





retail LogIT

E-Commerce Quality
Gitesiegel fiir sicheres Online-Shopping

E-Commerce Quality, das Internet-Giitezeichen des

LogIT Retail. Die Branchenveranstaltung zum
Thema Logistik und IT fand bereits zum drit-
ten Mal statt — diesmal unter dem Motto ,,In-
dividualitat, Innovation & Erfolg“. Ein Erfolgs-
beispiel fiir die gelungene Inszenierung einer
Idee prasentierte Steffen Greiner, Prokurist
der Jochen Schweizer GmbH. Die Geschiiftsi-
dee: Erlebnisse als Handelsprodukt tiber meh-

Handelsverbandes, steht fiir sicheren und seridsen
Onlinehandel. Datenschutz, transparente Preis-
und Bestellinformationen und ein sicherer Bezahl-
vorgang der zertifizierten Shops werden von der
neutralen ECQ Begutachtungsstelle des Handels-
verbandes laufend tiberpriift und bestitigt. Das Gri-
tesiegel zdihlt zu den wichtigsten Quality-Labels am
dsterreichischen Markt.

rere Vertriebskanile vermarkten. Was als
verriickte Idee eines ehemaligen Stuntmans
begann, spielt heute 40 Millionen Euro Um-
satz jahrlich ein.

Dr. Dieter Dornauer, Logistik-Experte bei der lutions und Services dem Thema IT-Outsour-

Handelskette Spar sprach tiber die Herausfor- cing im Handel und erklérte, welches Poten-
derungen der Retail-Logistik am chinesischen zial der Handel hier noch nutzen konne.
Markt und erkldrte, warum die Chinesen von

uns Europédern gerne ein Handbuch tiber Lo- Nach Vortrdagen und Preisverleihung lieRen
gistik hétten. Wie man Logistik-Prinzipien im die Teilnehmer den Tag bei einem hervorra-
Biiro-Alltag und die Biiro-Ausstattung einflie- genden Buffet auf Einladung von SAP aus-
Ben lassen kann, um die Arbeitsumgebung zu klingen. Der Handelsverband bedankt sich bei
einem positiven, kreativen Umfeld zu machen, Co-Sponsor Siemens IT Solutions & Services
demonstrierte Dr. Wolfgang Neubert, Vor- und dem eloquenten Moderator Mag.

stand Bene AG. Zum Abschluss widmete sich Johannes Jammerbund von SAP Osterreich.
Dr. Hanns-Thomas Kopf, CEO Siemens IT So- Petra Denk
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Handel profitiert von
verbesserter
Unternehmens-IT

Ob mobile Logistiklosung oder Full-Outsourcing: Siemens IT Solutions

and Services und unit-IT helfen die Geschéaftsprozesse zu optimieren.

er hirter werdende Wettbewerb und

Kostenprobleme stellen grof3e Anforde-
rungen an die Unternehmens-IT von Handels-
unternehmen. Oder anders gesagt: Der Einsatz
der IT zur Optimierung von Geschéftsprozessen
hat enorm an Bedeutung gewonnen. Worauf
es ankommt sind Kosteneinsparungen und
Effizienzsteigerung — um das zu erreichen sind
innovative IT-Losungen und/oder der richtige
Outsourcing-Partner gefragt. Siemens IT
Solutions and Services und unit-IT verfiigen
seit vielen Jahren tiber das erforderliche Bran-
chen- und Prozess-Know-how im Bereich

Retail. Moglichst exakte Vorhersagen tiber
den Verkauf, darauf abgestimmte Nachbe-
stellungen um leere Regale zu vermeiden,
Einhaltung von Lieferzeiten und Optimierung
der Logistik — nur mit maRgeschneiderten
IT-Losungen lasst sich fiir Handelsunterneh-
men all das auch entsprechend bewdltigen.
»Dass dabei ein reibungsloses Zusammenspiel
aller betrieblichen Abldufe notig ist*, weild
auch Mag. Klaus Augner, Retail Experte bei
Siemens IT Solutions and Services. Genau
deshalb schniirt Siemens IT Solutions and
Services als langjdhriger und kompetenter



Mehr Effizienz im Lebensmittellager bei
C+C Pfeiffer dank mobiler WMS Daten-
funklésung von unit-IT

Fotocredit: unit-IT

Partner des Handels Rund-um-Pakete und
begleitet und unterstiitzt deren Geschéftspro-
zesse. ,Unser Angebot reicht von Application
Management tiber innovative und kreative
Auto-RFID-Technologien bis hin zu Sourcing
On-Demand-Modellen und Full-Outsourcing®,
erginzt Klaus Augner. Dass die Losungen den
speziellen Anforderungen von Retailern ge-
recht werden, beweisen zahlreiche zufriedene
Kunden — so vertrauen in Osterreich unter
anderem die Palmers Textil AG, bauMax,
Forstinger und die beiden Sporthéndler Inter-
sport Eybl und Sports Experts auf Siemens

IT Solutions and Services.

Wettbewerbsvorteil durch
mobile LOsungen

edes Unternehmen ist bemiiht, seine inter-

nen wie auch externen Logistikprozesse
zu beschleunigen — zum Beispiel im Lager, im
Vertrieb, in der Produktion oder im Qualitéts-
management. ,Automatisierung und Pro-
zessoptimierung stehen im Mittelpunkt,
deshalb liegt auch in der Nutzung mobiler
IT-Losungen riesiges Einsparungspotenzial —
speziell bei Handelsbetrieben.

Mit mobilen Logistiklosungen kann ein
rascher Return of Investment realisiert wer-
den“, sagt Karl-Heinz Taubel, Geschéftsfiihrer
von unit-IT. ,, Wir konnten in den letzten Mo-
naten spannende Logistikprojekte realisieren,
um dem Kundenverlangen des ,Erlebnis-Shop-
pings‘ nachzukommen. Das Premiumsegment
hat den Wert von innovativer IT als Wettbe-
werbsfaktor wiederentdeckt.” unit-IT, eines
der erfolgreichsten Tochterunternehmen von
Siemens IT Solutions and Services, hat sich
als fithrender Anbieter von mobilen Losungen
im SAP- als auch im non-SAP Umfeld und als
starker Partner fiir komplexe Logistikoptimie-
rung etabliert.

retail it im handel

Siemens IT Solutions and Services, derzeit ein eigenstdindiger Bereich der
Siemens AG Osterreich, ist ein Premium-Anbieter von IT-Lésungen und
IT-Outsourcing. Mit IT-Experten und Software-Entwicklern in

Osterreich und Siidosteuropa verfiigt Siemens IT Solutions and

Services tiber ein breites Portfolio. Das Wiener IT-Rechenzentrum ist neben
Miinchen/ Fiirth, Peking, Chicago, Singapur und Madrid als eines von sechs
Global Production Centern im Juni 2010 in Betrieb gegangen und betreibt die
IT der Top-Unternehmen des Landes sowie internationaler Kunden.

Im abgelaufenen Kalenderjahr war Siemens IT Solutions and Services CEE
bereits zum fiinften Mal in Folge Marktfiihrer in Osterreich und zéhlte mit
einem Jahresumsatz 2009 von 572 Mio. Euro zu den fiihrenden Anbietern
von IT-Services in Zentral- und Stidosteuropa.

Ansprechpartner Retail:

DI Matthias Grossberger
Siemensstrafle 90

1210 Wien
matthias.grossberger@siemens.com

Weitere Informationen finden Sie unter:
www.siemens.at/it-solutions
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Unternehmen & Branche

* Le Duigou

Parfiimerie & Kosmetik

Losung

» SAP Business One
Herausforderung/High Lights

* Interne Company-Verrechnung
* Kassenanbindung an
Warenwirtschaft

* Onlinetiberblick durch Abfragen
aktueller Verkaufszahlen

Nutzen

* Absolute Zahlentransparenz mit
schnellen Auswertungen (z.B. Lie-
ferantenbewertung, Einkaufskondi-
tionen, etc.)

« Online-Uberblick iiber Umsatz-
zahlen oder den Bestand in den Fi-
liallagern

Hardware

* VAIO

Betriebssystem

» Windows 2000

Datenbank

* MS SOL

SAP - Anwender

o 11

Implementierungspartner

* b1 consulting GmbH
www.blc.at

____specai| seitel6

beOne

consulting

W

underschon und

vollig ungeschminl«t

SAP Business One steuert komplettes Geschéft

eines Kosmetikeinzelhidndlers

ndré Le Duigou, der Geschiftsfiihrer der

Vorarlberger Parfiimerie-Kette Le Dui-
gou und der Beauty.Studios MOOD, begab sich
Ende 2004 auf die Suche nach einer mog-
lichst homogenen Losung, die sowohl sdmt-
liche Kassen der einzelnen Geschéftstellen als
auch die komplette Buchhaltung innerhalb
eines Systems integriert. Dabei testete er ei-
nige Standardlésungen des Marktes (z.B. Mi-
crosoft Navision, Axapta oder Parma) und ge-
langte zu einem eindeutigen Ergebnis: ,Der
finanzielle Aspekt, die einfache Anwendung,
der Implementierungspartner mit seinen
Wartungsvereinbarungen sowie die Jugend-
lichkeit des Programms brachten letztlich eine
klare Entscheidung.”

