten über die Grundschu-

len, Gymnasien und  Hochschulen bis hin 

zu jungen Mitarbeitern / Professionals er-

streckt“, betont Geschäftsführer Stephan 

Plewa.

„Dieses ganzheitliche Konzept setzt 

schon bereits  vor der Berufsorientierung 

an, um so den Kindern die Möglichkeit zu 

geben technische Berufe kennen zu ler-

nen. Häufi g fehlt Kindern die Möglichkeit, 

Erfahrungen in diesen Bereichen zu sam-

meln. Gerade das Forschen und Experi-

mentieren kann Freude bereiten und so 

nachhaltig Interesse wecken“, so Stephan 

Plewa weiter.

Mit tatkräftiger Unterstützung von Aus-

zubildenden und Mitarbeitern trug das 

Unternehmen unter anderem mit den 

Projekten BINGO für Kids und Forschen 

mit Fred sowie verschiedenen MINT-För-

deraktivitäten und der KiTec Wissensfa-

brik dazu bei, Kinder im frühen Alter für 

Technik zu begeistern. 

Region 
für junge 
Menschen 
attraktiv 
machen

MIT DER AUSZEICHNUNG WIRD DAS REGIONALE ENGAGEMENT 

D

STEPHAN PLEWA
GESCHÄFTSFÜHRER 
MEDISEAL GMBH

UNTEN:
DETAILAUFNAHME EINER MASCHINE 

(FOTOS: MEDISEAL GMBH)

DES KÖRBER MEDIPAK-UNTERNEHMENS MEDISEAL FÜR IHRE 

PROJEKTE IM BEREICH NACHWUCHSFÖRDERUNG GEWÜRDIGT
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GESCHÄFTSFÜHRUNG DER 
SOLARLUX ALUMINIUM 

SYSTEME GMBH: 
HERBERT HOLTGREIFE, 
STEFAN HOLTGREIFE.

(FOTO: SOLARLUX) 

 FIRMENPORTRAIT

eit fast 30 Jahren entwickelt, pro-

duziert und vertreibt das Unterneh-

men hochwertige Verglasungslösungen 

und hat sich dabei auf die individuelle 

Ausführung der Projekte sowie die um-

fassende Unterstützung der Bauherren 

spezialisiert. Zahlreiche internationale 

Objekte, mitunter von renommierten Star-

Architekten, zählen zur Referenzliste der 

familiengeführten Firma.

Mehr Licht und mehr Raum

Seit Beginn der Geschäftstätigkeit im 

Jahr 1983 lautet der Leitsatz, dem Kun-

den den Wunsch nach mehr Licht und 

mehr Raum zu erfüllen. So macht Solarlux 

mit seinen anspruchsvollen, architektoni-

schen Lösungen aus Glas die Nähe zur 

Natur unmittelbar erfahrbar. Glasfronten 

werden maximal aufgefaltet und lösen die 

Trennung von innen und außen auf. Glas-

Anbauten bringen mehr Raum und mehr 

Licht ins Leben, steigern Wohnqualität und 

Lebensgefühl. Alle Solarlux-Produkte –

Glas-Faltwände, Balkonverglasungen, 

Wintergärten, Glashäuser und Terras-

sendächer – bestehen aus hochwertigen 

Aluminium oder Holz/Alu Profi len, werden 

vom Unternehmen selbst entwickelt und 

an den Standorten Bissendorf und Osna-

brück produziert. So wird sichergestellt, 

dass die hoch angesetzten Maßstäbe 

in Technik, Verarbeitung und Werkstoff-

Qualität stets erfüllt werden. Insbeson-

dere beim Einsatz des Naturwerkstoffs 

Holz wird auf die Einhaltung nachhaltiger 

Aspekte Wert gelegt. Daher verarbeitet 

Solarlux ausschließlich FSC- oder PEFC-

zertifi zierte Hölzer aus kontrolliert bewirt-

schafteten Forsten.

Das Solarlux-Forum

Mit der im Frühjahr 2011 neugestalteten 

Ausstellungsfl äche am Hauptstandort in 

Bissendorf informiert das Unternehmen 

in authentischer Atmosphäre über Design 

und Technik seiner kompletten Produkt-

palette. Auf 2.000 Quadratmetern erfahren 

hier sowohl Privatkunden, Händler, Archi-

tekten, Entscheider aus dem Wohnungs-

bau als auch internationale Kunden mehr 

über die innovativen Lösungen und Vor-

züge von Glas-Faltwänden, Balkonvergla-

sungen, Wintergärten und Glashäusern.

Wichtig sind dem Familienunternehmen 

auch der exzellente Service sowie die Prä-

S

Solarlux: 
Individuelle 

Lösungen 
aus Glas
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senz vor Ort. Über 70 Solarlux-Ausstellun-

gen allein in Deutschland sorgen dafür, 

dass sich Bauherren in ihrer Region über 

die Produkte des Premium-Anbieters in-

formieren können.

Kompetenz aus einer Hand

Das Gespür für den Markt, das Antizi-

pieren von Trends sowie das Entwickeln 

von anwendergerechten Lösungen sind 

weitere Erfolgsfaktoren, mit denen So-

larlux seine Position als Marktführer seit 

Jahren behauptet. So gehört es zum 

Selbstverständnis, dass für jedes Objekt 

eine individuelle Lösung erarbeitet wird – 

ob es sich dabei um die Realisierung 

eines Wintergartens am Privathaus, um 

ein Bauprojekt mit mehreren hundert 

Balkonverglasungen oder um die Neu-

gestaltung eines Geschäftseinganges 

handelt. In allen Fällen können Bauher-

ren und Architekten auf den exzellenten 

Service des Herstellers vertrauen: 

Vom Aufmaß über Planung, Herstellung 

und Montage bis hin zur Koordination 

und Bauabwicklung komplexer Objekte 

werden alle Leistungen aus einer Hand 

geboten.

Weltweit erfolgreich

Der Erfolg des Unternehmens zeigt sich 

in der Entwicklung des Umsatzes und der 

Beschäftigtenzahl. Beides hat sich in den 

letzten fünf Jahren um ein Drittel gestei-

gert. Damit gehört Solarlux zu den wichti-

gen Arbeitgebern und Ausbildungsbetrie-

ben im Landkreis Osnabrück. Mit weltweit 

rund 600 MitarbeiterInnen (am Stammsitz 

Bissendorf 500) sowie zahlreichen Lizenz-

nehmern, Verkaufsbüros und Tochterge-

sellschaften agiert die familiengeführte 

Firma mit seinen Produkten „made in Ger-

many“ in über 50 Ländern der Welt. 

In der ganzen Zeit der Unternehmensent-

wicklung hat Firmenchef Herbert Holtgreife 

bewiesen, dass Bodenständigkeit, langfris-

tige vertrauensvolle Zusammenarbeit mit 

Handelspartnern und MitarbeiterInnen so-

wie Verbundenheit mit der Region deutlich 

mehr Erfolg hervorbringt, als kurzfristige 

Profi torientierung. Hierfür wurde Holtgreife 

schon mehrfach ausgezeichnet - u.a. mit 

dem Hansgrohe-Preis 2007 „Mehr Unter-

nehmen wagen“, mit dem „Großen Preis 

des Mittelstandes 2009“ sowie als Finalist 

beim „Entrepreneur des Jahres 2011“. 
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 ENERGIE & UMWELT

err Dreiner, steigende Ener-

giekosten und strengere Um-

weltaufl agen sind aktuelle The-

men in der Wirtschaft. Wie sehen 

Sie als Spezialist und wie sehen 

Ihre Kunden diese Themen?

Steigende Energiekosten, strengere Um-

weltaufl agen und erhöhter Wettbewerbs-

druck, dadurch rückt für uns das Thema 

Energieeffi zienz immer mehr in den Mit-

telpunkt. Die Auswirkung auf den Markt 

besteht darin, dass eine unglaublich hohe 

Flexibilisierung notwendig ist, für unsere 

Kunden insbesondere, d.h. anpassen an 

Leistungen je nach Situation der Kunden, 

nicht nur stur nach Vertrag abarbeiten. 

Zunehmend sind Preisgarantien gefragt 

für planbare Kosten auf der Kundenseite. 

In diesem Zusammenhang ist auch 

Energiemanagement zu verstehen. Ein-

spargarantien auf der Verbraucherseite 

machen die Services zunehmend in In-

dustrie oder auch öffentlicher Hand wich-

tig. Auf dem Gebiet der Energieeffi zienz 

können wir durch 

das Management 

dieser Leistun-

gen, die wir an-

bieten, eben auch 

durch die Vernet-

zung der Lösung, 

S y s t e m d i e n s t -

leistungen anbie-

ten. Das ist auch 

aus der Sicht der 

Kunden ein ganz 

wichtiges Thema.

Wie beurteilen Sie die Entwick-

lung in ihrem Unternehmen be-

sonders in Hinblick auf Energielö-

sungen und Servicequalität?

Wir sind mit der Entwicklung in diesem 

Bereich sehr zufrieden. Mit dem Know-

how aus dem Elektrotechnikbereich, wo 

der Ursprung des Unternehmens Herber 

& Petzel liegt, sowie dem Aufbau der An-

lagentechnik in den letzten Jahrzehnten, 

können wir zunehmend auch im Service-

bereich neue Kunden gewinnen. Immer 

häufi ger zeigt sich auch, dass durch 

Energielösungen als die große Klammer 

um unsere Geschäftsfelder, unser Portfo-

lio optimal ergänzt wird. Das können Pro-

jekte mit nachweisbaren Energieeinspa-

rungen sein, wie auch Anlagensanierung 

durch energiesparende Technik.

Sie möchten Ihre Kompetenzen 

im Unternehmen in Zukunft auch 

weiter vernetzen. Was verspre-

chen sie sich davon?

Also unser Motto: Spezialist für tech-

nische Systemdienstleistung prägt ei-

gentlich die tägliche Arbeit bei Herber & 

Petzel und damit auch die Vernetzung 

der Geschäftsfelder, die Anlagentech-

nik, Energiemanagement, Facility Ser-

vice und Kältetechnik. Das erhöht für uns 

die Wahrnehmung am Markt, für unsere 

breite  technische Kompetenz, sowie das 

Service Know-how. Vielen Kunden waren 

wir ein Begriff in der Elektrotechnik, sowie 

in den letzten Jahren im Bereich der An-

lagentechnik. Auf Basis unserer Kentkom-

petenz konnten wir schon in der Vergan-

Ein wichtiges Thema
HERBER & PETZEL GESCHÄFTSFÜHRER TOM DREINER IM 

EXKLUSIVINTERVIEW MIT DER WIRTSCHAFT REGIONAL ÜBER 

H

SCHNELL, FLEXIBEL UND AUFMERK-
SAM. SO SIEHT SICH DAS HERBER & 

PETZEL TEAM (VON LINKS): 
MARTIN SCHAFFSTEIN

KATHARINA SCHAFFSTEIN
URSULA SCHAFFSTEIN

TOM DREINER
(FOTO: HERBER & PETZEL)

STÜCKE
ROHSTOFF-RECYCLING

Stücke Rohstoff-Recycling GmbH · www.stuecke-gmbh.de
Buschortstraße 52 – 54 · 32107 Bad Salzuflen ·  05221 70347 A
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Für Sie versetzen wir Berge!
Entsorgung und
Aufbereitung von
Altpapier sowie
Abfällen aus
Folie und
Holz.

AKTUELLE ENERGIETHEMEN
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genheit immer mehr Kunden im Bereich 

Facility Services gewinnen und dadurch 

erfolgreiche Projekte umsetzen, die eben 

mehr erfordern als die Einzeldisziplin. Weil 

auch im Bereich der Energiedienstleis-

tung unterschiedliche Anforderungen mit 

immer mehr komplexen Zusammenhän-

gen eine Lösung erfordern, stellen wir die 

Vernetzung unserer Kompetenz in den 

Vordergrund und versprechen uns da-

durch einen erhöhten Marktanteil.

Nachhaltigkeit stellt ja hohe An-

sprüche an Schnittstellen wie 

Energiebewirtschaftung sowie 

Komfort und damit auch die Ef-

fi zienz von Prozessen. Wie pro-

fi tieren ihre Kunden von diesem 

Nachhaltigkeitskonzept?

Echte Nachhaltigkeit ist nur dann gege-

ben, wenn bereits in der Planungsphase 

der gesamte Lebenszyklus und damit 

auch die Lebenszykluskosten berück-

sichtigt werden. Diesen Anforderungen 

müssen wir uns stellen. Bereits jetzt gibt 

es erste Anforderungen in den Ausschrei-

bungen, die Energie- und Komfortvorga-

ben in den Vordergrund stellen. Für eine 

nachhaltige Immobilie bedarf es einer 

sorgfältigen Planung, die von vornherein 

die verwendeten Materialien, den Einsatz 

erneuerbarer Energien oder den Komfort-

anteil berücksichtigt. Mit unserem techni-

schen Background sowie den vernetzten 

Komponenten rund um Energie, Anlagen-

technik und Service kann Herber & Pet-

zel mehr für eine Nachhaltigkeitsstrategie 

leisten. 

Der Kunde hat dadurch Kostensicher-

heit, klare und defi nierte Budgets und 

garantierte Einsparungen für jedes Jahr, 

die dann eben auch entsprechend nach-

gehalten werden können.

WIR_2011_11.indd   9WIR_2011_11.indd   9 24.10.2011   09:18:5124.10.2011   09:18:51
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nergieverschwendung war gestern 

– heute geht der Trend eindeutig 

in Richtung Energieeffi zienz. Das haben 

Jan Schmitz und Robert Schmitz, ge-

schäftsführende Gesellschafter des Elek-

trogroßhandels Hardy Schmitz, längst 

erkannt. Energie-

effi zienz und rege-

nerative Energien 

werden in Zukunft 

eine noch wichtige-

re Rolle spielen. „Mit 

dem Geschäftsfeld 

HardyECO bieten 

wir das Know-how 

und die Techniken 

für Wind- und So-

larenergieanlagen 

an. Neu dazu ge-

kommen ist unser 

Bereich CO2N-

TROL“, erklärt Ro-

bert Schmitz. Hier 

fi nde die aktive Um-

setzung der Klimaoffensive CO2NTROL 

statt, die vor zwei Jahren von der DEHA 

(Deutsche Elektro Handelsgesellschaft) 

ins Leben gerufen wurde. Ziel dieser 

Offensive sei es, Energieschlupfl öcher 

zu entdecken, und ihnen mit energieef-

fi zienten Konzepten den Garaus zu ma-

chen. Dadurch ließe sich zum einen viel 

Geld einsparen und zum anderen Um-

welt und Klima schützen. Denn weniger 

Energieverbrauch bedeute auch weniger 

CO2 Belastung für unsere Umwelt, so der 

Geschäftsführer. Hardy Schmitz verstehe 

sich dabei als Schnittstelle zwischen der 

innovativen Technik und den umsetzba-

ren Lösungsoptionen im industriellen Um-

feld. „Unsere Fachberater sind immer up 

to date. Sie kennen die neuesten Techni-

ken und Möglichkeiten und fi nden immer 

eine Lösung“, versichert Robert Schmitz. 

CO2NTROL war dann auch das Motto 

der diesjährigen HardyTEC, einer jährlich 

stattfi ndenden Veranstaltung der Firma 

Hardy Schmitz. Ob intelligente Stromnet-

Auf Energieeffi zienz 
gesetzt
DIE HARDYTEC 2011 INFORMIERTE ÜBER NEUSTE TECHNIKEN 

E

ENGAGEMENT FÜR ERNEUERBARE ENERGIEN.

WIR INVESTIEREN IN DIE 
ENERGIE  DER NÄCHSTEN 
GENERATION.

Unser Energiebewusstsein hat sich in den letzten Jahren 

grundlegend gewandelt. Wir müssen neu denken und 

handeln, um Klimaschutz und Versorgungssicherheit in 

Einklang zu bringen. Deshalb setzen wir immer stärker auf 

nachhaltige Energie quellen. Und haben mit RWE Innogy 

sogar ein spezialisiertes Unternehmen für den beschleu-

nigten Ausbau erneuerbarer Energien. Dafür 

wenden wir im Jahr durchschnittlich 

mindestens 1 Milliarde Euro auf. 

www.rwe.de

Drachen_182x61.indd   1 12.10.11   14:26

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

X Kälte- & Klimalösungen

X Wärmepumpen

X Elektroinstallationen & MSR

X Raumluftlösungen

Sicherheitslücken
schlieflen.
Mit REISSWOLF erleben Sie innovatives
Akten- und Datenmanagement.

REISSWOLF OWL GmbH
In der Heide 2 · 33428 Harsewinkel · Telefon +49 2588 520 www.reisswolf.de

KLAUS SUPPELT (LI.)
VERTRIEBSLEITER
HARDY SCHMITZ
IM GESPRÄCH MIT

JÖRG BUSCHMANN (RE.) 
ENERGIEAGENTUR NRW

DER BERATER REFERIERTE AUF DER 
HARDYTEC 2011 ÜBER WEGE ZUR 

ENERGIEEFFIZIENZ.
(FOTO: HARDY SCHMITZ GMBH & CO. KG)

ze, kurz Smart Grid genannt, klimaneutra-

le Gewerbegebäude, die neuesten LED-

Lampen oder Fördergeldmöglichkeiten 

für Effi zienzmaßnahmen – die Aussteller 

und namhaften Referenten versorgten die 

Besucher mit einer Vielzahl interessanter 

Informationen aus unterschiedlichen Per-

spektiven. So ermöglichte Gastredner Dr. 

Ulf Merbold, ehemaliger Raumfahrer und 

Physiker, einen Blick aus dem Weltraum 

auf die Erde. „Ich war fasziniert von der 

Schönheit dieser Erde und gleichzeitig er-

schrocken über ihre Zerbrechlichkeit“, er-

zählt der Physiker. Sein Appell, die Erde, 

so wie wir sie vorgefunden haben auch 

an nachfolgende Generationen zu über-

geben und deshalb ressourcenschonend 

und verantwortungsvoll zu handeln, wur-

de vom Publikum mit Applaus gewürdigt. 

Dass es in der Praxis zurzeit noch ganz 

anders ist, weiß Dipl.-Ing. Jörg Busch-

mann von der Energieagentur NRW: „Vie-

le Unternehmen investieren eher in die 

Produktion anstatt in energieeffi ziente 

Maßnahmen. Sie wollen lieber kurzfristig 

Erfolg erzielen. Hier muss noch viel stär-

ker ein Umdenken in Rich-

tung Nachhaltigkeit einset-

zen.“ Hardy Schmitz leistet 

bereits etwas für Umwelt 

und Klima. „Auf unserem 

Gelände steht eine große 

Photovoltaikanlage. Da-

mit produzieren wir mehr 

Strom, als wir für unseren 

Betrieb benötigen. Und wir 

haben unsere Lichtanlage 

optimiert. Die hat sich nach 

zweieinhalb Jahren amorti-

siert, und dann fahren wir 

die Gewinne ein“, freut sich 

Jan Schmitz. Ergänzend 

fügt er hinzu: „Wir wollen 

und müssen die Nachhal-

tigkeit im Unternehmen in 

Zukunft aber noch weiter 

fördern.“
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ie Tönsmeier Entsorgung 

OWL hat sich im Bereich 

Sonderabfall als erste Gesellschaft der 

Unternehmensgruppe nach dem Ma-

nagementsystem „Safety Certifi cate 

Contractors“ – kurz: SCC – zertifi zieren 

lassen. Die SCC-Normen wurden ur-

sprünglich von Unternehmen der Mine-

ralölindustrie entwickelt, die von ihren 

Lieferanten und Dienstleistern den Nach-

weis effektiver Standards für Sicherheit, 

Gesundheit und Umweltschutz (SGU) for-

derten. Nach umfassenden Schulungen 

wurden in Prüfungen relevante Bereiche 

abgefragt, die unter anderem die Themen 

wie „Gefährdungsermittlung und –bewer-

tung“ oder „Regeln, Vorschriften und Pro-

jektsicherheitsplan“ beinhalteten. Eine in-

tensive Ausbildung erfolgte auch im Block 

„Meldung, Registrierung und Analyse von 

Unfällen“. Sämtliche Audits wurden von 

der Sachverständigenorganisation ZER 

QMS durchgeführt, die sich auf die Zer-

tifi zierung von umwelt- und infrastruktur-

nahen Dienstleistungen spezialisiert hat.

