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> Fir all jene, die gehofft haben,
dass der Mief des Gestrigen sich
allméahlich aus diesem Land verzieht,
setzt es eine herbe Enttauschung. Die
osterreichische Politik beweist, dass
sie gedanklich noch immer in Zeiten
der amtlichen Preiskontrolle der
Nachkriegsjahre steckt.
So wird noch schnell vor den Wahlen
ein neues Gesetz beschlossen, das
flrs Taxifahren Fixpreise festlegt
und damit den Wettbewerb ganz-
lich unterbindet. Man will - entge-
gen anderslautenden 6ffentlichen
Bekundungen - den Fahrdienst Uber
aus dem Land vertreiben. Das ist
schrecklich - in erster Linie fur die
Konsumentinnen und Konsumenten.
Die bekommen statt vor Fahrantritt
errechneter Preise, nachvollziehbarer
Routen und Bewertungen des Fahrers
wieder nur ein Funktaxi.
Statt Innovation, Transparenz
und neuer Services gibt es stinkige
Interessenpolitik, die den Status quo
festschreiben will. Statt Aufbruch in
eine neue Zeit geht es zuriick in die
1960er-Jahre. Argumentiert wird
das alles mit Steuergerechtigkeit und
Fairness, aber in Wirklichkeit will man
geschiitzte Werkstatten.
Typisch Osterreich, leider.
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»Wenn ich 20 ware,
wiirde ich sofort

Chinesisch lernen«

Italienisch ware ratsamer.
Staatsoperndirektor Domi-
nique Mevyer gilt als Favorit

flr die Maildnder Scala.

»Man kann auch als
17-jdhrige Schwedin
einen grofden Impact

haben«

Fir Thomas Arnoldner, CEO
der A1 Telekom Austria, sind
Leidenschaft und Engagement
fur den Erfolg entscheidend.

»Das schlichte Surfen
im Darknet ist in der

Regel legal «

Wilhelm Milchrahm, Partner
bei mslegal, ortet dennoch
eine gewisse »strafrechtliche
Gefahrengeneigtheit«.

»Wir lernen oft noch

wie vor 150 Jahren«

Daniel Kalbeck, Griinder des
Startups Codeversity, will
[T-Skills Gber Lernplattformen
vermitteln.

»Millennials wdhlen
nicht nur ihre Konsum-
artikel entsprechend
ihrer Werte aus,
sondern auch ihre
Arbeitgeber«

Elisa Aichinger, Senior
Managerin bei Deloitte
Osterreich, fordert die
Unternehmen zu mehr

sozialer Verantwortung auf.

»Wir hdtten acht-
oder neunstellig

gewinnen kénnen

Marko Arnautovic
zieht Bilanz.
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WAS BRISANT IST UND
WAS SIE WISSEN MUSSEN

T

%

Valerie Hackl: »Ich
hatte nie groBen
Appetit auf Politik.«

Kopf des Monats

130 Minuten hatte Valerie Hackl
Zeit, sich fiir oder gegen das Minis-
teramt zu entscheiden. »Verantwor-
tungsbewusstsein« gab schlieBlich den
Ausschlag, nach dem Ibiza-Crash als par-
teifreie Expertin Norbert Hofers Res-
sort zu libernehmen. Keine zwei Wo-
chen spater sal die 36-jadhrige Wienerin
wieder an ihrem urspriinglichen Platz in
der Austro Control, der sie seit 1. Janner
2019 als Geschéftsfiihrerin vorsteht.
Die Erfahrungen auf der politischen
Biihne méchte sie dennoch nicht missen.
In ihrer Jugend war Hackl mehrfa-
che Staatsmeisterin in Rhythmischer
Sportgymnastik und nahm bereits mit
15 Jahren an der WM teil. Trotz ihrer
sportlichen Erfolge entschied sie sich fiir
die Wirtschaft. Nach dem Betriebswirt-
schaftsstudium an der WU Wien wech-
selte sie an die Universitat St. Gallen,
wo sie 2009 promovierte. lhre Laufbahn
startete sie in der Strategieberatung
Bain & Company in Miinchen.

PLOTZLICH MINISTERIN

Nach einem zwolftagigen Intermezzo als Infrastrukturministerin
kehrte Valerie Hackl wieder als Geschaftsflhrerin in die Austro
Control zurtick. Den Ausflug in die Politik hat sie nicht bereut.
VON ANGELA HEISSENBERGER

Mit Zielstrebigkeit und Leistungsbe-
reitschaft legte die Ausnahmeathletin ab
2012 auch in der OBB eine Blitzkarriere
hin. Zunichst Assistentin des damaligen
Holding-Chefs Christian Kern, (iber-
nahm Hackl bereits 2014 die Leitung der
Konzernstrategie und Unternehmens-
entwicklung der OBB. Von Dezember
2015 bis Juli 2018 verantwortete sie im
Vorstand der OBB-Personenverkehr AG
die Bereiche Marketing, Fernverkehr
und Digitale Mobilitdt. Der Einstieg in
den Fernbus-Markt unter der Marke
Hell6 geriet jedoch zum Verlustgeschift.

In der Flugsicherung Austro Control
bildet sie seit Jahresbeginn gemeinsam
mit Axel Schwarz, Pilot und Fluglehrer
von Ex-Minister Norbert Hofer, den Vor-
stand. Die beiden waren als bestgereihte
Kandidaten aus dem Hearing hervorge-
gangen. Hackl hatte sich bereits im Na-
tionalratswahlkampf 2013 fiir die NEOS
engagiert. Der Name der pinkfarbenen
Partei geht auf ihre Idee zuriick.

Foto: ATTC
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Helmut Leopold, AlT, (li.) und Peter Lieber, Sparx Services, verschaffen
Automotive-Unternehmen einen Vorsprung im Bereich Cyber-Security.

Cybersicherheit
aus Osterreich

Die &sterreichischen Unternehmen Sparx Servi-
cesund AlT lancieren ein neues Cyber-Security-
Managementsystem fir den Fahrzeugsektor.

> Die Zusammenarbeit von IT und Forschung tragt
Frichte. Das Austrian Institute of Technology (AIT)
und Sparx Services CE entwickelten gemeinsam ein
Produkt, das Entwicklerlnnen dabei unterstitzt, Cyber-
Bedrohungen frihzeitig zu erkennen und die damit
einhergehenden Risiken rasch abschatzen zu kénnen.
Gemals der neuen europdischen Sicherheitsrichtlinie
nach ECE-Level sind Fahrzeughersteller kinftig verpflich-
tet, die Cybersicherheit ihrer Fahrzeugsysteme zu Uber-
prifen, um eine Zulassung ihrer Produkte zu erhalten. Alle
drei Jahre muss nachgewiesen werden, dass ein zertifizier-
tes Cyber-Security-Managementsystem zur Anwendung
kommt, das alle Stationen vom Fahrzeug-Engineering bis
zur Dokumentation bericksichtigt. Voraussetzung ftr
diese Sicherheitstberpriifung ist ein modernes Werkzeug,
das die ECE-konforme Uberpriifung tiberhaupt erméglicht.
»Wir arbeiten mit AlT seit zwei Jahren an dieser L6sung
und sind stolz, so rasch damit am Markt auftreten zu kon-
neng, sagt Peter Lieber, Grinder von Sparx Services CE.
Die Kompetenzen der beiden Partner erganzen sich ide-
al: AIT entwickelt Al-Technologien flir den Einsatz in einem
kritischen Marktsegment, wahrend Sparx Services CE tber
Wissen rund um die modellbasierte Systementwicklung
mit der Modellierungs-Plattform Enterprise Architect
verflgt. Helmut Leopold, Head of Center for Digital Safety
& Security am AlT: »Erstmals wird es nun moglich, Safety
& Security-Anforderungen schon in der Designphase von
Systemen zu beriicksichtigen. Damit verschaffen wir eu-
ropdischen Unternehmen einen betrachtlichen Marktvor-
sprung in diesem immer wichtiger werdenden Praxisfeld.«

AKUT

Knapp 10 %
Kreislaufwirtschaft

Eine aktuelle Studie berechnete erstmals fUr eine
nationale Volkswirtschaft die Lucke im Kreislauf.
Ergebnis: Osterreichs Wirtschaft ist zu 9,7 % zirkular.

»Wir haben mehr erwar-
tetq, gestand ARA-Vorstand
Christoph Scharff bei der
Prasentation der Studie ein.
Im Auftrag der Altstoff Recy-
cling Austria (ARA) hatte die
niederlandische Plattform
Circle Economy weltweit
zum ersten Mal fir eine na-
tionale Volkswirtschaft den
sogenannten »Circularity
Gap« berechnet.

Um diese »LUcke« in der
Kreislaufwirtschaft sukzes-
sive zu schliel3en, fordert
die ARA einen Ausstieg aus
fossilen Energietragern,
Design for Recycling auch
fir Gebdude und langlebige
Produkte, den Ausbau von
Recycling sowie Forschung
und internationale Technolo-
giepartnerschaften mit den
CO,-Importlandern.

Zum Vergleich: Die
Weltwirtschaftist zu 9,1 %
zirkular. Dieses Ergebnis
wurde 2018 beim Welt-
wirtschaftsforum in Davos

prasentiert. »Die Erde ist ein

geschlossenes System. Flr
Osterreich waren hingegen
Importe und Exporte zu
berlcksichtigen, erklarte
Studienautor Marc de Wit
die methodische Heraus-
forderung der Berechnung.
»Wir haben den dkologischen
FulBabdruck eines Produkts
entlang der gesamten Wert-
schopfungskette betrachtet
und auch die bei importier-
ten GUtern aufgebrachten
Ressourcen aul3erhalb der
Osterreichischen Staats-
grenzen miteinbezogen.« Mit
einer Recyclingquote von

58 % des Siedlungsabfalls
liegt Osterreich im EU
Spitzenfeld. Betrachtet man
allerdings den gesamten
Ressourcenverbrauch aus
Metallen, Mineralstoffen,
Biomasse und fossilen Ener-
gietragern von 424 Millionen
Tonnen, sinkt dieser Wert
auf 9,7 %.55 % des Ressour-
cenverbrauchs Osterreichs
entstehen durch Importe jen-
seits der Landesgrenzen.

V.li.: Studienautor Marc de Wit, ARA-Vorstand Christoph Scharff, Christian
Holzer (Sektion V, BMNT) und Harald Fried! (Circular Economy).
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Der britische Autor lan
McEwan wagt sich mit
diesem sorgfaltig recher-
chierten Roman an das
Zukunftsthema schlecht-
hin: kiinstliche Intelligenz.
Doch zunachst steht eine
Dreiecksbeziehungim
Mittelpunkt des Gesche-
hens. Der Technikfreak
Charly und seine Freundin
Miranda lebenin einer
kleinen Londoner Woh-
nung. Von einer Erbschaft
kauft er sich Adam, einen
tauschend echt wirkenden
Androiden. Der kinstliche
Mann hat es auch Miranda
angetan - und umgekehrt.
Ein Switch in ein fiktives
Jahr 1982 und ein Ein-
blick in die Entwicklung
der Elektrotechnik und
Mikrobiologie bremsen
den Erzahlfluss nur wenig.
McEwan verpackt sogar
einen #MeToo-Sidestep in
die Handlung. Zum Schluss
wird es fast philosophisch.
Die programmierte Prinzi-
pientreue wird Adam zum
Verhangnis. Maschinen
dulden keine Ligen. Fur

Menschen
ol

e horen sie
fan McEwan

jedoch zu
den Unvoll-
¥ m_;ﬂ:g‘nm
T pie ich

kommen-
heiten, die
das Leben
mit sich
bringt und
unbere-
chenbar
macht.

faian Diogeecs

lan McEwan:
Maschinen wieich

Diogenes 2019

I ISBN: 978-3-257-07068-2

-----‘
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Ferdinand Wieser, BMD:
»Mit Innovationsfahigkeit
und Flexibilitat iiberzeu-
gen.«

Rekordwachstum
fur BMD

Erfolg fur Software made in Austria: Die IT-Schmiede
aus Steyr setzt den Fokus auf Internationalisierung
und kUnstliche Intelligenz.

>3 Das international tatige BMD Systemhaus GmbH konnte

zum vierten Mal in Folge ein zweistelliges Umsatzwachs-

tum erzielen. Das Plus von 14,4 % bedeutet den hochsten Um-

satzanstieg seit dem Hype um die Jahrtausendwende. Der Um-

satz des Unternehmens lag im Geschéftsjahr 2018/19 bei 57,1
Millionen Euro.

Derzeit vertrauen Uber 30.000 Unternehmen, Steuerbe-
rater und Wirtschaftsprifer in Osterreich, Schweiz, Deutsch-
land, Tschechien, Slowakei und Ungarn auf die Losungen von
BMD. »Fakt ist, dass sich durch die Globalisierung und den
Abbau von Grenzen fiir Unternehmen landertbergreifende
Expansionsmoglichkeiten in der EU ergeben. Genau hier setzte
schon vor einigen Jahren die Internationalisierung der BMD
ang, erklart Ferdinand Wieser, Geschéftsfiihrer der BMD Sys-
temhaus GmbH, die strategische Ausrichtung.

BMD begleitete einzelne Unternehmen, darunter Consul-
tatio, Flaga Gas, welche BMD Software bereits in Osterreich
anwenden, auf inrem Expansionskurs in die Nachbarlander.
Inzwischen wahlen auch vermehrt internationale Konzerne,
wie Salinen AG oder Mamutec AG, die BMD Software wegen
ihrer Starken aus. BMD ist dadurch in vielen EU-Landern
vertreten. Verbunden damit ist die entsprechende rechtliche
und sprachliche - Deutsch, Englisch, Ungarisch, Tschechisch
und Slowakisch - Anpassung der Softwareldsungen. »Gerade
unsere Innovationsfahigkeit und Flexibilitat Uberzeugen viele
Kundeng, erlautert Wieser. Dazu zdhlen KMU und Steuerbera-
ter ebenso wie grofle Unternehmen im benachbarten Ausland.
Insgesamt werden von BMD 900 Kunden auBerhalb Oster-
reichs betreut.

KARRIERE

ZUFRIEDEN, ABER
UNTERBEZAHLT

81 % der osterreichischen
Beschaftigten flhlen sich
ihrem Arbeitgeber gegentiber
verbunden und sind grund-
satzlich zufrieden mit ihrem
Job, fast ein Drittel sogar
sehr. Dabei gilt: Je hoher die
Position, desto groRer ist die
Verbundenheit. Das ergab
die EY-Jobstudie, fir die rund
1.000 Arbeitnehmerlinnenin
Osterreich befragt wurden.
Fur Ingrid Rattinger, Mana-
ging Partner Talent bei EY
Osterreich, ist die hohe Lo-
yalitat zunachst ein positives
Zeichen: »Unternehmen tun
inzwischen deutlich mehr
fur die, die bereits an Bord
sind - sei es durch attraktive
Arbeitszeiten, Home-Office
oder sonstige Anreize«

Rattinger warnt jedoch vor
Stillstand. Unternehmen soll-
ten ihren Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern gentigend

Ingrid Rattinger, EY: »Eine dyna-
mische Wirtschaft bendtigt einen
mobilen Arbeitsmarkt und auf-
stiegsorientierte Mitarbeiterlnnen.«

Aufstiegsmoglichkeiten
bieten. Diese sieht ndmlich
nur jeder Vierte.57 % halten
sich zudem flr unterbezahlt.
Keiner der Befragten ist der
Meinung, mehr zu erhalten,
alsihm zusteht. Jede/r Zweite
wdre einem Wechsel in ein
anderes Unternehmen nicht
abgeneigt, wenn die Bezah-
lung stimmt.

Fotos: BMD/Gabor Bota, EY Osterreich
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Smart & easy

Unter dem Motto »Let’s Power Higher Perfor-
mance« ladt T-Systems Austria gemeinsam mit
16 Partnern zum diesjahrigen Sommerevent.

Am 6. August zeigen bei einem groBen Sommerevent in Wien
Partner und Experten das smarte Losungsportfolio von T-Systems.

Im Zeitalter der Digitalisierung missen Unter-

nehmen definieren, wie sie die neuen digitalen
Moglichkeiten nutzen, wie sie flr ihre Kunden einen
Mehrwert schaffen, aber auch, wie sie ihre Mitarbeiter
auf dieser Reise mitnehmen. Diese und andere Fragen
stehen im Mittelpunkt des Sommerevents von T-Sys-
tems Austria, das wieder mit einem breiten Spektrum
der vielfaltigen Entwicklungen in der digitalen Welt auf-
wartet.

Am Programm stehen Aus- und Einblicke in die Netze
der Zukunft, das zentrale Thema Cyber Security, Multi
Cloud & Infrastructure-Angebote sowie Losungen, die
Stadte smarter machen. T-Systems und sein Schwester-
unternehmen Magenta Telekom prasentieren eine Viel-
zahl an Aktivitaten rund um das Leben mit dem »Internet
der Dinge«. Gezeigt werden Losungen, die Stadte und
Regionen kiinftig so richtig »smart & easy« werden las-
sen: Smart Street Lighting, Smart Waste Management,
Smart Air Quality Monitoring und den Smart City Tree.

Weitere 16 Partner wie PureStorage, SNP Austria,
Fortinet, Silverpeak, VMware, Retarus, T-Systems Mul-
timedia Solutions (MMS Dresden) und Detecon présen-
tieren ihre Losungen. Als Keynote-Speaker konnte Al
Mahlodji, Grunder von watchado, gewonnen werden.
Die Teilnahme ist nur mit glltiger Anmeldung und per-
sonlicher Einladung moglich.

DATUM: 6. August 2019, ab 14.30 Uhr
ORT: T-Center, Rennweg 97-99, 1030 Wien
ANMELDUNG & INFO: https://higher-performance.t-systems.at
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Doppelt Uberzeugend:

in Leistung und Preis

Die Embedded-PC-Serie CX5100
flir PLC und Motion Control

www.beckhoff.at/CX51xx

Mit der Embedded-PC-Serie CX5100 bietet Beckhoff eine kosten-
giinstige Steuerungskategorie fir den universellen Einsatz in der
Automatisierung. Die drei liifterlosen, hutschienenmontierbaren CPU-
Versionen bieten dem Anwender die hohe Rechen- und Grafikleistung
der Intel®-Atom™-Mehrkern-Generation bei niedrigem Leistungs-
verbrauch. Die Grundausstattung enthalt eine 1/0-Schnittstelle fir
Busklemmen oder EtherCAT-Klemmen, zwei 1.000-MBit/s-Ethernet-
Schnittstellen, eine DVI-I-Schnittstelle, vier USB-2.0-Ports sowie

eine Multioptionsschnittstelle, die mit verschiedensten Feldbussen
bestiickbar ist.

CX5120:
Intel®-Atom™-CPU,
1,46 GHz, single-core

CX5130:
Intel®-Atom™-CPU,
1,75 GHz, dual-core

CX5140:
Intel®-Atom™-CPU,
1,91 GHz, quad-core

BECKHOFF




Stadte Im Visier

Der Albtraum ist wahr geworden: Hacker legen das IT-System lahm und erpressen die Hafenstadt
Baltimore. Kriminelle nehmen immer 6fter Kommunen ins Visier.

