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Bilder zum Hinhoren
Kunstblicher bekommen mit
Audio-CDs ganz neuen Charme

Kunst ist ,,in*. Tdglich werden neue Galerien eréffnet. Messen, die Bilder,
Skulpturen oder Installationen zeigen, sind Publikumsmagnete. Kein Wunder,
dass inzwischen auch Verlage und Medien neue Wege gefunden haben, das an-
spruchsvolle Publikum zu informieren und zu begeistern. Ganz vorne mit dabei:

Der Hatje Cantz-Verlag und KMS.

Das Profil des Verlags ist klar defi-
niert: Als Vermittler von Kunst versteht
sich das Unternehmen und ist (berall
dort aktiv, wo sie zu Hause ist — seit ei-
nigen Jahren auch in den Neuen Medien.
Mit der “Kunst zum Hoéren” entwickelte
das Unternehmen daher eine Lésung, die
das klassische Kunstbuch auf unterhaltsa-
me und anspruchsvolle Weise erginzt: ein
Audioguide des Museums auf einer Au-

dio-CD, zusammen mit einem Bildband,
der die wichtigsten Objekte und Bilder
der Ausstellung prisentiert.

Pro Jahr erscheinen bis zu sechs
Horbiicher beim Verlag, der im baden-
wiirttembergischen Ostfildern ansissig
ist. Egal ob Kunstausstellungen, Sammlun-
gen oder andere hochrangige Ereignisse
der nationalen Kunstszene — die visuel-
len Kunstwerke werden in den Sprachen
Deutsch und Englisch sozusagen ,ver-
tont*.

Natiirlich ist auch die Verlags-
tatigkeit dem Wandel der Zeit unterwor-
fen. Ging es frither darum, Kunstwerke
gekonnt und mit der richtigen Papier-
wahl in einem Bildband darzustellen,
kommen nun neue Aufgaben hinzu.
“Viele Kiinstler arbeiten mitt-

lerweile mit digitalen Bildern”,
berichtet Jennifer Seefeld vom

Hatje Canz-Verlag.

SPANNENDE
ZUSATZINFOS RUND

UM DAS BILD
Ein H6rbuch hat im Normalfall
eine Linge von 50 bis 60 Minu-
ten. "Es handelt sich hierbei nicht
wie bei der Belletristik um die klas-
sische CD, die man beispielsweise auf
einer Autofahrt hort. Der Nutzer sollte
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Liebe Leserinnen und Leser,

alles flieBt. Heraklit und nach
ihm auch Platon hatten schon
damals recht. Heute veran-
dern sich die Umstédnde sogar
schneller als es uns lieb ist.

Schaffen wir es jedoch, ohne Angst
damit umzugehen, haben wir
eine groBe Chance, diese Verin-

derungen positiv zu nutzen. Das
trifft fir den privaten Bereich zu,
aber auch fiir den beruflichen. Ein
Beispiel: Als wir vor vielen Jahren
mit KMS starteten, waren Musik-
kassetten unser Hauptprodukt.
Heute muss ich jungen Menschen
schon mal erkldren, was das ist.

Das Prinzip Verdnderung ist aller-
dings gleich geblieben. Es ist nur
schneller geworden und die Themen
haben sich geandert. Onlinekom-
munikation. Oder Socialmedia.

Und diesen neuen Themen wollen
wir uns als KMS ebenfalls stellen
(ich bin mal gespannt, was wir

in 20 Jahren dariiber denken).

Unsere Geschiftsidee, Informati-

onen verfiigbar zu machen, lasst
sich noch in viele Richtungen
erweitern. Ein Projekt gehen wir
deshalb mit besonderem Enga-
gement an, intern nennen wir es
,»Kreative Dienstleistungen®.

Filme, Videos, Animationen sind
die zurzeit erfolgreichsten Medien.
Das merken wir, weil wir immer
mehr DVDs und USB-Sticks davon
produzieren. Und deshalb wollen
wir Sie mit unseren Komplettpa-
keten kiinftig von A-Z betreuen
und enorm entlasten. Sie sagen
uns, was Sie sich vorstellen. Und
unsere Kreativen setzen das dann
mafBgeschneidert fiir Sie um.