Drei Unternehmen in einer
Softwarel6sung

eit mehr als 30 Jahren sorgen die nun-

mehr knapp 120 Mitarbeiter fiir ein um-
fassendes Markensortiment im Familien-
betrieb. Dabei setzt der Kosmetikhandler
mittlerweile auch auf ein zweites Standbein,
indem er in separaten Beauty-Studios zusétz-
liche Dienstleistungen wie Farb- und Typbera-
tungen anbietet. Im Stundenrhythmus kann
er die Warenvorriite in den Lagern einzel-
ner Filialen abrufen oder sich per Knopfdruck
schnelle Auswertungen tiber Absatzzahlen
pro Geschift bzw. Verkaufszahlen je Verkédu-
ferin erstellen. Dies ermoglicht eine Schnitt-



stelle, die jedes Bezahlen an den Kassen direkt
im Warenwirtschaftssystem verbucht.
»Frither schienen die stiandig gefiihrten
26.000 Artikel wie Wimperntusche, Rouge
oder Diifte nur als kalkulatorischer Faktor im
Budget auf. Die Warenbewirtschaftung war
komplett von der Buchhaltung getrennt”, be-
richtet André Le Duigou tiber vergangene
Zeiten. ,Nur unter extrem groen Arbeitsauf-
wand war im Einzelhandel ein Berichtswesen
moglich.”

Geschaftsfuhrer und Mitarbei-
ter profitieren gleichermafen

ei der Bewertung von Lieferanten und der

Erhebung von Einkaufskonditionen ge-
nielle ich nun Vorteile in der Verhandlung,
da ich alle Wettbewerbszahlen der Geschéfts-
partner vor mir am Tisch habe*”, zieht André
Le Duigou seine personliche Bilanz. Trotz des
umfassenden Warenangebots erzielt der Kos-
metikhéndler dadurch gilinstigere Einkaufs-
preise, da er mogliche Rabatte fiirs laufende
Jahr aufgrund der Datenbasis leichter fiir sich
reklamieren kann. Optimiert wurde auch der
Arbeitsprozess fiir die Mitarbeiter im Zentral-
lager, indem ein Barcodescanner installiert
wurde. Wihrend friiher bei Bestellungen sei-
tens einer Filiale manchmal ein Produkt im
falschen Farbton geliefert wurde und sich da-
durch zeitliche Verzogerungen im Verkauf er-
gaben, sind heutzutage durch den hohen Au-
tomatisierungsgrad Fehllieferungen génzlich
ausgeschlossen. Obwohl es rote Lippenstifte
immer noch zahlreich und in differenzierten
Farbnuancen gibt, unterscheidet der Scanner
im Gegensatz zum menschlichen Auge aus-
schlielich anhand der Artikelnummer, wo-
durch sich die Fehlerquote minimierte. Zudem
werden die Warenlieferungen auch automa-
tisch im System erfasst.

Unternehmensinformation auf
héchstem Niveau

iese Anbindung brachte fiir die Mitarbei-

ter des Zentrallagers eine hohere Sicher-
heit und eine grolere Prizision bei gleichzei-
tig geringerem Zeitaufwand”, fasst Helmut

retail case study

Die SAP AG, mit Hauptsitz in Walldorf (Deutschland), ist der weltweit fithrende An-
bieter von Unternehmenssoftware und Dienstleistungen, mit denen Firmen jeder
GrdfSe und in iiber 25 Branchen ihre Geschdftsprozesse auf Wachstum und Profita-
bilitdt ausrichten konnen. SAP-Anwendungen sind bei mehr als 105.000 Kunden in
mehr als 120 Lindern im Einsatz. Gegriindet 1972, ist SAP heute der weltweit dritt-
grofite unabhdngige Softwareanbieter, mit Niederlassungen in tiber 50 Lindern. Wei-
tere Informationen unter: www.sap.at

SAP® Business One wurde speziell fiir die Anforderungen kleiner und mittelstdn-
discher Unternehmen entwickelt. Mit der kostengiinstigen Lisung konnen samtliche
Bereiche des Unternehmens zentral gesteuert werden, etwa der Vertrieb, das Kunden-
beziehungsmanagement oder der operativen Betrieb. SAP Business One Kunden er-
halten so klare Sicht auf alle Aspekte ihres Unternehmens, straffen durchgdngig die
Geschiftsprozesse und kénnen mit prizisen Echtzeitinformationen nachhaltig den Un-
ternehmenserfolg sichern.

Ansprechpartner fiir Retail-Losungen und Produkte:

Johannes Jammerbund
SAP Osterreich GmbH
Lassallestrafle 7b
A-1021 Wien

F +43-1-28822-0
E Johannes.Jammerbund@sap.com ®

Hochberger den zusétzlichen Vorteil zusam-
men. Der Geschiftsfiihrer des in Wien anséas-
sigen SAP Business One-Spezialisten b1 con-
sulting begleitete die Implementierung beim
Vorarlberger Kosmetikhéndler und erntete da-
fiir viel Lob. Geht es nach den Pldnen von An-
dré Le Duigou, dann sollen sich die derzeit
zehn hauptsdchlich in Westosterreich ange-
siedelten Filialen in den nédchsten fiinf Jah-
ren verdoppeln. Damit soll das Standortnetz
auch eine nationale Abdeckung erreichen.
Und er zeigt sich mehr als zufrieden: , Lang-
fristig spare ich mir Ressourcen, da ich durch
eine starke Controlling-Funktion bis in tiefste
Tiefen meiner Unternehmen vordringen kann
und Erkenntnisse gewinne, die ich so bisher
nicht kannte. Die Blindheit fritherer Tage ist
gewichen. Absolute Transparenz und ein In-
formationsgrad auf héchstem Niveau unter-
stlitzen unsere Expansionsbestrebungen sehr
wesentlich.“
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Fussl gonnt sich
was Mobiles

Die Einzelhandelskette Fussl ModestraRRe investiert in Filiallogistik

mit den mobilen Datenerfassungsgeriten von BARCOTEC.

Fussl ModestrafSe verwaltet
seine zig-tausende Artikel nun
ganz einfach mit dem mobi-

len Datenerfassungssystem von
BARCOTEC.

Das Familienunternehmen Fussl Mode-
stralle bietet Osterreich seit vielen Gene-
rationen Trendmode zu leistbaren Preisen. Zur
Modernisierung der Filiallogistik mittels mobi-
ler Datenerfassungsgerite hat Fussl den Oster-
reichischen Anbieter BARCOTEC ausgewdhlt.

Ein Erfolgsunternehmen
optimiert

Mit seinen derzeit ca. 120 Filialen befindet
sich die oberosterreichische Fussl Mode-
strale auf kriftigem Expansionskurs. Die letz-
ten 18 Monate waren trotz Wirtschaftskrise die
Besten der Firmengeschichte — alleine im er-
sten Halbjahr 2010 wurden etwa 25 neue Fili-
alen errichtet. Derzeit auf Osterreich fokussiert
soll es bald auch ins angrenzende Ausland ge-
hen. Auf seinem Erfolgsweg achtet Fussl auf
langfristige Optimierungen, zuverléssige Part-
ner und ein gutes Preis-/Leistungsverhiltnis.
Deshalb wurde BARCOTEC mit dem Projekt be-
auftragt. ,Das Geschift ist wichtig”, erlautert
Martin Schwendtner, EDV-Leiter bei Fussl, das
Erfolgskonzept, ,,und das Geschiift findet in un-
seren Filialen statt. Dort sollte alles so schnell
und fehlerfrei wie moglich funktionieren.“ Um
die Arbeit in der Filiale zu erleichtern und zu
beschleunigen werden daher seit Kurzem die
mobilen Datenerfassungsgeréte ,,Skorpio® von
BARCOTEC eingesetzt.

Hundert zu eins

Mit 300 Skorpios ist Fussl nun gut geri-
stet. Auch zuvor hatte Fussl bereits mit
mobilen Geréten gearbeitet, doch nach den
technologischen Weiterentwicklungen der
letzten Jahrzehnte war fiir Fussl die Zeit fiir

neue, moderne Gerite gekommen. Nach sorg-
faltiger Sondierung des Angebotsmarktes und
vielen Gesprachen fand sich Fussl mit der 6s-
terreichischen BARCOTEC auf einer Wel-
lenldnge. ,BARCOTEC war von Anfang an
ehrlich zu uns”, erziahlt Schwendtner, , Wir
nannten unsere Anforderungen und BAR-
COTEC hat uns die Moglichkeiten und das
Kosten-Nutzen-Verhiltnis offen dargelegt.
Gemeinsam haben wir versucht, die beste Lo-
sung zu finden.” Und das ist den beiden ge-
lungen, wie Schwendtner bestitigt: ,,BARCO-
TEC hat uns sehr gut beraten: der Skorpio ist
die beste Wahl fiir uns. Wir haben nun so viel
mehr Moglichkeiten, das kann man mit den
alten Geréten gar nicht vergleichen, das ist ein
Mal3stab von hundert zu eins!*