VON ALFONS FLATSCHER, NEW YORK

Sicherheitsexperten warnen

seit Jahren vor vollig neuen Bedro-

hungen. Im 600.000 Einwohner
zdhlenden Baltimore im US-Bundesstaat
Maryland ist das Schreckensszenario wahr
geworden.

Kriminelle haben das IT-System der
Stadt lahmgelegt. Datenbanken fiir Ver-
kehrsstrafen, das Grundbuchregister, das Te-
lefonsystem, die Software zur Abrechnung
des Wasserverbrauches und das System, mit
dem die Grundsteuer berechnet wurde — al-
les funktionsuntiichtig gemacht und von den
Hackern verschliisselt. Nichts geht mehr seit
Mai in Baltimore. Der Biirgermeister erhielt
einen Erpresserbrief: Gegen Zahlung von
drei Bitcoins pro System oder 13 Bitcoins —
umgerechnet 100.000 US-Dollar — fiir alle
Systeme hidndigen die Hacker den digitalen
Schliissel zum Entsperren aus. »Wir reden
ab jetzt nicht mehr, wir wollen Geld sehen.«
So beendeten die Kriminellen ihren Brief
und stellten Biirgermeister Bernard Young
auf eine harte Probe. »Die Stadt wird nicht
zahlen, erklirte er zunichst und verhingte
dann eine Nachrichtensperre.

Seither ist das FBI am Werk. Das von den
Verbrechern eingesetzte Programm heif3t
EternalBlue und wurde pikanterweise von
der Nationalen Sicherheitsagentur (NSA)
entwickelt, um sich Zugang zu allen Syste-
men verschaffen zu konnen. Aber statt zum
Spionieren im Auftrag des Staates wird Eter-
nalBlue nun von Erpressern eingesetzt.

Ende April hat Experte Allan Liska seinen
Bericht iiber den Stand des digitalen Erpres-
sergewerbes fertiggestellt und listet 169 Er-
pressungsversuche von 6ffentlichen Einrich-
tungen auf.

Angefangen hat es 2013 ausgerech-
net bei der Polizei von Swansea, Massachu-
setts, die ein Cryptolocker von ihren Com-
putern ausgesperrt hatte. Eine peinliche
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Wer bricht schon
bei der Polizei ein,
auch wenn es nur

digital ist?
J)

Angelegenheit, die nur durch die Hartni-
ckigkeit eines Lokalreporters tiberhaupt
ans Tageslicht kam. 250 US-Dollar Lose-
geld zahlte Swansea, was zeigt, dass die gan-
ze Sache damals noch in den Kinderschuhen
steckte.

Die Polizei von North Bend bezahlte im
Dezember 2018 schon 50.000 Dollar, Jack-
son County in Georgia im Mérz 2019 schon
400.000 Dollar. Ob in diesem Fillen Bitcoins
als Zahlungsmittel verwendet wurden, ist
nicht iiberliefert. Aber die Kryptowihrung
hat den Vorteil, dass sich die Spuren zum
Empfinger leicht verschleiern lassen. Die
Gefahr, erwischt zu werden, ist fiir die Unter-
weltler dadurch geringer und die erpressten
Summen steigen.

Warum ausgerechnet Kommunen als
Ziele ausgemacht werden, ist aber nicht ganz
Klar.

Autor Liska hat eine Vermutung: Die At-
tacken erfolgen gar nicht gezielt. Vielmehr
stolperten die IT-Unterweltler beim Durch-
suchen der Netzwerke auf Sicherheitsliicken
und die seien bei 6ffentlichen Schulen und
Universititen, bei Kommunen, aber auch
bei der Polizei sehr haufig. Wer bricht schon
bei der Polizei ein, auch wenn es nur digital
ist, dachten sich die Verantwortlichen offen-
sichtlich und verzichteten auf lingst tibliche
Vorsichtsmafinahmen.

In Baltimore setzen die Erpresser darauf,
dass die skandalgebeutelte Stadt sich nicht
einer weiteren Offentlichen Blamage aus-
setzen wollen. Verschwiegenheit sei durch-
aus eine Tugend der Erpresser, meint Liska.
In einem Fall enthielt der Erpresserbrief gar
eine Art Vertraulichkeitserklirung: »Uns ist
der Schutz Threr Privatsphire wichtig. Alle
Aufzeichnungen, insbesondere IP-Adressen
und Verschliisselungscodes werden von uns
geldscht — sobald sie gezahlt haben.«

Wie beruhigend. |

Fotos:iStock



Die Fachmedien des Report Verlags informieren:

IFES-Studie:

Worauf
Entscheidungstrager
vertrauen

Fachmedien haben bei Osterreichs Ent-
scheidungstragern einen ausgezeichne-
ten Ruf. Sie dienen als seriose Informati-

onsquelle, zeigen aktuelle Trends auf und

liefern Unterstitzung bei Investitionsent-

scheidungen. Zu diesem Ergebnis kommt

eine Studie des Instituts fiir empirische
Sozialforschung (IFES).

Fachzeitschriften sind fiir Osterreichs Entscheider
eine wesentliche Informationsquelle. Zu diesem
Ergebnis kommt eine aktuelle Studie des renom-
mierten Instituts flr empirische Sozialforschung
(IFES) im Auftrag des Osterreichischen Zeitschrif-
ten- und Fachmedienverbands 0ZV. Fachmedien
halten Entscheider ber aktuelle Entwicklungen
der Branche auf dem Laufenden (96 Prozent) und
werden fir ihre ausfiihrliche Berichterstattung und
Hintergrundinformationen geschatzt (88 Prozent).
Fiir 63 Prozent sind Fachmedien fiir die kontinu-
ierliche Information tber Produkte und Anbieter
wichtig. 49 Prozent der Entscheider setzen bei
bedeutenden Investitionsentscheidungen auf In-
formationen aus Fachmedien. Sie liefern laut den
Entscheidern Impulse fiir Kaufentscheidungen (62
Prozent), zeigen Neuheiten, Trends und Marktent-
wicklungen (91 Prozent), werden als glaubwrdige
Quellen, die neutrale und seriose Informationen
liefern (61 Prozent), wahrgenommen, schaffen
Markttransparenz (57 Prozent) und starken die ei-
gene Fachkompetenz (65 Prozent).

Zur Studie: Die Grundgesamtheit der Studie sind 350.000 Ent-
scheidungstrager aus der Privat- und Gemeinwirtschaft. Mit einer
repréasentativen Stichprobe von 500 Entscheidungstragern wurden im
Friihjahr 2018 telefonische Interviews durchgefiihrt.

Welche der folgenden Informationsquellen haben

Entscheider in den letzten zwolf Monaten aus

beruflichen Griinden genutzt?

Fachzeitschriften Print & digital 95 %
Gedruckte Fachzeitschriften 92 %
Digitale Angebote von Unternehmen 80 %
Gedruckte Kundenzeitschriften von Unternehmen 70 %
Digitale Angebote von Fachzeitschriften 69 %
Veranstaltungen 60 %
AuBendienst-/Vertreterbesuche 57 %
Fachmessen 48 %

Quelle: IFES Fachzeitschriften-Entscheiderstudie 2018

Informationsquellen, die Neuheiten, Trends und

Marktentwicklungen aufzeigen

Fachzeitschriften Print & digital 91 %
Gedruckte Fachzeitschriften 78 %
Digitale Angebote von Fachzeitschriften 77 %
Fachmessen 74 %
Veranstaltungen 71 %
Digitale Angebote von Unternehmen 64 %
Kundenzeitschriften von Unternehmen 61 %
AuBendienst- und Vertreterbesuche 58 %

Quelle: IFES Fachzeitschriften-Entscheiderstudie 2018

Fachmedien...
... nutze ich, um ber aktuelle Entwicklungen der Branche | 96 %
am Laufenden zu sein
... Schétze ich fir ausfiihrliche Berichterstattung und 88 %
Hintergrundinformation
... nutze ich, um neutrale Produktvergleiche und Tests zu 77 %
lesen
... bieten Argumentationen fir innerbetriebliche Diskussi- | 76 %
onen und Neuerungen

Quelle: IFES Fachzeitschriften-Entscheiderstudie 2018

Quellen fiir glaubwiirdige, seridse Informationen
Fachzeitschriften Print & digital 61 %
Gedruckte Fachzeitschriften 52 %
Veranstaltungen 52 %
Fachmessen 51 %
Digitale Angebote von Fachzeitschriften 42 %
Digitale Angebote von Unternehmen 32 %
AuBendienst-/Vertreterbesuche 31 %
Gedruckte Kundenzeitschriften von Unternehmen 29 %

Quelle: IFES Fachzeitschriften-Entscheiderstudie 2018
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SCHUTZ

UllaRasmussen )
Expertindes Verkehrsclubs Osterreich

Aus Sicht des VCO ist es realistisch,
im Verkehrsbereich die Klimaziele zu
erreichen. Die Losungen dafiir gibt es
bereits, ebenso die Bereitschaft grofler
Teile der Bevolkerung, ihr Mobilitits-
verhalten zu verindern. Was aber klar
ist: Die Zeit eilt. Es bleiben nur noch elf
Jahre, um den CO,-Ausstof8 des Ver-
kehrs um ein Drittel zu reduzieren. Und
in den vergangenen vier Jahren stiegen
in Osterreich die CO,-Emissionen des
Verkehrs. Wir brauchen mehr Tempo —
aber nicht auf der Autobahn, sondern
beim Klimaschutz.

Rund 10.000 Menschen folgten
Ende Mai dem Aufruf der KIi-
maaktivistin - Greta Thunberg
und demonstrierten anlasslich
der Klimaschutz-Konferenz in
Wien fur effizientere Mal3nah-
men gegen den Klimawandel. Klima-
schutz ist langst kein Randthema mehr, auch die
abgesetzte Regierung bezeichnete Klimaschutz
als »die grolste Aufgabe der Menschheit«. Trotz-
dem gibt es bislang keine konkrete Klimastrate-
gie. Osterreich liegt selbst im EU-Vergleich weit
abgeschlagen, obwohl aus heutiger Sicht keines
der Mitgliedslander die Klimaziele erreichen
wird. Report(+)PLUS hat drei Expertinnen um
ihre Einschatzung gebeten.

10 1 Ist die Erreichung der EU-Ziele bis 2030 bzw. 2050 noch realistisch?

Ulrike Rabmer-Koller
\(izeprc'isidentin der Wirtschaftskammer
Osterreich

Bezuiglich der EU-2030-Ziele bin ich zu-
versichtlich. Eine wahre Herkulesaufgabe
ist die Erfiillung des Pariser Klimaschutzab-
kommens. Es reicht nichtaus, dass die EU mit
ihrem 10 %-Anteil an den Weltemissionen
mit gutem Beispiel vorangeht. Alle Teile der
Erde sind gefordert, ihre Zusagen einzuhal-
ten und auf ein Level zu bringen, das der EU-
Reduktion entspricht. Leider passiert in der
Realitit das Gegenteil: Wichtige Staaten ru-
dern zuriick. Die Wirtschaft sehe ich hier als
unverzichtbaren Partner, ja Motor der Trans-
formation.

Helga Kromp-Kolb
emer. Professorin fiir Meteorologie und Klimatologie,
Universitdit flir Bodenkultur

Ja, der IPCC-Bericht SR15 kommt ganz eindeutig zu
dem Schluss, dass es keinen wissenschaftlichen Grund gibt,
warum wir 1,5 ° C nicht einhalten kénnten. Auch die Tech-
nologie ist verfiigbar — jedenfalls ist sie ausreichend, um zu
beginnen.
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Welche MaBnahmen sind dafir un-
umganglich?

UllaRasmussen

Erstens: aufhoren, das Falsche zu tun. Dazu zihlen die mas-
sive Zersiedelung, der Straflenausbau und die umweltschid-
lichen Subventionen, wie die Steuerbefreiung von Kerosin, die
Steuerprivilegien fiir Firmenwagen und Dieseltreibstoff. Zwei-
tens: das Angebot an umweltvertraglicher Mobilitdt massiv ver-
bessern, also mehr Bahn und Bus, massiver Ausbau der Rad-In-
frastruktur. Drittens: umweltfreundliches Verhalten belohnen
und den CO2-Ausstofy hoher besteuern. Deshalb fordert der
VCO eine 6kosoziale Steuerreform.

0-TONE

Soll der Klimaschutz in der Ver-
fassung verankert werden?

UllaRasmussen

Wir werden die Klimaziele nur erreichen, wenn alle Gesell-
schaftsbereiche einen Beitrag zum Klimaschutz leisten und die
Politik auf allen Ebenen dem Klimaschutz hochste Prioritét ein-
rdumt. Die Verfassung ist das wichtigste Regelwerk unserer Ge-
sellschaft. Und die Bewiltigung der Klimakrise ist unsere aller-
grofite Herausforderung. Somit macht es schon Sinn, wenn der
Klimaschutz in der Verfassung verankert wird.

Ulrike Rabmer-Koller

Der Umbruch gelingt, wenn alle mit-
spielen. Der Staat muss biirokratische Hiir-
den fiir Energiewendeinvestitionen wegriu-
men. Attraktive Angebote setzen sich von
selbst durch und brauchen nicht verordnet
zu werden. Genehmigungsverfahren fiir
saubere Stromproduktion, Speicher und
Leitungen diirfen nicht bis zum Nimmer-
leinstag dauern. Warum braucht das Gewer-
be zwei behordliche Genehmigungen, wenn
es Solarenergiemodule auf dem Dach instal-
liert? Das schreckt viele ab, genauso wie die
Besteuerung der Stromerzeugung fiir den
Eigenbedarf.

Ulrike Rabmer-Koller

Dort ist er ja schon verankert. Ich finde, dass
wir dem Klimaschutz mit innovativen Maf3-
nahmen mehr helfen als mit Herumdoktern an
Staatszielen. Machen wir Klimaschutz alltags-
tauglich. Dazu nur wenige Beispiele: Stellen wir
erschwingliche CO,-freie Warmeversorgung fiir
Haushalte und Betriebe sowie attraktive 6ffent-
liche Verkehrsmittel bereit. Geben wir den Men-
schen die Moglichkeit, ihr privates Kapital fiir
Energiewendeinvestitionen bonitétsgesichert und
steuerbegiinstigt anzulegen und unterstiitzen wir
»GreenTech made in Austria« beim Export in
Drittstaaten. Damit konnen auch auflerhalb Euro-
pas Klimaschutzmafinahmen umgesetzt werden.

Helga Kromp-Kolb

Es geht nicht mehr um kleine, inkrementelle Anderungen,
sondern um wirkliche »Spriinge«. Das bedeutet z.B. eine wirk-
maichtige sozial-okologische Steuerreform, also die kriftige
Besteuerung fossiler Energie bei gleichzeitiger
Auszahlung eines Klimabonus an wirtschaftlich
schwichere Haushalte, Ausbau des 6ffentlichen
Verkehrs und anderer moderner Mobilititskon-
zepte, vor allem im ldndlichen Raum. Aber es ge-
nugt keine einzelne Mafinahme — es muss eine
umfassende, nationale Anstrengung unter Ein-
bindung der Bevolkerung werden. Im Rahmen
des Projektes UniNEtZ stellt die Wissenschaft,
angefiihrt von BOKU, WU und Uni Graz, koor-
diniert vom CCCA gerade solche MafSnahmen-
pakete als Referenz fiir Politiker und die Offent-
lichkeit zusammen, die dann hoffentlich breit
diskutiert werden.

Helga Kromp-Kolb

Es kann nicht schaden. Aber Nachhaltigkeit umfasst Klima-
schutz, und wie wir am Beispiel des VGH-Urteils zur dritten Piste
gesehen haben, niitzt die Verankerung im konkreten Fall nichts.
Ich habe aufgrund dieses Urteils einiges an
Vertrauen in die §sterreichische Rechtspre-
chung verloren. Jedenfalls miissten die Staats-
ziele sich auch in den tibrigen Gesetzen wi-
derspiegeln. Ich wiirde auch vorschlagen, dass
in der Ausbildung von Juristen ein Mindest-
mafl an naturwissenschaftlichem und syste-
mischem Denken vermittelt wird.
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Es wird wieder mehr geheiratet, doch an eine
bestimmte Marke binden sich immer weniger
Menschen. Unternehmen sollten gerade deshalb
in Beziehungsarbeit investieren: Neukunden zu
gewinnen, ist erheblich aufwendiger und teurer,

als Stammkunden emotional zu binden.

Ganze Generationen sind da-
mit aufgewachsen, kaum jemand

kennt sie nicht. Seit mehr als 100
Jahrenist Nivea eine der beliebtesten und be-
kanntesten Marken der Welt. 1905 lie8 Bei-
ersdorf den Namen »Nivea« (»die Schnee-
weifle«) beim Kaiserlichen Patentamt als
Warenzeichen eingetragen, obwohl die be-
rithmte weile Creme erst 1911 auf den
Markt kam. Seit 1925 wird sie in den cha-
rakteristischen blauen Blechdosen -
verkauft. Obwohl Beiersdorf die 4
Creme wihrend des Krieges
voriibergehend in Behiltern §
aus Pappe und Glas abfiillte |
und inzwischen viele Nivea-
Produkte in Kunststoffverpa-

06 - 2019 WWW.REPORT.AT

ckungen erhaltlich sind, ist sie bis heute un-
verwechselbar und gilt als Musterbeispiel der
Markenfiithrung.

Was die Dachmarke des Konzerns be-
sonders auszeichnet, ist die starke emoti-
onale Bindung. In Zeiten, da die Treue der
Kunden zu Unternehmen und Marken stetig
abnimmt, nimmt Nivea damit eine auf8er-
gewohnliche Stellung ein. Die Serviceplan-

Gruppe bezeichnet die Abwanderung der

= Stammkunden bereits als grofite Be-
N drohung fur Marken. Pro Jahr ver-
\ lieren Unternehmen im Schnitt
| 30 % ihrer Bestandskunden. De-
! ren Bedeutung wird meist unter-

schatzt: Thr Umsatzanteil betragt
aber 66 %. Fiir jeden verlorenen

Stammkunden miissten vier neue Kunden
gewonnen werden.

Trotzdem flieflen die Marketingbudgets
fast zur Génze in die Ansprache von Neu-
kunden. Hochst unwirtschaftlich, denn drei
Viertel der neuen Kunden kaufen nur ein
einziges Mal. Den fiir die aktuelle Studie der
Marken-Roadshow 2019 untersuchten Mar-
ken gelang es nicht, auch nur die Hélfte ih-
rer Bestandskunden langer als zwei Jahre zu
halten.