Mit herzlichen GriiBen

7 iR
Ihr Reiner Kafit
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Jochen Mai,

Ressortleiter der WirtschaftsWoche
und Autor der Karrierebibel
(www.karrierebibel.de)
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Win-win?
Oder win-lose?

Kennen Sie die
Harvard-Methode!?

Kein Konzept hat Verhandlungsstrategen
in den vergangenen 20 Jahren mehr inspi-
riert als das Konzept des Win-win — also
ein dauerhaftes Ergebnis, das beide Par-
teien zufriedenstellt. Beide gewinnen, das
Gliick wird verdoppelt — Win-win. Dieses
Doppel-Satz und Sieg-Spiel geht auf die
sogenannte Harvard-Methode zuriick. Sie
wurde in den frithen Achtzigerjahren an
der gleichnamigen Universitat entwickelt.
Sie besteht aus den vier Grundsitzen:

I. Menschen und Probleme werden
getrennt voneinander behandelt.

2. Verhandle Interessen - nicht
Positionen.

3. Entwickle Optionen, die fiir beide
Seiten von Vorteil sind.

4. Das Ergebnis muss auf objektiven
Kriterien beruhen.

Der Kern der Harvard-Strategie ist,
bei jeder Verhandlung sachlich zu bleiben,
weil das — jedenfalls theoretisch — zu
besseren Ergebnissen fiihrt. Entscheidend
fir den optimalen Ausgang solcher Ver-
handlungen sind namlich nie die gegensei-
tigen Forderungen, sondern die wahren
Interessen (oder Motive) dahinter.

Ein Beispiel: Stellen Sie sich zwei
Schwestern und eine Orange vor.

Beide wollen die Frucht haben. Also
argumentieren sie sich erst ein wenig
warm, gefolgt von gebremstem Gezicke,
etwas Keifen, etwas Schmollen, Heulen,
Schreien. Zum Schluss verhandeln sie
schlieBlich miteinander — und einigen sich
auf einen klassischen Kompromiss: Die
Schwestern teilen die Orange in zwei
gleich groBe Hilften. Die erste Schwester
schilt nun ihre Hilfte, isst das Frucht-
fleisch und schmeiB3t die Schale weg.

Die andere schilt die Orange ebenfalls,

JOCHEN MAL

Al Higelin il Diosatze
Hiin ilein Jih

schmeiBt aber das Fruchtfleisch weg und
benutzt die Schale zum Backen. Irgend-
wie dumm gelaufen: Hitten beide vorher
nicht iiber ihre Forderungen (»lch will
die Orange haben!«) verhandelt, sondern
tber ihre Interessen (»lch will damit ba-
cken.« »lch will sie essen.«) gesprochen,
wiren sie zu dem besseren Ergebnis
gekommen: Eine bekommt das gesamte
Fruchtfleisch, die andere die Schale der
ganzen Orange.

Und genau das ist das Grundproblem
von Verhandlungen. Wir sehen immer
nur die gegensitzlichen Forderungen
und den Konflikt der unterschiedlichen
Positionen statt die wahren beiderseiti-
gen Note und Wiinsche. Dariiber lieBe
sich aber viel leichter verhandeln. Wer
es schafft, diese stillen Beweggriinde bei
seinem Gegeniiber zu erkennen und diese
zum Gegenstand der Gesprache zu ma-
chen, verhandelt erfolgreicher: Psycho-
logisch, weil er dem anderen signalisiert,
dass er ihn ernst nimmt und versteht.
Taktisch, weil er sich mit der eigenen
Forderung spdter fast immer durchsetzt,
wenn er zundchst das Problem des ande-
ren l6st.

Bei aller Sympathie: Die Harvard-
Methode ist nicht perfekt. Denn sie setzt
voraus, was in der Realilit nur selten der
Fall ist: Beide Seiten meinen es gut mitei-
nander. Weil3 Ihr Gegeniiber nicht, dass
es [hrem Untemehmen gerade blendend
geht und er fiir lhren Laden eine wichtige
Rolle spielt, wird er auf den Hinweis auf
schmale Budgets und die angespannte
Marktlage womoglich eingehen. Kurz-
um: Der Kunde wird ausgenutzt und
verschaukelt — nach Strich und Faden.
Das Problem nennt die Wissenschaft
asymmetrische Information — die eine
Seite weill mehr als die andere annimmt.
In der Realitdt ist das fast immer der Fall.
So ist automatisch derjenige im Vorteil,
der mehr weiB. Und nicht wenige nutzen
das auch sofort aus. Das Ergebnis ist eine
Win-lose-L&sung. Es sei denn, der andere
ist wirklich sehr, sehr gutwillig.