Wichtiger Bestandteil des SCC-Manage-

mentsystems ist die SGU-Grundsatzer-

klärung der Geschäftsführung, worin die 

positive Einstellung, das Engagement 

und die Verantwortung des obersten 

Entsorgung mit 
SCC-Zertifi kat

MANAGEMENTSYSTEM SORGT FÜR MEHR SICHERHEIT 

D
DURCH DIE AUSWAHL OPTIMALER 

ARBEITSVERFAHREN, NOTWENDIGER 
TECHNISCHER SICHERHEITSEINRICH-

TUNGEN UND WEITERER ORGANISATO-
RISCHER MASSNAHMEN WERDEN DIE 
PARTNER DER TÖNSMEIER-GRUPPE 

OPTIMAL VOR UNFÄLLEN, SACH- UND 
UMWELTSCHÄDEN GESCHÜTZT.

(FOTO: TÖNSMEIER)

 ENERGIE & UMWELT

Das A&O der Abfallwirtschaft
      – zuverlässig und kostengünstig

Abfallbeseitigung
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BERG

Hakenbusch 7 · 49078 Osnabrück
Telefon (05 41) 43 42 53 · Telefax (05 41) 4 66 74

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

■ vernichten ■ digitalisieren ■ lagern

BEIM KUNDEN 
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Die Energiekosten steigen rapide. Haben Sie schon 
einmal berechnet, wie viel Geld Sie jährlich mit dem 
Einsatz von energieeffizienter und regenerativer 
Energie-Technik einsparen könnten? Gleichzeitig  ver-
bessern Sie mit energiesparenden Maßnahmen auch 
die Wettbewerbsfähigkeit Ihres Unternehmens und 
entlasten die Umwelt und das Klima. Denn weniger 
Energieverbrauch bedeutet weniger CO2 für unsere 
Umwelt. 

In Sachen Energieeffizienz alles unter 

In deutschen Unternehmen könnte bis zu 30 % an 
Energie eingespart werden - Stopfen Sie Ihre Energie-
schlupflöcher. 

Ob bei Beleuchtung, Antrieben und Pumpensys-
temen oder automatisierter Gebäudetechnik – wir 
zeigen Ihnen, wo Ihre Sparpotentiale liegen, denn 
HARDY  SCHMITZ versteht sich als Schnittstelle 
zwischen der innovativen Technik und den umsetz-
baren Lösungsoptionen im industriellen Umfeld.

HARDY SCHMITZ GMBH & CO. KG
Am Stadtwalde 12 I D - 48432 Rheine
Tel.: +49 (0) 5971/999-0 I info@hardy-schmitz.de 
www.hardy-schmitz.de

RHEINE I MEPPEN I STADTLOHN I MÜNSTER I LEER I RHEDA -WIEDENBRÜCK

Zimmermann-Gruppe
S O N D E R A B F A L L E N T S O R G U N G  U N D  L O G I S T I K

SAUBER | SICHER | ZUVERLÄSSIG

Eberhard Zimmermann GmbH & Co. KG
Gottlieb-Daimler-Straße 3-11, 22 und 31 | 33334 Gütersloh

Tel.  +49 (0)5241 - 60 06 - 0 E-Mail:  info@zimmermann-gruppe.de

Fax.  +49 (0)5241 - 60 06 - 451  Web:  www.zimmermann-gruppe.de

Gütersloh  |  Ladeburg  |  Bitterfeld 

Unser Leistungsspektrum

 Sonderabfallentsorgung

 Sonderabfall-/Gefahrgut-/ 
 Schüttguttransporte

 Industriereinigung

 Reinigung von Kanälen,
 Schächten, Maschinen, etc.

 Tankreinigung

 Konzeption und Bau von  
 Entsorgungsanlagen

 Reinigung und Wartung von 
 Leichtflüssigkeits-/ 
 Fettabscheideranlagen

eANV
elektronisches Abfall

Nachweisverfahren

Genießen Sie  

den Full-Service 

unseres eANV-Portals.

Managements zur Unfallverhütung, zur 

Vermeidung von Gesundheitsgefahren, 

Umwelt- und Sachschäden sowie das 

Bemühen um eine ständige Verbesse-

rung des SGU-Standards ausgedrückt 

wird. Durch ständige Aus- und Weiterbil-

dung aller Mitarbeiter, regelmässige Ins-

pektionen durch die Führungskräfte und 

die Umsetzung eines SGU-Aktionsplanes 

mit einer Vielzahl von Einzelmassnahmen 

wird der hohe SGU-Standard permanent 

optimiert. SCC-zertfi ziert sind abfallwirt-

schaftliche Dienstleistungen aller Art in 

Industrie und Gewerbe: Sortierung, Ver-

packung, Verladung, Einsammlung, Be-

förderung und Entsorgung von Abfällen, 

Containerdienst, Gefahrguttransporte.

Lars Helmer, Geschäftsführer der Töns-

meier Entsorgung OWL, betonte bei der 

Übergabe der Urkunde die Bedeutung 

der SCC-Zertifi zierung für die zahlreichen 

Kunden im Bereich Sonderabfall: „Durch 

die Auswahl optimaler Arbeitsverfahren, 

notwendiger technischer Sicherheits-

einrichtungen und weiterer organisatori-

scher Maßnahmen schützen wir uns und 

unsere Partner bestmöglich vor Unfällen, 

Sach- und Umweltschäden.“  Dr. Norbert 

Behrendorf, Projektleiter Sonderabfall 

der Tönsmeier Entsorgung OWL, verwies 

zudem auf die hohe interne Akzeptanz: 

„Unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter 

schätzen das neue Managementsystem 

als wertvolle Unterstützung und begrü-

ßen die neuen Standards in den entspre-

chenden Prozessen.“

Die familiengeführte Tönsmeier-Gruppe 

ist mit einer breiten Leistungspalette eu-

ropaweit als Entsorgungsunternehmen 

tätig. Rund 3.000 Mitarbeiter betreuen mit 

900 Fahrzeugen kommunale Auftragge-

ber, duale Systemträger und Kunden aus 

Industrie und Gewerbe. Tönsmeier leistet 

mit über 30 Aufbereitungs-, Sortier- und 

Recyclinganlagen einen wichtigen Beitrag 

zur Schonung natürlicher Ressourcen.
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ass dieses auch in die Tat um-

gesetzt wird, zeigt das aktuel-

le Bauprojekt: Ende Oktober wurde die 

neue Halle zur Vernichtung von Akten- 

und Datenträgern am Firmensitz in Harse-

winkel in Betrieb genommen. Bereits seit 

1997 beschäftigt sich die Firma Reisswolf 

am Standort Harsewinkel mit der Akten- 

und Datenträgervernichtung im Sinne des 

Bundesdatenschutzgesetzes. Reisswolf 

OWL ist hierbei einer von 17 Betrieben, 

die ein bundesweites Netzwerk für Da-

tensicherheit für ihre Kunden anbieten. 

Die Gründe für die Erweiterung und somit 

den Neubau der kompletten Betriebs-

stätte liegen für Torsten Kröner-Jussack, 

Geschäftsführer des Unternehmens, 

auf der Hand: “Wir haben seit unserem 

Start als Reisswolf Betrieb im Jahr 1997 

ein kontinuierliches Wachstum erfahren. 

Immer mehr Kunden vertrauen uns ihre 

sensiblen Daten zur sicheren Vernichtung 

an. Somit müssen wir den wachsenden 

Mengen und Sicherheitsansprüchen ge-

recht werden. Ein Neubau war die einzig 

logische Entscheidung.“ Der Neubau hat 

ein Investitionsvolumen von ca. 700.000 

Euro und wurde nach Bundesimmissi-

onsschutzgesetz genehmigt. Mit der zu-

künftigen Nutzungsfl äche von rund 800 

qm wurde die Fläche verdoppelt.  Dass 

der Neubau auf dem Gelände der Grum-

bach Unternehmensgruppe als „Mutter-

gesellschaft“ errichtet werden sollte war 

schnell klar. „Ebenso wie die bisherige 

Betriebshalle können wir hier die vorhan-

dene Infrastruktur wie z.B Fahrzeugwaa-

gen und Vermarktung des geschredder-

ten Papiers nutzen“, so Kröner-Jussack. 

In der neuen Betriebsstätte können bis 

zu vier LKW gleichzeitig Materialien zur 

Datenvernichtung anliefern. Diese können 

durch moderne und speziell gesicherte 

Fahrzeugschleusen direkt an die Halle an-

docken bzw. mittels LKW Schleuse in die 

Halle einfahren. Dass Sicherheit oberste 

Priorität hat, war von vorneherein klar. „Da 

wir für unsere Kunden die größtmögliche 

Sicherheit auch über die Vorgaben des 

Bundesdatenschutzgesetzes hinaus bie-

Mit den Anforderungen wachsen 
DIESEN GRUNDSATZ HAT SICH DIE FIRMA REISSWOLF OWL GMBH 

SEIT VIELEN JAHREN AUF DIE FAHNEN GESCHRIEBEN

D

TORSTEN KRÖNER-JUSSACK 
GESCHÄFTSFÜHRER

REISSWOLF OWL GMBH
(FOTOS: REISSWOLF OWL GMBH) 
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STÜCKE
ROHSTOFF-RECYCLING

Stücke Rohstoff-Recycling GmbH · www.stuecke-gmbh.de
Buschortstraße 52 – 54 · 32107 Bad Salzuflen ·  05221 70347 A
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Ihr Vertrauen ist unser Job!
Ihr Partner für sichere Aktenvernichtung gemäß dem BDSG,
per Abholung oder Selbstanlieferung, mit Garantiererklärung.

Konrad Stükerjürgen
LL Brunnenbau/Gartenbrunnen
LL Heizen und Kühlen mit Erdwärme

Ab sofort mit neuen
Fördermitteln!

LL Hauswasser-
versorgungsanlagen

Beratung · Planung · Ausführung
anerkanntes

Fachunternehmen für
Bohr- und Brunnenbau

Wassertechnik GmbH
120 Jahre Meisterbetrieb
www.kst-wassertechnik.de

33397 Rietberg-Varensell
Hemmersweg 80
Telefon 052 44 / 4 07- 0
Fax 0 52 44 /16 70

Nutzen Sie unsere
Fachkompetenz!

Konrad Stükerjürgen
Wassertechnik GmbH
125 Jahre Meisterbetrieb
www.kst-wassertechnik.de

33397 Rietberg-Varensell
Hemmersweg 80
Telefon 0 52 44/4 07-0
Fax 0 52 44/16 70

L Hauswasser-
versorgungsanlagen

125 Jahre

www.toensmeier.de      info@toensmeier.de·

Für ein sauberes Ostwestfalen-Lippe

WIRTSCHAFTLICHE ENTSORGUNGSDIENSTLEISTUNGEN
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Auf der Plaße 1 · 32469 Petershagen

Tel. (0 57 02) 83 14-0 · Fax 83 14-16

Am Atlaswerk 22 

33106 Paderborn 

Tel. (0 52 51) 8 79 79 - 0

Fax 7 44 70

Die familiengeführte Tönsmeier-Gruppe bietet in Ostwestfalen-Lippe die gesamte Bandbreite moderner 

Entsorgungsdienstleistungen an. Mit seinen Aufbereitungs-, Sortier- und Recyclinganlagen leistet das 

Unternehmen dabei einen wichtigen Beitrag zur Schonung wichtiger natürlicher Ressourcen. Tönsmeier 

betreut kommunale Auftraggeber, duale Systemträger und Kunden aus Industrie und Gewerbe. 

Und: Auch für private Haushalte bietet Tönsmeier immer eine "passende Lösung".

www.toensmeier.de   ·   info@toensmeier.dewww.toensmeier.de      info@toensmeier.de·

Diebrocker Str. 274 

32051 Herford 

Tel. (0 52 21) 34 07-0 

Fax 34 07 29

� Altholz

� Akten- und Datenträgervernichtung

Entsorgungsfachbetriebe gemäß § 52 KrW-/AbfG und zertifiziert nach ISO 9001:2000

An der Pforte 2 · 32457 Porta Westfalica

Tel. (0 57 1) 97 44-165 · Fax 97 44-170

Am Alten Fluss 8 · 32657 Lemgo

Tel. (0 52 61) 25 80-0 · Fax 25 80-40

Dieselstraße 100 · 33334 Gütersloh 

Tel. (0 52 41) 9 65 02-0 · Fax 9 65 02-26

Fritz-Souchon-Str. 4 · 32339 Espelkamp

Tel. (0 57 72) 9 90-15 · Fax 9 90-16

Westerfeldstraße 20  · 32758 Detmold

Tel. (0 52 31) 60 03-0 · Fax 60 03-16

Normannstr. 10 · 32051 Herford 

Tel. (0 52 21) 50 30 3 · Fax 1 51 14

Kupferstr. 30 · 33378 Rheda-Wiedenbrück 

Tel. (0 52 42) 50 24 · Fax 21 39

� Alt-/ Druckereipapier � Behälterglas

� Kompostierung von Gartenabfall, 

Grün- und Strauchschnitt

� Schrott und Metall � Elektroaltgeräte � Flach- und Problemglas

� Kunststoffaufbereitung und

  -verarbeitung

� Gewerbe-/ Industrieentsorgung

� Sonderabfallentsorgung � Wertstoffsortierung

Für ein sauberes Ostwestfalen-LippeFür ein sauberes Ostwestfalen-Lippe

WIRTSCHAFTLICHE ENTSORGUNGSDIENSTLEISTUNGENWIRTSCHAFTLICHE ENTSORGUNGSDIENSTLEISTUNGEN

� Ersatzbrennstoffherstellung

Noch Fragen? Sie finden uns in Ihrer Nähe:

� Demontagebetrieb nach AltfahrzeugV

Dahlbreede 1 · 33790 

Tel. (0 52 01) 73 55-0 · Fax -11

Halle

Dienstleistung

Recycling

Entsorgung

� Kommunale Entsorgung

ten wollen, haben wir eine große Investiti-

on in die Sicherheitstechnik getätigt. Hier-

zu zählen Alarmanlagen, Kamera- bzw. 

Videoüberwachung, Zutrittskontrollen, 

Personen- und Fahrzeugschleusen usw. 

Dieses stellt neben einem ausgeklügelten 

Behälter- und Fahrzeugsystem und einer 

hochmodernen Zerkleinerungstechnik ei-

nen wichtigen Baustein unseres Erfolgs 

dar“, so Kröner-Jussack weiter. In der 

neuen Anlage können bis zu 2,5 to Akten 

pro Stunde geschreddert werden. Eine 

spezielle Zerkleinerungstechnik und die 

anschließende Verwirbelung sorgen da-

für, dass ein erneutes Zusammensetzen 

der Dokumente unmöglich ist. Aber auch 

Datenträger aus Kunststoff und sogar 

Festplatten aus EDV Anlagen können in 

der modernen Anlage entsprechend den 

Bestimmungen des Datenschutzes ver-

nichtet werden. Doch nicht alle Akten, die 

Reisswolf OWL bei den Kunden abholt, 

fi nden ihren Weg in die Schredderanlage. 

Als relativ neue Dienstleistung hat sich die 

Reisswolf OWL GmbH zusätzlich auf die 

Aktenlagerung und -archivierung spezia-

lisiert. 

Sowohl Großunternehmen wie auch 

Rechtsanwälte und Insolvenzverwalter 

nutzen diese Dienstleistung um ihre Ar-

chive bei Reisswolf auszulagern. Auch 

hier sorgt Reisswolf mit speziell gesi-

cherten Hallen und einem ausgeklügelten 

Archivierungssoftwaresystem dafür, den 

Kunden einen bestmöglichen Service 

rund um ihre Akten anzubieten. Und nach 

Ablauf der Aufbewahrungsfristen können 

diese nach Freigabe durch den Kunden 

dann der Vernichtung zugeführt werden. 
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as Budget für Marketingmaßnahmen von Betrieben, Unterneh-

men und Dienstleistern ist niemals unbegrenzt. Gerade kleine-

re und mittlere Unternehmen müssen mit den Mitteln, die sie für Wer-

bung einplanen, haushalten. Entsprechend das stetige Streben ihrer 

Marketingverantwortlichen: Eine möglichst hohe Werbeeffi zienz zu er-

zielen. Es gilt also, das optimale Verhältnis zwischen dem Aufwand für 

Werbung und deren Wirkung zu fi nden. Bestenfalls, ohne dass darunter 

die Reaktionsfähigkeit des Marketings auf Veränderungen bei Kunden, 

im Markt und bei Wettbewerbern leidet.

Ob die Wege, die zu diesem Ziel führen, nun als „Low-Budget“ oder 

„Billige Werbung“ bezeichnet werden... Oder ob beide Begriffe an der 

Realität vorbei gehen: Fragen wie diesen geht die „Wirtschaft regional“ 

hier im aktuellen Titelthema nach. Aufgezeigt werden dabei Möglich-

keiten, wie mit unterschiedlich großen Werbebudgets Wirkungsschwer-

punkte gesetzt werden können. Ebenso gibt es einen Blick auf die Seite 

der Kreativen und ihren Umgang mit Effi zienzvorgaben.

D

DIE SUMME DER TEILE 

DIE TEILE DER SUMME

EFFIZIENZ:

BUDGET:
Werbe...

WIR_2011_11.indd   16WIR_2011_11.indd   16 24.10.2011   09:19:1024.10.2011   09:19:10



ein Bild, kein Ton, wir kom-

men schon! So herrlich ein-

gängig warb das Dienstleistungsgewerbe 

der Radio- und Fernsehtechniker in Wirt-

schaftswunderzeiten für seine Schnel-

ligkeit und Effi zienz. Kein Bild, kein Ton 

– heute, in 2011: Da werden Wirtschafts-

wunder anders gemacht. Der Effi zienz 

ist deshalb, mal nur zur Sicherheit, die 

Effektivität an die Seite gestellt worden. 

Effi ziente Effektivität müsste nunmehr 

folgerichtig die Herausforderung lauten 

an alle, die Dinge nicht nur richtig zu tun 

(Effi zienz), sondern zugleich die richtigen 

Dinge zu tun (Effektivität). Denn Effi zienz 

alleine kann ja Verschwendung sein – 

dann, wenn die falschen Dinge gemacht 

werden. Erst recht, wenn diese so richtig 

falsch gemacht werden.

Um beim Bild und beim Ton zu bleiben: 

Einen kaputten Fernseher zu reparieren, 

bringt das notwendige Gleichgewicht 

zwischen Input und Output, das Verhält-

nis von Leistung zu Kosten gefährlich ins 

Wanken. Während es für den Besitzer 

des zickenden Gerätes also durchaus 

effi zient ist, einen Techniker zu beauf-

tragen, ist dies für selbigen keinesfalls 

effektiv. Denn so bliebe doch der neue 

superfl ache LED-Großmonitor im Schau-

fenster seines Ladenlokals weiterhin ein 

Ladenhüter. Aus Sicht des Technikers ist 

das Urteil damit ein eindeutiges: Effi zienz 

gereicht seinem Umsatz keinesfalls zur 

Effektivität. Insbesondere dann, wenn er 

seine Ressourcen tatsächlich zur höchs-

ten Wirtschaftlichkeit einsetzt.

Was dieser Ausfl ug ins Reparaturgewer-

be nun mit Werbeeffi zienz zu tun haben 

soll? Ganz einfach: Es begründet, allzu 

menschlich, warum von vielen Marke-

tingverantwortlichen, die ja Verkäufe 

fördern sollen, nach wie vor Effi zienz im 

Gegensatz zur Effektivität vernachlässigt 

wird. Ihr Fokus liegt somit auf Zielen. 

Nicht auf dem Weg, diese Ziele zu errei-

chen. Oder, um es positiv zu formulieren: 

Sie bewahren sich das Recht auf Opti-

mismus. Kein Bild, kein Ton, ach, das 

wird schon!

17WIR 11 | 2011  

INGE WOLFF 
VORSITZENDE ARBEITSKREIS 

UMGANGSFORMEN INTER-
NATIONAL, BIELEFELD

K
EFFIZIENZ ? PAPPERLAPAPP !