>>LustaufNeues <<

Eine langfristig ausgerichtete Marken-
entwicklung baut auf einem tiefen Kunden-
verstandnis auf. Ein strategisch agierendes
Unternehmen weif3; wer wann und warum
welche Produkte kauft. Musste man sich
frither auf Ergebnisse aus Kundenbefra-
gungen verlassen, liegen im Zuge der Digi-
talisierung weitaus verlisslichere und um-
fassendere Daten tiber das Kundenverhalten
vor. Der »glaserne Kunde« ist Realitét, doch
trotz ausgefeilter Technologien sind Konsu-
menten unberechenbarer und illoyaler denn
je. Mehr Moglichkeiten bedeuten mehr Ver-
suchungen — durch die zunehmende Zahl an
Kaufoptionen steigt auch die Lust, einmal et-

Beiersdorf AG

Foto: iStock,
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David Burnand, Adobe EMEA: »Besser und vielfaltiger mit den Kunden in
Kontakt zu treten und ein individuelles Erlebnis zu ermdglichen, sind inzwi-
schen die wichtigsten Beweggriinde fiir den Einsatz kiinstlicher Intelligenz.«

was Neues auszuprobieren. Um diese Kunden dauerhaft zu binden,
greifen Preisaktionen, die nur voritbergehend Aufmerksamkeit ge-
nerieren, viel zu kurz. Bietet die Konkurrenz einen noch niedrigeren
Preis, sind die Kunden gleich wieder weg. »Loyalitdtsstarke Marken
setzen nicht auf Rabatte und Promotions, sondern auf Werte und Qua-
litdt«, erkldrt Peter Haller, Geschiftsfithrer der Serviceplan-Gruppe. Er
rit dazu, die Analyse von Bindungsfaktoren an den Beginn der strate-
gischen Markenentwicklung zu setzen.

Den Fokus auf bestehende Kunden zu richten, macht sich in mehr-
facher Hinsicht bezahlt: Stammkunden sind in der Regel bereit, auch
hohere Preise zu bezahlen, da sie gute Qualitit und individuellen Ser-
vice zu schitzen wissen. Sie empfehlen Produkte oder Dienstleistungen
gerne weiter und folgen mitunter auch in andere Geschiftsfelder. So
nahm Bahlsen in diesem Friihjahr mit drei Eissorten einen Abstecher
vom Keksregal in deutsche Tiefkiihltruhen, was von den Konsumenten
recht wohlwollend angenommen wurde.

>>WasKundenwollen <<

Die Selbsteinschitzung der Unternehmen lisst, wenn es um das
Wissen tiber ihre Kunden geht, noch zu wiinschen iibrig. In einer Er-
hebung des Osterreichischen Gallup Instituts gaben 89 % an, zu P

| KUNDEN j§ <

ACHT TIPPS ZUR
KUNDENBINDUNG

1 Ausgezeichneter Service: Ein Unternehmen, dem
mdie bestehende Kundenbasis wegbricht, wird sich
nicht lange am Markt behaupten kénnen. Service ist
einer der wichtigsten Faktoren, um Kunden zu binden -
und der haufigste Grund, weshalb sie zu einem anderen
Anbieter wechseln. Was die Sache noch schlimmer
macht: 79 % der Kunden erzdhlen negative Erfahrungen
weiter.

2 Erreichbarkeit: Die Kontaktdaten sollten auf der
m Website und der Rechnung prasent platziert sein.
Gerade wenn es in der Kundenbeziehung kriselt, kdnnen
eine schnelle Kontaktmdglichkeit und die entsprechende
Reaktion erste Wogen glatten. Gibt es keine Hotline flr
dringende Anliegen, sollten Nachrichten - telefonisch
oder schriftlich - zumindest deponiert werden konnen
und deren Bearbeitung ehestmaéglich erfolgen.

3 Kontakt halten: Viele Kunden schatzen es

m durchaus, wenn der Kontakt nach dem Kauf nicht
abreif3t. Fir den Verkaufer ist es eine gute Gelegen-
heit, sich nach der Zufriedenheit mit dem Produkt/der
Dienstleistung oder offenen Fragen zu erkundigen und

allfallige Kritik abzufangen. 13

4 Feedback umsetzen: Eine regelmafiig durchge-
m fUhrte Kundenbefragung sowie Social-Media-
Kommentare geben wertvolle Hinweise, welche
Wiinsche, Fragen oder Probleme die Kunden bewegen.
Die gewonnenen Erkenntnisse sollten freilich ernst
genommen und flr Verbesserungen genutzt werden.

Zusatzinformationen: \iele Produkte haben
5 m Funktionen und Einsatzmoglichkeiten, an die man
nicht gleich denkt. Ein Link, ein Blogartikel oder How-
to-Videos kénnen Kunden interessante Informationen
liefern.

Personalisierte Angebote: Die Online-Riesen
m zeigen vor, wie erfolgreich konsequente Empfeh-
lungen flr dhnliche Produkte sein kénnen. Wer jedoch
nicht in den Spam-Ordner verbannt werden méchte,
sollte Kunden nur Vorschlage mit echtem Mehrwert
schicken, also exklusive Angebote und Rabatte oder
Zusatzkomponenten zu einem gekauften Produkt.

Danke sagen: Ein Preiszuckerl wird man nicht
mablehnen, doch ein ehrliches Dankeschon hat
vielleicht sogar einen héheren Stellenwert. Zur individu-
ellen Note mit einer handschriftlichen Karte und einem
kleinen Geschenk kombiniert, kann diese Aufmerksam-
keit manchmal Wunder bewirken.

8 Gemeinsam feiern: Jahrestage, Geburtstage oder
m Jubilden mit Kunden zu feiern, setzt sich langsam

auch im B2B-Bereich durch und ist ein beliebter Anlass

flr Events oder individuelle Aktionen.

Quelle: atms
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Markentreue ist ein

Wettbewerbsvorteil, den

nur wenige haben.

wissen »was unsere Zielgruppe erwartet und
schitzt«. Doch nur 45 % wissen, »wie unse-
re Kunden die Customer Experience anhand
der relevanten Faktoren bewertenc.

Andrea Fronaschiitz, COO und Gesell-
schafterin des Osterreichischen Gallup In-
stituts, nennt als wichtigste Kennzahlen
den Kundenzufriedenheitsindex, den Kun-
denbindungsindex und den Net Promoter
Score, der die Zufriedenheit und die Bereit-
schaft zur Weiterempfehlung quantifiziert.
Diese Benchmarks werden jedoch von den
Unternehmen grofiteils nicht erhoben. Am
hiufigsten werde die Wiederkaufrate ge-
messen, diese sei aber »ein fragiler Wert«, so
Fronaschiitz. Bereiche wie Touchpoints oder

die Consumer Journey finden kaum Bertick-
sichtigung.

Geht es nach dem Zukunftsdenker Dirk
Herrmann, sollten Unternehmen den Begriff
»Kundenbindung« ohnehin aus ihrem Wort-
schatz streichen. »Kunden wollen nicht ge-
bunden, sondern geliebt werden, pliddierte
er beim Druck- & Medienkongress 2018
dafiir, die Welt durch die Brille der Kunden
zu sehen, um ihre Bediirfnisse zu erkennen.
Diesen Weg ging A1 und machte damit gu-
te Erfahrungen: Mit Projekten wie #aktiv-
ImInternet oder Smart Home sprach der
Telekomanbieter gezielt einzelne Kunden-
gruppen an und entwickelte gemeinsam mit
ithnen Produkte. So gibt es inzwischen eigene

Hotlines fiir SeniorInnen und Installations-
Tutorials auf YouTube. Auch die Bedienungs-
anleitungen wurden umgestellt und enthal-
ten jetzt mehr Bilder und weniger Text.

>>Emotionale Bindung <<

Spielten frither Effizienz und ein gutes
Preis-Leistungs-Verhiltnis eine Schliisselrol-
le, haben sich die Erwartungen und Ansprii-
che der Kunden stark gewandelt. Marken-
treue ist ein Wettbewerbsvorteil, den nur
noch wenige fiir sich beanspruchen kénnen.
Bei einer im Vorjahr durchgefiihrten Befra-
gung durch SAP Customer Experience nann-
ten die Konsumenten Datenschutz, Kom-
fort und exzellenten Service als wichtigste

HERAUSFORDERUNGEN BEI DER UMSETZUNG DER CUSTOMER EXPERIENCE

Wo sehen Sie die Herausforderungen in Ihrem Unternehmen, wenn es darum geht, die Customer Experience zu verbessern?

W Budget Marktbearbeitung bis 5 Mio. Euro (n=29)
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72%
77%
55%
72%
59%
63%
62%
73%
45%
82%
62%
72% B
14%
32%
37%
18%
14%
23% B
21%
14% W
24%
5%
28%
9%

W Budget Marktbearbeitung Uber 5 Mio. Euro (n=22)
Il Das Wissen, welche Touchpoints fir unsere Kun-
B den wirklich von Bedeutung sind

Il \Wachsende Komplexitat aufgrund der Inflation
B von Touchpoints

B 'nterne Koordination und Kommunikation
B 2wischen den Abteilungen

B Erfolgssteuerung und -kontrolle
B der MaRnahmen

B Vernetzung/Integration der einzelnen Off- und
B Online-Touchpoints

B Eingeschrinkte
budgetare Ressourcen

B Langsame/ineffiziente interne
B Entscheidungsprozesse

Il Unklare Abldufe und
[ | Kompetenzen

Il Organisationale Silos

B Interne Widerstinde
im Unternehmen

B Bestrafung statt Belohnung flr das Eingehen
M on Risiken

B \Wenig Verénderungsdruck
M im Unternehmen

elle: Das Osterreichische Gallup Institut
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Themen. Damit Marken zu »Love Brands«
werden, braucht es aber wesentlich mehr—
nimlich Emotionen. Laut einer Umfrage
der Markenagentur Havas Group schdtzen
32 % der Kunden eine Marke, wenn diese
ihnen mehr bietet, als sie erwartet hatten.
Menschen lieben Uberraschungen. Agiert
ein Unternehmen am Puls der Zeitund in-
itiiert aktiv neue Trends, vermittelt das ein
Gefiihl von Freiheit und Grenzenlosigkeit.
Auch gemeinsame Werte oder Ziele schwei-
fen Kunden und Unternehmen zusammen.
Das funktioniert allerdings nur, wenn diese
Inhalte fiir den Konsumenten an jedem Punkt
der Customer Journey erkennbar und erleb-
bar sind.

Bei Marken, die seit der Kindheit oder
Jugend vertraut oder mit wichtigen Ereig-

Franz Tretter, hello again, entwickelt maBge-
schneiderte Loyalty-Apps flirs Smartphone: »Die
Plastik-Stammkundenkarte ist tot.«

nissen im Leben verkniipft sind, ist die Bin-
dung besonders ausgeprigt. Die dazugeho-
rigen Produkte verkorpern Erinnerungen
an bestimmte Momente oder Personen. Sie
signalisieren Sicherheit und Stabilitit, wie
Wissenschafter am Institut fiir Marken- und
Kommunikationsforschung der Universitit
Gieflen analysierten. Nivea wurde fiir viele
Menschen zum Lebensbegleiter. Diese posi-
tive Grundhaltung lasst auch Fehler verzei-
hen: Als Volkswagen in den Abgasskandal
schlitterte, schadete das dem Image des Au-
tobauers nur bedingt. Seit 2004 und bis heute
ist VW in Deutschland und Osterreich un-
angefochten die Automarke, der das grofite
Vertrauen ausgesprochen wird — weit mehr
als BMW und Mercedes.

>>InKontaktbleiben <<

Nur iiber individuelle Erlebnisse kann
eine derart enge Beziehung wachsen. Des-
halb kommen auch Unternehmen, die ihre
Produkte und Dienstleistungen an ein Mil-
lionenpublikum adressieren, nicht daran
vorbei, potenzielle Konsumentengruppen
gezielt anzusprechen. Eine einzige Kampa-
gne fiir alle wird von den Kunden als beliebig
wahrgenommen. >

Zu Beginn eine - zugegeben sehr
subjektive - Beobachtung als langjah-
riger FH-Dozent: Die Aufmerksam-
keitsspanne vieler Studierender sinkt
Jahr fur Jahr. Zu meiner Studienzeit
vor 30+-Jahren war es ganz normal,
eine Vorlesung lang mehr oder weniger
konzentriert bei der Sache zu bleiben.
Heute braucht es alle paar Minuten
einen Uberraschenden Aufmerksam-
keits-Catcher, um Studierende aus
ihrer permanenten Online-Prasenz
herauszuholen. Studien belegen, dass
die Zeitspanne, in der sich Menschen
ununterbrochen einer Tatigkeit widmen
kdnnen, im Durchschnitt nur noch bei
40 Sekunden liegt.

Das menschliche Gehirn ist seit grau-
er Vorzeit darauf konditioniert, unsere
Aufmerksamkeit ganz schnell auf das
Wichtigste zu lenken. Zum Uberleben
war jedes Rascheln im Gebusch wichtig.
Bestand dann doch keine Gefahr,
konnte man gleich wieder entspannt zur
Nahrungssuche zurtickkehren. Dieser
Mechanismus steckt tief in uns. Nur der
Teil mit dem entspannten Zurlickkehren
funktioniert seit jingster Zeit nicht
mehr so gut.

Wir leben heute in einer Aufmerk-
samkeitsokonomie, die sich durch
Portale, Influencer und Co geschickt
monetarisieren lasst. Die Intervalle
werden durch Smartphone, Twitter,
Newsfeeds etc. immer kirzer. Dem-
entsprechend missen die Botschaften
immer lauter und schriller werden, um
Uberhaupt noch Gehér zu finden.Doch
dabei ist es wie in der Oper: Steht wah-
rend der Vorstellung ein Besucher vom
Sitz auf, sieht er kurzfristig nattrlich
besser. Wenn dann aber alle aufstehen,
hat sich die Situation fir das ganze
Publikum dauerhaft verschlechtert.
Das mag ein wesentlicher Grund sein,
warum es in sozialen Medien zu einer
so starken Polarisierung kommt und
sich gesellschaftliche Graben immer
mehr vertiefen.

| KUNDEN <

Wisch und weg

Heute sorgen Meinungsgruppen mit Echo-
Kammern fur das Geflihl von Kontrolle Uber das
eigene Leben. Uber Loyalitét in einer VUCA-Welt.

Ein Gastkommentar von Herbert Strobl

Steinzeitliche Clanstrukturen boten
Schutz im »wir gegen die« und forder-
ten gleichzeitig bedingungslose Loya-
litat der Mitglieder ein. Diese Zugeho-
rigkeit war der wichtigste personliche
Bezugsrahmen, der gleichzeitig Orien-
tierung schuf und so die eigenstandige
Einteilungin »gut oder schlecht« auch
weitgehend Uberfllssig machte.

Heute haben Meinungsgruppen mit
ihren Echokammern die physischen
Clans von einst in dieser Hinsicht vir-
tuell abgeldst. Sie schaffen den neuen
Bezugs- und Orientierungsrahmen. Sie
sorgen fur das Gefuihl von Kontrolle
Uber das eigene Leben, Zugehorigkeit
und Selbstwertschutz. Sie schaffen ein
Ventil fur Arger. Alles archaische, neu-
robiologische Grundbedurfnisse des
Menschen, Ubertragen in die heutige
VUCA-WEelt, in der Volatilitét (V), Unsi-
cherheit (U), Komplexitat (C) und Am-
biguitdt/Mehrdeutigkeit (A) so rasant
ansteigen. Es ist so viel einfacher, einer
simplifizierenden Antwort zu folgen,
als sich selbst Uber die Vielschichtigkeit
einer komplexen Frage den Kopf zu zer-
brechen. Eine Gber Twitter hinausge-
brillte Schwarzweils-Ansage mit vielen
Rufzeichen zieht mehr Aufmerksamkeit
auf sich als die Einladung zur neutralen
Reflexion mit einem Fragezeichen.

Im Wiener Sigmund-Freud-Park
steht auf einer schlichten Granitsaule
»Die Stimme der Vernunft ist leise«.
Angesichts der jlingsten Vorzugsstim-
menergebnisse bei den EU-Parlaments-
wahlen ist davon auszugehen, dass
Clan-Loyalitat bei einer erstaunlich
grof3en Gruppe von Wahlern jeden-
falls hdher als Vernunft eingeschatzt
werden muss.

Info: www.herbertstrobl.cc

Der Autor: Herbert Strobl ist Managementbera-
ter und Entwicklungsbegleiter mit den Schwerpunk-
ten Flihrung, Verdnderung und Unternehmenskultur.
Er verfligt tiber 20 Jahre Fiihrungserfahrung in
internationalen Konzernen und arbeitet als
systemischer Unternehmensberater.
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Je genauer die Informationen iiber neue
Produkte, Services und Angebote auf die je-
weilige Zielgruppe abgestimmt werden, um-
so besser sind die Chancen, Kunden zu bin-
den. »Bindung hat viel mit regelmifligem
Kontakt — und zwar iiber mehrere Kanile —
zu tun, ohne dass die Kunden deshalb stin-
dig kaufen miissen, erklirt Verkaufsexperte
Roman Kmenta. »Es gilt dranzubleiben, vor
allem bei Produkten, die mit Frequenzen von
zwel, drei Jahren gekauft werden. Wenn da-
zwischen nichts passiert, ist der Kunde weg.«

Lose in Kontakt zu bleiben, geht heu-
te viel leichter als frither. Lufthansa erreicht
seine jahrlich mehr als vier Millionen Kun-
den in 106 Lindern mit einem hochgradig
individualisierten Newsletter- und E-Mail-
Service. Der Einzug digitaler Technologien
ins Marketing wird von der Branche aber
durchaus kritisch gesehen. Als Zalando im
Vorjahr 250 MitarbeiterInnen kiindigte und
durch Algorithmen ersetzte, loste das eine
Grundsatzdiskussion tiber kiinstliche Intel-
ligenz aus. Diese Systeme machen es jedoch
erst moglich, die Fiille an komplexen Daten

DER

32%:.

schatzen eine Marke besonders,
wenn diese ihnen mehr bietet, als sie
| erwartet hatten.

rasch auszuwerten, um die Marketingmaf3-
nahmen auf die Bediirfnisse der Kunden ab-
stimmen zu kénnen. Zalando konnte durch
exklusive Features wie Stilberatung, die nur
Mitgliedern des kostenpflichtigen Kunden-
clubs offensteht, die Website-Besuche 2018
um fast 30 % steigern.

Rund die Hilfte der Kunden ist bereit,
personliche Daten preiszugeben, wenn sie im
Gegenzug hilfreiche und personalisierte An-
gebote bekommen. »Besser und vielfiltiger
mit den Kunden in Kontakt zu treten und ein
individuelles Erlebnis zu ermoglichen, sind
inzwischen die wichtigsten Beweggriinde
fiir den Einsatz kiinstlicher Intelligenz. Per-
spektivisch werden die Algorithmen immer
weiter lernen und sich anpassen, sodass wir
unsere Kunden nicht nur iiberraschen und
begeistern konnen, sondern auch helfen, ih-
re Probleme schnell und einfach zu lgsen,
sagt David Burnand, Enterprise Marketing
Director bei Adobe EMEA.

