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AUSBLICK

SCHLUSSELFAKTOR IN DER KUNDENBEZIEHUNG
ISTWIEDER EINMAL DIE KOMMUNIKATION

Von Chefredakteurin Christiane Peters

Sie sind wertvoll und fiir den Unter-
nehmenserfolg unverzichtbar - nicht
nur deshalb sollte die Beziehung
zum Kunden von Wertschatzung und
Herzlichkeit gepragt sein.

Doch im Alltag erleben wir auch,
dass sie launisch und schwierig sein
konnen und langst nicht mehr so
treu sind, wie man es vielleicht von
frither kennt.

Nicht wenige Unternehmen bekla-
gen, dass sie die Entscheidungen ihrer Kunden nicht mehr
verstehen. Warum handeln sie so und nicht anders? Fiihlen
sie sich missverstanden oder sind sie mit den Produkten, dem
Service oder dem Preis-Leistungs-Verhéltnis unzufrieden? Die
Kundenliebe scheint zu bréckeln...

Wobei Kundenorientierung einer der wenigen Hebel ist, mit
dem sich Anbieter in einer Welt, in der Produkte und Dienst-
leistungen zunehmend vergleichbarer werden, gezielt
von Mitbewerbern unterscheiden kénnen. Sie ist ein Mal3-
stab dafiir, inwieweit die Erwartungen der Kunden erfiillt
wurden, und zwar nicht nur allgemein, sondern in Bezug
auf individuelle Leistungsmerkmale.

Hier kann mal wieder die Digitalisierung neue Wege hin-
sichtlich der Ausrichtung einer nachhaltigen Kundenbezie-
hung er6ffnen: Social Media, E-Mails, Chatbots und Co. ha-
ben die Kommunikation in den letzten Jahren gehérig auf
den Kopf gestellt. Die Corona-Pandemie hat das Konsum-
verhalten von B2B- und B2C-Kdufern zugleich verdndert
und das digitale Kommunizieren beschleunigt. Ob es um
die Teilnahme an einer WeiterbildungsmaBnahme, einem
Online-Chat mit einem Support-Mitarbeiter oder die Eroff-
nung eines neuen Bankkontos geht: Kunden sind zuneh-
mend aufgeschlossen, mit Unternehmen iber eine Vielzahl

digitaler Kandle zu interagieren. Je
genauer die Erkenntnisse eines Un-
ternehmens (ber ,seine” Kunden
sind, desto gezielter kann es seine
Produkte und Leistungen verbes-
sern und sie den Kundenwiinschen
anpassen.

Um mit dem Kunden jedoch auch
nachhaltig in Kontakt zu bleiben, ist
das Anbieten digitaler Technologien
und Services in der Kommunikation
bei den meisten Unternehmen noch stark ausbauféhig. Letzt-
endlich bedeutet es, alle Geschafte und Vertriebskandle auch
im digitalen Raum anzubieten. Denn ganzheitliche Kommu-
nikation umfasst den gesamten Informationsaustausch eines
Unternehmens mit seinen Kunden - angefangen bei der Be-
werbung seiner Produkte oder Dienstleistungen bis hin zur
Bearbeitung von Reklamationen und zum Angebot von Pro-
blemlésungen.

Wie erfolgreich ein standiger Dialog mit dem Kunden ausse-
hen kann, zeigt der Espelkamper Geobaustoff-Spezialist
Naue mit der Entwicklung eines Kundenportals. (Seite 17)
Erste Erfolge in der digitalen Kundenorientierung vermeldet
auch der Finanzdienstleister First Debit, der mit dem Chatbot
Inka eine Interaktion mit den Kunden zu jeder Tages- und
Nachtzeit ermdglicht. (Seite 19)

Dennoch darf bei aller Euphorie, die ein digitales Beziehungs-
marketing mit sich bringt, nicht vergessen werden, dass es
auch hier Grenzen gibt, wie Professorin Dr. Lena Steinhoff in
unserem Interview erkldrt:,Die auf der Sammlung und Analy-
se von Daten basierende Personalisierung ist eng verkniipft
mit dem Thema Datenschutz” lhr Rat: Transparenz zeigen,
mit den Kundinnen und Kunden kommunizieren und Mit-
spracherechte einrdumen. Schliisselfaktor ist wie so oft wie-
der einmal die Kommunikation.

In eigener Sache: Aus Griinden der besseren Lesbarkeit verzichten wir auf die gleichzeitige Verwendung der Sprachformen ménnlich, weiblich und divers
(m/w/d). Sdmtliche Personenbezeichnungen gelten gleichermafen fiir alle Geschlechter.
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SERIE: WISSENS- UND TECHNOLOGIETRANSFER — CELLGO

Komplexe Prozesse einfach gemacht

In unserer Serie berichtet Prof. Dr. Sebastian Vogt, Geschaftsfiihrer des Technologietransfer- und Existenzgriindungs-Center

der Universitat Paderborn (TecUP), iiber erfolgreiche Ausgriindungen und den Nutzen fiir Wirtschaft und Gesellschaft.

Effizientes Lagermanagement spielt heutzu-
tage fiir viele Unternehmen eine entschei-
dende Rolle. Im Hinblick auf die optimale
Nutzung des vorhandenen Lagerraumes und
enorme Kosten fiir Lagerfliche stehen vor
allem kleine und mittelstdndische Betriebe
vor der Herausforderung, mit konkurrieren-
den groBlen Logistikzentren mithalten zu
konnen. Sie filhren das Lagermanagement
meist noch manuell durch, Mitarbeitende
miissen Bestédnde tiberwachen sowie Klein-
teile selbst kommissionieren und umlagern.
Dies fiihrt dazu, dass Lagerraum oft ineffizi-
ent genutzt wird, da beispielsweise Platz fiir
Personen in den Gangen sichergestellt wer-
den muss. Zudem sind bei hohem Bestellauf-
kommen (berarbeitete Mitarbeitende und
Engpédsse in der Warenauslieferung das zu
erwartende Resultat.

Diese Problematik des Lagermanagements in
mittelstandischen Betrieben hat das Team
von Cellgo erkannt. Es hat einen modularen Lagerautomaten

Prof. Dr. Sebastian Vogt ist Geschdiftsfiihrer des Technologietransfer-
und Existenzgriindungs-Centers der Universitdt Paderborn (TecUP),
dem Exzellenz Start-up Center OWL.

Universitat Paderborn. Weiterhin ergdnzen
Malik Hafez und Bhuvan Sharma (CTO) das
Griinderteam. Malik Hafez stiel nach seinem
Studium und einer Tatigkeit im Bereich loT-
Systeme als Vertriebler zum Griinderteam
hinzu. Bhuvan Sharma sammelte wéhrend
seines Informatikstudiums Startup-Erfah-
rung und verdffentlichte Publikationen im
' Bereich ,Big Data“. Das Cellgo-Team wird
4 mittlerweile durch sechs weitere Mitarbei-
tende komplettiert, die die Griinder vor al-
lem in der Weiterentwicklung des Lagerau-
tomaten sowie im Biiromanagement und
Marketing unterstiitzen. Im Gegenzug bie-
ten die Griinder den Mitarbeitenden ein sehr
modernes Arbeitsumfeld mit flexiblen Ar-
beitsplatzmodellen.

L]
Unser Griindungsinkubator garage33 ermog-
licht dem Team neben der Nutzung von Biiro-
raumlichkeiten auch den Zugang zu unserem
Maker Room, in welchem der Lagerautomat
unter Fachanleitung stetig im Sinne der Prototypenfertigung

entwickelt und damit Lagerautomatisierung auch fiir kleine Das Startup Celigo weiterentwickelt werden kann. Das Team profitierte auBer-
und mittelstandische Unternehmen zuganglich gemacht. hat eine Liisung Zur dem bereits von Coach!.ngs und Workshops zum Thema Mar-
Dieser automatisiert die Warenlagerung sowie die Forderung keting und weiteren griindungsbezogenen Fachthemen. Ge-
von Giitern und Kleinteilen. Ausgelegt auf Euronormbehalter Lagerautomatisie- maBR den Griindern waren auflerdem der Zugang zu

kénnen intelligente Unterfahrroboter die Giiter dynamisch
aus dem dazugehdrigen Lager zu beliebigen Stationen be-
wegen. Wertvolle Zeit- und Personalressourcen werden auf
diese Weise eingespart. Das automatische Kleinteilelager
Iasst sich in bestehende Infrastrukturen integrieren und kann
dabei mit zunehmender Lagerfliche ,mitwachsen”, was ei-
nen wichtigen Vorteil fiir kleine und mittelstandische Betrie-
be mit Blick auf die Investitionskosten bedeuten kann. Neben
den Anwendungsbereichen in der Produktion ist die Anbindung des Cellgo-
Lagersystems an gleich mehrere Webshops méglich, da Schnittstellen zum
Warenwirtschaftssystem oder zu etablierten Shopanbietern vorhanden sind.

Das Griinderteam von Cellgo umfasst insgesamt flinf Personen. Ideenge-
ber ist Lukas Puls. Er hat seinen Job im Mittelstand aufgegeben, um tber
ein Stipendium Erfahrungen im Silicon Valley in den USA zu sammeln. Dort
erkannte er das gro3e Potential von Automatisierungssystemen. Zuriick in
Paderborn, kam es (iber das universitare Netzwerk zur Besichtigung eines
Kleinteilelagers, wo die Idee zur Lagerautomatisierung von Kleinteilen ent-
stand. Christoph Dreesbach studierte neben seiner Ausbildung zum Indus-
triemechaniker in einem internationalen Konzern Wirtschaftsingenieurwe-
sen an der Universitat Paderborn und ist heute CEO. Finn Buttgereit (COO)
studierte neben seiner Ausbildung in einem internationalen Konzern Ma-
schinenbau und promoviert im Bereich der angewandten Mechanik an der
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rung von Kleintei-

len entwickelt.

Kontakten im Startup-Okosystem, Netzwerkevents sowie der
Austausch mit anderen Griindenden aus der Region sehr
wertvoll. Mit ihrer innovativen Idee zur Automatisierung von
Kleinteilelagern konnten die Griinder auch Instanzen auBer-
halb der Universitat (iberzeugen. Sie erhielten 2020 eine For-
derung durch den EXIST-Forschungstransfer des Bundesmi-
nisteriums fiir Wirtschaft und Klimaschutz (BMWK), welches
herausragende forschungsbasierte Griindungsvorhaben un-
terstiitzt. Seit 2022 profitieren sie auBerdem vom EXIST-Griindungsstipen-
dium des Landes NRW. Der modulare Lagerautomat des Startups konnte
bereits Kunden begeistern. Die erste industrielle Anlage nutzt ein Logistik-
dienstleister in Rheda-Wiedenbriick, weitere sind in Planung. Im April durfte
das junge Startup seine Innovation auf Europas grofter Fachmesse fiir Intra-
logistik-Losungen und Prozessmanagement LogiMAT prasentieren. Als
néchstes fokussiert sich das Team auf Weiterentwicklungen der Soft- und
Hardware und bereitet sich auf eine weitere Finanzierungsrunde vor.

In Zeiten von Schnelllieferdiensten und eines stetig wachsenden E-Com-
merce in allen Branchen befahigt Cellgo Kleinunternehmen, mit ihren gro-
Ben Konkurrenten mitzuhalten. Dabei werden Lagermitarbeitende durch
diese Automatisierung keineswegs ,ersetzt". Im Gegenteil — sie kdnnen
ihre Fahigkeiten in Aufgaben einbringen, welche Fachwissen, menschliche
Intelligenz und Genauigkeit verlangen. Eine zukunftsweisende Innovation,
die den Mittelstand stérkt. |



Startup Betrugsfalle

Tristan Niewohner, Griinder und Geschdiftsfiihrer der
persomatch GmbH

Startups sind bekannt dafiir, spektakular zu sein. Hoher, schneller,
weiter ist oft das Motto und es werden Innovationen entwickelt,
die man sich vor Kurzem noch gar nicht vorstellen konnte. Diese
Mentalitat wird bei vielen Startups durch starke PR sehr prasent
nach auBen getragen.

Da man als Startup, insbesondere in der Anfangsphase, noch
nicht viel vorzuweisen hat, auBBer vielleicht einer Idee und den
Glauben daran, muss man gezwungenermaflen aus wenig viel
machen. Sétze wie ,Fake it til you make it” pragen die Sichtweise,
sich groBer zu verkaufen, als man eigentlich ist. Kunden werden
dazu gebracht, noch nicht ausgereifte Produkte zu kaufen, Inves-
toren wird eine rosige Zukunft versprochen und Mitarbeitende
werden haufig fiir ein geringes Gehalt, aber mit dem Versprechen
auf eine groRe Karriere gelockt. Bis zu einem gewissen Grad ge-
hort dies auch zum Startup-Leben dazu. Problematisch wird es
allerdings, wenn dieses MaR iiberschritten wird. Es gibt immer
wieder Fille, bei denen die Startup-Show Ubertrieben wird.

So gab es vor einigen Jahren den Coworking Anbieter WeWork,
der Biirofldchen in den besten Lagen auf der ganzen Welt vermie-
tet hat. Bei den Investoren konnte ein enormer Hype erzeugt wer-
den und es wurden gigantische Summen in das Unternehmen
gepumpt. Letztendlich stellte sich im Rahmen eines geplanten
Borsengangs heraus, dass die Finanzplanung viel zu optimistisch
und die Unternehmensbewertung viel zu hoch gewesen war.
Noch weiter ging der Fall des Startups theranos. Das Ziel war die
Entwicklung eines Gerédtes, das mit lediglich einem Tropfen Blut
eine Vielzahl von medizinischen Tests durchfiihren konnte. Trotz
des wohlklingenden Versprechens, auf diese Weise vielen Men-
schen den Zugang zu medizinischer Versorgung zu ermdglichen,
endete das Vorhaben im Desaster. Nach wissenschaftlichem
Kenntnisstand ist es technisch unméglich, die gewiinschten Tests
mit einer so geringen Menge Blut durchzufiihren. Obwohl die Un-
ternehmensleitung Kenntnis davon hatte, wurde aktiv betrogen,
um weitere Investoren-Gelder zu akquirieren. Letztendlich muss-
te das Unternehmen geschlossen werden und die Griinderin Eliz-
abeth Holmes wurde zu einer Haftstrafe verurteilt.

Derartige Extremfalle sollten auf keinen Fall Startups generell in
Verruf bringen. Als Startup geht es darum, die Grenzen des Mdg-
lichen zu verschieben. Ein gesunder Menschenverstand und Bo-
denstéandigkeit helfen dabei, nicht das Falsche zu tun.

Bleibt sauber — Start up now! Bis zum nachsten Mal. [ |
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Jan-Hendrik Goldbeck:
,Es gibt keine einfachen

8

Losungen in einer
komplexen Welt"

HINTERLAND OF THINGS CONFERENCE

Gemeinsam Briuicken bauen

Die fiinfte Hinterland of Things Conference hat wieder Eindruck hinterlassen. Uber 1.500

Menschen und 120 Speaker kamen im Ringlokschuppen zusammen, um iiber die Themen

der Zukunft zu sprechen und Briicken zu bauen.

Mitte Juni schauten wieder alle nach Bielefeld: Unternehmer,
Startups und Investoren aus ganz Deutschland. Die mittler-
weile fiinfte Hinterland of Things Conference zieht alljahrlich
das Interesse vieler auf sich, weil das Leuchtturm-Event der
Startup-Schmiede Founders Foundation begeistert. ,Wir
schaffen es mindestens einmal im Jahr die Region auf die
Landkarte zu bringen und von der Technologie- und Innova-
tionsszene europaweit gesehen zu werden’, zeigt sich Domi-
nik Gross, Geschéftsfiihrer der Founders Foundation, ein we-
nig stolz tiber den weitreichenden Impact.

Und da scheuen auch Speaker und Interessierte aus Paris und
London nicht den Weg nach Ostwestfalen-Lippe - ins deut-
sche Hinterland, weil sie neugierig sind, was hier geschieht.
Viele der angereisten Gaste waren noch nie in Bielefeld. Sie
sorgen dafiir, dass alle Hotels der Stadt ausgebucht sind und
freuen sich darauf, was sie hier im alten Lokschuppen unweit
des Bielefelder Hauptbahnhofs erleben werden. Einige von

WIR BRAU{HE.N EIN INNERES BILD
'UNSERER ZUKUINFTIGEN REALITAT...
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ihnen haben interessante Ideen mitgebracht, andere bieten
wertvolle Kontakte, aus denen sich Auftrdge oder gar ent-
scheidende Finanzierungsrunden ergeben.

Sina Kédmmerling, Griinderin des Startups FINDIQ, hat an die-
sem Tag wenig Zeit. Sie hat im Vorfeld viele Termine mit
Unternehmern und Investoren gemacht. Fiir sie ist die
Hinterland of Things Conference eine ideale Mdglichkeit, po-
tenzielle Kunden fiir ihr junges Unternehmen, das Serviceleis-
tungen fiir die Maschinenbaubranche anbietet, zu begeis-
tern. Kdmmerling und ihr Mitgriinder Patrick Deutschmann
haben einen neuartigen Ansatz entwickelt, Wissensmanage-
ment und Assistenzsystem fiir den Maschinenservice intelli-
gent zu integrieren. Die beiden sind zufrieden. Erst vor eini-
gen Wochen konnten sie eine Seed-Finanzierungsrunde
erfolgreich abschlieBen. Die eine Million Euro soll fiir das
Wachstum ihres Unternehmens verwendet werden.

Einen Investor gefunden hat auch das Startup green account,
das den ersten digitalen Marktplatz fiir Ausgleichsflichen
und Okopunkte geschaffen hat. Die Plattform unterstiitzt
Bauherren, die fiir die Errichtung von Gebauden oder die
Schaffung von StraBBen eine Ausgleichsfliche suchen. In
Deutschland sind die Verursacher von Eingriffen in Natur und
Landschaft gesetzlich dazu verpflichtet.

Noch weniger bekannt ist das zweite Geschaftsmodell der
Bielefelder, das Unternehmen adressiert, die aus Verantwor-
tung und Uberzeugung in Naturkapital, also in Wiesen und
Acker, investieren méchten. Die Vision des jungen Startups,
das seit zwei Jahren am Markt ist: Flachen unmittelbar vor Ort
in lebendige Okosysteme zu verwandeln, brachliegende und
nasse Wiesen oder freie Seitenflachen entlang eines Bach-
laufs zu nutzen, um dort Streuobstwiesen anzulegen. Die drei



Griinder, deren Wurzeln in der Land-
und Forstwirtschaft liegen, haben Max von Sandrart (1) und
bereits ein gutes Netzwerk zu den Trutz von der Trenck

Landwirten aufgebaut und treten ’ :

ihnen auf Augenhdhe entgegen. '
SchlieBlich missen sie die Landbesit-
zer Uiberzeugen, ihre Flachen fiir die
Nutzung zur Verfligung zu stellen.
,Der Landwirt muss seine Wiesen
und Acker nicht verkaufen. Er stellt
die Fldche, die wenig ertragreich fiir
die Lebensmittelproduktion ist, fiir
eine vertraglich festgelegte Zeit zur
Verfiigung und praktiziert so maxi-
malen Naturschutz’, beschreibt Max
von Sandrart das Konzept. Der Griinder, der gemeinsam mit
Trutz von der Trenck und Johann Meyer zu Bentrup das junge

Engagement fiir Naturkapital:

In Bielefeld werden

GRUNDERSZENE

Hochmotiviert zeigen sich an diesem
Tag viele weitere Akteure, inspiriert
von den zahlreichen Gesprachen und
Impulsen. Fakt ist, die flinfte Hinter-
land hat auch in diesem Jahr Zeichen
gesetzt und Entwicklungen angesto-
BBen, die nachhaltig ihre Wirkung ent-
falten. Das ist Teil des Konzepts, wie
Dominik Gross betont: ,Es geht um
Emotionen und das Empowerment
der Menschen, das ist ganz wichtig
und ldsst Energie entstehen, um ge-
meinsam an der Zukunft zu arbeiten
und Lésungen zu entwickeln.” Neben
der emotionalen Fokussierung setzt
die Veranstaltung auch jede Menge rationale Impulse, denn
die Hinterland ist auch eine ,Deal-Making-Conference”. ,Wir

Unternehmen fiihrt, ist liberzeugt, dass gerade jetzt der rich- nicht nur Briicken wissen, dass ein Startup aus der Region vor Ort einen Beteili-
tige Zeitpunkt ist, Geld in die Hand zu nehmen, umin lokale gungsvertrag mit einem Familienunternehmen unterschrie-
Naturrdume zu investieren.,Dieses Kapital ist die Wertanlage zwischen Startups, ben und so ein Investment sichergestellt hat. Solche Koope-
der Zukunft. Wir gehen davon aus, dass Naturkapital kiinftig Mittelstand und rationen geschehen hdufig und werden manchmal erst spéater
eine attraktive Assetklasse ist’, so Trutz von der Trenck. tteistand un nach aulen kommuniziert. Immer wieder héren wir von Un-
Begeistern konnten die jungen Griinder bereits Christian Investoren gebaut, ternehmen, die hier neue Talente gefunden und eingestellt
Hilsewig, Geschéftsfiihrer des Giitersloher Startups Schiitt- . haben’, so Dominik Gross. Und es gibt zahlreiche Beispiele, die
sondern auch eine

flix, der sein Investment aus voller Uberzeugung titigte. Da
ihm der Erhalt der Artenvielfalt ein ganz besonderes Anlie-
gen ist.,Es geht nicht nur darum, CO, zu reduzieren, indem

Briicke von Biele-

zeigen, wie Kooperationsprojekte auf der Konferenz ihren An-
fang genommen haben.

wir Zertifikate kaufen, die im Grunde genommen nur mo- feld nach drauf3en Vom Schwung des alljahrlichen Leuchtturm-Events und der
derner Ablasshandel und Marketing at it’s best sind. In den und von drauBRen Arbeit der Founders Founsiation hat in den vergangenen
Naturraum vor Ort zu investieren, das ist viel greifbarer und Jahren auch das gesamte Okosystem der Region profitiert.
hochgradig sinnvoll, weil davon auch nachfolgende Gene- nach Bielefeld. Wir haben seit 2017 Fakten geschaffen. Damals gab es vier

rationen profitieren”, sagt Hiilsewig.

Fiirihn ist das Geschaftsmodell von green account eine ide-

ale Chance, den Naturraum aufzuwerten. ,Der Blick in die

Landschaft zeigt eine Vielzahl an Brachflichen, die aus Bio-
diversitdtsgriinden besser genutzt werden kdnnten”, sagt

der Schiittflix-CEO, der nicht nur finanziell unterstiitzt, son-

dern auch den regelméBigen Austausch mit den Griindern sucht. Er selbst,
der 2018 in die Selbststandigkeit startete, weil3, wie wichtig es ist, Investo-
ren zu Uiberzeugen. In David Fischer von HV Capital hat der Unternehmer
einen Unterstiitzer gefunden, der schnell von seinem Geschéftsmodell
Leerfahrten von LKW in der Baubranche zu vermeiden, zu (iberzeugen war.
Fiirihn hat Schiittflix enormes Potenzial. Das habe die Entscheidung fiir ein
Investment leicht gemacht, betont Investor Fischer. Der liberaus begeistert
ist von der Region, die er vor einigen Jahren (iberhaupt noch nicht kannte.

Vom besonderen Spirit und der Atmosphare der Hinterland lassen sich all-
jahrlich auch zahlreiche etablierte Mittelstandler in den Bann ziehen. Jen-
Hendrik Goldbeck vom gréten Familienunternehmen der Baubranche ist
regelméaBig vor Ort, die Zusammenarbeit mit Startups ist fiir den Bielefel-
der selbstverstandlich. Wie viele andere treibt auch ihn um, wie es gelingt,
in einer komplexen Wirklichkeit erfolgreich zu sein.,Wir brauchen ein inne-
res Bild unserer zukiinftigen Realitat”, so Goldbeck. Fiir sein Unternehmen
machte er deutlich, dass es einen klaren Fokus auf konkrete Fragestellun-
gen gebe. Dazu gehoren anpassbare MVPS (Minimum Viable Products), ein
Griinderteam mit Erfahrungshintergrund sowie Strategien und Venture
Capital (VC). ,Es ist die beste Zeit, jetzt gemeinsam zu handeln®, motiviert
der Unternehmer.

Startups in der Region, heute sind es 150. Davon haben wir
liber 70 von ihnen begleitet’, sagt der Founders Foundation-
Geschéftsflihrer, der nicht mide wird zu betonen, was fiir
einen signifikanten Wirtschaftsfaktor diese Startups mittler-
weile haben: ,Die jungen Unternehmen beschaftigen im
Durchschnitt 15 Mitarbeiter und leisten einen beachtlichen
Beitrag an Technologieinnovationen.” AuBerdem habe sich im Windschat-
ten der Founders Foundation mittlerweile ein Klima entwickelt, dass Griin-
dungen von Startups beschleunigt habe, sodass ein Innovationsdkosys-
tem entstehen konnte., Diese Entwicklung hat auch dazu gefiihrt, dass sich
die Familienunternehmen in der Region Schritt fiir Schritt ge6ffnet und
gehandelt haben’, so Gross. Miele hat zum Beispiel einen hauseigenen In-
kubator fiir interne Startups geschaffen, um Ideen schneller zu verwirkli-
chen. Phoenix Contact investiert mit der unternehmenseigenen Phoenix
Contact Innovation Ventures GmbH europaweit in Startups. AuBerdem hat
das Familienunternehmen ein eigenes Startup aufgebaut. Fiir Dominik
Gross eine liberaus positive Entwicklung, die auch auf die Arbeit der Foun-
ders Foundation zuriickzufiihren ist.
Einen weiteren positiven und im wahrsten Sinne nachhaltigen Akzent setz-
ten die Visiondre von green account noch auf der Hinterland. Sie verkiinde-
ten, dass sie ein echtes ,Hinterland-Biotop” im Osten Bielefelds entstehen
lassen. Auf einer 3.500 Quadratmeter groBBen Flache, die HV Capital als
Sponsor zur Verfligung stellt, sollen Streuobstwiesen, Hecken und Waldfla-
chen wachsen und gedeihen. Ein Naturraum mit unterschiedlichen Le-
bensraumen, dessen Entwicklung permanent beobachtet werden kann. i

Mehr zur Hinterland auf mawi-westfalen.de
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PIXEL PHOTONICS

»ES gibt zahlreiche Zukunftsbranchen, die von den
Moglichkeiten unserer Technologie profitieren konnen”

Fiir viele Bereiche der Forschung und der Industrie ist die Erkennung von kleinsten Lichtteilchen (Photonen) eine

wichtige Grundlage fiir technischen Fortschritt. Den ehemaligen Studierenden der Westfalischen Wilhelms-Universi-
tat Miinster (WWU) Dr. Fabian Beutel, Dr. Wladick Hartmann, Christoph Seidenstiicker, Nicolai Walter und Martin Wolff

ist es gelungen, kleinste, nicht mehr teilbare Mengen von Licht zu erkennen und zu messen. Unterstiitzt wurden sie

von den WWU-Professoren Wolfram Pernice und Carsten Schuck. Mitgriinder Christoph Seidenstiicker, iiber das

Geschaftsmodell des vor zwei Jahren gegriindeten Startups Pixel Photonics.

Was ist das Besondere lhrer Technologie und wo liegen die
Vorteile Ihres Geschdftsmodells gegeniiber bisherigen Ver-
fahren?

Christoph Seidenstiicker: Die Idee unseres Geschaftsmodells ist es,
Licht auf dem sogenannten Photonenlevel zu detektieren. Das
heiBt, kleinste, nicht mehr teilbare Mengen von Licht zu erkennen
und zu messen. Die Besonderheit liegt darin, dass die Detektion
nicht nur mit einer extrem hohen Genauigkeit, sondern auch mit
einer ultraschnellen Geschwindigkeit erfolgt. So lassen sich die An-
zahl der Lichtteilchen, ihre Auflésung und der Zeitpunkt des Auf-
treffens feststellen. Neu ist hierbei die Integration der Technik mit
Hilfe von Nanophotonik, wodurch sich eine bisher nicht erreichte
Skalierbarkeit realisieren l3sst. Das war im Ubrigen auch die Moti-
vation, dieses Alleinstellungsmerkmal als Geschdftsidee zu nutzen
und aus der Hochschule heraus ein Unternehmen zu griinden.