Wéhrend friither nur die Wareniibernahme,
Inventur und die Anzeige einer Warenliste
moglich war, ist das Spektrum heute um Vieles
breiter. Jegliche Listen oder Statistiken konnen
inklusive graphischer Darstellung auf dem
mobilen Gerét angezeigt werden. Schwendt-
ner erldutert begeistert: ,,Unsere Mitarbei-

ter konnen nun auf dem groen Display das
Bild eines Artikels samt GroRen- und Farben-
angaben sehen und schneller deren Richtig-
keit oder Verfiigbarkeit tiberpriifen. Auller-
dem piepst das Gerit, wenn beispielsweise bei
der Inventur falsche Artikelnummern einge-
scannt werden — so vermeiden wir Fehler an
frithester Stelle!*

zig-tausend Euro gespart

ank der Zusammenarbeit mit BARCO-

TEC, einem starken Partner mit jahrelan-
ger Erfahrung auf dem Markt der automa-
tischen Identifikation, spart Fussl nun pures



Geld. ,,Wir haben nur mit der Warenannahme
in den Filialen jeden Tag eine Zeitersparnis von
10 Minuten pro Filiale“, rechnet Schwendtner
vor, ,addiert man die Zeitersparnisse an ande-
ren Stellen und multipliziert man das mit der
Anzahl unserer Filialen und einigen Wochen,
dann haben wir ganz schnell zig-tausend Euro
gespart! So ist die Amortisierungszeit der Ge-
rdte natiirlich minimal.*

Die Bedienung des Skorpio ist denkbar einfach,
sodass die Gerite sofort sehr gut bei den Mit-
arbeitern der Filialen ankamen. BARCOTEC
lieferte die Terminals exakt zur anstehenden
Inventur in der vereinbarten Zeit, die damit
ausgesprochen gut verlief. ,,Unsere Mitarbei-
ter lieben den Skorpio®, freut sich Schwendt-
ner, ,,am meisten Zeit ersparen sie sich bei der
Reduktionsliste des Schlussverkaufes. Wird ein
Artikel gescannt, so erscheint am Display des
Gerites sofort die Information ob eine Preisre-
duktion vorliegt oder nicht. So konnen Preise
auch direkt am Regal kontrolliert und gegebe-
nenfalls sofort korrigiert werden.*

Ideen, die begeistern

Ein grol3es Display mit schoner Bildan-
zeige, WLAN und das Betriebssystem Win-
dows gehorten bereits bei der Gerdteauswahl
zu den Anforderungen, doch Schwendtner
zeigt sich heute begeistert, was mit dem Skor-
pio noch alles moglich ist: ,,Der Skorpio hat
uns durch seine vielen Features in der Praxis
noch auf die eine oder andere Idee gebracht,
wie man mobile Datenerfassung weiter nut-
zen kann, um Zeit und Geld zu sparen. Un-
sere Zusammenarbeit mit BARCOTEC hat sich
eindeutig gelohnt!” Gut so, denn Fussl hatte
sich groBe Miihe gegeben den richtigen An-
bieter von mobilen Datenerfassungsterminals
auszuwdahlen. ,Bei BARCOTEC hat einfach
das komplette Paket gepasst*, ist Schwendt-
ner begeistert, , In der Evaluierungsphase hat
BARCOTEC seine Kompetenz durch das um-
fangreiche Beratungs-Knowhow bewiesen,
welches auch darin bestand unrealistische

wie wir es besprochen hatten. Wir sind sehr
gliicklich, das Projekt mit BARCOTEC umge-
setzt zu haben.“

So zeigt sich das Projekt ,,Mobile Datenerfas-
sung” bei der Fussl Modestral3e als ein dullerst
erfolgreiches, das auch die Chance zu zukiinf-
tigen Erweiterungen birgt, welche mit dem ex-
pansiven Unternehmen ohne Frage in néch-
ster Zeit zu erwarten sind.
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BARCOTEC ist Anbieter von
Ldsungen zur automatischen
Identifikation (Barcode, RFID)
sowie Datenerfassungssyste-
men. Vor tiber 21 Jahren ge-
griindet hat sich das Unter-
nehmen als fiihrender Anbieter
mit Vertretungen weltweiter
Marktfiihrer wie DATA-
LOGIC, DENSO, PSION
TEKLOGIX, GOTIVE, DLOG
und CITIZEN erfolgreich am
Markt etabliert. Im hauseige-
nen, von den Herstellern au-
torisierten Service-Center in
Wien und Salzburg werden
Kunden europaweit mit mi-
nimalen Durchlaufzeiten be-
treut. Ferner ist BARCOTEC
Mitglied der Bundesvereini-
gung fiir Logistik (BVL) und
des Vereins Netzwerk Logistik
(VNL).

www.barcotec.at

Martin Schwendtner, EDV-Lei-
ter bei Fussl Modestrafse (re.),
und Ing. Claus Tschepper, BAR-
COTEC Systemvertrieb Oster-
reich Nord.

Wiinsche abzulehnen. Weiters bekamen wir Mit mobiler Datenerfas-
nach einigen Gespréchen verschiedene Leih- sung sind Warentiber-

gerite zum Test. Auch kurzfristige Ande- nahme und Inventur im
rungen am Geritelayout waren kein Problem. Handumdrehen erledigt.

Und heute, wo wir schon mit den neuen Ter-
minals arbeiten, funktioniert alles genau so
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Starbucks:

Most Ethical
Company Europe

ie Starbucks Coffee Company (NASDAQ:

SBUX) wurde im November 2010 zum
zweiten Mal hintereinander durch fithrende
Wirtschaftsvertreter von den Kaffeeexperten
von Allegra Strategies zur ,,Most Ethical Com-
pany Europe* — zum Unternehmen, das die
nachhaltigsten und ethisch korrektesten Ge-
schiftspraktiken in der européischen Kaffeein-
dustrie anwendet - gewahlt.
Starbucks gewann auch die Auszeichnungen
fiir die ,,Best Branded Coffee Shop Chain Eu-
rope” — die beste Kaffeehauskette in Europa
und die ,,Best Branded Coffee Shop Chain* in
Frankreich. Die Preise wurden anlésslich des
Galadinners beim 2010 European Coffee Sym-
posium in Rom, Italien, bekannt gegeben. ,Di-
ese Anerkennung unserer Branchenkollegen
fiir unsere fortgesetzten Bemiihungen um die
beste Tasse Kaffee und das bestmogliche Er-
lebnis ebenso wie fiir die Tatsache, dass wir
unser Geschift auf eine Weise betreiben, die
unsere Werte widerspiegelt — ethische Beschaf-
fung, Verantwortung im Umgang mit der Um-
welt und Forderung lokaler Gemeinschaften
—ist flir uns eine sehr groRe Ehre*, sagte Buck
Hendrix, Geschiiftsfiihrer von Starbucks Eu-
ropa-Nahost-Afrika (EMEA). Die Auszeich-
nung als ,,Most Ethical Company* in der eu-
ropaischen Kaffeeindustrie ist einer der vielen
Hohepunkte, die unser erfolgreiches Jahr ab-

Starbucks™ Shared Planet™

ist Starbucks’ Verpflichtung zu geschdftlicher Tétigkeit in Formen, die fiir die Erde und die Menschen gut sind. Von der Art, wie das Unter-
nehmen seinen Kaffee kauft, tiber die Minimierung der Umweltbelastung bis zur Beteiligung an Gemeinschaften vor Ort. Zu Starbucks’ Kaf-
feebeschaffungs-Ethikgrundsitzen fiir Starbucks™ Shared Planet™ Kaffees gehdren spezifische Kriterien, die auf die Umwelt-, Sozial- und
Wirtschaftstransparenzfragen zielen, die fiir die finanzielle Stabilitdt und langfristige Gesundheit von Kaffeeplantagen und Kaffeebauern von ent-
scheidender Bedeutung sind. 2004 initiiert, wurden die Beschaffungs-Ethikgrundsdtze von Starbucks in Zusammenarbeit mit Conservation In-
ternational entwickelt. Die mehr als 200 Indikatoren werden von unabhdngigen Priifern unter Aufsicht von Scientific Certification Systems
(SCS) bewertet. Allein im vergangenen Jahr hatten unsere Kaffeebeschaffungs-Ethikgrundsdtze Auswirkungen auf mehr als eine Million Bauern
und Arbeiter. Um mehr dartiber zu erfahren, besuchen Sie www.starbucks.com/sharedplanet.




schliellen. ,, Vor kurzem reiste ich mit 30 Part-
nern (Mitarbeitern) aus der gesamten EMEA-
Region nach Tansania, wo wir aus erster Hand
erlebten, wie Starbucks sich in der ethischen
Beschaffung von Kaffee engagiert und dort ak-
tiv die Gemeinschaften der Kaffeebauern un-
terstiitzt. Und nattirlich war das auch das Jahr,
in dem wir auf zu 100% Fairtrade-zertifizierten
Espresso umstellten, so dass jedes Espressoge-
trank, das wir verkaufen, einen Unterschied

im Leben unserer Kaffeebauern-Gemein-
schaften macht”, fuhr Hendrix fort. Im ver-
gangenen Jahr verstédrkte Starbucks sein Enga-
gement in ethischer Beschaffung und Fairtrade
weiter. Starbucks bietet nun fiinf Sorten Fair-
trade-zertifizierten Bohnenkaffees im gesam-
ten EMEA-Raum an: Breakfast Blend®, Italian
Roast®, French Roast®, Café Estima Blend® und
Espresso Roast®.