Jochen Mai

=>  Fortsetzung von Seite |

auch das Bild dazu sehen", sagt Seefeld.
Klassischerweise ruft der Betrachter die
Audio-Datei auf einem PC, einem Note-
book, einem CD-Player oder aber einem
MP3-Player ab. Das Bild schaut er sich pa-
rallel dazu im Buch an.

Das Corporate Design der Hérbuch-
reihe wurde zu Beginn der Produktent-
wicklung erstmals vom Verlag entworfen
und dann mit den Museen abgestimmt.
Nachdem sich dieses Grundmuster be-
wihrt hat, kénnen nun die jeweiligen In-
halte von den Fachleuten eingearbeitet
werden. “Im Normalfall stellt ein Museum
30 Bilder sowie die dazugehorigen Texte
zur Verfiigung. Am Ende lesen natiirlich
nochmals unsere Lektoren Korrektur”,
schildert Seefeld den weiteren Arbeits-
ablauf. Dann kommen die fertigen Daten
zu KMS, wo anschlieBend qualitativ hoch-
wertige CDs gepresst werden. ,,Bei vielen
Auftriagen kriegen wir gar nicht mit, was
anschlieBend mit den von uns produzier-
ten Kopien geschieht®, erklart KMS-Kun-
denbetreuerin Sandra Mika, ,,aber hier
wissen wir, dass sie Teil eines spannenden
Horbuchs werden. Umso mehr freut sich
ihr Team, wenn dann ein Belegexemplar
den Weg zuriick zu KMS findet.

Auch Gerd Hatje, der mittlerweile
verstorbene Griinder des Verlages, hit-
te an dem Produkt mit Sicherheit seine
helle Freude gehabt. Im Jahr 1945 erhielt
der damals 30-jahrige gelernte
Schriftsetzer von der

alliierten
wore®
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Militarregierung die heil begehrte Ver-
lagslizenz. Aufgrund zahlreicher Kontak-
te des Griinders in die Kunstszene hatte
er sein Thema schon bald gefunden. Von
diesem Zeitpunkt an begann der unauf-
haltsame Aufstieg des Unternehmens zum
heutigen Marktfiihrer. Nun ist die Kunst
also im Multimediabereich zu Hause.

WEITERE INFOS: SANDRA MIKA
Fon +49 (0) 2234 9908-505
SMI@KMS.EU
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Internet schafft engagierte Biirger
User keineswegs nur oberflachlich

Zur politischen Meinungsbildung ist das Web speziell bei Jugendlichen ein mdchtiges Instru-
ment. Nicht zuletzt die von Agypten ausgehende Protestbewegung in den arabischen
Ldndern hat die bedeutende Rolle der Online-Medien in dem Prozess unter Beweis gestellt.

Allerdings kann das Internet entgegen
weitldufiger Meinungen nicht nur Wellen
auslosen und gleichgeschaltete Massen in
Bewegung bringen. Vielmehr schafft es
gerade bei der Jugend mehr echtes und
tiefgreifendes Engagement in gesellschaft-
lich und politisch relevanten Fragen.

PERSPEKTIVEN-VIELFALT
Anders als angenommen kratzen ju-
gendliche Web-User mit politischem Inte-
resse nicht bloB an der Oberfliche. Eine
Langzeitstudie des Humanities Research
Institute an der University of California
raumt mit dem Vorurteil auf, dass sich die

Nutzer nur mit jenen politischen Pers-

pektiven auseinandersetzen, mit denen
sie (ibereinstimmen. Stattdes-
sen beschiftigen sie sich

im Internet laut

Experten mit ver-
schiedenen  politi-
schen Standpunkten.

Ein GroBteil des
offentlichen und politi-
schen Lebens geschieht
mittlerweile online. Der
Aktivismus der Jugend-
lichen ist dabei keineswegs seicht, son-
dern geht in die Tiefe, meinen die Wis-
senschaftler. Haufig distanzieren sich die
User zwar von traditionellen Wegen.