Was sind die gréBten Herausforderungen bei der Detektion
von kleinsten Lichtteilchen?

Christoph Seidenstiicker: Die Art der hochsensiblen Lichtmess-
technik kann man nur in einem absolut dunklen Vakuumgefafl um-
setzen, das nahe am absoluten Nullpunkt operiert, weil jede Rest-
lichtmenge oder Restlichtwarmestrahlung das Messergebnis verfélschen
wiirde. Deshalb nutzen wir in unserem Labor mehrere Tiefsttemperatur-
kiihlschranke, sogenannte Kryostate, in denen sich jeweils ein winzig klei-
ner Detektorchip befindet. Einzigartig an der Innovation von Pixel Photo-
nics ist, dass auf einem Detektorchip aufgrund des neuartigen Ansatzes
Hunderte einzelne Detektoren platziert werden kénnen.

Wo liegt der konkrete Nutzen Ihrer Technologie?

Christoph Seidenstiicker: Da wir eine sehr genaue Art der Messtechnik an-
bieten, lasst sich unsere Entwicklung fiir verschiedene zukunftsweisende
Technologien einsetzen.

Im Grunde genommen stellen wir eine Art Sensorsystem zur Verfligung,
dasin der Lage ist, in einer Apparatur, die zum Beispiel Quantencomputing
oder Verschliisselungen ermdglicht, die kleinsten Lichtteilchen mit prazi-
ser Genauigkeit zu messen. Das heif3t, wir befinden uns am Ende einer Ket-
te von Technologien und ermitteln das Ergebnis eines Experiments oder
eines Apparaturaufbaus. Ohne unsere Technologie kdnnten die zuvor auf-
gefiihrten Innovationen nicht sinnvoll genutzt werden, wodurch die De-
tektoren von Pixel Photonics als,,Enabling Technology” fungieren.
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Das Griinderteam: Dr. Wiadick Hartmann, Christoph Seidenstiicker, Dr. Fabian Beutel,

Nicolai Walter und Martin Wolff (v..) Foto: Peter LeSmann, Miinster

In welchen Branchen kommt die Technologie zum Einsatz und wel-
chen Mehrwert kénnen Unternehmen daraus generieren?
Christoph Seidenstiicker: Es gibt zahlreiche Zukunftsbranchen, die von den
Mdglichkeiten der Technologie profitieren kdnnen, viele von ihnen befin-
den sich allerdings noch in der Entstehung.

Zwei Branchen kénnten wir jedoch real einen Vorteil bieten. Wobei, das muss
man auch sagen, es noch einige Jahre dauern wird, bis die Lésungen markt-
reif sind. Dazu gehért die Medizintechnik und Diagnostik. Hier kdnnen beim
Einsatz von Mikroskopen, bei denen kleinste Mengen von Licht genutzt wer-
den, um eine biologische Probe zu vermessen, unsere Detektoren noch ge-
nauere Messergebnisse erzielen. Das ist machbar, weil wir nicht nur in der
Lage sind, schwache Lichtmengen zu messen, sondern auch die einzelnen
Photonen. Unsere Technologie kann helfen, dass sehr hoch aufgeldste Bilder
mit schwachen Lichtmengen unter dem Mikroskop sichtbar werden.

Auch in der Industrie gibt es Anwendungsbereiche, wie zum Beispiel bei
der Qualitatssicherung in der industriellen Messtechnik oder im Pharma-
und Halbleiterbereich. Immer wenn es um Highend-Industrieanwendun-
gen geht und wenn man sich das Ergebnis genau anschauen méchte, wird
bereits heute mit Licht gearbeitet. Mit unseren Detektoren wiirde man



eine weitere Verbesserung des Messergebnisses erreichen.
Grof3es Zukunftspotenzial sehen wir in den Quantentechno-
logien, allen voran beim Quantencomputing. Quantencom-
puter haben die Fahigkeit, Berechnungen und Simulationen
fir zahlreiche Anwendungen in enormer Geschwindigkeit
durchzufiihren. Wahrend herkdmmliche Computer auf Basis
von Halbleitertechnik nur die Zustande eins oder null anneh-
men kénnen, sind Quantencomputer in der Lage, eine Uber-
lagerung von allen mdglichen Zustéanden gleichzeitig einzu-
nehmen. Hierdurch kann die Rechenleistung exponentiell
gesteigert bzw. es kdnnen sogar fundamental andere Be-
rechnungen durchgefiihrt werden, fiir die selbst heutige Su-
percomputer Jahrtausende benétigen wiirden.

Viele Experten gehen davon aus, dass funktionierende Quan-
tencomputer in der Anwendung neue Mdglichkeiten und
damit Vorteile fiir verschiedene Branchen schaffen. Das gilt
zum Beispiel fiir die Materialwissenschaften, in der Pharma-
forschung und Logistik.

Ein weiteres Einsatzfeld unserer Detektoren ist die Informati-
onssicherheit, da sich mit einzelnen Lichtteilchen auch Dinge
verschliisseln lassen. Da jedes Photon einzigartig ist und man
es aufgrund von physikalischen und mathematischen Geset-
zen nicht replizieren kann, ist es moglich, eine physikalisch
sichere Verschliisselung zu erzeugen. Aufgrund der Einzigar-
tigkeit des Lichts kann man zudem priifen, ob der,,Schliissel”
mitgelesen wurde oder nicht. Das ist aktuell kaum moglich.
Mit Quantentechnologien lasst sich dieses Problem 6sen. Wir
kooperieren zurzeit mit der Universitat Miinster in einem For-
schungsprojekt zu diesem Thema. Ziel ist es, eine neue Gene-
ration von Quantenschliisselverteilungssystemen (QKD) mit
hohen Datenraten zu entwickeln, die eine hohe Datensicher-
heit ermdglichen.

Ein Blick in die Zukunft: Wie sehen die ndchsten Schrit-
te aus und wann ist die Markteinfiihrung Ihrer Produk-
te geplant?

Christoph Seidenstiicker: Streng genommen hat eine Markt-
einfiihrung schon stattgefunden, weil wir einige Produkte
bereits verkaufen konnten. Hier handelt es sich jedoch um
individuelle Anfertigungen, die in Kooperation mit dem Kun-
den entstanden sind und zur Lésung seiner spezifischen An-
forderung beigetragen haben. Der Kunde nutzt das Produkt
im Prototypenstatus, testet es und gemeinsam arbeiten wir
an seiner Verbesserung.

Allerdings wird es noch ein bis zwei Jahre dauern, bis wir

WISSENSCHAFT UND INNOVATION

spiel Personalkosten erstattet bekommen. Auf diese Weise
konnten wir in den letzten Monaten viele Mitarbeiter einstellen.
Ebenso wichtig sind Investoren, die an unsere Vision glauben.
Wir werden von zwei groBen Venture Capital Fonds unter-
stiitzt, die insgesamt 1,45 Millionen Euro Kapital bereitge-
stellt haben. Neben dem Hightech-Griinderfonds (HTGF) aus
Bonn, der bereits {iber 500 Startups mit Geldern vom BMWK
und von grofRen DAX-Konzernen finanziert hat, bekommen
wir Kapital vom Fonds Quantonation aus Paris.

Ohne diese Gelder hatten wir keine Fordergelder einwerben
konnen, denn eins greift in das andere. Man muss einen ge-
wissen Kapitalstock haben, um Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter einzustellen, die dann fiir die Férderprojekte zum Ein-
satz kommen.

Zum Jahreswechsel planen wir eine erneute Finanzierungs-
runde und freuen uns liber weitere Investoren.

Ihr Unternehmen ist eine Ausgriindung der Universitdt
Miinster. Wie wurden Sie hier konkret unterstiitzt?

Christoph Seidenstiicker: Das Griindernetzwerk der Uni und
auch das REACH EUREGIO Start-up Center waren wichtige Be-
gleiter fiir uns. Durch die Teilnahme an verschiedenen Coa-
ching- und Qualifizierungsprogrammen sind wir gut auf den
Start vorbereitet worden. Heute sind wir als ALUMNI weiter-
hin mit dem REACH im Austausch. Durch die verschiedenen
Kontakte konnten wir ein groRes Netzwerk aufbauen, sodass
wir zum Beispiel auch von der hochkaratigen Forschung am
CeNTech profitieren. Hilfreich fiir uns ist auch die Miinster Na-
nofabrication Facility, ein gemeinsames Projekt von Wirt-
schaftsforderung, Wirtschaft und Uni, das uns den Zugang
zur Reinrauminfrastruktur ermoglicht. Die Nutzung dieser
Highend-Kapazitaten ist fiir unsere Arbeit existenziell, weil
unsere Detektor-Chips in einem Reinraum gefertigt werden
missen. Hatten wir diese Mdglichkeiten nicht gehabt, wéren
wir nicht in Miinster an den Start gegangen. [ |

Das Interview ist Teil unserer Serie, in der wir in
Kooperation mit der PROvendis GmbH iiber die
erfolgreiche Zusammenarbeit von Wissenschaft und
Wirtschaft berichten.

KONTEXT

Standardprodukte anbieten kénnen. Im Grunde genommen
kreieren wir zurzeit MaB8anziige fiir einzelne Anwender, aus
denen dann irgendwann eine Kollektion entsteht.

28 nordrhein-westfdlische Hochschulen bilden gemeinsam mit der PROvendis
GmbH den Verbund NRW Hochschul-IP. Der Verbund fiir Intellectual Property (IP)
fordert den professionellen Wissens- und Technologietransfer. Dabei steht insbeson-
dere auch die Zusammenarbeit von Wissenschaft und Wirtschaft im Fokus — mit
Stichwort Finanzierung: Wie stellen Sie Ihre Liquiditdt
sicher? Technologien, Know-how oder Software aus den NRW-Hochschulen fiir die ganz
Christoph Seidenstiicker: Unser Finanzierungsmodell basiert
auf drei Sdulen. Neben der Generierung von Umsédtzen durch
zahlende Kunden stellen wir unsere Finanzierung durch Férder-
gelder aus Projekten des Bundesministeriums fiir Bildung und
Forschung (BMBF) sicher. Durch Forschungs- und Entwick-
lungsprojekte mit Partnern aus der Industrie oder Wissenschaft
erschlieen wir uns finanzielle Einnahmen, in dem wir zum Bei-

dem Teilprojekt innovation2business.nrw sucht und vermittelt PROvendis

individuellen Bedarfe von Unternehmen und Startups.
Der Verbund NRW Hochschul-IP wird durch das Land Nordrhein-Westfalen

, Zuwendungsge- NRW SR
HOCHSCHUL l P
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ber ist das Ministerium fiir
Wirtschaft, Industrie,
Klimaschutz und Energie.
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Es ist nicht immer einfach, wenn zwei Partner eine Beziehung eingehen, die
dazu noch loyal und maglichst stabil sein soll. Wie gelingt eine sichere und
nachhaltige Partnerschaft mit dem Kunden und welche Rolle spielen dabei

die Kundenwtinsche und die Kundenorientierung im digitalen Zeitalter?




TITEL

KUNDENBEZIEHUNGEN

Aufwendige Pflege

Es ist nicht immer einfach, wenn zwei Partner eine Beziehung eingehen.

Wie eine nachhaltige Partnerschaft mit dem Kunden gelingt.

Der Kunde hat sich entschieden: Das schon so lange geplante Projekt soll
an den Start gehen. Nach Monaten des Austausches und der Vorbereitung
kann es endlich losgehen. Es fehlt nur noch die Unterschrift. Doch dann,
der Kunde meldet sich nicht mehr zuriick und ist nicht erreichbar. Erst Wo-
chen spater dann doch noch eine Reaktion, das Vorhaben liegt auf Eis. Nie-
mand weil3, wann und ob es (iberhaupt weitergeht. Was ist blo los? Der
Kunde, bisher als zuverldssig und vertrauensvoll bekannt, scheint sich ab-
gewendet zu haben, es hakt in der Beziehung.

Es hat sich etwas verandert. Nicht ganz unschuldig an
dieser Situation ist die Digitalisierung, die wiederum
auch neue Chancen geschaffen hat. Kunden sind langst
nicht mehr so treu, wie man es von friiher kennt. Unter-
nehmen beklagen, dass sie die Entscheidungen ihrer
Kunden nicht mehr verstehen. Warum handeln Kunden
so und nicht anders? Fiihlen sie sich missverstanden
oder sind sie mit den Produkten, dem Service oder dem
Preis-Leistungs-Verhaltnis unzufrieden?
Kundenorientierung ist einer der wenigen Hebel, mit
dem sich Anbieter in einer Welt, in der Produkte und
Dienstleistungen zunehmend vergleichbarer werden,
gezielt von Mitbewerbern unterscheiden kénnen. Des-
halb hat besonders fiir Branchen, die unter hohem Kon-
kurrenzdruck stehen, die Kundenzufriedenheit in den
letzten Jahren an Bedeutung gewonnen. Sie ist ein MaB3-
stab dafiir, inwieweit die Erwartungen der Kunden erfiillt
wurden, und zwar nicht nur allgemein, sondern in Bezug
auf individuelle Leistungsmerkmale. Je genauer die Erkenntnisse eines Un-
ternehmens in dieser Frage sind, desto gezielter kann es seine Produkte und
Leistungen verbessern und sie den Kundenwiinschen anpassen. Das ist in
den letzten Jahren angesichts sich sténdig verandernder Erwartungen von
Kunden und wandelnder Marktbedingungen nicht einfacher geworden.
Sind Kunden unzufrieden, so werden sie frither oder spater zur Konkurrenz
wechseln. Auch neutral empfindende Kunden fiihlen sich einem Unter-
nehmen gegendiiber nicht zur Loyalitat verpflichtet. Sie werden verschiede-
ne Angebote vergleichen und sich dann an den Dienstleister wenden, der
ihnen die vermeintlich groBten Vorteile bietet. Kundenwiinsche zu antizi-
pieren und Erwartungen im besten Fall noch zu Ubertreffen, misse Ziel
eines jeden Unternehmens sein, betonen Experten. Auf diese Weise schafft
es Qualitatsmerkmale, die den Kunden begeistern und dessen Kaufbereit-
schaft erhdhen.

Entscheidenden Einfluss auf die Zufriedenheit der Kunden hat auch das
Beschwerdemanagement eines Anbieters. Wer die Kritik seiner Kunden als
Chance begreift, sie ernst nimmt und individuell darauf eingeht, schafft
beste Voraussetzungen fiir eine stabile Kundenbindung und erreicht dann
sogar die héchste Form dieser Beziehung: aus Kauferinnen und Kaufern
Fans machen.
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Ki-basierte
Technologien konnen den
Personalisierungsgrad

im Service steigern.

Um die Kundenzufriedenheit zu messen, lassen sich verschiedene Metho-
den anwenden. Neben der sogenannten Kundenlebensdauer, die also an-
zeigt, wie oft nach einem Erstkauf ein weiterer Kauf stattfindet und wie
lange die Treue anhilt, sind auch negative Reaktionen wie Beschwerden
ein Indikator, der Unternehmen aufhorchen lassen muss. Befragungen von
Kunden sind eine weitere Moglichkeit, um herauszufinden, was sie wiin-
schen und wo Handlungsbedarf besteht. In personlichen Gespréachen oder
Online-Befragungen geht es nicht nur um Produkte und
deren Eigenschaften. Thematisiert werden auch die
Qualifikation und Freundlichkeit des Personals, die Zu-
verlassigkeit in der Bearbeitung von Anfragen. Und
wenn es hier Verbesserungspotenzial gibt, dann ist es
ratsam, auch einmal dariiber nachzudenken, wie gerne
die Mitarbeitenden ihren Job machen. Zwei Schweizer
Forscher haben nd@mlich herausgefunden, dass die bes-
te Voraussetzung fiir eine gute Beziehung zum Kunden
Beschaftigte sind, die sich wohlfiihlen und ihre Arbeit
gerne verrichten.

Einen Schub fiir die starkere Ausrichtung an den Kunden-
bediirfnissen schafft die digitale Transformation, wie die
aktuelle PwC-Studie ,Customer Service & Engagement —
wie die digitale Transformation den Kundenservice be-
einflussen wird” aufzeigt. Kl-basierte Technologien kon-
nen demnach nicht nur den Personalisierungsgrad im
Service deutlich steigern, auch Spracherkennung, biome-
trische Authentifizierung oder cloudbasierte Omnika-
nalsysteme ermdglichen eine bedarfsgerechte Kommunikation. Und die
wird im Smartphone-Zeitalter, da sind sich Marketingexperten einig, auf den
direkten Austausch hinauslaufen. Bereits jetzt gibt es neue Kommunikati-
onslosungen, die verstarkt Anwendung finden. Immer mehr Unternehmen
nutzen Chatbots, um mit menschlicher Stimme eine permanente Kommuni-
kation mit dem Kunden zu ermdglichen, ihn gezielt abzuholen und zum Ziel
zu bringen. Auch in der Inkassobranche hat man diese Chancen erkannt, wie
First Debit mit Sitzin Hamm zeigt. Der Finanzdienstleister ist (iberzeugt, dass
die sténdige Erreichbarkeit und der kompetente Self Service auch zu steigen-
den Zahlungsvereinbarungen fiihren werden. (siehe Beitrag Seite 19)

Mit einer umfangreichen Wissensdatenbank, die den Kunden beféhigt,
sich fiir Bauprojekte relevante Inhalte selbst zusammenzustellen, setzt der
Geobaustoff-Spezialist Naue auf Kundenorientierung. Es ist nicht das einzi-
ge Projekt, dass das in Espelkamp ansdssige Unternehmen auf der Agenda
hat. Bereits umgesetzt sind das Customer Center und das Naue Portal, zwei
digitale Plattformen fiir Handler und Kunden. Letzteres befdhigt den Kun-
den jederzeit eigene Berechnungen selbststandig durchzufiihren, um da-
mit Planungen und Auftrage schneller umzusetzen. Die Resonanz und die
Kundenakzeptanz ist groartig, wie Naue-IT-Leiter Jens Tiemeyer, festge-
stellt hat. (siehe Beitrag Seite 17) |
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BEZIEHUNGSMARKETING

JLSchliisselfaktor ist die Kommunikation”

Prof. Dr. Lena Steinhoff vom Lehrstuhl fiir Betriebswirtschaftslehre, insh. Marketing und Digital Trans-

formation an der Universitat Paderborn, iiber Beziehungsmarketinginstrumente, neue Moglichkeiten

durch die digitale Transformation und daraus resultierende Herausforderungen.

Frau Dr. Steinhoff, wie definieren Sie Beziehungs-
marketing?

Dr. Lena Steinhoff: Das Beziehungsmarketing umfasst alle
Marketingaktivitaten, die darauf ausgerichtet sind, erfolg-
reiche relationale Austauschbeziehungen aufzubauen, wei-
terzuentwickeln und aufrechtzuerhalten.

Welche Instrumente werden im Beziehungsmarke-
ting eingesetzt?

Dr. Lena Steinhoff: Ein bereits seit vielen Jahren sehr weit
verbreitetes und beliebtes Instrument des Beziehungsmar-
ketings sind Loyalitatsprogramme, in denen Kundinnen und
Kunden, die Mitglieder im Programm sind, typischerweise
Belohnungen fiir ihr Kaufverhalten erhalten. Beispielsweise

Private
Anlagen
kontinuierlich
optimieren.

Digitale Kunden-
beziehungen sind
insgesamt
nahtloser,
vernetzter und
personalisierter

als analoge.

Unternehmen
in die Zukunft
begleiten.

sammeln sie durch ihre Umsatze Punkte, die sie dann fiir Beloh-
nungen einldsen konnen. Effektive Loyalitatsprogramme kon-
nen in ihnen Dankbarkeit fiir die besonderen Vorteile auslésen
und ihnen ein Gefiihl der besonderen Wertschatzung durch das
Unternehmen vermitteln, und so zu einer langfristigen Kunden-
beziehung beitragen. Ein weiteres Instrument, das in den letz-
ten Jahren viel Aufmerksamkeit erfahren hat, sind Initiativen zur
Steigerung des Kundenengagements (englischer Begriff: Cus-
tomer Engagement). Diese zielen darauf ab, Kundinnen und
Kunden zu motivieren, nicht nur beim Unternehmen zu kaufen,
sondern sich auch dariiber hinaus fiir das Unternehmen zu en-
gagieren, indem sie es zum Beispiel weiterempfehlen, positive
Erfahrungen auf Social Media teilen oder ihm Feedback zur Ver-
besserung seiner Produkte geben.

Beides aus einer Hand:

Unsere Entrepreneur & Enterprise Beratung
betrachtet Sie und |hr Unternehmen als Einheit
und gibt Antworten auf Zukunftsfragen.

Bisher brauchten Unternehmer:innen eine gute Privatbank
und zusétzlich eine Bank fir die Firmenfinanzen. Bei uns berat
ein festes Team in beiden Bereichen, mit den Schwerpunkten
Energie, Mobilitat und Digitalisierung. Das heift, Sie miissen
weniger erklaren, bekommen maBgeschneiderte Losungen
und nutzen Synergien.

Gerne bespreche ich mit lhnen lhre personliche Situation.

Patric Wilhelm, Regionalleiter Nord
T: +4951144988-100

E: patric.wilhelm@bethmannbank.de
www.bethmannbank.de/hannover

} Bethmann Bank

ABN AMRO

Echt. Nachhaltig. Privat.
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Wie verdindert sich das Beziehungsmarketing durch die digi-
tale Transformation und auf welche Instrumente lohnt es sich
zu setzen?

Dr. Lena Steinhoff: Die digitale Transformation hat tiefgreifende
Auswirkungen auf das Beziehungsmarketing, da sie den Werkzeug-
kasten dieser Form des Marketings enorm erweitert. In einem im
Journal of the Academy of Marketing Science erschienenen Artikel
erarbeiten meine Koautoren und ich fiinf Charakteristika von Kun-
denbeziehungen im digitalen Zeitalter: Digitale Kundenbeziehun-
gen sind insgesamt nahtloser, vernetzter und personalisierter als
analoge. Zudem finden sie in einem Omnikanal-Umfeld statt, d. h.
die Kundin oder der Kunde kann {iber zahlreiche Kandle mit dem
Unternehmen interagieren. SchlieBlich nutzen immer mehr Unter-
nehmen Mdglichkeiten der Anthropomorphisierung von Technolo-
gie, d. h. als Kundinnen und Kunden interagieren wir haufig nicht
mehr mit menschlichen Kundenkontakmitarbeitern, sondern mit
Technologie, wie zum Beispiel mit auf kiinstlicher Intelligenz basierenden
Robotern oder Chatbots.

Welche Chancen bietet ein digitalisiertes Beziehungsmarketing
im Vergleich zu einem auf analoge Beziehungen basierenden
Marketing?

Dr. Lena Steinhoff: Die Nutzung digitaler Instrumente im Beziehungsmar-
keting bietet zahlreiche Chancen fiir Unternehmen, ihren Kundinnen und
Kunden eine individuellere, bequemere und letztendlich bessere soge-
nannte Customer Experience zu bieten. Grundlage hierfiir ist die Moglich-
keit, im digitalen Kontext viel mehr Informationen und Daten iber sie und
ihre Vorlieben zu sammeln, als dies typischerweise in analogen Beziehun-
gen der Fall ist.

Sollten Unternehmen kiinftig ihre Kommunikationsstrategie voll-
kommen auf die digitale Marketingschiene ausrichten?

Dr. Lena Steinhoff: Nein, das kann man so pauschal nicht sagen und ist
unter anderem abhdngig von der Branche, dem Kundensegment - bei-
spielsweise bevorzugen einige dltere Kundinnen und Kunden nach wie
vor analoge Kommunikationskanale — und der spezifischen Interaktion.
Stand heute gibt es immer noch Situationen in Kundenbeziehungen, in
denen menschlicher Kundenkontakt nur schwer zu ersetzen ist. Denken
wir zum Beispiel an emotionsgeladene Situationen, in denen etwas
schiefgeht. Hier sind Empathie und Fingerspitzengefiihl gefragt, um die
Kundin oder den Kunden zu beruhigen, Mitgefiihl und Verstandnis zu
zeigen oder komplexere Fragen zu beantworten. In seiner Fahigkeit zu
Empathie und sozialer Intelligenz ist der Mensch aktuell noch der kiinst-
lichen Intelligenz (iberlegen. Es wird spannend zu sehen sein, wann die
kiinstliche Intelligenz auch in diesen Bereichen in der Lage sein wird, den
Menschen zu ersetzen. Und die nachste spannende Frage wird sein, ob
wir das als Kundinnen und Kunden {iberhaupt wollen, oder ob es weiter-
hin Situationen geben wird, wo die Interaktion mit einem menschlichen
Gegeniiber immer noch einen Mehrwert stiftet.

Wie wichtig ist ein auf den Kunden fokussierter Service?

Dr. Lena Steinhoff: Generell ist die Kundenzentrierung ein wesentliches
Konzept des Marketing im Allgemeinen und des Beziehungsmarketing im
Speziellen. Der Kunde sollte bei jeglichen unternehmerischen Uberlegun-
gen im Mittelpunkt stehen, oder andersherum gesagt, das Unternehmen
sollte immer vom Kunden her gedacht werden. Nur wenn es dem Unter-
nehmen gelingt, Kundinnen und Kunden nachhaltig zu gewinnen und zu
halten, kann es langfristig am Markt erfolgreich sein.
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Wenn der Kundenservice so wichtig ist: Was miissen Unternehmen
hier noch verbessern?

Dr. Lena Steinhoff: Das hangt sicherlich vom einzelnen Unternehmen ab, ver-
mutlich fallen jedem von uns bessere und schlechtere Beispiele zum Thema
Kundenservice ein. Ein Unterschied zwischen Unternehmen mit einem effek-
tiven und nicht-effektiven Kundenservice kdnnte unter anderem darin lie-
gen, wie ernst das Unternehmen den Kundenservice nimmt. Wenn dieser
nur als notwendiges Ubel betrachtet wird, ist das keine gute Voraussetzung.
Ein schlechter Kundenservice vor dem Kauf kann verhindern, dass es tiber-
haupt zum Kauf kommt und die Kundenbeziehung liberhaupt entstehen
kann. Ein schlechter Kundenservice nach dem Kauf kann verhindern, dass
sich die Kundenbeziehung weiterentwickelt, es zu Wiederholungskaufen
kommt, etc. Vielmehr wird die Kundin sich bereitwillig nach Alternativen am
Markt umschauen. Unternehmen mit einem guten Kundenservice verstehen
die Schliisselrolle, die dem Kundenservice beim Aufbau, der Entwicklung
und der langfristigen Beibehaltung von Kundenbeziehungen zukommt und
nutzen diesen als proaktives Instrument der Beziehungspflege.

Wo sehen Sie die groBten Herausforderungen fiir Unternehmen
bzw. auch mégliche Nachteile im digitalen Beziehungsmarketing?
Dr. Lena Steinhoff: Bei aller Euphorie (iber die neuen Méglichkeiten mis-
sen wir berlicksichtigen, dass digitale Instrumente des Beziehungsmarke-
ting auch Herausforderungen mit sich bringen. Die auf der Sammlung und
Analyse von Daten basierende Personalisierung ist eng verkniipft mit dem
Thema Datenschutz und den Bedenken vieler Kundinnen und Kunden hin-
sichtlich ihrer Privatsphdre. Unsere Forschung zeigt, dass sie individuell auf
sie zugeschnittene Leistungen und Angebote wertschatzen, jedoch zu-
gleich und zu Recht wissen wollen, was mit ihren Daten passiert und wie
diese von Unternehmen genutzt werden. Unternehmen sollten beim The-
ma transparent agieren und ihren Kundinnen und Kunden Mitsprache-
recht gewédhren, welche Daten sie mit dem Unternehmen teilen méchten.
Sie sollten ihnen zeigen, dass sie das Thema Datenschutz ernst nehmen,
auch iber die gesetzlichen Anforderungen der DSGVO hinaus.

Welche Handlungsempfehlungen kénnen Sie geben?