Jeffrey Young, Geschiiftsleiter von Allegra Stra-
tegies, sagte: ,,Starbucks bietet auf den europé-
ischen Mérkten eine gleich bleibende Qualitét
an und hat das ethische Engagement unserer
Industrie mit inspirierenden Initiativen in ganz
Europa wihrend des vergangenen Jahres dar-
gestellt. Mit groRer Freude haben wir Starbucks
mit diesen europdischen Auszeichnungen ge-
ehrt.” Die Nominierungen fiir die Européaischen
Kaffeepreise wurden von mehr als 300 leiten-
den Branchenkollegen, die an der ,, Allegra Eu-
ropean Coffee Leader“-Umfrage im August und
September 2010 teilgenommen hatten, vorge-
nommen. Zu den Befragten gehorten flihrende
Entscheidungstriger aller grof3en Kaffeeketten-
marken in ganz Europa, wichtige Lieferanten
und Branchenverbénde. Starbucks ist der welt-
weit grolte Abnehmer von Fairtrade-zertifi-
ziertem Kaffee und verdoppelte seine Einkéufe
im Jahr 2009 auf mehr als 18 Millionen Kilo-
gramm. Jeden Tag verkauft Starbucks mehr als
300.000 Fairtrade-zertifizierte Getréanke in Eu-
ropa, dem Nahen Osten und Afrika.
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Starbucks Coffee Austria GmbH

ist verantwortlich fiir den Aufbau und das Betreiben der Starbucks Cof-
feehouses in Osterreich. Operativ gefithrt wird das Geschéft von der
Firma Starbucks Coffee Austria GmbH - www.starbucks.at — einem
Fifty-Fifty Joint Venture von Starbucks Coffee International and Ma-
rinopoulos Brothers SA. Im Dezember 2001 wurde das erste Star-
bucks Coffeehouse von der Starbucks Coffee Austria GmbH im Herzen
von Wien, in der Kérntner Stral3e, erdffnet. Inzwischen bieten elf Cof-
feehouses den Gasten 87.000 Moglichkeiten fiir die individuelle Krea-
tion einer Kaffeespezialitét. Seit Juli 2002 vertreibt Starbucks eine Fair
Trade-zertifizierte Kaffeesorte in Osterreich. Durch die Einfithrung von
Fairtrade zertifiziertem Espresso Roast profitieren die Bauern von ga-
rantierten Mindestpreisen und einer Fairtrade-Pramie. Der Espresso
Roast ist Basis fiir alle Espressogetridnke bei Starbucks.

Allegra Strategies verdffentlicht jdhrlich die um-
fassendste Studie des europdischen und britischen
Markencafé-Marktes: Project Café UK und Pro-
ject Café Europe. Mit 10 Jahren Erfahrung in der
Erkundung des europdischen Markencafémarktes
ist Allegra Strategies als Vordenker und zuverlds-
sigste Informationsquelle in der Branche aner-
kannt.
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dm Lehrlingssuche neu

Mich kriegt nicht jeder...

W

e

»Mich kriegt nicht jeder!” denken sich die jungen Menschen von heute. Denn sie sind sich ihrer Fihigkeiten sehr wohl bewusst. dm bietet
seinen Lehrlingen eine profunde Aus- und Weiterbildung und férdert genau diese Talente und Féihigkeiten der jungen Menschen. Schnuppern
kann man auf der neuen dm Lehrlingswebsite: www.kriegt-mich.at
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dm Lehrlingssuche

Bis Mai 201 1 wird der Auswahlprozess ab-
geschlossen sein. Fiir Fragen rund um den Be-
werbungsprozess gibt der dm Kundenservice
Auskunft: Gebithrenfrei 0800-365 86 33,
Montag— Freitag von 7.30 bis 17.30 Uhr:

uch im Jahr 2011 bietet dm drogerie

markt Jugendlichen wieder mehrere hun-
dert Lehrstellen in ganz Osterreich an. Gut
ausgebildete Fachkrifte sind ein wichtiger
Baustein des Erfolgs von dm. Der mediale Auf-
tritt und der gesamte Bewerbungsprozess wur-
den in den letzten Monaten neu tiberarbeitet.
Der Startschuss fiel am 12. Oktober beim ,Tag
der Lehre” in Wien.

Jedes Jahr im Oktober startet bei dm droge-

rie markt die Suche nach neuen Talenten —
auch heuer. Dieses Jahr war jedoch vieles an-
ders: dm, der , Erfinder” des Lehrlingscastings,
stellte seine Lehrlingssuche auf den Kopf. Die
Kernaussage: Das Unternehmen bewirbt sich
als Ausbildner bei den Lehrlingen. , In unseren
Filialen und Studios ist es wichtig, gut ausge-
bildete Fachkrifte zu haben — und das kann in
diesem Ausmal$ nur funktionieren, indem wir
sie selbst ausbilden. Um die richtigen Talente
zu finden, wollen wir innovativ sein: Daher be-
werben wir uns bei den jungen Menschen und
wollen wieder viele engagierte junge Men-
schen fiir dm begeistern®, erzihlt Petra Mathi,
in der dm Geschiiftsleitung zusténdig fiir das
Ressort Mitarbeiter.

Wie bisher wird es bei dm Lehrstellen als Dro-
gist, Friseur/Stylist oder Kosmetiker & Ful3-
pfleger in den Filialen und Studios geben. In
Oberosterreich werden zusétzlich Lagerlogi-
stik-Lehrlinge fiir das dm Verteilzentrum in
Enns und in Salzburg werden Buchhalter und
Biirokaufleute fiir die dm Zentrale ausgebildet.
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Bewerbungsprozess

Dieses Jahr hat es keinen TalenteTag mehr
gegeben. Der Casting-Gedanke mit allem,
was damit assoziiert wird, war fiir uns nicht
mehr zeitgemaR*, sagt Petra Mathi. Daher
wurde der gesamte Bewerbungsprozess hin zu
Gebietsmanagern und Filialen verlagert: Nach
der Bewerbung wurden die Jugendlichen zu
einem Kennenlerngesprdch mit den Eltern di-
rekt in die Filiale beziehungsweise ins Studio
eingeladen.

Neuer Werbeauftritt

eben dem verinderten Bewerbungspro-
N zess bestimmte auch ein komplett neuer
Werbeaulftritt die Lehrlingssuche 2011, die
ganz unter dem Motto ,,Mich kriegt nicht je-
der” stand. Selbstbewusste Jugendliche er-
zdhlen hier, wie sie sich ihre Lehre vorstellen
und was ihnen wichtig ist. Aulerdem wurde
der Auftritt verstarkt auf die bei Jugendlichen
hoch im Kurs stehenden Onlinemedien und
Social-Media-Plattformen wie Facebook ver-
legt. Auf der neuen Lehrlingsseite www.
kriegt-mich.at konnten sich Jugendliche tiber
die dm Lehrlingsausbildung informieren und
erfuhren praxisnah — zum Beispiel durch Vi-
deobotschaften von dm Lehrlingen —, was ih-
ren Traumberuf und die Lehre bei dm beson-
ders macht. Interessierte konnten sich dann
auch direkt auf der Lehrlingswebsite {iber ein
Onlineformular bewerben.

dm kam zu den Jugendlichen

dm war auf den Lehrlingsmessen in Wien
(12. Oktober im MAK, Museum fiir Ange-
wandte Kunst), Wels (13.-16. Oktober) und
Salzburg (18.-21. November) mit einem Infor-
mationsstand vertreten. Lehrlinge und Aus-
bilder zeigten hier praxisnah die Berufe, die
Jugendlichen konnten selbst typische Tatig-
keiten ausprobieren und Fragen stellen. Inte-
ressierte konnten sich vor Ort bewerben.

seite 23



retail e-commerce

Aktueller Forrester WaveTM Report:

hybris einer der fuhrenden
eCommerce-

ybris, Hersteller von Standardsoftware

fiir Multichannel Commerce und Com-
munication, zdhlt laut Forrester Research,
Inc. zu den drei flihrenden Anbietern von B2C
eCommerce-Losungen. Der aktuelle Wave-Re-
port fiir eCommerce mit dem Titel ,, The For-
rester WaveTM: B2C eCommerce Platforms,
04 2010* ist seit dem 21. Oktober 2010 er-
hiltlich.
Die Analyse bescheinigt den drei genannten
Herstellern solide eCommerce-Funktionen,
eine hohe Skalierbarkeit sowie starke bezie-
hungsweise sehr starke Business-Manage-
ment-Tools.