Kino wieder gro3 im Kommen
3D-Blockbuster locken Besucher und Werber

Das Kino hat seine Krise zumindest teilweise verdaut und lockt vor allem dank der 3D-Technik viele
Besucher in die Sdle. Mit dem Strom schwimmen auf3erdem wieder mehr Werbetreibende, die ihre
Spots von der Leinwand flimmern lassen. Erstmals seit drei Jahren sind ihre Investitionen in den
deutschen Kinos gestiegen — und das sogar krdftig.

m lautesten klingelten die Kas-
sen im Vorjahr bei James Came-
rons Science-Fiction-Abenteuer

»Avatar — Aufbruch nach Pandora‘“. Rund
acht Mio. Zuschauer haben den Blockbus-
ter allein in der Bundesrepublik im Kino
gesehen. 88 Prozent davon wihlten die
dreidimensionale Version. Obwohl| die
Publikumszahlen im Vorjahr insgesamt
riicklaufig waren, haben die Werbeinves-
titionen gerade anldsslich der Filmstarts
stark beworbener Streifen stark zugelegt.

So hatte die Kinowerbung anders als in
den traditionell ruhigen Sommermonaten
in der Vorweihnachtszeit Hochkonjunk-
tur.

erschiedene Branchen wie Spiele
VUnd Spielcomputer sowie Kor-
perschaften oder die Hersteller
alkoholfreier Getrianke waren mit Wer-
beeinschaltungen im Kino im Vorjahr

besonders aktiv. Die zehn Top-Segmente
haben dabei fiir beinahe die Hilfte des

Ihr Engagement findet hingegen in den

neuen Medienkandlen wie Blogs, Social
Networks oder Diskussionsforen seinen
Raum.

gesamten  Kinowerbedrucks gesorgt.
Den mit 9,5 Minuten lingsten Werbefilm
steuerte Hornbach mit ,,Das grenzenlose
Haus* bei. Insgesamt wurde in den Kinos
laut Nielsen 2010 ein Bruttowerbedruck
im Wert von mehr als 81 Mio. Euro ge-
neriert — ein Plus von 12,2 Prozent. Bei
der Neukunden-Akquise kletterten die
Umsitze besonders stark. 131 Unterneh-
men schalteten erstmals Spots mit einem
Budget von 10,6 Mio. Euro.
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LED-Bildschirme verandern die innere Uhr
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Eingriff in die Produktion des

Dunkelheitshormons Melatonin

Wer abends vor Laptop- oder Flachbildschirmen mit LED (Light Emitting Diode)-Hinter-
grundbeleuchtung sitzt, ist dabei wacher und kann konzentrierter arbeiten als bei kon-
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ventioneller Beleuchtung. Zugleich verschiebt er damit jedoch seine innere Uhr deutlich.
Das berichten Basler Schlafforscher und Kollegen des Fraunhofer-Instituts fiir Arbeits-
wirtschaft und Organisation in der Fachzeitschrift "Journal of Applied Physiology".

LED-Beleuchtung bietet monochro-
matisches Licht, das im Gegensatz zu den
meisten anderen Lichtquellen nur eine
bestimmte Wellenlinge abgibt. "Das In-
tensitatsmaximum liegt bei LED-Screens
bei ungefihr 464 Nanometern Wellenlan-
ge. Das ist ein blaues Licht, auf das unsere
Augen besonders empfindlich reagieren",
erklart Studienleiter Christan Cajochen.
Uber die so genannten Melanopsin-Re-
zeptoren auf der Netzhaut aktiviert blau-
es Licht den Nucleus suprachiasmaticus
im Gehirn, den Sitz der inneren Uhr, der
wiederum das Dunkelheitshormon Me-
lantonin und damit indirekt die Schlafrig-
keit steuert.

er Nachweis dafiir gelang den
Forschern durch Versuchsper-
sonen, die abends fiinf Stunden

lang teils vor Computer mit LED-Bild-
schirmen, teils vor solchen mit anderer
Beleuchtung gesetzt wurden. Die LED-
Gruppe reagierte um durchschnittlich 20
Prozent schneller, fiihlte sich wacher und
schnitt in kognitiven Tests und Wortpaar-
Lerntests besser ab. Zudem blieb die
abendliche Melatonin-Produktion linger
unterdriickt. "Einen so deutlichen Effekt
hatten wir nicht erwartet, war doch das
Licht mit rund 80 Lux relativ schwach und
das Wellenldngen-Spektrum mit Ausnah-
me des Blaulicht-Peaks ahnlich", berichtet
Cajochen.