Dr. Lena Steinhoff: Wie in sozialen Beziehungen ist auch in Kundenbezie-
hungen die Kommunikation ein Schliisselfaktor, dies belegt die Bezie-
hungsmarketingforschung. Vertrauen, Fairness und das Gefiihl, wertge-
schatzt zu werden, spielen hier eine wesentliche Rolle. Unternehmen
sollten in ihrer Kommunikation stets vermitteln, dass sie ihre Kundinnen
und Kunden als Partner auf Augenhdhe betrachten und dann natiirlich
auch nach diesem Prinzip handeln. 1
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Den Kunden an die Hand nehmen

Kunden zu halten und neue zu gewinnen, ist eine wichtige Basis fiir den Erfolg jedes

Unternehmens. Der Geobaustoff-Spezialist Naue setzt verstarkt auch auf digitale Bezie-

hungen im Kundenkontakt und macht gute Erfahrungen damit.

Jens Tiemeyer ist zufrieden. Vor gut zweieinhalb
Jahren hat er begonnen, erste groBere Schritte in
Richtung Digitalisierung - auch vor dem Hinter-
grund verdnderter Kundenorientierung - zu un-
ternehmen. Die Idee, die Kundenbeziehung noch
breiter auszurichten und neue Wege zu gehen,
gab es schon langer. Dann kam die Pandemie mit
all ihrer Wucht, stellte Vertrautes infrage und for-
derte ein Umdenken und schnelles Handeln. Jens
Tiemeyer, IT-Leiter beim Geobaustoff-Spezialis-
ten Naue, kann sich noch gut an die Zeit erinnern.
Er war damals erst seit kurzer Zeit bei dem Famili-
enunternehmen in Espelkamp mit seinen Pro-
duktionsstandorten in Deutschland und Malaysia
tatig. ,Personliche Gesprache auf Messen und
Besuche beim Kunden waren plétzlich nicht
mehr méglich. Sie sind jedoch eine wichtige Ba-
sis, um sich auszutauschen, Feedback zu neuen
Produkten und Wiinschen zu erhalten. Fiir uns
war klar, wir missen jetzt schneller aktiv werden
und alternative Mdglichkeiten fiir den Austausch
schaffen”, sagt der Digitalisierungsexperte. Tie-
meyer, der bereits gute Kontakte zu Hochschulen
und Forschungseinrichtungen hatte, nutzte diese
und trieb verschiedene Projekte voran. Neben
neuen Wegen in der Kundenbeziehung war es
ihm genauso wichtig, die gro3en Themen Digita-
lisierung und Kiinstliche Intelligenz (KI), die oft-
mals nicht voneinander zu trennen sind, in die
Betrachtung mit einzubeziehen. Der gute Draht
zur Hochschule Bielefeld erwies sich als erfolg-
versprechend und im Riickblick durchaus nutz-
bringend.

Kl war bisher bei Naue ein untergeordnetes The-
ma. Durch die Hochschule Bielefeld und den Fach-
bereich Wirtschaftsinformatik von Professor Dr.-
Ing. Hans Brandt-Pook haben wir uns dieser
Zukunftstechnologie angendahert. Wir wollten her-
ausfinden, ob und wie wirim Vertrieb, in der Quali-
tétssicherung oder auch in der Produktion von
Kuinstlicher Intelligenz profitieren kdnnen’, be-
schreibt Tiemeyer die Herausforderung. Letztend-
lich ergaben die Recherchen von Studierenden,
dass im Vertrieb interessantes Potenzial liegt. Mit-
hilfe von Kiinstlicher Intelligenz Kontakt zu poten-
tiellen Kunden auf verschiedenen Kandlen im In-
ternet zu generieren und so Informationen Uiber
geplante Bauprojekte zu erhalten, erschien dem

Viele Kunden
begriiBen es,
mitzuarbeiten
und neue Tools
zu testen, weil
sie offen sind
fiir neue

Entwicklungen.

ERP. Vernetzt. Mehrwerte.

www.cobus-concept.de

Geobaustoff-Spezialisten eine gute Mdglichkeit,
neue Auftrdge zu akquirieren. Alle gesammelten
Daten werden ausgewertet, analysiert und dann
dem Vertrieb zur Verfiigung gestellt.

Mit Fokus auf den Kunden wurden in den letzten
eineinhalb Jahren auch zwei Webportale (Custo-
mer Center, Naue Portal), die unabhéngig vonein-
ander auf zwei verschiedenen Plattformen laufen,
an den Start gebracht. Das Customer Center ist ein
,24/7-Supportdienst” fiir Handler, die sich hier
tiber alle Naue Produkte informieren und diese di-
rekt bestellen kdnnen. In dem Naue Portal haben
Kunden die Mdglichkeit, Baubemessungen fiir ver-
schiedene Projekte eigenstdndig und ebenfalls
+24/7" durchzufiihren. Das soll jedoch nicht so
bleiben, wie Jens Tiemeyer erklart: ,Unser Antrieb
ist es, die User Experience noch weiterzuentwi-
ckeln. Der Kunde soll sich optimal in dem Portal

Sorcer €4
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bewegen kénnen. Dazu befragen wir ihn auch. Es gab verschiedene Feed-
backschleifen, die in die Entwicklung eingeflossen sind.” Wie der Besuch
fiir den Kunden zu einem positiven und nachhaltigen Erlebnis werden
kann, ist auch Thema einer Bachelorarbeit, die sich mit der Benutzererfah-
rung im B2B-Bereich beschaftigt. Konkrete Ergebnisse erwartet Naue in
den ndchsten Monaten.

Einen positiven Nutzen fiir den Kunden und die Umwelt verspricht sich Tie-
meyer auch von dem in der Entwicklung befindlichen CO,-Rechner, der Teil
eines Projektes ist, das im Rahmen einer Ausschreibung des Spitzenclusters
it’s OWL entstand und unter dem Motto,Green by Design” steht. Ziel ist es,
BaumaBnahmen im Vorfeld genau zu bewerten und festzustellen, wie grof3
der CO,-FuBabdruck ist, wenn ein Vorhaben mit herkémmlichen Materialien
oder mit Geobaustoffen umgesetzt wird. ,Es macht einen groen Unter-
schied, ob mineralische oder 6kologisch nachhaltige Baustoffe zum Einsatz
kommen. Wenn wir zum Beispiel Geobaustoffe zur Abdichtung oder Stand-
sicherheitsverbesserung auf einer Deponie verlegen, lassen sich die Trans-
portwege drastisch reduzieren. Davon profitiert nicht nur die Umwelt, son-
dern auch der Kunde®, beschreibt Jens Tiemeyer die Vorteile.

Kundenkommunikation iiber verschiedene Kanale

Der sténdige Dialog mit dem Kunden, die Mdglichkeit, tiber verschiedene
Kandle wie per Mail, in Kommentarfldachen in dem Portal oder auch analog
im direkten Gesprach, jederzeit Feedback geben zu kdnnen, zahlt sich fiir
Naue aus. ,Es existiert ein partnerschaftliches Miteinander. Viele Kunden
begriiBen es, mitzuarbeiten und neue Tools zu testen, weil sie offen sind
fiir neue Entwicklungen. Natiirlich gibt es auch Kunden, fiir die die digita-
len Tools nicht das Mittel ihrer Wahl sind und die weiterhin die klassische
Beziehungsebene favorisieren”, sagt Tiemeyer, der die Entscheidung fiir
oder gegen digitale Nutzungsmdglichkeiten auch als eine Generationen-
frage sieht. Je jiinger die Kunden seien, desto offener seien sie fiir Neues
und desto groBer sei der Wunsch nach digitalen Kommunikationswegen.

Wobei die Vorteile durchaus nicht nur den Digital Natives bewusst sind:
JFrither dauerte beispielsweise eine Projektplanung durch unsere Bauin-
genieure zwei Tage. Heute kann der Kunde praktisch rund um die Uhr im
Portal selbst aktiv werden, seine Planungen im Projektmanagementtool
abspeichern und jederzeit dort weiterarbeiten. Die finale Uberpriifung der
Eingaben bieten wir als zusétzlichen Service an. Es ist einfach auch eine
Frage der Effektivitat, die neuen Moglichkeiten zu nutzen. Von unseren di-

IT-Leiter und Digitalisierungsexperte Jens Tiemeyer setzt auf verschiedene
Projekte, um die Kundenorientierung weiter zu optimieren.

gitalen Losungen profitiert damit letztendlich auch der Kunde®, so IT-
Spezialist Tiemeyer, der das Unternehmen auf einem guten Weg sieht.
Gerade die Baubranche, die in Sachen Nachhaltigkeit und Digitalisierung
noch eher zuriickhaltend unterwegs ist, hat einen groBen Nachholbe-
darf. Mit ihren digitalen Tools haben sich die Espelkamper eine Vorreiter-
position erarbeitet. Diesen Vorsprung gelte es weiter auszubauen, so der
Digitalisierungsspezialist.

Und so wird das Engagement in Sachen Kundenorientierung auch kiinftig
weitergehen, um nach Abschluss der verschiedenen noch laufenden wis-
senschaftlichen Projekte einen durchgangigen Kundenprozess zu errei-
chen. ,Unsere Motivation ist es, den Kunden bei all seinen Vorhaben auch
digital an die Hand zu nehmen und zu begleiten. Wir miissen also Struktu-
ren und Prozesse abbilden, die ihm den Weg, sein Ziel zu erreichen, so ein-
fach wie méglich machen.” |
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CHATBOTS IM KUNDENSERVICE

Wie Inka Auftraggeber erfolgreicher macht

Der Einsatz von Chatbots im Customer Care ist nicht neu. Die Akzeptanz dieser Self Service-Technologie

steigt durch standige Weiterentwicklung der Bots zum Beispiel durch den Einsatz von KI. Wie das in der

Inkassobranche gelingt, zeigt der Spezialist fiir digitales Forderungsmanagement First Debit.

Der Wunschtraum jedes Unternehmens: Eine Ar-
beitskraft, die an sieben Wochentagen rund um
die Uhr im Einsatz ist, ohne jemals miide zu wer-
den. Bei First Debit existiert tatsachlich eine sol-
che Mitarbeiterin. Sie heif3t Inka, ist erst wenige
Wochen alt und dennoch ausgestattet mit einem
HochstmalB an Kiinstlicher Intelligenz. Aktiviert
der Schuldner die Chatbot-Funktion auf der First
Debit Webseite, wird er auf Basis der Datenbank
identifiziert. Jetzt kann Inka ihre KI-Fahigkeiten
sinnvoll einsetzen und individuell agieren:
,Schon, dass Du hier bist! Ich bin Inka und neu bei
First Debit. Wenn Du von uns angeschrieben wur-
dest und Fragen oder Wiinsche zu einer Akte
hast, kann ich Dir bereits weiterhelfen...” Und
das erledigt Inka dann sehr schnell und zu jeder
Tag- und Nachtzeit. Auch wahrend der {blichen
Biirostunden bedeutet Inkas Einsatz fiir die First
Debit-Mitarbeitenden eine starke Entlastung,
weil die neue Kollegin einfache Anfragen umge-
hend erledigt. Und die leistet noch mehr: Der
Chatbot fragt gezielt nach, ob die offene Forde-
rung ganz oder teilweise beglichen werden soll.
Wenn ja, leitet Inka Nutzerinnen und Nutzer per Link ins Ser-
viceportal. Dort kann man Ratenzahlung vereinbaren oder
direkt tiber PayPal bezahlen. Nicht zu vergessen: Wer immer
sich auf diese Weise mit First Debit in Verbindung setzt, erhalt
auf Wunsch auch Einblick in seine individuelle Akte. Mit solch
individueller und konkreter Hilfe leistet Inka also deutlich
mehr als viele andere Chatbots, die lediglich Auskunft auf Ba-
sis einer FAQ-Datenbank geben konnen. First Debit-Ge-
schaftsfiihrer Tobias Domnowski ist daher liberzeugt, dass
die standige Erreichbarkeit und der kompetente Self Service
auch zu steigenden Zahlungsvereinbarungen fiihren werden.
Und wie kommt Inka bei ihrer Zielgruppe an? Tobias Dom-
nowski kennt die Antwort:,Den meisten Kunden ist es lieber,
mit einem Computer statt mit einem anderen Menschen tiber
ihre Schulden zu sprechen.”

Beim Chat mit Inka kommt fiihrende Backend Technologie
mit modernster Spracherkennung (NLU) zum Einsatz. Au-
Berdem entspricht die End-to-End-Verschliisselung dem
hochsten Standard in Sachen Datenschutz. Dariiber hinaus
erfolgen Nachrichtenaustausch und Datenabruf strikt ge-
trennt.,Neben Datenschutz und Sicherheit ist uns vor allem
die Nutzerfreundlichkeit des Chatbots wichtig. Daher haben
wir intern ein Chatfenster entwickelt, das sehr schnell ladt
und damit Frustrationen vermeidet”, beschreibt First Debit-
Projektleiter Jens Demtroder.

Tobias Domnowski, Geschdftsfiihrer First Debit, ist vom Nutzen des Chatbots liberzeugt:
,Den meisten Kunden ist es lieber, mit einem Computer statt mit einem anderen

Menschen (iber ihre Schulden zu sprechen.”
Foto: simonthon

Kompetenter Partner bei der Entwicklung des Chatbots war
,Future of Voice’, eine der international fiihrenden Agenturen
fiir Conversational Al — also fiir modernste Kundenkommuni-
kation durch den Einsatz von kiinstlicher Intelligenz. Das Fazit
von Jens Demtrdder: ,Das alles bildet die Grundlage fiir wei-
tere Einsatzgebiete unseres Bots sowie der entwickelten
Technik. Das macht uns und damit unsere Auftraggeber er-
folgreicher.” [ |
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Was wiitet Ale
gauze Aufuerfeauked,
weun dein luhalt keinen

Erfahre in unserem
IHK-Seminarprogramm
~Content-Spezialist — Content fir
Marken und Unternehmen* alles,
um relevante Inhalte fiir deine
Zielgruppe zu erstellen.

TRENDS IN DER KUNDENGEWINNUNG UND -BINDUNG

+Wir erleben eine Verlagerung der

Leadgenerierung von Sales hin zum Marketing

“

Mirco Welsing ist Vorstandsmitglied im Bundesverband Marketing Clubs und dort fiir das Thema

Digitalisierung zustandig. Seit gut einem Monat fiihrt seine TMC GmbH aus Paderborn das Agentur-

ranking in OWL an. Welsing denkt Marketingprojekte gern bis in die Tiefe durch — das liegt sicher

nicht nur daran, dass er passionierter Taucher ist. Wir haben den Marketingexperten zu aktuellen

Kundengewinnungs- und -bindungstrends befragt.

Herr Welsing, Sie haben gut 30 Jahre
praktischer Marketingerfahrung in Kon-
zernen und als Agenturchef. Hat sich in
dieser Zeit etwas gedndert beziiglich der
Kundenansprache im B2B-Bereich?

Mirco Welsing: Eine Menge! Zum einen haben
wir dank des Internet eine breite Auswahl an
Kanédlen hinzugewonnen. CRM- und Automa-
ted Marketing-Systeme erleichtern uns die Ar-
beit bei der Anbahnung und Bindung von Kun-
denbeziehungen. Und Tools wie die Lymbic
Map oder Personas versetzen uns in die Lage,
die Zielgruppe schon lange vor dem ersten
personlichen Kontakt optimal anzusprechen.
Verglichen damit haben wir zu meiner An-
fangszeit viel im Triiben gefischt und auf per-
sonliche Erfahrungswerte gesetzt.

Die Kunden schon lange vor dem Kontakt

perfekt anspre-

chen: Das klingt interessant.
Wie bewerkstelligen Sie das?
Mirco Welsing: Es gibt unter-
schiedliche Herangehensweisen
dafiir. Mit der Lymbic Map teilt
man seine Zielgruppen in ver-
schiedene Motivations- und Emo-
tionstypen auf und weif} so, wel-
che Art von Kommunikation sie
am besten anspricht. Einen ande-
ren Weg geht die Buyer Persona.
Hier werden durch qualitative In-
terviews mit bestehenden und
potenziellen Businesskunden Aus-
sagen zum Kaufprozess, Entschei-
dungskriterien, Barrieren, dem
Kaufausloser usw. gesammelt und
geclustert. Das Ergebnis ist ein In-
formationsdestillat, mit dem sich
Vertrieb und Marketing sehr gut in
die Lage des Kunden wahrend der
Kaufentscheidung versetzen kon-

german
brand
school

U
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Kunden gehen

nahtlosen und
regelmaBigen
Kommunikation
aus. Sie wollen
mebhr als ein
reines Geschafts-

verhaltnis.

nen. Auch hier ist das Ziel, die Erwartungen der
potenziellen Kaufer zu bedienen.

heutevon einer

Ein erfahrener Vertriebler wiirde jetzt ent-
gegnen, dass er seine Kunden gut kennt
und solche Tools nicht braucht ...

Mirco Welsing: Das nehme ich dem Vertriebler
auch ab. Doch auch im B2B-Umfeld informieren
sich Kunden tiber Hersteller, Dienstleister und
Lieferanten vorab im Netz. Hier muss die Anspra-
che bereits sitzen. Wir erleben in dem Zuge eine
Verlagerung der Leadgenerierung von Sales hin
zum Marketing. Deshalb miissen die beiden Dis-
ziplinen auch enger denn je zusammenarbeiten,
um erfolgreich zu bleiben.

Die Grenzen zwischen Sales und Marke-
ting verschwimmen also, um Kunden opti-
mal anzusprechen. Wie gelingt eine solche
Zusammenarbeit?
Mirco Welsing: Ganz kurz gesagt: Durch ein Alignement der
Arbeitsweisen. Solche Change-Prozesse habe ich schon be-
gleiten diirfen und kann sagen: Am Ende gewinnen beide
Seiten. Das Marketing kommt endlich seiner aktuellen Aufga-
be als Leadmagnet nach, anstatt im ,Taskwheel” zu ertrinken.
Und der Vertrieb konzentriert sich auf das, was er am besten
kann: abschlieBen. Ein gemeinsam genutztes CRM hat sich
dabei bisher als sehr zielfiihrend erwiesen.

CRM-Systeme haben sich in der Vergangenheit auch
weiterentwickelt. Sie sind weit mehr als nur digitali-
sierte Karteikarten ...

Mirco Welsing: Daran, wie diese Systeme wie Salesforce, Hub-
Spot oder Marketo aufgebaut sind, sieht man eigentlich
schon, wie Vertrieb und Marketing verflochten sind. Leads
landen hier aus verschiedenen Quellen wie Websites, Messen,
Webinaren usw. Von hier aus werden sie — teils automatisiert
— weiter qualifiziert, mit relevanten Informationen versorgt
und zum Schluss an den Vertrieb tibergeben. Und der hat da-
durch eine unglaubliche Fiille an Informationen zum jeweili-
gen Kontakt, die erst durch die neue Rolle des Marketings
mdoglich wurden.


https://germanbrand.school/ort/suedwestfalen/

Andert sich durch diese Entwicklungen eigentlich auch
das Kduferverhalten?

Mirco Welsing: Ganz klar, ja. Die leichtere Informationsbe-
schaffung im Internet haben wir schon angesprochen. Was
hinzukommt, ist die Tiefe dieser Information. Ich bin als Kun-
de heute in der Lage, Produkte, Leistungen und Prozesse viel
besser zu erfassen. Das liegt vor allem daran, dass die Liefe-
ranten gewillt sind, mehr Informationen preiszugeben, um
im Gegenzug Kontaktinformationen zu erhalten. Und mittler-
weile wird diese Informationstiefe auch vom Kunden erwar-
tet, zu einem Zeitpunkt, an dem an eine Vertragsunterzeich-
nung noch lange nicht zu denken ist.

Ldisst sich diese Erwartungshaltung auch auf beste-
hende Kunden iibertragen?

Mirco Welsing: Auch bestehende Kunden haben so hohe Er-
wartungen an ihre Lieferanten wie nie zuvor. Kunden gehen
heute von einer nahtlosen und regelmaBigen Kommunika-
tion aus. Sie wollen mehr als ein reines Geschéaftsverhaltnis.
Das ist vielleicht eine Folge des Erlebnischarakters, den
Kommunikation heute schon in vielen B2C-Branchen ein-
nimmt. Ich sehe darin allerdings mehr eine Chance, als ei-
nen Nachteil.

Erlebniskommunikation als Chance? Im B2B-Sektor?

Mirco Welsing: Im Grunde schon. Durch Internet und Globali-
sierung haben B2B-Kunden eine unfassbare Auswahl an
Mdglichkeiten — und wechseln den Anbieter entsprechend
schneller als frither. Im Vorteil sind dann solche Unterneh-
men, die technologisch reagiert haben und beispielsweise
mit Marketing Automation, Wissensangeboten und einem
reibungslosen Customer Service eine Art B2B-Erlebnischarak-
ter bieten kdnnen. Das beginnt bei einem optimalen Redakti-
onsplan fiir Earned und Owned Media wie die eigene Website
und Social-Media-Kanale. Und es endet noch lange nicht bei
der Gliickwunsch-E-Mail nach Vertragsabschluss. Das bedeu-
tet sicherlich Aufwand, den man als Unternehmen vor 20 Jah-
ren vielleicht noch nicht hatte. Und es ist eine neu gewonne-

Mirco Welsing istVorstandsmit-
glied im Bundesverband
Marketing Clubs und Geschdifts-
fiihrer der TMC GmbH.

Foto: Pgtrick Pollmeier

ne Moglichkeit fiir Cross- und Upselling sowie fiir
die enge Bindung von Kunden an das eigene Un-
ternehmen. Das bedeutet auch fiir den bera-
tungsorientierten Vertrieb eine Fiille an Moglich-
keiten zur Kundengewinnung.

Kundenbindung ist ein gutes Stichwort. Was
raten Sie Unternehmen, die aus Kunden ech-
te Fans machen wollen?

Mirco Welsing: Schaffen Sie eine Marke, die ihr
Unternehmen und seine Werte widerspiegelt.
Das ist leichter gesagt als getan, hat sich jedoch
fiir jeden Kunden ausgezahlt, den ich bislang be-
treuen durfte. Wie schon gesagt, sind begeistern-
de Erlebnisse hierbei ein wichtiger Dreh- und
Angelpunkt: Vom ersten Kontakt auf der Messe
iber Verhandlungen bis zur Betreuung nach dem
Kauf muss ein einheitliches Verstandnis davon
aufgebaut werden, warum mein Unternehmen
die beste Losung fiir das Problem meines Kunden

ist. Und warum das auch so bleibt. Jede Form von Kommuni-
kation muss denselben Grundsatzen folgen und die Dachbot-
schaften meiner Marke in das jeweilige Medium umsetzen.
Wenn diese Basisarbeit getan ist, lassen sich selbst hier digita-
le Prozesse etablieren, welche die Reise des Kunden bis zu
einem gewissen Grad individuell begleiten. 1
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STRANDKORBE | GARTENMOBEL | SONNENSCHIRME | GRILLS

GLUCKSREZEPT

URLAUB IM EIGENEN GARTEN

Bei uns werden Sie fiindig: Variationen von Strandkérben aus
eigener Manufaktur, kuschelige Lounge- und Gartenmobel,
Sonnenschirme, romantische Feuerstellen oder Grills fiir den
kulinarischen Genuss. Und vieles Schone mehr fiir Garten,
Terrasse oder Balkon. Reinschauen und sich inspirieren lassen.

pie SChatztruhe
Sommermaobel-Manufaktur & lhr Grill-Spezialist
Detmolder StraBe 627 | 33699 Bielefeld | Tel 0521.92 60 60
www.mein-sonnenpartner.de
Wir sind flir Sie da von Mo. - Fr. 9 - 18.30 Uhr, Sa. 10 - 18 Uhr
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MARKEN IM ZEITALTER VON NACHHALTIGKEIT UND DIGITALER STRUKTUREN

Gutes Marketing muss ehrlich sein

Die Themen Nachhaltigkeit und Digitalisierung bestimmen langst auch das Marketing.

Was das fiir die Entwicklung der Marke bedeutet.

Die Kommunikationsbranche steht vor Herausforderungen,
die so groB sind wie lange nicht mehr, sagt Prof. Robert Paul-
mann, am Fachbereich Gestaltung der Hochschule Bielefeld
(HSBI) zusténdig fiir das Lehrgebiet Kommunikationsdesign/
Corporate Design:,Die enorme Geschwindigkeit, mit der sich
Kl entwickelt und welche Auswirkungen das kurz- und mittel-
fristig auf die Branche hat, lasst sich momentan nur erahnen.”
Bereits sichtbar ist der hohe Digitalisierungsgrad und die gro-
Be Anzahl der Kommunikationskanéle, die mit Inhalten be-
spielt werden und wo Marke inszeniert wird. Zudem sind im-
mer mehr Mitarbeitende in Unternehmen heute Publisher.
Mit Konsequenzen fiir die Entwicklung von Cor-

porate Design (CD) und Brand Design. ,Bislang

hat in den letzten Jahren einen immer wichtigeren Part ein-
genommen und gehort damit zum absoluten Muss, wenn es
darum geht, die eigene Marke in die Zukunft zu fiihren.,,Diese
allgegenwdrtige Omniprasenz stellt jedoch gleichzeitig das
Problem dar”, so der Kommunikationsspezialist. Kruse bringt
gut 20 Jahre berufliche Erfahrung in verschiedenen Agentu-
ren mit, und weiB, dass Unternehmen in der realen Welt an
vielen Stellen noch weit entfernt sind von Nachhaltigkeit im
Sinne von Umwelt-, Klima- und Ressourcenschutz. ,Das sorgt
dafiir, dass Marketer sich permanent der Gefahr aussetzen,
die Welt schoner zu malen als sie tatsachlich ist”, sagt Kruse.
Zwar neige diese Berufsgruppe eher dazu mit
dem Mittel der Ubertreibung zu arbeiten.

war die Umsetzung des Brand Designs relativ Wirklich gutes Wenn es jedoch um das Thema Nachhaltigkeit
gut zu steuern, da sie in der Regel von Fachleu- . gehe, bewege man sich schnell in eine Grauzo-

- . o Corporate Design . .
ten Gbernommen wurde. Wenn nun immer 6f- ne und gerate in den Verdacht, Greenwashing
ter fachfremde Mitarbeiterinnen und Mitarbei- ist erkennbar fiir zu betreiben.

ter im Namen des jeweiligen Unternehmens
kommunizieren, hat das einen gewissen *Wild-

den Kunden,

.Der gute Wille mag grundsatzlich vorhanden
sein, wenn man aber die Relation aus dem Blick

wuchs® zur Folge. Das kann tatséchlich positiv obwohl er das verliert und ein einzelnes Projekt hochstilisiert,
und authentisch wirken — trotzdem sollten die obwobhl vielleicht 95 Prozent der Wertschépfung
Unternehmen diese Entwicklung eng begleiten, |-090 nicht sieht. noch gar nicht nachhaltig sind, dann ist das pro-

indem sie zum Beispiel Material vorhalten — und
gegebenenfalls einschreiten: Letztlich ist das
Unternehmen fiir alles verantwortlich, was in
seinem Namen geschieht und publiziert wird",
so Kommunikationsdesigner Paulmann.

Die starke Dominanz der digitalen Kanale ver-

langt vom Design auBerdem eine héhere An-
passungsfahigkeit, ohne die Wiedererkennbarkeit zu schwa-
chen. Diese geschieht dabei nicht priméar Gber das Logo,
sondern die Gesamtanmutung, die in der Regel wiederum
aus dem abgestimmten Zusammenspiel zwischen Farbigkeit,
Typografie, Bildstil und -sprache besteht.,Wenn man auspro-
bieren mdchte, ob ein Corporate Design funktioniert, dann
sollte man das Logo abdecken: Erkennt man dann immer
noch das Unternehmen oder die Institution dahinter, wurde
ein guter Job gemacht’, empfiehlt Professor Paulmann.

Und auch das Funktionieren von Logos und Wortbildmarken
im dreidimensionalen Raum ist eine Aufgabe, der sich Unter-
nehmen in Zeiten von Virtual Reality vermehrt stellen miis-
sen.,Wer sich in virtuellen Raumen préasentiert mochte, sollte
sich mit der Wirkung seines Logos beschéftigen und eventu-
ell Anpassungen vornehmen’, so Dr. Lars Kruse, Leiter Hoch-
schulkommunikation an der HSBI.