Interesse steigt

ie verbesserte Einbindung von WCM, Pro-

duct Content Management (PCM) und
Auftragsverwaltung zdhlten zu den neuen Ka-
tegorien des diesjahrigen Reports. Hier hat
hybris jeweils als Bester in den Bereichen
Katalog, Produktinhalte, Standort- und Auf-
tragsverwaltung abgeschnitten. Im Forrester
Wave-Report heildt es: ,Die Auftragsverwal-
tung war weniger ein Thema, wenn sich das
eCommerce-Geschiift auf nur einen Kanal
beschriankt hat. Unsere Kunden versuchen
heutzutage alle Direktbestellungen tiber das



Anbieter von B2C
Plattformen

eCommerce-System abzuwickeln. PCM- und
WCM-Fahigkeiten sind fiir die meisten eCom-
merce-Plattformen keine neuen Anforde-
rungen. Bedingt durch die Vielzahl an Infor-
mationsquellen und Absatzkanélen ist jedoch
das Interesse gestiegen und auch die Losung-
sangebote sind vielfiltiger geworden.*

hybris punktet mit seinen
Starken

m Bezug auf hybris sagt der Forrester-Re-

port: ,hybris Hauptunterscheidungs-
merkmale sind ein starkes Product Content
Management-Modul, die Katalogmanage-
ment-Applikation, eine gute Enterprise-Inte-
gration sowie Globalisierungs- und Internati-
onalisierungsmoglichkeiten. Die Losung deckt
alle relevanten eCommerce-Funktionen ab
und bietet zudem die Moglichkeit, die Platt-
form zu erweitern und anzupassen, um malf3-
geschneiderte Seiten fiir unterschiedlichste
Zielgruppen zu entwickeln. “

Internationalisierung

Die voranschreitende Internationalisie-
rung in den USA, Europa und Asien tragt
dazu bei, dass hybris seinen Stellenwert un-
ter den Multichannel Commerce-Losungen
stetig verbessert. Dazu tragen auch wichtige
Partnerschaften, wie die Zusammenarbeit mit
Endeca, einem fithrenden Search und BI-An-
bieter in den USA bei. hybris adressiert eine
Reihe von B2B- und B2C-Commerce-Mirkte
wie zum Beispiel Retail und Manufacturing.
Hier wurden in den letzten zwolf Monaten
Vertréige mit namhaften Kunden wie Target
Australia, Nespresso, Nikon und Taylormade
abgeschlossen.

Gerald Lanzerits, Regional Manager Austria
& CEE bei hybris erklért: ,Der aktuelle Wave-
Report positioniert hybris als einen der fiih-
renden Anbieter von B2C eCommerce-Platt-
formen. Das Ergebnis bestétigt uns in der
Annahme, dass unsere Multichannel Com-
merce-Losung sich besonders fiir internati-
onale, etablierte Unternehmen eignet und
hybris die Entwicklung der néchsten eCom-
merce-Generation und die Etablierung des
Multi-Point-Vertrieb aktiv vorantreibt.“

Den ganzen Report gibt es hier zum Down-
load: www. hybris.com/wave2010de

(9 hybris software

THE AGILE RESPONSE

Uber hybris software

hybris software ist ein fiihrender Hersteller von Stan-
dardsoftware fiir Multichannel Commerce und Com-
munication. hybris wurde 1997 gegriindet. Der Fir-
mensitz befindet sich in Miinchen, weitere Biiros in
GrofSbritannien, den Niederlanden, der Schweiz, Os-
terreich, Schweden, Frankreich, Italien, Polen sowie
den USA. hybris bietet integrierte Anwendungen un-
ter anderem fiir E-Commerce, Mobile Commerce, Call
Center Integration und Database Publishing (Kata-
logproduktion). Zu seinen Kunden zihlen Unterneh-
men wie Adidas, Douglas, Levi’s, Lufthansa, Pirelli
und Toys R ‘us. www.hybris.com
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Gerald Lanzerits, Regio-
nal Manager Austria &
CEE bei hybris

Kontakt zu hybris:
Mag. Gerald Karl
Lanzerits

hybris Austria GmbH
Telefon: +43— (1) 522
43 62 800

E-Mail: gerald.lanzerits
@hybris.com




retail standort

h.“'i

- Einka

Einzelhéindler in der Wiener Innenstadt
schlie8en sich zusammen: Mit viel Charme
und Ideen wollen die Héandler der IG Unter-
nehmen Alser Stralie zeigen, dass ihre Stralke
das gewisse Extra hat.

Christine Krill hat einen grol3en Teil ihres Le-
bens inmitten von Blumen verbracht. Seit

15 Jahren betreibt sie nunmehr den kleinen
Blumenladen an der Alser Stralle im ach-
ten Wiener Gemeindebezirk. , Ich hatte in

all den Jahren nie den Wunsch, woanders zu
sein”, strahlt die gelernte Floristin, die ihren
Beruf mit viel Leidenschaft als Kunsthand-
werk betreibt. Sie ist stolz darauf, dass viele
Kunden auch aus den umliegenden grolRen

Krankenh&usern zu ihr kommen — und das,
obwohl sich in unmittelbarer Nédhe dieser Spi-
téler viele Blumenlidden angesiedelt haben.
»Wenn sie was besonderes wollen, dann kom-
men sie zu mir*, sagt Christine Krill selbstbe-
wusst. Wenn sie flir ihre Stammkunden Blu-
menarrangements zusammen stellt, dann

ist ihr der personliche Kontakt mit den Men-
schen ebenso wichtig wie das Sehen, Spiiren
und Riechen der duftenden Materialien in ih-
rem Geschaft.

Konkurrenzdruck steigt

Dieses Spiiren und Erleben mit allen Sin-
nen ist es auch, was den Charme inner-



stdadtischer Einkaufsstrafen ausmacht. Neben
Christine Krill hat sich eine kunterbunte Viel-
falt von Einzelhdndlern an der Alser Stral3e
angesiedelt: Von den Filialen der gro3en Le-
bensmittel-, Schuh- und Textilienhéndler bis
hin zu kleinen Spezialgeschéften fiir Matrat-
zen, Lampen, Kunst, Biolebensmittel, Scho-
koladenspezialitaten, Schmuck oder Musikin-
strumenten.

»Alser Stral3e — alles da* lautet daher auch
der vorlaufige Slogan der neu gegriindeten In-
teressensgemeinschaft ,,IG der Unternehmer
der Alser StralRe“. Mit einer gemeinsamen An-
strengung wollen die Unternehmen ihre Ein-
kaufsstralle beleben und die Kunden anzie-
hen. Denn der Konkurrenzkampf um eben
diesen Kunden ist in den letzten Jahren hérter
geworden: Neben einer wachsenden Anzahl
Shoppingcenter mit gro8en Einkaufs — und
Parkflachen macht den stationdren Hand-
lern in der Innenstadt auch der zunehmende
E-Commerce Konkurrenz: Die Zahl der Shop-
pingcenter Osterreichs ist in den letzten 5 Jah-
ren von 142 auf 184 Center (It. Standort &
Markt) gewachsen und die Ausgaben der Kon-
sumenten im Distanzhandel sind mittlerweile
auf fast 10 Prozent der einzelhandelsrele-
vanten Gesamtausgaben (It. KMU Forschung)
geklettert.

Kreative Ideen gegen
Stadtflucht

er sich trotz dieser wachsenden Kon-
kurrenz als Einzelhédndler behaup-

ten mochte, der muss schon Ideen haben,
weill Manfred Hofmann, Betreiber der , Bier-
kanzlei“ in der Alser Stralle und Obmann der
neuen Interessensgemeinschaft. Der IG-Ob-
mann plant mit Blumenhéndlerin Christine
Krill und den 41 Mitgliedsunternehmen eine
Vielzahl von Aktionen. Ein Schaufensterwett-
bewerb soll die Aufmerksamkeit der Kunden
ebenso wecken wie ein ,,lebender Adventska-
lender*, zu dem sich jeder der beteiligten Un-
ternehmen eine Aktion ausdenken wird, wie
etwa eine Lesung, einen Glithweinstand oder
ein kleines Adventskonzert. Neben gemein-
samen Werbeaktionen zu der auch Inserate in
Medien oder Plakat- und Internetwerbung ge-
hort, feilen die Hindler auch schon an einem
gemeinsamen Logo fiir ihre Einkaufsstralle —
und nattrlich auch an einer Weihnachtsde-
koration fiir 2011, die den fulminanten Ab-
schluss des kommenden Jahres bilden soll.