Durch die rasante Weiterentwicklung
von Spracherkennung hat die Kommuni-
kation tiber virtuelle Assistenten eine neue
Qualitit erreicht. Insbesondere fiir Online-
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Handel und Service-Plattformen er6ffnen
Chatbots neue Moglichkeiten — sie sind im-
mer erreichbar, stets freundlich und verges-
sen nichts. Vertriebsexperte Roman Kmenta
hilt Online-Héndler deshalb sogar fiir die
besseren Verkiufer: »Bei Amazon bekom-
men Sie immer Zusatzprodukte angeboten;
und zwar nicht nur wihrend Sie im Webshop
sind, sondern auch in den Tagen danach. Das
kann man mdgen oder auch nicht, aber der
elektronische Verkiufer tut seine Pflicht.
Wenn Sie in einer Boutique oder in einem
Schuhgeschift etwas kaufen, ruft spiter nie-
mand an und fragt, ob Sie zufrieden sind.«

>>Punkte sammeln <<

14 Kundenkarten trigt der Durch-
schnittsosterreicher im Geldborsel herum.
Durch die kiirzlich erfolgte Zusammen-
fithrung im jo-Bonus-Club sind es nun ein
paar weniger. Nicht nur die Tochter der Re-
we-Gruppe, sondern auch branchenfremde
Unternehmen wie OMYV, Libro, Interio und
Bawag kamen an Bord. Bereits 2018 biindel-
ten u.a. dm, Fressnapf und BP ihre Bonussy-
steme unter dem Dach des Multipartnerpro-
gramms Payback. Der Vorteil fiir die Kunden
ist tiberschaubar: Die Rabatte fallen relativ
gering aus, und um sie einlésen zu konnen,
muss erneut eingekauft werden. Um den
Erlebnisfaktor zu bedienen, bietet der jo-
Bonus-Club exklusive Events an.

Fiir die Handelsketten liegt der wahre
Gewinn in den detaillierten Informationen
tiber ihre Kunden. Dank digitaler Einkaufs-
und Bezahltechnologien sind diese trotz Da-
tenschutz leicht zuginglich und nutzbar. Das
Paschinger Start-up hello again macht das
klassische Treuesystem mobil. »Die Plastik-
Stammkundenkarte ist tot, sagt Franz Tret-
ter, der gemeinsam mit Runtastic-Griinder
Florian Gschwandtner das Unternehmen auf
die Beine stellte.

hello again entwickelt mafgeschneiderte
Loyalty-Apps fiirs Smartphone, die auch die
Kommunikation und den Spieltrieb anregen.
So gibt es Bonuspunkte fiir die Bewertung
von Produkten und Services oder das Wer-
ben neuer Mitglieder. Kunden von Fitness-
Studios oder Golfclubs kénnen beispiels-
weise in Form einer Rangliste in Wettbewerb
miteinander treten. Im Idealfall entsteht ei-
ne eigene Community. Statt standardisierter
Nachrichten werden User personlich ange-
sprochen, etwa mit einem Geburtstagsange-
bot. Die App-Schmiede betreut bereits mehr
als 200 Kunden in vier Lindern und setzt
auf die Zugkraft sozialer Medien. Uber die
Anbindung an Instagram kann gleich beim
Friseur ein Foto gepostet werden. Natiirlich
gibt’s auch dafiir Punkte. |

(+) PLUS: Viele Unternehmen
> konzentrieren ihre Anstren-
gungen auf die Gewinnung von
Neukunden statt auf die Bindung von
Stammkunden. Ist das der falsche Weg?
Roman Kmenta: Der richtige Weg wii-
re beides. Bei den meisten Unternehmen
fallen im Laufe der Zeit aus den unter-
schiedlichsten Griinden Kunden weg. Die
miissen ersetzt werden. Man muss jedoch
differenzieren: Die Unternehmen sagen
zwar, dass ihnen die Neukundengewin-
nung sehr wichtig ist. Von den Verkdu-
fern wird sie aber ganz hinten angereiht,
weil es eine relativ unangenehme Aufga-
be ist. Das zeigt sich vor allem bei Verkiu-
fern, die schon mit Stammkunden gut
versorgt sind.

(+) PLUS: Welche Fehler werden bei
der Akquirierung von Kunden gemacht?

Kmenta: Hier gibt es strategische und
taktische Fehler. Es wird zu wenig geplant.
»Wir brauchen dringend neue Kunden,
heif3t es,und dann wird hektisch irgendet-
was gemacht. Wenn ich vorher definiere,
wer iiberhaupt mein perfekter Kunde ist
und eine passende Lsung fiir dessen Pro-
bleme biete, ist es schon viel einfacher. Die
Kundengewinnung wird oft auch mit zu
wenig Fleif§ betrieben. Kontakte bringen
Kontrakte — wer ofter zum Telefon greift,
hat die Nase vorn. Das wird aber ungern
gemacht.




»Kunden wollen

ernst genommen werden«

e

Statt zu Preisschlachtenrat VerkaufsprofiRoman Kmenta

zu Service mit Mehrwert. Emotionen bleiben

wichtigste Entscheidungsfaktor.

(+) PLUS: Sind Emotionen tatsichlich
so wichtig— Stichwort Customer Experience?

Kmenta: Emotionen sind der Kaufent-
scheidungsfaktor Nr. 1, auch wenn sie oft im
Verborgenen ihre Wirkung entfalten. Man
versucht gerade, im B2B-Bereich dieses Ge-
wicht zu reduzieren und durch Ausschrei-
bungen und professionelle Einkdufer sach-
liche Entscheidungen zu treffen. Doch so
sehr wir uns bemiihen, letztlich ist es immer
eine emotionale Angelegenheit.

(+) PLUS: Wie lisst sich das auf den
Online-Bereich tibertragen? Da fehlt ja die
menschliche Komponente.

Kmenta: Im Internet wird bereits viel mit
Chats gearbeitet, aber Emotionen betreffen
nicht nur die sprachliche Interaktion, son-
dern Bilder, Farben, Marken, das Produkt
selbst. Deshalb wird professionell ausgetes-
tet, bei welchem Hintergrund ein Kunde
langer verweilt oder ob der Button eher ge-
driickt wird, wenn er rot, griin oder blau ist.
Im Offline-Bereich macht sich dariiber kaum
jemand Gedanken, aufer vielleicht die ganz
groflen Héndler.

(+) PLUS: Ein beliebtes Loyalititsinstru-
ment sind Bonuspunkte. Ein taugliches Mit-
tel oder veraltet?

Kmenta: Wahrscheinlich geht es Thnen
wie mir: Ich habe Unmengen von Kunden-
karten, verwende aber nur ganz wenige, nim-
lich dort, wo ich oft und gerne einkaufe und

€¢ DAS PUNKTESAMMELN
FUNKTIONIERT, ABER
ES MUSS WIRKLICH
EINEN NENNENSWERTEN
VORTEIL FUR DEN
KUNDEN BRINGEN.
PSEUDO-VORTEILE
KOMMEN NICHT GUT AN. »»

wo der Bonus wirklich einen nennenswerten
Rabatt bringt. Es gibt Berichte, wonach 80 %
der gesammelten Flugmeilen nicht eingeldst
werden. Wobei: Jeder, der das Einlosen schon
einmal versucht hat, muss zugeben, dass es
gar nicht so einfach ist.

Das Punktesammeln funktioniert
durchaus, aber es muss wirklich einen Vor-
teil fiir den Kunden bringen und darf nicht
zu kompliziert sein. Kein Vorteil wire: Man
sammelt Punkte und kann diese dann ein-
tauschen, um ein Produkt billiger zu kaufen.
Statt 50 Euro zahlt man nur 25, ahnt aber,
dass man das Produkt woanders auch um
diesen Preis bekommen hitte. Diese Pseudo-
Vorteile kommen nicht gut an.

(+) PLUS: Uber Kundenkarten generie-
ren die Unternehmen wertvolle Daten iiber
das Kaufverhalten. Ist das ein fairer Deal?

Kmenta: Generell geben wir permanent
Daten tiber uns preis. Jeder muss sich be-
wusst sein, sobald eine Kunden- oder Kre-
ditkarte verwendet wird, sind Informati-

der

onen im Umlauf — Datenschutz hin oder
her.

(+) PLUS: Wie kénnen Kunden zur
Riickkehr bewegt werden?

Kmenta: Indem ich einen Mehrwertbiete.
Oftwerden Kunden mit niedrigen Preisen ge-
lockt. Das sind potenzielle Schnéppchenjiger
undhochgradigilloyal. Willich diese Kunden
iiberhaupt haben? Statt des permanenten
Preisschleuderns, das sich ohnehin die we-
nigsten Unternehmen leisten konnen, wire es
sinnvoller, die Kunden z.B. {iber ein tolles Er-
lebniszu binden. Der Apple-Service hat mich
unlidngst richtig begeistert. Ich wurde sofort
zurtickgerufen und mehrere Mitarbeiter ha-
ben sich mit meinem Problem befasst, bis es
gelost war. Kein Vergleich zu anderen Unter-
nehmen, wo man die Hotline nicht einmal
erreicht und Informationen nicht weiterge-
leitet werden. Da gebe ich gerne mehr Geld
aus, wenn ich dafiir eine bessere Betreuung
bekomme. Das bindet Kunden.

(+) PLUS: Bei verirgerten Kunden ist
es dafiir vermutlich zu spit.

Kmenta: Ich wiirde die Karten auf den
Tisch legen: Sorry, da ist etwas schief gelau-
fen, aber wir wiirden es gerne noch einmal
mit Thnen versuchen. Statt dieser versteck-
ten Werbegeschichten, die ohnedies meist
durchschaubar sind, tut eine offene, ehrliche
Artvielleicht ganz gut. Kunden wollen ernst
genommen werden. |
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INTERVIEW

11

lch habe nicht
damit begon-
nen, weil mir so
fad war.
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wIch habe noch ein halbes

INTERVIEW

Dutzend Ideen im Kopf«

Uber 45-J3hrigen sind die dunklen Malzzucker!| und vor allem das kan-
tige Blockmalz-Mannchen noch in guter Erinnerung. Willy Kirstein,
Urenkel des Erfinders, hat sich mit /8 Jahren die Markenrechte zurtck-
geholt. Uber das Geheimrezept, seine Unternehmensphilosophie und
wie er die Traditionsmarke Blockmalz vor dem Vergessen bewahren
will, erzahlt er im Report(+)PLUS-Interview.

VON ANGELA HEISSENBERGER

(+) PLUS: Sie waren viele Jahre
> in Positionen mit unternehme-

rischer Verantwortung. Was
macht den Unterschied aus, ein eigenes
Unternehmen fiihren?

Willy Kirstein: Fithrungsqualitit lernt
man nur in einem Familienunternehmen.
Dort identifiziert man sich mit den Mit-
arbeitern. Mein Grof3vater hat sich immer
um seine Leute gekiimmert und war bei
ihnen hoch angesehen. In Unternehmen
wie Amazon sitzen bald lauter Roboter.
Dasist gegen meine personliche Ethik. Ich
finde es schrecklich, wie schlecht Men-
schen in manchen Branchen bezahlt wer-
den. Das widert mich an.

(+) PLUS: Lisst Sie die Arbeit nicht
los?

Kirstein: Sie haben recht, ich bin in
Pension und konnte ein lockeres Leben
fithren. Mich hat aber nie ganz losge-
lassen, dass ich dieses Erbstiick meines
Grofdvaters verloren habe.

Mein Vater hatte sich wihrend seiner
zweiten Ehe im Zuge einer Auseinander-

setzung um die Anteile verlaufen und die
Firma verkauft, als sie hochprofitabel war.
Die Maschinen befanden sich auf dem
modernsten Stand. In den 1950er- und
1960er-Jahren wuchs der Zuckerlmarkt
zwar schon langsamer, wir verzeichneten
aber noch immer ein solides Wachstum
von sieben bis acht Prozent. Neue Siif3-
waren wie etwa Gummiprodukte oder
Schokoriegel kamen auf den Markt. In
dieser Sparte wollte ich mitmischen und
entwickelte ein fertiges Konzept fiir eine
neue Produktionslinie. Mein Vater ent-
schied sich anders. Das ist leider so. Jeder
Mensch kommt einmal an einen Punkt,
wo er nicht weiter weifS.

(+) PLUS: Das klingt im Riickblick
sehr verstindnisvoll. Aber war es nicht
schmerzhaft, dass er sie einfach iiber-
gangen hat? Sie hatten immerhin grof3e
Pline mit der Firma.

Kirstein: Natiirlich war es schmerz-
haft, aber nicht so sehr, wie es viele erwar-
tet hatten. Mein Grofivater hat immer
gesagt: »Tradition ist wichtig, aber bli-

cke immer nach vorne. Du bist die Per-
sonlichkeit, nicht die Firma.« Das hielt
ich mir vor Augen. Ich habe nach die-
sem Bruch bewusst die Branche und das
Land verlassen und mich auf meine Kin-
der konzentriert. Der Kontakt zu meinem
Vater war sehr reduziert. Thm tat es spi-
ter auch leid. Er war ein ungliicklicher
Mensch.

(+) PLUS: Wie sind Sie wieder an die
Markenrechte gekommen?

Kirstein: Storck hat mit »Werther’s
Echte« ein dhnliches Produkt. Die Un-
ternehmensleitung verfolgte damals
eine andere Philosophie. Sie haben die
Marke Blockmalz nicht gepflegt und lie-
Ben sie bald einschlafen. Ich habe das
immer ein bisschen im Blick behalten.
In Erinnerung an meinem Grof3vater
wollte ich Blockmalz gerne wieder auf
den Markt bringen. Eine Gesetzesdn-
derung spielte mir dabei in die Hinde:
Wird eine Marke fiinf Jahre nicht be-
nutzt, kann sie beansprucht werden. So
habe ich am Patentamt meine eigene »
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» Marke unter Wilhelm Kirstein Blockmalz

mit dem Design aus den 1920er-Jahren an-
gemeldet. Ein Jurist hat mir empfohlen, die
Firma Storck auf Loschung zu klagen. Ich
habe beschlossen, einfach abzuwarten, was
passiert. 2017 begann ich mit der Produk-
tion. Ich besitze als Einziger das Original-
rezept.

(+) PLUS: Was ist das Besondere daran?

Kirstein: Die frische Milch ist nur eines
der Geheimnisse. Blockmalz wurde nie wie-
der in dieser Qualitit hergestellt wie in der
alten Firma Kirstein. Wissen Sie, warum? Ich
habe damals die alten Rezeptbiicher an mich
genommen. In den Produktionsunterlagen
sind alle Zutaten angefiihrt. Unter einer Po-
sition steht aber »Diverses«. Und was darin
enthalten ist, weif8 nur ich.

(+) PLUS: Viele Menschen verbinden
mit Blockmalz Kindheitserinnerungen.
Auch der Blockmalz-Mann war fiir die Mar-
ke sehr pragend. Wer hatte die Idee dazu?

Kirstein: Mein Grof3vater. Es wurde un-
gefidhr zur selben Zeit wie das Michelin-
Minnchen entworfen. Wir wissen nicht, ob
er sich davon inspirieren lieff oder umge-
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Blockmalz wurde nie wieder in
dieser Qualitdt hergestellt wie in
der alten Firma Kirstein.

In den Produktionsunterlagen sind
zwar alle Zutaten angeftihrt. Unter
einer Position steht aber »Diversesx.
Und was darin enthalten ist, weif3
nur ich.

kehrt. Beides ist mir recht. Mein Grofivater
hatte eine grofle Begabung fiirs Marketing.
Er war einer der Ersten, die das Produkt mit
einer Story verbunden haben.

(+) PLUS: Warum wurde Blockmalz als
Heilmittel bei Husten und Heiserkeit bewor-
ben? Sehr gesund sind Zuckerl ja nicht ge-
rade.

Kirstein: Malz wirkt beruhigend auf den
Rachenraum und die Atemwege. Malz mit
Kriutern, wie wir es kombiniert haben, ver-
starkt diese Wirkung zusitzlich. Es ist aber
auch ein Erfrischungsbonbon. Zuckerl sind

nun mal aus Zucker. Ungesund ist vor allem
der Zucker, den wir verdeckt zu uns nehmen.
Ketchup beispielsweise enthilt bis zu 15 Pro-
zent Zucker.

(+) PLUS: Wie schwierig war es, die Mar-
ke wiederzubeleben?

Kirstein: Schon der Start war ein sehr po-
sitives Erlebnis. In den Fachgeschiften und
Nischen konnten wir gut landen. Unser Be-
kanntheitsgrad liegt iiber 50 Prozent. 45-Jih-
rige konnen sich meist noch erinnern, mit
der Alterspyramide steigt der Anteil stark an.
Ich habe noch ein halbes Dutzend Produkt-



ideen im Kopf. Aber die werde ich wohl nicht
mehr verwirklichen.

(+) PLUS: Ist es moglich, ohne Super-
mirkte zu bestehen?

Kirstein: In den Handelsketten bekamen
wir bis jetzt noch keine Moglichkeit. Preis-
lich befinden wir uns im héheren Segment.
Wir passen gut ins Spezialitidteneck und sind
auch schon in Deutschland prisent. Den
Vertrieb mache ich allerdings nicht selbst,
sondern ein Partnerunternehmen. Ich bin
noch nicht ganz zufrieden, weil ich dadurch
etwas eingeschrinkt bin. Aber eines habe ich
erreicht: Die Marke gehort endlich mir und
sie ist am Markt erhéltlich.

(+) PLUS: Wie sehen Thre weiteren Pline
aus? Stimmt es, dass Sie nach starken Part-
nern Ausschau halten?

Kirstein: Ich habe nicht damit begon-
nen, weil mir so fad war. Wir haben ein Auf-
trittsformat entwickelt, mit dem wir uns bei
den grofien Konzernen durchaus sehen las-
sen konnen. Hinter mir stehen keine grofien
Agenturen, sondern junge kreative
Leute. Alles entstand mit minima-
len Mitteln — und es ist gut gewor-
den, weil wir das eben kénnen.
Bald bin ich 80 und man muss
die Realitdt sehen. Die Haupt-
arbeit ist getan und ich moch-
te, dass es weiterliuft. Es war nie
eine Spinnerei oder ein Hobby.
Am schonsten wiire ein struktu-
reller Partner, der sich mit dem
Produkt identifizieren kann.
Meine derzeitigen Gespréchs-
partner sind alle um die 40 und

BESONVERG
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unglaublich kooperativ und begeistert. Es
macht Spaf, mit ihnen zu arbeiten. Aber die
richtige Losung war noch nicht dabei.

(+) PLUS: Haben Sie keine Angst, dass
Blockmalz in einem grofien Konzern wieder
vom Markt verschwindet?

Kirstein: Fiir mich ist jede Option rich-
tig, die mir die Hoffnung gibt, dass mein Pro-
dukt weiterlebt. Eine Garantie haben Sie nie.
Wenn sich das Marktumfeld dndert, kann ein
kleines Unternehmen noch weniger beste-
hen. So ehrlich muss man sein: Ein verniinf-
tiges Geschift ldsst sich mit diesem Produkt
schon machen. Aber die grofle Geldmaschi-
ne ist es nicht, diese Zeiten sind vorbei.

(+) PLUS: Welchen Rat kénnen Sie
GriinderInnen mitgeben?