 KOLUMNE

tuell

MATTHIAS CIESLAK
 TEXT / REDAKTION / PR

TEAM WANDRES 
WERBEAGENTUR
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er bei Maaß Industriebau anruft, darf sich 

auf eine Frage am anderen Ende der Lei-

tung einstellen: „Wie sind Sie auf uns ge-

kommen?“ Für Gabriela Maaß, bei dem 

Gewerbebau-, Hallenbau- und Industrie-

bau-Unternehmen mit Sitz in Detmold fürs 

Marketing zuständig, ist diese kleine, höfl i-

che Nachfrage ihr wichtigstes „Kontroll-Ins-

trument“, um der Effi zienz der eigenen Wer-

beaktivitäten auf die Spur zu kommen. Ihre 

Erkenntnisse sind eindeutig: „80 Prozent 

derjenigen, die uns um Beratung, Referen-

zen und Angebote bitten, sind im Internet 

auf uns gestoßen“, weiß Gabriela Maaß zu 

berichten. Den Werbe-Schwerpunkt des 

Unternehmens aber deshalb vollends auf 

Online-Konzepte zu schieben? „Auf kei-

nen Fall“, betont Maaß. Schließlich wäre 

allein damit ja nicht sichergestellt, dass die 

Internet-Adresse des Bauunternehmens 

deutschlandweit bekannt wird. Dafür ist 

noch deutlich mehr nötig, als die stetige 

Aktualisierung und regelmäßige Überarbei-

tung der Unternehmenshomepage.

Seit inzwischen acht Jahren erstellt Maaß 

Industriebau als Generalunternehmer 

Stahl- und Betonhallen, Bürogebäude so-

wie Industriegebäude. Auftraggeber sind 

entsprechend ausschließlich Gewerbetrei-

bende in ganz Deutschland, zum größten 

Teil kleine und mittlere Unternehmen aus 

der Maschinenbau-Branche.

Annähernd 100.000 Euro jährlich wen-

det das Unternehmen im Bereich B2B-

Marketing auf, wie Gabriela Maaß verrät. 

„Alles, was darüber hinaus geht, erfordert 

jedes Mal ein zähes Ringen mit meinem 

Mann“, sagt sie mit einem Schmunzeln im 

Gesicht über Budget-Gespräche zwischen 

ihr, der Marketingverantwortlichen, und ih-

rem Gatten, zugleich Geschäftsführer des 

Unternehmens. Was mit Blick auf die bis-

herige Budget-Entwicklung deutlich wird: 

Der zunehmende Bekanntheitsgrad eines 

Unternehmens gereift nicht zu der Chance, 

das Werbebudget herunter zu schrauben. 

Ganz im Gegenteil. Als Maaß Industriebau 

vor acht Jahren an den Start ging, muss-

ten 20.000 Euro als Jahresbudget reichen. 

„Heute könnten wir mit dieser Summe nicht 

einmal das Nötigste abdecken“, erklärt Ga-

briela Maaß.

Die beste Möglichkeit, mit den ihr zur Ver-

fügung stehenden Mitteln höchstmögliche 

Effi zienz zu erzielen, sieht sie in einer „über 

den Jahresverlauf klar strukturierten Pla-

nung - inklusive einer kleinen Reserve für 

spontan sich ergebende Sonderaktionen“. 

Wie beispielsweise demnächst, wenn das 

Unternehmen innerhalb Detmolds umzieht 
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und sein eigenes neues Gebäude einweiht. 

Als Beispiel für die notwendige klar struk-

turierte Planung nennt sie Werbeanzeigen-

Schaltungen in Fachmagazinen in ganz 

Deutschland. Diese Schaltungen brauchen 

den größten Teil ihres Budgets auf. „Ich bin 

kein Fan von Einmal-Schaltungen, sondern 

buche bis zu zehn Anzeigenschaltungen 

auf einmal“, sagt Gabriela Maaß. „Daraus 

ergeben sich interessante Preisvorteile.“

Wenn, dann richtig… Diese „Maaß“gabe 

verfolgt sie auch, wenn es um den Inter-

net-Auftritt des Industriebauunternehmens 

geht. „Wir aktualisieren unseren Online-

Auftritt ständig, um interessant zu bleiben“, 

sagt sie: „Das sollte heutzutage selbstver-

ständlich sein.“ Genügt aber gleichwohl 

nicht, um das Optimum aus den Möglich-

keiten des Internets herauszuholen. So fl ießt 

jeden Monat ein Honorar an Spezialisten für 

Suchmaschinen-Optimierung. Und spätes-

tens alle drei Jahre wird die Homepage des 

Industriebauunternehmens neu gestaltet. 

Gabriela Maaß: „Die markanten Elemente 

bleiben. Alles weitere wird neu gemacht.“

Zudem gehören Spenden, Sponsoring und 

Streuwerbeartikel zum Werbekonzept die-

ses Unternehmens aus Detmold. „Natürlich 

ist es gerade in diesen Bereichen schwierig, 

wenn nicht gar unmöglich, die Effi zienz zu 

messen“, weiß Gabriela Maaß. Aber auch 

solche, meist ja durch persönliche Kontak-

te gesteuerte Aktivitäten müssten sein, um 

Präsenz zu zeigen. „Zur Kundenpfl ege“, 

wie sie hinzufügt. So gehört Maaß Indus-

triebau zum Sponsorenpool der Hand-

ballbundesligisten TBV Lemgo und HSG 

Blomberg-Lippe. Bei Heimspielen werden 

Werbespots des Unternehmens über die 

Lautsprecheranlage der Hallen eingespielt. 

Außerdem hat Maaß bisher acht Fußball- 

und Handballjugendmannschaften mit Tri-

kots und Trainingsanzügen ausgestattet.

Das aber erfolgreichste „Werbemittel“ die-

ser Bauunternehmung: Baustellen-Schilder. 

„Auf deren attraktive Gestaltung legen wir 

ein besonders großes Augenmerk“, betont 

Gabriela Maaß. „Denn das ist Werbung, 

die direkt an unseren Referenzobjekten 

stattfi ndet und damit unmittelbar auf un-

sere Leistungsfähigkeit hinweist – und ver-

gleichsweise wenig kostet“, sagt sie weiter.

Mit einem Lächeln auf den Lippen gibt sie 

schließlich ihre preisgünstigste und sym-

pathischste „Werbeaktivität“ preis: „Beim 

Kunden anrufen, sich nach dem Befi nden 

erkundigen und ein Pläuschchen halten. 

Ganz persönlich, ohne Verkaufshinter-

grund.“ Und dafür braucht es nicht mal 

ein Budget.
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enn der legendäre Henry Ford es hö-

ren könnte, würde Richard Kurtenbach 

ihm glatt widersprechen. Dessen wohl be-

rühmtester Ausspruch („Fünfzig Prozent 

bei der Werbung sind immer rausgewor-

fen. Man weiß aber nicht, welche Hälfte 

das ist.“) hatte bei dem Kleinunternehmer 

aus dem westfälischen Münster nämlich 

nur solange Bestand, bis Kurtenbach die 

Werbung für seinen Fahrzeugpfl ege-Be-

trieb professionalisiert hatte. Gut ein Jahr 

von Gründung an brauchte Kurtenbach, 

wie er heute einräumt, „um zu erkennen, 

dass nur keine Werbung einem Betrieb 

teuer zu stehen kommt“. Heute, so sagt 

er, hat er für sich und die Werbung ganz 

eigene Erfahrungen gemacht: „Richtig 

geplant, und ganz auf die Bedürfnisse 

des Betriebes abgestimmt, kommen 90 

Prozent der Maßnahmen bei den Kun-

den an“, behauptet er.

Und was über seinen „Werbefall“ die ein 

oder andere Werbeagentur gar nicht ger-

ne hören möchte: Richard Kurtenbach 

stellt diese kühne Behauptung mit einem 

vergleichsweise nur geringen Werbejah-

resbudget auf. Seinen Aufwand beziffert 

er auf „etwa 8000 Euro“ im Jahr. Heute, 

im laufenden und nunmehr erfolgreichen 

Betrieb, wohlgemerkt. Denn als er vor 

einigen Monaten eine Werbeagentur be-

auftragte, sein „Top Team Kurtenbach“, 

so der Name des Betriebes, endlich auch 

bei Otto-Normal-Autobesitzern und nicht 

nur bei Autohäusern bekannt zu machen, 

musste er natürlich zunächst einmal Kon-

zept und Grunddesign honorieren. „Diese 

Investition aber kann ich erfolgreich als 

Zukunftsinvestition verbuchen, denn auf 

dieser erarbeiteten Grundstruktur baut 

heute alles einfach auf“, wie er erklärt. 

„Das war eine effi ziente Vorarbeit. Solche 

festen Standards sind wichtig.“ Was ihn zu 

„seiner“ Werbeagentur geführt hatte: „Eine 

Recherche im Internet“, antwortet er. „Ich 

dachte mir gleich: Wenn Werber es schaf-

fen, dass ich sie im Internet fi nde, dann 

schaffen die es auch, dass ich im Internet 

gefunden werden.“

Fahrzeugpfl ege- und -aufbereitungsspe-

zialist Richard Kurtenbach hat mit seinen 

Marketingaktivitäten den Wandel vom rei-

nen gewerblichen Service-Anbieter auch 

zum Privatkunden-Geschäft vollzogen. 

Dieser Endkundenbereich hatte zuvor 

gerade einmal eine Handvoll Interessier-
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ter im Jahr (!) das „Top Team“ ansteuern 

lassen. Heute kommen jeden Tag Privat-

kunden, um ihren Pkw innen und außen 

wieder glänzen zu lassen. „Der Hebel, den 

es dazu umzulegen galt, war ein viel klei-

nerer als ich bis dahin befürchtet hatte“, 

erinnert sich Kurtenbach. Seine Werbe-

agentur erfuhr von ihm seine fi nanziellen 

Möglichkeiten, analysierte den Markt und 

stellte ihm vor, was mit diesen Möglichkei-

ten alles möglich gemacht werden kann. 

„Klar, das war nicht allzu viel - reichte aber, 

um zumindest klare Schwerpunkte zu set-

zen“, berichtet Kurtenbach. Diese wurden 

umgesetzt in einem neuen Design für den 

„Markenauftritt“ und die gestalterische 

und inhaltliche Umsetzung dieses Designs 

im Internet-Auftritt des Betriebes. Private 

Endkunden sollten nicht nur direkt ange-

sprochen werden. Sie fühlten sich fortan 

auch direkt angesprochen.

Ein gedruckter Flyer ergänzt schließlich 

diesen Werbeauftritt. Er wird Interessierten 

gezielt zugeschickt beziehungsweise in die 

Hand gedrückt. „Die allermeisten, die die-

sen Flyer bekommen, sehe ich anschlie-

ßend mit ihrem Fahrzeug anschließend bei 

mir“, ist Richard Kurtenbach überzeugt. 

„Streuverluste könnte ich mir schlichtweg 

nicht leisten“, führt er weiter aus.

Und was ist mit der Messbarkeit des Er-

folges seiner Werbeaktivitäten? „Ganz ein-

fach“, sagt Richard Kurtenbach mit einem 

Schmunzeln im Gesicht, „diese lese ich 

an der Zahl meiner Kunden und der Ent-

wicklung meines Betriebes ab.“ Beides 

darf getrost als positiv bewertet werden. 

Zu den Aufträgen, die das „Top Team Kur-

tenbach“ vor gut zwei Jahren noch nahezu 

ausschließlich von Autohäusern und Un-

ternehmen mit Fahrzeugfl otten bekam, hat 

sich nunmehr nahezu die gleiche Anzahl an 

Privatkunden hinzugesellt.

Kurtenbach konnte die Zahl seiner Mitar-

beiter inzwischen vervierfachen. Voraus-

sichtlich im November diesen Jahres zieht 

der Betrieb innerhalb Münsters um, weil 

die bisherige Betriebsfl äche schlichtweg 

nicht mehr ausreicht. Angespornt von den 

jüngsten Erfolgen, auch der Werbeerfolge, 

will er die Marketingaktivitäten ausweiten. 

„Pünktlich zum Start unserer Hauptsaison 

denke ich für den neuen Standort über ein 

Frühlingsfest nach“, verrät er. Motto: Nicht 

nur Fahrzeugpfl ege, sondern auch Kun-

denpfl ege. Jetzt, wo er ja weiß, wie es geht.
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elches das „Werkzeug“ ist, das im tägli-

chen Umgang von Menschen die größte 

Überzeugungskraft hat? Klar: Das direk-

te, das unmittelbare, das persönliche Ge-

spräch. Niemand, eigentlich, würde dies 

in Frage stellen. Tatsächlich aber stellen 

sich Betriebe, Dienstleister und Unterneh-

men bei der Planung ihrer Kommunikati-

onsmaßnahmen sehr wohl diese Frage. 

Mit der Zielgruppe sprechen? Dabei hat 

doch der direkte Dialog aufgrund der 

bewussten Nähe oft eine höhere Wir-

kung als die klassischen Elemente der 

Zielgruppen„an“sprache.

Bindungen schaffen

„Glaubwürdigkeit und Authentizität von 

Marken und Produkten“, bestätigt Sara 

Siewert, Geschäftsführerin der Mosaikon 

GmbH, „werden in der Tat dann effektiv 

verstärkt, wenn zur Zielgruppe eine ganz 

persönliche Bindung geschaffen wird“. 

„Produkte und Dienstleistungen werden 

erfahrbar gemacht, wenn es gelingt, Erleb-

niswelten zu gestalten“, fügt Felicitas Gorni-

ak, ebenfalls Mosaikon-Geschäftsführerin, 

hinzu. „Livemarketing“, als das Tätigkeits-

feld dieser Promotion- und Eventagentur, 

setzt genau hier an. Es umfasst alle Mar-

ketingmaßnahmen, die Konsumenten be-

ziehungsweise Kunden vor Ort persönlich, 

direkt und interaktiv ansprechen und ein-

binden. Durch und bei Messen, Corporate 

und Public Events, Roadshows, Personal 

Promotions und POS-Aktionen.

In Deutschland, so urteilen Marketingex-

perten, werden zwischen einem Fünftel 

und einem Viertel des Kommunikations-

budgets für derartige Verkaufsförde-

rungsmaßnahmen eingesetzt. Tendenz 

steigend – weil der hohe Wirkungsgrad 

des Livemarketings mehr und mehr be-

kannt wird. 

„Bausteine“ anbieten

Produkte und Marken zu inszenieren, 

Menschen zu emotionalisieren: Mosai-

kon hält dazu für Promotion-Aktionen, 

Modenschauen, Messeauftritte und 

Event-Organisation das gesamte Leis-

tungsspektrum, von der Konzeption bis 

zur Umsetzung, bereit. „Und zwar in 

Bausteinen, ganz so, wie es Unterneh-

men oder Agenturen für ihr jeweiliges 

Kommunikationsprojekt brauchen“, be-

tont Felicitas Gorniak. „Wir können so, 

bei Bedarf, auch in jeder Phase eines 

Projektes ansetzen“, sagt Sara Siewert. 

Konkret bedeutet das: Mosaikon vermittelt 

Promoter- und Hostessen sowie Models. 

Entwickelt aber auch komplette Konzepte 

und organisiert die Umsetzung – Konzep-

te die neben der persönlichen Ansprache 

durch Promotion-Teams auch Auftritte 

von Künstlern, Artisten, Moderatoren so-

wie den Einsatz von Gewinnspielen oder 

anderen Aktionen beinhalten können. 

Die Maßgabe: Die Botschaft muss klar 

und unmissverständlich sein – der Weg 

verblüffend. 
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Qualität beanspruchen

„Promotion-Aktionen, Events und Messe-

Auftritte sind nur dann effi zient, wenn 

unsere Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter 

originell sind und mitreißen“, weiß Sara 

Siewert über die Erfolgsfaktoren von 

Livemarketing-Projekten zu berichten. 

„Wir als Dienstleister müssen hundert-

prozentig verlässlich sowie jederzeit an-

sprechbar sein, und uns auch als Mittler 

zwischen Auftraggeber und eingesetztem 

Personal verstehen.“ Der Faktor Mensch 

erfordere Erfahrung: „Was tatsächlich al-

les passieren kann, weiß man doch nur, 

wenn man es selbst schon mal erlebt 

hat“, berichtet sie mit einem Schmun-

zeln im Gesicht. Und weiß deshalb auch: 

„Es sind motivierte und loyale Promoter, 

Hostessen und Models, die ein Produkt 

mit Leidenschaft und Herzblut verkau-

fen.“ Ihre Auswahl erfolgt durch Mosaikon 

deshalb nach strengen Vorgaben: Blick-

fänge müssen sie sein, professionell und 

multilinguistisch gebildet. Schließlich tre-

ten die Mosaikon-Kräfte als Gesicht und 

Stimme von Produkten und Marken auf. 

Das verpfl ichtet. „Keine Besetzung ohne 

Casting“, erklärt Felicitas Gorniak den An-

spruch der beiden Mosaikon-Chefi nnen: 

„Wir prüfen alle Frauen, Männer, Kinder, 

Künstler und Moderatoren aus ganz 

Deutschland in unserer Kartei auf Herz 

und Nieren.“ Und zwar im direkten Ge-

spräch. Weil dies bekanntlich die größte 

Überzeugungskraft hat.
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elche Maßstäbe Werbeagenturen an-

setzen, wenn sie sich mit der Effi zienz 

der von ihnen kreierten Werbung ausei-

nandersetzen sollen: Vorurteile dazu gibt 

es fraglos viele. Aber wie es ist wirklich 

mit Blick auf Bedürfnisse und Budgets in 

den Marketingbereichen B2B (Business 

to Business = Industrie-/Investionsgü-

ter) und B2C (Business to Customer = 

Konsumgüter)? Einblicke dazu gibt hier 

im Interview einer der geschäftsführen-

den Gesellschafter der Werbeagentur 

TeamWandres aus Münster. Heiko Golbs 

(42) berät und betreut seit annähernd 20 

Jahren Werbekunden aller Größen aus 

beiden Bereichen und hat zudem zahllo-

se Start-Ups mit auf die Beine gebracht 

- kennt also den Umgang mit allen Aus-

prägungen von Kommunikationsbudgets. 

Werbeeffi zienz: Sträuben sich ei-

nem Kreativen da die Nackenhaare?

Heiko Golbs: Keinesfalls. Unsere Aufgabe 

ist ja nicht, kreativ zu sein, um einen Award 

für die Agentur zu gewinnen, sondern um 

die Ziele der Kunden zu erreichen. Die Kre-

ativität leidet nicht unter Effi zienzmaßgaben.

Gibt es Faustformeln zur Festle-

gung eines Werbebudgets?

Heiko Golbs: Es gibt keine Faustregel, 

aber Annäherungswerte. Wir empfeh-

len: Für B2B-Kommunikationsmaßnah-

men sollten mindestens 1 Prozent des 

Jahresumsatzes eingesetzt werden. Im 

B2C-Bereich sieht das anders aus. Dort 

werden, in der Regel, bis zu 7 Prozent, 

in Einzelfällen noch weit mehr, eingesetzt.

Was ist der Unterschied zwischen 

effi zienter Werbung und Low-

Budget-Werbung?

Heiko Golbs: Es gibt da keinen Unter-

schied. Es kommt immer darauf an, 

welches Ziel verfolgt wird. Steht nur ein 

vergleichsweise kleines Budget zur Verfü-

gung, müssen die Ziele umso eindeutiger 

defi niert werden. Natürlich muss dabei 

gegebenenfalls der Erwartungsgrad he-

runtergeschraubt und die Erreichung ei-

niger Ziele auf das darauffolgende Jahr 

geschoben werden. Das Ziel steht immer 

im Fokus des Budgets.

Was sind aus Ihrer Sicht denn 

„die“ Werbewirkungskriterien?

Heiko Golbs: Wenn ich eine Dienstleistung 

vermarkte, setze ich auf Kontinuität. Alles 

andere ist Strohfeuer. Bei einem Produk-

tangebot kann ich auch auf die Einmal-

wirkung setzen. Dann aber mit Krawall.

Marketing und Mathematik: Passt 

das zusammen?
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Heiko Golbs: Immer. Das eine geht nicht 

ohne. Und damit meine ich nicht nur 

Budgets. Auch das Errechnen des „Lohnt 

sich das“-Faktors ist von entscheidender 

Bedeutung.