Aufruf fur weitere Mitglieder

An Ideen mangelt es den Unternehmen
also nicht, auch die Forderantrage fiir
die vielen Aktionen im kommenden Jahr sind
schon eingereicht. Was wiinscht sich die IG
fiirs ndchste Jahr? , Dass sich noch viele Un-
ternehmerInnen unserer IG anschlieen wer-
den, denn je mehr aktive und couragierte Mit-
glieder wir haben, desto erfolgreicher werden
wir sein”, sagt Obmann Manfred Hofmann.
Weiters wiinscht sich der IT-Vereinsvorstand
noch das, was sich jeder gute Kaufmann
wiinscht: Zufriedene Kunden, und dass die
Geschifte gut gehen... Petra Denk
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Manfred Hofmann, Obmann
der IG Unternehmen Alser
StrafSe
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Hervis: Preisfihrer.im _
Sportfachhandel IN Osterreich




Details zur Umfrage:

*Methode: Computer Assisted Web Inter-
views (CAWI), Instrument: Online-In-
terviews iiber die Marketagent.com re-
SEARCH Plattform, Respondenten:
web-aktive Personen aus Osterreich zwi-
schen 14 und 59 Jahren, Sample-Grdfe:
n = 1.001 Netto-Interviews, Random Se-
lection nach Quoten, Erhebungszeitraum:
10.09.2010-19.09.2010, Screening:
Bekanntheit von zumindest einem der ge-
nannten Unternehmen, Grundgesamtheit:
web-aktive Personen aus Osterreich zwi-
schen 14 und 59 Jahren

ervis punktet als Preisfiihrer im Sportfach-

handel klar vor dem Mitbewerb. Denn der
Preis ist fiir die Osterreicherinnen und Oster-
reicher ausschlaggebend dafiir, wo Sportartikel
eingekauft werden. Mit 67,8 % der Nennungen
fiir ein sehr gutes bzw. gutes Preis-Leistungs-
verhéltnis behauptet sich Hervis klar als Num-
mer 1 im Sportfachhandel. Insgesamt fiihrt
Hervis damit auch den ,,Smart-Shopper Index*
- also die Kombination von glinstigen Preisen,
sehr gutem Preis-Leistungsverhéltnis und héu-
figen Preisaktionen vor dem Mitbewerb klar an.
Das geht aus einer Umfrage von marketagent®,
die im Zeitraum September 2010 in Osterreich
online unter 1.001 Befragten aller Altersgrup-
pen und in einem ausgewogenen Verhéltnis
zwischen Frauen und Mannern durchgefiihrt
wurde, hervor.

Rund 35 Euro im Monat geben die Osterrei-
cherInnen insgesamt im Durchschnitt fiir
Sport- und Freizeitartikel aus. Ménner inve-
stieren mehr Geld in ihr Freizeit- und Sporte-
quipment, ab 30 Jahren steigt das Budget fiir

den Einkauf; das sind weitere Detailerkennt-
nisse aus der aktuellen Umfrage von mar-
ketagent.at. Die eindeutige Mehrheit aller
Befragten (66,8 %) nennt das Preis-Leistungs-
verhiltnis als wichtigstes Entscheidungskri-
terium fiir ihren Lieblingssportfachhédnd-

ler. Noch mehr, sogar 67,8 % sagen, dass das
Preis-Leistungsverhéltnis bei Hervis sehr gut
oder gut ist und sie daher lieber bei Hervis als
anderswo Sport- und Freizeitartikel einkau-
fen. Als weitere Argumente fiir den Sportfach-
héndler ihrer Wahl nennen die Osterreicher/
innen das kompetente Personal, die Freund-
lichkeit der Mitarbeiter/innen sowie das Enga-
gement.

Hervis ist bekanntester und
beliebtester Sportfachhandler

Mit 65,9 % ungestiitzter und 93 % ge-
stiitzter Bekanntheit ist Hervis auch das
bekannteste Unternehmen im Sektor Sport-
fachhandel in Osterreich. 26,9 % der Be-
fragten nennen aullerdem Hervis generell als
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ihren Lieblingssportfachhéndler. Hervis liegt
damit auch hier vor Intersport Eybl mit 24,7
%. Rund 15 % mehr Befragte oder 660 von
1.001 Befragten nennen Hervis als das ih-
nen bekannteste Unternehmen im Osterrei-
chischen Sportfachhandel. Hervis liegt ge-
stlitzt mit 93 % vor Intersport Eybl (80,3 %),
Intersport (79,9 %), Sports Experts (78,2 %),
Giga Sport (47,3 %) und Sport 2000 (45,3 %).
Mit der aktuellen Umfrage konnte sich Hervis
im Vergleich zum Vorjahr nicht nur in Bezug
auf seine Bekanntheit (plus 9 % zu 2009) son-
dern auch in weiteren Bereichen verbessern.

Markanteste Werbung kommt
von Hervis

uf die Frage, von welchen Unterneh-

men man sich an die Werbung erinnern
konne, nannten knapp 42 % Hervis - das sind
fast doppelt so viele Nennungen wie fiir In-
tersport (23,7 %) oder Intersport Eybl (16,9
%). Weitere Mitbewerber landeten eindeutig
auf den Pldtzen: Sports Experts (12,8 %), Giga
Sport (3,2 %) oder Sport 2000 (1,2 %).

Freizeit und Sportartikel
werden am haufigsten bei
Hervis gesucht

it 27,8 % Besuchen liegt Hervis auch im

Bezug auf die Anzahl der Besuche vor
Intersport Eybl (18,6 %) und Intersport
(15 %). Auf die Frage, wie oft in den letzten
vier Wochen welcher Sportartikelfachhandel
besucht wurde nannten 10,5 % Sports
Experts, 4,2 % Giga Sports und Sport 2000
2,5 %. Knapp die Hélfte der Befragten gab an,
beim Besuch eines Sportfachhandels
Ausschau nach Aktionen, Preisnachlassen
oder Sonderangeboten zu halten (50,1 %),
knapp unter der 50 % Marke ndmlich
48,2 % kaufen ,,nur was ich wirklich brau-
che und was sinnvoll ist“. Preisvergleiche sind
fiir 43,8 % wichtig. Nur 18,6 % der Befragten
greifen zu billigeren Produkten.

Alfred Eichblatt, Geschéftsfithrer von Hervis
dazu: ,Bei Sport- und Freitzeitartikeln zdhlen
die Qualitéit und der Trendfaktor — diese bieten
wir zu einem perfekten Preis Leistungsverhalt-



nis an. Denn Hervis Sports setzt voll auf Mar-
kenorientierung und vertraut auf Ware der
fiihrenden Hersteller aus dem In- und Aus-
land - und zwar zum besten Preis.

Hohe Sortimentskompetenz in den Bereichen
Sport und Mode, ein ausgewogenes Service-
angebot, qualifizierte Fachberatung und
preisaggressive Angebote zeichnen Hervis aus
- und das schitzen unsere Kunden. Umfragen
wie diese bestétigen das.“
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Sport macht nicht nur Spaf$ und
ist gesund, sondern gerade in Os-
terreich auch ein Thema fiir alle
Jahreszeiten. Und nicht nur wenn
man an den Helm beim Rad- oder

Schifahren denkt, ist die Ausrii-

stung von entscheidender Be-
deutung (auf den Bildern:
Nachwuchshoffaung und retail-
Sportredakteur Paul Schiebel).

Sportartilkkelfachhandel weiter
im Aufwind: Wichtiger
Wirtschaftsfalktor

Auch in Zukunft wollen die Osterreicher/
innen in ihre Sport und Freizeitaktivi-
tédten investieren - und dabei gleich viel Geld
ausgeben wie heuer : Ganze 73,5 % werden so
viel wie 2010 auch 2011 zu den Umsétzen im
Sportartikelfachhandel beitragen. Nur 16,2 %
sagen, dass sie weniger, 10,3 % wollen sogar
noch mehr ausgeben als 2010.

Weitere Informationen auf www.hervis.at

Die Hervis Sport- und Modegesellschaft m.b.H. ist eine hundertprozentige Tochter der SPAR Osterreichische Warenhandels-AG.
Die Spar Osterreich-Gruppe ist ein mitteleuropdischer Handelskonzern in dsterreichischem Besitz. Gegriindet wurde das Unter-
nehmen 1954 in Tirol und Salzburg, heute ist die SPAR-Gruppe bereits in 6 Lindern (Osterreich, Nordost-Italien, Slowenien,
Ungarn, Tschechien, und Kroatien) titig. Die SPAR Osterreich-Gruppe erwirtschaftete im Jahr 2009 einen Bruttoumsatz von
11,23 Mrd. Euro, was ein Plus von 3,2% im Vergleich zum Vorjahr bedeutet.
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Faymann im Interview: Wer, glauben Sie, soll das bezahlen?

Das Budget 2011 stand zwar verfassungswidrig
spét (Stichwort Wahlen in Wien und der Stei-
ermark), aber es steht. Die Bundesregierung ei-
nigte sich bei ihrer Klausur in der steirischen
Therme Bad Loipersdorf zwischen Wellness-
Massagen und Saunaaufgiissen auch auf einen
rigorosen Spar- bzw. Einnahmenkurs fiir den
Osterreichischen Staatshaushalt. Bundeskanz-
ler Werner Faymann (SPQO) stand salamiNEWS
im Exklusivinterview Rede und Antwort.
salamiNEWS: Herr Bundeskanzler, eines vor-
weg — das eben geschniirte Budget belastet vor
allem Familien mit Kindern. Die Pensionisten-
vertreter Kohl (OVP) und Blecha (SPO) hatten
wihrend der Klausur einen Termin in Bad Loi-
persdorf, was sich fiir die Rentner ausgezahlt
haben diirfte. Wer hat eigentliche die Familien
vertreten?

Faymann: Schauen Sie, wir haben ja in der
Regierung einen Familienminister, aber kei-
nen Pensionistenminister. Die Familien hat also
der Mitterlehner vertreten. Und dem war des
wurscht.

salamiNEWS: Ja, weil er als Wirtschaftsmini-
ster und ehemaliger Wirtschaftkimmerer in
erster Linie die Interessen der Wirtschaft ver-
tritt?