Ein weiterer wichtiger Trend ist die nach wie vor hohe Rele-
vanz der Themen soziale Verantwortung und Nachhaltigkeit
bei der Entwicklung von Marken. Der Nachhaltigkeitsfaktor
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blematisch”, so der Marketingspezialist, der
auch weiB, dass die Vorgaben von auf3en nicht
selten diese Art der Vorgehensweise noch ein-
mal besonders befeuern.
Mit fatalen Folgen fiir eine Marke. Denn es gibt
Zielgruppen, die duBerst allergisch auf Green-
washing reagieren. Die Generation Z sei hier
sehr sensibel, da machen dann schnell Reaktio-
nen wie moralisches Vergehen und Fehlleistungen die Runde.
Das Beispiel zeigt, wie groB8 das Spannungsfeld ist, in dem
sich eine Marke bewegt.,Wenn man jedoch bedenkt, wie weit
wir bei der Beschaffung von Rohstoffen von wirklich nachhal-
tigen Losungen heute noch entfernt sind, dann ist nahezu
niemand davor gefeit, nicht doch ein stiickweit in Unglaub-
wiirdigkeit zu verfallen. Deshalb kann fiir mich die Lésung
nur lauten, gutes Marketing muss ehrlich sein. Das bedeutet,
Unternehmen stellen ihrer Nachhaltigkeitskommunikation
eine ehrliche journalistische Recherche voran, deren Ergeb-
nisse offen nach aufBen kommuniziert werden’, so der Marke-
tingexperte. Kruse ist iberzeugt, dass Unternehmen davon
profitieren, wenn sie ihren Kunden mitteilen, wo die Schwie-
rigkeiten liegen, durch und durch nachhaltig zu produzieren.
Offenes und ehrliches Content Marketing ist fair und gene-
riert meistens Verstandnis und Akzeptanz.
Denn trotz des guten Willens, stehen Unternehmen noch im-
mer vor Hiirden, nachhaltig zu wirtschaften, weil viel zu viele
Rechtsvorschriften gegen ein ressourcen- und umweltscho-
nendes Arbeiten sprechen. 1



Dreharbeiten fiir den
Erkldrfilm ,geschlechter-
gerechte Sprache”

MARKETING

ERKLARFILM

Welches Tool fiir welche Botschaft?

Wie lassen sich komplexe Sachverhalte einfach darstellen? Erklarvideos konnen die

Antwort sein. Das Bielefelder Unternehmen ams Videograph setzt fiir Unternehmen

verschiedenster Branchen visuelle Botschaften verstandlich um.

Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter? Mitarbeitende? Mitarbei-
ter*innen? Geschlechtergerechte Sprache stellt Unternehmen
in Schrift und Bild vor Herausforderungen. Alle sollen sich an-
gesprochen fiihlen und wertgeschétzt werden, dennoch soll es
verstandlich sein. Wie unangenehm, wenn ein sprachlicher
Drahtseilakt vom eigentlichen Produkt ablenkt. Ein
Erkldrfilm kann komplexe Vorgange einfach erkla-
ren. Denn zusétzlich zu den bekannten Optionen
aus dem Filmbusiness helfen erganzende Skizzen,
Scribbler und Animationen — nach dem Motto:
,Komm, ich zeig dir was!”

Frank Terpoorten ist bei ams Videograph zustén-
dig fiir die Kundenberatung und Konzepterstel-
lung und erklart am Beispiel vom ,Erklarvideo
geschlechtergerechte Sprache” die besonderen
Maglichkeiten dieser Darstellungsform: ,Tatsach-
lich ist diese Art Film wie ein "an die Hand neh-
men und erkldren’. Gemeinsam mit der Gleich-
stellungsstelle der Stadt Bielefeld haben wir
versucht, komplexe Sachverhalte so lange aufzu-
dréseln und runterzubrechen, bis sie verstandlich
sind, ohne dass das Wesentliche untergeht. In
diesem Fall ging es um Sprache, wie sie missverstanden und
wie sie eindeutiger und besser funktionieren kann. Dabei war
uns und besonders natiirlich auch unserer Kundin, der Gleich-
stellungsstelle der Stadt Bielefeld, wichtig, dass das Thema
anschaulich und versténdlich, aber auch wirkungsvoll darge-
stellt wird. Und ich denke, das ist uns gut gelungen!”
Besonders deutlich zeigt das Video zum Beispiel, was die han-
delnde Person denkt — in der Denkblase (iber ihrem Kopf wie
im Comic. Wenn sie sich nicht entscheiden kann, zupft sie an
einem virtuellen Génsebliimchen - eine tolle Idee der Gleich-
stellungsstelle -, und verschiedene Optionen schweben als
Wolken durch das Bild.

Im Rahmen des landesweiten Projekts

Die Herausforderung jedes Erkldrfilms: komplexe Sachverhalte so herun-
terbrechen, bis sie verstdndlich sind, ohne das Wesentliche zu vergessen.
Fotos: ams

schatzende Sprache sichtbar machen. Dabei nutzen wir ver-
schiedenste Kommunikationswege, um mdglichst alle Men-
schenzuerreichen. Der Erklarfilmist dabei ein sehr geeignetes
Tool. ams Videograph hat unser Konzept gut umgesetzt, wir
sind mit dem Resultat sehr zufrieden”, sagt Projektkoordina-
torin Klara Kemper.

Die Themen und Gestaltungsmdglichkeiten fiir einen Er-
klarfilm sind praktisch unbegrenzt. Frank Terpoorten: ,End-
lich verstandlich - das ist unser Motto. Wir haben mit unse-
ren Filmen schon viel erklart! Wie das Thermopapier in
Supermarktkassen funktioniert, wie CO,-Handel mit Zertifi-
katen ablduft und jetzt eben, wie geschlechtergerechte
Sprache sein sollte. Dabei greifen wir, wenn es gewiinscht
ist, — wie in diesem Fall — auf Sprecherinnen aus den Reihen
der Mitarbeitenden vor Ort zuriick. Das mag budgetare
Griinde haben, kann aber auch die Identifikation des Teams
mit dem eigenen Film stérken. Wir freuen uns schon auf die
nachste Herausforderung!” |

+AN:SPRECH:BAR", geférdert von der Staatskanz-
lei NRW, ist der Film auf der Webseite der Stadt
Bielefeld erschienen. Er ist Teil einer multimedia-
len Kampagne, die aulerdem aus Flyern, Vor-
schlagen fiir Social Media Posts, Talkveranstaltun-
gen, Podcasts und vielem mehr besteht.

,Die AN:SPRECH:BAR ist ein landesweites Projekt
der Gleichstellungsstelle der Stadt Bielefeld. Ziel
ist die Unterstlitzung von ehrenamtlichen Struk-
turen im Bereich der Sprache und Kommunikati-
on: Wir wollen die Vielfalt der Gesellschaft durch
eine geschlechtergerechte, inklusive und wert-
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FETTE BEUTE GRUPPE

Vorsprung fiir Familienunternehmen

Die FETTE BEUTE Gruppe konzentriert sich konsequent auf all das, was Familienunternehmen brauchen, um zu

wachsen: Kommunikation und Marke, Struktur, Kultur, Organisationsdesign und die Befahigung von Unterneh-

merinnen und Unternehmern, Fiihrungskraften, Teams und einzelnen Mitarbeitenden. Strategische Unterstiit-

zung und Agenturleistungen werden hier als integrierter Prozess angeboten.

Mit diesem Fokus ist Die FETTE BEUTE Gruppe in den letzten Jahren kraftig
gewachsen. Und diese Entwicklung setzt sich fort. Heute zahlt die inhaber-
gefiihrte unabhangige Gruppe bereits tiber 70 anspruchsvolle Kopfe.
Wahrend die meisten gro8en Agenturen und Beratungsunternehmen in
Ballungszentren entstanden und beheimatet sind, sticht der Griindungs-
sitz der FETTE BEUTE Gruppe, die Hansestadt Attendorn im Siiden Westfa-
lens, mit ihren rund 25.000 Einwohnern ins Auge.

Fiir die Geschéftsfiihrerin und Griinderin Maria Sibylla Kalverkdmper hat
der fiir eine Agentur eher ungewdhnliche Standort die Erfolgsgeschichte
sehr beflligelt: ,Unsere Region ist sehr stark gepragt von Familienunter-
nehmen. Viele von ihnen sind ihren Weg mit uns gegangen, weil wir uns
von Anfang an konsequent auf die Besonderheiten, Strukturen und Stake-
holder eingestellt haben. Es gibt hier viele Hidden Champions und (iber-
durchschnittlich erfolgreiche Unternehmen, fiir die es {ber die Jahre im-
mer wichtiger wurde, mehr Sichtbarkeit fiir ihre Exzellenz zu erlangen.
Unser Anspruch ist es, unsere Kunden in ihrem Wachstum zu starken und
auch wir selbst sind an und mit ihnen gewachsen. Namen wie Berker, Kem-
per, Mubea und persona service zeigen, wo unsere Wurzeln liegen. Mittler-
weile werden wir von Familienunternehmen im gesamten deutschsprachi-
gen Raum gefunden.” Etats wie die von Coppenrath & Wiese, Gothaer,
Jungheinrich, KiK, Melitta, PUKY und Santander belegen dies deutlich.
Meilensteine auf dem Weg waren 2020 die Griindung einer weiteren Ge-
sellschaft in Diisseldorf, wo ein Team mit Experten unter der Leitung von
Tina Schwandt und Marco Ziegler, beide Managing Partner am Standort,
rund um das Thema Brand Activation das Leistungsspektrum erweitert hat,
und ein Biiro in Schloss Seefeld vor den Toren Miinchens mit Schwerpunkt
auf Coaching und Beratung.

Neben der regionalen Ausbreitung gibt es einen zweiten wesentlichen
Wachstumsfaktor: Aus der urspriinglichen Agentur fiir Markenfiihrung DES
WAHNSINNS FETTE BEUTE (DWFB) ist eine ganze Unternehmensgruppe ent-
standen, die den Vorsprung fiir Familienunternehmen als ihren Zweck ver-
steht. Wenn es beispielsweise gilt, die Weichen fiir Transformation und nach-
haltiges Wachstum zu stellen, dem Fachkraftemangel zu begegnen und die
Attraktivitat als Arbeitgeber zu erh6-
hen, neue Mitarbeiter zu gewinnen
und die bestehenden zu binden. Gro-
e Themen sind zudem die Verdnde-
rungsfahigkeit von Familienunter-
nehmen, die Digitalisierung von
Marketing-, Sales- und HR-Prozessen
oder der Generationenwechsel.

Die Griinder und Gesellschafter der FETTE
BEUTE Gruppe Jérg Hesse und Maria
Sibylla Kalverkdmper
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Die Geschdftsleitung der FETTE BEUTE Gruppe (v.l.) Tina Schwandt, Geschdiftsfiihrerin

DWEFB Diisseldorf; Bernhard Probst, Group CFO; Marco Ziegler, Geschdftsfiihrer DWFB

Diisseldorf; Maria Sibylla Kalverkdmper, Geschdftsfiihrerin DWFB und GBS; Sebastian

Schmidt, COO DWFB; J6rg Hesse, Geschdftsfiihrer triljen und Thomas Hartkopf, ECD
DWEFB Diisseldorf

Couragierte Losungen fiir ambitionierte Unternehmen

DIE FETTTE BEUTE Gruppe berat, begleitet und unterstiitzt bei all diesen
Themen mit Rat und Tat — in einem synchronisierten und abgestimmten
Prozess. Zur Unternehmensgruppe gehdren neben der Agentur DES
WAHNSINNS FETTE BEUTE die Strategie- und Organisationsberatung triljen
und die German Brand School (GBS), Deutschlands erste Markenakademie
fir Familienunternehmen.

Wer zur FETTEN BEUTE kommt, sucht keinen Umsetzer fiir seine Ideen, son-
dern einen umfassenden Angang fiir alles, was das Business nach vorne
bringt, sagt Maria Sibylla Kalverkdmper: ,Aus dem Weg, den wir mit unse-
ren Kunden gegangen sind, entsteht schon fast eine Verpflichtung an uns
selbst, konsequent alles zu tun, was Familienunternehmen nach vorne
bringt — und zu verbinden, was sonst an Agentur-, Consulting- und Weiter-
bildungsleistungen auf dem Markt existiert, aber aus der Erfahrung heraus
oft eher nebeneinander als verflochten und synergetisch.”

Auch Jorg Hesse, Geschaftsfiihrer von triljen, der die Agentur DES WAHN-
SINNS FETTE BEUTE und die Unternehmensgruppe zusammen mit Maria
Sibylla Kalverkdmper gegriindet hat, sieht diesen Weg als logische Ent-
wicklung:,Die Griindungen der beiden Schwesterunternehmen waren ein
wichtiger Meilenstein auf unserem unternehmerischen Weg, weil in der
Verbindung von Marke, Kultur, Fiihrung, Organisation und Wissen viel Kraft
fiir die Unternehmen steckt. Unsere tiefe Uberzeugung, dass wirtschaftli-
ches Wachstum die Folge von persénlichem, kulturellem und organisatori-
schem Wachstum ist, lie uns fast keine andere Wahl, als diesen Themen
mit einem eigenen Unternehmen noch mehr Drive zu geben. Wir haben
groBBartige Teams in allen fiinf Unternehmen, die eine besondere Leis-
tungskultur und gleichzeitig ein familidres Fiireinander leben.” 1



TMC _THE MARKETING COMPANY STELLT WEICHEN FUR DIE ZUKUNFT

TITEL

- Advertorial -

Amplio ist die neugegriindete
Agentur fiir digitales Marketing

In einer sich standig weiterentwickelnden digitalen Landschaft befindet sich auch das Marketing im Wandel.

Auf Unternehmensseite stehen Marketingabteilungen und auf Dienstleisterseite Marketingagenturen vor der

Herausforderung, vorausschauend auf die sich verandernden Kund:innenerwartungen zu agieren und innovati-

ve Marketingstrategien zu entwickeln. Das,Marketing der Zukunft” gilt dabei als der groBe, erwartungsaufge-

ladene Kelch, den es zu fiillen gilt. Die Agentur TMC _ The Marketing Company aus Paderborn tut genau das.

TMC hat sich immer schon mdglichst
friihzeitig an neuen Maglichkeiten ver-
sucht und ist dabei stets erfolgreich ge-
wesen. Neueste Weichenstellung der
mittlerweile Gber 40-kdpfigen Agentur
Richtung Zukunft: Die Ausgriindung ei-
ner spezialisierten Tochter fiir digitales
Marketing und Webentwicklung. Mit
LAmplio” zahlt seit Mitte Juni ein Anbie-
ter flir datenbasiertes Marketing zur
TMC-Gruppe. Die Geschiftsfiihrer von
Amplio (www.tmc-amplio.de) sind be-
kannte TMC-Gesichter: Sebastian Filla
(33), seit 15 Jahren im Unternehmen
und zuletzt als Prokurist sowie mit der operativen Leitung betraut, Digital
Marketing Strategist Jan Hendrik Leifker (28), knapp zehn Jahre in der Agen-
tur sowie der geschaftsfiihrende Gesellschafter Mirco Welsing (48).

Griindung der Digitalagentur TMC Amplio GmbH

Wie muss sich das Marketing fiir die Zukunft aufstellen? Diese Frage haben
sich die Strategen rund um Agenturchef Mirco Welsing schon vor vielen
Jahren gestellt und eine entsprechende Strategie entwickelt. Das Ergebnis:
Mit der neugegriindeten Digitalagentur Amplio, der bereits Ende 2019
ausgegriindeten TMC Live GmbH fiir Events und Videos sowie dem Kreativ-
und Markenkonzeptionsteam der TMC GmbH, das unter dem Namen
+Brandwork” formiert ist, ist die Agenturgruppe bestens geriistet, um
Kund:innen in den Kerndisziplinen wie Data und Digital, Events und Video
sowie Brand-Strategie und -Kommunikation ganzheitlich, nachhaltig und
dateninspiriert zu beraten und zu begleiten.

Amplio versteht sich als Hybrid aus Digitalberatung und Agentur und be-
dient die Bereiche Strategie, Daten und User Experience, datengetriebenes
Design sowie Webentwicklung und digitales Marketing. ,Dabei gilt in allen
Bereichen der Grundsatz,Data First”, erldutert Geschéftsfiihrer Sebastian Fil-
la. ,Das Erheben, Strukturieren und Auswerten von Business- und
Kund:innen-Daten ist sowohl fiir unternehmerische Entscheidungen, Pro-
duktentwicklungen und Wachstumsstrategien relevant wie auch fiir die Ent-
wicklung und Optimierung performance-orientierter Marketingkampagnen
und Web-Entwicklungen. Auch E-Commerce-Strategien im B2B-Bereich so-
wie der Bereich Direct-to-Consumer (DTC) werden dabei zukiinftig einen
immer groBBeren Stellenwert bekommen — insbesondere im Mittelstand.”

Amplio GmbH (v. 1.): Sebastian Filla,

Griinder und Geschdftsfiihrer der TMC Relevanz von DTC StEIgt

o DTC bedeutet konkret: Bei diesem Ge-

e Jan Hendrik Leifker B .

¥ 7_-\; und Mirco Wolsiag schaftsmodell verzichten Unterneh-
. \s\ men auf Zwischenhdndler:innen, son-
dern verkaufen direkt — bspw. lber
eine E-Commerce-Plattform — an die
Endverbraucher:iinnen. Somit schaf-
fen sie eine nahtlose Kund:innen-
erfahrung Uber verschiedene Kanile
hinweg. Die Vorteile liegen auf der
Hand: Erhéhung der Gewinnmargen
durch den Wegfall der Zwischen-
héndler:innen und - hochste Wah-
rung im digitalen Zeitalter — der Gewinn von Daten, mit denen die Ver-
antwortlichen Kund:innenbediirfnisse und -praferenzen besser ver-
stehen, personalisierte Empfehlungen und Angebote entwickeln und ihr
Marketing passgenau ausrichten kdnnen.
LAuf diese Weise arbeiten wir mit unseren Kund:innen langfristig und
partnerschaftlich zusammen. Wir beraten integrativ und legen einen
groBen Wert darauf, dass Digital-Strategien erfolgreich in die Praxis um-
gesetzt werden. So sorgen wir fiir langanhaltenden Erfolg”, erklart Jan
Hendrik Leifker, ebenfalls Geschéftsfiihrer der neuen Digitalagentur.
Doch unabhangig davon, ob Unternehmen im B2B- oder B2C-Bereich
agieren, es sind auch weitere Aspekte wichtig, um im Zeitalter von Kl das
Marketing entsprechend auszurichten. Durch die Kombination aus dem
neu ausgerichteten Digital-Angebot, dem Video- und Veranstaltungsbe-
reich der TMC Live sowie den Kreativ- und Markenexpert:innen der TMC
GmbH entsteht so ein Angebot fiir Unternehmen, die Marketing ganz-
heitlich angehen und ihre (Arbeitgeber-)Marken liber alle Kanéle betreut
wissen wollen. Als Gruppe bedient TMC so das gesamte Marken- und
Marketingspektrum — von der strategischen Konzeption liber die Kreati-
on und der digitalen Umsetzung bis hin zur Inszenierung digitaler und
analoger Events inklusive Videoproduktionen.
.Das Marketing der Zukunft hat langst begonnen’, resiimiert Mirco
Welsing.,Aufgabe von Marketingagenturen ist und wird es auch zukiinftig
sein, ihr Portfolio vorausschauend und stetig an die Kund:innenbeddirfnisse
sowie die sich standig verandernden Bedingungen des Marktes anzupas-
sen und die Kund:innen bestmdglich zu beraten und begleiten.” Mit dieser
Neuausrichtung und Portfolio-Spezialisierung der Gruppe ist TMC fiir die
Zukunft bestens geriistet. 1
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DATENSCHUTZ UND IT-SICHERHEIT

Angriff aus dem digitalen Raum

Ein Cyberangriff kann Unternehmen hart treffen und sie sogar in ihrer Existenz gefahrden. Das weif3

auch der Mittelstand. Dennoch lassen die bisherigen Investitionen in geeignete SicherheitsmafSnahmen

zu wiinschen iibrig.

Die Zahlen sind alarmierend:
Durch Diebstahl von IT-Ausriis-
tung und Daten, Spionage und
Sabotage entsteht der deut-
schen Wirtschaft ein jahrlicher
Schaden von rund 203 Milliar-
den Euro. In den Jahren
2018/2019 waren es erst 103
Milliarden Euro. Das sind Ergeb-
nisse einer Studie im Auftrag
des Digitalverbands Bitkom, fiir
die mehr als 1.000 Unterneh-
men quer durch alle Branchen
reprasentativ befragt wurden.
Praktisch jedes Unternehmen in Deutschland wird Opfer:
Dabei sind die Angriffe aus Russland und China zuletzt
sprunghaft angestiegen. Zugleich gehen die Angreifer im-
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usgaben fiir

sensibler Daten, bei 57 Prozent
wurde digitale Kommunikation
ausgespaht und 55 Prozent
sind von der digitalen Sabo-
tage von Systemen oder Be-
triebsabldufen betroffen. Leicht
riicklaufig sind dagegen der
analoge Diebstahl von physi-
schen Dokumenten, Unterlagen
oder Mustern, das Abhdren
von Besprechungen oder Tele-
fonaten sowie die analoge
Sabotage. ,Unternehmen in
Deutschland haben seit Beginn
der Corona-Pandemie die Digitalisierung vorangetrieben.
Damit verlagern sich auch die Angriffe zunehmend in den
digitalen Raum®, so Berg.

($(this).

mer professioneller vor. Erstmals liegen das organisierte -Sicherheit miissen Beim Diebstahl digitaler Daten haben es die Angreifer
Verbrechen und Banden an der Spitze der Rangliste der . verstarkt auf Daten Dritter abgesehen, etwa auf die Ent-
Taterkreise. Bei gut der Halfte der betroffenen Unterneh- die Unternehmen wendung von Kommunikationsdaten wie E-Mails. Bei
men kamen Attacken aus diesem Umfeld. ,Spétestens mit dringend zulegen. fast jedem Zweiten waren Kundendaten im Visier. Berg:

dem russischen Angriffskrieg gegen die Ukraine und einer

hybriden Kriegsfiihrung auch im digitalen Raum ist die Be-

drohung durch Cyberattacken fiir die Wirtschaft in den Fo-

kus von Unternehmen und Politik geriickt. Die Bedro-

hungslage ist aber auch unabhangig davon hoch’, sagt
Bitkom-Prasident Achim Berg. ,Die Angreifer werden im-

mer professioneller und sind haufiger im organisierten Ver-

brechen zu finden, wobei die Abgrenzung zwischen krimi-

nellen Banden und staatlich gesteuerten Gruppen

zunehmend schwerfallt. Allerdings zeigen die Ergebnisse

auch, dass Unternehmen mit geeigneten MaBnahmen und Vorsorge dafiir
sorgen konnen, dass Angriffe abgewehrt werden oder zumindest der Scha-
den begrenzt wird.”

Fiir Verfassungsschutz-Vizeprasident Sinan Selen spiegeln sich die Studien-
ergebnisse auch in der Lageeinschatzung der Cyberabwehr des Bundes-
amts fiir Verfassungsschutz wider. ,Die Grenzen zwischen Cyberspionage
und Cybercrime verschwimmen zunehmend. Wir miissen uns nicht nur auf
ein ,Outsourcing’ von Spionage einstellen, sondern auch darauf, dass Staa-
ten Cybercrime als Deckmantel fiir eigene Operationen nutzen. Wir stellen
eine Vermischung analoger und digitaler Angriffsvektoren fest. Zudem
wechseln staatliche Akteure ihr Zielspektrum flexibel, je nach politischer
Agenda, von Wirtschaft zu Politik und umgekehrt.”

Angriffe verlagern sich zunehmend in den digitalen Raum

Angriffe auf die Wirtschaft haben sich weiter in den digitalen Raum verla-
gert. Gut 60 Prozent der befragten Unternehmen berichten vom Diebstahl
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.Die Tater scheinen genau zu wissen, an welcher Stelle
sie am hartesten zuschlagen kénnen. Wenn Daten Drit-
ter entwendet werden, droht den Unternehmen zusétz-
licher Schaden. Der reicht von Reputationsverlust bis hin
zu moglichen BuBBgeldern der Aufsichtsbehorden.” In je-
dem dritten betroffenen Unternehmen wurden unkriti-
sche Business-Informationen oder Cloud-Zugangsdaten
gestohlen. Jedes vierte Unternehmen meldet den Ver-
lust kritischer Business-Informationen wie Marktanaly-
sen sowie Daten von Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern.
In rund jedem fiinften betroffenen Unternehmen hatten es die Tater auf
geistiges Eigentum wie Patente abgesehen.

Betreiber kritischer Infrastrukturen erleben zudem einen starken Anstieg
von Cyber-Attacken. Die Sorgen vor den Folgen dieser Angriffe wachsen:
Etwa 45 Prozent der Unternehmen sehen hierdurch ihre geschiftliche Exis-
tenz bedroht.

Bei den Cyberangriffen wurden vor allem Attacken auf Passworter, Phishing
und die Infizierung mit Schadsoftware bzw. Malware fiir die Unternehmen
teuer. Dahinter folgen DDoS-Attacken, um IT-Systeme lahmzulegen. Ran-
somware-Attacken haben in gut zehn Prozent der Unternehmen Schaden
verursacht, das ist nach dem Rekordjahr 2021 mit 18 Prozent ein deutlicher
Riickgang. ,Bei Ransomware gilt: Durch technische Vorkehrungen und
Schulung der Beschiftigten lassen sich Angriffe abwehren. Und wer aktu-
elle Backups zur Verfligung hat und einen Notfallplan aufstellt, der kann
den Schaden einer erfolgreichen Attacke zumindest deutlich reduzieren®,
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Organisierte Kriminalitdt / Banden
Privatpersonen / Hobby-Hacker

Unabsichtlich handelnde (ehemalige) Beschiftigte
Vorsatzlich handelnde (ehemalige) Beschiftigte
Konkurrierende Unternehmen

Kunden

Auslandischer Nachrichtendienst

Lieferanten

in Prozent

Externe Dienstleister

(2022: n=899; 2021: n=935; 2019: n=801) | Mehrfachnennungen moglich | Quelle: Bitkem Research 2022

Attacken auf die Wirtschaft werden professioneller
Von welchem Taterkreis gingen Handlungen in den letzten 12 Monaten aus?

Basis: Alle befragten Unternehmen, die in den letzten 12 Monaten (2019: 2 Jahren) von Diebstahl von Datendiebstahl, Industriespionage oder Sabotage betroffen waren
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so Berg. ,Auf keinen Fall sollte ein Losegeld gezahlt werden. Haufig erhal-
ten die Opfer ihre Daten selbst dann nicht in einem brauchbaren Zustand
zurlick — und zugleich werden die Téter zu weiteren Angriffen motiviert,
und die kénnen auch dasselbe Unternehmen erneut treffen.”

Einen Anstieg gab es beim sogenannten Social Engineering. Fast jedes
zweite Unternehmen berichtet von entsprechenden Versuchen. Dabei
wird vor allem und deutlich haufiger als in der Vergangenheit versucht,
liber das Telefon und iiber E-Mail an sensible Informationen zu gelangen.
Sie kdnnen dann fiir Cyberattacken verwendet werden. Achim Berg: ,Eine
regelméfBige Schulung von Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern zu Sicher-
heitsfragen, damit sie sich auch bei Social-Engineering-Versuchen richtig
verhalten, sollte in jedem Unternehmen selbstverstandlich sein.”

Die Unternehmen erwarten in den kommenden Monaten eine weitere
Zunahme von Cyberangriffen. Die Betreiber kritischer Infrastruktur stel-
len sich sogar auf noch heftigere Attacken ein. Die Wirtschaft flirchtet
dabei vor allem Ransomware-Angriffe, dahinter folgen Zero-Day-Exploits
und Spyware-Attacken. Mogliche Angriffe mit Quantencomputern als
kiinftige Bedrohung bereiten auBerdem Sorgen. Aber auch Entwicklun-
gen auf dem Arbeitsmarkt beunruhigen die Unternehmen: 72 Prozent
sehen den Mangel an IT-Sicherheitsexperten als Bedrohung, 58 Prozent
die zunehmende Fluktuation von Beschéftigten.

