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Editorial/lnhalt

GriufB3 Gott
jetzt gehts los!

Die Wirtschaft im Stiden Deutschlands

ist schon seit einiger Zeit auf einem

aufsteigenden Pfad ... Umsatze steigen
Arbeitslosenzahlen sinken

Optimismus macht sich breit.

Aufstieg macht mehr SpafB3 als Abstieg.

Helmut Plagemann,
Herausgeber

Doch Vorsicht: Die Bergsteiger unter
lhnen wissen, dass auch der Aufstieg
seine Tucken hat, dass gerade auch der
sonst kann ein spaterer Abstieg unbe-
zwingbare Ge-
; \ fahren mit sich

[ | o
( — Mit diesem Ma-
g iy = gazin fur erfolg-
e reiche  Unter-
lhnen in Zu-
kunft Experten
aus zahlreichen
Anregungen,
Tipps und Hin-
weise, wie Sie lhren Erfolg optimieren
Die vor Ihnen liegende Startauflage hat
einen begrenzten Umfang. Sie soll
Ihnen einen kleinen Uberblick geben,

ten.

Alle Fachautoren sind uns personlich
bekannt. Deren Informationen stam-

Aufstieg Professionalitat verlangt
bringen.
p—— nehmer geben
Fachbereichen
kénnen.
was wir Ihnen in Zukunft bieten moch-
men aus der Praxis fur die Praxis.

Freuen wirden wir uns Uber lhre Mei-
nungen, lhre Winsche, lhre Hinweise.

Wenn Sie dieses Magazin regelmaBig
alle drei Monate erhalten moéchten,
geben Sie uns eine kurze Information
(siehe Seite 11).

Es grusst Sie das Team
des Fachmagazins , Erfolg Optimieren”
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Unternehmensfithrung

3 Wissens-Management ist Notwendig
Outsourcing, Personalwechsel, Frihrente, Personalleasing zwingen
Unternehmen dazu, Wissensmanagement systematisch zu betreiben.

9 Ausgaben senken: Kopierer, Drucker, Fax ...
Transparenz, Volumenverlagerung

Marketing, Vertrieb

4 Die Marke als Mega-Thema fiir mittelsténdische Unternehmen
.Das Wichtigste, das Wertvollste was wir haben, ist die Marke,” sagt
ein bekannter Unternehmensleiter. Ein Thema, dem sich inzwischen
auch viele mittelstandische Firmen annehmen.

8 Neue Wege in Absatz und Vertrieb
Hofnungslose Situationen wenden, Marktanforderungen kennen,
Wege finden

5 Markenrecht - sichern Sie lhren guten Namen
Welchen Schutz bietet eine Marke? Was kann man als Marke eintragen
lassen? Wie funktioniert das in der Praxis?

Personal-Management

6 Jeden zu Wort kommen lassen:
Playdoyer fur eine Unternehmenswertanalyse

6 Fur mehr Wohlbefinden - Gesundheitsmanagement im Unternehmen
GroBbetrieb wie BMW, O2 und andere praktizieren ein internes betrieb-
liches Gesundheits-Management und profilieren sich als ,,Unternehmen
des Jahres”. Jetzt interessieren sich auch zunehmend mittelstandische
Firmen fur dieses Gebiet.

7 Moderne Vergitungssysteme: ganzheitliches Pensions-Management
Trotz hoher Arbeitslosigkeit klagen viele Unternehmen tber einen
Mangel an Fachkraften. Ein Schlussel, die Besten des Arbeitsmarktes fur
das eigene Unternehmen zu interessieren liegt in Modellen moderner
Vergutungssysteme. Im ersten Teil geht es um ein ganzheitliches Pen-
sions-Management, dass inzwischen den reinen Vertrieb von
Versicherungspolicen abgel6st hat.
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Unternehmensfihrung

Wissensmanagement
iIst Notwendig

Von Tiberius Dumitru, Unternehmensberater

Firmen verlieren durch Mitarbeiter-
fluktuation, Outsourcing, Pensionie-
rung und Personalleasing besonderes
Wissen unwiederbringlich. Betroffen
davon sind besonders die kleinen und
mittelstdndischen Unternehmen. Es
wurde in der Vergangenheit kein
Augenmerk auf die Besonderheit des
Wissensmanagements gelegt. Sei es aus
Bequemlichkeit oder einfach weil
Investitionen Vorrang haben mussen.

Wie wird Wissensmanagement
definiert?

Das Wissensmanagement umfasst alle
internen und externen Informationen,
die dem jeweiligen Unternehmen eine
entscheidende Hilfe im direkten und
indirekten Wettbewerb erbringen. In
kurzen, vorher festgelegten Wegen
und Ablagesystemen werden Informa-
tionen gesammelt, archiviert und ver-
knlpft — gewissermaBen eine Wissens-
landkarte fur das jeweilige Unterneh-
men erstellt.

Ziele eines funktionierenden
Wissensmanagements.

Informelle Netzwerke bleiben beste-
hen, aber das vorhandene Wissen wird
dartber hinaus fur einen groéBeren
Personenkreis ,sichtbar” und nutzbar
gemacht.

Informationen werden nicht auf Zuruf
oder nur informell weitergegeben,
sondern allgemein zugéngig gemacht.
Abteilungsleiter und AuBendienstmit-
arbeiter haben Zugriff auf Informatio-
nen Uber Produkte und Kunden.
Die Kommunikation und Kooperation
zwischen Abteilungsleitern, AuBen-
dienst- und Innendienstmitarbeitern
verbessert sich.

Ein systematischer Informationsfluss
erleichtert den Umgang mit einer gros-
sen Kundenzahl.

Ein Unternehmen muss seinem Kunden
nicht mehr verschiedene Ansprech-
partner flr verschiedene Produkte
zumuten.

Berichts- und Dokumentationssysteme
werden vervollstandigt, Lucken gefullt.

Vorteile fiir das Unternehmen

Das Wissen der langjahrigen Mitarbei-
ter Uber Kunden, Fertigung, Einkauf
und Bestellwesen bleibt erhalten.

Wissen Uber Mitarbeiter, ihre Ausbil-
dung, Weiterbildung und ihre beson-
deren Kenntnisse, kann besser genutzt
werden. Ohne dass interne Netzwerke
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zerstort werden, erhélt eine breitere
Basis Zugang zum Wissen. Das Unter-
nehmen verliert keine wertvolle Zeit
bei der Suche nach Lésungen fur die
Fertigung oder den Vertrieb. Der
Umgang mit Wissen und neuen Ideen
wird vernetzt.

Im Betrieb entsteht die so genannte
Jlernende Organisation”. Wissen bleibt
dem Unternehmen erhalten und nutzt
auch dem Kunden. Die Mitarbeiter fuh-
len sich in den Entwicklungsprozess mit
einbezogen und motiviert.