Kirstein: Wenn die Idee stimmt, gibt es
nur eines: hartnickig das Ziel verfolgen, aber
sich zwischendurch zuriticklehnen und beo-
bachten. Wichtig ist eine gute Strategie. Ich
orientiere mich an den Theorien des preu-
Bischen Generals Clausewitz. Er

schrieb ein Strategiehandbuch,
das in vielen Punkten noch im-
mer Giiltigkeit besitzt. Wenn ich
in meiner beruflichen Tétigkeit
keinen Ausweg wusste, habe ich
Clausewitz durchgeblittert. Die
Taktiken sind natiirlich nicht 1:1
umsetzbar, aber die Gedanken-
ginge sind im Krieg und in der
Wirtschaft dhnlich. Aus meiner
Erziehung habe ich gelernt: Auch
wenn du noch so erfolgreich bist,
bleibe demiitig und bescheiden.
Das ist das Maf8 der Dinge. |

ZUR
PERSON

INTERVIEW

> Wilhelm Henry Kirstein,

21

1940 in Wien geboren, ist
gelernter Konditor und Chocola-
tier und war in verschiedenen
Managementpositionen in interna-
tionalen Industrieunternehmen
tatig, u.a. beim finnischen Energie-
konzern Neste Oyi. Sein Urgrofva-
ter Ludwig Kirstein erzeugte
erstmals Malzzuckerl. 1912
errichtete dessen Sohn Emil eine
Zuckerwarenfabrik in der Heiligen-
stadter StraBe in Wien-Débling, die
als »E. Kirstein & Sohn« firmierte. In
den 1950er-Jahren Gbernahm Emil
Kirsteins Sohn Wilhelm das
Unternehmen, verkaufte es aber an
den Grazer Produzenten Englho-
fer. 1997 Gibernahm der deutsche
StRwarenriese Storck die Marke.
Zur Jahrtausendwende ver-
schwand sie vom Markt.

2016 sicherte sich Willy Kirstein
die Rechte und sorgte fr ein
Revival des Wiener Blockmalz. Ne-
ben den MilchzuckerIn nach dem
Originalrezept gibt es inzwischen
auch Krauterzuckerl und Energie
Bonbons. Produziert wird in einem
bayerischen Familienbetrieb, der
Vertrieb erfolgt Uber Salzburg
Schokolade.
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Staatspreistrager 2019 und Kategoriesieger GroBunternehmen: Die BKS Bank AG iiberzeugte die Jury mit einer ganzheitlichen
und nachhaltigen Strategie, in deren Mittelpunkt die mehr als 1.100 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter stehen.

Exzellente Gewinner

Am 5. Juni wurde im Rahmen der qualityaustria Winners’ Conference in Wien
zum 23. Mal der Staatspreis Unternehmensqualitat verliehen. Die BKS Bank AG
erhielt die nationale Auszeichnung fur ganzheitliche Spitzenleistungen und ging
auch in der Kategorie Grofsunternehmen als Sieger hervor.

Die diesjahrige Preisverlei-
hung im Studio 44 stand unter

dem Motto »We, Us, More — Kultur
macht den Unterschied«. So viele Teilnehmer
wie noch nie hatten sich der strengen Bewer-
tung auf Basis des EFQM Excellence Modells
unterzogen. Eine unabhingige Jury aus den
Bereichen Wirtschaft, Wissenschaft und Ver-
waltung nahm die Auswahl der Nominierten
vor. 14 Kandidaten schafften es ins Finale. »Es
waren wieder viele exzellente Unternehmen
im Rennen. Sie zeigen vor, wie Unterneh-
mensqualitit gelebt wird und wie die Unter-
nehmen von dieser Energie angesteckt wer-
den, sagte Konrad Scheiber, CEO von Qua-
lity Austria, der als Gastgeber gemeinsam mit
dem Bundesministerium fiir Digitalisierung
und Wirtschaftsstandort (BMDW) zur Win-
ners’ Conference geladen hatte.
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Unter den hochkaritigen Anwirtern auf
diebegehrte Trophie setzte sich die Kdrntner
BKS Bank AG als Gewinner des Staatspreises
sowie in der Kategorie Groffunternehmen
durch. Die Universalbank ist in sechs Lan-
dern prasent und beschiftigt mehr als 1.100
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, die von
der Jury als zentrales Element bei der Um-
setzung der im Unternehmensleitbild fest-
gelegten Ziele, Strategien und Haltungen
hervorgehoben wurden. Auch beim Thema
Nachhaltigkeit zeigt die borsennotierte BKS
Bank als »Global Role Model« Verantwor-
tung und Vorbildwirkung.

>> Kriftiges Lebenszeichen <<

Neben dem Hauptpreis wurden fiinf
Kategoriepreise vergeben. In der Kategorie
»Mittlere Unternehmen« ging die B. Braun

Austria GmbH, spezialisiert auf Medizin-
technik- und Pharmaprodukte, als Siegerin
hervor. Das Unternehmen verfiigt durch die
Implementierung mehrerer Managementsys-
teme tiber ein breites Spektrum an struktu-
rierten Informationen zur Steuerung der Or-
ganisation.

In der Kategorie »Kleine Unternehmen«
zeigt das Kompetenzzentrum Gesundheit At-
tersee Siid, Ordination Dr. Walter Titze, dass
exzellentes unternehmerisches Arbeiten auch
in einer Arztpraxis moglich ist.

Die Volkshochschule Gétzis tiberzeugte in
der Kategorie »Non-Profit-Organisationen«
durch ein hohes Maf§ an Unternehmensqua-
litdt. Besonders der charismatische Elan des
Geschiftsfiihrers Stefan Fischnaller motiviere
alle Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter zu in-
novativen Angebotsideen, so der Kommentar

Fotos: Anna Rauchenberger
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1 Konrad Scheiber, CEO der Quality
Austria, freute sich iiber das hohe Niveau
der Einreichungen.

2 Russel Longmuir, CEO der EFQM, sight
auch die eigene Organisation im Wandel.

3 Strahlende Sieger in fiinf Kategorien.

4 René Haberl, CEO FunderMax GmbH,

setzt auf eine »Kultur der standigen

Verbesserung«.

5 Kornelia Geiger, Project Manager bei
Infineon Technologies Austria, forciert
den Austausch von Industrie und Wissen-
schaft: »Innovation ist in unserer DNA.«

der Jury. Fiir das auflergewdhnlich hohe Qua-
litidtsniveau iiber viele Jahre wurde das WIFI
Kérnten in der Kategorie »Organisationen
vorwiegend im offentlichen Eigentum« aus-
gezeichnet. Sonderpreise gingen an den Per-
sonaldienstleister I. K. Hofmann GmbH, die
VBV-Vorsorgekasse AG und das Landesklini-
kum Gmiind.

»Hinter jedem Unternehmenserfolg ste-
hen begeisterte und motivierte Mitarbeiter«,
erinnerte Franz-Peter Walder, Member of
the Board der Quality Austria. »Dieser Riick-
halt darf nie unterschitzt werden — ganz im
Gegenteil: Die Mitarbeiter miissen stets fiir
ihren exzellenten Einsatz wertgeschitzt wer-
den. Denn nur so ist es moglich, gemeinsam
Hochstleistungen zu erbringen.«

>> Kultur der Verbesserung <<
Die Menschen stehen auch im Fokus der
fritheren Staatspreistriger Infineon Techno-

logies Austria AG (2001 und 2012 sowie Glo-
bal Excellence Award 2018) und FunderMax
GmbH (2018). Der Villacher Halbleiterher-
steller vertraut seit 1995 auf das EFQM-
Modell, als eine Fithrungskraft das Manage-
mentsystem aus Malaysien »importierte«.
Seither wichst das Unternehmen ste-
tig — und mit ihm die Herausforderungen.
Mit 416 neuen Beschiftigten (plus 11 %)
verzeichnete man im Vorjahr den hochsten
Personalzuwachs in der Unternehmens-
geschichte. »Das geht nicht ohne Wachs-
tumsschmerzen, gestand Kornelia Gei-
ger, Project Manager & Business Excellence
Manager bei Infineon, offen ein. Trotzdem
wird auf Vertrauenskultur grof3ter Wert ge-
legt; bis zu 40 % der Beschiftigten sind im
Homeoffice titig. Zahlreiche Initiativen sol-
len den Austausch zwischen Industrie und
Wissenschaft fordern, unterstrich Geiger:
»Innovation ist in unserer DNA.«

114 Hinter jedem Unternehmenserfolg
stehen begeisterte und motivierte
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiteryy

Auch bei FunderMax wird eine »Kultur
der stindigen Verbesserung« gelebt. »Diese
Kultur kann man nicht anschaffen oder mit
Incentives erreichenc, erklirte FunderMax-
CEO René Haberl. »Wir setzen auf Mitar-
beiter, die gerne gestalten und mit uns die-
sen Weg gehen mochten.« Das Unterneh-
men versteht sich als lernende Organisati-
on. Seitsechs Jahren gibt es Module zur Aus-
und Weiterbildung der 120 Beschiftigten.
Am sogenannten »Painful Day« wird die
Wirksamkeit von Ansitzen und Praktiken
kritisch hinterfragt: Was keinen merkbaren
Nutzen bringt, wird abgeschafft.

Den Nutzen eines Managementsystems
in volatilen Zeiten hob Russell Longmuir,
CEO der internationalen EFQM-Organisa-
tion, hervor: »Jedes Unternehmen sieht sich
mit Wandel und Disruption konfrontiert.
Das Excellence-Modell hilft Unternehmen,
diese Veranderungen zu managen.«

EFQM begegnet den Herausforde-
rungen der Transformation auch in der ei-
genen Organisation, indem laufend Verbes-
serungen in die Arbeit einfliefSen. Bis Ende
Juni soll der Entwurf fiir das neue EFQM-
Modell 2020 vorliegen und beim EFQM-
Forum am 23. und 24. Oktober in Helsinki
prisentiert werden. |
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VERNETZUNG DER WELT,
SICHERE SYSTEME

Ob kinftig 5G oder bereits heute ausgerollter Mobilfunk mit den vielfaltigen Digitalisie-
rungsmoglichkeiten fir Gewerbe und Industrie - die wachsende Vernetzung von Mensch
und Maschine verspricht viel Gutes fur die Wirtschaft. Wichtig dabei ist, dass Sicherheit
bereits in die Planungsphase von Projekten einfliel3t.

Digitalisierung und Vernet-

> zung nicht zum Selbstzweck, son-

dern zum Nutzen fir die Anwen-

derInnen — vor diesen Herausforderungen

stehen Dienstleister und Hersteller gemein-
sam mit ihren Kunden heute.

Francis Cepero ist Director Vertical
Market Solutions bei Al Digital und auf
Losungen rund um das Internet of Things
(IoT), Konnektivitdt, Machine Learning
und Verbesserungen fiir Business-Prozesse
fokussiert. Die Digitalisierungseinheit des
Marktfthrers hat eigenen Angaben zufol-
ge bereits »iiber 500 fertige Projekte, die bei
Kunden live gegangen sind«. »Das sind nicht
nur Proofs-of-Concept, sondern bereits
echte Sdulen fiirs Geschift. Die Unterneh-
men verdienen jeden Tag Geld damitc, er-
Kkldrt der Manager.

A1l hat bei Porr 6.000 Baumaschinen
unterschiedlicher Hersteller mit Telematik-
Einheiten verbunden und damit den Ma-
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Francis Cepero, A1 Digital: »Wir sind bei Projekten dann erfolgreich, wenn unsere Kunden damit
etwas verdienen.«

schinenpark des Bauunternehmens har-
monisiert. Damit werden Auslastungsgrad
und Wartungszustinde der Maschinen frith
erkannt sowie auch Missbrauch und Dieb-
stahlverhindert. »Bei OBB Rail Cargo statten

wir gerade knapp 14.000 Giiterwaggons mit
Telematik-Losungen aus. Fiir dieses Projekt
wurde gemeinsam mit dem Partner Cargo-
Mon ein Sensor entwickelt, sodass zu jedem
Zeitpunkt Daten zu Ladegut, Standort, Stre-

Foto: iStock
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Erich Kronfuss, Phoenix Contact:
»Security by Design« in allen Kom-
ponenten stellt die Verfligharkeit und
Sicherheit von Netzwerken her.

ckengefille und Beschleunigung der
Waggons abgerufen werden kon-
nen, erzahlt Cepero. Es sind Para-
meter, die fiir die OBB eine hohere
Taktung und Effizienz ermoglichen.
Wausste man frither gerade einmal
Start- und Zielort eines Transports
sowie die geplante Ankunftszeit, er-
laubt die Vernetzung nun ein hoch-

eines Gebrechens oder Angriffs vor
verschlossenen Tiiren und Fabriks-
toren zu stehen — und Umsatzver-
luste einzufahren.

Wihrend in der IT das Thema
Sicherheit seit jeher groflgeschrie-
ben wird, sind die Mafinahmen fiir
abgesicherte Netzwerke und Gerite
in der Maschinenwelt der Industrie
relativ neu. Jedenfalls neu in dem
Ausmafs, bereits in Bau von Pro-
dukten und Services die Ebene Se-
curity liickenlos mitzuberticksich-
tigen. Mit dem Konzept »Security
by Design« werden nun die Sicher-
heitsanforderungen an Soft- und
Hardware von Maschinenherstel-
lern schon wihrend der Entwick-
lungsphase eines Produktes bertick-
sichtigt.

Erich Kronfuss ist Industrial
IoT Security Specialist bei Phoenix
Contact und kennt beide Welten
gut—IT ebenso wie OT, die »Ope-
rational Technology«. »Auf Ebene
der Office-Netzwerke in Unter-
nehmen ist in Sicherheitsfragen
in der IT die Vertraulichkeit von
Daten das grofie Thema. In der In-
dustriewelt dagegen miissen Netz-
werke vor Manipulation und Be-

ES IST EGAL, WELCHE ART VON TECH-
NOLOGIE SIE HEUTE EINSETZEN. WAS
ZAHLT, IST EINZIG UND ALLEIN DAS

BUSINESS-MODELL.

gradig granulares Management von
Giitern und Transportmitteln.
»Wir reduzieren diese Komple-
xitdt radikal und liefern unseren
Kunden Cloud, Connectivity, Secu-
rity, Machine Learning und eine An-
bindung an die Prozesse im Betrieb
aus einer Hand. Letzteres ist iiber-
haupt das Wichtigste fiir den Erfolg
von IoT-Projekten«, meint der Ex-
perte. »Als passionierter Techniker
kann ich Thnen sagen: Es ist egal,
welche Artvon Technologie Sie heu-
te einsetzen. Uber ein bestimmtes
Produkt oder eine technische Lo-
sung allein werden Sie sich als An-
bieter nicht differenzieren konnen.
Was zihlt, ist das Business-Modell.«

>>Frageder Sicherheit <<

Die zunehmende Vernetzung
von Mensch und Maschine birgt
freilich auch das Risiko, im Ernstfall

lastung von auflen geschiitzt wer-
den, um die Verftugbarkeit und das
Funktionieren einer Anlage und
aller Prozesse abzusichern«, meint
er. Im Internet of Things, in der
Vernetzung von Sensoren aufSer-
halb des abgeschlossenen Fabriks-
geldndes, treffen unterschiedliche
Modelle der Datenkommunikati-
on aufeinander. Mit Normenrei-
hen wie der IEC 62443 sollen nun
die Pflichten fiir die unterschied-
lichen Akteure im Lebenszyklus
von Maschinenkomponenten und
industriellen Kommunikations-
netze berticksichtigt werden. W

Die Interviews in voller Ldnge
mit Francis Cepero, A1 Digital, und
Erich Kronfuss, Phoenix Contact,
konnen Sie in der Juni-Ausgabe des
Fachmagazins »Energie Report«
lesen.

MOBILFUNK

WENIGER PAPIER,
HOHERE EFFIZIENZ

EINE MOBILE APP VON FABASOFT UND
SIEMENS ENERGY SOLUTIONS MACHT ES
MOGLICH, DEN KOORDINATIONSAUFWAND
BEIM BAU VON KRAFTWERKEN ENORM ZU
REDUZIEREN.

Andreas Dangl, Fabasoft: »Mit der neuen App vermeidet man
veraltete Versionen von Planen und der Papieraufwand redu-
ziert sich drastisch.«

Fiir den Bau eines Kraftwerks braucht es
> eine llickenlose Dokumentation, die

zigtausende technische Dokumente
umfassen kann. Die neue mobile App »DocuPilot-
4PG« von Siemens Energy Solutions sorgt flr eine
optimale und kostensparende Koordination von
GroBbaustellen. Als Entwicklungspartner entschied
man sich flr die Fabasoft: »Kompetente Ansprech-
partner, eine schnelle Projektumsetzung und die
umfassenden Sicherheitszertifizierungen der
Fabasoft Cloud haben uns tiberzeugt«, sagt Anke
Kunze, Projektmanagerin fir Operating Company
Gas and Power bei Siemens Energy Solutions. »Durch
den Umstieg auf ein digitales Projektdatenmanage-
ment und den kompletten Verzicht auf Papier
konnten wir mit einem einfachen Completeness-
Check eine wesentlich hohere Qualitédt in unseren
Projekten erreichen.

Beispielsweise fotografieren die Techniker bei
der Kontrolle von zigtausenden SchweiBnahten die
betreffenden Stellen mit dem Tablet und hinterlegen
die Fotos direkt in der Cloud. Mit vordefinierten
Begriffen und Kategorien wird die spatere Suche
und der Zugriff auf die richtigen Dokumente massiv
erleichtert. »Mit unserer mobilen App kénnen die
Baustellenkoordinatoren direkt am Tablet Check-
listen bearbeiten, Plane einsehen und darin sofort
Anderungen einzeichnen. Auch das Einfiigen von
Kommentaren sowie die Anderung des Dokumenten-
status sind auf Knopfduck méglichg, erklart Andreas
Dangl, Geschéaftsflihrer Fabasoft Austria GmbH. Die
notwendigen Daten werden automatisch synchroni-
siert.
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SICHERE MOBILE
PLAT TFORM

DIE IN SAMSUNG-SMARTPHONES UND —-TABLETS INTEGRIERTE
SICHERHEITSPLATTFORM »SAMSUNG KNOX« WURDE ZUM VIERTEN
MAL IN FOLGE POSITIV VON GARTNER BEWERTET.

= KNnox

al

Christian Wehner, Samsung Electronics: »Die zunehmende Interkonnektivitdt macht starke mobile

Sicherheitslosungen unabdingbar.«

Im Report »Mobile OSs and De-
vice Security: A Comparison of

Platforms« wird Samsung Knox 3.2
in 27 von 30 Kategorien als »strong« bewertet
und erhilt damit als einziger Anbieter in al-
len Corporate-Managed-Security-Katego-
rien sehr gute Bewertungen. In den Vergleich
eingeflossen sind dabei sowohl in die Platt-
formen integrierte Sicherheitsfunktionali-
taten als auch speziell im Bereich der Unter-
nehmenssicherheit unabdingbare Sicher-
heitsmanagementfunktionen.

Die Knox-Plattform besteht aus aufei-
nander aufbauenden Verteidigungs- und
Sicherheitsmechanismen, die Schutz vor
Eindringlingen, Malware und anderen
Bedrohungen bieten. Die Sicherheit der
Samsung Knox Plattform setzt bereits bei
der Produktion an: mit der Implementie-
rungeiner hardwaregestiitzten, vertrauens-
wiirdigen Umgebung. Darauf aufbauend
finden eine Reihe strenger Sicherheitsprii-
fungen statt, die bereits beim Booten des
Geriits greifen und wihrend der Laufzeit
kontinuierlich die Integritit des Gerites
iiberwachen.