Faymann: Hab ich auch nix bemerkt. Aber
jetzt wo Sie’s sagen, war der tiberhaupt da? Je-
denfalls so kann man des nicht sagen.
salamiNEWS: Gehen wir zu den Details: Uber
1,2 Milliarden neuer Steuern stehen etwa ei-
ner halben Milliarde Einsparungen gegentiber.
Glauben Sie wirklich, dass in Bund und Lin-
dern nicht mehr Einsparungspotenzial schlum-
mert? Sie geben ja schlieBlich das hart erarbei-
tete Geld der Steuerzahler aus?

Faymann: Ich weild genau worauf Sie hinaus
wollen. Standig wollt IThr Journalisten, dass wir
eine Verwaltungsreform durchfiihren, das Ge-
sundheitswesen effektiver organisieren, Privi-
legien abbauen und so. Das wiirde aber alles zu
Lasten der Kaufkraft gehen.

salamiNEWS: Aber dann bliebe doch die glei-
che Kaufkraft bei den Steuerzahlern. Sie vertei-
len das Geld doch nur in die Biirokratie um?
Faymann: So einfach diirfen Sie sich das nicht
machen. AulBerdem, fragen Sie doch solche
spitzfindigen Sachen den Proll, der ist Finanz-
minister.
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salamiNEWS: Ja, aber Sie sind der Chef?
Faymann: Ich habe immer gesagt, dass ich als
Bundeskanzler der Chef bin und daher die Ver-
antwortung tibernehme. Aber ich kann nur so
weit gehen, wie der Koalitionspartner den Weg
mitgeht.

salamiNEWS: Also Stillstand und gegenseitige
Blockade in der grof3en Koalition?

Faymann: So diirfen Sie das jetzt nicht sagen.
Natiirlich ist eine Koalition niemals eine Liebes-
heirat. Aber ich habe immer gesagt, dass wir —
dh... nédchste Frage bitte.

salamiNEWS: Zuriick zum Inhaltlichen, Sie
sparen keinen einzigen Verwaltungseuro durch
irgendeine strukturelle Reform ein. Dafiir strei-
chen Sie 380 Millionen bei den Familien und
12 Millionen bei den Neo-Pensionisten. Das
war’s im Wesentlichen. Ist das nicht eine poli-
tische Kapitulation?

Faymann: Und was ist mit der neu geschaf-
fenen Bankenabgabe? Das sind immerhin 500
Mio...

salamiNEWS: Ja neue Einnahmen, die letzt-
lich der Konsument zu zahlen hat.

Faymann: Und tiber 400 Millionen Erhéhung
der MineralOlsteuer?

salamiNEWS: Auch neue Einnahmen.
Faymann: Wer, glauben Sie, wird das alles be-
zahlen? Ah, nein — das miissen ja Sie fragen!
Wenn ich mit Thnen so red”, dann gfallt mir
unser Budget schon selbst fast nicht mehr. Also
lass ma des jetzt lieber.

salamiNEWS: Herr Bundeskanzler, vielen
Dank fiir das Gespréch.

Michael Schiebel
www.salamiNEWS.at
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Generalversammlung des Handelsverbandes

Stephan Mayer-Heinisch
als Prasident bestatigt

Mumelter: Handelsverband weiter fiir

profilierte Interessenvertretung

in Jahr vor seinem 90jdhrigen Jubildum

2011 wurde der Prisident des Osterrei-
chischen Handelsverbandes, Dr. Stephan Ma-
yer-Heinisch, in seiner Funktion bestétigt.
»Der Verband hat sich in den letzten Jahren
als wichtigster politischer Vertreter des Oster-
reichischen Einzelhandels profiliert“, zieht
Mayer-Heinisch Bilanz. Gerade weil man mit-
unter ,,Positionen unbequem deutlich* for-
muliere, habe man immer das grof3e Ganze
im Auge, was auch seitens der Arbeitneh-
mer/innenseite zusehends erkannt und re-
spektiert werde, ergédnzt Dr. Stefan Mumelter,
Geschiiftsfithrer des Handelsverbandes. Man
werde diese Politik des Sachverstands und Di-
alogs fortsetzen und weiterhin ein politischer
Innovationsmotor fiir die Osterreichische
Wirtschaftspolitik sein, so Mumelter.

Fiir die bevorstehenden Kollektivvertragsver-
handlungen mahnen Mayer-Heinisch und
Mumelter eben diesen Sachverstand und Au-
genmal ein. Es gehe darum, die starke Oster-
reichische Wirtschaft auf den globalen Mér-
kten noch stérker zu positionieren und den
Standort zu stirken. ,,Der Gsterreichische Ein-
zelhandel ist dem Gegenwind mit innova-
tivem Geschick begegnet und hat bislang die
Klippen erfolgreich umschifft”, befindet Ma-
yer-Heinisch. , Als einer der groRten Arbeitge-

ber in Osterreich ist dies auch von erheblicher
volkswirtschaftlicher Bedeutung®, so Mumel-
ter. Doch die Talsohle sei noch nicht durch-
schritten, warnt Mayer-Heinisch.

Mumelter wird Generalsekretar

r. Stefan Mumelter tibernimmt neben der

Geschaftsfithrung auch die statutarisch
neu geschaffene Funktion des Generalsekre-
térs: ,,Wer politisch tétig ist, sollte dafiir sor-
gen, dass mit Sachverstand etwas weitergeht.
In diesem Sinne werden wir als freier Verband
fiir grofRe Finzelhdndler weiter arbeiten®, so
Mumelter. Dazu bediirfe es des Dialogs zwi-
schen Arbeitgeber/innen- und Arbeitnehmer/
innen zum Wohle aller: nicht nur die Kollek-
tivvertragabschliisse betreffend, sondern vor
allem auch fiir eine echte Kollektivvertrags-
reform, die von allen Beteiligten mitgetragen
wird.

HV fordert hGhere Einstiegs-
gehalter!

in wesentlicher Eckpfeiler solch eines mo-

dernen Kollektivvertragsrechts wére vor
allem eine Bereinigung des unsinnigen Mehr-
stundenzuschlags-Systems. ,,Es muss doch
moglich sein, diesen historisch gewachsenen
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Durcheinander endlich aufzuraumen und jungen Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter im
eine einfache, durchschaubare, unbtirokra- Handel. ,Eine spilirbare Erh6hung der Ein-
tische und moderne Losung zu finden®, so stiegsgehilter und der Lehrlingsentschédi-
Mumelter. Im Gegenzug konnten die Lohne gung wire nicht nur zweckmilig, sondern
und Gehilter sichtbar angehoben werden. auch das richtige Signal fiir die Stédrkung des
Das schaffe tiberdies auch Spielrdume fiir die Sektors®, ist Mumelter tiberzeugt.

Zufriedene Gesichter nach
der Generalversammlung
(v.L.n.r): Vizeprdisident
Hermann Ochs, Geschdfts-
fiihrer Obi; Ehrenprdsident
KR Dkfm. Paul Maildth-
Pokorny; Vizeprisidentin An-
gela Schiinemann, Geschifts-
fiihrerin Weltbild, Dr. Stefan
Mumelter;, Geschdftsfiihrer
und Generalsekretdr des
Handelsverbandes;

Dr. Stephan Mayer-Heinisch,
Prisident des Handelsver-
bandes

Der Handelsverband wurde vor neunzig Jahren gegriindet und ist heute eine freiwil-
lige Interessenvertretung von mehr als 150 groRen Handelsbetrieben in Osterreich.
Er nimmt die Funktionen eines Wirtschafts-, Berufs- und Arbeitgeberverbandes
wahr. Dartiber hinaus versteht sich der Verband als handelsorientiertes Dienstlei-
stungszentrum und als brancheniibergreifendes Wirtschaftsforum sowie Plattform
fiir den politischen, rechtlichen und technologischen Dialog und Informationstrans-
fer. Mit Richtlinien, Kennzeichen und Giitesiegeln setzt der Handelsverband Stan-
dards und fordert das Qualitédtsbewusstsein und Vertrauen der Konsument/innen
zum Handel.
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Gastgeber Niko Formanek
rockt die Biihne beim
Handelsspektakel
exklusiv fiir den Handels-
verband
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Generalversammlung des Handelsverbandes

Ausgelassene Stimmung beim

,Handelsspeltakel™

Abendveranstaltung im spektakel 2.0 beim schméhstadl:

Comedy & Wiesenschmankerl

ach einem intensiven und interessanten

Nachmittag bei der Generalversamm-
lung des Handelsverbandes trafen sich die
Spitzen des osterreichischen Einzelhandels zu
einem geselligen Abend im Wiener spektakel
2.0. Ein perfekter Ort, um nach getaner Arbeit
die Netzwerke zu pflegen und auler Protokoll
weiter zu diskutieren. Letztlich ging es aber
auch darum, mal wieder herzhaft zu lachen
und den Alltag fiir zwei Stunden zu vergessen.

Denn am 12. Februar 2010 feierte die ,alt
ehrwiirdige Kleinkunstbiihne“ nach einem
Jahr der SchlieSung als erster Comedy Club
Osterreichs seine viel beachtete Wiedereroff-
nung und entwickelte sich binnen weniger
Monate zum Geheimtipp.

Seither bietet es eine Vielzahl neuer inno-
vativer Comedy-Shows, und in der neuen
schmidhBAR kann man bei einem guten Glas
Wein gemiitlich essen und das Leben
geniellen.