Bei einer Studie des Instituts fur Unter-
nehmensberatung in Bonn, wurden
241 Fuhrungskrafte befragt. 75 Prozent
sind der Meinung das Wissensmanage-
ment schon im Jahr 2005 einen extrem
hohen Beratungsbedarf erreicht.

Auf einer Skala von 500 Punkten
erreichte das Wissensmanagement 400
Punkte.
E-Business /
E-Commerce: 411 Punkte
Wissensmanagement: 400 Punkte
Customer Relationship

Management: 357 Punkte
Lean Management /
Rationalisierung: 295 Punkte
Vernetzte

Organisation: 292 Punkte
Business

Process Engeneering: 288 Punkte
Kernkompetenzen-
Management: 281 Punkte
Totaly Quality

Management: 276 Punkte

Wachstumsstrategien: 231 Punkte
Shareholder-Value-
Management: 227 Punkte
(500 Punkte = hoher Bedarf,
300 Punkte = mittlerer Bedarf
100 Punkte = geringer Bedarf)

Quelle:
Institut fur
Unternehmungsberatung Bonn W

Zitat des Monats:
“Das groBe Ziel der
Bildung ist nicht Wissen,
sondern Handeln”
Herbert Spencer,
englischer Philosoph

Expertentipp:

Wissensmanagement soll zwischen
Datenflut, ,ich habe gehort — In-
formationen” und dem tatsachli-
chen Wissen der Mitarbeiter eine
klar definierte Trennlinie ziehen.
Der Unternehmer muss sich der
Brisanz von verlorenem Wissen
bewusst sein und Uber eine hohe
eigene Motivation, seine Mitarbei-
ter zu einem Wissenstransfer bewe
gen kénnen.

Die Erkenntnis allein, Wissen zu
erhalten, reicht nicht. Den Erfolg
bringt die Sensibilitat der Vorge-
setzten, sich selbst und die Mann-
schaft zum Umdenken zu bewegen.

Tiberius Dumitru,
Unternehmensberater

Rahneggstr. 16

78333 Stockach

Telefon: 07771-917 942

Fax: 07771-918 673

E-Mail: t.dumitru@valueworks.de
www.valueworks.de

Anzeige:

Der Spezialist fiir Weine von der
siidlichen Rhone und der Ortenau
(Baden)

Sie suchen einen schénen
Rosé als Sommerwein

A D e, &
Cotes du Ventoux
frischfruchtiges Bouquet, herrliches Aroma

mit feinherben Nuancen, sehr elegant

. im 5Itr. Pack (BiB) zum
Preis von nur 19,00 €

9:} bei Bestellung ab
> 3 x 5 Itr. frachtfreie
Lieferung !
Ortenaper Weinhandel Tel. +49 (0) 7853 - 97854
Hans Hommes Fax +49 (0) 7853 - 97855
Rheinaver Stralle 14 www orlenaser-weinhandel de
D-776%94 Kehl infost orenaer-weinhandel de
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Marketing Vertrieb

Die Marke

im mittelstandische Unternehmen
Von Wolfgang M. Tauss, Dipl. Oec., BBA

Jedem ist klar, warum die Mon-Chéri-
Praline so gut schmeckt. Weil eine ori-
ginal Piemont-Kirsche drin steckt und
weil Claudia Bertani, das Gesicht von
Mon Chéri, jeden Kirschbaum individu-
ell begutachtet hat. Claudia Bertani
sorgt daflur, dass Menschen glicklich
sind, wahrend andere von der Herbst-
depression geplagt werden. Jetzt der
Schock: Die Wissenschaft sagt, dass es
gar keine Piemont-Kirsche gibt. Und
sient Claudia Bertani wirklich so ver-
fuhrerisch aus? Dennoch, die Marke
Mon Chéri ist beim Kaufer positioniert
und kann auch durch die Wissenschaft
nicht in die emotionslose Wirklichkeit
zurlickgeholt werden. Der Kunde will
die Wahrheit nicht héren. Er vertraut
der Marke Mon Chéri.

Immaterieller Wertschépfer

Wie prasent ist das Thema Marke
jedoch beim mittelstandischen Unter-
nehmer? Was unterscheidet die eigene
Marke von der des Wettbewerbs? Wie
wird sie von den Kunden wahrgenom-
men? Wie soll die Marke aus Sicht des
Unternehmers wahrgenommen wer-
den? Fragen Uber Fragen, die sich bis-
her noch nicht jeder Unternehmer
gestellt hat. Die Macht der Marke ist
heute in Theorie und Praxis unumstrit-
ten: Marken - friher Warenzeichen
genannt — sind zentrale immaterielle
Wertschopfer jeder Unternehmung.
Ausgangslage der Uberlegungen sind
die Fragen: Was ist die Marke und wel-
ches Ziel hat sie? Die Marke besteht aus
einem oder mehreren der folgenden
Elementen: Name, Begriff, Zeichen,

Anzeige:

Roth

ISt die
Liebe... _
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Symbol und Gestaltungsform. Ziel ist
es, die Leistung eines oder mehrerer
Anbieter zu kennzeichnen und vom
Wettbewerbsangebot zu unterschei-
den. Die Marke ist also zusammenge-
fasst das unterscheidbare Selbstver-
standnis des Unternehmens. Mehr
noch. Eine Marke soll, ja muss, Emotio-
nen wecken, wie bei Mon Chéri.

Differenzierung im Wettbewerb
Letztendlich dient sie dazu, sich gegen-
Uber dem Wettbewerb zu differenzie-
ren und den Kaufer der Marke an
Produkt und Unternehmen zu binden.
Den Kunden zu erreichen gelingt,
indem sein positives Bauchgefuhl
geweckt wird. Eine Marke schafft eine
Erlebniswelt fur den Kaufer, ein gutes
Gefuihl, das Richtige entschieden und
gekauft zu haben. Dies gilt nicht nur
far Konsumguter, sondern auch fir
technische Produkte.

Mit seiner Marke kommuniziert der
Unternehmer die Werte, denen er sich
verpflichtet fuhlt nach auBen. Ideal-
erweise nehmen Kunden dieses Image
auf. Bilder machen Marken! Wie bei
der italienischen Claudia von Mon
Chéri. Denn Bilder verdeutlichen Werte
am eingangigsten und wecken nach-
haltig Emotionen. Sie bleiben auch
dauerhaft im Gedachtnis. Wolfgang
Chur, Geschaftsfihrer der Robert Bosch
GmbH bringt es auf den Punkt: ,Das
Wichtigste, das Wertvollste, das wir
haben, ist die Marke”. Die Marke ist
das Thema schlechthin. Ob sich jeder
mittelstandische Unternehmer dessen
auch bewusst ist? l

Rld'lud Haimann: Alt!
Wle die wichtigste Kensumgruppe
TTITITITTY| der Zukunft die Wirtschaft verandert

m Fladlme GmbH

=] John Kotter, Holﬁer Rathgeber:

. | Das Pingui
Wie Veranderun zum Erfclg fihrt
er Miiller

Nlustriert von

Droemer Knaur
160 Seiten
14,90 €

Expertentipp:

Erfolgreiche Markenentwicklung
von Konzeption Uber Kreation,
Kommunikation hin zur etablierten
Wirkung ist komplex und braucht
Zeit.