»Unsere mobilen Gerite verbinden uns
mit den wichtigsten Dingen in unserem
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€¢ DIE KNOX-PLATTFORM
BESTEHT AUS AUFEIN-
ANDER AUFBAUENDEN
VERTEIDIGUNGS- UND
SICHERHEITSMECHANIS-
MEN, DIE SCHUTZ VOR
VERSCHIEDENEN BE-
DROHUNGEN BIETEN. )))

Leben. Sie speichern wichtige Informati-
onen, die wir bengtigen, um unser Leben
zu verwalten, Geschifte zu titigen und mit
unseren Freunden und Verwandten in Kon-
takt zu bleiben. Diese zunehmende Inter-
konnektivitit macht starke mobile Sicher-
heitslosungen unabdingbar. Mit Knox hat
Samsung eine fortschrittliche Sicherheits-
plattform entwickelt, die aus mehreren auf-
einander aufbauenden Verteidigungs- und
Sicherheitsmechanismen besteht und fiir
die verschiedenen mobilen Okosysteme
von Unternehmen und Organisationen op-
timiert werden kann. Es freut mich, dass die
herausragende Stirke von Knox erneut im
Gartner Security Report bestitigt wurdex,
ist Christian Wehner, Head of Mobile B2B
bei Samsung Electronics Austria, erfreut. l

(+) PLUS: Was bedeutet die
> neue Marke Magenta fiir Busi-
ness-Kunden in Osterreich?
Maria Zesch: Magenta Business bietet drei
grofle Vorteile: Wir bringen mit T-Mobi-
le und UPC zwei Netze zusammen — auf
UPC-Seite sind dies zum Beispiel 110.000
km Glasfaser in Osterreich. Mobilfunksei-
tig haben wir kiirzlich zwei Netztests ge-
winnen kénnen und in allen unseren Kun-
dengespréchen ist das das Thema: das be-
ste Netz in Osterreich bieten zu konnen.
Damit sind wir die klare Alternative zum
bisherigen Marktfiithrer in Osterreich. Da-

Foto: Magenta - Marlena Kénig, Samsung
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WIRKLICHE ALTERNATIVE «

MARIA ZESCH, CHIEF COMMERCIAL OFFICER (CCO) BUSINESS UND DIGI-
TALISIERUNG BEI MAGENTA TELEKOM, UBER DEN MARKENWECHSEL VON
T-MOBILE ZU MAGENTA UND DAS RIESENPOTENZIAL VON IOT-LOSUNGEN

FUR DIE WIRTSCHAFT.

riiber hinaus haben wir mit den Standorten
der Deutschen Telekom und unserer Vernet-
zungspartner international die Moglichkeit,
ein tatsichlich globales Netz einheitlich zu
einem kompetitiven Preis zu bieten.

Der zweite Vorteil ist — wenn es einmal
nicht so liuft — eine 24/7-Technikhotline,
die einen 1:1-Service fiir jedes Unterneh-
men egal welcher Grofie stellt. Auch kleine
Unternehmen bekommen damit einen fixen
Ansprechpartner.

Drittens sehen wir uns als Coach auf
Augenhoéhe fiir das Thema Digitalisierung
in allen Wirtschaftsbereichen — vom Klein-
kunden bis zum Grof$konzern. Wir sondie-
ren dazu global die besten Partnerschaften
tiir Cloud-Losungen und bringen diese
nach Osterreich. Mit unserem IoT-Hub in
Osterreich fiir die Deutsche Telekom wird
bereits die komplette Region Osteuropa
serviciert. Einer der grofiten Kunden ist
BMW, der seit Jahren in allen Autos SIM-
Karten aus Osterreich einbaut. Wir verfii-
gen liber eine Expertise im Bereich IoT, die
sich sehen ldsst. Gerade im Festnetz und
bei IoT-Losungen sehen wir jetzt grofies
Wachstumspotenzial.

(+) PLUS: Als wie groB beziffern Sie die-
sen Markt?

Zesch: Der gesamte ICT-Markt (Anm.
Informations- und Telekommunikations-
technologie) mit beiden Bereichen Business
und Consumer ist in Osterreich 13 Milliar-
den Euro grof. Der Festnetz- und Mobil-
funkteil macht rund fiinf Milliarden aus,
der IT-Bereich acht Milliarden. Wir wollen
in beiden Segmenten wachsen: auf Konnek-
tivitit—ebenso wie auf I'T-Seite iber Cloud-
und IoT-Services.

(+) PLUS: Woher kommen diese Part-
ner?

Zesch: Wir haben einige Partnerun-
ternehmen aus Kanada und den USA und
natiirlich viele aus Osterreich. Gerade das
ist ja die Stirke eines internationalen Kon-
zerns, der Innovation und Qualitit global
betrachten und in ein Land holen kann. Als
Aggregator bieten wir die Plattform fiirs An-
docken an unterschiedlichste Services und
stellen gleichzeitig Sicherheit etwa bei Da-
tenschutzthemen her.

Die Komponente Security ist ein Be-
standteil aller unserer Produkte, auch in Zu-
sammenarbeit mit der Konzernschwester T-
Systems. Gerade dieses Portfolio kann auch
das kombinierte Unternehmen Magenta Te-
lekom seinen Kunden noch besser zu Verfii-
gung stellen.

(+) PLUS: Wie ist der Stand der Dinge
beim Narrowband-IoT-Markt? Welche Po-
tenziale sehen sie dort?

Zesch: Uns freut es sehr, dass wir seit
einem Jahr Narrowband-IoT flichende-
ckend in Osterreich haben. Wir sind damit
auch federfiithrend in Europa. Der Fokus lag
bislang auf Referenzkunden und wir haben
versucht, diese Technologie in die Unter-
nehmen zu bringen. Wir sehen, dass wir hier
noch viel Aufkliarungsarbeit haben. Derzeit
wird viel iiber 5G gesprochen, wir sind aber
iiberzeugt, dass mit Narrowband-IoT viele
Anwendungsfille genauso gut und vielleicht
sogar besser umgesetzt werden konnen. Be-
stes Beispiel ist ein Projekt mit Sauberma-
cher: Vernetzte Sensoren in Mistkiibeln mel-
den Fiillstinde fiir die effizientere Leerung
und Routengestaltung der Fahrzeuge. Man
muss nichtauf 5G warten.

Im Februar hat Magenta (ehemals T-Mobile
Austria) gemeinsam mit der Deutschen Telekom
ein loT-Modul fiir Geschéftskunden vorgestellt,
das etwa an einen smarten Wasserzahler ange-
schlossen werden kann.

(+) PLUS: Interessiert Thre Unterneh-
menskunden, mit welcher Technologie eine
Datentibertragung konkret umgesetzt wird?

Zesch: Was sie interessiert, sind die Ko-
sten. Mit Narrowband-IoT kénnen Kompo-
nenten tief im Gebidude angebunden wer-
den. Auch im Keller und in Fabriken gibt
es damit kein Empfangsproblem. Damit
sich eine Investition rechnet, sind aber auch
die Batterielaufzeiten im laufenden Betrieb
wichtig. Bei bestimmten Anwendungen —
wenn nur geringe Datengrofen wie Schal-
terzustdnde und wenige Parameter tibertra-
gen werden —schldgt Narrowband-IoT auch
5G um Langen. Die Technologie ist sehr en-
ergieeffizient und bereits optimal einsetz-
bar. Wir glauben, dass dies einen guten Teil
des Internet-der-Dinge-Marktes abdecken
wird. Wo bei groflen Datenmengen oder in
einem »Always on«-Modell die volle Band-
breite benétigt wird, werden andere Tech-
niken zum Einsatz kommen. |
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VEEAMS OPTIMISTISCHER
BLICK IN DIE ZUKUNFT

Die diesjahrige Hausmesse VeeamOn in Miami feierte mit zahlreichen Fachbesuchern
nicht nur bisherige Unternehmenserfolge und neue Partnerschaften, sondern stellte die
neue Produktpalette vor und gab Einblick in Strategien, um diese auch in Zukunft auf dem
Markt zu festigen. Dabei drehte sich vieles um die Moglichkeiten der Cloud sowie die
Notwendigkeit einer dem Wandel aufgeschlossenen Unternehmensfihrung.

—— = o S T ot -

Ratmir Timashev, CEO von Veeam Software:
»Unsere Vision ist es, der vertrauenwirdigste
Anbieter von Backup-L&sungen zu sein.«

Michael Cade, Global Technologist bei Veeam,
will Security-Themen in der Welt des Datenma-
nagements kiinftig starker beriicksichtigen.
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»Wir sind einer der grofiten und
erfolgreichsten Software-Anbieter,

die niemand kenntc, scherzte Rat-
mir Timashev, Mitbegriinder und Executive
Vice President fiir Vertrieb und Marketing,
schon am ersten Tag der VeeamOn 2019, die
von 22. bis 24. Mai stattfand. Rund 2.000
AnalystInnen, Journalistinnen und End-
kundInnen fanden sich Ende Mai zum Net-
worken, Informieren und Feiern in Miami
Beach ein.

Zu Recht herrschte Partystimmung, im-
merhin konnte der Backup- und Recovery-
Spezialist in den vergangenen zwolf Mona-
ten tiber eine Milliarde US-Dollar erwirt-
schaften und sich mit bisher iiber 350.000
Kunden schmiicken. Monatlich verzeichnet
das Unternehmen laut eigenen Angaben zu-
dem etwa 4.000 Neukunden.

Laut Ratmir Timashev ist das Erfolgs-
rezept von Veeam aus Kundensicht die Ein-
fachheit, Zuverlissigkeit und Flexibilitit der
Software-Losungen. In diesem Sinne blickt
Veeam mit allerlei technischen Neuigkeiten
in eine Zukunft, welche Backup & Recovery
fiir Unternehmen noch greifbarer machen
solL.

>>Verwaltung mit Hybrid Cloud <<
Nach einem Jahrzehnt, in dem sich Vee-
am als fithrender Anbieter von Backup-Lo-
sungen etabliert hat, wird sich in der kom-
menden Dekade alles um die Cloud drehen.
Veeam will zu den Gewinnern in Sachen Hy-
brid IT gehoren, so Timashev. In den nichs-
ten zehn Jahren ligen die grofiten Moglich-
keiten fiir das weitere Wachstum von Veeam

O,

@ER VEEAM

Das Software-Unternehmen mit
Hauptsitz in Baar (Schweiz) und
Niederlassungen in Gber 30 Landern
wurde 2006 gegrindet und gehort
zu den fUhrenden Anbieternim
Bereich des intelligenten Datenma-
nagements, speziell Verfligbarkeit
fur Multi-Cloud-Umgebungen. Daflr
arbeitet Veeam unter anderem mit
Cisco, Hewlett-Packard, Microsoft

und VMware zusammen.

www.veeam.com/de

Foto: Veam



Der Frauenanteil des diesjahrigen Expertenpanels der VeeamOn: Strategin
und Futuristin Nancy Giordano.

und seinen Produkten konkret in den Bereichen Datenmanagement,
Datenschutz sowie Hybrid Cloud.

»Unsere Vision ist es, der vertrauenswiirdigste Anbieter fiir Back-
up-Lésungen zu sein und uns dabei auf Cloud Data Management zu
konzentrieren. Wir glauben, alles beginnt mit Backup im weitesten
Sinne, fithrte Timashev aus. Laut einer Kundenumfrage wiirden be-
reits 73 % eine Hybrid-Cloud-Strategie verfolgen, den restlichen Kun-
den wolle Veeam aber zumindest alle notigen Werkzeuge fiir ihren Weg
zur hybriden Cloud zur Verfiigung stellen. Um dies zu gewahrleisten,
fahren die neu angekiindigten Versionen der Veeam-Produktpalette
mit zahlreichen Verbesserungen auf.

>>Schneller, giinstiger, effektiver <<

Im zweiten Halbjahr 2019 soll zum einen die lang versprochene
Availability Suite Version 10 erscheinen. Veeams Losung fiir Cloud-
Datenmanagement erhielt erst Anfang des Jahres ein umfangreiches
Update und bietet jetzt bereits flexible Sicherheits- und Datenverwal-
tungsfunktionen,auch im Sinne der DSGVO. Mit der nichsten Version
werden tiber 20 neue Features dazukommen.

Mit der neuen Version des Veeam Availability Orchestrator, wel-
che seit Ende Mai verfiigbar ist, will der Hersteller den Aufwand sowie
Kosten von Desaster Recovery weiter senken. Version 2.0 dehnt ihre
leistungsstarken Orchestrierungs- und Automatisierungsfunktionen
aufeine breitere Palette von Anwendungen aus und unterstiitzt Unter-
nehmen bei der Bewiltigung einer Vielzahl von Szenarien fiir Disaster
Recovery (DR) und Datenmigration. In Zeiten, in denen Unterneh-
men immer stirker auf ihre Daten angewiesen sind, ist eine dahinge-
hend breit angelegte Strategie unerlésslich, so Veeam.

>>Sekundare Speicherlosungen als Gesamtpaket <<

Hier kommt auch die neue Partner-Initiative »with Veeam« ins
Spiel. Das in Miami vorgestellte Partnerprogramm zielt darauf ab, den
Einsatz von Sekundirspeichern bei Kunden zu beschleunigen. Unter-
nehmen soll es erleichtert werden, ihre Anforderungen an Datensi-
cherung, Datenverfiigbarkeit und Datenschutz nach den eigenen Be-
dirfnissen und moglichst unkompliziert umzusetzen. Veeam arbei-
tet dafiir mit fithrenden Anbietern auf dem Gebiet Enterprise Storage

IT-STRATEGIE

zusammen, welche die Veeam-Losungen zum Datenmanagement
mit branchenfiihrender Speicher- und HCI-Infrastruktur-Hard-
ware kombinieren. Mit Nutanix und ExaGrid wurden bereits Lo-
sungen angekiindigt, weitere diirften bald folgen.

>>Zukunftspldne <<

500 Milliarden Dollar will Veeam in den nichsten Jahren fiir
Forschung und Entwicklung ausgeben, dieses Geld erhielt das Un-
ternehmen Anfang des Jahres in Form von Investments. 150 Mil-
lionen wurden bereits in ein eigenes Forschungszentrum in Prag
gesteckt, der Rest soll Softwareentwickler locken und in Firmenak-
quisitionen flieen, wie General Manager und Senior Vice President
EMEA Daniel Fried verriet.

Zum schon erwihnten stirkeren Fokus auf die Cloud gehort
nach Ansicht des Unternehmens auch das Thema Sicherheit, wie
Global Technologist bei Veeam Michael Cade im Gesprich betonte.
Mit diesem Bereich habe man Veeam bisher kaum assoziiert, aber
in der wachsenden Welt des Datenmanagements miissten Security-
Themen berticksichtigt werden, Stichwort DSGVO, Datenschutz
und Ransomware.

>>Fiihrungin einer Arades Wandels <<

Eine philosophisch angehauchte Abschluss-Keynote rundete
das Event ab. Darin kam Nancy Giordano zu Wort, die einzige Frau
unter den SpeakerInnen und ExpertInnen der diesjahrigen Veeam-
On. Die erfahrene Strategin und Zukunftsexpertin rief das Fachpu-
blikum dazu auf, die zukiinftigen Bediirfnisse einer datengesteu-
erten, technologisch konvergenten Gesellschaft nichtaufler Achtzu
lassen. Jetzt noch futuristisch wirkende Technologien wiirden rasch
adaptiert, das erfordere ein schnelles Umdenken. Damit kniipfte sie

LEADERING: EIN
AGILES MINDSET.

an CEO Timashev an, der in der Eréffnungs-Keynote des Events den
stetigen Wandel in der IT begriif3t hatte.

Fiir Unternehmen bedeute das konkret eine Umstellung von
»Leadership«hin zu mutigem » Leadering«: ein agiles Mindset. Ent-
scheider miissten waghalsige und beherzte Entscheidungen treffen,
Normen hinterfragen und auch brechen und Umstellungen im Ar-
beitsumfeld vornehmen, so Giordano. Als wichtigsten Faktor fiir
die erfolgreiche Weiterentwicklung von Unternehmen in einem sich
schnell verindernden Zeitalter sieht sie Diversitit in der Fiihrungs-
ebene. Es brauche ein Board an Fithrungskriften mit moglichst
vielen unterschiedlichen Denkansitzen und beruflichen und eth-
nischen Hintergriinden. Als Beispiel nannte sie kalifornische Unter-
nehmen, welche bereits friih dieses Konzept aufgegriffen hitten und
sich vermehrt weibliche Mitglieder ins obere Management geholt
hitten. »Es geht nicht nur darum, mehr Frauen in die Unterneh-
mensfithrung zu bringen, sondern um eine diverse Art des Denkens,
die Gemeinschaft, schloss sie.

Bei der Auswahl der geladenen Journalistinnen und Analys-
tInnen aus aller Welt hat Veeam diesen Leitsatz schon einmal ein-
fliefen lassen. Im Gegensatz zum Fachpublikum lag hier der Frau-
enteil bei geschitzten 40 % — ein untiblicher Anblick auf Technolo-
gie-Veranstaltungen. |

Info: Die ndichste VeeamOn wurde bereits fiir den 6. Mai 2020
angekiindigt.
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»Wir haben leider

Achim Kaspar, Mitglied des Vorstands der Verbund
AG, Uber den Hebel Digitalisierung, das Ende der
Kohleverstromung und warum in Zukunft die
Stromversorgung nicht ausschlieSlich kleinteilig

funktionieren kann.

VON MARTIN SZELGRAD
standsmitglied unter anderem fiir
den Bereich Digitalisierung ange-
kiindigt, Ihrer langjidhrigen Management-T4-
tigkeit in der IT-Branche entsprechend.
Achim Kaspar: Eigentlich komme ich ur-
spriinglich aus der Stromwirtschaft und ha-
be meine Karriere im Verbund gestartet — da-
mit ist es fiir mich eine Art Heimkehr. Eines

(+) PLUS: Sie wurden 2018 als Vor-

06 - 2019 WWW.REPORT.AT

meiner ersten Projekte war damals die Libe-
ralisierung der Infrastruktur, wo ich mit dem
Bereich Telekommunikation in Beriithrung
kam. Die Verbund Telekom wurde damals
von meinem Vorganger Giinther Rabenstei-
ner aus der Taufe gehoben. Durch die Fusion
mit der OBB Telekom entstand tele.ring. Wir
waren die Pioniere in neuen Geschiftsfeldern,
in denen sich die Stromwirtschaft zu diversi-

keine zweite Donavu«

fizieren versuchte. Die UTA mit den Landes-
energieversorgern als Eigentiimern bildete
zu dieser Zeit das Gegenstiick. Viele der Pro-
tagonisten von damals sind heute wieder in
der E-Wirtschaft gelandet. Mir ist es wichtig,
nicht nur die Triebe zu sehen, sondern auch
die Wurzeln.