Marketing-Mix oder Kampagne, 

Kampagne, Kampagne… Gibt es 

ihn, den Königsweg?

Heiko Golbs: Auf der Frage nach dem 

Königsweg gibt es keine Königsantwort. 

Im Konsumgütermarkt ist in der Regel 

der Kampagnen-Weg der erfolgreiche 

Weg. Ob TV, Print oder Online. Im Inves-

titionsgütermarkt setzt man eher auf zeit-

punktgenaue Impulse und Zielgruppen-/

Kundenbindung.

Im B2B-Bereich sind die Budgets 

seit einiger Zeit rückläufi g. Las-

sen sich überhaupt mit geringe-

ren Mitteln zumindest gleiche 

Wirkungen erzielen?

Heiko Golbs: Wenn unsere Kunden Ihre 

Ziele klar festlegen, ist auch mit kleinen 

Mitteln viel zu erreichen. Aber niemals mit 

dem Milchkannenprinzip. Leider ist das 

im B2B noch oft der Fall.

Print, Online, Mobile Marketing: 

In welche Richtung schlägt das 

Trend-Pendel derzeit stärker aus?

Heiko Golbs: Ganz klar: Online in Verbin-

dung mit den Peripheriemöglichkeiten. 

Dort ist je nach Zielgruppe sehr viel mit 

weitaus geringeren Mittel zu erreichen. 

Es ist jedoch niemals als Solitärlösung zu 

betrachten. „Cross the Line“, ist dazu das 

Stichwort. Und das bestenfalls, so intelli-

gent wie nur möglich.

 

Im Internet ist jeder Klick mess-

bar: Ist das tatsächlich ein aus-

drucksstarker Faktor?

Heiko Golbs. Absolut. Ja. Im Gegensatz 

zu Print und TV ist die Reaktion der Be-

trachter völlig transparent und erschließt 

somit die Verhaltensmuster der Kunden 

beziehungsweise Konsumenten. Darauf 

zu reagieren und den Nutzen zu ziehen: 

Das ist die Kunst.

Ihre ganz persönliche Empfeh-

lung für Betriebe und Unterneh-

men, die ihren Weg zum Budget 

und zur Werbeeffi zienz suchen?

Heiko Golbs: Immer das offene Ge-

spräch mit dem Marketingpartner su-

chen. Das ganz offene Gespräch. Ge-

meinsam an einem Tisch werden so die 

besten Lösungen erreicht. Und das be-

deutet keineswegs, dass diese besten 

Lösungen auch immer die teuren sein 

müssen…
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er Einzelhandel hat seine ganz eigenen 

Mechanismen. Folgerichtig muss dies 

auch für Handelswerbung gelten. „In der 

Tat“, bestätigt Reiner Schenke, Betreiber 

von gleich mehrere Lebensmittel- und 

Getränkemärkten sowie -geschäften in 

Bielefeld, Gütersloh und Harsewinkel. 

Mit Werbekonzepten hat das Unterneh-

men, das vor über 75 Jahren aus einem 

von Schenkes Großeltern in Rheda-Wie-

denbrück gegründeten Kolonialwaren-

laden hervorgegangen ist, reichhaltige 

Erfahrungen gesammelt. „Wir haben so 

einiges versucht“, erklärt Schenke. Der 

Werbeweg nunmehr, um auf die Angebo-

te der Delikatessen-Fachgeschäfte, der 

Getränkemärkte, des E-Centers und des 

Bio-Marktes aufmerksam zu machen: Di-

rektwerbung. Und zwar ausschließlich, 

wie Reiner Schenke betont. „Wir sehen 

hierbei das für uns beste Preis-Leistungs-

verhältnis“, sagt er weiter. Rund um die 

eigenen Märkte und Geschäfte lässt sein 

Unternehmen Woche für Woche Hand-

zettel verteilen. Direkt in die Briefkästen 

seiner Kunden und jener, die es werden 

sollen.

Marketing-Experten setzen Werbesen-

dungen, die unaufgefordert in die Brief-

kästen gelangen, derzeit auf den vierten 

Platz der Brutto-Werbespendings. Um 

den Preis dieser Maßnahme ins Verhältnis 

zur Wirkung zu setzen, werden gerne Er-

hebungen zugrunde gelegt, die für Pros-

pektbeilagen gleichsam wie für Anzeigen 

gelten: Demnach soll beides von über 

80 Prozent der Konsumenten als positiv 

wahrgenommen werden. So drückt es 

beispielsweise eine Studie von TNS Em-

nid aus dem vergangenen Jahr aus. 

Der Aufwand dafür, keine Frage: Hoch. 

Jede Woche neue Handzettel, um die 

aktuellen Angebote in die Haushalte 

zu bringen. In Zahlen heißt das für das 

Unternehmen Schenke: 200.000 Hand-

zettel werden Woche für Woche er-

stellt, gedruckt und verteilt - in 120.000 

Haushalte in Gütersloh, Harsewinkel 

und Bielefeld. Mit wie sehr messbarem 

Erfolg? Reiner Schenke muss mit den 

Schultern zucken. „Wir können unse-

re Werbeeffizienz nicht wirklich mes-

sen“, räumt er ein. Mit seinem Konzept, 

das gezielt auf Masse setzt, steht der 

Gütersloher Unternehmer aber kei-

neswegs alleine dar. Der Einzelhandel 

gilt nach wie vor als größter Betreiber 

„klassischer“ gedruckter Massenwer-

bung in Deutschland.

Im Einzelhandel allerdings verschieben 

sich die Marketing-Budgets zugunsten 

moderner Werbeformen. 2013 würde für 

die klassische Handelswerbung, also für 

Flyer, Handzettel, Kataloge und Anzeigen, 

im Durchschnitt nur noch 53 Prozent des 

Budgets kalkuliert werden, so der Mar-

ketingmonitor 2010/2011 des EHI Retail 

Instituts. 2007 waren es noch rund 70 

Prozent. Befragt wurden dazu die Mar-

keting-Experten von 41 deutschen Han-

delsunternehmen.

Laut dieser Studie verschiebt sich das 

Gewicht derzeit am stärksten in Richtung 

Online-Marketing. Dabei fl ießen über die 

Hälfte der dort eingesetzten Mittel bislang 

in die Pfl ege der eigenen Website, nur 

knapp zwei Prozent entfallen auf Mobile 

Marketing und Social Media Marketing. 

44 Prozent der Handelsverantwortlichen 

halten das Thema lediglich für einen ak-

tuellen Hype.

Ein Weg der Zukunft? „Wir beobachten 

das“, sagt Reiner Schenke. Den eigenen 

Internet-Auftritt seines Unternehmens 

sieht er derweil weiterhin als Ergänzung 

zu den Direktmarketing-Aktivitäten. 

Wer auf die Startseite (www.schenke.

de) geht, stößt direkt auf die aktuellen 

Wochen-Angebote. Mit Handzettel zum 

Herunterladen.

26 WIR 11 | 2011
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Die Masse direkt in den 
heimischen Briefkasten

DER EINZELHANDEL KANN WERBEEFFIZIENZ NUR SCHWERLICH 

MESSEN – VERZEICHNET ABER DIE GRÖSSTEN ERFOLGE 

WEITERHIN ÜBER DIREKTWERBUNG. BESTÄTIGT AUCH 

LEBENSMITTEL-UNTERNEHMER REINHARD SCHENKE.
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ach dem geltenden Grunder-

werbsteuergesetz (GrEStG) ist 

Grunderwerbsteuer bei Umwandlungen, 

insbesondere bei Verschmelzungen von 

Rechtsträgern festzusetzen, wenn im 

Vermögen des übertragenden Rechtsträ-

gers Grundbesitz vorhanden ist (§ 8 Abs. 

2 GrEStG).  

Wegen der Bemessungsgrundlage 

für die Steuer verweist § 8 Abs. 2 Satz 

1 GrEStG auf die Vorschriften in § 138 

Abs. 2 bis 4 des Bewertungsgesetzes 

(BewG). An der Verfassungsmäßigkeit der 

Heranziehung der Grundbesitzwerte i. S. 

d. § 138 BewG als Bemessungsgrund-

lage für die Grunderwerbsteuer beste-

hen allerdings nach der Beurteilung des 

Bundesfi nanzhofs (BFH) und verschiede-

ner Finanzgerichte ernstliche Zweifel. So 

beispielsweise zuletzt beim Finanzgericht 

Schleswig-Holstein: Beschluss vom 02. 

Dezember 2010 - 3 V 134/10 m. w. N. 

Grunderwerbssteuerbescheide 

als vorläufi g kennzeichnen

Die Finanzverwaltung hat durch gleich 

lautende Erlasse der obersten Finanz-

behörde der Länder daher bereits am 

01. April 2010 folgendes angeordnet: 

Grunderwerbsteuerbescheide, welche 

die Grundbesitzwerte nach § 138 BewG 

bemessen, sind wegen der Frage der 

Verfassungsmäßigkeit der Vorschrift nach 

§ 165 Abs. 1 Satz 2 Nr. 3 u. 4 der Ab-

gabenordnung (AO) als vorläufi g zu kenn-

zeichnen. 

Die Anwendung der Vorschrift des § 138 

BewG zur Grundbesitzbewertung soll 

deswegen verfassungswidrig sein, weil 

das Bundesverfassungsgericht (BVerfG) 

in seinem Beschluss vom 07. Novem-

ber 2006 zur Erbschafts- und Schen-

kungsteuer entschieden hat, dass die 

Grundbesitzbewertung u. a. aufgrund der 

Vorschrift des § 138 BewG nicht den ver-

fassungsgemäßen Vorgaben entspricht. 

Nach Auffassung des BFH gelten die 

Ausführungen des BVerfG in seinem Be-

schluss aus dem Kalenderjahr 2006 nicht 

nur bei der Erbschafts- und Schenkung-

steuer, sondern auch für die Beurteilung 

der Rechtmäßigkeit der Bemessung der 

Grunderwerbsteuer (BFH vom 25. Juli 

Kurz 
erklärt 

...
SIND GRUNDERWERBSTEUERN BEI UMWANDLUNGEN 

N
JOSEF WINKLER
RECHTSANWALT,

WIRTSCHAFTSPRÜFER UND 
STEUERBERATER

BEI LTS AUS HERFORD
(FOTO: LTS)

RECHTSWIDRIG?
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Expertentests beweisen es:

Sie fragen sich vielleicht, warum wirbt  

ein Unternehmen wie wir mit einem Kaktus? 

Ganz bestimmt nicht, weil unser Team im Umgang 

mit unseren Mandanten so stachelig ist. 

Finden Sie es doch einfach heraus, 

unter www.b-p-p.de
Sie werden feststellen, es macht Sinn!

2009, Az.: II R 64/08). Wann das BVerfG 

über diese Rechtsfrage entscheiden wird, 

lässt sich nicht prognostizieren. Aller-

dings ist nach unserer Beurteilung durch-

aus damit zu rechnen, dass das oberste 

deutsche Gericht die Heranziehung der 

streitigen Bewertungsvorschriften bei 

Grunderwerbsteuerfestsetzungen tat-

sächlich für verfassungswidrig erklären 

wird. Seine Entscheidung aus dem Jahre 

2006 bildet ein deutliches Indiz dafür. 

Was bedeutet das für die Praxis? 

Nach Erlass eines Grunderwerbsteu-

erbescheides ist in jedem Fall zu prüfen 

und sicherzustellen, dass ein Vorläufi g-

keitsvermerk enthalten ist. Ein Rechtsbe-

helf in Form eines Einspruchs ist dann in 

den seit dem 01. April 2010 ergehenden 

Bescheiden nicht mehr nötig. Wenn das 

BVerfG wie erwartet entscheidet, sind 

Grunderwerbsteuerbescheide, denen 

die verfassungswidrige Bewertungsvor-

schrift zugrunde liegt, rechtswidrig. Das 

Finanzamt kann sie von Amts wegen 

oder auf Antrag aufheben oder ändern. 

Für den Steuerpfl ichtigen bedeutet dies, 

dass er die gezahlte Grunderwerbsteuer 

dann zwar zurückerhält. Zu beachten ist 

allerdings, dass der Erstattungsanspruch 

gegen die Finanzverwaltung unverzins-

lich ist. Um Zinsnachteile zu vermeiden, 

empfi ehlt es sich darüber nachzudenken, 

ob bei künftigen Grunderwerbsteuerbe-

scheiden, denen nur die beschriebene 

Rechtsproblematik zugrunde liegt, nicht 

die Aussetzung der Vollziehung solcher 

Steuerbescheide beantragt werden soll-

te. In dem Fall würde die Steuerzahlung, 

die man anderenfalls erst lange Zeit spä-

ter unverzinst erstattet erhielte, von vorn-

herein vermieden.

 RECHT & FINANZEN
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ie Umstellung auf die E-Bilanz 

ist für jedes Unternehmen 

zwingend und erfordert erhebliche An-

passungen an die laufende Buchführung.

Jeder Unternehmer ist dann verpfl ich-

tet, seine Gewinnermittlung elektronisch 

beim Finanzamt einzureichen. Ursprüng-

lich sollte die Verpfl ichtung zur Übermitt-

lung erstmals für den Veranlagungszeit-

raum 2011 bestehen. Die Einführung der 

E-Bilanz ist aufgrund technischer und or-

ganisatorischer Bedenken allerdings um 

ein Jahr nach hinten verschoben worden, 

so dass eine elektronische Bilanz erst-

mals für den Veranlagungszeitraum 2012 

abgegeben werden sollte. 

Wir werden in den folgenden Ausgaben 

der Wirtschaft Regional auf die Umset-

zung und Auswirkungen dieser Umstel-

lung eingehen und die wichtigsten Frage-

stellungen aufgreifen.

Die E-Bilanz bedeutet deutlich mehr als 

„nur“ eine technische Umstellung: Erst-

mals wird eine steuerliche Gliederung 

für die Bilanz und Gewinn- und Verlust-

rechnung vorgegeben (Taxonomie). Die 

Taxonomie ist aufgrund ihres hohen De-

tailierungsgrades die zentrale Herausfor-

derung der E-Bilanz. Abgesehen von einer 

Härtefallregelung gibt es dabei keine ge-

setzlichen Ausnahmen - weder für kleine 

Unternehmen noch für Unternehmen, die 

ständig der Betriebsprüfung unterliegen.

Für die Finanzverwaltung bieten sich mit 

der Einführung der E-Bilanz neue Mög-

lichkeiten. Diese reichen von Verprobun-

gen der Bilanz bis hin zu umfassenden 

Datenauswertungen durch Vergleiche mit 

Unternehmen der gleichen Branche in 

Form von Zeitreihen- oder Jahresverglei-

chen. Dadurch sollen Auffälligkeiten oder 

Abweichungen vom Durchschnitt bereits 

im Veranlagungsverfahren erkannt und 

Betriebsprüfungsressourcen gezielter 

dort eingesetzt werden, wo die Finanz-

behörde steuerliche Mehrergebnisse er-

wartet. Einer sachgerechten Umsetzung 

der E-Bilanz im Unternehmen kommt in 

diesem Zusammenhang besondere Be-

deutung zu.

Das heißt weiterhin, dass dem Projekt 

„Einführung E-Bilanz“ unternehmensin-

tern eine hohe Priorität beizumessen 

sein wird - auch wenn die erstmalige 

Übermittlung der E-Bilanz erst für das 

Wirtschaftsjahr 2013 verpfl ichtend ist. 

Um Mehraufwand durch Umbuchungen 

zu vermeiden, sollte das Projekt bereits 

frühzeitig umgesetzt sein. Grundsätzlich 

gilt aber, dass nun schon jetzt überprüft 

werden sollte, inwieweit die Buchhaltung 

die technischen Voraussetzungen für die 

E-Bilanz erfüllt. Näheres dazu erfahren 

Sie durch uns in der nächsten Ausgabe 

der Wirtschaft Regional.

„E-Bilanz“ – Fluch oder Segen 
für das Unternehmen (Teil 1)
DIE HERKÖMMLICHE „PAPIERBILANZ“ SOLL KÜNFTIG DURCH EINE ELEKTRONISCHE BILANZ, 

DIE SOGENANNTE „E BILANZ“, ABGELÖST WERDEN. 

D

THORSTEN HEIDEMANN
STEUERBERATER

PARTNER BEI 
BPP BECKER PATZELT POLLMANN 

(FOTO: BPP)

N

CENTER Sielhorst

Nickelstraße 5

33415 Verl

Tel.: 05246 3604

www.kaercherprofi.de

Leistungsstark

Zuverlässig

Robust

Kärcher Scheuersaugmaschine

BD 80/120 W

Vorführung  

kostenlos!

Rolf Raschke
DIE DETEKTEI

www.detektei-raschke.de
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www.lauscher-schuermann.de

* Hält ab vom Wesentlichen. 

Besser, darum kümmert sich ein Profi  

wie Steuerberater Bastian Elberich. 

Funktionsverlagerungsverordnung*

Lassen Sie sich durch bürokratische Hürden und Formalien nicht bremsen. Konzentrieren Sie sich auf das, 

was Sie beherrschen – Ihr Geschäft. Wir verstehen unser Fach und begleiten Ihr Unternehmen in allen 

steuerlichen und rechtlichen Fragen. Effi zient, zuverlässig und kompetent.

Kardinal-von-Galen-Str. 5
48268 Greven
Telefon: 02571 86-0

Hüfferstr. 73-79
48149 Münster
Telefon: 0251 38 49 98-0

achdem sich Bund und Län-

der zunächst nicht über den In-

halt des Steuervereinfachungsgesetzes 

in allen Punkten einig waren, wurde im 

Vermittlungsausschuss von Bundestag 

und Bundesrat zu guter Letzt noch ein 

Kompromiss gefunden. Die wesentlichs-

ten Änderungen sind die Anhebung des 

Arbeitnehmerpauschbetrages bereits ab 

2011 von 920 Euro auf 1.000 Euro so-

wie die Erleichterungen für elektronische 

Rechnungen, die rückwirkend zum 1. 

Juli 2011 in Kraft treten. Darüber hinaus 

wird ab 2012 der Abzug von Kinderbe-

treuungskosten vereinfacht. Außerdem 

müssen im Antrag auf Kindergeld keine 

Angaben mehr über das Einkommen der 

Kinder unter 25 Jahre gemacht werden. 

Ebenso werden die Berechnungen der 

Entfernungspauschale und der Spenden-

nachweis in Katastrophenfällen verein-

facht. Nicht Gesetz geworden ist die Mög-

lichkeit für Bürger, künftig wahlweise nur 

noch alle zwei Jahre eine Steuererklärung 

abgeben zu müssen. Die neuen Regelun-

gen zur elektronischen Rechnung dürften 

wohl die bedeutendsten Änderungen zur 

Absenkung der Bürokratiekosten in den 

Unternehmen sein. Die Anforderungen 

des Umsatzsteuergesetzes an die elekt-

ronische Übermittlung von Rechnungen 

werden deutlich reduziert. Nunmehr kön-

nen auch Rechnungen, die per E-Mail 

beispielsweise als pdf- oder Text-Datei-

anhang übermittelt werden, zum Vorsteu-

erabzug berechtigen, ohne dass es einer 

Signatur bedarf. Bisher wurden auf elekt-

ronischem Weg übermittelte Rechnungen 

von der Finanzverwaltung nur anerkannt, 

wenn eine qualifi zierte elektronische Sig-

natur oder ein spezielles elektronisches 

Verfahren verwendet wurde. 

Wesentliche Änderungen

N

MARTIN SCHRAHE
WIRTSCHAFTSPRÜFER  

STEUERBERATER
HPS

(FOTO: HPS)

STEUERVEREINFACHUNGSGESETZ(CHEN) 2011 PASSIERT 

DAS GESETZGEBUNGSVERFAHREN
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Dr. Bernd Dietrich
Fachanwalt für Arbeitsrecht
Fachanwalt für Bau- und Architektenrecht
Einer von uns für Sie.