Als simpler Einstieg in Ihre Marken-
entwicklung kann Ihnen die Beant-
wortung folgender Frage dienen:
Mit welchen Attributen bzw. Eigen-
schaften konnte ich meine Marke
als Person charakterisieren? Zum
Beispiel dynamisch, innovativ, tech-
nisch kompetent und solide? Und
sehen dies z.B. auch meine Kunden
und Mitarbeiter so, wie ist deren
Wahrnehmung? Denn  darauf

kommt es letztlich an, Markenwerte
als gelebte Identifikation, nicht nur
far lhre Kunden.

Wolfgang M. Tauss
Dipl.Oec., BB A

Areos Consulting

Menschen ¢ Marken e Markte
Bachzimmern 10

78194 Immendingen

Fon: 07462 / 923 126

Fax: 07462 / 923 229

eMail: info@areos-consulting.com
web: www.areos-consulting.com

{uing Gustav Roth

Allan 8. B
Jetzt brauche ich Auftrige
éu &‘ﬁ eb:kqlil‘llﬂﬁfan feger
undenbeziehungen n
Erf Mgrk‘te

smfhulseenas 5. Auflage
Redline GmbH

308 Seiten
17,90€

ng spiren
Willkemmen am dritten Ort
2.Auflage

Redline GmbH
254 Seit
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Markenrecht - sichern Sie
lhren guten Namen

Von Malte Dedden, Rechtsanwalt

Der Aufbau eines Unternehmens und
die Entwicklung neuer Produkte erfor-
dern viel Zeit, Geld und Arbeit. Umso
argerlicher ist es, wenn dann ein
Nachahmer den muhsam aufgebauten
guten Ruf ausnutzt.

Um sich dagegen zu schitzen, kénnen
Sie den Namen lhres Unternehmens
sowie die Bezeichnungen lhrer Waren
und Dienstleistungen markenrechtlich
schitzen lassen.

Welchen Schutz bietet eine Marke?
Als Markeninhaber besitzen Sie ein
sogenanntes AusschlieBlichkeitsrecht:
Niemand anderes darf ein mit lhrer
Marke identisches oder verwechselba-
res Zeichen fur die gleichen Waren und
Dienstleistungen benutzen. Das gilt
zum Beispiel fur die Kennzeichnung
von Waren, die Werbung mit der
Marke oder den Abdruck auf Ge-
schaftspapieren.

Bei VerstoBen gegen den Marken-
schutz kénnen Sie nicht nur Unterlas-
sung verlangen, sondern oft auch
Schadensersatz geltend machen, Aus-
ktunfte fordern und sogar die Vernich-
tung von Nachahmungen verlangen.
Da es in den meisten Fallen nicht auf
das Verschulden des Markenverletzers
ankommt, sind diese Anspruche relativ
leicht durchsetzbar. Im Umkehrschluss
bedeutet das nattrlich auch, man sollte
bei der Benennung eigener Produkte
vorher prifen, ob man einer bereits
bestehenden Marke zu nahe kommt.

Was lasst sich

als Marke eintragen?

Die Marke ist die Visitenkarte lhres
Produkts. Das bedeutet, dass sie die
Herkunft des Produkts zeigen und es
von anderen Produkten unterscheidbar
machen muss. Eine weitere Einschran-
kung ist das sogenannte Freihalte-
bedurfnis. Dadurch soll verhindert wer-
den, dass rein beschreibende Angaben
der allgemeinen Benutzung entzogen
und als Marken monopolisiert werden.
Fur die Form der Marke gibt es ver-
schiedene Moglichkeiten. So kénnen
Sie den Namen als Wortmarke schitzen
lassen, oder Sie kébnnen eine Bildmarke
anmelden, die aus einer Grafik ohne
Text besteht. Als Kombination sind
Wort-Bild-Marken maoglich, die aus Text
und Bild oder aus einem grafisch be-
sonders gestalteten Text bestehen.

Erfolg Optimieren

Weitere Moglichkeiten sind dreidimen-
sionale Marken, wie zum Beispiel die
Kuhlerfigur eines Autos, Hormarken,
mit denen eine Erkennungsmelodie
geschutzt werden kann, oder ,sonstige
Markenformen”, zu denen auch
Farben und Farbkombinationen geho-
ren.

Wie funktioniert das in der Praxis?
Zunachst sollten Sie sich entscheiden,
was genau geschutzt werden soll, und
welche Markenart dafir in Frage
kommt. Beispielsweise kénnen manche
Begriffe aufgrund fehlender Unter-
scheidungskraft oder wegen des Frei-
haltebedurfnisses nicht als Wortmarke
geschutzt werden. In solchen Fallen
bietet sich an, den Begriff grafisch zu
gestalten und das Logo dann als Wort-
Bild-Marke anzumelden.

Wenn der Markenentwurf steht, ist
eine Markenrecherche unbedingt emp-
fehlenswert. Grund dafur ist das
Anmeldeverfahren: das Patent- und
Markenamt pruft vor der Eintragung
nur, ob die angemeldete Marke Uber-
haupt eintragungsfahig ist. Nachdem
die Marke im Register eingetragen und
verdffentlicht wurde, koénnen die
Inhaber alterer Marken, die ihre Rechte
verletzt sehen, ein Widerspruchsver-
fahren betreiben. Um dieser Gefahr
vorzubeugen, sollten Sie sicherstellen,
dass Ihre Marke nicht mit bereits exi-
stierenden deutschen, europaischen
oder in Deutschland geltenden interna-
tionalen Marken und anderen fremden
Rechten kollidiert.

Als letzten Schritt vor der Anmeldung
mussen Sie nun noch das ,Verzeichnis
der Waren und Dienstleistungen” fir
lhre Marke aufstellen. Dazu wéahlen Sie
aus, fur welche der 45 international
einheitlichen Waren- und Dienstleis-
tungsklassen markenrechtlicher Schutz
beantragt werden soll, und listen die
zu den einzelnen Klassen gehérenden
Begriffe auf. Dieses sehr formalisierte
Klassensystem macht die Anmeldung
zwar etwas komplizierter, erleichtert
es aber, den Schutzumfang der einzel-
nen Marken zu vergleichen, und kann
dadurch  Abgrenzungsstreitigkeiten
vermeiden.