Der Anteil der Ausgaben fiir IT-Sicherheit am IT-Budget der Unterneh-
men ist verglichen mit dem Vorjahr leicht gestiegen. Knapp zehn Prozent
geben die Unternehmen im Schnitt aus. ,Bei den Ausgaben fiir IT-Sicher-
heit miissen die Unternehmen dringend zulegen. Die Erkenntnis, welche
dramatischen Folgen ein erfolgreicher Angriff haben kann, ist langst da
— den notwendigen Schutz davor gibt es aber nicht zum Nulltarif” sagt
der Bitkom-Président.

Auch Ausgaben fiir eine Cyberversicherung gegen Hackerangriffe stehen
fiir viele Unternehmen nicht an vorderster Stelle, obwohl die Furcht vor
Cyberkriminalitdt als eine der groBten Gefahren fir kleine und mittel-
standische Unternehmen (KMU) gesehen wird, wie eine aktuelle Studie
der Gothaer feststellt. Nur 20 Prozent der KMU haben sich demnach fiir
diese Art der Absicherung entschieden. Das wichtigste Kriterium bei der

zuriick

Auswabhl einer Cyberpolice sind Assistance-Leistungen im Schadenfall
(53 Prozent), 2019 war dies nur fiir 45 Prozent der Unternehmen aus-
schlaggebend. An Relevanz dazugewonnen haben 2023 angebotene
PraventionsmafBnahmen (38 Prozent versus 2022: 35 Prozent) sowie die
Hohe der Beitrage (48 Prozent, 2022: 45 Prozent). |

‘ Jezt nutzen:
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in Hohe von 690 EUR

360° IT-SECURITY CHECK
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CYBERANGRIFFE

Wie sich Unternehmen schiitzen konnen

Angesichts der aktuellen Bedrohungslage geht es langst nicht mehr darum, ob man selbst zum

Ziel von Cyberattacken wird, sondern nur noch um den Zeitpunkt. Darauf zu hoffen, selbst nicht

zum Opfer von Cyberkriminellen zu werden, ist hochriskant, kann zu enormen finanziellen

Verlusten fiihren und mitunter existenzbedrohend sein.

Fiir viele Firmen sind die Ausfallzeit der Systeme sowie der
mitunter notwendige Neuaufbau der kompletten Infrastruk-
tur schlimmer als der monetére Schaden, ganz zu schweigen
vom Imageverlust gegeniiber Partnern und Kunden. Schat-
zungen zufolge sind neun von zehn Unternehmen in den
letzten Jahren der Cyberkriminalitdt zum Opfer gefallen.
Auch durch die Corona-Pandemie und die damit eingefiihr-
ten Homeoffice- und Hybrid-Work-Regelungen ist das Risiko
fir Cyberangriffe gestiegen.

Cyberkriminelle nutzen liber
500 Tools und Taktiken!

Ein Cyberangriff gleicht
einem Wettlauf gegen die
Zeit, da schnell und
effizient gehandelt
werden muss, um den
Vorfall zu analysieren und
passende Gegenmalinah-
men einzuleiten.
Foto: invo-IT

Im Falle eines IT-Sicherheitsvorfalls kommt es vor allem auf
einen Faktor an: Zeit! Ein Cyberangriff gleicht einem Wett-
lauf gegen die Zeit, da schnell und effizient gehandelt wer-
den muss, um den Vorfall zu analysieren und passende Ge-
genmalBnahmen einzuleiten. Erst wenn klar ist, welche
IT-Systeme betroffen sind, kdnnen MaBBnahmen erfolgreich
sein. Dabei ist die Reaktionszeit bei einem Angriff ein we-
sentlicher Erfolgsfaktor, der ein koordiniertes internes Vor-
gehen und rasche Entscheidungen erfordert. Nur durch
zeitnahe und wohliiberlegte Aktionen kdnnen grofere
Schaden vermieden und eine Riickkehr in den Normalbe-
trieb vollzogen werden. Trotz aller Hektik und Panik ist ein
ruhiges und Uberlegtes Handeln fiir eine erfolgreiche Auf-
kldrung unabdingbar. Sowohl blinder Aktionismus als auch
Schockstarre sind fehl am Platz. So erstellen die Experten
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von invo-IT im Vorfeld gemeinsam mit dem Unternehmen
einen individuellen Notfallplan, den es im Ernstfall nur noch
in die Tat umsetzen muss. Mit seinem Know-how unter-
stlitzt das Team in dieser herausfordernden Situation per
Telefon, remote oder vor Ort.

Je langer es dauert, bis ein Spezialist nach einem Vorfall hin-
zugezogen wird, desto hoher ist die Chance, dass durch den
Angriff auf umfangreiche Daten zugegriffen wurde und sich
der Angreifer im Netzwerk festsetzt, um dort Vorkehrungen
zu treffen, die es ihm erlauben, nach einer Entde-
ckung zuriickzukehren. Das Hauptziel besteht
also darin, den Angreifer vollstandig aus der Um-
gebung zu entfernen und seine Fahigkeit einzu-
grenzen, zurlickzukehren.

Rechtzeitig Vorkehrungen treffen

Unternehmen diirfen nicht passiv abwarten,
sondern miissen die Initiative ergreifen, um kon-
tinuierlich und proaktiv ihr Sicherheitslevel
zu erhohen. Es gilt, Cybersecurity-MaBnahmen
umzusetzen, die Firma und Mitarbeiter vor
Bedrohungen schiitzen, unabhédngig davon,
welches Gerat sie nutzen und von wo aus sie ar-
beiten. Jedes Unternehmen sollte Giber grundle-
gende IT-Schutzmechanismen verfiigen. Dazu
zdhlen etwa aktuelle Endpoint-Protection, re-
gelmaBige Updates samtlicher Programme und
Betriebssysteme, Firewalls, spezielle Angriffser-
kennungssysteme, Verschliisselung sensibler
Daten und des Firmen-WLANs. Die regelméBige
Sicherung der Unternehmensdaten darf dabei nicht ver-
nachldssigt werden. Spezialisten wie invo-IT beraten {ber
Umfang und Frequenz notwendiger Backups fiir Unterneh-

Das Bielefelder Unternehmen invo-IT ist Spezialist fiir IT-Sicherheit
und verfiigt liber langjéhrige Erfahrung. Das Team berdt seine
Kunden in einem personlichen Gesprdich und analysiert, welche
Cybersicherheits-Technologie fiir die jeweiligen Anforderungen und
Bediirfnisse am geeignetsten ist und richtet die gewtiinschten
Sicherheitsstandards ein. Kommt es zum Ernstfall, unterstiitzt
invo-IT bei der Einddmmung der Schéden, der Wiederaufnahme
des Geschdiftsbetriebs sowie der Aufkldrung des Vorfalls.



men. Eine Desaster Recovery Strategie mit zuvor festgeleg-
ten und getesteten Prozessen ist von essentieller Bedeu-
tung und sorgt fiir Business Continuity.

Der Faktor Mensch
ist die groBBte Schwachstelle

Die Vorbereitung auf einen potentiellen Cyberangriff sowie
die Sensibilisierung fiir das Thema Cybersicherheit sind fiir
Unternehmen unerldsslich. Cyberattacken zielen darauf ab,
Schwachstellen aufzuspiiren und auszunutzen. Meist sind
dies keine technischen Schwachstellen, sondern menschli-
che. Unaufmerksamkeit und Unwissen fiihren zu Fehlern, die
sich Cyberkriminelle gezielt zunutze machen. In der IT-Sicher-
heit spielt der ,Faktor Mensch” deshalb eine zentrale Rolle.
Auch hier bietet invo-IT malRgeschneiderte Schulungsange-

bote zur Erkennung und Abwehr von Angriffen fiir die Mitar-
beiter in den Unternehmen.

Neben den unmittelbaren MaBnahmen und Reaktionen auf
einen Cyberangriff sollten auch die langfristigen Ziele im Um-
gang mit Cybersicherheit Beachtung finden. Durch rechtzeiti-
ge Investitionen lasst sich sicherstellen, dass Unternehmen
erfolgreich gegen Cyberangriffe gewappnet sind.

Managed Detection and Response-Dienste (MDR) verbes-
sern die Cybersicherheit durch Erkennung von Bedrohun-
gen, Reaktion auf Vorfille sowie Uberwachung und Analyse
von IT-Ressourcen. Die wachsende Beliebtheit von MDR-
Angeboten lasst sich auch auf den Mangel an Fachkraften
und der Qualifikationsliicke im Bereich Cybersicherheit am
Arbeitsmarkt zurlickfiihren. |
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KUNSTLICHE INTELLIGENZ UND DATENSCHUTZ

Rauschen sorgt fiir Anonymitat

Wie kann Kiinstliche Intelligenz (KI) den Schutz personlicher Daten im Netz optimieren? Forschende der

Hochschule Hamm-Lippstadt (HSHL) haben jetzt ein Konzept vorgestellt: Sie sind iiberzeugt, die Erstel-

Der Schutz privater Daten ist flir eine positive
Nutzererfahrung und Akzeptanz von IT-gestiitz-
ten Dienstleistungen und Anwendungen von
groBter Bedeutung, insbesondere im Gesund-
heitsbereich, in dem mit besonders sensiblen
Daten gearbeitet wird. Doch sogar die gangigen
Anonymisierungstechniken bieten nicht immer
vollstandigen Schutz, da sie anfillig fiir eine Re-
Identifizierung der Nutzerinnen und Nutzer sein
konnen. Abhilfe schafft die Erstellung soge-
nannter synthetischer Daten. Da diese aktuell
die Anonymisierung schrittweise ersetzen, so
Professor Dr.-Ing. Jan-Niklas Voigt-Antons vom
Lehrgebiet,Angewandte Informatik mit Schwer-
punkt Immersive Medien" an der HSHL. Zusam-
men mit Navid Ashrafi, wissenschaftlicher Mitar-
beiter an der HSHL, hat sich der Forscher mit
Wissenschaftlern der Technischen Universitét
Berlin und dem Deutschen Forschungszentrum
fiir kiinstliche Intelligenz mit dieser Fragestel-
lung beschaftigt.

,Synthetische Daten sind Daten, die von Computern synthetisch generiert
werden, basierend auf einem realen Datensatz, zum Beispiel Text- oder
Bilddaten. Die realen Daten werden als Trainingsdaten fiir ein maschinelles
Lernverfahren verwendet, das die Verteilung der Daten lernt und darauf

lung synthetischer Daten ist die Losung.

Prof. Dr. Jan-Niklas Voigt-Antons beschdiftigt sich mit
Angewandter Informatik, Schwerpunkt Immersive
Medien. Foto: Helen Sobiralski

basierend dhnliche Beispiele generiert”, erklart
Prof. Voigt-Antons. Das geschieht zum Beispiel
mit sogenannten Generative Adversarial Net-
works (GANs).

Die Wiedererkennung
in echten Daten erschweren

Die meisten neuen Versionen dieser Netzwerke
zielen darauf ab, die Qualitat der erzeugten Da-
ten zu verbessern und die Privatsphére der ech-
ten Trainingsdaten zu schiitzen.,Neue GANs zur
Wahrung der Privatsphare integrieren differenti-
elle Datenschutzstandards®, sagt Navid Ashrafi.
,Das bedeutet, dass ein Rauschen zu den Infor-
mationen hinzugefiigt wird, wodurch die Wie-
dererkennung von Benutzerinnen und Benut-
zern in den echten Daten erschwert wird."

Auch wenn die Entwicklung und das Wachstum
dieser KI-Netzwerke von den Fortschritten der

Kiinstlichen Intelligenz im Allgemeinen abhéngt, ist sich Prof. Voigt-Antons

sicher, dass diese Verfahren mehr und mehr in Bereichen Einzug halten wer-
den, in denen die Wahrung der Privatsphare besonders wichtig ist.,,Der ge-
samte medizinische Bereich wird daher ein besonders prominentes Anwen-
dungsgebiet werden", so der HSHL-Professor. 1
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Prof. Dr. Eric Bodden,
Direktor des Fraunhofer

30

IEM, Abteilung
Softwaretechnik
Foto: Universitdt

Paderborn

+Die groBBe Achillesferse der IT-Sicherheit
ist die Software”

Die Gefahr Opfer eines IT-Angriffs zu werden, ist groB3. Oft geniigt ein Einfallstor und die

Sicherheit ist gefahrdet. Wie sich Unternehmen schiitzen konnen und wie wichtig Security

auch bei der Entwicklung von Software ist, erklart Prof. Dr. Eric Bodden, Direktor des

Fraunhofer IEM in Paderborn, Abteilung Softwaretechnik, und Vorstand des Heinz Nixdorf

Instituts der Universitat Paderborn.

Der Diebstahl von sensiblen Kundendaten, das Ausspd-
hen von Betriebsgeheimnissen, Hacker-Angriffe auf Ma-
schinen und Produktionsprozesse: Wie beurteilen Sie
die aktuelle IT-Bedrohungslage fiir Unternehmen?

Dr. Eric Bodden: Leider muss man sagen, dass sich die Bedro-
hungslage auch fiir Unternehmen in den letzten Jahren weiter
verscharft hat. Wahrend Betriebsspionage schon lange ein Pro-
blem war, erlauben Bitcoin und Co. seit einigen Jahren der or-
ganisierten Kriminalitdt die schnelle Monetarisierung von Ha-
ckerangriffen Giber Losegeldzahlungen. Es ist eines der grof3en
Versdumnisse unserer Gesellschaft, dieses Problem nicht von
Anfang an eingehegt zu haben: Wéren Lésegeldzahlungen von
Anfang an konsequent ausgeblieben, hatte sich dieses krimi-
nelle ,Geschéftsmodell” nie so weit entwickelt. Mittlerweile ist
aber ein milliardenschwerer, arbeitsteiliger und hoch professio-
neller Markt daraus entstanden, der auch globalpolitisch prob-
lematisch ist, da hierdurch jedes Jahr Abermillionen Euro an
Staaten wie Russland flieBen. Fiir Unternehmen kann ein Ran-
somwareangriff existenzbedrohlich sein, wie man in der Regi-
on beim Fahrradhersteller Prophete sehen konnte.

Sie beschdiftigen sich seit vielen Jahren mit der IT-Si-
cherheitsforschung. Wo sehen Sie den gréB8ten Bedarf
fiir innovative IT-Sicherheitslé6sungen?

Dr. Eric Bodden: Es muss uns besser gelingen, Angreifern den
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Einstieg in unsere Systeme zu verhindern. Ein groBes Problem
ist dabei Phishing, bei dem mittels tduschend echter E-Mails
Angestellte dazu verleitet werden, ihre Kennworter auf Web-
seiten einzugeben, die der Angreifer kontrolliert. Da nun
auch Angreifer ChatGPT etc. nutzen kdnnen, wird Phishing
immer schwerer zu erkennen. Was mich hier positiv stimmt,
ist, dass wir mittlerweile gut nutzbare und sichere Verfahren
zur passwortlosen Authentisierung haben. Apple, Google
und Microsoft haben vor einigen Wochen zeitgleich angefan-
gen, sogenannte ,Passkeys” anzubieten. Das sind automa-
tisch generierte Schliissel, die Sie sicher und mit einem Fin-
gerabdruck geschiitzt auf Ihrem Handy oder in lhrem
Webbrowser abspeichern kdénnen. Ein Passwort braucht es
dann nicht mehr, Sie loggen sich nur Gber einen Fingerab-
druck ein. Damit laufen dann Phishing-Angriffe ins Leere —
ein groB3er Sicherheitsgewinn!

»Security by Design" ist ein Konzept, das sicherstellt,
dass Sicherheitsanforderungen bereits zu Beginn des
Entwicklungsprozesses systematisch ermittelt und
beriicksichtigt werden, um spdtere Aufwdnde zur Be-
hebung von Sicherheitsliicken zu verhindern oder zu
minimieren. Wie beurteilen Sie den aktuellen Ent-
wicklungsstand?

Dr. Eric Bodden: Die groBe Achillesferse der IT-Sicherheit ist
seit Jahren die Software. Die allermeisten Angriffe nutzen ei-
gentlich recht banale Schwachstellen in Anwendungssoft-
ware aus. Hier miissen Unternehmen, die Software produzie-
ren, systematisch umdenken und diese Software von Grund
auf sicher entwickeln — eben mittels Security by Design. Der
Stand der Forschung ist schon recht weit. Wenn Unterneh-
men ihre Softwareentwicklung nach dem aktuellen Stand der
Forschung gestalten wiirden, ware schon viel gewonnen und
Softwareschwachstellen waren sehr viel weniger wahrschein-
lich. Leider haben bisher Marktzwénge den Unternehmen
eher die falschen Anreize gesetzt. Startups und KMU miissen
mit einer Software oft die Ersten im Markt sein, um schnell
Marktanteile zu gewinnen. Uber Security denkt man dann oft
erst nach, wenn das Softwareprodukt Erfolge feiert und eine
breite Nutzerbasis findet — doch dann ist es fiir Security by
Design schon zu spat. Die EU mochte hier noch in diesem Jahr
mit dem sogenannten Cyber Resilience Act nachsteuern.
Wenn dieser so umgesetzt wird, wie der aktuelle Entwurf aus-



sieht, dann werden in Zukunft Unternehmen, die in der
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Sie lhre Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter gegen

EU Software auf den Markt bringen, zunehmend strikte Ein groﬂes Problem in Phishing-Angriffe. Nutzen Sie Phishing-sichere Authen-
Mindeststandards im Hinblick auf die sichere Entwicklung ) tisierungsverfahren wie Passkey, wenn Sie kénnen. Und
einhalten miissen. Ein guter Zeitpunkt, um Security by dersicheren Soft- setzen Sie so weit wie mdglich, Software von professio-
Design endlich anzupacken und umzusetzen! Am Fraun- wareentwicklung ist nellen, vertrauenswiirdigen Unternehmen ein, die ihre
hofer IEM beraten wir schon seit vielen Jahren sehr umfas- Prozesse im Griff haben. Sie miissen Software regelma-
send Unternehmen in diesen Prozessen. das Einbinden von Big aktuell halten, daher sollten die Anbieter tiber Jahre

unsicherem Pro-

Ein groBes Problem in der sicheren Softwareentwick-
lung ist derzeit das Einbinden von unsicherem Pro-
grammcode von Drittanbietern. Im letzten Jahr fiihrte
die sogenannte Log4Shell-Schwachstelle dazu, dass
schlagartig fast alle Java-Anwendungen weltweit unsi-
cher wurden, weil alle die Programmbibliothek Log4J
benutzten, die die Schwachstelle enthielt. Log4) wurde
iber Jahre von einem Freiwilligen im Rahmen seines
Hobbies entwickelt, und ein GroBteil der weltweiten Inf-
rastruktur baut darauf auf! Wir miissen davon wegkom-
men, solchen eigentlich nicht vertrauenswiirdigen Pro-
grammcode unbesehen in Produkte einzubinden. Auch
hier wird der Cyber Resilience Act ansetzen. Auf technischer Ebene ge-
schieht zurzeit ebenfalls sehr viel: So arbeiten wir am Heinz Nixdorf Insti-
tut aktuell an Verfahren, die in der Lage sind, solchen Drittanbietercode
besser zu isolieren, sodass Angreifer weniger Schaden anrichten konnen,
wenn sie Schwachstellen in diesem Code ausnutzen. Erfreulicherweise
ist dieser Bereich weltweit sehr dynamisch und Gegenstand intensiver
Forschung.

Das Internet of Things bietet immer mehr Kommunikations-
und Vernetzungsméglichkeiten. Dadurch erhéhen sich jedoch
auch die potenziellen Risiken. Wie lassen sich Bedrohungen még-
lichst schon im Vorfeld erkennen, ohne dass es zu gréBeren Schd-
den kommt?

Dr. Eric Bodden: Wichtig ist, dass, wenn ein IT-Produkt eingesetzt wird —
sei es ein loT-Gerat oder auch ,nur” eine Software — dass dies unter der
genauen Betrachtung der mdglichen Sicherheitsrisiken geschieht, die
damit einhergehen. Das Standardwerkzeug hierzu ist die Bedrohungs-
analyse. Hier werden zundchst mdégliche Angreiferpersonas definiert:
Wer konnte logischerweise angreifen wollen und warum und mit wel-
chen Mitteln? Als Néchstes definiert man dann schiitzenswerte ,Assets”
und diskutiert, inwiefern diese aktuell bereits gegen diese Angreifer ge-
schiitzt waren und wo man ggf. wie nachsteuern misste. Konkret kann
dies dann bedeuten, dass man ein loT-Gerdt nur in einer besonders ge-
schiitzten Umgebung einsetzt oder seine Software hdrtet oder es viel-
leicht auch gar nicht verwendet, sondern durch eine sicherere Variante
ersetzt. Die Fahigkeit, eine Bedrohungsanalyse durchzufiihren, sollte fiir
eigentlich alle Technologieunternehmen heute zum Handwerkszeug ge-
héren. Und dieses Handwerk kann man schnell erlernen, auch hierzu bie-
ten wir und andere Fortbildungen an.

Welche prdventiven MaBnahmen helfen, Cyberangriffe in IT-Syste-
me zu erschweren?

Dr. Eric Bodden: Wegen der Ransomware-Problematik gilt, schiitzen Sie
Ihre Daten. Machen Sie Backups, hierzu gibt es zahlreiche Empfehlun-
gen. |ldealerweise testen Sie sogar einmal einen ,Kaltstart” aus solchen
Backups. Und schranken Sie den Zugriff auf Daten ein: Geben Sie lhren
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern nur den Zugang, den sie benétigen,
denn Angreifer kdnnten deren Privilegien missbrauchen. Sensibilisieren
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Drittanbietern.

hinweg in der Lage sein, schnell und regelmégig Sicher-
heitsupdates auszurollen.

grammcode von

Wie gelingt es, auch die Mitarbeitenden als Nutzer
und Anwender mit dem notwendigen Know-how
auszustatten?

Dr. Eric Bodden: Bei uns am Fraunhofer IEM bieten wir ein
umfangreiches Schulungsprogramm an. Dieses zielt je-
doch nicht auf Endanwender, denn die Forschung hat ge-
zeigt, dass man diesen in Bezug auf Security nicht zu viel
zumuten darf. Daher bin ich auch ein Fan von beispiels-
weise passwortlosen Authentisierungsverfahren. Wir
schulen stattdessen alle moglichen Rollen in der Soft-
wareentwicklung: Softwareentwicklerinnen und Softwareentwickler
selbst, aber auch ihre Vorgesetzten wie Product Owners oder das Manage-
ment. Auf diese Weise befahigen wir diese Gruppen, Software von Grund
auf sicher zu entwickeln, und zwar so, dass die verbauten Sicherheitsme-
chanismen auch fiir Endanwender gut nutzbar werden. Vor diesem Hinter-
grund wird dann der Bedarf fiir die detaillierte Schulung der Endanwender
stark reduziert. Auch das ist Teil von Security by Design. |
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PRODUKTION IM VISIER

Wie Mittelsta

ndler sich vor

Cyberangriffen schiitzen

Produktions-IT, auch Operational Technology (kurz: OT) genannt, steuert Roboter in der Produktionshal-

le, Gerdte im Krankenhaus und die Energieversorgung von Stadten — und sie riickt immer starker ins

Visier von Cyberkriminellen. Wahrend es vor Jahren hauptsachlich galt, die IT-Systeme vor Angriffen zu

schiitzen, riickt inzwischen auch das Thema OT-Security immer starker in den Vordergrund. Die Ursache:

die Zusammenfiihrung von IT- und OT-Infrastrukturen.

Die zunehmende Konvergenz zwischen IT und OT
sorgt nicht nur fiir mehr Komplexitat, sondern auch
fiir eine steil ansteigende Gefahrdungslage fiir die so
wichtige Betriebstechnologie. Dies zeigt auch ein Be-
richt des Security-Herstellers Fortinet, in dem welt-
weit 500 OT-Experten und -Expertinnen befragt wor-
den sind. 93 Prozent von ihnen gaben an, mindestens
einen Sicherheitsvorfall im Vorjahr erlebt zu haben.
Ganze 61 Prozent davon betrafen OT-Systeme.
Cyberkriminelle haben inzwischen auch fiir OT-Syste-
me dedizierte Malware fiir Angriffe auf industrielle
Steuerungssysteme entwickelt.,,Angriffe auf Betriebs-
technologie kdnnen verheerende Auswirkungen auf
die Sicherheit von Produktionsanlagen und kritischen
Infrastrukturen haben, in denen OT klassischerweise
zum Einsatz kommt’, so Markus Krieg vom Security-
Dienstleister BREKOM GmbH aus Paderborn. ,Wéh-
rend Angriffe auf IT-Systeme meist auf Datendieb-
stahl abzielen, durch den zwar die Daten, aber eher
selten Menschen Schaden nehmen kénnen, haben
Attacken auf OT-Systeme hdchst drastische Konse-
quenzen: Der Betrieb kritischer Infrastrukturen wie
der Energie- und Wasserversorgung, Medizintechnik
und immer haufiger auch die Produktion in mittelstandischen Unterneh-
men kdnnen betroffen sein, wenn OT-Systeme gehackt werden”

Wie auch bei der IT-Sicherheit kénnen SchutzmaBBnahmen in Produktions-
umgebungen in organisatorische und technische SchutzmaBBnahmen auf-
geteilt werden. Als Grundlage fiir ein Sicherheitskonzept braucht jedes
Unternehmen eine dahinterliegende Organisation: Welche Personen im
Betrieb sind fiir die Planung und Umsetzung des Sicherheitskonzepts zu-
standig? Welche Sicherheitsrichtlinien und -prozesse gelten? Wo sind diese
festgehalten? In welchen Abstanden werden sie {iberpriift und angesichts
der sich stetig &ndernden Bedrohungslage aktualisiert?

Wahrend die organisatorischen MaBnahmen die Grundlage schaffen, spie-
len die technischen Manahmen die entscheidende Rolle in der Umset-
zung eines Sicherheitskonzepts. Sie variieren in ihrer Ausgestaltung je
nach Bedrohungsart, lassen sich aber in folgenden grundlegenden MaR3-
nahmen-Feldern erklaren: Besonders vor dem Hintergrund der zunehmen-
den Verschmelzung von IT- und OT-Systemen ist die Segmentierung der
industriellen Steuerungssysteme und eingesetzten Kommunikationsnetze
in getrennte Sicherheitszonen eine wichtige Mallnahme, um zu verhin-
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Markus Krieg ist seit iiber 20 Jahren im
Bereich IT-Security tdtig und arbeitet als
Auditor sowie IT-Sicherheitsbeauftragter. Als
Leiter der BREKOM Business Unit Ostwestfa-
len-Lippe betreut er mit seinem Team
Geschdftskunden in der Region.

dern, dass bei einem erfolgten Angriff auf ein Netz-
werk die Malware Uibergreift und das gesamte Unter-
nehmensnetzwerk &dhnlich einem Flachenbrand
betroffen ist. Uberginge zwischen Zonen mit unter-
schiedlichem Schutzniveau miissen durch technische
MaBnahmen abgesichert und kontrolliert werden,
indem zum Beispiel der Datentransfer durch ein Seg-
mentierungsgateway geschleust wird.

Mithilfe von Inspektionstechnologien auf der Anwen-
dungsschicht lasst sich die Transparenz des Gesamt-
systems steigern und die Kommunikation zwischen
einzelnen Betriebsmitteln (iberwachen, indem die
Protokollinformationen in den Steuerungssystemen
detailliert sichtbar gemacht, mit Benutzerinformatio-
nen kombiniert und auf potenziell schédliche Inhalte
untersucht werden. So lassen sich Anomalien im Sys-
tem friihzeitig identifizieren. Zum Einsatz konnen hier
verschiedene Inspektionstechnologien kommen, u.a.
Intrusion Detection Systeme (IDS) und Intrusion Pre-
vention Systeme (IPS). Letztgenannte stellen eine
Funktionserweiterung von IDS zur automatischen Ab-
wehr von erkannten Angriffen dar.