HORMONSPIEGEL
VERANDERT SICH

Geteilter Meinung ist der Chronobio-
loge iiber die Bedeutung des Ergebnisses.
"Wer abends arbeiten muss, profitiert
von LED-Licht. Dennoch veréndert sich
scheinbar auf Dauer der Schlaf-Wach-
Rhythmus." Der Melatonin-Spiegel steigt
Ublicherweise eine Stunde vor dem Zu-
bettgehen an. Im Test war dessen Kurve
nach einem Versuchstag um 50 Minuten,
nach dem zweiten bereits um eine Stunde
nach hinten verschoben. Direkte negative
Effekte auf den nichtlichen Schlaf wurden
allerdings bisher nicht sichtbar, berichtet
Cajochen. "Licht mit hohem Blauanteil
beschiftigt vor allem frontale Hirnregio-

Erst seit kurzem
erhaltlich;

KMS-Broschiire
schon jetzt ein Hit

Das gesamte Angebotsspektrum von KMS — kurz,
leicht verstdndlich und mit vielen tollen Ideen —
schicken wir Ihnen gerne zu. Ein Anruf geniigt und
die Infos liegen bei lhnen in der Post. Selbstver-
standlich klimaneutral hergestellt. 02234 / 9908-0. -

nen. Im Anschluss erholten sich die Test-
personen gut."

Moglichst unberiihrt wiirde die in-
nere Uhr bei einem programmierbaren
LED-Bildschirm bleiben, dessen Wellen-
langenprofil sich dem jeweiligen Lichtver-
hdltnis der Tageszeit dynamisch anpasst
— was auch das Interesse des Stuttgarter
Fraunhofer-Forschungspartners darstellt.
Wer abends leistungsfahig sein miisse,
kénne dann das Spektrum entsprechend
anpassen. "Die LED-Beleuchtung wird die
Schlafforschung noch langer beschiftigen
— ist doch in Zukunft aufgrund ihrer Vor-
teile eine hohe Verbreitung zu erwarten",
betont der Basler Schlafforscher.

MEDIEN
AUSWAHLEN

i ,-' al | edrd
Fumalantos
er Romplett-Service
rund um CDs, DVDs, USBs, Bl
und SD-Karten
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Datenrisiko: Firmen vertrauen

Mitarbeitern blind

Eigene Mitarbeiter bleiben fiir die meisten Unternehmen nach wie vor die
grofBite Bedrohung. Einer aktuellen Studie des Datenrettungsspezialisten Kroll
zufolge regeln 87 Prozent der Unternehmen den Umgang mit Internet und
E-Mail am Arbeitsplatz. Aber mehr als 75 Prozent kontrollieren nicht regel-
mdaBig, ob diese Regeln auch eingehalten werden.

,Uberraschend ist, dass so viele Unter-
nehmen der Erhebung nach Regeln auf-
stellen. Denn in Wirklichkeit diirfte diese
Zahl noch deutlich geringer ausfallen®
sagt Christian Schaaf, Chef der Miinchner
Corporate Trust Business Risk & Crisis
Management GmbH. ,Umso wichtiger
sind neben fest verbindlichen Vorschrif-
ten, an die sich alle gleichermaBen zu hal-
ten haben, unangekiindigte Stichproben®,
so der Experte.

Bei der Befragung von |18 Personal-
managern aus deutschen Unternehmen
konnte festgestellt werden, dass Compli-
ance-Programme, die zur Uberwachung
gesetzlicher Vorschriften sowie innerbe-
trieblicher Richtlinien dienen, nur in rund
der Hilfte der Unternehmen existieren.
,»,Die grofte Gefahr geht fiir viele Firmen
von den eigenen Mitarbeitern aus®, erldu-
tert Schaaf.