Einige Zahlen: Die Anmeldegebuhr fur
eine deutsche Marke betragt 300 Euro
fur drei Klassen, fur jede weitere Klasse
kommen 100 Euro hinzu. Damit sind

die ersten zehn Jahre Schutzdauer
abgedeckt, Verlangerungen sind gegen
weitere GebUhren moglich. Die ,offi-
zielle” Dauer des Eintragungsverfah-
rens liegt bei durchschnittlich zehn bis
zwolf Monaten, fur 200 Euro ist eine
beschleunigte Prufung moglich, damit
die Marke innerhalb von sechs Mo-
naten eingetragen wird. |l

Expertentipp:
Planen Sie bei der Anmeldung lhrer
Marke im Voraus! Wenn die
Anmeldung eingereicht ist, kénnen
Sie die Liste der Waren und
Dienstleistungen nicht mehr erwei-
tern, deshalb sollten Sie auch
zukUnftig geplante Produkte oder
Dienstleistungen  bereits jetzt
berucksichtigen.
"_*

Malte Dedden,
Rechtsanwalt
AllmendzeilstraBe 10a
77694 Kehl
Telefon: 07851-994 104
Fax: 07891-994 122
eMail: dedden@ra-dedden.de
web: www.ra-dedden.de

Anzeige:

Sichern Sie sich
die nachsten Ausgaben!
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Personal-Management

Fir mehr Wo

Gesundheitsmanagem
von Swen

Jeden zu Wort kommen lassen

Pladoyer fiir eine demokratische Unternehmenswertanalyse
von Dr. rer. pol. Dipl.-Psych. Matthias Rosenberger

Die Misserfolgsquote bei Unterneh-
mensibernahmen und Fusionen vari-
iert zwischen 30 und 60 Prozent. Ein
vielfach unterschatztes Problem ist,
dass Mergers and Acquisitions , also
Unternehmenszusammenschlisse  durch

Wertvolle Analyse durch Dr. Rosenberger
und seine Mitarbeiter vor Grindung des
“Netz-50plus.org”

Kauf, Verkauf oder Fusionen, schwer
schatzbare Effekte auf die Motivation
der FUhrungskrafte und Mitarbeiter
haben. Anféngliche Widerstande lassen
sich in der Regel gut puffern, die weit
gréBeren Schwierigkeiten treten oft
viel spater und fast unmerklich zutage
und binden Uber einen groéBeren
Zeitraum hinweg wichtige Ressourcen
des Personalmanagements.

Risiken senken

Um die Risiken zu senken, koénnen
potentielle Beteiligungsunternehmen
einer detaillierten Prafung und Bewer-
tung unterzogen werden. Diese so
genannte Due Diligence dient dann als
Grundlage fur die Investitionsentschei-
dung und kann in verschiedenen Un-
ternehmensbereichen durchgefuhrt
werden.

Mitarbeiter friihzeitig beteiligen
Die fruhzeitige Beteiligung der Mit-
arbeiter ist hierbei eine wertvolle
Investition. Erstens kénnen auf der
Basis aktueller Kennzahlen Uber Wis-
sensstand, Motivation und Erwartun-
gen der Betroffenen die Integrations-
kosten besser abgeschatzt und als kal
kulatorische GroBe einbezogen wer
den. Und zweitens kann der Integra-
tionsprozess sofort nach dem Abschluss
der Verhandlungen auf der Basis der
verfugbaren Daten erfolgen. l

“ 0/2007

Expertentipp:

Der Methodenanbieter elements
and constructs GmbH hat sich spe-
zialisiert auf die standardisierte
Analyse und Parametrisierung von
Meinungen und Visionen im Rah-
men von Human Resource Due
Dilligence, der detaillierten Unter-
suchung , Prifung und Bewertung
vor einem Unternehmenszusam-
menschluss im Personalbereich. Sein
neuartiges softwaregestttztes In-
strument sci:vesco® ist inhaltlich
offen, das heiB3t jeder Befragte wird
aufgefordert mit eigenen Begriff-
lichkeiten die wesentlichen Ele-
mente des Unternehmenszusam-
menschlusses zu bewerten.

Elemente koénnen reale Personen
und Personengruppen sein oder
auch abstrakte Erscheinungen, wie
beispielsweise Arbeitsprozesse oder
Arbeitssituationen. Die besondere
Starke des Verfahrens liegt in der
Zusammenfuhrung der Einzelaus-
sagen und Bewertungen in eine
leicht verstandliche dreidimensio-
nale Prasentation Uber die Beschaf-
fenheit aller sozialen, symbolischen
und ideellen Werte eines Unter-
nehmens aus der Sicht ihrer
Mitglieder. Die Ergebnisse in den
einzelnen Unternehmen lassen sich
dartber hinaus Uber extrahierte
Kennzahlen leicht vergleichen und
einem Bewertungsprozess zufuh-

ren.

Dr. rer. pol. Dipl.-Psych.
Matthias Rosenberger

Geschaftsfuhrender Gesellschafter
elements and constructs GmbH,
Nikolaistr. 6,

04109 Leipzig

Telefon 0341-1298-460

Fax 0371-1298-200

E-Mail rosenberger@eac-leipzig.de
www.eac-leipzig.de

In Deutschland erkennen die Personal-
verantwortlichen zunehmend die Be-
deutung von Gesundheit und Wohl-
befinden der Mitarbeiter fur den Erfolg
eines Unternehmens. Motivierte und
leistungsfahige Mitarbeiter sind ein
Schlissel zum Unternehmenserfolg.
und gerade im Hinblick auf die stetig
wachsenden Anforderungen im Beruf,
reift die Erkenntnis, dass auch die
Anspriche an das betriebliche Gesund-
heitsmanagement hoéher geschraubt
werden mussen.

Arbeitszufriedenheit ist ein wesentli-
cher Faktor fur Motivation und Lei-
stung — dies gilt sowohl fur Fihrungs-
krafte als auch fur deren Mitarbeiter.
Die Annadherung des Lebensstils an die
durch neue Arbeitsformen vorgegebe-
nen Lebensbedingungen erdffnet somit
eine bis noch vor ein paar Jahren ver-
nachlassigte Méglichkeit fur das unter-
nehmensinterne Gesundheitsmanage-
ment.

Gesundheitsfiirsorge zahlt sich aus
Mittlerweile profitieren immer mehr
deutsche Unternehmen von den positi-
ven Effekten eines innerbetrieblichen
Gesundheitsmanagements. Dazu ge-
hoért unter anderem der Rickgang der
Krankenstande, niedrigere Fluktua-
tionsraten und die Verbesserung des
Unternehmensimages — um nur einige
betriebswirtschaftliche Vorteile zu nen
nen.