+Welche SchutzmalBnahmen wie eingesetzt werden,
hdngt auch von den spezifischen Anforderungen jedes mittelstandi-
schen Produktionsunternehmens ab*, wei8 Markus Krieg. ,Wie ist die OT-
Umgebung im jeweiligen Unternehmen aufgebaut? Welche Anforderun-
gen an die Verfligbarkeit werden gestellt? Welche Verbindungen zur
IT-Umgebung existieren? Wer kommuniziert mit wem?” Diese und weite-
re Fragen spielen eine Rolle bei der Entscheidung (iber die einzusetzen-
den technischen und organisatorischen Security-MaBnahmen. Markus
Krieg rat: ,Insbesondere fiir kleine und mittlere Unternehmen mit bis zu
250 Mitarbeitenden gibt es NRW-Férderprogramme, die einen Zuschuss
bis zu 80 Prozent fiir MaBnahmen bieten, die die Sicherheit im Unterneh-
men erhéhen”

Die BREKOM GmbH hat sich spezialisiert auf Produktionsunternehmen mit
150 bis 1000 Mitarbeitenden und berét den Mittelstand zum Thema Cyber-
security in drei Schwerpunkten: Verhinderung und Erkennung, Reaktion
und Analyse, Schadensbegrenzung. 1

Weitere Informationen zum Thema IT- und OT-Security:
https://brekom.de/ratgeber-it-sicherheit/ot-security/
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INDIVIDUELLE SOFTWAREENTWICKLUNG

Schliissel zur Wetthbewerbsfahigkeit

In unserer heutigen digitalen Welt sind nachhaltige und wetthewerbsfahige Geschaftsmodelle untrennbar mit

dem Einsatz moderner Technologien verbunden. Die Digitalisierung stellt dabei nicht nur eine Notwendigkeit

dar, sie eréffnet auch neue Moglichkeiten und Chancen fiir Unternehmen, die ihre Wetthewerbsfahigkeit starken

und Innovationen vorantreiben mochten. Ein zentraler Aspekt dabei ist die individuelle Softwareentwicklung.

Individuell entwickelte Software bietet den Vorteil, dass sie ex-
akt auf die spezifischen Anforderungen eines Unternehmens
zugeschnitten ist. Statt auf eine Standardsoftware von der
Stange zu setzen und zu versuchen, diese an die eigenen Be-
dirfnisse anzupassen — was oft mit betrachtlichem Zeitauf-
wand und Ressourcenverbrauch verbunden ist — integriert
sich ma3geschneiderte Software nahtlos in die bestehenden
Prozesse und hilft dabei, die Effizienz zu steigern und die Pro-
duktivitat zu verbessern.

MafBgeschneiderte Software kann ein entscheidender Wett-
bewerbsvorteil sein. Sie ermdglicht es Unternehmen, innova-
tive Ideen schneller und effizienter umzusetzen, Produkte
und Dienstleistungen zu verbessern und Prozesse zu opti-
mieren. So kann sich ein Unternehmen auf dem Markt diffe-
renzieren und sich einen Vorsprung gegeniiber seinen Mit-
bewerbern verschaffen.

Dieser Vorteil ergibt sich durch die Tatsache, dass bei individu-
eller Software nicht nur die Software selbst, sondern auch der
Quellcode dem Unternehmen gehort. Mit dem Quellcode
kann die Software bei sich @ndernden Bedingungen und Bedarfen jeder-
zeit angepasst und weiterentwickelt werden. Neue und innovative Ideen
konnen direkt und ohne Umwege umgesetzt werden und ermdglichen es,
vor den Mitbewerbern neue Ansatze und Technologien zu nutzen und in-
novative Dienstleistungen auf dem Markt anzubieten.

Mit Standardsoftware ist das in den meisten Fallen nicht mdglich, da hier
vom Hersteller eine Nutzungslizenz erteilt wird, der Quellcode aber nicht zu-
ganglich ist. Der Hersteller der Software bestimmt, wann die Software ein
Update erhdlt und um welche Funktionen sie erweitert wird. Im schlimmsten
Fall kann es passieren, dass in einer Version vorhandene Funktionen in der
darauffolgenden Version sich andern oder sogar ganz wegfallen.

+Aus der Zusammenarbeit mit unseren Kunden wissen wir, dass der erste
Schritt zu einer eigenen, individuellen Software nicht immer ganz einfach
ist. Wir unterstiitzen dabei, indem wir gemeinsam mit dem Interessenten
iber seine Anwendungsfille, sein Business, sprechen und gezielt Fragen
stellen. Hier ergeben sich dann oft schon erste Anhaltspunkte dafiir, wo
und wie Abldufe mit einer individuellen Softwarelésung, sei es in Form ei-
ner digitalen Softwareplattform, einer Webanwendung oder einer mobilen
App, verbessert werden kdnnen oder welche neuen Services hilfreich sind,
um sich vom Wettbewerb abzugrenzen. Diese Beratungsgesprache sind
bei uns kostenfrei und unverbindlich, und am Ende steht ein Plan, wie wir
die Ziele gemeinsam Schritt fiir Schritt erreichen kdnnen®, so Dr. Robert
Wagner, Diplom-Informatiker und Inhaber der SOLUNAR GmbH.

Das Unternehmen aus Giitersloh hat mit einem Team professionell ausge-
bildeter Informatiker bereits viele verschiedene individuelle Softwareld-
sungen fiir Kunden aus unterschiedlichen Branchen entwickelt. Die Bei-
spiele reichen von ma3geschneiderten B2C- und B2B-Softwareplattformen
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Individuelle Softwarel6sungen wie fiir Lager- und Logistikanwendungen
untersttitzen Unternehmen, ihre Wettbewerbsposition zu stdrken.
Foto: iStock.com/gorodenkoff

und Apps fiir den Online-Handel, mit denen der gesamte Bestell- und Lie-
ferprozess automatisiert wurde, Webanwendungen fiir innovative Dienst-
leistungen aus dem Bereich der Gebaudereinigung, mobile Mitarbeiter-
Apps, welche in bestehende Softwaresysteme der Unternehmen integriert
wurden, um einen nahtlosen Informationsfluss zwischen Mitarbeitern und
den verschiedenen Abteilungen zu ermdglichen, bis hin zu individuellen
Lager- und Logistikanwendungen sowie Apps, die auf spezieller Hardware
laufen und z.B. iber Bluetooth oder WLAN mit anderen System kommuni-
zieren. Gerade dann, wenn es darum geht, eigene Hardwarelésungen mit
Software auszustatten, kommt man an der individuellen Softwareentwick-
lung nicht vorbei.

Die individuelle Softwareentwicklung ist ein leistungsfahiges Instrument zur
Verbesserung der Nachhaltigkeit und Wettbewerbsfahigkeit. Sie ermdglicht
Unternehmen, auf sich @andernde Marktbedingungen flexibel zu reagieren,
ihre Geschaftsprozesse zu optimieren und ihre Kunden besser zu bedienen.
Unternehmen, die dies tun, werden besser aufgestellt sein, um den zukiinfti-
gen Herausforderungen zu begegnen und ihre Geschaftsziele zu erreichen.
Die Bedeutung individueller Softwareentwicklung wird in Zukunft sogar
noch weiter zunehmen. Mit der rasanten Entwicklung von Technologien
wie Kiinstlicher Intelligenz, Internet der Dinge und Big Data Analytics eroff-
nen sich immer neue Méglichkeiten zur Optimierung von Geschéftsprozes-
sen und zur Verbesserung von Produkten und Dienstleistungen. Unterneh-
men, die sich diesen Herausforderungen stellen und die Chancen, die die
Digitalisierung bietet, konsequent nutzen, werden in der Lage sein, ihre
Wettbewerbsposition zu starken und nachhaltiges Wachstum zu erzielen. i

www.solunar.de
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We create Soulbrands”:
Das ist das Motto von
Sabrina Klensmann,
Monika Meyndt und
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Kathrin Biiker

Sabrina Klensmann

FACHKRAFTEREKRUTIERUNG MIT DER CATCHI-METHODE
Wie Unternehmen ihren
Wunsch-Mitarbeiter finden

Mitarbeiter fallen nicht vom Himmel. Expertise, Strategie und Taktik sind gefragt, um den
Wunsch-Kandidaten zu finden. Mit ihrer CATCHi-Methode hat die Herforder Marketing-

agentur Inmotto eine Losung entwickelt, die Unternehmen bei der Ansprache neuer

Mitarbeiter effektiv und zielgerichtet unterstiitzt.

Klaus Miiller ist Geschéftsfihrer eines Industrieunterneh-
mens. Seit Monaten sucht er einen Ingenieur. Gefunden hat
er bisher noch niemanden. Jetzt hat er sich Unterstiitzung bei
einer Marketingagentur geholt. Vor ihm liegt eine kleine Info-
Box. Auf der pinkfarbenen Banderole eine Botschaft, die ihn
neugierig macht. ,Spieglein, Spieglein in der Hand, wo ist
mein Wunsch-Mitarbeiter verdammt!” Doch er weif3 auch, nur
den Spiegel zu fragen und auf ein Happy End wie im Marchen
zu hoffen, das reicht nicht aus.

Die Schwierigkeit bei der Rekrutierung von Fachkréften ist
schon langst kein Problem einzelner Unternehmen mehr. In
vielen Betrieben fehlt es an Personal, Auftrdge lassen sich
nicht mehr zeitnah erledigen, weil vakante Stellen nicht be-
setzt werden konnen. Der Arbeitsmarkt scheint leer gefegt.
Fachkréfte sind rar und das gilt mittlerweile fiir fast alle Bran-
chen. Mit ernst zu nehmenden Verlusten fiir jedes einzelne
Unternehmen.

Deshalb treibt eine Frage viele Arbeitgeber mittlerweile um:
Wie lasst sich diese Herausforderung angehen und wo findet
man den so dringend bend&tigten Wunsch-Mitarbeiter?

Ganz so aussichtslos ist die Lage nicht. Denn die Situation am
Arbeitsmarkt entwickelt sich dynamisch, wie der Gallup State
of The Global Workplace Bericht 2022 zeigt. Aus Arbeitgeber-
sicht positiv. Und, so ein weiteres Ergebnis der Untersuchung -

CATCHi® Methode

by Inmotto ® GmbH

Kathrin Biiker
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fast die Halfte der europdischen Beschaftigten halt es fiir eine
gute Zeit, einen neuen Arbeitgeber zu suchen. ,Das ist eine
Chance, die Unternehmen nutzen sollten, um ihren Wunsch-
Mitarbeiter zu finden. Wenn qualifiziertes Personal nichtimmer
aktiv auf der Suche und offen fiir Neues ist, muss man gezielt
den Kontakt suchen’, sagt Monika Meyndt. Die Geschaftsfiihre-
rin der Herforder Marketingagentur Inmotto ist Expertin fiir
Corporate Design und berat seit 20 Jahren Unternehmen in der
Region. AuBerdem verfiigt sie tiber ein breites Netzwerk und
damit Gber eine umfangreiche Expertise.

Vor etwa zwei Jahren hat die Kreative mit ihrem Team ein zu-
satzliches Geschaftsmodell, die sogenannte CATCHi-Metho-
de, entwickelt. Deren Ziel es ist, Betriebe bei der Ansprache
neuer Mitarbeiter effektiv und zielgerichtet zu unterstiitzen.
Die auBergewohnliche Info-Box auf dem Schreibtisch von
Unternehmer Miiller ist praktisch der erste Step. Sie enthalt
die wichtigsten Informationen des Konzepts und zeigt auf,
wie es gelingt, sich als Arbeitgeber finden zu lassen. ,In Ge-
sprachen mit unseren Kunden haben wir immer wieder her-
ausgehort, dass hier der Schuh besonders driickt. Viele Unter-
nehmen sind ratlos, wie sie dem Fachkraftemangel begegnen
sollen. Gleichzeitig sind sie offen, neue Wege zu gehen”, be-
schreibt Monika Meyndt die Motivation fiir das immer gré3er
werdende Problem eine Losung anzubieten. Die Botschaft
der CATCHi-Methode, zusammengesetzt aus dem englischen
Wort ,catch” fiir ,fangen” und ,i*, fiir ,Individuum?® ist klar:
+Fangen Sie den Wunschmitarbeiter ein”.

Die CATCHi-Methode der Marketingagentur umfasst ver-
schiedene Leistungen, die mitarbeitersuchende Unterneh-
men auf unterschiedliche Art und Weise unterstiitzt und ih-
nen hilft, eine sichtbare Arbeitgebermarke zu werden.
Damit dieses gelingt, setzt das Team gemeinsam mit dem
Kunden die Bewerberbrille auf und schaut, an welchen
Stellschrauben gedreht werden muss.

Wie sieht es zum Beispiel mit dem viel zitierten Employer
Branding aus? Wie konsequent wird es umgesetzt.,,Die Kom-
munikation nach auflen und innen muss authentisch sein,
nur so kann man bei potenziellen Kandidaten punkten’, sagt
Monika Meyndt. Eine Karrierewebseite, die kurz und knapp
liber offene Stellen informiert und schnelle Bewerbungsmég-
lichkeiten bietet, ist ebenso ein Muss wie auch eine spezielle
Landingpage. Sie kann als idealer Ankerpunkt fungieren, wo
Bewerber interessante Informationen finden und wo Mitar-
beiter in Videos uiber ihre Jobs berichten.



Ebenfalls in den Blick genommen werden o6ffentliche Bewer-
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fachheit und Unkompliziertheit halt man ihn bei Laune und

tungen von ehemaligen Beschaftigten oder friiheren Bewer- Dem motiviert ihn, weiterzumachen. Klickt ein Interessent auf die
bern. Was ist zu tun, wenn negative Bewertungen im Netz Jobanzeige, 6ffnet sich ein Fenster mit einigen Fragen, die
kursieren? Hier suchen wir nach méglichen Ursachen. In ge- dort schnell in zwei bis drei Minuten zu beantworten sind. Danach
meinsamen Workshops finden wir heraus, an welchen Stellen begegnen, wo er beginnt ein unkomplizierter automatisierter Prozess, der bei-
noch gearbeitet werden muss’, beschreibt Monika Meyndt. de Seiten adressiert.

Das gilt auch fiir das Thema Benefits. ,Ein Obstkorb ist eine sich aufhalt! Der Interessent erhdlt eine Bestdtigungs-, der Arbeitgeber

gute Idee. Doch wer seinen Mitarbeitern mit Wertschatzung
gegeniibertreten mochte, der sollte auch dariiber nachden-

ken, ob es nicht smartere Aufmerksamkeiten gibt, die mehr

Pluspunkte bringen’, so die Unternehmerin. In ersten Gespra-

chen ermitteln sie und ihr Team erst einmal den jeweiligen

Ist-Zustand des Unternehmens. ,Manche Firmen verfiigen

bereits liber eine gute Karrierewebseite, anderen fehlt eine Landingpage,
wieder andere benotigen weitere Impulse, um ihre Mitarbeiter-Benefits zu
optimieren. Wir holen unsere Kunden da ab, wo sie sich befinden und ent-
wickeln gemeinsam eine Strategie mit individuellen MaBnahmen, die das
Unternehmen gezielt nach vorne bringen.”

Auch der Weg zum potenziellen Kandidaten ist klar definiert. ,Dem
Wunsch-Mitarbeiter muss man dort begegnen, wo er sich taglich aufhalt
— auf den Social Media-Kandlen.,Um hier den Blick auf sich zu lenken, sind
Kreativitat, Attraktivitat und Interaktivitdt gefragt, sagt Inmotto-Mitarbei-
terin Sabrina Klensmann. Mit gezielten digitalen Anzeigenkampagnen las-
se sich die Kontaktaufnahme anbahnen und zudem bei Bedarf jederzeit
noch einmal anpassen. Die Marketing-Spezialistin weif3, dass zunachst die
Schaltung allgemeiner Imageanzeigen auf Facebook, aber auch in analo-
gen Medien ein erster Schritt ist, um generell Aufmerksamkeit fiir das Un-
ternehmen zu generieren. Erst einige Zeit spater folgt dann die Stellenaus-
schreibung fiir den Job.

Und hier gilt dem potenziellen Kandidaten es so einfach wie maglich zu
machen. Ein langwieriger Bewerbungsprozess mit der Aufforderung, die
persénlichen Unterlagen zu schicken, ist eher kontraproduktiv. Mit Ein-

eine Bewerbungsmail mit den beantworteten Fragen und der
Angabe, wann der potenzielle Mitarbeiter am besten erreich-
bar ist. Die Kontaktaufnahme ldsst sich individuell und sehr
personlich gestalten: Einfach per Telefon oder vorab mit einer
Sprachnachricht von der Personalabteilung mit dem Hinweis,
dass der Bewerber gleich angerufen wird.
Die personliche Ansprache ist auch bei der Prasentation einer ausgeschrie-
benen Stelle ein besonderes Instrument, um mehr Aufmerksamkeit zu ge-
winnen. Monika Meyndt: ,Warum den kiinftigen Mitarbeiter auf der Lan-
dingpage nicht mit einer emotionalen Ansprache tiberraschen?” Auch hier
bietet die CATCHi-Methode eine Losung, indem sie fiir die vakante Stelle
eine virtuelle Person erschafft, die sich mit einer zielgerichteten Ansprache
fiir den zu besetzenden Arbeitsplatz stark macht.
Monika Meyndt ist Giberzeugt, dass ein Catch leichter gelingt, wenn man
sich stérker auf den Menschen fokussiert:,,Bewerber werden direkt auf ei-
ner sehr personlichen Ebene erwischt.” Die bisherigen Erfolge bestarken
die Unternehmerin. Fiir viele ihrer Kunden konnte sie bereits vakante Stel-
len besetzen. Die CATCHi-Methode funktionierte auch bei der Suche eines
Auszubildenden fiir einen Kunden. Neben der Schaltung von Anzeigen auf
den Social Media-Kanalen setzte die Marketingagentur noch auf weitere
Aktivitaten, die letztendlich zum Erfolg fiihrten. Auch Industrieunterneh-
mer Klaus Miiller hat mittlerweile seinen Ingenieur gecatcht. Sein Wunsch
ist in Erflillung gegangen - also doch so dhnlich wie im Marchen. 1

www.inmotto.de

VIER-TAGE-WOCHE ALS PILOTPROJEKT

Weniger Arbeitszeit, gleiche Leistung

Das Unternehmen HAVERKAMP hat Anfang Juli die Vier-Tage-Woche bei vollem Lohn eingefiihrt.

Was den Miinsteraner Hersteller innovativer Folientechnologie und Sicherheitslosungen zu

diesem Schritt bewegt hat.

Fragt man die Verantwortlichen nach der Motivation, dann ist die Entschei-
dung nur konsequent. Seit mehr als vierzig Jahren setzen die Miinsteraner
durch kontinuierliche Forschung und Entwicklung MaBstdbe in der Bran-
che und liberzeugen mit zukunftsweidenden Innovationen. Das lag es nur
nahe, auch in der Arbeitszeitgestaltung Vorreiter zu sein. ,Wenn die Ar-
beitstage pro Woche reduziert werden und der Freitag zum freien Tag wird,
schaffen wir eine ausgewogenere Work-Life-Balance. Die Mitarbeiter freu-
en sich auf den zusatzlichen freien Tag, den sie ganz unterschiedlich nut-
zen. Einige bilden sich weiter, andere engagieren sich ehrenamtlich und
wieder andere genieBen die freie Zeit zur Entspannung’, sagt Geschafts-

fihrer Ulrich Haverkamp, der zunéchst eine sechsmonatige Erprobungs-
phase fiir die verkiirzte Arbeitszeit vorsieht. ,Danach sehen wir uns die Er-
gebnisse an und entscheiden gemeinsam, wie wir weitermachen.”

HAVERKAMP stellt sich damit gegen die Meinung einiger Politiker und Ar-
beitgebervertreter, die eine Erh6hung der Wochenarbeitszeit fordern, um
dem Fachkréftemangel entgegenzutreten. Die Miinsteraner halten diese
Forderung fiir riickwartsgewandt und kontraproduktiv. ,Wir glauben nicht,
dass mehr Arbeitszeit mehr Leistung bedeutet”, sagt Volker Schonhoff,
Chief Financial Officer (CFO): ,Wir setzen schon immer mehr auf Qualitat
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statt Quantitit” Dennoch hért auch er immer wieder AuBerungen, die die
Einfiihrung einer Vier-Tage-Woche skeptisch sehen.

+Mit unserem Pilotprojekt mochten wir eine Vorreiterrolle einnehmen und
mogliche Bedenken ausrdaumen. Die flexible Arbeitszeitgestaltung tragt zu
einer nachhaltigen Unternehmensentwicklung bei und zeigt, dass wir den
Wandel aktiv mitgestalten”, so Ulrich Haverkamp. Personalreferentin Ni-
cole Wiggermann sieht in der neuen Arbeitszeitgestaltung langfristig nicht
nur Vorteile fiir die Beschéftigten, sondern auch fiir das Unternehmen.

NACHGEFRAGT

Ulrich Haverkamp: ,Ich bin froh, dass wir jetzt starten und nicht erst, wenn
auch andere dazu bereit sind. Wir haben viele positive Studien gelesen, ich
freue mich, dass wir nun unsere eigenen Erfahrungen machen konnen.
Diese werden wir teilen und einen offenen Dialog intern und extern darii-
ber fiihren, wie das Arbeitszeitmodell die Produktivitat, das Wohlbefinden
der Mitarbeiter und letztendlich den Unternehmenserfolg fordert."

+Wir haben die Entscheidung gemeinsam getroffen”

Melanie Miinstermann, Unternehmenskommunikation/Online Marketing Haverkamp

Wie sieht es mit der Arbeitsverdichtung aus? Er-
zeugt das nicht Stress und Zeitdruck bei den Mitar-
beitenden, wenn sie die Arbeit nun an vier Tagen
bewidltigen miissen?

Bisher haben viele Mitarbeiter von Montag bis Donners-
tag eine Stunde langer gearbeitet, um am Freitag schon
friher ins Wochenende starten zu kénnen. Viele waren
freitags ohnehin nur noch vier Stunden im Betrieb. Diese
Stunden fallen nun weg. Unsere Monteure sind deutsch-
landweit unterwegs und praktizieren schon seit Lange-
rem die Vier-Tage-Woche, was bei unseren Kunden durch-
weg gut ankommt.

Auf der anderen Seite wird das Potenzial von Prozessopti-
mierung und Digitalisierung oftmals noch véllig unter-
schatzt. Wir arbeiten standig daran besser zu werden und
optimieren an allen Stellen unsere Prozesse. Das tragt
dazu bei, dass wir bei gleicher Leistung wesentlich effizienter sind,
ohne dass Zeitdruck und Stress entstehen.

Studien haben im Ubrigen gezeigt, dass der zusitzliche freie Tag
nicht zu mehr Belastungen an den anderen Tagen fiihrt, sondern
zu einem effizienteren, gesiinderen Umgang mit der Zeit. Wir
schauen jetzt genauer hin, ob die Teilnahme an jedem Meeting
sein muss und ob nicht auch das ein oder andere Mal der Blick ins
Protokoll ausreicht.

Foto: HAVERKAMP
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Wenn freitags niemand da ist, wer kiimmert sich um Anfra-
gen, Kundenwiinsche? Gibt es eine ,sogenannte” Notfall-
nummer?

Wir haben selbstversténdlich offen mit unseren Kunden und Liefe-
ranten kommuniziert und festgestellt, dass viele selbst freitags
kiirzer arbeiten. Da wir auBerdem mit FilmPal.com Uber einen ei-
genen Shop verfiigen, ist es jederzeit mdglich, ,24/7" also auch
am Wochenende, bei uns zu bestellen. E-Mails und Anrufe werden
gesammelt und am Wochenanfang abgearbeitet.

Wer hat die Entscheidung, eine Vier-Tage-Woche einzufiih-
ren, getroffen? War es der Wunsch der Mitarbeiter oder der
Geschidiftsfiihrung?

Intern haben wir schon seit einiger Zeit Diskussionen gefiihrt, bei
denen die Mitarbeiter und die Geschaftsfiihrung involviert waren,
wie wir mehr Nachhaltigkeit umsetzen und uns weiterhin als attrak-
tiver Arbeitgeber positionieren kdnnen.
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Die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter freuen sich auf die Vier-Tage-Woche.

Wir praktizieren das Prinzip der offenen Tiiren, alle Entscheidun-
gen (ber ein bestimmtes Vorgehen werden miteinander bespro-
chen und entwickelt.

Was tun Sie auBBerdem fiir Ihre Mitarbeiter?

Mitarbeitende kommen in den Genuss vielfiltiger Benefits. Kaf-
fee, Tee und Wasser gehdren ebenso wie Obst mittlerweile zum
Standard in vielen Betrieben. Wir gehen dariiber hinaus und un-
terstiitzen bei der Altersvorsorge, ermdglichen im Homeoffice zu
arbeiten und punkten mit Corporate Benefits wie zum Beispiel mit
dem Angebot eines Jobrads. Mitarbeitende haben zudem die
Mdglichkeit, Zusatzurlaub zu verdienen und sich regelmaBig wei-
terzubilden, das wird ganz besonders gefordert. Groe und klei-
nere Firmenevents sind selbstverstandlich.

Wo sehen Sie, abgesehen von der Mitarbeiterzufrieden-
heit, Vorteile fiir lhr Unternehmen?

Neben der Zufriedenheit sehen wir klare Vorteile fiir das Employer
Branding, sodass wir mehr Chancen bei potenziellen Mitarbeitern
auf dem Arbeitsmarkt haben.

Ein weiterer wichtiger Aspekt ist auch die Nachhaltigkeit. Kolle-
gen, so sie ins Biiro fahren, pendeln jetzt weniger und reduzieren
damit den CO,-AusstoB. Im Unternehmen selbst verbrauchen wir
weniger Energie, was die Okobilanz zusatzlich verbessert. Ein wei-
terer Vorteil, so haben es einige Studien gezeigt, liegt im geringe-
ren Krankenstand. 1

zurlick



FACHKRAFTE FINDEN UND BINDEN

Der Blick durch die Bewerberbrille

Workation oder Vier-Tage-Woche: Was miissen Arbeitgeberinnen und
Arbeitgeber in Zeiten des Fachkraftemangels bieten, um gute Mitarbeite-

rinnen und Mitarbeiter zu finden und langfristig zu binden?

Fiir Personalverantwortliche ist es wichtig, im Recruiting- und Bewerbungsprozess die Brille
der Bewerbenden aufzusetzen, um deren Erwartungen und Bedirfnisse erfiillen zu kon-
nen, ist Monika Leiking, Leiterin des Services Onboarding@Miinsterland beim Minsterland
e.V. Uiberzeugt. In den letzten beiden Jahren wurden rund 400 Fachkréfte beraten, die das
Miinsterland als Arbeits-, Wohn- und Lebensort in Betracht ziehen. ,Wir beraten viele Fach-
kréfte, die trotz akademischer Qualifizierung keine Anstellung finden, weil sie zum Beispiel
ihr Fachgebiet wechseln méchten, aber die Unternehmenslandschaft in der Region nicht
kennen. Mit der Prasentation unserer Netzwerkmitglieder als Top-Arbeitgeber auf unserer
Website und der personlichen Beratung fallt der Einstieg fiir Neulinge leichter”, sagt Birgit
Stlibing-Beunink, Beraterin beim Miinsterland e.V.,Wir teilen unsere Erfahrungen aus den
Beratungen mit dem Arbeitgeber-Netzwerk, um die Unternehmen unserer Region best-
moglich bei der Fachkraftesuche zu unterstiitzen.”

Welches die richtigen Begeisterungsfaktoren sind, mit denen die GWS Gesellschaft fiir Wa-
renwirtschaftssysteme mbH Fachkréfte dauerhaft halten kann, iiberlegt sich gerade Frauke
Wehmeyer zusammen mit ihrem Team. Hierfiir hat sie das Kano-Modell genutzt - ein Mo-
dell, das eigentlich im Produktbereich verwendet wird, um Kundenzufriedenheit anhand
von verschiedenen Merkmalen zu reflektieren. ,Wir nutzen das Modell, um unsere Leistun-
gen in Basis-, Leistungs- und Begeisterungsfaktoren einordnen zu kdnnen und werden dazu
unsere Mitarbeitenden involvieren, denn eine Unternehmenskultur muss so verandert wer-
den, dass sich Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter gut aufgehoben, eingebunden und moti-
viert fiihlen — und deshalb im Unternehmen bleiben’, so Frauke Wehmeyer.