In meinem Verantwortungsbereich be-
findet sich seit 1. 1. 2019 die Erzeugung von
Verbund. Meine Kernaufgabe umfasst den
Betrieb der Kraftwerke — 95 % Erneuerbare,
vorrangig Wasserkraft, Windparks, sowie das
thermische Kraftwerk Mellach. Zusitzlich ist
im Holding-Bereich das Thema Digitalisie-
rung hinzugekommen. Produktseitig ist die-
ses Thema mit starkem Fokus auf Forschung
und Innovation bei meinem Vorstandkolle-
gen Michael Strugl angesiedelt, mit dem ich
eng zusammenarbeite.

rbund
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ZUR
PERSON

Achim Kaspar, 54, wurde als

Mitglied des Vorstands fur
den Erzeugungsbereich bei
Verbund bis 31. Dezember 2021
mit einer Verldngerungsoption auf
weitere zwei Jahre bestellt und
verantwortet zusatzlich den neu
geschaffenen Bereich Digitalisie-
rung. Zuvor war Kaspar elf Jahre
General Manager von Cisco Austria
und Cisco Adriatics. Der gebUrtige
Karntner startete seine berufliche
Laufbahnin der Industriellenverei-
nigung, war spater in der Europai-
schen Kommission (GD Energie), im
Verbund, Telering, als Geschéftsflih-
rer der MCI/Worldcom und
Vorstand von eTel Austria tatig.
Nebenberuflich war er im VAT und
inder E-Control engagiert.

Die IT ist in den letzten Jahren der we-
sentliche Produktivititsfaktor in jedem In-
dustriezweig geworden. Die Stromwirtschaft
hatte auch historisch schon einen hohen Au-
tomatisierungsgrad, beispielsweise bei Netz-
und Kraftwerkssteuerungen. Damit ist im
Kernbereich dieser Industrie bereits vieles
vorweggenommen worden, wo andere Bran-
chen noch nachziehen miissen. Die aktuellen
Diskussionen zu den weiteren Moglichkeiten
im Bereich der Digitalisierung sind fiir die
zukinftigen Entwicklungen der Stromwirt-
schaft aber duflerst wichtig.

(+) PLUS: Wo sind fiir den Verbund
noch Effizienzen mit der Digitalisierung im
Kraftwerksbereich erzielbar?

Kaspar: Es ist bereits vieles passiert. Jetzt
kommen neue Moglichkeiten durch Sen-

soren im Bereich vorausschauender War-
tung, Unterwasserroboter und Drohnen und
digitales Workforce Management dazu.

Der digitale Zwilling als Abbild jedes
Kraftwerks soll bessere Simulationen auch in
Kombination mit Wetter- und Wasserstands-
daten ermoglichen. Gleiches gilt fiir Wind-
kraft und Photovoltaikanlagen. Durch den
Einsatz von Big Data in Kombination mitIoT
sind fiir uns noch viele Potenziale hebbar.

Ich denke hier auch an neue Plattform-
modelle im Markt auf Basis von Schwarm-
kraftwerken und -speichern, die im Zuge der
europdischen Energieagendaangedachtsind.

Digitalisierung findet sich auch in Um-
weltschutzthemen wieder. So werden bei ei-
ner Fischaufstiegshilfe beim Kraftwerk Ed-
ling in Karnten iiber Unterwasserkameras
und Bildverarbeitung Fischarten und Grofle
der Tiere nachgewiesen. Bislang war das Zih-
len sehr aufwendig und in dieser Art nicht
moglich. Hier wird der Nutzen von Digitali-
sierung im Dienst der Okologie gezeigt.

(+) PLUS: Was werden die Smart Meter
fiir die Branche bringen?

Kaspar: Der Smart Meter ist einer der
Kristallisationspunkte der Digitalisierung
im Verteilnetzbereich. Aus meiner Sicht geht
es hier aber nicht vorrangig um das Ausle-
sen, wann jemand heifl geduscht hat oder
wie mein Stromverbrauch in den letzten 24
Stunden war, sondern um die Moglichkeit,
unser Stromnetz mit vielen Einspeise- und
Verbrauchspunkten stabil zu halten.

Beiimmer dezentraler und volatiler wer-
denden Marktteilnehmern ist eine Lastkon-
trolle besonders wichtig, denn jede Uberein-
speisung oder Unterdeckung kann zu einem
Ausfall des Energiesystems fiithren.

(+) PLUS: Welche Rollen spielen die
Sektorkopplung und generell neue Techno-
logien in Threm bestehenden Portfolio und
fiir Ihr kiinftiges Geschift?

Kaspar: Osterreich kann mit seinen
Pump- und Speicherkraftwerken den ak-
tuellen Kapazititsbedarf in Osterreich zu
einem Grof3teil kompensieren, den Rest
konnen theoretisch hocheffiziente Gaskraft-
werke ausgleichen. Mit dem kiinftigen Leis-
tungszuwachs in den Kraftwerksparks vor
allem mit Wind- und Sonnenkraft wird der
Kapazititsbedarf immer grofler. Die Frage-
stellung dazu ist: Woher bekommen wir bei
einer »Dunkelflaute« unsere gesicherte Leis-
tung? Werden wir in Osterreich eine Liicke
mit Importen — und im Fall von Uberschiis-
sen auch mit Exporten — ausgleichen kon-
nen? Wie ist unser Anspruch zum Thema
Versorgungssicherheit? Oder gibt es andere

STROM

Losungen? Als Verbund arbeiten wir an vie-
len unterschiedlichen innovativen Ideen,
im Bereich meines Vorstandskollegen Mi-
chael Strugl etwa Grof8speicher mit Lithi-
um-lonen-Batterien oder auch das Medium
Wasserstoff fiir die Speicherung von Ener-
gie, von dessen Zukunft wir tiberzeugt sind.
Erste Elektrolyse-Modelle gibt es bereits P
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Im Mai wurde beim Drau-Kraft-
werk Edling Kadrntens hochste
Fischwanderhilfe feierlich in Betrieb
gesetzt, die Fischen und anderen
aquatischen Lebewesen ein Um-
schwimmen des Kraftwerks mit
einem Hohenunterschied von mehr
als 22 Metern ermoglicht. Daflr stro-
men aus dem Vélkermarkter Stausee
etwa 450 Liter Wasser pro Sekunde
in das Verteilbauwerk. Mittels einer
Kamera wird die Funktionsttchtig-
keit wissenschaftlich dokumentiert.
Die Gesamtkosten flr die Fischwan-
derhilfe gemals der EU-Wasserrah-
menrichtlinie belaufen sich inklusive
Monitoring-Programm auf rund drei
Millionen Euro. Mit Edling sind nun
sieben der zehn Drau-Kraftwerke ftir
Fische barrierefrei. Auch die Ubrigen
drei Kraftwerke werden laut Verbund
in den ndchsten Jahren mit moder-
nen Fischwanderhilfen ausgerustet.

Schlitzpass der Fischwanderhilfe beim Kraft-
werk Edling an der Drau aus der Vogelpers-
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Tauchroboter lassen bereits in einzelnen
Kraftwerken die autonome Vermessung und
Inspektion zur Realitat werden.

Ende April hat der Verbund im
Rahmen eines Workshops der
europaischen Kraftwerksvereinigung
VGB PowerTech und der Technischen
Universitat Graz das »digitale
Wasserkraftwerk 4.0« vorgestellt.
Die Bandbreite der im Pilotkraftwerk
Rabenstein getesteten digitalen
Technologien reicht von intelligenten
Sensorik-Konzepten, Anomalie-De-
tektions- und Prognosemodellen,
digitalen Zwillingen, mobilen
Assistenzsystemen, virtuellen
Kraftwerksmodellen, neuartigen
autonomen Vermessungs- und
Inspektionskonzepten bis hin zu
vernetzten Plattformlésungen. Fr
die vorgeschriebene Inspektion und
Vermessung von Anlagen und des
Gewasseruntergrunds werden
bereits Remotely Operated Vehicles

\ (ROV) im realen Betrieb eingesetzt. !
D O W W W W

P am Standort Mellach, wo iiberschiissiger
Strom aus Windkraft gespeichert wird. Das
geschieht zwar mit einem Effizienzverlust, ist
aber immer noch besser, als bei einem Uber-
schuss Windkraftwerke abzuriegeln und die
Energie verpuffen zu lassen. Gemeinsam
entwickeln wir nun den Innovationsstand-
ort Mellach weiter: Das Kohlekraftwerk
wird 2020 geschlossen und wir erarbeiten
jetzt neue Konzepte fiir den Standort. Eine
weitere Versuchsanlage mit der Voestalpine
testet auch die direkte Anwendung von grii-
nem Wasserstoff in der energieintensiven In-
dustrie.

Verbund ist klar als Griinstromlieferant
positioniert. Allein in Renaturierungen und
naturnahe Projekte investieren wir bis zum
Jahr 2027 in Summe 280 Millionen Euro. Mit
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Laut Studien gibt es flir den Ausbau der
Wasserkraft in Osterreich ein Potenzial
von ungefdhr 6 bis 8 TWh. Flir das
Erfiillen der nationalen Energieagenda
wdren aber 25 bis 30 TWh notwendig.

dem Ende der Kohleverstromung kommen
wir dann dem Ziel des 100 % CO,-neutralen
Energieerzeugers noch niher, da nur noch
unsere »Netzfeuerwehre, das Gaskraftwerk
in Mellach, weiterhin als ein wesentlicher
Baustein fiir die Versorgungssicherheit Os-
terreichs notwendig sein wird.

(+) PLUS: Osterreich hat sich ambitio-
nierte Klimaziele gesetzt. Welches Potenzial
sehen Sie im weiteren Ausbau der Wasser-
kraft in Osterreich?

Kaspar: Wir haben leider keine zweite
Donau und sind daher mit dem 6kologisch
vertretbaren Ausbaupotenzial relativ an un-
sere Grenzen gekommen. Laut jiingsten Stu-
dien gibt es fiir den Ausbau der Wasserkraft
in Osterreich ein Potenzial von ungefihr 6
bis 8 TWh. Fiir das Erfiillen der nationalen
Energieagenda wiren aber je nach Berech-
nung 25 bis 30 TWh notwendig. Also wird
es verschiedene Initiativen brauchen: Effizi-
enzsteigerungen und Erweiterungen bei be-
stehenden Kraftwerken als auch der Bauvon
neuen Kraftwerken.

Wir haben generell einige Projekte, die
ich noch nicht benennen will, da sie erst im
Planungsstadium und Teil von Forschungs-
kooperationen mit Universititen sind. Prin-
zipiell versuchen wir stets dort, wo sich be-
reits Bauwerke befinden, diese energietech-
nisch zu nutzen. So konnen wir die Kapazitit
von bestehenden Kraftwerksstandorten mit
zusitzlichen Turbinen erh6hen. Auch bei un-
seren Donaukraftwerken sind mit Moderni-
sierungen wie etwa einem Turbinentausch
Effizienzsteigerungen bis zu 5 % erzielbar

(+) PLUS: Wie sieht Ihre Initiative bei
den Erneuerbaren — Windkraft und Photo-
voltaik —aus?

Kaspar: Es gibt ein klares Bekennt-
nis des Verbund-Vorstandes, sich bei die-
sen Technologien weiterhin zu engagieren.
Wichtig sind natiirlich die nétigen wirt-
schaftlichen Rahmenbedingungen. Unsere
Windparks in Niederdsterreich — in Bruck
an der Leitha, Gottlesbrunn, Hollern und
Petronell-Carnuntum —, sowie Standorte in
Ruminien und in Deutschland bilden mit
insgesamt 420 MW Leistung eine solide Ba-
sis. Wir wollen hier organisch weiter wach-

sen und sind auch fiir Beteiligungsmaoglich-
keiten offen.

Die Photovoltaik ist ein grofles Thema
fiir uns, da die Summe an zusitzlicher Erzeu-
gungsleistung, die politisch gefordert wird,
mehrheitlich nur mithilfe der Solarkraft
moglich sein wird. Hier priifen wir gerade
unsere zukiinftigen Moglichkeiten.

(+) PLUS: Der Ausbau der PV wird allen
Erwartungen zufolge vor allem mit Grof3-
kraftwerken passieren — und weniger mit
dem kleinteiligen Zuwachs auf den Hausd-
chern.

Kaspar: Wir sehen beides als sehr wichtig
an. Der Verbund ist mit tiber 50 % am Unter-
nehmen Solavolta beteiligt, das bereits tiber
4.000 Anlagen errichtet hat. Es ist ein gutes
Beispiel fiir ein Schwarmkraftwerk, fur das
wir die Managed Plattform stellen. Auf Ge-
schiftskundenebene wiederum priifen wir
Kooperationen mit der Industrie, darunter
konnen auch grofiflichige Anlagen fallen.

(+) PLUS: Wann und wo wird das erste
PV-Kraftwerk des Verbund errichtet werden?

Kaspar: In naher Zukunft wollen wir die-
sesin Osterreich errichten. Wir befinden uns
noch in Genehmigungsverfahren, aber unse-
re Entwicklungsteams arbeiten daran.

(+) PLUS: Wie kleinteilig wird die
Stromerzeugung in Zukunft aussehen?

Kaspar: Ich glaube nicht an die reine
Kleinteiligkeit, denn diese wird auf jeden
Fall zentral gemanagt werden miissen. Fiir
den einzelnen Teilnehmer werden zielge-
richtete Ein- und Ausspeisungen am Ener-
giemarkt nur schwer moglich sein. Da spre-
che ich noch gar nicht von der Versorgungs-
sicherheit, sondern von Okonomie und Ef-
fizienz. Denn durch die vielen neuen Erzeu-
gungseinheiten wird es zu grofien Verschie-
bungen in der Preisfindung kommen. Gibt
es viel Sonne und Wind, wird der Preis run-
ter gehen. Haben wir die Dunkelflaute, wird
das Gut der Batterie im Keller, etwa auch in
Elektroautos, wertvoller werden. Diese Spei-
cher sind aber nur dann als Handelsvolumen
nutzbar, wenn ich sie mit vielen tausenden
anderen Batterien als Schwarmspeicher zu-
sammenschalten kann. |
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ERFOLGREICHE
STRATEGIEN FUR MEETINGS

Blroangestellte verbringen im Schnitt 50 Tage pro Jahr in Besprechungen. Konkrete Ziele
und neue Technologien konnten diese effizienter gestalten.

VON LIEVEN BERTIER, DIRECTOR GTM STRATEGY BEI BARCO

WIE MITARBEITER/INNEN BESPRECHUNGEN NUTZEN

6 % Meetingerfolg Uberprifen

11 % Auf jemanden warten,
der zu spat kommt

} 31 % Auf Zielerreichun-
gen hinarbeiten

11 % Einrichten der Technik

Nicht niitzliche
Besprechungszeit

13 % Freundlichkeiten
austauschen/Smalltalk

13 % Besprechen der
ndchsten Schritte

15 % Besprechen von Themen, die
nicht Teil der Besprechungsziele sind

Biiroangestellte verbringenim
Durchschnitt 50 Tage im Jahr in
Besprechungen. Zwar werden
mittlerweile die meisten Informationen tiber
Cloudservices, E-Mails, Chats oder Telefo-
nate ausgetauscht, doch bleiben Meetings
weiterhin fester Bestandteil der tiglichen Zu-
sammenarbeit. Dabei werden Bespre-
chungen oft als zeitaufwendig und wenig
produktiv wahrgenommen. Auch stellt sich
die Frage, inwieweit die Gestaltung von Mee-
tings mit dem immer weiter voranschreiten-
den Wandel der Arbeitswelt mithalten kann.
Die Barco ClickShare-Studie hat tiber
3.000 Biiroangestellte weltweit zur Meeting-
kultur in ihren Unternehmen befragt. Die
Ergebnisse der Studie zeigen, dass sich viele
Unternehmen immer noch schwer tun, In-
novationen in den Arbeitsalltag zu integrie-
ren und Besprechungen effizient durchzu-
fithren. Dabei sind Losungen oftmals leich-
ter umzusetzen als gedacht. Barco ClickShare
identifizierte fiinf Faktoren, die fiir den Er-
folg von Meetings entscheidend sind.

>>MitZielenzumehr Struktur <<

In den meisten Unternehmen beginnen
die Probleme bereits mit dem Fehlen von
konkreten Zielen. So gaben 51 % der Be-
fragten an, dass sie regelmiflig nicht wissen,
worum es in Besprechungen geht und welche
Ziele verfolgt werden. Konkrete Ziele bieten
die notige Struktur, um auf ein Ergebnis hin-
zuarbeiten.

Soll eine Entscheidung getroffen, ein
Update tiber eine neue Entwicklung gegeben
oder eine Idee entwickelt werden? Klare Be-
sprechungsziele sollten bereits im Vorfeld an
die TeilnehmerInnen kommuniziert werden,
damit sich MitarbeiterInnen vorbereiten
konnen. Fin Scheitern bei dem Versuch, Ziele
zu definieren, kann bereits ein Indikator da-
fiir sein, dass ein Thema womaglich gar nicht
als Anlass fiir eine Besprechung ausreicht.

Ineinem durchschnittlichen Meeting von
49 Minuten werden 15 % der Zeit mit irrele-
vanten Themen, 13 % mit Smalltalk und 11 %
mit dem Warten auf andere TeilnehmerIn-
nen verschwendet. Nur 22 Minuten verblei-
ben zur Erreichung der Ziele. Mitarbeite-
rInnen verbringen so bis zu zwei Tage pro
Monat mit unproduktiv genutzter Bespre-
chungszeit.

Grundsitzlich sollten nur Personen ein-
geladen werden, die zur Erreichung der Be-
sprechungsziele beitragen konnen. 52 % der
Befragten gaben an, dass sie regelmafig an
Besprechungen teilnehmen, die irrelevant
fiir sie sind, und in 20 % der Fille Entschei-
der und Schliisselpersonen fehlen.

>>Neue Technologien <<

Besonders bei der technischen Ausstat-
tung schnitten die meisten Unternehmen
in der Umfrage schlecht ab. Viele Betriebe
bieten noch immer keine modernen tech-
nischen Losungen fiir Unified Communica-
tion (UC) an. So werden 11 % der Zeit von

Nitzliche Besprechungszeit
36 % Millennials
31 % C-Suite / Vorstand

45 % 44 % 42 %
Deutschland Frankreich GroBbritannien

Besprechungen mit dem Anschlieflen und
Einrichten von Technik verwendet. Gleich-
zeitig gaben 65 % der Teilnehmer an, dass sie
regelmifig mit ihren eigenen Laptops und
Equipment arbeiten und Probleme haben,
diese bei Meetings anzuschlief3en.

Um die Zusammenarbeit zu férdern,
sollten Unternehmen auf einfach einzu-
richtende »Bring Your Own Device«- und
Plug'n’Play-Technologie als Teil eines UC-
Konzepts setzen. Uber einfache ClickShare-
Losungen, Bildschirme, Laptops, Apps und
Clouddienste gibt es bereits eine ganze Reihe
bewihrter Losungen, um Inhalte unkompli-
ziert zu teilen und gemeinsam zu bearbeiten.
Knapp die Hilfte der Beschiftigten arbeitet
nicht regelmifig von einem festen Arbeits-
platz aus und muss fiir Besprechungen von
auflen zugeschaltet werden. Durch den Ein-
satz von moderner Technik konnen remote-
arbeitende MitarbeiterInnen virtuell an Be-
sprechungen teilnehmen. Das kann die Zu-
sammenarbeit zwischen Onsite- und Off-
site-Arbeitskriften maflgeblich verbessern.