Betriebliches Gesundheitsmanagement
umfasst heute Arbeitsschutz, Arbeits-
sicherheit und Gesundheitsférderung.
In den letzten Jahren hat es sich zu
einer modernen und vorausschauen-
den Unternehmensstrategie entwickel
und konzentriert sich auf weit mehr als
auf den reinen Betriebssport. Es bein-
haltet sowohl Schutz vor Krankheiten
und Unfallen und reduziert Gesund-
heitsrisiken am Arbeitsplatz. Der Be-
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Personal-Management

Moderne Vergiitungssysteme (1)

Ganzheitliches Pensions-Management
von Helmut Plagemann, Unternehmensberater

hibefinden -

ent im Unternehmen
Grauer

trieb férdert mit gezielten Angeboten
Gesundheit und Wohlbefinden seiner
Mitarbeiter und sichert sich so organisa-
torische und personelle Ressourcen.
Der Erfolg eines modernen Gesund-
heitsmanagements beruht auf der Inte-
gration von gesundheitsférdernden
MaBnahmen in alle Unternehmensbe-
reiche und auf der engen Zusammen-
arbeit von Fachleuten, Inte-ressenver-
tretern und Entscheidungstrédgern im
Betrieb. Auch in Fachkreisen herrscht
Ubereinstimmung dariiber, dass quali-
tativ hochwertige MaBnah-men der
betrieblichen Gesundheitsférderung
nur dann gesundheitlich und wirt-
schaftlich sinnvoll sind, wenn sie in
umfassend und vorausschauend konzi-
pierte Projekte beinhalten und langer
fristig angelegt sind.

Betriebliches Gesundheitsmanagement
ist heute ein Werkzeug innovativer Un-
ternehmensfihrung und gehért somit
zu den Fuhrungsaufgaben.

Expertentipp:

Fur altere Arbeitnehmer sieht die
Personalpolitik vieler Unternehmer
noch haufig FrUhpensionierung
oder Freisetzung vor.

Dieses wird bereits in naher Zukunft
nicht mehr méglich sein, da die
Anzahl jangerer Arbeitnehmer dra-
stisch sinkt. Die Losung wird die
Konzeption und Durchftihrung indi-
viduell abgestimmter und integrier-
ter Gesundheitskonzepte sein, um
die Leistungsfahigkeit der Arbeit-
nehmer zu erhalten und zu stei-
gern.

Swen Grauer,
Geschaftsfuhrer

Integion GmbH

Forststrasse 39

82069 Hohenschaftlarn b. Mlnchen
Tel: 08178-86 77 17

Fax: 08178-86 77 18

E-Mail: s.grauer@integion.de
www.integion.de
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Trotz hoher Arbeitslosenquote in
Deutschland klagen viele Firmen tber
fehlende Fachkrafte. Neben Zukunfts-
perspektive und Standort ist das
Personalimage einer Firma ein wesent-
liches Kriterium fur qualifizierte Fach-
leute, damit sie sich fur ein Unterneh-
men entscheiden. Moderne Vergu-
tungssysteme bieten zahlreiche Moég-
lichkeiten, die Wunschkandidaten fur
sich zu gewinnen und léngerfristig zu
binden. Eine Beteiligung an der
Altersvorsorge ist Teil dieser modernen
Modelle.

Wahrnehmung der Zukunftsdngste
Das Institut fir Demoskopie Allensbach
befragte vor einiger Zeit die Bevol-
kerung zum Thema ,Zukunftsangste”
und stellte dabei fest, dass das vorran-
gige Thema die ,Altersvorsorge” und
nicht die Angst vor dem Arbeitsplatz-
verlust ist. Oft zeigt sich dem
Arbeitnehmer bei genauer Uberpri-
fung, dass die Versorgungsllcken im
Alter groB3 sein werden und dass die
bisherigen Vorstellungen zu optimi-
stisch waren. Gleichzeitig scheitert die
frihzeitige und systematische Ausein-
andersetzung mit der eigenen Situ-
ation im Alter weil es unmoglich
scheint, Einnahmen oder Ausgaben im
Ruhestand zu kalkulieren.

Ganzheitliches
Pensionsmanagement

Das Unternehmen kann den Mitarbei-
ter in der Altersvorsorge unterstitzen.
Fraher griffen lediglich Konzerne mit
Ilhren Stabsabteilungen dieses Thema
auf. Inzwischen hat der Staat durch
Gesetzesanderungen wichtige Weichen
gestellt — auch fur den Mittelstand.
Wahrend viele Versicherungsvertreter
und Finanzdienstleister die sogenannte
Jbetriebliche Altersvorsorge” als rei-
nen Policenverkauf verstehen, gehen
immer mehr Unternehmen dazu uber,
sich mit Unterstltzung von Experten
ein umfassendes Pensions-Management
einzurichten. Steuerberater, Rechts-
anwalte und auf dieses Gebiet speziali-
sierte Unternehmensberater schaffen
so die Grundlage fur einen wichtigen
Baustein moderner VergUtungssyste-
me. Eckpunkte sind hierbei unter ande-
rem Sicherheit, Flexibilitat, Mitarbeiter-
bindung und Reduzierung der Lohn-
nebenkosten.

Besondere Bedeutung wird das Verhal-
ten mittelstandischer Unternehmen auf

diesem Gebiet in den kommenden
Jahren bekommen durch

- die starke demografische
Entwicklung

- den Wegfall der Vorruhestand-
regelungen

- die Verlegung des Rentenbeginns
von 65 auf 67 Jahre

- das geringer werdende Angebot an
qualifizierten Fachkraften.

In vielen mittelstandischen Unterneh-
men erleben die Geschaftsfuhrer noch
eine geringe Akzeptanz der angebote-
nen Moglichkeiten bei den Mitarbei-
tern. Dieses Phanomen liegt haufig an
oberflachlichen Beratungen der Fi-
nanzdienstleister und an zu komplizier-
ten Angeboten. Die Demoskopie
Allensbach zeigt jedoch, dass die
Auseinandersetzung mit diesem Thema
bei den Mitarbeitern greift, wenn die
eigene Situation im Alter umfassend
und systematisch betrachtet wird. |

Expertentipp:

Die Unterstlitzung der Mitarbeiter
beim Aufbau der Altersvorsorge en-
det nicht bei der gesetzlich vorge-
schriebenen Akzeptanz der Gehalts-
umwandlung. Moderne und positi-
ve Personalpolitik bietet ein ganz-
heitliches Pensions-Management
bereits ab Unternehmen mit 10
Mitarbeitern.

Naheres unter:
Wwww.pensions-management.org

.('

——¥

Helmut Plagemann
Unternehmensberater

Ganzheitliches
Pensions-Management

hpc helmut plagemann consulting
Bérenplatz 1

78112 St.Georgen

Tel: 07724-9495968

E-Mail:
info@pensions-management.org
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Unternehmensfiirung

Neue Wege in Absatz und Vertrieb

Von Peter Hertweck, Dipl. Betriebswirt

Wirtschaftlicher Erfolg erfordert heute
neue Vorgehensweisen. Dabei hilft ein
Blick in andere Branchen. Denn in jeder
Branche gibt es besonders erfolgreiche
Unternehmen, die neue Ideen fur das
eigene Unternehmen bringen.