Detmolder Str. 10 |       33   604 Bielefeld |      Tel.     (05     21) 9      64           68-0 | www.kgd-anwalt.de  

ür Vermögenswerte, ob Wohn-

eigentum, Wertpapiere oder 

Barmittel, sind Weitsicht, Kompetenz, Se-

riosität und Erfahrung gefordert, um diese 

Werte zu erhalten und zu vermehren. Klei-

ne wie auch große Vermögen brauchen 

eine solide Struktur, um langfristig zu 

wachsen. Für die Bielefelder Volksbank 

steht dabei die nachhaltige Planung der 

Anlagestrategie im Mittelpunkt, denn die 

einzelnen Anlageformen sollen optimal 

auf die individuellen Bedürfnisse der Kun-

den abgestimmt sein. 

Sich verändernde Märkte, steuerliche 

Rahmenbedingungen, Finanzinnovatio-

nen und die sich wandelnden Wünsche 

der Kunden erfordern ein ganzheitliches 

Vermögensmanagement. Mit kontinu-

ierlich weiterentwickelten und neuen 

attraktiven Produkten, die sich perfekt 

in die Vermögensstruktur einbetten las-

sen, liefern die Privatkundenbetreuer und 

Wertpapierspezialisten der Bielefelder 

Volksbank konsequente Optimierungs-

ansätze im Zeichen der ganzheitlichen Fi-

nanzplanung. Damit schafft das regionale 

Kreditinstitut für seine Kunden Freiräume 

bei der persönlichen Zukunftsplanung. 

Erfolgsfaktoren für kompetentes Private 

Banking sind für die Bielefelder Volksbank 

die individuelle Betreuung, Transparenz 

und Zuverlässigkeit. Gegenseitiges Ver-

trauen ist die Voraussetzung für die lang-

fristige, erfolgreiche und partnerschaftli-

che Beziehung, die auch Unruhen an den 

Kapital- und Finanzmärkten schadlos 

übersteht. 

Private Banking

F
SILKE WEHMHÖNER

PRIVATKUNDENBETREUERIN DER 
BIELEFELDER VOLKSBANK EG

(FOTO: BIELEFELDER VOLKSBANK EG)

KOMPETENZ FÜR DIE VERMÖGENSANLAGE BEI DER 

BIELEFELDER VOLKSBANK

WIR_2011_11.indd   32WIR_2011_11.indd   32 24.10.2011   09:22:4024.10.2011   09:22:40



WIR 11 | 2011  33

 RECHT & FINANZEN

BERATER

er sich mit dem möglichen 

Ausfall von Forderungen erst 

dann beschäftigt, wenn die Leistung be-

reits erbracht wurde oder – schlimmer 

noch – wenn Forderungen bereits überfäl-

lig sind, geht unnötige Risiken ein und ge-

fährdet womöglich die eigene Liquidität.

Schutz vor Zahlungsausfällen bietet 

ein effi zientes Forderungsmanagement. 

Konkrete Ansatzpunkte dafür sind die 

laufende Überprüfung der Kundenboni-

tät, die regelmäßige Überwachung der 

Zahlungseingänge, der Einsatz von Kre-

ditlimiten und ein gut funktionierendes 

Mahnwesen. 

Leider haben gerade kleine und mittlere 

Unternehmen oftmals weder Zeit noch 

Geld oder genügend Personal für ein ef-

fi zientes Forderungsmanagement. Und 

selbst wenn: Ein konsequentes Rech-

nungs- und Mahnwesen verhilft nicht 

immer zum gewünschten Erfolg und 

Zahlungen bleiben aus. Wichtig ist nun, 

schnell auf den drohenden Zahlungsaus-

fall zu reagieren, denn die Realisierungs-

aussichten werden mit fortschreitendem 

Forderungsalter kontinuierlich geringer. 

Auswertungen zeigen, dass Gläubiger ab 

der dritten Mahnung kaum noch Erfolge 

verzeichnen. Daher sollte frühzeitig ein 

professionelles Inkasso-Unternehmen zur 

effi zienten und schnellen Bearbeitung der 

Außenstände eingesetzt werden. Unter-

nehmen profi tieren hierbei vom Third-Par-

ty-Effekt. Die Einschaltung eines externen 

Dritten führt auf Seiten des Schuldners zu 

einer erhöhten Zahlungsbereitschaft, die 

Außenstandsdauer sinkt.

Full-Service-Dienstleister wie Credit-

reform begleiten Unternehmen von der 

Rechnungsstel lung 

über Mahnung und 

Ergreifung von Inkas-

somaßnahmen bis zur 

Durchführung des ge-

richtlichen Mahnver-

fahrens. Dieses muss 

seit der Novellierung 

des Rechtsdienstleis-

tungsgesetzes (RDG) 

nicht mehr über ei-

nen Rechtsanwalt 

abgewickelt werden. 

Unternehmen, die ihr 

Forderungsmanage-

ment an einen exter-

nen Inkasso-Dienst-

leister abgegeben 

haben, können sich 

auf ihr Kerngeschäft 

konzentrieren, gleich-

zeitig das Risiko von 

Forderungsausfällen 

minimieren und ihre 

Liquidität sichern.

Liquidität sichern
WIE MAN FORDERUNGSAUSFÄLLEN BEGEGNEN KANN

W GÜNTER LAUE
VERKAUFSLEITUNG
CREDITREFORM

HERFORD & MINDEN DORFF KG
(FOTO: CREDITREFORM)
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itunter kommt es – insbesondere 

bei vollen Auftragsbüchern – vor, 

dass der Liefertermin nicht eingehalten 

werden kann. Im günstigsten Fall führt 

dies nur zur Verärgerung des Kunden, 

im ungünstigsten Fall macht dieser einen 

Verzugsschaden geltend. Je nach Fallge-

staltung kann ein solcher Anspruch recht 

hoch sein. Bestellt z. B. ein produzieren-

des Unternehmen eine neue und dringend 

benötigte Maschine, mit welcher sogleich 

hätte produziert und Gewinn erwirtschaf-

tet werden können, so kann dieses Un-

ternehmen im Falle des Lieferverzugs den 

entgangenen Gewinn geltend machen. 

Dabei spielt keine Rolle, in welchem Ver-

hältnis der Wert des Liefergegenstandes 

zum Verzugsschaden steht. Auch die 

verspätete Lieferung eines verhältnismä-

ßig „billigen“ Liefergegenstands kann zu 

einem hohen Verzugsschaden führen. Im 

Hinblick auf Vertragsstrafen (Pönalen) für 

verspätete Lieferungen sind zwei Irrtümer 

verbreitet:

Verzugsschadensersatz sei nicht ge-

schuldet, wenn keine Vertragsstrafe ver-

einbart ist oder wenn eine Vertragsstra-

fe vereinbart ist, drohe darüber hinaus 

kein Verzugsschadensersatz. Beides ist 

falsch. Sinn und Zweck einer Vertrags-

strafe für Lieferverzug ist es, dem Kunden 

eine Mindestentschädigung zu sichern: 

Wenn sein Lieferant in Verzug gerät, 

erhält der Kunde mindestens die verein-

barte Vertragsstrafe. Er bleibt aber be-

rechtigt, einen darüber hinausgehenden 

Schaden geltend zu machen. 

In der Haftung für Verzugsschäden liegt 

ein Risiko, das in der Praxis oft überse-

hen oder unterschätzt wird. Hiervor soll-

ten sich Lieferanten durch vertragliche 

Vereinbarungen schützen. So kann z. B. 

individuell (nicht in Allgemeinen Verkaufs-

bedingungen) mit dem Kunden verein-

bart werden, dass eine Haftung für nicht 

vorsätzlich verursachte Verzugsschäden 

vollständig ausgeschlossen oder zumin-

dest der Höhe nach begrenzt ist. Dies 

bietet sich insbesondere dann an, wenn 

ein denkbarer Verzugsschaden sehr hoch 

sein kann. 

Sinnvoll sind häufi g auch Begrenzungen 

des Verzugsschadensersatzes in Allge-

meinen Verkaufsbedingungen. Mitunter 

fi nden sich dort Regelungen, wonach 

der Verzugsschadenersatz auf einen be-

stimmten Höchstbetrag gedeckelt wird 

(z. B. 5 Prozent des Lieferwertes). Im Ein-

zelfall ist allerdings Vorsicht geboten: Ob 

solche Klauseln einer richterlichen Kont-

rolle standhalten, hängt neben ihrer For-

mulierung von der Branche ab, in der sie 

verwendet werden. 

Verzugsschadensersatz – 
Irrtümer und Vorkehrungen
VIELE HERSTELLER UND HÄNDLER SCHLIESSEN REGELMÄSSIG VERTRÄGE AB, IN DENEN SIE 

SICH ZUR BELIEFERUNG VON KUNDEN BIS ZU EINEM BESTIMMTEN DATUM VERPFLICHTEN. 

M

DR. JOSEF HEIMANN, LL.M., 
RECHTSANWALT, FACHANWALT FÜR 
HANDELS- UND GESELLSCHAFTS-

RECHT, FACHANWALT FÜR ERBRECHT,
BRANDI RECHTSANWÄLTE 

PADERBORN. 
(FOTO: BRANDI)
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efördert werden betriebswirt-

schaftliche, organisatorische und 

technische Beratungen in folgenden Be-

reichen: 

  Neuausrichtung der 

 Finanzierungsstruktur 

 grundlegende Umstrukturierung 

 notwendige Erschließung neuer  

 Absatzmärkte 

 Übergabe des Unternehmens an

 einen Unternehmensnachfolger 

 vollständige oder teilweise Über-

 nahme des Unternehmens durch

 eine Belegschaftsinitiative oder  

 ein anderes Unternehmen 

 Vorhaben im Zusammenhang  

 mit der Gewährung von Landes- 

 bürgschaften und Bürgschaften  

 der Bürgschaftsbank NRW so- 

 wie im Zusammenhang mit 

 stillen Beteiligungen, für die das  

 Land eine Garantie übernimmt. 

Die Beratungen müssen sich von den 

Maßnahmen der laufenden normalen 

Geschäftstätigkeit deutlich abheben. Es 

darf sich also nicht um die routinemäßi-

ge Steuer- oder Rechtsberatung handeln. 

Antragsberechtigt sind kleine und mittlere 

gewerbliche Unternehmen (weniger als 

250 Mitarbeiter und Umsatzerlöse von 

höchstens 50,0 Mio Euro oder Bilanzsum-

me von höchstens 43,0 Mio Euro) mit Sitz 

in Nordrhein-Westfalen, die seit mindes-

tens fünf Jahren existieren. Unternehmen 

in Schwierigkeiten 

werden nicht geför-

dert. Die beauftrage 

Beratungsgese l l -

schaft muss über 

mindestens zwei 

Jahre Beratungs-

erfahrung verfügen 

und der Durchfüh-

rungszeitraum für 

jede Beratungspha-

se (Machbarkeits- 

und Durchführungs-

phase) darf jeweils 

zwei Monate nicht 

überschreiten. Die 

Höhe der Förderung 

beträgt in der Re-

gel 50 Prozent der 

Beratungskosten; 

grundsätzlich wer-

den max. acht Bera-

tungstage mit einem 

Beraterhonorar von 

1.250,00 Euro pro 

Tagewerk gefördert. 

Förderung von 
Beratungsleistungen 

G
ULRICH STRATMANN
WIRTSCHAFTSPRÜFER

STEUERBERATER
HLB STÜCKMANN 

IN BIELEFELD.
(FOTO: HLB STÜCKMANN)

MIT EINEM BISHER WEITGEHEND UNBEKANNTEN PROGRAMM 

FÖRDERT DAS LAND NORDRHEIN-WESTFALEN BERATUNGS-

LEISTUNGEN AN MITTELSTÄNDISCHE UNTERNEHMEN. 
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Maaß Industriebau GmbH
Hohenloher Str. 52
32756 Detmold 

Tel.
Fax.
Mobil.

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

Lagerhallen

Produktionshallen

Bürogebäude
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deObjekt: Produktionshalle in Bünde

 

 

 

 

Lager-, Verkaufs- und Fertigungshallen

Auto- und Ausstellungshäuser

Verwaltungsgebäude

Anlagenbau

ImmoProjekt GmbH · Dieselstr. 2a  ·  33378 Rheda-Wiedenbrück
Tel. 0 52 42 / 37 91- 0  ·  Fax 0 52 42 / 37 91-19

info@immoprojekt.com  ·  www.immoprojekt.com

Wir bauen heute für die Zukunft

� Lager-, Verkaufs- und Fertigungshallen
� Auto- und Ausstellungshäuser
� Industriebauten
� Verwaltungsgebäude
� Anlagenbau
� Landwirtschaftliche Hallen
� Sonderbauten

äufi g wird in der Praxis da-

bei zu Unrecht von einem 

„Pauschalpreis“ bzw. „Pauschalpreisver-

trag“ ausgegangen.

Von einem echten Pauschalpreisvertrag 

kann man nur dann ausgehen, wenn 

die zu erbringende Leistung durch eine 

funktionale oder durch eine erkennbar 

unvollständige Baubeschreibung defi niert 

wird. Nur in diesen Fällen gehen beide 

Vertragsparteien bewusst das Risiko der 

Unüberschaubarkeit der Einzelleistun-

gen ein. Beim Pauschalpreisvertrag  ist 

im Grundsatz von der Unabänderlichkeit 

des einmal vereinbarten Pauschalpreises 

auszugehen. Mit der Vereinbarung einer 

Preispauschale trägt der Unternehmer u.a. 

das Risiko (das gilt für BGB- und für VOB-

Bauverträge) für Materialpreiszuschläge, 

Lohnsteigerungen, Erhöhung öffentlicher 

Lasten, Steuern und Versicherungsbei-

träge. Im Einzelfall ist es schwierig, sich 

vom Pauschalpreis zu lösen. Ob das ge-

Preissicherheit am Bau
BEI DER ABRECHNUNG VON BAULEISTUNGEN KOMMT ES IN DER 

PRAXIS ZU STREITIGKEITEN, OB DIE STREITIGE LEISTUNG IN EINEM 

H
ANGEBLICH VEREINBARTEN PAUSCHALPREIS ENTHALTEN IST

GERRIT WERNER
RECHTSANWALT

FACHANWALT FÜR ARBEITSRECHT
FACHANWALT FÜR BAU- UND 

ARCHITEKTENRECHT
(FOTO: WERNER  RECHTSANWÄLTE)
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lingt ist abhängig von der Vertragsausle-

gung durch das Gericht bzw. auch von 

der Bewertung durch Sachverständige, 

was Gegenstand des Bauvertrages und 

damit des Pauschalpreises sein sollte. 

Häufi ger als echte Pauschalpreisverträ-

ge sind in der Praxis jedoch sogenannte 

„Detailpauschalpreisverträge“ anzutref-

fen. Dabei wird im Rahmen der Vertrags-/ 

Preisverhandlungen der Angebotspreis 

gerundet. In den Vertrag wird dann auf-

genommen, dass die Leistungen zu dem 

gerundeten „Pauschal“preis zu erbringen 

sind. Dieses Verhandlungsergebnis führt 

für die im Einzelnen im Leistungsverzeich-

nis (LV) defi nierten Bauleistungen lediglich 

zu einem prozentualen Nachlass (Verhält-

nis Summe LV/gerundeter Preis).

Nur die im LV aufgeführten Leistungen 

sind zum vereinbarten Preis zu erbrin-

gen. Für Leistungsänderungen gelten - je 

nachdem ob es sich um einen BGB- oder 

VOB-Werkvertrag handelt - die Regeln, 

die dazu im BGB bzw. in der VOB aufge-

stellt worden sind. In jedem Fall muss der 

Auftragnehmer den vereinbarten Nach-

lass weitergeben. Für die Einheitspreise 

des LV ist zu beachten, dass bei der Ein-

beziehung der VOB/B auch automatisch 

die VOB/C vereinbart wird. Die DIN-Nor-

men der VOB/C enthalten Bestimmun-

gen, welche Nebenleistungen, die stets 

nicht gesondert vergütet werden, in die 

Einheitspreise einzukalkulieren ist.

In keinem Detailpauschalvertrag sollten 

die Begriffe „Pauschalpreis“ oder „Pau-

schalfestpreis“ auftauchen.
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Rilkestraße 29-33 I 32257 Bünde
T 05223 6882-0
www.oberbremer-baubetriebe.de

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

Pünktlich.
Schlüssel.
Fertig.

Stahlbau GmbH

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

www.eiting-stahlbau.de

Ideen aus Stahl
Ihr Partner für Stahl- und Hallenbau

Bürotrennwände und
Betriebstrennwände im Internet:N O V UM.

OBJEKT- UND BÜROEINRICHTUNG www.novum-objekteinrichtung.de

 BAU & GEWERBEGEBIETE

limawandel, steigende 

Energiepreise und schärfere 

gesetzliche Bestimmungen haben dazu 

geführt, dass in Unternehmen und an-

deren Einrichtungen mit großem Raum-

bedarf das Thema Energiesparen eine 

zentrale Bedeutung erlangt hat. Die Be-

triebskosten eines Gebäudes sollen nicht 

höher liegen als unbedingt nötig. Und bei 

den Betriebskosten  rangieren die Aus-

gaben für Energie ganz oben. Energie-

effi ziente Immobilien liegen daher voll im 

Trend. 

Büro- und Gewerbeimmobilien standen 

bei Fragen der Energieeffi zienz lange 

Zeit hinten an. Inzwischen ist man sich 

bewusst, dass auch hier enorme Ein-

sparmöglichkeiten bestehen, die nun im 

Sinne unserer Umwelt mehr und mehr 

ausgeschöpft werden sollen. Logische 

Konsequenz: Auch gewerblich genutzte 

Gebäude sind in entsprechende gesetz-

liche Bestimmungen durch die Energie-

einsparverordnung (EnEV) einbezogen 

worden. „Als Teil des Gesamtkonzepts 

für eine Energie- und Klimapolitik sollen 

im Gebäudebereich wirtschaftlich nutz-

bare Potenziale zur Verbesserung der 

Energieeffi zienz erschlossen werden“, 

nennt die Verordnung noch einmal explizit 

den Grundgedanken. „Ziel der Änderung 

der Energieeinsparverordnung ist es, 

den Energiebedarf im Gebäudebereich 

nachhaltig zu senken. Als Folge können 

fossile Brennstoffe eingespart und der 

Ein entscheidender 
Wettbewerbsfaktor

ENERGIEEFFIZIENTE BÜRO- UND GEWERBEIMMOBILIEN 

K
LIEGEN VOLL IM TREND 
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TIEF- UND STRAßENBAU
ASPHALTARBEITEN

Staumühler Straße 180-200
33161 Hövelhof 

Telefon  0 52 57/ 93 55 - 0
Telefax  0 52 57/ 93 55 - 88
E-Mail  info@schlotmann.com

 BAU & GEWERBEGEBIETE

Ausstoß klimaschädlicher Treibhausga-

se erheblich verringert werden.“ Mit der 

EnEV 2012 wurde bereits eine weitere 

Verschärfung der energetischen Anforde-

rungen angekündigt.

Angesichts des immer stärkeren Be-

wusstseins für die Umweltverantwortung 

tragen Elemente ökologischen Bauens 

heutzutage wesentlich zur Akzeptanz von 

Gebäuden bei. Die Tatsache, dass man 

verantwortungsvoll mit den natürlichen 

Ressourcen umgeht und dies auch nach 

außen hin deutlich macht, schafft große 

Sympathie. Intelligente Konzepte sind 

gefragt, die den Einklang von Arbeits-

stätte und unternehmerischem Selbst-

verständnis zeigen. Nicht zuletzt ist das 

energieeffi ziente, innovative Gebäude ein 

wesentlicher Identifi kationsfaktor mit dem 

Arbeitsplatz, denn erst der richtige Um-

gang mit der Energie schafft das richtige 

Arbeitsklima – im wörtlichen, aber auch 

im übertragenen Sinne.   