VERTRAUEN IST GUT,
KONTROLLE IST BESSER
Sensibilisierte IT-Abteilungen zahlen sich
aus. Denn die Gefahr, Opfer von Indus-
triespionage oder Computerkriminali-
tat zu werden, ist fur den GroBteil real.
Deutlich wird dies mit einem Blick auf die
Kriminalstatistik 2009. In dem Jahr wur-
den fast 75.000 Fille registriert. Haufig
entwenden, sabotieren oder manipu-
lieren Tater aus den eigenen Reihen die
Daten. So hapert es am Bewusstsein fiir
zunehmende Risiken von Datendiebstahl
und Computermissbrauch.

»Mitarbeiter, die loyal arbeiten, ha-
ben bei verstdrkten Kontrollen nichts zu
befiirchten. Ganz im Gegenteil: Sie gera-
ten aus der Schusslinie gegeniiber jenen

v 21l
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Angestellten, die zum eigenen Vorteil
dem Unternehmen Schaden zufiigen®,
ist Schaaf iberzeugt. Neben Kontrollen
sind aber auch PraventionsmaBnahmen im
Vorfeld wichtig.

WENIGER RISIKO DURCH
COMPLIANCE-PROGRAMME
Zwar dulden viele Unternehmen die pri-
vate Nutzung des Internets, wenn Mitar-
beiter jedoch libermiBig viel privat surfen
oder private Informationen leichtfertig
nach auBen tragen, geben nur regelmaBig
kontrollierte Vereinbarungen eine Hand-
habe, um dagegen vorzugehen. Auch die
Kontrolle und Durchsetzung von Rege-
lungen im Rahmen eines Compliance-
Programms sind wichtig. SchlieBlich dro-
hen bei einem VerstoB3 gegen gesetzliche
Auflagen hohe Strafen.

Fiir den Fall, dass sich Mitarbeiter
kriminell verhalten, sind die befragten
Unternehmen kaum vorbereitet. Eine
,Whistleblowing-Hotline*, iiber die Fehl-
verhalten anonym gemeldet werden kann,
gibt es nur in 37 Prozent der Firmen.
Uber einen Notfallplan oder Eskalations-
richtlinien bei Verdacht auf illegale Hand-
lungen verfiigen weniger als die Hilfte der
Unternehmen.

Tipps und erprobte Strategien zur Vermei-
dung von Datenmissbrauch stellen wir lhnen
im nédchsten multimedia magazin vor.

-

KMS-Umzug gut
fir soziale
Einrichtungen:
Computer
und Software
verschenkt

Umziige haben mehrere Vorteile: Die
neuen Raumlichkeiten motivieren, ak-
tuelle Technik macht das Arbeiten we-
sentlich angenehmer. So auch bei KMS
nach dem Bezug des neuen Gebaudes
in Koln.

Doch auch manche alte, aber kei-
neswegs veraltete Computer machen
immer noch Sinn: Insgesamt 14 voll
funktionsfiahige PCs inklusiv aller Soft-
ware-Lizenzen hat KMS jetzt mehreren
sozialdiakonischen Einrichtungen ge-
schenkt. Als Vermittler stand die HRP
Heinze-Stiftung bereit, die vor allem
gefihrdete oder an den Rand gedringte
Menschen
unterstitzt.




KMS MULTIMEDIAMAGAZIN 05/11 :: SEITE 6

Unternehmer sind anders:
Offener, extrovertierter und
risikofreudiger als Angestellte

Wissenschaftler vom Deutschen Institut fiir Wirtschaftsforschung (DIW) in
Berlin und dem Institut zur Zukunft der Arbeit (IZA) in Bonn haben sich auf
Spurensuche nach dem sprichwértlichen ,,Unternehmergeist” begeben und die
Personlichkeit von Selbstdndigen und Angestellten verglichen. Das Ergebnis ihrer

Studie: Unternehmer sind anders.