Neue Wege finden

Wer Chancen entwickeln will, muss
neue Wege gehen. Diese zu finden,
bedeutet zunachst, die Starken des
Unternehmens zu ergriinden. Wo sind
die besonderen Fahigkeiten und wo
hebt sich das Know-how vom Wett-
bewerb ab?

Auf der anderen Seite gilt es, den eige-
nen Markt zu analysieren. Was haben
wir bisher gemacht und wer sind unse-
re interessanten Kunden? Was lauft
gut, was kommt bei den Kunden prima
an oder gibt es spezielle Kundenwn-
sche, die sich haufen? Haben wir daftr
bereits Losungen entwickelt oder
kénnte das eine Marktnische werden?
Welches sind die Probleme unserer
Kunden? Sind wir mit unseren Starken
fahig, dafur ganz besondere Losungen
anzubieten? In jeder Branche gibt es
besonders erfolgreiche Unternehmen.
Lernen Sie aus diesen Beispielen. Was
lasst sich fur das eigene Geschafts-
modell tUbernehmen oder wie kann ich
dieses Wissen neu kombinieren?

Hoffnungslose Situationen wenden
Betrachten Sie das Beispiel eines Radio-,
Rundfunk- und Fernsehfachgeschaftes.
Im erweiterten Umfeld befinden sich
Billig-Discounter. Die Kunden lassen
sich im Fachgeschaft noch sachkundig
beraten, kaufen aber dort, wo die

|
|
MEGA- 1
Zukunfts- I
|
|
|
1

Kompetenz-
steigerung

chancen

Kernkompetenz

Existierend

Neue
Marktsegmente

Markt (Kunden)

Abb. 1

Produkte billiger sind. Wo und wie
kann das Unternehmen ein Geschafts-
feld finden, auf dem es wirtschaftlich
existieren kann? Die Verbreiterung sei-
ner Produktpalette wiirde ihm vermut
lich nicht weiter helfen.

Bei der Analyse des Fachhandlers stell

n 0/2007

te sich heraus, dass er auBerordentlich
kompetent ist, Fernseh- und Rundfunk-
gerate zu reparieren. Problematisch
gestalten sich dabei nur die anfallen-
den Kosten. Denn Fehlersuche und
Reparatur sind zeitaufwendig und
Ersatzteile fehlen haufig.

Expertentipp:

Konzentration auf die Kernkompe-
tenz ist das Erfolgsrezept erfolgrei-
cher Unternehmen. Erfolg erfordert
deshalb die Konzentration auf un-
sere Starken sowie dem finden der-
jenigen Zielgruppe, die genau diese
Kompetenzen bendtigt. Je besser
dies gelingt, desto groBer die
Chancen.

Peter Hertweck,
Dipl. Betriebswirt

bws consultants

Hardstr. 5 D-76473 Iffezheim
Tel.: 0 72 29/69 78 56

Fax: 0 72 29/69 78 57
info@bws-consultants.com
www.bws-consultants.com

Marktanforderungen kennen
Recherchen haben ergeben, dass die
groBte Nachfrage nach der Reparatur
von CD-Playern besteht. Da sowohl
gute Kenntnisse in der Reparatur von
CD-Playern als auch in der Beschaffung
von Ersatzteilen vorlagen, entschied
man sich folglich fur dieses enge
Marktsegment. Diese Entwicklung ist in
Abbildung 2 zu sehen.

Bundesweit bot das Unternehmen nun
den Héandlern die Reparatur von CD-
Playern ihrer Kunden an. Ein umfassen
des Ersatzteillager wurde aufgebaut
und in 80 Prozent der Falle erfolgte die
Reparatur zu einem vereinbarten
Pauschalpreis. Fur die Ubrigen Anfra-
gen wurde vorab ein kostenloser Kos-
tenvoranschlag angeboten. Den Fokus
auf die Reparatur von CD-Playern aus-
zurichten, fuhrte innerhalb kurzer Zeit

zu einer fachlichen Spezialisierung der
Mitarbeiter.

Was haben CD-Gerate mit
anderen Branchen zu tun?
An diesem Beispiel wird deutlich, dass
es auch fur schwierige Situationen

Losungen gibt. Bei genauerer
Betrachtung finden sich auch ahnlich
——————————— A . e S
Kompetenz- : |
steigerung ! MEGA- !
3 Zukunfts- '
N ! |
€ % chancen |
i1 & | :
L — |
H > . I
g E 3 ! Neue |
x 8 -] E ! Marktsegmente :
E|E 2 : i
128 s 3
Existierend ¥ Neu T
Markt (Kunden)
Abb. 2

interessante Losungen fur andere
Branchen. Suchen und entwickeln Sie
lhre profitablen  Geschaftsfelder.
Kombinieren Sie Handwerk mit ande-
ren Produkten oder Dienstleistungen
zu marktfahigen Lésungen! H

Anzeige:

“50plus” ist lhre Zielgruppe?

Sie mochten diese Zielgruppe
in Zukunft bedienen?

Dann sichern Sie sich das
neue Magazin fur den Stidwesten:

Meine

JSGeneration

Informationen und Bestellung
des Freiexemplars
www.meine-generation.org
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Unternehmensfihrung

Ausgaben senken:
Kopierer, Drucker, Fax

von Matthias Monsieur, Business Consultant

Dokumente bestimmen unser Leben.
Das Ergebnis aller Arbeitsabldufe im
Buro ist auf Dokumenten festgehalten,
entweder real auf Papier oder virtuell.
Dokumente mussen jederzeit verflg-
bar sein und schnell und kostengunstig
produzierbar sein. Weil sich das Buro
auch zukUnftig weiter verandert,
unterliegen sowohl Produktion als
auch Kontrolle, Sicherheit und Vertei-
lung von Dokumenten neuen Regeln.
Wie kommt man da zu guten
Lésungen?

Betrachten wir zunachst die Gegeben-
heiten im Markt: Drucken ist bis zu
zweieinhalb Mal so teuer wie Ko-
pieren, Faxausdrucke sind drei Mal so
teuer wie Kopieren.

Blick auf die Kosten

Kopiersysteme werden in der Regel voll
genutzt, Laserdrucker sind dagegen
eher unausgelastet. Die Kosten variie
ren daher stark.

Unternehmensanalysen zeigen, dass
herkdmmliche Arbeitsplatzdrucker im
Schnitt weniger als 50 Seiten pro Tag
produzieren. Doch auch bei selten
genutzten Geraten bestehen Fixkosten.
Die Kosten pro Seite schnellen somit in
die Hohe. Unter diesem Gesichtspunkt
ist die Wirtschaftlichkeit infrage ge-
stellt.