Ein Begeisterungsfaktor kann hierbei auch ,Workation” sein: Ein Kunstwort, das sich aus
Work(=Arbeit) und Vacation(=Urlaub) zusammensetzt. Gerade fiir jlingere Beschéftige ist
das Arbeiten in der Ferne fiir das Unternehmen in der Heimat eine attraktive Abwechslung
im Arbeitsalltag. ,Auch wenn Workation durchaus mit Kosten verbunden ist und deshalb
nicht fiir jeden geeignet ist, bin ich meinem Arbeitgeber sehr dankbar fiir dieses Erlebnis.
Ich durfte vier Wochen in Siidafrika arbeiten und leben und habe trotzdem meinen Vollzeit-
job ausgelibt’, berichtet Johannes Schmittmann, der als PR-Leiter bei newgen AG in Vreden
beschiftigt ist.

Eine andere Mdglichkeit, um das Thema Arbeitszeit und Freizeit attraktiver zu vereinbaren,
kann die Vier-Tage-Woche sein. Uberzeugt davon ist Manuel Rosenthal, einer der Geschifts-
fiihrer von Naturstein Hader, der in seinem Handwerksbetrieb die Vier-Tage-Woche umsetzt
und bei gleicher Stundenzahl die Woche auf vier Tage, von Montag bis Donnerstag, ver-
kiirzt.,Das Modell ist natiirlich gewachsen, da wir eh mit unseren Baustellen NRW-weit un-
terwegs sind und hauptsachlich montags bis donnerstags mindestens 40 Stunden gearbei-
tet wird. Da bietet es sich an, generell eine Vier-Tage-Woche einzurichten, weil damit ein
anderes Freizeitgefiihl vermittelt wird", sagt Manuel Rosthal. |

www.muensterland.com/onboarding

Der Service Onboarding@Miinsterland ist eine regionale Initiative von Arbeitgebern und
Wirtschaftsakteuren des Miinsterlandes, der vom Miinsterland e.V. mit Unterstiitzung zahlreicher
Institutionen der Region umgesetzt wird. Der Service richtet sich nicht nur an Arbeitgeber, sondern
auch direkt an Fachkrdfte.

CATCHi® Methode

by Inmotto ® GmbH

WUNSCH
MITARBEITER
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NEUE SERIE: EXZELLENTER ARBEITGEBER

BIS ZUM NACHSTEN ARBEITGEBER IST
ES MEIST NUR EIN KATZENSPRUNG

P
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Die Rekrutierung und Bindung von

qualifizierten Mitarbeitern wird im-

mer mehr zu einem wesentlichen

Instrument der Existenzsicherung

von Unternehmen. Zeigen auch Sie,

dass Sie mitarbeiterorientiert und
ein toller Arbeitgeber sind!

Prdsentieren Sie sich in unserer neuen Serie:

im Printmagazin und auf
www.mawi-westfalen.de/wirtschaftsmagazin/exzellenter-arbeitgeber

TREIBT
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1. Geschdftsfiihrer Volker
Franke und Rebecca
Heitmann, Systeminge-
nieurin bei HARTING
Applied Technologies
wissen die Mdglichkeiten
von Systems Engineering
zu schdtzen.

2. Mit welchen Methoden
und Technologien
entwickeln wir die

Produkte und
Dienstleistungen der
Zukunft? Das Fraunhofer
IEM beantwortet diese
Frage zusammen mit
kleinen und mittleren
Unternehmen.

UNTERNEHMEN

SYSTEMS ENGINEERING IN KLEINEN UND MITTLEREN UNTERNEHMEN

Mehr Qualitat

, weniger Kosten

Das Forschungsprojekt SE40WL des Spitzenclusters it's OWL unterstiitzt Mittelstandler

bei der Optimierung ihrer Engineering-Prozesse.

Viele GroBunternehmen haben mit Systems Engineering be-
reits positive Erfahrungen gemacht, ihre Produkte und Prozes-
se optimiert, Kosten reduziert, Qualitt verbessert und ihre
Time-to-Market verkirzt. Mittelstandler haben sich bisher eher
zurilickgehalten, wenn es darum ging, ihre Engineering-Prozes-
se zu Uberpriifen. Experten raten jedoch, dass Unternehmen,
die technisch komplexe Systeme und digitale Services entwi-
ckeln, gut daran tun, diese Prozesse zu optimieren. Im it's OWL-
Forschungsprojekt SE4AOWL zeigen HAR-
TING Applied Technologies und das
Fraunhofer IEM, dass auch kleine und mitt-
lere Unternehmen (KMU) von Systems En-
gineering profitieren kénnen.

Systems Engineering (SE) ermdglicht es
Entwicklungsteams, fachiibergreifend zu-
sammenzuarbeiten, Produkt und Produkti-
onssystem ber den ganzen Lebenszyklus
zu betrachten — und so effizient und nach-
haltig zu entwickeln. Unternehmen steht
dafiir eine grof3e Vielfalt an Methoden und
Werkzeugen zur Verfiigung. ,Unser Ansatz
war es, Systems Engineering aus der Brille
des Mittelstands zu betrachten. Das bedeutet vor allem: erste
Schritte ermdglichen und einfache anwendbare Methoden fiir
den Einstieg finden®, sagt Daria Wilke, SE4OWL-Projektleiterin
am Fraunhofer IEM.

Bei begrenzten Ressourcen und oft traditionellen Strukturen
féllt es KMU allerdings schwer, neue Methoden im Engineering
einzufiihren. Doch es lohnt sich, wie Volker Franke, Geschéfts-
fiihrer beim mittelstandischen Sondermaschinenbauer HAR-
TING Applied Technologies, betont:,Gerade kleine und mittlere
Unternehmen profitieren von der Einfiihrung von SE-Metho-
den - etwa durch héhere Transparenz und Standardisierung in
ihren Entwicklungsprozessen. Systems Engineering und KMU
— das ist meiner Meinung nach ein perfektes Match!”

Im Projekt SE4AOWL setzte das HARTING-Engineering-Team
auf die Methode des Reifegradmodells, um den Status Quo

,dane und mittlere
te m

en profitieren

von Systems Engineering-
Methoden - etwa durch
hdhere Transparenz und

Standardisierung in ihren

Entwicklungsprozessen.

der Systems-Engineering-Einfiihrung im Unternehmen zu er-
mitteln und Ziele festzusetzen. In einem Workshop passten
die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter auBerdem die individu-
ellen Stufen des Modells an ihr eigenes Unternehmen und
ihre eigenen Arbeitsprozesse an. So war es zum Beispiel hilf-
reich, fiir alle Handlungsfelder Infoboxen und Leitfragen zur
Unterstiitzung der eigenen Einstufung mitzugeben. Das Ent-
wicklungsteam nutzt das Reifegradmodell inzwischen regel-
maBig in Meetings als Messinstrument fiir
den Fortschritt der SE-Einfiihrung. ,Als
wichtigen Bestandteil unserer SE-Reise
haben wir alle betroffenen Kolleginnen
und Kollegen friihzeitig und aktiv einbe-
zogen. Die gemeinsame Arbeit hat ein-
deutig die Motivation und die Akzeptanz
fir neue Engineering-Methoden gefor-
dert’, sagt Rebecca Heitmann, Systemin-
genieurin bei HARTING.

In den vergangenen drei Jahren Projekt-
zeit tauschte sich das Fraunhofer IEM dazu
eng mit seinen Industriepartnern CLAAS,
HARTING Applied Technologies, Miele,
Two Pillars und Unity aus und sammelte Erfahrung in ge-
meinsamen Pilotanwendungen. Dieses Wissen erganzten die
Forschenden durch eine Studie: In 13 Experteninterviews
entwickelten sie Hypothesen zur Einfiihrung von Systems En-
gineering im Mittelstand — die dann in einer Umfrage unter
112 Anwendern mit mehrjdhriger Engineering-Erfahrung ge-
priift wurden.

Betriebe, die Systems Engineering nutzen wollen, finden im
Online-Werkzeugkasten des Forschungsprojektes SE4OWL
einen praktischen Begleiter: Anhand eines mittelstandischen
Beispielunternehmens erhalten sie Ideen, Tipps und Metho-
den fiir ihre eigene SE-Erfolgsgeschichte. 1

Der Werkzeugkasten ist kostenfrei nutzbar unter
www.selive.de/systems-engineering-demonstrator
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UNTERNEHMEN

BETHMANN BANK

Optimale Konzepte fiir die Unternehmensnachfolge

Der Erhalt eines Vermdgens iiber Generationen ist nicht selbstverstandlich.

Die Bethmann Bank berat und unterstiitzt bei der Nachfolgeplanung.

Denn Vermdgen, ob nun betrieblich oder

privat, ist immer Gegenstand unterschiedli-  Patric Wilhelm,
cher Interessen und Regulierungen. Nicht Regionalleiter der
Bethmann Bank

selten fiihrt das Wechselspiel von personli-
chen und familidren Vorstellungen sowie
unternehmerischen und rechtlichen Anfor-
derungen zu Konflikten.

Wer also Vermdgen erhalten will, der muss
weitreichende Entscheidungen treffen. Um
nur einige zu nennen: Welches Konzept
wird fiir die Ubertragung auf die nichste
Generation verfolgt? Wie kann eine Ma-
nagement-Ebene etabliert werden und die
Familie als Gesellschafter im Unternehmen
verbleiben? Was ist zu beachten, wenn ein
strategischer Investor ins Unternehmen ge-
holt wird, beziehungsweise Unternehmens-
anteile ganz oder zum Teil verduBert wer-
den sollen?

All diese Themen lassen sich mit langfristigen
Konzepten kldren. Diese optimieren die
Zielerreichung und minimieren Risiken, etwa
durch die Verhinderung einer ungewollten
Erbengemeinschaft, die Zuwendung von Un-
ternehmensanteilen zum richtigen Zeitpunkt
an die vorgesehenen Nachfolger, die Abfin-
dung von Familienmitgliedern auferhalb der
Unternehmensnachfolge oder die Berlicksich-
tigung von Pflichtteilsanspriichen und Steu-
erzahlungen.

Die Bethmann Bank unterstiitzt Unterneh-
men bei einer zukunftsorientierten Nachfol-
geplanung zum Wohl der Familie. 1

Weitere Informationen: Patric Wilhelm,
Telefon: 0511 44988-100 oder per E-Mail:
patric.wilhelm@bethmannbank.de
www.bethmannbank.de

NEUE RECHTSFORM ZUR UNTERNEHMENSNACHFOLGE

Gesellschaft mit gebundenem Vermogen

Eine neue Rechtsform fiir Unternehmen wird seit Monaten diskutiert: die Gesellschaft mit gebundenem

Vermogen. Kann die Rechtsform Nachfolgen kiinftig tatsachlich erleichtern?

Nach Schétzungen des Instituts flir Mittelstandsforschung (IfM) Bonn fiir den
Zeitraum 2022 bis 2026 stehen aktuell im Durchschnitt 38.000 Ubergaben
pro Jahr an. Vorrangig versuchen die Eigentiimerinnen und Eigentiimer eine
familieninterne Losung zu realisieren — nicht immer sind die Familienange-
hérigen jedoch zur Ubernahme bereit. In diesen Fillen gilt es, Kaufinteres-
senten aulerhalb des Unternehmens oder aus der eigenen Belegschaft zu
finden, damit das Unternehmen letztlich nicht schlieBen muss.

+Auf den ersten Blick scheint die von der Stiftung Verantwortungseigentum
initiierte Gesellschaft mit gebundenem Vermdégen eine geeignete Rechts-
form zu sein, um den Fortbestand von Unternehmen zu sichern und Nachfol-
gen zu erleichtern. Priift man jedoch diese Variante der GmbH unter 6kono-
mischen Gesichtspunkten, so zeigt sich, dass sie die Nachfolgesuche eher
erschwert als erleichtert’, erklart Dr. Rosemarie Kay, stellvertretende Ge-
schéftsfiihrerin im IfM Bonn. Die Gesellschaft mit gebundenem Vermégen
(GmbH-gebV) unterscheidet sich von anderen Rechtsformen zum einen
durch die langfristige Bindung der Gewinne im Unternehmen (Asset Lock)
und zum anderen durch die Regelung, dass Anteile nur innerhalb der so ge-
nannten ,Fahigkeiten- und Wertefamilie" weitergegeben werden diirfen.
Zwar entfallt eine der Hiirden bei der Nachfolgersuche: Die Kaufinteressier-
ten missen nicht den marktiiblichen Preis zahlen. Dafiir missen sie aber
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akzeptieren, dass sie aufgrund des Asset Locks keine Gewinnbeteiligung und
keine Wertsteigerung ihrer Einlage erhalten. Zudem werden sie in ihrer un-
ternehmerischen Handlungsfreiheit eingeschrankt, weil sie zunachst von der
,Fahigkeiten- und Wertefamilie” als Gesellschafterin bzw. Gesellschafter auf-
genommen werden und in deren Sinne handeln miissen., Letztlich kommen
daher faktisch nur solche Personen als Kauferinnen oder Kaufer in Betracht,
die die Werte der Fahigkeiten- und Wertefamilie teilen. Dies gilt auch fiir die
reguldren Erben eines Unternehmens’, erldutert die IfM-Wissenschaftlerin.
Finden sich keine Einzelpersonen, die von der Mehrheit der Gesellschafterin-
nen und Gesellschafter akzeptiert werden, sind in dieser Rechtsform auch
Ubergaben an juristische Personen denkbar. Allerdings ist die Auswahl dieser
Gesellschaften auf solche beschrankt, die selbst in der Rechtsform der Gesell-
schaft mit gebundenem Vermdgen firmieren.

Insgesamt erkennen die Wissenschaftlerinnen fiir die Unternehmensnach-
folge keine Vorteile seitens der vorgeschlagenen Rechtsform GmbH-gebV.
SchlieBlich kann bereits heute prinzipiell jede Unternehmerin und jeder
Unternehmer unabhangig von der Rechtsform den jeweiligen Nachfolger
nach den eigenen Werten aussuchen. Ebenso sind sie nicht gezwungen,
den Verkaufspreis ihres Unternehmens an den (iblichen Marktpreisen zu
orientieren. |
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FUTURE.FACTORY.FRIDAY

Wissen zur Energieeffizienz

Die Wirtschaftsforderung pro Wirtschaft GT beschaftigt sich in der Veranstaltungsreihe

Future.Factory.Friday mit den Themen Energieeffizienz und smarte Versorgungstechnik.

Bei jedem Future.Factory.Friday vermitteln Expertinnen und Ex-
perten Theorie- und Praxiswissen zum jeweiligen Schwerpunkt-
thema wie Beleuchtung, Druckluft, Kaltetechnik oder IT. Unter-
nehmen und deren Technikverantwortliche erhalten durch die
Fachvortrage und die Werksbesichtigungen konkrete Handlungs-
empfehlungen, um die betriebliche Energieeffizienz zu erhéhen
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und das Unternehmen damit fit fiir die Herausforderungen der
Energiewende zu machen.

Die einzelnen Termine nehmen verschiedene Querschnittstech-
nologien in den Fokus. Diese stiitzen die Arbeit und Produktion
in Unternehmen und bieten haufig groBe Potenziale, um Ener-
gie und Stromkosten einzusparen. Energieeffiziente Quer-
schnittstechnologien sind damit ein Schliisselbaustein fiir die
Energiewende, weshalb es sich besonders lohnt, diese ganz kon-
sequent im eigenen Unternehmen auf ihre Energieeffizienz zu
durchleuchten.

Die ndchsten Termine und Themen: 18. August, Klima- und Pro-
zesskélte, The Family Butchers, Versmold, 22. September, Licht-
technik und Lichtsteuerung, Steinel, Herzebrock-Clarholz, 27. Ok-
tober, Heizen und die Prozesswéarme, Hohenfelder Privat-Brauerei,
Langenberg. [ |

Weitere Informationen und Anmeldung:
www.prowi-gt.de/fff

ZWEITE UNTERNEHMERSCHULE KREIS HERFORD

Wissen fiir den Unternehmenserfolg

In einigen Wochen beginnt die zweite Unternehmerschule im Kreis Herford. Im Mittelpunkt

stehen die Themen Personalfiihrung, Leistung-Profit sowie Marketing-Vertrieb fiir Menschen in

Fiihrungspositionen und angehende Fiihrungskrafte.

Fiir Unternehmen ist die Sicherstellung ihres Markterfolgs wich-
tig. Das gelingt nur, wenn man sich gegeniiber dem Wettbewerb
differenziert und sich durch Geschéftsmodell und Unterneh-
mensfiihrung positiv unterscheidet. ,Die in der Unternehmer-
schule im Mittelpunkt stehenden Themen Personalfiihrung und
Motivation der Mitarbeiter, Marketing und Vertrieb fiir das Ge-
schaftsmodell sowie die daraus zu erzielenden Leistungen und
dem daraus resultierenden Profit setzen genau hier an”, sagt
Klaus Gerkensmeier, Leiter der Unternehmerschule Kreis Her-
ford. Er ist Regionalpartner des NIW e.V. (Netzwerk Institut fiir
integrative Wirtschaftsforderung), dass das Weiterbildungskon-
zept entwickelt und bereits vor der Corona-Pandemie die Unter-
nehmerschule erfolgreich durchgefiihrt hat.

Das Weiterbildungsangebot setzt bewusst auf Prasenz. ,Der Er-
fahrungsaustausch und lebhafte Diskussionen untereinander

sind uns sehr wichtig. AuBerdem garantieren wir einen nahen
Praxisbezug, der dadurch geschaffen wird, dass die Teilneh-
merinnen und Teilnehmer vor Ort Vorschldge und Losungen er-
arbeiten”, so Gerkensmeier.

Das Seminar richtet sich an Unternehmerinnen und Unterneh-
mer, Fach- und Fiihrungskrafte, Nachfolgende in Unternehmen
sowie Griinderinnen und Griinder.

Die Schulungen finden samstags von 9 bis 16 Uhr im DENKWERK
in Herford statt. Insgesamt werden zehn Tage angeboten, einzel-
ne Module/Tage sind buchbar. [ |

Anmeldungen zur Schule sowie Informationen zu den
detaillierten Weiterbildungsthemen: telefonisch: 05732-
973031, per E-Mail: info@gerkensmeier-finanz.de,
mail@netzwerk-niw.de oder www.gerkensmeier-finanz.de
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WAS BESCHAFTIGT SIE...?

+,OWL soll eine Modellregion fiir nachhaltiges und
zirkulares Wirtschaften werden”

Wolfgang Marquardt, Prokurist der OstWestfalenLippe GmbH, iiber die Themen der neuen, vom Land

geforderten Projekte, die die Region nachhaltiger aufstellen sollen.

Sie engagieren sich seit einigen Jah-
ren, um die Region nachhaltiger auf-
zustellen. Im Rahmen des Projektauf-
rufs ,,Regio.NRW - Transformation”
haben Sie eine Forderung fiir sieben
regionale Projekte sicherstellen kon-
nen. Ostwestfalen-Lippe ist damit als
stdrkste Region aus dem Wettbewerb
hervorgegangen. Wie stolz sind Sie
auf das Ergebnis?

Das ist ein groBer Erfolg fiir die Region
und bestdtigt die Innovationskraft unse-
rer Hochschulen, Forschungseinrichtun-
gen, Netzwerke und Unternehmen.
Durch die Projekte kdnnen wir gemein-
sam die nachhaltige Transformation der
Region vorantreiben und neue Ansatze
fiir nachhaltiges Wirtschaften entwickeln.

Wie sehen die Projekte aus und wel-
che Impulse sollen sie setzen?

Die Industrie hat mit ihren Emissionen
und Materialverbrduchen einen beson-
ders groBen Einfluss auf die Umwelt.
Gerade diese Branche zéhlt aber zu den zentralen Wirtschafts-
zweigen der Region. Im Leuchtturmprojekt ,Green.OWL" brin-
gen wir daher gemeinsam mit rund 40 Partnerorganisationen
neue Ansdtze aus dem Technologiecluster it's OWL und der
Nachhaltigkeitsforschung in die Anwendung. Lésungen fiir die
Reduzierung von Emissionen, Material und Energie sollen insbe-
sondere fiir kleine und mittlere Unternehmen verfiigbar ge-
macht werden. Mit dieser Innovationsoffensive wollen wir die
Wettbewerbsfahigkeit des Mittelstands sowie Wertschépfung
und Beschéftigung in der Region langfristig sichern. Ziel ist es,
OWL zu einer Modellregion fiir nachhaltiges und zirkuladres Wirt-
schaften zu machen.

Ein wichtiger Ansatz fiir eine nachhaltige Region ist die Kreislauf-
wirtschaft. Hier werden Produkte am Ende ihrer Lebenszeit wieder
in ihre Rohstoffe zerlegt, die anschlieBend erneut der Produktion
zugefiihrt werden. So bleiben Materialien moglichst lange in Ge-
brauch und werden nicht nach kurzer Zeit entsorgt. In den Projek-
ten ,Zirkuldre Transformation in OWL gestalten” und ,Ce:FIRe -
zirkular.frugal.regenerativ” werden die Grundsteine fiir die Kreis-
laufwirtschaft gelegt und bestehende Ansétze weiterentwickelt.
Die beiden Projekte werden von den Innovationsnetzwerken und
Forschungseinrichtungen durchgefiihrt.
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Auch die Lebensmittelindustrie, eine
der wirtschaftsstdrksten Branchen
in OWL, muss nachhaltiger werden.
Welche Aktivitditen sind hier geplant?
Die Food Processing Initiative, Erndh-
rung.NRW und der FoodHub NRW wer-
den hier aktiv. Dazu werden Ansatze fiir
Klimabilanzierung, klimafreundliche Pro-
duktionstechnologien und innovative
Produkte und Geschéftsmodelle entwi-
ckelt. Mit dem Projekt ,Win4dOWL" des
Bielefeld Research + Innovation Campus
biindeln die Universitdt und die Hoch-
schule Bielefeld ihre Krafte, um Ergebnis-
se aus der Forschung fiir die Innovations-
fahigkeit von mittelstandischen Unter-
nehmen und Startups verfiigbar zu ma-
chen. Dabei geht es insbesondere um
interdisziplindre Ansatze und neue Me-
thoden der Zusammenarbeit.
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Wolfgang Marquardt, Prokurist
der OstWestfalenLippe GmbH

Neben der Wirtschaft sind auch die
anfallenden Emissionen und Abfiille
in den Bereichen Wohnen und Veran-
staltungen belastend fiir die Umwelt. Auch hier erarbeiten
Sie in einem Projekt Losungen fiir eine nachhaltige Zukunft.
In der Tat. Das Projekt, Klimaneutrale Transformation von Quartie-
ren” beschaftigt sich mit der Dekarbonisierung von Quartieren
durch eine auf erneuerbaren Energien basierende Versorgung, die
Nutzung von Flexibilitaten bei der Sektorenkopplung und zuneh-
mende Energieeffizienz. Projektpartner sind Energie Impuls OWL,
die Hochschule Bielefeld, die Universitat Paderborn sowie Kreise
und Stadte. Wie Kulturfestivals nachhaltiger werden konnen, er-
forscht ein Projekt der Universitat Paderborn. [ |

Der Projektaufruf,,Regio.NRW — Transformation” aus dem EFRE/
JTF-Programm NRW 2021-2027 hat das Ziel, kreative Forscher und
tatkrdftige Unternehmen zusammenzubringen, dazu zu ermuntern,

sich in der Region zu vernetzen und so innovative Ideen und nachhaltige
Technologien in die Praxis zu bringen. 62 Millionen Euro stehen zur
Verfiigung. Die Region Ostwestfalen-Lippe bekommt 14 Millionen Euro,
die in insgesamt sieben Projekte flieBen sollen.
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INNOVATIONEN IN UNTERNEHMEN

Stark riicklaufig

Immer mehr Firmen ziehen sich aus dem aktiven Innovationsgeschehen zuriick. Allein in den zuriicklie-

genden drei Jahren ist der Anteil der Unternehmen, die nicht aktiv nach Neuerungen suchen, auf fast 40

Prozent angestiegen. Dies kann schwerwiegende Folgen fiir die Wetthewerbs- und Transformationsfa-
higkeit Deutschlands haben.

Der Anteil innovativer Unternehmen in
Deutschland sinkt rapide. Nur noch je-
des fiinfte deutsche Unternehmen kann
heute als besonders innovativ bezeich-
net werden. 2019 galt dies noch fiir je-
den vierten Betrieb. Dagegen ist allein in
den zuriickliegenden drei Jahren der
Anteil der Unternehmen, die nicht aktiv
nach Neuerungen suchen, von 27 auf 38
Prozent gewachsen. Diese Entwicklung
gefdhrdet Wohlstand und die Rolle
Deutschlands in der Nachhaltigkeits-
transformation. Dies zeigt eine aktuelle
Studie der IW Consult im Auftrag der
Bertelsmann Stiftung.

Auch auf gesamtwirtschaftlicher Ebene
Iasst sich ein Riickgang der Innovationstatigkeit beobachten.

nehmen hat geplante Innovationsaktivi-
taten wahrend der Corona-Pandemie
verschoben oder ganz abgesagt. Die
Corona-Pandemie habe die innovations-
fernen Unternehmen dabei noch risiko-
scheuer und weniger innovativ werden
lassen. 42 Prozent der Unternehmen in
den Milieus, die ohnehin ein eher zu-
riickhaltendes Innovationsprofil hatten,
hdtten ihre Innovationsaktivitdten wah-
rend der Pandemie verschoben oder
ganz abgesagt. Bei den beiden innovati-
onsstarksten Milieus seien es nur zehn
Prozent gewesen.

Die Studie zeigt auch, dass der wirtschaft-
liche Erfolg und die Beschaftigungsdyna-
mik eng mit dem Innovationsprofil der Unternehmen zusam-
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So liegt der innovative Output der gesamten Unternehmens- Unternehmen menhangen. So liegt die Nettoumsatzrendite bei den
landschaft 2022 um 15 Prozent unter dem Niveau von 2019. y innovationsstarksten Milieus um 27 Prozent ilber dem
,Diese Entwicklung wird schwerwiegende Folgen fiir die Stel- sindwettbe- Durchschnitt aller Unternehmen. Und selbst in den zum Teil
lung deutscher Unternehmen auf den Weltmérkten haben’, werbsféihiger bereits durch Corona gepragten Jahren zwischen 2018 und

sagt Armando Garcia Schmidt, Wirtschaftsexperte der Bertels-
mann Stiftung. ,Unsere Studie zeigt klar, dass Unternehmen
wettbewerbsfahiger und widerstandsfahiger gegen Krisen
sind, je starker ihr Innovationsprofil ist. Innovationsstarke Fir-
men leisten auch einen dynamischeren Beitrag zur Beschafti-
gungsentwicklung. Unser Wohlstand ist massiv gefdhrdet,
wenn immer weniger Unternehmen sich als technologische
Vorreiter sehen oder sich nicht mehr an tiefgreifende Neuerun-
gen wagen."

Das Konzept der ,Innovativen Milieus" wurde 2019 entwickelt.
Fiir die zweite Untersuchung wurden mehr als 1.000 deutsche
Unternehmen befragt. Die Ergebnisse sind reprasentativ fiir
die deutsche Unternehmenslandschaft. Auf dieser Grundlage
lassen sich sieben ,Innovative Milieus" identifizieren. An der
Spitze stehen die Technologiefiihrer" und, Disruptive Innovatoren". Sie stag-
nieren beziehungsweise schrumpfen. Stark wachsen hingegen die Milieus
der,Zufélligen Innovatoren" und der,Unternehmen ohne Innovationsfokus"”.

Die Corona-Pandemie hat das Ungleichgewicht noch einmal verscharft,
wie Wirtschaftsexperte Schmidt betont: ,Mehr als ein Viertel aller Unter-

und widerstands-
fahiger gegen

Krisen, je starker

ihr Innovations-

profil ist.

2021 verzeichneten die innovationsstarksten Unternehmen
im Schnitt einen doppelt so hohen Beschaftigtenzuwachs
wie der Durchschnitt aller Unternehmen.