Konventionelle Besprechungsrdume
werden zunehmend von Besprechungen im
Huddle-Stil abgelost. Huddle Rooms sind
kleine, nicht buchbare Raume, in denen
Gruppen von zwei bis vier Personen kurze
und spontane Meetings durchfithren kon-
nen. Die Anpassung an neue Trends muss je-
doch mit einem Wandel in den Képfen des
oberen Managements beginnen, die den Weg
fiir Verdnderung frei machen. |
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Zwei Komponenten sind es, die Organisationen nach
vorne bringen: starkes Denken und starkes Handeln.
Ware dies jedoch so leicht umzusetzen, wirden sich
Unternehmen nicht mit einem kleinen Plus zufrieden-
geben, sondern weitaus hohere Ziele anstreben.

VON MATTHIAS KOLBUSA
Sogut ein Unternehmen auch op-
timiert und perfektioniert: Echte
Erfolgsspriinge gelingen nur, wenn
Dinge tiefgreifend anders gemacht und an-
schliefend konsequent verfolgt werden. Pro-
dukte hiappchenweise besser machen? Die
Zulieferer im Preis driicken oder die Ver-
kaufsstrategie nuanciert anpassen? Diese
und dhnliche Mafinahmen erzeugen maxi-
mal ein Auf-der-Stelle-Treten auf hoherem
Niveau. Und so ist es hochstens eine Frage
der Zeit, bis ein Mitbewerber unerwartet mit
einer brandneuen Idee vorbeizieht.
Konsequent starkes Denken und starkes
Agieren verlangen einer Organisation einiges
ab und setzen grofle Willensstirke voraus —
eine Intensitit, die beim Erdenken neuer Lo-
sungen ebenso stark ist wie bei deren Um-
setzung. Denn die Verfilhrung, aus Bequem-
lichkeit und Mangel an Mut das Immerglei-
che zu denken und alte Blaupausen auf kom-
plett neue Fille anzuwenden, ist grof3. Fakt
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ist, dass viele eminent fleiffige Unternehmen
an der Bequemlichkeit im Denken scheitern,
ebenso wie andere, die zwar hervorragende
Ideen produzieren, aber aufler einem Stot-
tern im Triebwerk keinen Schub auf die Dii-
sen bekommen.

Der fiir diesen Schub notwendige Wille
kommt weder aus dem Nichts, noch lisst er
sich per »Command and Control« erzwin-
gen. Um fur einen Erfolgssprung tiber sich
hinauszuwachsen, brauchen Menschen ein
leuchtendes und begehrenswertes Ziel, das
ihnen jede Miihe wert ist. Leider gelingt es
den meisten Unternehmen durch schwaches
Denken nicht, die nétige Emotionalitit zu
erzeugen.

>>DasUnméglichetun <<

Die amerikanischen Navy Seals haben
den Ruf und die Fahigkeit, unmoglich er-
scheinende Anstrengungen zu meistern und
Entbehrungen auf sich zu nehmen. Sie glau-

ie Kraft der
avy Seals

ben, dass Menschen erst bei 40 % ihrer mog-
lichen Leistung sind, wenn sie sich am Ende
ihrer Kraft wihnen. Der Schliissel zu dieser
besonderen Stirke ist ein starkes Motiv, das
die Seals »Why« nennen.

Um dieses »Warum« ins Unternehmen
zu transportieren, werden die angestreb-
ten Ergebnisse als emotional aufgeladene
Zielbilder formuliert, fiir die Menschen mit
vollen Herzen brennen. Ersehnenswerte
Ziele sind niemals abstrakt und beantworten
immer die Frage, was erlebbar gewonnen ist,
wenn sie erreicht wurden.

So zieht beispielsweise ein Autobast-
ler, der seinen klapprigen Oldtimer in ein
Schmuckstiick verwandelt, seine Energie
nichtaus den technischen Daten des Wagens.
Er imaginiert vom ersten Schraubendreh an
das Gefiihl, mit dem chromblitzenden Ge-
fihrt im strahlenden Sonnenschein und bei
offenem Verdeck zum Oldtimer-Treffen zu
cruisen. Dieses Bild zieht ihn jeden Abend
nach der Arbeit in die Garage und bestimmt,
was er tut: »Was muss ich heute konkret erle-
digen, das mich dem Bild niherbringt?« und
nicht »Was steht seit Wochen im Plan?«.

>>Schwaches Denken <<

Genau daran scheitern Unternehmen,
wenn sie Ziele ausschlie8lich als Zahlen
in Prozent, Euro oder Dollar formulieren.

Foto: iStock



Ebenso schematisch gehen sie im Anschluss
vor: Vom Startpunkt (A) aus planen sie jede
Menge Aktivititen und Meilensteine, um zu
ihrem abstrakten Ziel (B) zu kommen. Weil
der Plan und seine Aktivititen regieren, wird
der Prozess am Input und nicht am Output,
dem Ziel orientiert. In diesem buchstib-
lichen Push-Modus werden die Mitarbeiter
mit Druck zum Erreichen einer kalten Zahl
getrieben.

Stockt der Prozess oder droht zu schei-
tern, macht das Management automatisch
mehr vom Gleichen oder steuert hektisch
immer neue Aktivititen ein,um den Plan mit
Gewalt zu halten. Das Einhalten des Kurses
erzeugt jedoch nur Scheinsicherheit. Denn
was nutzt die Treue zum Plan, wenn man
durch neue Umstinde viel effizienter sein
koénnte oder wenn der Kurs lingst nicht mehr
aufs Ziel weist? Dass ein Ziel in Zahlenwerten
psychologisch nicht dazu geeignet ist, Mitar-
beiter zu begeistern, versteht sich intuitiv. Fiir
Prozente kann man nicht brennen.

>>Starkes Denken <<

Erheblich umsetzungsstiarker sind Un-
ternehmen, deren Prozesse vom Output,
vom Ziel her gesteuert werden. Ausgehend
vom emotionalen Zielbild (B) legen sie fest,
welche Bausteine fiir den Fortschritt erfor-
derlich sind und wo zu starten (A) ist. Von da
an fithren nur zwei Fragen auf dem weiteren
Weg, die téglich gestellt werden: »Was bringt
uns dem Ziel am nichsten und wie messen
wir verlisslich, ob und wie wir vorankom-
men?« Kommt es unterwegs zu Riickschla-
gen, ist der Wille, sie fiir das Zielbild zu tiber-
winden, derart stark, dass nichts das Team
aufhalten kann. Es wird im Pull-Modus ma-
gisch vom Ziel angezogen.

Wenn den Autobastler nach einem lan-
gen Arbeitstag die Miidigkeit peinigt, wih-
rend das Oldtimer-Treffen niher riickt,
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treibt ihn das starke emotionale Warum an,
die Aufgabe auch an diesem Abend anzupa-
cken. Letztlich ist das nichts anderes, als der
Antrieb, im Managementalltag das ellenlan-
ge Protokoll zu lesen oder sich ans Konzept
zu setzen, obwohl man sich gerade im Ideen-
Leerlauf zu befinden scheint.

>>Mentale Stirke <<

Die Motivation iiber emotional erstre-
benswerte Ziele ist nur die eine Seite. Um sie
zu erreichen, braucht es zusitzlich den Wil-
len, es sich maximal unbequem zu machen
und, damit verbunden, hohe mentale Stirke.

Maximaler Diskomfort beschrinkt sich
nicht darauf, mehr zu arbeiten als gew6hn-
lich, sondern bedeutet dariiber hinaus ei-
ne Kultur, in der man mit mentaler Stir-
ke selbst Dinge tut, die emotional heraus-
fordernd sind. Besonders zeigt sich das in
der Kommunikation und der Fehlerkultur.
Einem Kollegen sagen, dass sein Konzept ei-
nen Webfehler enthilt, verlangt ebenso viel
mentale Stirke wie der Umgang mit ver-
gleichbarem Feedback, das man selbst aus-
halten muss. Es liegt in der Natur jeglicher,
auch der konstruktivsten Kritik, Schuld-
und Schamgefiihle auszuldsen, die einem
Erkenntnisgewinn und dem Fortschritt im
Weg stehen konnen.

Menschen mit mentaler Stirke beherr-
schen ihre Emotionen, statt von ihnen be-
herrscht zu werden. Sie iiberwinden alle
negativen Gefiihle, die das Vorankommen
bremsen. Niemand diskreditiert mehr den
intelligenten Vorschlag eines Kollegen, um
eine alte Rechnung zu begleichen. Keiner
versteift sich auf sture Rechthaberei, wenn
jemand eine eigene Ausarbeitung nachvoll-
ziehbar kritisiert. Aus »Da fehlt dir das Ver-
stindnis. Glaub mir, wir haben das tiber-
priift« wird kiinftig »Kannst du bitte prézi-
sieren, was du daran strittig findest? Gern

STRATEGIE

ZUR
PERSON

> Matthias Kolbusa ist

Strategie- und Verande-
rungsexperte, Bestsellerautor und
Vortragsredner. 2017 erschien sein
Buch »Konsequenz! Management
ohne Kompromisse - Fhren mit
Klarheit und Aufrichtigkeit«im
Ariston Verlag.

Info: www.kolbusa.de

tiberpriifen wir es gemeinsam und dndern es
bei Bedarf.«

>> Disziplinund Wille <<

Die meisten Projekte und Strategieum-
setzungen scheitern nicht an Fahrlissigkeit
oder unabwendbaren Katastrophen, sondern
an fehlender Qualitit, Geschwindigkeit und
Disziplin in der Umsetzung. Besonders zeigt
sich das bei Dingen, die iiberaus anstrengend
sind, die keinen Spaf§ machen, die keine Pro-
filierung versprechen und die Uberstunden
erfordern.

Navy Seals brechen derartige Mammut-
aufgaben mental in machbare Teilstiicke he-
runter. Wihrend sie im eiskalten Atlantik
liegen, um ihre Widerstandshirte zu stirken,
teilt ihnen der Ausbilder mit, dass sie spater
200-Kilo-Baustimme zehn Kilometer den
Strand heruntertragen mussen. Statt entmu-
tigt zu reagieren, stiirmen sie an Land und
denken in Etappen: bis zum Strandkiosk da
vorne, bis zur Felsnase dahinter und immer
S0 weiter.

Aus den gleichen Griinden brechen auch
Unternehmen ihre anspruchsvollen Ziele in
motivierende emotionale Zielbilder herun-
ter. Jedes dieser Teilziele ist so aufgestellt,
dass es hohe Befriedigung vermittelt, es im
gemeinsamen Kraftakt zu schaffen. Was ei-
nen fiir alle und alle fiir einen kimpfen lisst,
sind nicht die Kommandos der Fithrung,
sondern das gemeinsame Uberwinden von
Grenzen, die zuvor fiir uniiberwindbar ge-
halten wurden.

Spafl macht das zugegebenermafien
nicht jeden Tag, es erzeugt aber Fighting
Spirit und Stolz, der mit den gemeisterten
Strapazen wichst. Wenn reife Menschen
sich Grof8es zutrauen und scheinbar Uber-
menschliches mental in Chancen und in er-
reichbare Etappen verwandeln, vermégen sie
tatsidchlich Berge zu versetzen. |
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VON VALERIE HAGMANN

Wer oft fliegt oder einfach larmempfind-
lich ist, wird die Vorziige von aktivem
Noise Cancelling bei Kopfhorern viel-
leicht schon kennengelernt haben. Gliick-
licherweise wird das Angebot hierbei im-
mer vielfaltiger. Denon zeigt ein kabel-
loses Over-Ear-Headset in edlem Look
mit gewohnter Denon-Klangqualitat. .
Dank zweier Mikrofone eignet es sich

auch zum Telefonieren und bietet biszu
20 Stunden Akkulaufzeit.

KABELLOS
LADEN FUR ALLE

FLAGGSCHIFF-
KONKURRENZ

Mit dem Axon 10 Pro mischt ZTE den
Premium-Smartphonemarkt auf. Das
stylische 6,5-Zoll-Gerat mit schim-
merndem Metallgeh&duse fahrt mit
Triple-Kamera, farbintensivem
OLED-Display und allerlei Extrafea-
tures auf. Besonders beeindruckend ist die

Leistung, welche schon in den Benchmarks so ziemlich al-
le anderen Highend-Smartphones toppt. Dabei halt der
Akku bis zu zwolf Stunden durch. Das Gesamtpaket mit
Schutzhiille und USB-C-Adapter fiir Audio-Gerate gibt es
fiir unter 600 Euro.

ZTE Axon 10 Pro, ca. 599 Euro
www.ztedevices.com

Die Aspire-Notebook-Serie von
Acer darf sich einer Rundumerneu-
erung erfreuen. Im dritten Quar-
tel 2019 kommen die Neuaufla-
genin gewohnter Qualitat mit ver-

Kein Kabelsalat, kein leidiges Suchen des Lade-
gerates: Mit diesem Adapter fiir Smartphones kon-
nen auch Gerite ohne drahtlose Ladefunktion aufge-
riistet werden. Der hauchdiinne Adapter wird auf die
Rickseite des Smartphones geklebt und via USB-Typ
C bzw. Micro-USB-Buchse verbunden. Er passt auch
unter die meisten Schutzhiillen.

Hama Induktivadapter, ab 16,99 Euro (UVP)
www.hama.de

06 - 2019 WWW.REPORT.AT

besserten Features nach. Im Angebot
sind Display-GréRen zwischen 14 und
17 Zoll, die Ausstattung ist je nach ge-
wahltem Modell sehr unterschiedlich.
Das Top-Modell eignet sich nicht nur fiir
den Business-Einsatz,sondernauchfiirs
grafikintensive Spielevergniigen.

Fotos: iStock, Hersteller



HEISSES EISEN

Nochein Gadget fiir die Grillsaison: Der
Meateristeindrahtloses Thermometer,
das bei der Zubereitung von Fleisch un-
terstiitzt. Der stabformige Sensor misst
die Temperatur von Speisen auf +/- 0,5
Grad genau, ist wasserfest und lauft,
fast schon altmodisch, mit Batterie. Die
neueste Auflage des Tools hateine Blue-
tooth-Reichweite von etwa 50 Metern
und meldet via dazugehdriger App flr
iOS und Android, wenn das Gericht die
ideale Temperatur erreicht hat.

Meater+, 109 Euro (UVP)
www.meater.com
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EIN HALLELUJA VON RAINER SIGL

Gottsalbaluns

Gut, dass in der profanen Politik endlich durch eine messianische Lichtgestalt etwas Spiritualitat einkehrt.

Und in der finstersten Stunde, als der Skorpion auf der Insel Ibiza seinen

giftigen Stachel gegen sich selbst und somit auch gegen IHN richtete,

wandte ER sich ab voll Kummer und sprach zu sich selbst und ein paar

“ spontan von seinen Jiingern engagierten Zufallspassanten: Hier zerbricht nun das
grofRe Werk, doch sehet, meine Hande sind so rein wie mein Gewissen. Flirwabhr,

ICH habe den Skorpion an meinem Busen genahret und ihm Gberlassen mannigfa-
che Troge , um ihn und seine Brut zu nahren. Und ihr klagtet: Herr, seht lhr nicht,

dass es ein Skorpion ist? ICH aber erwiderte: Wahrlich, auch ein Skorpion mag nutz-

Wabhrlich, ich sage

euch: SEIN Weg

haterst voll das Werk des Herrn, also das meinige, tun.
begonnen. Und wahrlich, ICH vollbrachte

dank ihm groBe Taten, wie das
” Ausmisten der Stalle und Hauser ‘[

vom Geruch des roten Erzfein-
des, die Erweiterung des frommen

FEINLOBPREIS
DEMHE

RRN.

J)

Tagwerks auf zwolf Stunden des gottgefalligen Dienstes, das Verbleiben des Rau-

Licht unserer Gnade zuriickkehren.
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cheropfers in allen Gaststatten und vor allem den einstimmigen Lob und Preis der
Ruhmestaten des Herrn, also meiner selbst. Und kein Flinkchen der Zwietracht be-
fleckte die tibergrol3e Sehnsucht nach Harmonie bei euch, meinen Untertanen.
Doch nun, oh ihr Kleinglaubigen, stehet ihr hier und wehklaget, »Oh Herr, wir
haben es doch gesagt, es war ein Skorpion?« Wahrlich, ICH sage euch: Auch das
kleinste, gemeinste Tier, das unter den braunsten Felsen sich ringle, hat seinen
Platz im grof3en Plan des Herrn und verrichtet mein Werk. So auch der Skorpion,
mag er sich auch prahlerisch selbst in den feisten zuckenden Leib stechen und da-
mit seinen Untergang verursachen. Ich sage euch: Schon bald wird er reumditig ins

Da murmelte das Volk und raunte und es erhob sich ein Twittern und Kom-
mentieren, dass er fiir einen Moment all seiner Message Control verlustig ging.
Docher lief3 sich seine Gram nicht anmerken, sondern sprach weiter: Ohihr Klein-
glaubigen! Wisset ihr denn nicht mehr, welche Wunder ICH um euretwillen schon
vollbrachte? Wie ICH die Balkanroute mit eigenen Handen verschloss? Wie ICH
die alten roten Goétzen hinwegfegte? Wie ICH den Skorpion mir und allen, die gu-
ten Willens und guter Bonitéat sind, nutzbar machte? Ach, so fallet ihr ab von mir!
Nun gut, so sehet, wie die Welt ohne mein Leuchten aussehen méoge.

Und er wandte sich ab und wanderte in die sommerliche Eindde des Landes hi-
naus, fernab von den schmutzigen Marktplatzen der Quatschbuden, in denen sich
die Pharisaer aller Parteien gemeinsam mit dem Skorpion grunzend walzten und
wolllstig miteinander abstimmten, wie es ihnen gerade gefiel. Da erhob sich gro-
Bes Wehklagen und Zahneklappern unter seinen Getreuen. Doch er lustwandelte
unter dem gemeinen Volke und horte sich an, wie sehr es sich nach ihm verzehrte.

Vondort kehret er dereinstim Herbst zuriick, um sein Werk zu vollenden, auf dass
es seinen Grol3spendern gefalle. Denn wahrlich: Sein Weg hat erst begonnen. |

Foto: iStock



Stirbt das Meer.
Stirbt der Wal. GREENPEACE

meeresschutz.greenpeace.at

*Mit Ihrer SMS erklaren Sie sich einverstanden, dass Greenpeace Ihre Telefonnummer zur Kontaktaufnahme
fur diese Kampagne erheben speichem & verarbeiten darf. Diese Einwi iligung kann jederzeit mit Wirkung fir die
Zukunit per Nachricht an semoe@grempeac e.at oder Greenpeace, Fernkorngasse 10, 1100 Wien widerrufen
werden. SMS-Preis laut Tarif, keine Zusatzkosten.

Greenpeace dankt fur die kostenlose Schaltung dieses Inserats.
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