Das Papiervolumen in Deutschland
steigt seit Jahren stetig in kleinen
Schritten. Die Papierausgabe wandert
vom Kopierer zum Drucker. Das liegt
unter anderem daran, dass Drucker
heute schnell und leise drucken und
dass viele Dokumente in elektronischer
Form vorliegen. Es ist einfach und
bequem. Wegen der fehlenden Kosten-
transparenz kann der Anwender die
Kosten nicht aktiv steuern. Die Pro-
duktion der Dokumente verlagert sich
immer mehr zur kostenintensiveren
Medien.

Kalkulation vor dem Kauf
Marktstudien haben ergeben, dass bei
der Betrachtung der Gesamtkosten nur
etwa 22 Prozent der Summe auf die
Anschaffungskosten entfallen. Weitere
Kostenblocke wie zum Beispiel Toner-
kosten, Ersatzteil und Reparaturkosten,
Service und Wartungskosten und Kos-
ten der Administration bilden zusam-
men 78 Prozent.

Wenn also ein pfiffiger Einkdufer beim
Erwerb die Anschaffungskosten um 25
Prozent senken kann, ist das doch
beachtlich. Auf die Gesamtkosten wirkt
sich das allerdings nur mit funfeinhalb
Prozent aus.Marktstudien haben erge-
ben, dass bei einer TCO Betrachtung
nur etwa 22 % der Gesamtkosten auf
die Anschaffungskosten entfallen. W

s 9.
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Kdnnen Sie diese Fragen beantworten?
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P ] Preis pro
\ Wie hoch . 4. Seite?
—_— e l
= Selten ro
Wie viele = Monat’-’p

Erfolg Optimieren

Expertentipp:

Es gibt Wege die Gesamtkosten
aller gedruckten, kopierten und
gefaxten Seiten eines Unterneh-
mens um mehr als 10% zu senken.
Zunachst sollten Sie feststellen wie-
viele Benutzer Sie haben, wie hoch
der Preis pro Seite ist, wieviele
Seiten pro Monat erstellt werden.

Matthias Monsieur,
Business Consultant

NRG Deutschland GmbH
RingstraBe 70

70736 Fellbach

Telefon 0711-52 89-12

Fax 0711-52 89-115
matthias.monsieur@nrgoffice.de
www.nashuatec.de
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Singen Sid ® Industrietrafie
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Termine,
Veranstaltungen

An dieser Stelle informieren wir Sie in
Zukunft Gber Termine, Veranstaltungen
zu unternehmensrelevanten Themen.

Wenn Sie selber Veranstalter sind, rei-
chen Sie uns bitte entsprechende Unter-
lagen ein. Wir werden |hre Veranstal-
tung gerne veréffentlichen, wenn diese

far eine breite Unternehmerschaft von
Interesse ist.

Mittwoch, 21. Juni 2007 9.00 Uhr
Haus der Wirtschaft
74072 Heilbronn
Heilbronner Controlling Forum
Vortrage, Beispiele, Erfahrungsberichte,
Impulse fur die Controlling-Praxis
Anmeldung:
controllingdialog.de/7777forum.html

Mittwoch, 27. Juni 2007 18.30 Uhr
Schwarzwald Park Hotel
78126 Konigsfeld
Kooperationsborse
~mittlerer Schwarzwald”
Kontaktmeeting fur Unternehmer,
Berater, Dienstleister
Anmeldung:
www.netz-kooperationen.de

Donnerstag, 28. Juni 2007 18.30 Uhr
Restaurant Carpe Diem
77652 Offenburg
Kooperationsborse
~Ortenau, Breisgau”
Kontaktmeeting fur Unternehmer,
Berater, Dienstleister
Anmeldung:
www.netz-kooperationen.de

Freitag, 27. Juli 2007 18.30 Uhr
Queens Hotel
77137 Karlsruhe
Kooperationsborse ,,Karlsruhe”
Kontaktmeeting fur Unternehmer,
Berater, Dienstleister
Anmeldung:
www.kooperationsboerse-suedwest.de

Mittwoch, 12. Sept. 2007 18.30 Uhr
Schwarzwald Park Hotel
78126 Konigsfeld
Kooperationsborse
~mittlerer Schwarzwald”
Kontaktmeeting fur Unternehmer,
Berater, Dienstleister
Anmeldung:
www.netz-kooperationen.de

Donnerstag, 13. Sept. 2007 18.30 Uhr
Schwarzwald Hotel
77723 Gengenbach
Kooperationsborse
~Ortenau, Breisgau”
Kontaktmeeting fur Unternehmer,
Berater, Dienstleister
Anmeldung:
www.netz-kooperationen.de

Wir stellen vor:

ETZ

Netz Erfolgsoptimierer LS

Sie mochten lhren Mitbewerbern im-
mer einen Schritt voraus sein?

Ihre Position am Markt nachhaltig fes-
tigen oder verbessern?

In diesen Wochen konstituiert sich eine
Kooperation selbststandiger Experten
aus vielen wichtigen Wirtschaftsberei-
chen, die Sie hierbei unterstiitzen kén-

nen.

Das ,Netz-Erfolgsoptimierer”, eine
Kooperation aus qualifizierten selb-
standigen Partnern wichtiger Ge-

schaftsfelder, beraten und betreuen
Kunden zuverlassig und kompetent.
Unternehmensleitungen und Fachbe-
reiche erhalten Komplettlésungen aus
einer Hand.

Die Erfahrung jedes Experten, sein
Spezialwissen und das Ziel, stets die
beste Losung zu finden, garantieren
die professionelle Durchfuhrung der
Projekte. Interdisziplinar zusammenge-
setzten Projektteams gewahrleisten da-
bei eine optimale Planung und Umset-
zung unternehmerischer Konzepte.
Hierbei wird Teamwork groB geschrie-
ben.

An dieser Stelle machen wir die Leser
dieses Fachmagazins mit einzelnen
Partnern naher bekannt.

Weitere Informationen finden Sie auf
den bisher freigeschalteten Internet
Seiten:
www.netz-erfolgsoptimierer.de H

Die Auflésung fin-

Gehirntraining (1) mit Gewinnschancen

Das Kultratsel aus Japan hat inzwischen auch in Deutschland seinen Bazillus
verbreitet. Flllen Sie die leeren Felder so aus, dass in jeder Zeile, in jeder
Spalte und in jedem 3-x-3-Kastchen alle Zahlen von 1 bis 9 vorkommen.

den Sie in der 6

nachsten Ausgabe
des Fachmagazins 1

JErfolg
Optimieren”.

lhre
Gewinnchance:

Senden Sie die

e USB Stick, 2,0 MB

Der Rechtsweg ist ausgeschlossen.