Die Nachhaltigkeitstransformation wird von
innovationsstarken Unternehmen vorangetrieben

Die Unternehmen der innovationsstarksten Milieus leisten
zudem deutlich mehr fiir die Nachhaltigkeitstransformation,
so ein weiteres Ergebnis der Studie. Rund 80 Prozent aller
JTechnologiefiihrer” und ,Disruptiven Innovatoren" setzen
Prozess- und Produktinnovationen mit dem Ziel hoherer
Nachhaltigkeit um. 62 Prozent der Betriebe aus diesen bei-
den Milieus versuchten sich auch bewusst an Geschaftsmo-
dellinnovationen. ,Das ist ein klarer Hinweis darauf, dass die innovations-
aktiven Betriebe sich starker um umfassende Losungen bemiihen als
andere Unternehmen und ihnen bewusst ist, wie sehr die Nachhaltigkeits-
transformation sie fordert", so Garcia Schmidt. Nur 16 Prozent der eher in-
novationsfernen Milieus befassen sich mit Geschaftsmodellinnovationen,
um die Transformation aktiv anzugehen. 1
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INTERNATIONALE WIRTSCHAFTS-KONFERENZ DER HSBI

,Wir sind auch Teil der Losung!”

Internationale Gaste aus Hochschule und Wirtschaft diskutierten an der Hochschule Bielefeld nachhaltige

und innovative Losungen und die Verantwortung der Wirtschaft in Krisenzeiten. Input gab auch Green-

peace-Meereshiologe Dr. Thomas Henningsen.

Wirtschaft trifft Wissenschaft und Nachhaltigkeit: Zum zweiten
Mal lud der Fachbereich Wirtschaft der Hochschule Bielefeld
(HSBI) zur ,Bielefeld International Conference of Applied Scien- rh
ces” (BiCAB) ein. Dekan Prof. Dr. Riza Oztiirk:, Die ganze Welt hat
derzeit mit vielen Krisen gleichzeitig zu kdmpfen. Die globale
Klimakatastrophe ist eine besonders groBe Herausforderung,

den nachsten

Mit kleinen Schritten zur Nachhaltigkeitsstrategie

Ein Best-Practice-Beispiel lieferte das Unternehmen Halfar Sys-
tem GmbH. Der Taschenhersteller aus Bielefeld gewann mit
,Sustainable Company of the year" und dem Sonderpreis ,,CSR-
Preis OWL" im vergangenen Jahr zwei Nachhaltigkeitspreise.

da sie eine globale Zusammenarbeit erfordert. Umso wichtiger Jahren Mitarbeiterin Simone Rath und Mitarbeiter Marco Lemkemeyer

ist es, grenziiberschreitende Innovationen in Nachhaltigkeits- entscheidet stellten die Nachhaltigkeitsstrategie des Unternehmens vor.

fragen zu finden. In Zeiten der Krise bedeutet dies, dass Innova- . . Gestartet mit kleinen Schritten, darunter einer Photovoltaikan-

tionen, die zu einer nachhaltigen Entwicklung beitragen, mit iber die lage auf dem Dach des Unternehmensgebdudes im Jahr 2022,

begrenzten Ressourcen geschaffen werden miissen.” Zukunft der hat da Unternehmen mittlerweile ein strukturiertes und syste-

Aus diesem Grund stand die BiCAB 2023 unter dem Thema, Sus- matisches Nachhaltigkeitsengagement. Mit einer Kreislaufwirt-
Menschheit.

tainability Innovations in Times of Crisis“: Nachhaltige Innovati-
onen in Krisenzeiten. Zu Gast waren neben Studierenden und
Alumni auch internationale Expertinnen und Experten aus Wis-
senschaft und Wirtschaft. In Vortrdgen, Best-Praxis-Beispielen
und Papern diskutierten die Teilnehmenden die Rolle und Ver-
antwortung der Wirtschaft in Krisenzeiten und stellten innova-
tive, nachhaltige und konkrete Konzepte und Lésungen vor.

Eréffnet wurde die Konferenz mit einer Vorstellung der Nachhaltigkeitsak-
tivitaten der HSBI. Prof. Dr. Natalie Bartholomaus, Vizeprasidentin fiir Nach-
haltigkeit und strategisches Human Resource Management, berichtete
von mehr als 200 Aktivitdten an der Hochschule, darunter 20 Arbeitsgrup-
pen mit Hochschulangehdérigen, die sich in ihrem Bereich engagieren, bei-
spielsweise mit Nachhaltigkeitsveranstaltungen oder in der Arbeitsgruppe
Papierlose Hochschule. Bartholomaus: ,Die Hochschule Bielefeld ist auf
dem richtigen Weg!".

Greenpeace Meeresbiologe Dr. Thomas Henningsen hielt einen Vortrag mit
dem Titel ,A brutal desaster and a simple solution — when environment
meets economy!”. ,Ich war kurz davor, meinen Vortrag abzusagen, da ich
den aktuellen besorgniserregenden Bericht des Weltklimarates gelesen
habe”, startete Henningsen. Der Bericht 2023 habe sich im Vergleich zu
2022 im Wording von ,unangenehm” zu lebensbedrohlich” gedndert. 80
Prozent der Meere seien Uiberfischt; die grolen Probleme seien Energie-,
Ressourcen- und Landverbrauch. Die Folge: Diirre und Hitze. Prognosen
zeigten, dass 19 Prozent der Welt in 2070 so nicht mehr bewohnbar sein
werden, es stelle sich also die Herausforderung der Umsiedlung von ca. 3,5
Millionen Menschen. ,Aber, wir sind nicht nur Teil des Problems, wir sind
Teil der Losung: Regierungen, Wissenschaft, Unternehmen und Gesell-
schaft haben noch Grund zur Hoffnung und es tut sich viel. Die drei Haupt-
stellhebel sind erneuerbare Energien, zirkuldre Wertschdpfung und ge-
schiitzte Gebiete. Unser Verhalten in den néchsten Jahren entscheidet
iber die Zukunft der Menschheit”, so Henningsen.
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schaft wird ein Produktions- und Konsummodell entwickelt, bei
dem vorhandene Materialien und Produkte so lange wie mdég-
lich gemeinsam genutzt, geleast, wiederverwendet, repariert,
aufgearbeitet und recycelt werden. Auf diese Weise wird der
Lebenszyklus von Produkten verldngert.

Nermin Karaoglu, Organisatorin der Konferenz und Koordinatorin fiir Inter-
nationale Aktivitditen am Fachbereich: ,Wir freuen uns, dass wir mit der
Konferenz erneut eine Plattform fiir unser internationales Netzwerk aus
Wissenschaft und Wirtschaft bieten konnten. Mein Fazit der Konferenz: Wir
alle sind Teil der Losung und kénnen etwas zu Nachhaltigkeitsinnovatio-
nen beitragen, die bei der Bewdltigung der Krisen unserer Zeit helfen” 1
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Akteurinnen und Akteure der 2. BiICAB-Konferenz: (v.I.): Marco Lemkemeyer und Simone
Rath, beide Halfar System GmbH, Prof. Dr. Rolf Naumann, Dekan Fachbereich luM, Prof. Dr.
Natalie Bartholomdius, Vizeprdsidentin fiir Nachhaltigkeit und strategisches HRM, Dr. Tho-
mas Henningsen, Greenpeace, Ass. jur. Nermin Kokliice, Koordinatorin Internationales
Fachbereich Wirtschaft und Prof. Dr. Riza Oztiirk, Dekan Fachbereich Wirtschaft.
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ARBEITGEBER-SCHMIEDE SUDWESTFALEN

Mehr Fachkrafte fiir die Region

Der Mangel an Fachkraften nimmt auch in Siidwestfalen dramatisch zu und stellt eines der gro3ten

Risiken fiir die Wirtschaftskraft dieser industriestarken Region dar. Das Projekt,, Arbeitgeber-Schmiede

Siidwestfalen” soll zur Losung des Problems beitragen.

Trager des Projekts sind neben der Stidwestfalen Agentur GmbH sechs
weitere Institutionen der Region, die sich mit ihren Kompetenzen einbrin-
gen. Ab Januar 2024 kann voraussichtlich mit der Umsetzung begonnen
werden. Das Vorhaben wird mit Mitteln aus dem Programm ,Regio.NRW-
Transformation” finanziert.

.Wir sind begeistert, den Zuschlag fiir ein solch innovatives Vorhaben mit
iberregionaler Strahlkraft erhalten zu haben, freut sich Marie Ting, Lei-
terin des Regionalmarketings der Stidwestfalen Agentur GmbH. ,Inner-
halb von acht Wochen haben wir den komplexen Antrag auf die Beine
gestellt, Projekt-Partner gewinnen und mehr als 30 Institutionen hinter
dem Antrag versammeln kdnnen. Das dokumentiert eindriicklich, wie
sehr die Idee Slidwestfalen bewegt! Es ist toll, dass der Antrag nun auch
die Fach-Jury iberzeugt hat.” Mit einem Biindel von MaBnahmen soll die
Weltmarktfiihrer- und Wirtschaftsregion Stidwestfalen als Top-Arbeitge-
ber-Region in vielen Branchen — von der Industrie bis zum Gesundheits-
sektor — bekannt und gestarkt werden.

Standortbestimmung, Online-Plattform
und Impuls-Labore als Herzstiick

Zundchst ist eine Standortbestimmung geplant: Wie steht es aktuell um die
Attraktivitat der siidwestfélischen Arbeitgeber — insbesondere hinsichtlich
der Bediirfnisse jiingerer Generationen? Aufbauend auf den Erkenntnissen
soll dann ein Uberregionales ,Transformations- und Change-Netzwerk” alle
Akteure der Region, die an dem Thema arbeiten, an einem Tisch versammeln
und gemeinsam an der Starkung der Arbeitgeberregion Siidwestfalen arbei-
ten. Dazu entsteht auBerdem eine zentrale Anlaufstelle fiir Unternehmen in
Form einer Online-Plattform:,,Ziel ist es dabei, Arbeitgeber der Region exakt
die passgenauen Angebote und Austauschformate zu zeigen, die ihnen wei-
terhelfen konnen, neue MalBnahmen des Arbeitgebermarketings kennenzu-
lernen und in ihren Betrieben umzusetzen®, erldutert Saskia Haardt-Cerff
vom Regionalmarketing der Stidwestfalen Agentur GmbH.

Herzstiick der ,Arbeitgeber-Schmiede” sind innovative ,Impuls-Labore”, in
denen praxisbezogen neue Modelle fiir mehr Arbeitgeberattraktivitét ent-
wickelt, erprobt und umgesetzt werden. Die Ergebnisse der Impuls-Labore
stirken die Kompetenzen von Arbeitgebern in hochaktuellen Fragen wie
beispielsweise der Gewinnung und Integration internationaler Fachkrafte
oder bieten Anregungen und Umsetzungshilfe, wenn es darum geht, die
.NextGen’, also die neue Generation von Auszubildenden, fiir die eigene
Firma zu gewinnen.

Per Werbe-Kampagnen und Fachkonferenz soll im Projektverlauf zudem ein-
driicklich gezeigt werden: Siidwestfalen ist eine innovative Arbeitgeberregi-
on, in der es sich lohnt, die berufliche Laufbahn zu starten, fachliche Kompe-
tenzen einzusetzen und Karriere zu machen. ,Wenn sich traditionelle
Familienunternehmen und moderne Arbeitsformen verbinden, wéchst in

zurtick
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Auf dem Weg zur
Top-Arbeitgeber-Region!

Grtines Licht fiir das Kooperationsprojekt Arbeitgeber-Schmiede Stidwestfalen: Die Freude

bei Marie Ting, Leiterin Regionalmarketing Stidwestfalen (1) und Saskia Haardt-Cerff, Pro-

Jjektmanagerin, Regionalmarketing Stidwestfalen von der Siidwestfalen Agentur GmbH ist
groB3. Foto: Stephan Miiller / Stidwestfalen Agentur GmbH

Stidwestfalen eine hochst attraktive Wirtschaftsregion fiir alle Generationen
— dazu wollen wir mit der Arbeitgeber-Schmiede beitragen und freuen uns
auf den Start’, unterstreicht Maik Rosenberg, Vorsitzender des Vereins ,Wirt-
schaft fiir Sidwestfalen”, in dem knapp 400 Unternehmen versammelt sind,
die das stidwestfalische Regionalmarketing vorantreiben.

.Besonders stark ist zudem die kooperative Struktur, in der das Projekt
konzipiert ist”, so Rosenberg. Denn in ihrer Umsetzung ist die ,Arbeitge-
ber-Schmiede” ein echtes Gemeinschaftsprodukt: Koordiniert von der
Slidwestfalen Agentur GmbH tragen sechs Partner — die Wirtschaftsfor-
derung des Kreises Siegen-Wittgenstein, die Wirtschaftsforderung des
Kreises Soest, die FH Stidwestfalen, die Hochschule Hamm-Lippstadt, die
Universitdt Siegen sowie die agentur mark — (iber die Impuls-Labore ei-
gene MaBnahmen und Bausteine zum Gesamtprogramm bei. AuBerdem
haben 25 stidwestfalische Institutionen bereits im Vorfeld formal ihre
Kooperation in Aussicht gestellt, darunter Arbeitgeberverbande, Kam-
mern, Regionalagenturen, Tourismusverbande und Ausbildungseinrich-
tungen. So werden lokal erprobte Lésungen gestarkt, in die Flache getra-
gen und gemeinsame neue Antworten auf die Herausforderungen vor
Ort entwickelt.

Die Wirkung der auf drei Jahre angelegten Initiative mit einem Finanzie-
rungsvolumen von 3,5 Millionen Euro soll indes weit {iber Stidwestfalen
hinaus reichen: ,Die Arbeitgeber-Schmiede versteht sich als Modell aus
NRW fiir NRW, denn die Herausforderungen, aber auch Lésungen sind
ibertragbar auf andere Regionen des Bundeslandes’, so Marie Ting. 1
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IMA SCHELLING UBERNIMMT ZWEI AUTOMATISIERUNGSSPEZIALISTEN

Noch starkere Kundenorientierung

IMA Schelling hat die Spezialunternehmen Carmet Automazioni und Blumenbecker Engineering System

Technology iibernommen und kann damit seinen Kunden ein noch gro3eres Portfolio an Automatisierungs-,

Handling- und Transportlosungen anbieten.

Als Spezialist im Maschinen- und Anlagenbau fiir die holz-,
kunststoff- und metallverarbeitenden Industrien hat sich IMA
Schelling einen Namen gemacht. Weltweit geschatzt werden
die Losungen des Unternehmens fiir Automatisierung und
Handling sowie die Technologien fiir die LosgroBe-1-Bearbei-
tung. Mit der Ubernahme eines italienischen und eines polni-
schen Spezialunternehmens ergédnzt die IMA Schelling Group
jetzt dieses Angebot fiir ihre Kunden noch weiter. Damit
starkt IMA Schelling weiterhin das strategische Ziel, An-
sprechpartner Nummer eins fiir Automatisierungsldsungen
in der Mobelindustrie zu werden.

Carmet Automazioni aus dem norditalienischen Treviso ent-
wickelt, produziert und vertreibt seit tiber 50 Jahren Techno-
logien fiir Industrieautomation und Handling. Das Angebot
des Unternehmens, etwa zum Zuschnitt mit einer Vielblattsa-
ge, erganzt das Portfolio von IMA Schelling ideal. Das Unter-
nehmen mit seinem talentierten 30-kdpfigen Team ist ab so-
fort Teil der IMA Schelling Group, wird aber weiterhin unter
seinem etablierten Namen auftreten und Carmet wird auch
als Markenname fortgefiihrt.

Bisher als eine Business Unit der internationalen Blumenbe-
cker Gruppe tétig, ist Blumenbecker Engineering System
Technology aus dem polnischen Katowice auf die Beratung,
Projektierung, Konstruktion, Software-Entwicklung, System-
integration und den Schaltanlagenbau spezialisiert. Das Un-

IMA SCHELLING
GROUP

b fiir

ser

rategi-

schen Entschei-
dungen ist dabei
stets der Nutzen,
den wir unseren

Kunden bieten

konnen.
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Carmet Automazioni SRL
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ternehmen ist als fiihrender Experte fiir Automations- und
Robotiklésungen in Polen fest etabliert und kann eine be-
merkenswerte Bilanz in Bezug auf Produktinnovationen und
Kundenzufriedenheit aufweisen. Und dank eines teilweise
identischen Kundenstamms harmoniert es ideal mit IMA
Schelling. Die Blumenbecker Engineering System Technology
mit seinen rund 60 Mitarbeitenden bleibt ein eigenstandiges
Unternehmen und firmiert zukiinftig unter dem Namen IMA
Schelling Polska Automation.

,Mit der Ubernahme der beiden hoch spezialisierten Anbie-
ter setzen wir die Entwicklung fort, die 2016 mit der Fusion
von IMA Klessmann und Schelling Anlagenbau zur IMA Schel-
ling Group begonnen hat", betont Managing Director Maxi-
milian Lehner. ,Der Maf3stab fiir unsere strategischen Ent-
scheidungen ist dabei stets der Nutzen, den wir unseren
Kunden bieten kénnen. Und wir freuen uns, jetzt mit unseren
neuen Partnern unseren Kunden ein noch breiteres Produkt-
angebot und ein noch weiter vertieftes Know-how bereitstel-
len zu kénnen.”

Internationale Mébelhersteller zéhlen ebenso zu den Kunden
der IMA Schelling Group wie Flugzeughersteller oder an-
spruchsvolle Tischlerei-Familienbetriebe.

In vier Business Units entwickelt der Anlagenbauer intelligen-
te High-End-L6ésungen: Board, Woodworking, Precision und
Consulting. Kunden kénnen auf eine umfas-
sende Expertise zdhlen - bei Zuschnitt-,
Bohr-, Kantenbearbeitungs- oder Materiallo-
gistiklosungen im Holzsektor oder bei Auf-
teil- und Handling-L6sungen im Bereich Me-
talle, Kunst- und Baustoffe. Individuelle
Strategien flir eine wertschdpfungsorientier-
te Unternehmensentwicklung sowie Consul-
ting, Software- und Digitalisierungsprodukte
runden das Portfolio ab.

IMA Schelling verfligt tber ein globales
Netzwerk von 16 Niederlassungen und 70
Vertriebspartnern und betreibt vier Produk-
tionsstandorte in Deutschland, Osterreich,
Polen und der Slowakei. 2021 erwirtschafte-
te der Anlagenbauer mit weltweit 1.850 Mit-
arbeitern einen Gesamtumsatz von mehr als
300 Millionen Euro. |

Hand in Hand: Mit der Ubernahme von Blumenbecker
und Carmet verbreitert IMA Schelling sein
Angebotsportfolio.

Bild: IMA Schelling Group
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UNIVERSITAT PADERBORN

Wie Smartphones
die Aufmerksamkeit beeinflussen

Paderborner Wissenschaftler haben sich mit den Auswirkungen von Smartphones auf

die menschliche Konzentration beschaftigt und dabei interessante Erkenntnisse gewonnen.

Unterhaltungsangebote, Informatio-
nen, soziale Kontakte — und das im
Hosentaschenformat: Das Smart-
phone ist langst zentraler und ele-
mentarer Bestandteil unseres Alltags
geworden. Wir schreiben E-Mails,
geben Bestellungen auf, héren Mu-
sik. Aber: Das Handy lenkt uns ab.
Und zwar selbst dann, wenn es aus-
geschaltet auf dem Tisch liegt. ,Die
Entwicklung hin zu einer fortwéh-
renden Prasenz des Smartphones
hat negative Konsequenzen fiir die
Aufmerksamkeit’, sagt Professor Dr.
Sven Lindberg, Leiter der Klinischen
Entwicklungspsychologie an der
Universitdt Paderborn. Der Wissen-
schaftler hat eine Studie zum Ein-
fluss des Smartphones auf kognitive
Fahigkeiten durchgefiihrt. Die Er-
gebnisse wurden jetzt im renom-
mierten Nature-Journal ,Scientific
Reports” veroffentlicht.

.Die bloBe Anwesenheit des Smartphones wirkt
sich unglinstig auf die Produktivitdt aus, dabei
muss es nicht mal zu einer Interaktion mit dem Ge-
rat kommen. Die Tatsache, dass das Handy in Sicht-
weite ist — selbst wenn es ausgeschaltet ist — beein-
flusst die kognitive Leistung. Nutzerinnen und
Nutzer arbeiten langsamer und unkonzentrierter”,
erklart Lindberg. Dem Wissenschaftler zufolge be-
notigt es eine Ubergeordnete Instanz, um den
Drang zu unterdriicken, sich augenblicklich mit
dem Smartphone beschéftigen zu wollen. ,Die Fa-
higkeit, Handlungen zu organisieren, zu analysie-
ren und zu vergleichen sowie Impulse zu kontrollie-
ren wird als exekutive Funktion bezeichnet. Die
dafiir notwendigen kognitiven Ressourcen, sprich
das Arbeitsgeddchtnis, sind allerdings anféllig und
begrenzt’, so Lindberg weiter, der die Studie zu-
sammen mit seiner Doktorandin Jeanette Skowro-
nek durchgefiihrt hat.

Prof. Dr. Sven Lindberg von der Universitdt Paderborn: ,Die blofe
Anwesenheit des Smartphones wirkt sich ungtinstig auf die Produk-
tivitdt aus, dabei muss es nicht mal zu einer Interaktion mit dem

Gerdt kommen.”

Bei der Losung
von Aufgaben,
die eine hohe
Konzentration
erfordern, sollte
das Handy in
einem anderen
Raum platziert

werden.

zurtick

,Es gibt bisher nur wenige Studien
zum Einfluss des ausgeschalteten
Smartphones, weshalb unsere Arbeit
einen wichtigen Beitrag zur beste-
henden Forschung leisten kann’, ist
sich der Wissenschaftler sicher. Das
Team um Lindberg hat mit 42 Teil-
nehmerinnen und Teilnehmer im Al-
ter von 20 bis 34 Jahren Konzentra-
tions- und Aufmerksamkeitstests in
Gegenwart und Abwesenheit eines
Smartphones durchgefiihrt. Neben
der Erfassung der Aufmerksamkeits-
leistung wurde auch die Handy-Ab-
hangigkeit der Probanden unter-
sucht. Das Ergebnis tberrascht: Die
individuelle Auspragung der gemes-
senen Handysucht hatte keine Aus-
wirkungen auf den Effekt.
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Lindberg sagt: ,Verglichen mit der
anderen Gruppe haben die Proban-
dinnen und Probanden ohne Smart-
phone eine signifikant hohere Aufmerksamkeitsleis-
tung gezeigt. Insgesamt belegen die meisten Studien
den Einfluss eines eingeschalteten oder verfiigbaren
Smartphones im Kontext von komplexen Aufmerk-
samkeitsaufgaben. Zum Beispiel schnelles Wechseln
zwischen verschiedenen Anforderungen. Diese Er-
gebnisse deuten darauf hin, dass insbesondere die
Geschwindigkeit der kognitiven Leistung und die Ver-
arbeitung von Informationen beeintrachtigt werden.”
Deshalb empfiehlt der Wissenschaftler, dass bei Auf-
gaben, die eine hohe Konzentration erfordern, das
Handy in einem anderen Raum zu platzieren, um ne-
gative Auswirkungen auf die Arbeits- und Aufmerk-
samkeitsleistung zu verringern. Es reiche allerdings
nicht aus, lediglich den Bildschirm des Smartphones
abzudecken oder es auszuschalten. 1

Die Studie kann eingesehen werden unter:
www.nature.com/articles/s41598-023-36256-4.
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FACHHOCHSCHULE MUNSTER

Recyceln statt Entsorgen

An der Fachhochschule Miinster ist das Projekt kreisl gestartet,

dessen Ziel es ist, zirkuldres Wirtschaften starker in den Fokus zu stellen.

3D-Drucker gehdren an vielen Fachbereichen der FH Ideen, wie diese Circular Economy mehr und mehr an
Minster langst zum Standard. Mit ihnen lassen sich e bestehende der Hochschule integriert werden kann, haben die Stu-
dreidimensionale Objekte herstellen, etwa aus Kunst- terialien und Produkte dentinnen viele. Eine davon: der Circular Hub. ,Das ist
stoff. Doch immer wieder kommt es zu Fehldrucken und ein Raum, in dem wir Ideen biindeln und visualisieren
haufig bleiben Reste tibrig. Sie wiederzuverwerten, hat sollen so lange wie wollen, was alles im Bereich Circular Economy passiert”,

sich das Projekt kreisl in Kooperation mit dem Maker-
Space und dem Labor fiir Kunststofftechnologie auf die
Fahnen geschrieben. Die Idee der Initiatorinnen Laura
Krieger und Sophie Weber: Die Fehldrucke zu neuem

moglich im Umlauf

gehalten werden, indem

sagt Sophie Weber. Der Circular Hub diene der Informa-
tion, Inspiration und Vernetzung. ,Wenn jemand einen
tollen Vorschlag hat, findet man hier Partnerinnen und
Partner, mit denen man etwas umsetzen kann.” Entste-

Ausgangsmaterial, den sogenannten Filamenten, zu re- man sie repariert, hen soll der Circular Hub in einem Gebdude der Hoch-
cyceln. Das iibernimmt Martin Althoff im Labor fir verwertet oder eben schule. ,Wir planen derzeit und sind im engen Aus-
Kunststofftechnologie. In einer Schneidmiihle mahlt er tausch mit den Verantwortlichen an der FH Miinster. Wir
die 3D-Druck-Abfille ein und verarbeitet sie zu Granu- recycelt. hoffen, dass der Hub bald Realitét wird und wir noch

lat. In einer selbst zusammengestellten Anlage kann er
daraus anschlieBend Filamente herstellen. ,Wichtig ist,
dass wir sortenreine Abfdlle bekommen, die zum Bei-
spiel nur aus PLA (Polylactid) bestehen. Dann kénnen
wir auch ein entsprechendes Filament herstellen”, er-
klart er. Damit der Labormeister moglichst viele 3D-Druck-Abfélle erhalt,
hat Sascha Wagner in der Hightech-Prototypen-Werkstatt MakerSpace Kis-
ten gebaut und an die Labore verteilt, damit diese sammeln kénnen. Fiir
Krieger und Weber, die beide im Master Nachhaltige Dienstleistungs- und
Erndhrungswirtschaft studieren, ist das Vorhaben ein schones Beispiel fiir
erste MaBBnahmen im Bereich zirkuldres Wirtschaften an der Hochschule.
LUnser Ziel ist genau das: Bereits bestehende Materialien und Produkte
sollen so lange wie mdglich im Umlauf gehalten werden, indem man sie
repariert, verwertet oder eben recycelt”, erklart Krieger.

1. In einer Schneidmdihle im Labor fiir Kunststofftechnologie auf dem Steinfurter
Campus bereitet Labormeister Martin Althoff 3D-Druck-Abfille fiir die Wiederverwer-
tung auf. Foto: FH Miinster/Frederik Tebbe

2. Martin Althoff () vom Labor fiir Kunststofftechnologie und Sascha Wagner (r.) vom
MakerSpace arbeiten mit Sophie Weber (2.v.l.) und Laura Krieger zusammen, um
3D-Druck-Abfdlle wiederaufzubereiten. Foto: FH Miinster/Lukas Wiemeler

3. Sophie Weber (1) und Laura Krieger haben das Projekt kreisl initiiert. (Foto: FH
Miinster/Katharina Kipp)

viele andere Ideen umsetzen kdnnen*, so Laura Krieger.
Ein erstes groBes Projekt, das aus dem Circular Hub her-
vorgehen soll, ist der Kreislaufkiosk, der von und fiir Stu-
dierende geplant wird.,Der gesamte Kiosk sowie alle dort
zum Kauf angebotenen Produkte sollen so kreislauffahig
wie moglich gedacht und designt werden’, sagt Weber. Prof. Dr. Guido Ritter
vom Institut fiir Nachhaltige Erndhrung (iSuN) unterstiitzt das Vorhaben.
LNur durch interdisziplindre Zusammenarbeit konnen wir die komplexen
Fragestellungen einer nachhaltigen Lebensweise 16sen. Der kreisl bringt
Menschen mit Ideen zusammen, die gemeinsam an einer kreislauffahigen
Zukunft arbeiten”, so der Hochschullehrer. |

Das Projekt kreis! ist ein multi- und interdisziplindres Lehr- und Lernprojekt zum
Thema Circular Economy. Mit dem kreisl wird ein attraktiver Begegnungs- und
Experimentierraum geschaffen, in dem Studierende verschiedener Fachrichtungen
durch aktive Mitgestaltung zirkuldres Wirtschaften erfahren, verstehen und
umsetzen kénnen. Damit sich die Studierenden gemeinsam kreativ und innovativ
mit Circular Economy auseinandersetzten kénnen, entsteht als Vernetzungsstelle
und Lernort ein Circular Hub.
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