»Sie sind deutlich offener fir Er-
fahrungen, extrovertierter und risi-
kofreudiger als Angestellte, sagt DIW-
Forschungsdirektor Alexander Kritikos.
»Zudem glauben sie wesentlich stdrker,
dass ihr beruflicher Erfolg vor allem von
ihnen selbst und weniger von duBeren
Umstdnden bestimmt wird. Psychologen
nennen das internale Kontrolliberzeu-
gung.“ Die individuellen Personlichkeits-
merkmale, so fanden die Forscher heraus,
haben aber nicht nur Einfluss darauf, ob
sich ein Mensch in seinem Leben fiir die
Selbstindigkeit entscheidet. Sie wirken
sich auch auf den Erfolg aus. ,,Personen
mit besonders hoher oder niedriger Ri-
sikofreude zum Beispiel haben im Durch-

Provokante Thesen fur Unternehmer:

schnitt weniger Erfolg in der Selbstin-
digkeit als Personen mit einer mittleren
Risikobereitschaft®, sagt Kritikos. Eher
schidlich fiir die Selbstandigkeit wirkt sich
offenbar eine hohe Vertraglichkeit aus.

ur etwa zehn Prozent aller Er-
werbstétigen in  Deutschland
sind selbstindig. Die Experten

von DIW und IZA gingen aber nicht nur
der Frage nach, ob diese Minderheit an-
dere Personlichkeitsmerkmale aufweist
als das groBe Heer der Angestellten. Als
erste Forschungsgruppe setzte sich das
Team auch systematisch mit der Frage
auseinander, welche Eigenschaften den
Schritt in die Selbstindigkeit sowie den
Erfolg wahrscheinlicher machen.

Reiner Kafitz erzahlt vom
kreativen Umgang mit Kunden

und Mitarbeitern

Dass der Fisch vom Kopf her stinkt, ist ein altes Sprichwort, tiber das sich durchaus
streiten lasst. Doch fur KMS-Chef Reiner Kafitz steht fest: ,,So wie Geschaftsfuhrer und
Teamleiter mit ihren Mitarbeitern umgehen, so gehen sie auch mit ihren Kunden um.*

Diese und viele andere Erfahrungen gab Reiner Kafitz im Rahmen einer Veranstaltung
des Bundesverbands Mittelstdndische Wirtschaft (BYMW) im neuen KMS-Gebiude an
fast zwanzig Fiihrungskrafte unterschiedlicher Unternehmen weiter.

Besonders interessiert waren die Teilnehmer auch an Fragen rund um das Personal. Ob

Schulungen, Feedbackgespriche oder der Umgang miteinander: KMS scheint fiir viele

ein Vorbild zu sein. Fortsetzung im Herbst.

WEITERE INFOS: REINER KAFITZ | Fon +49 (0) 2234 9908-0 | RK@KMS.EU

Woihrend Personen mit hohen Wer-

ten bei ,Offenheit”, ,[Emotionaler Sta-
bilitait“ und ,,Extraversion® sich haufiger
selbstidndig machen, kehren Personen mit
groBer Vertriglichkeit der Selbstandigkeit
schneller wieder den Riicken. Geringere
Vertridglichkeit, so vermuten die For-
scher, kénnte den Unternehmern eher
helfen, Verhandlungen zu ihrem Vorteil
zu fiihren. Auch hohe Werte bei Risiko-
bereitschaft, der Kontrolliberzeugung
und beim Vertrauen in andere Menschen
wirken sich positiv auf die Entscheidung
aus, sich selbstindig zu machen. Andere
Merkmale — wie zum Beispiel die Impul-
sivitait — beeinflussen der Studie zufolge
diese Entscheidung nicht.
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| Gute Laune: Teilnehmer schmunzeln iiber
Anekdoten aus dem Businessalltag

2 Manfred Gronemeier vom BVMW (links)
und Reiner Kafitz wdahrend des Workshops
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ika:
Kundenber:

trifft ins Schwarze

Was fiir eine Kombination! Sandra Mika, 24, Kundenberateri ei
KMS, vereint zwei Eigenschaften, die es selten so nahe beisamme
gibt. Die passionierte Pokerspielerin — in der Freizeit natiirlich!-
liebt das Riskio und scheut auch hohe Wetten nicht, als Hobby-
schiitzin allerdings geht sie immer auf Nummer sicher. Und so

zieren zahlreiche Pokale von gewonnenen Turnieren ihre Privat- -

wohnung in der Ndhe von Kdéln.

ie sich diese beiden Leiden-
schaften auf ihre berufliche
Karriere auswirken? ,Das

passt®, sagt Reiner Kafitz, KMS-Chef und
gefragter Coach, vor allem, wenn es um

Personal oder den Zusammenhalt inner-
halb eines Unternehmens geht. Denn als
Marktfiihrer
muss man immer wieder Risiken einge-

im Digital-Media-Bereich

hen. Bei neuen Produkten oder Designs
etwa, ,,auch wenn wir fast immer den
Geschmack des Kunden treffen, wie die
Schiitzin selbstbewuBt verrit.