 

„Es ist eminent wichtig, dass bei Büro- 

und Gewerbeimmobilien die Betriebskos-

ten von Anfang an eine zentrale Bedeu-

tung bekommen. Die Herstellungskosten 

sind nur das eine, die Nebenkosten über 

die gesamte Nutzungsdauer sind aber ge-

nauso entscheidend. Sie machen bis zu 

50 Prozent der Gesamtkosten aus“, weiß 

Siegfried Apenbrink von der Goldbeck 

GmbH. Dach- und Fassadendämmung, 

Fenster, Heizungs- und Lüftungsanla-

gen, Gebäudetechnik – Ansatzpunkte für 

eine verbesserte Energieeffi zienz gibt es 

viele. Es wird geschätzt, dass bis zu 50 

Prozent des Energieverbrauchs auf diese 

Weise beeinfl ussbar sind. Es geht also 

letztlich um eine betriebswirtschaftliche 

Entscheidung, denn energiebewusstes 

Bauen spart sehr viel Geld. Einen wichti-

gen Beitrag zu mehr Effi zienz können re-

generative Energien liefern – zum Beispiel 

die Solarenergie. Dächer und Fassaden 

von Büro- und Gewerbeimmobilien sind 

häufi g geradezu prädestiniert für diese 

Technologie, weil große Flächen zur Ins-

tallation zur Verfügung stehen.
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Typ Donald Rex

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

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

Glas Siepe Inh. Ralf Wissing  

Anton-Schlecker-Str. 19 

49324 Melle 

Tel.: 0 54 22 / 95 81 13  
Fax: 0 54 22 / 95 81 14 
Internet www.glas-siepe.de 
E-Mail info@glas-siepe.de 

Ihr Partner für

Industrieverglasungen

BISCHOF Stahl-Projekt-Bau GmbH
Industriestraße 36       Telefon: 0 44 05 92 86-0      www.bischof-stahlbau.de
D-26188 Edewecht       Telefax: 0 44 05 92 86 90      info@bischof-stahlbau.de

Industrie- und Gewerbehallen 
in jeder Art, Form und Größe — 
wirtschaftlich in Stahlbauweise

Ihr kompetenter Partner 

in Sachen Stahlbau.

 BAU & GEWERBEGEBIETE

ie sind Immobilieneigentümer 

und nutzen Ihre Immobilie selber, 

haben diese vermietet bzw. sind Mieter 

und für die Bewirtschaftung der Immo-

bilie verantwortlich. Um die Bewirtschaf-

tung kümmern sich heute ein oder meh-

rere Mitarbeiter, Wartungsfi rmen kommen 

regelmäßig ins Haus, führen Arbeiten aus 

– werden dabei die vorgeschriebenen In-

tervalle eingehalten, werden die Arbeiten 

zu marktgerechten Preisen erbracht? Ist 

etwas augenscheinlich defekt, wer ruft 

wen, wer beurteilt die vorgeschlagene 

Instandsetzung? Und dann die infrastruk-

turellen Dienstleister von Unterhalts-, 

Glasreinigung bis zu Winterdienst und  

Außenanlagenpfl ege. Wer kontrolliert die-

se, sind die Leistungen klar festgelegt, 

wann sind diese zuletzt ausgeschrieben 

worden? 

Hand aufs Herz: Wissen Sie heute genau 

wer für die Bewirtschaftung Ihrer Immo-

Gebäude- und Immo-
bilienmanagement: 
aber wie?

S
ANSELM SCHUHMANN

GESCHÄFTSFÜHRER
DEPENBROCK 

GEBÄUDEMANAGEMENT 
GMBH & CO. KG

(FOTO: DEPENBROCK BAU 
GMBH & CO. KG)

DIE HEUTIGEN ANFORDERUNGEN DES MARKTES
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Wir sind die richtige 
Adresse für Ihren        

Erfolg!

Wir bauen seit über 
97 Jahren

schnell, kompetent, wirtschaftlich 
und energieeffizient!

-

- Bauunternehmung
- Betonwerk
- Generalübernehmer
- Generalunternehmer
- Bauträger
- Projektentwicklung
- Projektmanagement

F. Probst GmbH 
Ennigerloher Str. 86
59302 Oelde
Tel. 02522 – 8322-0
www.probst-bau.de

bilie verantwortlich ist? Wie hoch sind die 

Kosten der Bewirtschaftung? Werden 

diese zu marktgerechten Preisen ausge-

führt? Welche Instandsetzungen erwarten 

Sie in den nächsten Monaten? Sind alle 

vorgeschriebenen Prüfungen im Sinne 

der Betreiberverantwortung, zum Beispiel 

die monatlichen Funktionsprüfungen der 

Brandschutztüren mit Feststelleinrichtun-

gen zur Erfüllung der brandschutzrechtli-

chen Aufl agen, durchgeführt und lücken-

los nachvollziehbar dokumentiert? 

Können Sie diese Fragen alle mit „JA“ 

beantworten? Dann haben Sie wesent-

liche Voraussetzungen für ein professio-

nelles Immobilienmanagement realisiert.

Aber was ist heute ein professionelles 

Immobilienmanagement? Die Anforde-

rungen daran haben sich im nationalen, 

insbesondere im internationalen Markt 

gerade in den letzten Jahren in der 

Dienstleistungsbreite und –tiefe deutlich 

weiterentwickelt. Da sind die klassischen 

Aufgaben des technischen Gebäude-

management mit Wartung, Inspektion, 

Instandsetzung, Sachverständigenprü-

fungen und Funktionsprüfungen bzw. 

Bedienungen. Die des infrastrukturellen 

Gebäudemanagement mit allen ergän-

zenden nicht technischen Dienstleis-

tungen wie Reinigung, Winterdienst, 

Außenanlagenpfl ege etc. und die des 

kaufmännischen Gebäudemanagement. 

Diese Aufgaben müssen heute in sehr 

stringent geführten Abwicklungsprozes-

sen mit umfangreichen Dokumentationen 

realisiert werden, in der Regel mit Hilfe 

von stark workfl ow-orientierten CAFM 

Systemen (Computer Aided Facility Ma-

nagement). Damit werden die in großer 

Anzahl anfallenden Kleinstvorgänge er-

fasst, bearbeitet und dokumentiert. Ein 

erheblicher Datenbestand entsteht, not-

wendige Informationen sind schnell aus-

wertbar zugänglich wie zum Beispiel die 

Anschaffungskosten, die bisher angefal-

lenen Störungen, die Instandsetzungen, 

die aufgelaufenen Kosten 

sowie der derzeitige Rest-

wert. Nur mit diesen Detailin-

formationen ist auf Dauer die 

Wirtschaftlichkeit einzelner 

technischer Anlagen steuer-

bar. So fängt im Kleinen das 

Management im klassischen 

Sinne an, die Planung, Orga-

nisation, Führung und Kon-

trolle, hier zielgerichtet einer 

Immobilie. Ausdruck fi ndet 

dieses heute in der Leistung 

des Property Management, 

die Immobilie wird noch klarer 

als Wirtschaftsgut, nicht nur 

im steuerlichen, sondern auch 

im betriebswirtschaftlichen, 

strategischen Sinne gesehen. 

Mechanismen bzw. Instru-

mentarien  wie im Bereich 

der Unternehmensführung 

kommen zum Einsatz so Busi-

ness-, Wirtschafts-, Liqui-

ditätspläne. In Mietobjekten 

werden natürlich auch die Ein-

nahmen, ansonsten vorrangig 

die Ausgaben, die laufenden 

Kosten geplant. Kostenvor-

ausschauen für Instandset-

zungen erfolgen genauso wie 

kontinuierliche Soll-Ist Ab-

gleiche. Entscheidungen zu 

Instandsetzungen bzw. Aus-

tausch von technischen An-

lagen erfolgen untermauert 

durch betriebswirtschaftliche 

Detailinformationen. 

Professionelles Immobilien-

management bietet heute 

Sicherheit in der Einhaltung 

der Vorschriften und Geset-

ze, Wirtschaftlichkeit und 

Werthaltigkeit, eine hohe Ver-

fügbarkeit sowie ein profes-

sionelles Management des 

Wirtschaftsgutes, des Vermö-

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

Stahlharte Probleme leicht gelöst. 

 BAU & GEWERBEGEBIETE

erade in den Übergangsjah-

reszeiten wie Frühling und 

Herbst wird es am Abend relativ früh 

dunkel und doch erlauben es die Tem-

peraturen, dass man sich noch für eine 

Weile im Garten aufhält. Glücklich kann 

sich dann derjenige schätzen, der eine 

Lichtinstallation auf seinem Grundstück 

hat. Durch fachgerechte Illumination mit 

hochwertigen Lampen, Strahlern und 

Leuchtmitteln entstehen faszinierende 

Gartenbilder, deren Spannung durch 

wechselnde Lichtszenarien mit einem 

Steuerungscomputer sogar noch gestei-

gert werden kann.

Dem Gartenfreund sind beim Einsatz von 

künstlichem Licht im Garten kaum Gren-

zen gesetzt. Beleuchtet werden können 

Bereiche, die besonders spannend sind, 

wie Skulpturen, Kunstwerke oder Solitär-

pfl anzen. Aber auch zur unterstützenden 

Wegeführung eignet sich Licht, indem 

Stufen, Treppen und Sitzfl ächen in Szene 

gesetzt werden. Wichtiger Bereich ist zu-

dem die Beleuchtung von Wasserläufen, 

Wasserspielen sowie Wasserfl ächen. 

Die schnelle technische Entwicklung hat 

es ermöglicht, dass heute sehr viele ver-

schiedene Möglichkeiten für die profes-

sionelle Beleuchtung von Gartenfl ächen 

zur Verfügung stehen. Dazu gehören die 

Punktbeleuchtung, die lineare Lichtfüh-

rung, Wandleuchten und Standleuchten 

sowie die indirekte Beleuchtung, bei der 

Illumination 
des Gartens
GLÜCKLICH KANN SICH DERJENIGE SCHÄTZEN, DER EINE 

LICHTINSTALLATION AUF SEINEM GRUNDSTÜCK HAT

G
MICHAEL SCHRAEDER 

FÜHRT DAS UNTERNEHMEN 
AQUA-TECHNIK 

IN NEUENKIRCHEN. 

RECHTS:
DAS FARBENSPIEL WIRFT EINEN SUBTI-

LEN ZAUBER AUF DIE BAUMGRUPPE.
(FOTO: AQUA-TECHNIK)
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Gewerbebau mit 
System: wirtschaftlich, 
schnell, energieeffizient

konzipieren bauen betreuen. www.goldbeck.de

GOLDBECK West GmbH, Ummelner Straße 4–6

33649 Bielefeld, Tel. 05 21 / 94 88-94 88

GOLDBECK West GmbH, Gustav-Stresemann-Weg 10

48155 Münster, Tel. 02 51 / 2 65 53-0
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der Leuchtkörper nicht in den Vorder-

grund tritt. In der Farbauswahl sind dem 

Anwender keine Grenzen gesetzt. „Mo-

bile Beleuchtungselemente bieten dem 

Gartenliebhaber sogar die Möglichkeit, 

seinen neu gewonnenen Außenraum zu 

individuellen Anlässen neu zu inszenie-

ren“, sagt Michael Schraeder. Der studier-

te Landschaftsarchitekt ist Geschäfts-

führer des Unternehmens Aqua-Technik, 

welches neben Bewässerungszubehör 

auch hochwertige Gartenbeleuchtungs-

anlagen vertreibt. „Denn im qualifi zierten 

Fachhandel werden Leuchtmittel ange-

boten, die auf Spieße montiert sind und 

sich überall in den Grünfl ächen verteilen 

lassen.“ Besonders beliebt bei den Kun-

den von Aqua-Technik ist es, vor dem 

endgültigen Kauf eine Muster-Illumination 

anzufordern. „So können die Interessen-

ten direkt im eigenen Garten erleben, wie 

die Installation wirkt,“ erklärt Schraeder 

weiter. Selbstverständlich ist diese Mus-

terbeleuchtung kostenfrei.
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ies ist meist das Erste das wir 

in Gesprächen mit mittelstän-

dischen Unternehmern hören. Hier wird 

schnell klar, dass gehandelt werden muss. 

Weiteres Wachstum braucht mehr Platz. 

Mit „schnell und billig“ werden aber Chan-

cen verspielt, die dem Unternehmen eine 

neue Zukunftsperspektive eröffnen könn-

ten,“ erläutert Matthias Igel, Leiter Schlüs-

selfertig-Bau der Wurst Stahlbau GmbH.

Für welche Zukunft bauen wir?

Um Erweiterungen, Anbauten oder Neu-

bauten planen und realisieren zu können, 

müssen wir verstehen, wie das Unterneh-

men funktioniert. Wie ist der Prozessab-

lauf? Wie die Lagerhaltung? Welche 

Maschinen werden eingesetzt und wie 

werden sie bedient? Wie viele Mitarbeiter 

arbeiten heute in diesem Unternehmen? 

Wie wird sich dies zukünftig alles verän-

dern? Und wie kann ich Energie sparen 

und neue sinnvoll einsetzen? Neben vie-

len Punkten spielt die Akzeptanz für einen 

Neubau bei den Mitarbeitern eine wichtige 

Rolle. Vorteile verschafft sich der Bauherr, 

wenn er zu einem frühen Zeitpunkt neben 

den Führungskräften auch die einzelnen 

Mitarbeiter in das Projekt einbezieht. Er-

fahrungsgemäß kommen gerade von den 

Mitarbeitern sehr praktische Hinweise zur 

Verbesserung der Arbeitsabläufe.

In einem Workshop, den die Wurst Stahl-

bau GmbH plant und durchführt, werden 

mit allen Beteiligten gemeinsam Antworten 

erarbeitet. Aus Visionen werden Raumbü-

cher, Pfl ichtenhefte und Aufgaben, die als 

Grundlagen für eine maßgeschneiderte 

Planung dienen. Nur wer den tatsächli-

chen Bedarf kennt, kann auch eine Kos-

ten- und Terminsicherheit garantieren, 

ein Garantieanspruch, an dem sich jeder 

Schlüsselfertig-Anbieter messen lassen 

muss. Ein Unternehmer sollte von seinem 

Baupartner genau das verlangen, was er 

selber tagtäglich leisten muss: ganzheit-

liche Beratung, Kosten- und Terminsi-

cherheit, Qualität und ein glaubwürdiges 

Preis-/ Leistungsverhältnis.

Bedarfsplanung
„…STRUKTUREN SIND 

DURCH EXPANSION 

D
NEUBAU EINER VERZINKEREI 

IN HERZLAKE, 
SCHLÜSSELFERTIG-BAU VON 
WURST STAHLBAU GMBH. 

(FOTO: WURST STAHLBAU GMBH)

VÖLLIG ZERFASERT, 

NICHTS PASST MEHR…“

V
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or Beginn der Weltwirtschaftskrise 

lag die Arbeitslosenquote in Melle 

bei einem richtungsweisenden Niedrigst-

wert von 3,7 Prozent. Der Höchststand 

im April 2009 inmitten der ungewissen 

Wirtschaftslage war ein immer noch mo-

derater Wert von 5,6 Prozent. Aktuell hat 

sich das Stimmungsbild in den Meller 

Wirtschaftsbetrieben deutlich aufgehellt. 

Derzeit liegt die Arbeitslosenquote bei 

sinkender Tendenz bereits wieder bei 

3,4 Prozent. Der Standort Melle hat die 

schwierige Situation gut verkraftet. Vie-

le Meller Unternehmen haben sich zum 

Wirtschaftsstandort Melle bekannt, er-

heblich in die Vergrößerung von Hallen 

und die Erneuerung von Produktionsan-

lagen investiert. Zurzeit stehen in Melle 

rund 38 ha freie Fläche zur Verfügung.

Mit ihren rund 48.000 Einwohnern gehört 

Melle im Osnabrücker Land zu den nie-

dersächsischen Wirtschaftsstandorten 

mit einem erfreulich starken Wachstum. 

Die Wirtschaftsförderung unterstützt so-

wohl Neuansiedlungen von Firmen als 

auch die Bestandserweiterung und leis-

tet dadurch einen Beitrag zur Schaffung 

neuer bzw. Sicherung vorhandener Ar-

beitsplätze. So wurden in den vergange-

nen Jahren ca. 1.000 neue Arbeitsplätze 

geschaffen. Dabei bilden nicht zuletzt die 

gute Verkehrsanbindung unmittelbar an 

der Autobahn A 30 Osnabrück – Han-

nover und die sofortige Verfügbarkeit 

erschlossener Gewerbefl ächen zu fairen 

Preisen die Grundlage für zahlreiche An-

siedlungserfolge in der Stadt Melle.

Standort mit starkem Wachstum

MIT IHRER MITTELSTÄNDISCHEN STRUKTUR UND DER GROSSEN BRANCHENVIELFALT 

VERFÜGT DIE STADT MELLE ÜBER EINE STABILE WIRTSCHAFTSKRAFT. 

V
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ür eine inzwischen 50 Jahre wäh-

rende Mitgliedschaft im Garten-, 

Landschafts- und Sportplatzbau Nord-

rhein-Westfalen ist das GaLaBau-Fach-

unternehmen Wilhelm Kelle GmbH & Co. 

KG in Porta Westfalica-Barkhausen aus-

gezeichnet worden. Der Firmengründer 

Wilhelm Kelle und sein Sohn Jochen Kelle 

konnten kürzlich die Ehrenurkunde nebst 

dekorativer Sandsteinplatte, in die das 

Signum der Landschaftsgärtner eingear-

beitet ist, aus den Händen vom Verbands-

präsidenten Hans Christian Leonhards 

entgegen nehmen. Gegründet wurde das 

Fachunternehmen am 1. Januar 1956 

von Gartenarchitekt und Gärtner Wilhelm 

Kelle. 1989 ist sein Sohn Jochen Kelle 

als Diplomingenieur für Landschaftspla-

nung als weiterer Geschäftsführer in das 

Familienunternehmen eingestiegen. Das 

Fachunternehmen, das unter anderen zu 

den Gründungsmitgliedern des GaLaBau 

NRW zählt, ist seit 1965 ein beständiger 

Ausbildungsbetrieb. Mehr als 120 Schul-

Anerkennung fürs 
Engagement 

SEIT 50 JAHREN IM VERBAND GARTEN-, LANDSCHAFTS- 

UND SPORTPLATZBAU NRW

F

DIE GESCHÄFTSFÜHRER 
WILHELM KELLE (L.)
JOCHEN KELLE (R.) 

NAHMEN DIE GLÜCKWÜNSCHE NEBST 
SIGNUM VON 

HANS CHRISTIAN LEONHARDS (MITTE)
PRÄSIDENT DES GALABAU NRW

ENTGEGEN.
(FOTO: PCW)
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Bauen ist unsere Leidenschaft.
Schlüsselfertige Industrie- und Gewerbebauten
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RRR Stahlbau GmbH
Im Seelenkamp 15  
D-32791 Lage/Lippe

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

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

� Ihr Partner für den Industrie-
und Gewerbebau

� Generalunternehmer mit
eigener Stahlproduktion

� Stahlhochbau und Stahlsonder-
konstruktionen

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

immissionsschutzgesetz
� Stahlbetonskelettbau
� Dach- und Wandverkleidung

Kreativität

von

Anfang an!

Beratung
Konzeption
Abwicklung
Preis/Leistung

Beispielhaft:

Böttger Arbeitsschutz

Bad Lippspringe

Industriebauten

Bürogebäude

Produktionsgebäude

Lagerhallen

Funktionshallen

Gewerbebau

Sonderlösungen

GELUNGEN!

absolventen begannen bei Fa. Kelle eine Berufslauf-

bahn als Landschaftsgärtnerinnen und -gärtner, die 

einzelne von ihnen in leitende Positionen in anderen 

Betrieben wie auch Behörden führte oder gar selbst 

zu Unternehmern werden ließ. Die Arbeitsschwer-

punkte der derzeit 30 Mitarbeiter liegen im Bereich der 

Gestaltung und Pfl ege von privaten und öffentlichen 

Grünfl ächen. Zu den besonderen Stärken des Fach-

unternehmens gehören ferner Natursteinarbeiten für 

Pfl asterungen und Trockenmauern sowie der Teich-

bau vom Quellstein-Brunnen bis zum Schwimmteich. 

Auch für eine Spielplatzgestaltung, Dachbegrünung 

oder effektvolle Gartenbeleuchtung sind die Barkhau-

ser Experten für Garten- und Landschaft kompetente 

Ansprechpartner. 