Jblau”-unterlegte Zahl per eMail bis zum 15.August 2007 mit dem Hinweis
.Gehirntraing 1”an: gehirntrainig@erfolgoptimieren.de
und gewinnen Sie einen der nachfolgenden Preise: .

¢ Abo fiir drei Monate, Taschenbiicher von Roth
¢ 10x Jahresabos des Fachmagazins “Erfolg Optimieren”

Achtung: Absender-Adresse nicht vergessen.Die Gewinner werden
schriftlich informiert und in der September-Ausgabe veroffentlicht.

&

T

—
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Suchen, finden, anbieten...

Suchen ... finden ... anbieten ...

Stellengesuch:

GF im Mittelstand
Kaufmannischer Leiter

Leiter Rechnungswesen
analytisch stark, unternehmerisch
denkend, Improvisationstalent
Kooperativer Fihrungsstil,

Erfahren in Kalkulation,
Finanzbuchhaltung, Lohnbuchhaltung,
Personalwesen, Controlling, Einkauf.
Kontaktaufnahme unter:

Chiffre EO-050701 an den Verlag.

Stellenangebot:

ELKA-Aktiv-Hauser

genieBen eine hohe Empfehlungsquote.
Zur Verstarkung unseres Vertriebes:
Hausbau-Berater (w/m) als
Niederlassungsleiter

fur verschiedene Gebiete in Baden.
Erstkontakt unter:

Tel: 07831-96 99 99 9
info.hausach@elkahaus.de

Von Anfang an dabei sein.
Sie haben Erfahrung in der

Anzeigen- und Marketingberatung.

Sie sind kommunikativ, haben Kontakt
zu Unternehmen. Fur den Aufbau
unseres Vertriebsnetzes von Fach- und
Zielgruppen-Magazinen vergeben wir
die Alleinvertretung fur Landkreise in
Stdwest-Deutschland.

Wir unterstltzen Sie

beim Aufbau lhres Tatigkeitbereichs.
Vertrauliche Kontaktaufnahme:
Chiffre EO-050702 an den Verlag.

Kaufgesuch:

Wir suchen baureife Grundstticke,
Bauerwartungsland,
Abrissgrundstticke.

Information:

Tel: 07831-96 99 99 9
info.hausach@elkahaus.de

“Erfolg Optimieren” sichern:

Kostenloses Probeexemplar

Sie mochten die nachste Ausgabe des
Fachmagazins , Erfolg Optimieren”
erhalten?

Fordern Sie Ihr kostenloses
Probeexemplar an:

Fax: 07724-94 95 96 9
probeabo@erfolgoptimieren.de

Preiswertes Jahres-Abo

Sie mochten das Fachmagazin , Erfolg
Optimieren” regelmaBig erhalten?
Bestellen Sie Ihr Jahresabo (vier
Ausgaben) zum Preis von € 20,00
incl. MwsSt und incl. kostenloser
Zustellung:

Fax: 07724-94 95 96 9
jahresabo@erfolgoptimieren.de

B e—

Wir-helagn. die (H)Auswahl
ergiregad.
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Verkaufsangebot:

Ladenbauteile, Aktionstische,
Regalsysteme, Warentrager
preiswert abzugeben.
Kontaktaufnahme:

Chiffre EO-050703 an den Verlag.

Kontaktsuche:

Wir suchen den Kontakt zu
Geschaftsfiihrern,
Personalverantwortliche,
Steuerberater,

die praxiserfahrenen
Gedankenaustausch zur aktuellen
Situation in der betrieblichen
Altersvorsorge suchen.
Kontaktaufnahme:

Chiffre EO-050704 an den Verlag.

Wir suchen Kontakt zu
Finanzdienstleistern,
Mehrfachagenten,
Personalverantwortliche,

die den Sprung in die
Selbststindigkeit suchen,

zur regionalen Verstarkung unserer
Beratungsleistung im Bereich
»ganzheitliches Pensionsmanagement"”.
Eine Zusammenarbeit ist auch neben-
beruflich moéglich.

Nahere Informationen:
www.pensions-management.org.
Vertraulicher Erstkontakt:
info@pensions-management.org
oder unter:

Chiffre EO-050705 an den Verlag.

Anzeige:

Bad.Fliese.Kuche.Baustoffes
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Ideen zum

Erfolg Optimieren

— Das ganz besondere Werbeprasent -

Wilkommen bei dem ganz
“Besonderen Werbeprasent”

Nicht nur der erste Eindruck bei
einem Werbeprodukt ist ent-
scheidend.

Hohe Qualitat, durchdachte und
optimierte Produkte, das Gespur
und das Gefuhl fur gutes und
auBergewohnliches Design sind
Erfolgsgaranten in der Wer-
bung.

USB-Stick,

Diese Kombi-
nationen zie-
len heute auf
die Anspru-
che der Kun-
den und so-
mit auf das
Marktpoten-
tial ab.

g9

Arhold Willmann
Diese Faktoren sind entschei-

Idee Nr. 1:
Ideen- und Datenspeicher

in allen SpeichergréBen und
vielen Formen, Farben, Qualitaten

dend Uber Akzeptanz und
Erfolg in Werbung und Kun-
denbetreuung. Sie fokusieren
sich auf das Wesentliche, auf das
ganz Besondere und nicht auf
Massenprodukte, die jeder ein
setzt.

Ob raffinierte Taschenkalender,

quali-tativ ausgewahlte Schreib-
gerate, Gappics Frottierwaren,
Denksportspiele, Konzeptblok-

Namensschilder,
sich reprasentativ vorstellen mit
besonderem Design aus Edelstahl

ke und vieles mehr.

Infos anfordern unter: Bitte
Fax: 077 24 - 94 95 96 -9 informieren
E-Mail: idee@erfolgoptimieren.de sie mich iiber:
FIrMA/NGIME: ..o e e e eeeen s Idee Nr. 1A
ANSPrechPartnNer: ........ooeooeeenieeee e Idee Nr. 2 D
G ASST veeeeeeeeeeeeeeeeeeee et eeeeeeeeee et et e et e et et e et eeeen e e eneans Idee Nr. 3
PLZIOIE: oreeeeeeeeeeeee oo eeeeeseeee e eeeeeene Idee Nr.4
Idee Nr. 5
TelefON: e
Weitere
L |V, =T N Idee Nr. 6 D

Idee Nr. 2:
Handy-Kraftwerk

Externer Akku,
nie mehr sprachlos mit dem
neuartigen Stromversorger

Sudoku,
edelst hl oder elektronisch,
als Schreibgerat oder, oder, oder,

Markenqualitat

in besonderen Ausfiihrungen
SCHNEIDER

Diese Ideen sind eine Kooperation von
“"whv-das besondere werbeprasent” und dem Fachmagazin “Erfolg Optimieren”