Einen groBen Teil ihres Arbeitsalltags
verhandelt sie mit Lieferanten, holt Ange-
bote von Dienstleistern ein und schniirt
fir KMS-Kunden das optimale Paket.
,Dass die technische Qualitit stimmt*
sei keine Frage, dafiir ist KMS schon viele

Jahre am Markt. ,,Doch bei den Gestal-
tungsmoglichkeiten oder den unter-
schiedlichen Verpackungen, da kommt
es schon auf viel Fingerspitzengefiihl

“

an.

enauso wichtig ist die Zuver-
lissigkeit, ,,wenn es mal wie-
der brennt und der Kunde

die Waren am besten noch heute an
seinem Messestand hitte®, sagt Mika.
,Bis alles in trockenen Tichern ist,
sitzt man erst mal auf heiBen Kohlen
und hofft und bangt, dass alles gut
geht.* Das tut es dann auch in der Re-
gel. Und deswegen ist der Job bei KMS
auch ,,nie langweilig, weil man sich im-
mer wieder mit neuen Herausforde-
rungen auseinandersetzen muss."
Doch es gibt auch Kunden, die seit

Immer wieder vor Ort:
Auf Asiens High-Tech-Messen findet
KMS attraktive Innovationen

Kein Zweifel: China gehort weltweit zu den Top-Lieferanten, wenn es um

Digital Media geht. Hier werden, haufig unter Aufsicht europaischer oder

amerikanischer Unternehmen, die meisten Datentriger gefertigt. Und hier

finden sich dann auch die neuesten Trends, Designs und

Entwicklungen.

So ist es fast schon eine Ge-
wohnheit, dass KMS-Chef Reiner
Kafitz direkt vor Ort mit Partner-
unternehmen iiber neue Ideen
spricht und personlich den Kon-
takt zu Lieferanten pflegt. Auch
wiahrend der Produktionszeit die-
ses multimedia magazins war er
wieder unterwegs (Foto).

-
I

vielen Jahren immer wieder die gleichen
Produkte bestellen — neue Warenkatalo-
ge auf CD beispielsweise oder USB-Sticks
mit den aktuellen Informationen fiir den
weltweit aufgestellten Vertrieb. ,,Nach
einer Weile kennt man sich und die Wiin-
sche des Kunden etwas ndher, sagt Mika,
,»und kann sich so gut auf die nichste Lie-
ferung vorbereiten.*

POSITIV UBERRASCHT

Unterstiitzt wird die junge Frau von
einem Team engagierter Kolleginnen
und Kollegen, die alle Spass an den un-
terschiedlichen Produkten haben und es
lieben, die jeweils beste Losung fiir ihre
Kunden auszuarbeiten — und natiirlich
auch umzusetzen. In diesem Zusammen-
hang hat Sandra Mika eine Bitte an ihre
Kunden: ,,Fragen Sie uns ruhig, auch wenn
Sie noch nicht wissen, dass wir das ge-
wiinschte Produkt auch liefern kénnen.*
Viele seien namlich tiberrascht, dass KMS
sehr viel mehr anbietet als Kopien auf CD
oder DVD. Gerade bei USB-Sticks und
den modernen SD-Karten habe KMS die
Nase vorne, sagt sie selbstbewuBt, ,da
haben wir schon manchen positiv iiber-
rascht und genau ins Schwarze getroffen.”
Sie weil} ja, wie das geht.
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USB-Sticks:
Ein Give-away, das funktioniert.

Beeindrucken Sie lhre Kunden mit vielen Materialien,
Formen und Farben.

Und gehen Sie auf Nummer sicher: Unsere USB-Sticks
werden direkt beim Hersteller und anschlieBend bei uns
in Deutschland sorgfiltig gepriift.

Damit auch draufgeht, was draufsteht.

Fragen Sie unsere kompetenten - kuﬂfr'\st'\g lie
Produktberater: +49 (0) 2234 9908-0 - yon wenigen

KMS macht lhre Informationen verfiigbar Im