Wie Hans Christian Leonhards verdeutlichte, haben 

die langjährigen Mitgliedsunternehmen durch ihr kon-

tinuierliches Verbandsengagement dazu beigetragen, 

dass der GaLaBau NRW heute eine politisch wirksame 

Interessenvertretung darstellt. Seinen Worten zufolge 

liefern die vergangenen Jahre zahlreiche Beispiele für 

eine erfolgreiche Verbandsarbeit. Dazu gehört, dass 

es weiterhin Landesgartenschauen in NRW gibt – wie 

im vorigen Jahr in Hemer im Sauerland und 2014 in 

Zülpich im südwestlichen Rheinland. Ebenfalls auf die 

Verbandsarbeit der Landschaftsgärtner zurückzufüh-

ren ist, dass Privatleute auch ihre Kosten für Garten-

pfl ege gegenüber dem Finanzamt steuermindernd an-

setzen können – und damit ebenso wie Aufwendungen 

für Handwerkerleistungen für die Hausinstandhaltung.

www.meisterstueck.de · zweckbau@meisterstueck.de

Z W E C K B A U
DIE NEUE ART, NACHHALTIG UND ENERGIEEFFIZIENT ZU BAUEN 

Zweckbau mit Mehrwert: energieeffizient und regenerativ

Meisterstück-HAUS Zweckbau · Otto-Körting-Str. 3 · 31789 Hameln

Telefon 0 51 51/95 38 95 · Telefax: 0 51 51/39 51
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Ihr Partner im Hallenbau!

Wir bauen für Ihren Erfolg!

STOCK
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PRODUKTIONSHALLEN

LAGERHALLEN

AUSSTELLUNGSHALLEN

STAHLKONSTRUKTIONEN

Günther Stock GmbH
Industrie- und Hallenbau
Südstraße 33-35
59757 Arnsberg

Tel.  0 29 32 / 49 02 - 3
Fax  0 29 32 / 49 02 - 40 
www.Stock-Hallenbau.de

anzeigenentwurf-stock.indd   1 15.01.2010   09:56:39

er Grund: den steigen-

den Anforderungen im 

Bereich der Umschlagtätigkeiten, 

besonders im Bereich Logistik und 

Vertrieb der Produkte, nachzukom-

men. Die 1959 gegründete Gerhard 

Herbers GmbH feierte im Jahr 2009 

das 50-jährige Firmenjubiläum. Seit-

dem hat das Unternehmen seinen 

Sitz im Hafen Spelle-Venhaus und 

war gleichzeitig der erste dort nie-

dergelassene Betrieb. Kerngeschäft 

ist das Angebot von ausgereiften 

Straßensanierungsprodukten, die 

Produktion von Kaltmischgut und 

der Bau von Transportbetonanla-

gen im Bereich Seefahrt. Mit Betei-

ligungsunternehmen und Verarbei-

tungspartnern ist Herbers in allen 

Bundesländern sowie in Dänemark, 

den Niederlanden und in Österreich 

präsent und leistungsfähig. Die Her-

bers GmbH hat in den letzten Jahren 

durchschnittlich 60.000 Tonnen pro 

Jahr an Steinen, Sand und weiteren 

Schüttgütern im Hafen umgeschla-

gen. Samtgemeindebürgermeister und 

Aufsichtsratsvorsitzender der Hafen Spel-

le-Venhaus GmbH, Bernhard Hummel-

dorf, und Bürgermeister Georg Holtkötter 

sind stolz auf die Firma Herbers GmbH 

mit Stammsitz in Spelle und loben de-

ren internationale Wettbewerbsfähigkeit. 

Umso erfreuter waren beide, als die ers-

ten Gespräche zur Gründung der HeBau 

Logistik GmbH geführt wurden. Die He-

Bau Logistik GmbH vereint die Bereiche 

Baustofftransport, Baustoffumschlag und 

Baustoffhandel und kommt den auslän-

dischen Aktivitäten, insbesondere in Ost-

europa, zu Gute. Sieben neue Mitarbeiter 

wurden bereits eingestellt. Erst durch die 

Hafenerweiterung besteht die Möglichkeit 

zur Lagerung entsprechender Produkte. 

„Das Unternehmen Herbers GmbH zeigt 

mit der Gründung der HeBau Logistik 

GmbH zum wiederholten Male, dass es 

als Motor der prosperierenden Hafenwirt-

schaft die angebotenen Entwicklungs-

möglichkeiten im Hafen Spelle-Venhaus 

in die Realität umsetzt“, umriss Hummel-

dorf den unternehmerischen Weitblick.

Investition in 
Speller Hafen 
DIE GERHARD HERBERS GMBH GRÜNDET DIE HEBAU 

LOGISTIK GMBH UND ERWIRBT EINE GEWERBEFLÄCHE 

D
VON RD. 2,5 HEKTAR IM HAFEN SPELLE-VENHAUS.

(V.L.): STEFAN SÄNDKER
GESCHÄFTSFÜHRER DER HAFEN 

SPELLE-VENHAUS GMBH
GEORG HOLTKÖTTER

BÜRGERMEISTER UND STELLV. 
AUFSICHTSRATSVORSITZENDER DER 

HAFEN SPELLE-VENHAUS GMBH
DR. GERHARD HERBERS

GESCHÄFTSFÜHRER 
HEBAU LOGISTIK GMBH

BERNHARD HUMMELDORF
SAMTGEMEINDEBÜRGERMEISTER UND 
AUFSICHTSRATSVORSITZENDER DER 

HAFEN SPELLE-VENHAUS GMBH
ANDRÉ MÖLLERING

FIRMA HERBERS GMBH
(FOTO: SAMTGEMEINDE SPELLE)
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                            Werner  Rechtsanwälte

Rechtsanwälte  –    Fachanwälte für      - Arbeitsrecht, 
                   - Bau- und Architektenrecht, 
             - Strafrecht 
             - Transport- und Speditionsrecht
in 
Spenge Poststr. 36 0 52 25   /      87 83 - 0 
Melle-Bruchmühlen        Spenger Str. 2  0 52 26   /   9 94 42 - 0   
Zweigstelle Enger Bahnhofstr. 12    0 52 24   /   9 10 04 - 0

uch wenn die Realität, insbeson-

dere bei den Großbetrieben, häu-

fi g noch anders praktiziert wird, so ist der 

Wandel zunehmend festzustellen. Weg 

von Investitionen mit kürzesten Amortisa-

tionszeiten – hin zu Investitionen im Rah-

men einer ganzheitlichen und nachhalti-

gen Strategieplanung. Nach einer Studie 

von PricewaterhouseCoopers gaben 82 

Prozent der befragten deutschen Mana-

ger an, dass langfristige Investitionen zur 

Steigerung des Betriebswertes getätigt 

werden müssten. Trotz dieser Erkennt-

nis wurden aber bislang  76 Prozent der 

Investitionen in kurzfristige Sparmaßnah-

men gebunden. Mit dieser Politik, so die 

Studie von PricewaterhouseCoopers, ris-

kieren die Unternehmen mittel- und lang-

fristig ihren wirtschaftlichen Erfolg.  Dass 

auch in den Aktiengesellschaften hier ein 

Umdenken erfolgt, zeigt unter anderem, 

dass für die Strategieverantwortlichen 

Gewinnausschüttungen erst nach lang-

fristigen Erfolgen freigegeben werden. 

Demgegenüber haben privat geführte 

Unternehmen einen Vorsprung, ihr Han-

deln basiert auf langfristigen Strategien 

und Erfolgen. Ganzheitliche Konzepte 

sind auch für das Büro Pohlkamp aus 

Telgte der Schlüssel für nachhaltige und 

wettbewerbsgerichtete Strategien der 

Unternehmen. Als integrales Planungs-

büro für Architektur und Energieberatung 

werden nicht nur die Energieeinsparpo-

tenziale bei der Gebäudehülle oder der 

–technik aufgezeigt, sondern auch Res-

sourcenpotenzial aus den betrieblichen 

Prozessen. Mit der Status-quo-Analyse 

der einzelnen Vorgänge werden deren 

Verknüpfung und damit oft die Abhän-

gigkeiten dargelegt. Insbesondere bei 

Bestandsimmobilien und den darin oft 

punktuell gewachsenen Betriebsabläu-

fen verhilft ein umfassendes Grobkonzept  

zu erheblichen Vorteilen. Es  dient der 

Betriebsleitung als Führungsinstrument, 

Fehlinvestitionen werden minimiert und 

Stückgutkosten gesengt. Um im Wettbe-

werb langfristigen Erfolg zu haben, müs-

sen alle kostenrelevanten Faktoren ein-

bezogen werden. Neben den ohnehin zu 

erwartenden Vorteilen besteht für so ge-

nannte KMUs die Möglichkeit einer Bezu-

schussung  für Unternehmensberatung. 

Nachhaltige Betriebs-Erfolge 
fordern neue Strategien
NACHHALTIGKEIT IST BESONDERS IN DER WIRTSCHAFT ZU EINEM BEGRIFF GEWORDEN 

A

HERBERT POHLKAMP
INHABER

POHLKAMP ARCHITEKTUR 
UND ENERGIE

(FOTO: HERBERT POHLKAMP)
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ie Stadt Georgsmarienhütte 

ist ein leistungsfähiges Mit-

telzentrum im städtischen Verdichtungs-

raum Osnabrück. Die beiden Stadtzent-

ren liegen etwa 7 km auseinander. Es ist 

eine Besonderheit, dass sich angesichts 

dieser geografi schen Nähe ein Mittelzen-

trum durchsetzen kann. Und dies gelingt 

Georgsmarienhütte sehr gut. 

Ein Indiz für die Attraktivität von Städten 

ist ihre Einzelhandelszentralität. Denn die 

tägliche Abstimmung der Einzelhandels-

kunden mit ihren Füßen – der Ort, den sie 

zum Einkaufen wählen –  ist an Authenti-

zität  nicht zu überbieten. An den Kassen 

des georgsmarienhütter Einzelhandels 

wird 30 Prozent mehr umgesetzt, als es 

der Kaufkraft der einheimischen Bevöl-

kerung entspricht. Dies ist mit der Attrak-

tivität der Geschäfte und ihrem Mix von 

ansprechenden inhabergeführten Läden 

und bekannten Filialisten  zu erklären, 

aber auch mit ihrer Erreichbarkeit. 

Die sehr gute überregionale Erreichbar-

keit aus dem Osten, Südosten und Sü-

den, führt zu einem erheblichen Einzugs-

gebiet - aber auch die innerstädtische 

Erreichbarkeit ist entscheidend! Weitge-

hend ohne Ampel erreicht man auf kur-

zem Wege ohne Stau das Zentrum mit 

seinem großzügigen Parkplatzangebot. 

Unentgeltliches Parken ist eine Selbst-

verständlichkeit. Kostenpfl ichtige öffentli-

che Parkplätze gibt es in der Stadt nicht!  

Erfolg durch 
Erreichbarkeit

EIN LEISTUNGSFÄHIGES MITTELZENTRUM IM STÄDTISCHEN 

VERDICHTUNGSRAUM OSNABRÜCK

D
Einwohnerzahl   

33.179

Arbeitsplätze 

11.466

Arbeitslosenquote 

3,8 Prozent 

Einzelhandelszentralität 

128,9 Prozent

Ihre No. 1 in Europa

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

35

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

info@container.de

Schlüsselfertige Hallen
Dacheindeckungen

Wandverkleidungen
Tore und Türen

Möller Glasmetall
GmbH & Co. KG

Breite Straße 25
D-32257 Bünde

Tel. (0 52 23) 4 80 90
Fax 48 09-77

moeller-glasmetall@t-online.de

Stahl bau
Ind

us
trie

MÖLLER
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Auch der Weg von den Parkplätzen zu 

den Geschäften ist kurz. Erfolg durch Er-

reichbarkeit ist also vorprogrammiert. 

In ähnlicher Weise gilt dies auch für die 

Gewerbegebiete. In unmittelbarer Nähe 

der Autobahnabfahrten der A 30 und A 

33 liegen sie zwischen den Stadtzentren 

von Osnabrück und Georgsmarienhütte. 

Die Werthaltigkeit dieser Lagen liegt auf 

der Hand. Manches Unternehmen aus 

dem ostwestfälischen Raum, das sich in 

Richtung Osnabrück orientiert, nutzt die-

se Lage für eine Niederlassung. Man ist 

im Raum Osnabrück präsent und hat die 

kurze Anbindung an den Hauptsitz. Das 

Bonbon obendrauf: zwei zusätzliche Ar-

beitstage im Jahr.
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www.gewerbeimmobilien-
georgsmarienhuette.de

Miete und Kauf

Anzeige

www.gewerbeimmobilien-
georgsmarienhuette.de

Miete und Kauf

Anzeige

m Gewerbegebiet der 10.700-Einwoh-

ner-Stadt steht heute einer der mo-

dernsten Hagebaumärkte Norddeutsch-

lands. Bauherr ist die Kaufmannsfamilie 

Wreesmann, Betreiber ist die Hagebau-

markt Ostrhauderfehn GmbH & Co. KG, 

eine 100-prozentige Beteiligung des 

Hagebau Gesellschafters BZN Baustoff 

Zentrale Nord GmbH & Co. KG in Aurich. 

Auf der Suche nach einem kompetenten 

Unternehmen für die Errichtung des neu-

en Marktes entschied sich der Bauherr 

für die Husen GmbH & Co. KG aus dem 

emsländischen Surwold bei Papenburg. 

Bekannt geworden ist Husen durch sei-

ne Stahlhallen und Stahlkonstruktionen, 

die weit über die Grenzen Deutschlands 

hinaus errichtet wurden. In den vergange-

nen Jahren haben sich die Stahlbauspe-

zialisten aber auch mit der Errichtung von 

Gewerbeobjekten in der Verbundbauwei-

se mit Holz und Beton einen sehr guten 

Namen erarbeitet. „Die Verbundbauweise 

mit Holz und Beton bietet in Bezug auf 

die Brandschutzklasse Vorteile für Bau-

herren. Bei Gebäuden mit Kundenverkehr 

ist das häufi g ein wichtiger Aspekt“, so 

Husen-Geschäftsführer Wolfgang Husen. 

Auf der Husen-Referenzliste stehen vie-

le namhafte Kunden. Die kurze Bauzeit, 

eine faire Kalkulation und nicht zuletzt der 

gute Ruf und die erstklassigen Referen-

zen sorgten dafür, dass Husen den Zu-

schlag bekam. Auf 5.300 Quadratmetern 

Verkaufsfl äche umfasst das Sortiment 

des Baumarkts und Gartencenters rund 

40.000 Artikel. Circa drei Millionen Euro 

investierte die Familie Wreesmann in den 

Gebäudeneubau. Und 21 Mitarbeiter 

wurden zu Beginn eingestellt. Ein echter 

Wirtschaftsfaktor für die Region. 

Hagebaumarkt in Verbund-
bauweise gebaut

MODERNER HAGEBAUMARKT IN NORDDEUTSCHLAND

I
IN VERBUNDBAUWEISE MIT 

HOLZ UND BETON ERRICHTETE 
HUSEN STAHLBAU 

DEN HAGEBAUMARKT IN 
OSTRHAUDERFEHN. 

(FOTO: HUSEN GMBH & CO. KG)
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uf der internationalen Immobili-

enmesse Expo Real vom 04. bis 

06.10.2011 in München ist die Logistikin-

itiative Greven/Rheine vom Innenminister 

Ralf Jäger zum besten Logistikstandort 

in NRW gekürt worden. Unter dem Motto 

‚Vorsprung durch Verbindung‘ verfügen 

Greven und Rheine als einzige Logistik-

region über Anschlüsse an alle vier Ver-

kehrsträger: Autobahn, Schiene, Wasser-

straße und nunmehr mit dem AirportPark 

FMO auch direkt an den Flughafen. Der 

AirportPark FMO bietet für Logistiker 

zudem entscheidende Vorzüge hinsicht-

lich zusammenhängender Grundstücke 

bis zu 100.000 m² Größe, der 7 Tage-/ 

24 Stunden-Betriebsmöglichkeit, des 

neuen Autobahnanschlusses an die A1 

Hamburg-Ruhrgebiet-Köln sowie eines 

auch in den Nachtstunden aktiven Car-

go-Umschlags am Flughafen Münster-

Osnabrück.

Im 1. Bauabschnitt des AirportPark FMO 

sind 48 Hektar Grundstücksfl äche für 

Büro-, Hotel-, Dienstleistungs- und Ge-

werbe-/ Logistiknutzungen bereits bau-

rechtlich gesichert und voll erschlossen. 

Die Grundstücksgrößen und -zuschnitte 

können variabel nach den Anforderungen 

des Unternehmens angepasst werden. 

Optionale Expansionsfl ächen werden 

ebenfalls mit angeboten. Mit der Verlei-

hung des Logistikpreises auf der größten 

europäischen Gewerbeimmobilienmesse 

mit rund 37.000 Fachbesuchern ist das 

Interesse für Logistikfl ächen im Airport-

Park FMO schon während der Messe 

nochmals gestiegen. Die Interessenten 

schätzen neben den optimal zugeschnit-

tenen und großzügigen Arealen vor allem 

den 24-Stunden-Betrieb, keine störende 

Wohnbebauung und den kurzen und di-

rekten Weg zur Autobahn. Dazu bietet 

der AirportPark FMO kostenreduzieren-

de und nachhaltige Mehrwerte, wie z.B. 

modernste Breitbandtechnologie und die 

Möglichkeit des Anschlusses an die Fern-

wärmeleitung eines Biomasse-Heizkraft-

werkes und damit verbunden eine rund 

15prozentige Heizkostenersparnis. 

Bester Logistikstandort

A BEI DER PREISÜBERGABE (V.L.): 
PETER VENNEMEYER 

(BÜRGERMEISTER STADT GREVEN),
UDO SCHRÖER 

(GESCHÄFTSFÜHRER 
AIRPORTPARK FMO), 
STEFAN DEIMANN 

(GESCHÄFTSFÜHRER GFW GREVEN), 
RALF JÄGER 

(INNENMINISTER NRW), 
DR. MANFRED JANSSEN 

(GESCHÄFTSFÜHRER EWG RHEINE),
ANNA HEUCK (EWG),
KAI KRÖGER (EWG),

PETER ABELMANN (LOGISTIK.NRW).
(FOTO: AIRPORTPARK FMO GMBH)

MIT ZUSÄTZLICHEM ANGEBOT DES AIRPORTPARK FMO GEWINNT 

DIE LOGISTIKINITIATIVE GREVEN/RHEINE DEN 1. PREIS IN NRW

www.gewerbeimmobilien-
georgsmarienhuette.de

Miete und Kauf

Anzeige
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olarstrom hat Zukunft, das ist 

spätestens seit Fukushima deut-

licher denn je. Als saubere und sichere 

Energie leistet er bereits jetzt einen re-

levanten Beitrag zur bundesdeutschen 

Energieversorgung. Mehr als zehn Giga-

watt Nennleistung haben die in Deutsch-

land installierten Photovoltaikanlagen im 

Jahr 2010 erbracht – ein beachtliches Er-

gebnis, das nur mit einigen Tausend Qua-

dratmetern Modulfl äche zu erreichen ist. 

Doch jede Oberfl äche, die der Witterung 

ausgesetzt ist, setzt im Laufe der Zeit 

Verschmutzungen an. Ob Blätter oder 

Pollen, Ruß oder Staub, Algen oder Vo-

gelkot – sämtliche Ablagerungen wirken 

wie Verschattungen und reduzieren die 

Leistungsfähigkeit der Anlage. 

Verschmutzungen reduzieren 

die Leistung 

Entgegen der landläufi gen Meinung, 

dass PV- und Solarthermiemodule durch 

Regenfälle ausreichend gereinigt werden, 

ist mittlerweile in Studien nachgewiesen, 

dass vor allem Verschmutzungen durch 

Landwirtschaft, Tiere und Industrie die 

Leistung einer Photovoltaikanlage um 

bis zu 30 Prozent reduzieren können. Da 

jede Kilowattstunde bares Geld bringt, 

kosten solche Leistungsverluste schnell 

eine nicht unerhebliche Summe; Amorti-

sierungszeiten verlängern sich, der Wert 

der Anlage fällt, die Lebensdauer sinkt. 

Darum rechnet sich die regelmäßige und 

sachgerechte Reinigung auch großfl ächi-

ger Anlagen schnell. Ein Beispiel: Eine 

Anlage von 30 kWp erbringt eine durch-

schnittliche Jahresleistung von 26.500 

Sauber-Power

RENIGUNG VON PV-ANLAGEN BRINGT MEHR EFFIZIENZ

S

(FOTO: RAY FACILITY MANAGEMENT 
GROUP)

 GEBÄUDEREINIGUNG
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kWh. Bei einer Einspeisevergütung von 

0,4301 Euro/kWh (Vergütungshöhe für 

Anlagen bis 30 kWp, 2009 installiert) 

beträgt die Jahresvergütung 11.397,65 

Euro. Reduziert sich die Leistung durch 

Verschmutzungen nur um zehn Prozent, 

beträgt der Verlust 1.139,76 Euro. Liegt 

also die Notwendigkeit, eine PV-Anlage in 

regelmäßigen Abständen reinigen zu las-

sen, mittlerweile auf der Hand, sind viele 

Anlagenbesitzer bei der Frage nach der 

richtigen Art uneins. Glaubt der Privat-

nutzer noch, selbst mit Wischmopp und 

Wassereimer auf das Dach seines Ein-

familienhauses steigen zu können, wird 

diese Aktion für großfl ächige, gewerblich 

genutzte Anlagen schnell problematisch. 

Denn neben der Frage der korrekten Rei-

nigungstechnik sind auch Sicherheitsvor-

gaben zu beachten. Die Reinigung sollte 

also dem Profi  vorbehalten bleiben, der 

mit richtiger Ausrüstung besonders si-

cher und effi zient arbeiten kann. Weitere 

Vorteile des professionellen Dienstleisters 

sind die Einpassung des Reinigungsauf-

trags in den Betriebsablauf des Auftrag-

gebers und natürlich ökologische Fak-

toren, die bei professionell erbrachten 

Leistungen selbstverständlich berück-

sichtigt werden. 

Umkehrosmose – sauber, sicher, 

effi zient 

Die empfi ndlichen Oberfl ächen von Pho-

tovoltaikanlagen sollten besonders sanft 

gereinigt werden. Leitungswasser und 

Reinigungsmittel sind übrigens völlig un-

geeignet, da sie mineralische Rückstände 

und Tensidreste auf den empfi ndlichen 

Flächen hinterlassen und auf diese Weise 

ebenfalls die Leistung reduzieren. Statt-

dessen werden die Module am besten 

mit demineralisiertem Wasser gereinigt. 

Die qualifi zierten Fachkräfte von ray set-

zen für ein perfektes Ergebnis auf das be-

sonders schonende und umweltfreundli-

che Verfahren der Umkehrosmose. Das 

natürliche Prinzip der Umkehrosmose 

macht aus Leitungswasser deminera-

lisiertes Wasser, das frei von Magnesi-

um und Kalzium ist. Es hinterlässt beim 

Trocknen keine Flecken und verfügt über 

eine besonders hohe Reinigungskraft, 

so dass chemische Zusätze überfl üssig 

sind. Außerdem können mit deminerali-

siertem Wasser gereinigte Oberfl ächen 

nach dem Spülen einfach an der Luft 

trocknen. Manuelles Trocknen und Polie-

ren entfallen, was eine professionelle Rei-

nigung deutlich kostengünstiger macht, 

als viele Betreiber glauben. Dank dieser 

Eigenschaften ist das Osmoseverfahren 

perfekt geeignet, um die empfi ndlichen 

PV-Module schnell, ökologisch und rück-

standsfrei zu reinigen. Selbstverständlich 

ohne Beeinträchtigung der Oberfl äche 

und unter Wahrung der Garantiebedin-

gungen. So wird eine PV-Anlage mit pro-

fessionellem Einsatz wieder maximal leis-

tungsfähig – und damit wieder maximal 

wirtschaftlich. 

Ein kleiner Tipp: PV-Anlagen lässt man 

am besten unmittelbar vor den ertrags-

starken Sommermonaten reinigen.  
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ie Kunden von   Meteor, zu de-

nen mittelständische als auch 

internationale Großunternehmen zählen, 

schätzen die hohe Zuverlässigkeit, Ter-

mintreue sowie die Qualität der Meteor-

Dienstleistungen und vor allem das hohe 

Maß an Arbeitsschutz, mit dem man sich 

von vielen Wettbewerbern abgrenzt. „Wir 

leben eine Unternehmensphilosophie, in 

der Mensch und Umwelt im Mittelpunkt 

stehen“, sagt Joachim Herrmann, Nieder-

lassungsleiter in Bielefeld. 

Für die umfassenden Bemühungen auf 

diesem Gebiet wurde Meteor 2011 von 

der VBG mit dem Zertifi kat „AMS-Ar-

beitsschutz mit System“ ausgezeichnet. 

Dabei wurde das Arbeitsschutz-Manage-

mentsystem nach nationalen und interna-

tionalen Standards geprüft; Meteor erfüllt 

somit die Arbeitsschutzkriterien der VBG. 

Darüber hinaus ist Meteor seit 1999, als 

eines der ersten Zeitarbeitsunternehmen, 

in der Arbeitssicherheit nach den Che-

mie-Grundsätzen SCC/SCP zertifi ziert. 

Herr Herrmann erklärt die Verfahrenswei-

se bei Meteor wie folgt: „Die konsequente 

Umsetzung der Standards unseres Ar-

beitsschutz-Managementsystems erfolgt 

vor Ort durch mehrere gewerblich ausge-

bildete Disponenten. Eigene Fachkräfte 

für Arbeitssicherheit besprechen mit un-

seren Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern 

die individuellen Gefahren am jeweiligen 

Arbeitsplatz und trainieren mit ihnen ein 

entsprechendes Schutzverhalten. Selbst-

verständlich erhält jeder Mitarbeiter seine 

persönliche Schutzausrüstung, sowie die 

notwendigen Vorsorgeuntersuchungen 

für den jeweiligen Einsatz. Unsere Mitar-

beiter sind unser wertvollstes Gut, wes-

wegen ihre Sicherheit für uns an oberster 

Stelle steht.“  

Abgrenzung von 
den Wettbewerbern
MIT EINEM HOHEN MASS AN ARBEITSSCHUTZ

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

LUST haben. LUST machen. LUST wecken. 
www.team-wandres.de
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Effizienz steigern?
Prozesse optimieren?
Innovationen beschleunigen?

Profitieren Sie von der 
SALT AND PEPPER 
Technologieberatung:
- Operative Managementberatung
- Interim Management
- Ingenieurdienstleistungen 

www.salt-and-pepper.eu

Mit viel Energie in den Winter

 MASCHINENBAU

ass das Netzwerk Grenzen-

loser Maschinen- und Anla-

genbau (GMA) eine ideale Plattform für 

grenzüberschreitende Kontakte zwischen 

deutschen und niederländischen Betrie-

ben ist, hat sich in der Region bereits he-

rumgesprochen.  Schließlich profi tieren 

schon viele teilnehmende Unternehmen 

aus dem Maschinen- und Anlagenbau 

vom ganz auf Klein- und Mittelständische 

Unternehmen der Euregio-Region ausge-

richteten Angebot des Netzwerk GMA. 

So werden mit diversen Veranstaltun-

gen, regelmäßigen Unternehmertreffen, 

gemeinsamen Messeauftritten auf regio-

nalen Fachmessen wie dem Forum Ma-

schinenbau (FMB) in Bad Salzufl en, der 

Technischen Industrielen Vakbeurs (TIV) 

im niederländischen Hardenberg sowie 

der internationalen Branchenleitmesse 

Industrial Supply im Rahmen der Hanno-

ver Messe Kontaktmöglichkeiten auf ver-

schiedenen Ebenen angeboten.

Dass im Rahmen des INTERREG IVa 

– Projektes Netzwerk GMA auch tech-

nologisches Know-How vermittelt wird, 

sollte hierbei ebenfalls erwähnt werden. 

So werden Maschinen- und Anlagen-

bauern der Region Informationen, Ent-

scheidungshilfen und praktische Hilfen in 

den Bereichen Zerspanung, Blechverar-

beitung und automatisiertes Schweißen 

vermittelt. Während hierzu beim nieder-

ländischen Netzwerkpartner STODT in 

Hengelo mit einem Multitasking-Zentrum 

und Maschinen zur Blechbearbeitung die 

automatisierte Zerspanung und das The-

Netzwerk GMA 
präsentiert 
Klugschweisser

PLATTFORM FÜR GRENZÜBERSCHREITENDE KONTAKTE

D
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Konstruktionen in der Natur. Konstruktionen von DRECKSHAGE.

STÄHLE   |   NE-METALLE   |   KUNSTSTOFFE   |   LINEARFÜHRUNGEN   |   ANTRIEBSELEMENTE   |   PROFILE   |   SYSTEME

www.dreckshage.de |  Telefon: 0521 / 92 59-0

Forum Maschinenbau

09.-11.11.2011 in Bad Salzufl en

Halle 20, Stand C16

 MASCHINENBAU

ROBOTERZELLE IM HANDWERKER 
BILDUNGSZENTRUM MÜNSTER.

(FOTO: HANDWERKSKAMMER MÜNSTER)

ma Blech angeboten werden, werden im 

Handwerker Bildungszentrum in Münster 

eine Schweißroboterzelle betrieben und 

hierzu Schulungsangebote bereitgestellt.

Auf der Fachmesse Forum Maschinen-

bau (FMB) vom 09. bis 11. November 

2011 in Bad Salzufl en stellt das Netzwerk 

GMA das Thema Roboterschweißen in 

den Focus der eigenen Präsentation. Un-

ter dem Begriff „Klugschweisser“ wird auf 

dem GMA-Stand in Halle 20 der gesamte 

Fertigungsprozess von der 3D-Zeichnung 

über die Offl ine-Programmierung und 

Roboter-Simulation bis hin zum Roboter 

im Live-Betrieb gezeigt. Ob Interessent, 

Einsteiger oder Experte - besonderes Au-

genmerk legt das Netzwerk GMA dabei 

auf die Bedürfnisse und Möglichkeiten 

von Klein- und Mittelständischen Unter-

nehmen,  die nicht zuletzt als Zulieferer 

der Industrie immer stärker in die Anfor-

derungen des Marktes eingebunden wer-

den.
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Wir sorgen für Ihr Personal auf Zeit

Telefon: 05 21 – 9 42 53-0, Fax: 05 21 – 9 42 53-26, Sunderweg 4, 33649 Bielefeld
E-Mail: bielefeld@meteor-ag.de, Internet: www.meteor-ag.de,  METEOR Personaldienste AG & Co. KGaA

Technische Hilfskräfte
Lagerarbeiter – Staplerfahrer
Schweißer (alle Fachrichtungen)
Kaufmännisches Personal
Ing.-techn. Personal

Mechatroniker – Industriemechaniker
Dreher – Fräser – Werkzeugmacher
Elektroninstallateure für Industrie- und
Schaltschrankbau – Gebäudeinstallation
Maler – Industrielackierer

Wenn Sie qualifizierte und kompetente Mitarbeiter suchen, bietet Ihnen METEOR ein breites Spektrum 
an qualifiziertem Personal. Ob  Facharbeiter, Angelernte oder Hilfskräfte: wir bieten kompetentes 
Personal rund um das Thema Maschinenbau.
.

 MASCHINENBAU

as Unternehmen stellt die 

optimale Umsetzung kunden-

spezifi scher Anforderungen  in den Mittel-

punkt seiner täglichen Arbeit. In diesem 

Zuge hat sich das Geschäftsfeld „Profi le 

+ Systeme“ in den letzten 25 Jahren kon-

sequent vom reinen Profi llieferanten zum 

Lösungslieferanten für komplexe Systeme 

aus Aluminium-Konstruktionsprofi len ent-

wickelt.

Im Geschäftsfeld „Profi le + Systeme“ 

projektiert, konstruiert, fertigt und mon-

tiert Dreckshage komplexe kundenspezi-

fi sche Systeme aus Aluminium-Konstruk-

tionsprofi len für Maschinenverkleidungen, 

Lärmschutzkabinen, Betriebsmittelein-

richtungen, Test- und Prüfstände sowie 

für viele andere Anwendungsfälle.In die-

sem Zusammenhang ergeben sich täg-

lich neue Aufgabenstellungen, die ein-

fach, schnell und kostengünstig gelöst 

werden müssen. Dazu bietet das Alumi-

nium-Konstruktionsprofi l hervorragende 

Möglichkeiten. Die vielfältigen Konstrukti-

onsmöglichkeiten des Baukastenprinzips 

der Aluminium-Konstruktionsprofi le erfül-

len dabei höchste Ansprüche im Hinblick 

auf Design und Modularität und ermög-

lichen fast unbegrenzte Konstruktions-

möglichkeiten.

Der Service von Dreckshage umfasst in 

diesem Geschäftsfeld auf Wunsch die 

Maßaufnahme vor Ort, die komplette Pro-

jektierung, Konstruktion und Fertigung 

eines Systems. Aber auch für die Eigen-

fertigung durch den Kunden stehen bei 

Dreckshage 100 unterschiedliche Profi le 

und 1.000 Zubehörartikel für die einfache 

und schnelle Selbstmontage bereit. Die-

se Umsetzungskompetenz macht sich 

Mit Konstruktionskompetenz
DIE AUGUST DRECKSHAGE GMBH & CO. KG HAT SICH IN DEN VERGANGENEN JAHRZEHNTEN 

VOM LIEFERANTEN FÜR LINEARTECHNIK, WERKSTOFFE UND PROFILE ZUM MODERNEN 

D
VERTRIEBS- UND DIENSTLEISTUNGSUNTERNEHMEN ETABLIERT
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Speziell auf Klein- und mittel ständische 
 Unternehmen ausgerichtet, präsentiert das 
Netzwerk Grenzenloser Maschinen- und 
 Anlagenbau (GMA) die Prozess kette von der 
Zeichnung, Offl ine-Programmierung und 
 Simulation bis zum  Roboter im  Livebetrieb. 
Für Einsteiger und Anwender bietet das 
 Netzwerk GMA Informationen, Beratung 
und Entscheidungshilfen.

Ebenfalls präsentieren über 40 deutsche und 
niederländische Unternehmen auf dem 
 Netzwerk-Gemeinschaftsstand grenzenlosen 
Maschinen- und Anlagenbau.

www.netzwerkGMA.de

www.deutschland-nederland.eu

INTERREG - Grenzregionen gestalten Europa
Europäischer Fonds für Regionale Enwicklung der Europäischen Union

INTERREG - Grensregio’s bouwen aan Europa
Europees Fonds voor Regionale Ontwikkeling van de Europese Unie

Unterstützt durch / Mede mogelijk gemaakt door:

die Firma Mahr aus Göttingen seit nun-

mehr 5 Jahren zu Nutze. Die global ope-

rierende Mahr-Gruppe ist weltweit der 

drittgrößte Hersteller mit einem komplet-

ten Angebot an Fertigungsmesstechnik. 

Mahr-Messgeräte – vom Messschieber 

bis hin zum optisch-taktilen Formmess-

gerät im Nanobereich – werden in der 

Automobilindustrie, im Maschinenbau, 

in feinwerktechnischen und optischen 

Betrieben, sowie in Wissenschaft und 

Forschung eingesetzt. Auf Anforderung 

von Mahr konstruiert Dreckshage spezi-

fi sche Einhausungen für vollautomatische 

Messplätze für die Oberfl ächenmessung. 

Die Besonderheit der Dreckshage-Lö-

sung für diese Anwendungsfälle liegt in 

der Beseitigung von Störeinfl üssen wie 

Schall, Verschmutzung, Luftströme und 

„Falschtemperierungen“. Damit realisiert 

Dreckshage mit Mahr einen vollautoma-

tischen Messplatz als eigenständiges 

und abgeschlossenes System, das beim 

Endkunden perfekt in die Fließfertigung 

eingebunden werden kann. „Diese und 

vergleichbare Spezialanforderungen zu 

realisieren ist unsere Stärke, die wir in Zu-

kunft noch weiter gezielt ausbauen wol-

len“, so Frank Schmidt, Produktmanager 

Profi le + Systeme.

Mit jahrzehntelanger Erfahrung ist 

Dreckshage außerdem kompetenter An-

sprechpartner für hochwertige Werkstof-

fe und Lineartechnik sowie für die Ferti-

gung komplexer Kunststoffteile.
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 MARKT & ANGEBOTE

SCHREIBBLÖCKE · BROSCHÜREN · FLYER
PLAKATE · VISITENKARTEN · PLANODRUCKBOGEN

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

E-MAIL: INFO@STEIN-DIGITALDRUCK.DE

stein-digitaldruck.de
KONSEQUENT GÜNSTIGQUALITÄT

ONLINE-SHOP DER STEIN.DRUCK GMBH

DIGITALDRUCK & WERBETECHNIK

KOMPRESSOREN

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

Container

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

3535

Moderne 
Vielzweckräume

MOBILE RÄUME

QUALITÄTSSICHERUNG

DISPLAYSYSTEME & MESSEBAU

DRUCK

FAHNEN & STOFFDRUCKE

HALLENBAU

immer aktuell, unser...

www.                        
      .de

WERBEAGENTUR

LAGERTECHNIK

BODENBELÄGE

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

Komponenten
für die Fördertechnik

Besuchen Sie uns auf der 

Forum Maschinenbau 
am .11.- .11.201  in Bad Salzufl en

Halle 2  Stand 
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Kompetenz von der Planung  
bis zur Wartung

Fachhändler für                                

Kompressoren

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

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

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

WWW.FLACO.DE

Druckluft-Service  vom  Fachbetrieb

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

Basel II Tipp:
Erst chartern – später kaufen!

Top AfA oder Direktabzug

KOSTENGÜNSTIGE RAUMLÖSUNGEN

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

sofort lieferbar - TOP MIETkonditionen 
vom 

Grossflächen -MIET- Profi!

Container Gebäude Designer Pavillons Trend Line P Exclusive See Container 10/20“

Büro-Hallen-Kombination Hallenbau MiethallenMehrgeschoss-Systembau

Prestige Modulbau

 ÜBERZEUGEN SIE MICH!
 Ich möchte WIRTSCHAFT REGIONAL 
 2 Monate kostenlos zur Probe.

 OK! 
 Ich bestelle ein WIRTSCHAFT REGIONAL Abonnement.

12 Hefte kosten jährlich im Abonnement € 20,00. Das Abonnement läuft 
ein Jahr und verlängert sich nur dann um ein weiteres Jahr, wenn es nicht 
spätestens drei Monate vor Ablauf des Abonnements gekündigt wird.

Versandadresse:
Name

Adresse

PLZ/Ort

Widerrufsrecht:
Innerhalb von 10 Tagen kann ich von meinem Auftrag zurücktreten. 
Ich werde meine Absicht dem Verlag schriftlich mitteilen.

Datum  Unterschrift

Abonnieren zum Vorzugspreis!Abonnieren zum Vorzugspreis!

WIRTSCHAFT
REGIONAL
DAS WIRTSCHAFTSMAGAZIN FÜR FÜHRUNGSKRÄFTE IN DER REGION

www.wirtschaft-regional.net

WIRTSCHAFT REGIONAL – ABONNEMENT SERVICE – Press Medien GmbH & Co. KG
Richthofenstraße 96 · 32756 Detmold oder per Fax: 05231-98 100 33
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www.wpwitte.de

Jetzt auch in
Münster

Wirtschaftsprüfungsgesellschaft
Steuerberatungsgesellschaft

Geschäftsführer: WP/StB Dipl-Kfm. Rainer Witte

Sachverständiger für Unternehmensbewertung
Fachberater für Internationales Steuerrecht

D-59302 Oelde · Obere Bredenstiege 7
Telefon (0 25 22) 93 49-0
Telefax (0 25 22) 93 49-10

E-Mail: rw@wpwitte.de · www.wpwitte.de

Steuerkanzlei am Aegidiitor
Für eine optimale Betreuung
unserer Mandanten in der Region.

D-48143 Münster · Aegidiistraße 42
Telefon (0 251) 4 18 49-0
Telefax (0 251) 4 18 49-20

Bürogemeinschaft Münster:
Kanzlei am Aegidiitor
Rechtsanwälte und Notare

Die Zuverlässigkeit in Automation. 

w
w

w
.w

ill
in
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nd

ab
le

.d
e

Automation von der besten Seite: 
Mit Erfahrung, Know-how, Service. 
Willkommen bei HMR RAUTEC!

Für sinnvolle Lösungen – www.HMR-RAUTEC.de
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