Lachen ist gesund

Gastgeber Niko Formanek bot den Delegierten
mit seinem legenddren schméhstadl in einer
exklusiv fiir den Handelsverband geschlos-
senen Veranstaltung mit seinen Comedy-Kol-
legen aus Osterreich und Deutschland ein
wahres Biihnenfeuerwerk. Die Lachtrdnen
flossen und die Backen schmerzten. Das hat-
ten die wenigsten erwartet!

,Die starkende Wirkung ausgelassenen Froh-
sinns kann nicht hoch genug eingeschétzt
werden®, meinte Prasident Stephan Mayer-
Heinisch fast philosophisch stellvertretend
wohl fiir viele.

Zudem sorgte Handelsverbandsmitglied Franz
Radatz mit einem grandiosen Spanferkel fiir
das leibliche Wohl der Géste. Dazu kostliche
Beilagen und Schmankerl von Spektakel-Chef-
koch Herbert Fian am Buffet, ein Wiesenbier
oder das ein oder andere Gldschen Wein —und
der Tag fand seinen wiirdigen Ausklang.



Die Shows im spektakel 2.0:

schmihstadl: Im schmihstadl sorgen nach
dem Vorbild des Quatsch Comedy Clubs in Ber-
lin jede Woche drei der besten Comedians aus
Osterreich und Deutschland fiir groRartige Un-
terhaltung. Moderiert wird die Show von spek-
takel 2.0 Griinder Niko Formanek.

Comedy Crew Austria: In einem fiir Osterreich
neuen Format bietet der perfekte Mix aus er-
fahrenen und ,jungen wilden“ KiinstlerInnen
Unterhaltung in seiner besten Form. Die Show
soll mittelfristig zur idealen Plattform fiir eine

neue Generation Osterreichischer Comedy-
Stars werden.

improSpektakel: Wenn die vier Impro-Come-
dians vor ihr Publikum treten, ohne zu wis-
sen was genau sie spielen werden, dann hat das
durchaus Methode: Denn alles ist improvisiert!
Sie spielen nach den Vorgaben der Zuschauer/
innen, was das improSpektakel jedes Mal zu
einem einmaligen Erlebnis werden lésst.

Weitere Details und insbesondere das Pro-
gramm der nidchsten Monate auf
www.spektakel 20.at.

Generalsekretdr Stefan Mumelter fiihrt nicht nur
seine berithmt spitze Feder gekonnt...

Handelsverbandsmitglied Franz Radatz weif$, was
hungrige Delegierte aufrichtet!

retail event

Vorteils-Aktion
fiir Mitgliedsunternehmen des
Handelsverbandes

Lachen ist gesund. Das spek-
takel 2.0 hat als Osterreichs
erster Comedy Club daher fiir
Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter von Mitgliedsunterneh-
men des Handelsverbandes
ein besonderes Angebot. Beim
Kauf einer Karte geht eine
zweite Person gratis mit.
Dieses spezielle Angebot gilt
bis Ende der Friihjahrsspiel-
zeit (Ende Juni 201 1) fiir die
Shows schmdhstadl (jede Wo-
che drei neue Comedians aus
Osterreich und Deutschland,
jeweils Donnerstag, Freitag
und Samstag um 20:00 Uhr)
sowie die Shows ,,Comedy
Crew Austria“ und ,,impro-
Spektakel“ (jeweils Dienstag
um 20:00 Uhr). Ihre Mitar-
beiter geben bei Reservierung
von Karten auf www.spekta-
kel20.at im Feld Coupon ein-
fach das Stichwort ,, Han-
delsverband*” ein. Bei Fragen
kontaktieren Sie uns einfach
unter niko@gagster.at oder
+4315954124.

www. spektakel20.at
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Public
pen Space

In the Ghetto...” singt der King 1969 in sei-
nem einzigen Song, der in Deutschland auf
Platz 1 der Charts landete.

Im dreizehnten Jahrhundert war Wien das
weltweite Zentrum des Judentums — ein Zufall
oder ein Indiz des erstarkenden Habsburger
Reichs, das unter Rudolf IV. dem Stifter eine
erste Bliite und bedeutende Ausdehnung sei-
nes Territoriums erlebte? Das Judentum war
neben der Fuggerei wesentliche Triebfeder fiir
die Ausbreitung des Wohlstands durch Han-
del.

Handel braucht weitldufigen Raum — so ent-
stehen neben den ersten durch Stédte befe-
stigten Méarkten auch Grenzen: Keine starren
nationalen Grenzsysteme wie im 19. und 20.
Jahrhundert, sondern Grenzen als leicht tiber-
windbare Elemente der Raumordnung und
-gliederung. Eine Grenze war und ist aber im-
mer auch ein deutliches Zeichen.

In den Novemberpogromen 1938 wurden
Grenzen anderer Art missachtet und Werte
zerstort: In gewollten Akten der Provokation
lie die Staatsgewalt auch in Wien zu, dass Ei-
gentum vernichtet, Existenzgrundlagen zer-
stort und Familien die Wiirde ihres Daseins
genommen wurde: das Ende des Ghettos war
dann nur der Vorbote der Massen-Terminie-
Binkaufsstrafie, Wien rung physischer Existenzen.

Gar nicht weihnachtlich, gar nicht besinnlich
— stimmt!
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Freilich: Ein Blick in die Gegenwart, auf die
vorweihnachtlich stddtischen Raume zeigt:
Das Ghetto lebt wieder — ja, es feiert Renais-
sance! Nicht nur Einkaufs- und Biiroviertel
segmentieren die Stadt. Es gibt sie bereits seit
Jahren wieder, die neuen Arbeiter- und Aus-
linderbezirke. Altgediente Exzellenzen fiih-
len sich berufen, allfillige Reiberein fiir aufge-
klarte Enlightenments zu nutzen: Allgemein
wurde festgestellt: Die hitten besseres zu tun.

Der Handel ist Vorreiter auch in Sachen
Raumordnung: Er gliedert seine Rdume ganz
klar: Einkaufsstral3e, Shopping Center, Fach-
marktzentrum, Boutique, Greisler, Apotheke,
Outlet: Handel ist Vielfalt!

Durch den natiirlich begrenzten Raum wach-
sen die Grenzen langsam aber unausweich-
lich: Steuerwettbewerb der Kommunen, rigide
technische Vorschriften, kiinstlich tiberh6hte
Beschriankungen in der zeitlichen Nutzung
des knappen innerstddtischen Raums hindern
den Handel, zur Uberwindung von Ghettos
beizutragen: Wiener Einkaufsstrallen machen
hier einen Anfang.

Auch der Tourismus zeigt wie's geht: Urlaub
auf einer einsamen Insel mag das Hochste fiir
den einen oder anderen sein, die Kunden se-
hen aber auch ,,Briicken zum Rest der Welt"
ganz gerne. Der Kunde ist ja nicht nur Konig.

Stefan Mumelter

Murinsel, Graz

retail meinung

Galleria Vittorio Emanuele IT

My Zeil, Frankfurt
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STEPHEN . COVEY

OVER 10 MILLIDN COPIES S50LD

HABITS

HIGHLY
EFFECTIVE
PEOPLE

7 Habits Of Highly Effective
People:

Powerful Lessons in Personal
Change. Restoring the
Character Ethic

von Stephen Covey
Taschenbuch

Verlag: Simon & Schuster UK
Erscheinungsdatum:

3. Januar 2005
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Buchtipp:

/ Habits Of Highly
Effective People

Powerful Lessons in Personal Change.

Restoring the Character Ethic von Stephen Covey

S tephen Covey beschreibt ,sieben Wege
zur Effektivitdt”. Diese basieren auf der
Grundlage unverénderlicher Prinzipien, die er
als Naturgesetze menschlichen Zusammen-
lebens sieht. Covey nennt dies die Charakte-
rethik und stellt sie der Personlichkeitsethik
gegentiber. Er beahuptet, dass die Personlich-
keitsethik nach aullen hin gut zu wirken will,
wiihrend die Charakterethik anstrebt, von in-
nen heraus gut zu sein. Eine Metapher daftir
sind Versuche, sich ,, durchzuschummeln®: In
vielen gesellschaftlichen Situationen kann di-
ese Strategie erfolgreich sein. Im natiirlichen
Umfeld eines Bauernhofs ist dies jedoch vol-
lig undenkbar. Wenn man im Friihjahr nicht
gesit hat, wird man im Herbst nichts ernten.
Wenn man die Saat nicht pflegt, keine Arbeit
investiert, wird es keinen Ertrag geben.

Effelktivitat

Covey sieht menschliches Zusammenleben
dhnlich. Kurzfristig mag man mit ober-
flachlichen Personlichkeitsstrategien Erfolge
erzielen, doch auf lange Sicht und wenn man
alle Aspekte des Lebens betrachtet, bringt

nur ein auf Prinzipien beruhender Charakter
nachhaltigen Erfolg und Zufriedenheit. Das ist
es, was Stephen Covey Effektivitdt nennt.

Paradigmen

in wichtiger Aspekt bei der Suche nach
Effektivitét ist die Art, wie wir die Welt

wahrnehmen. Covey spricht von unseren Pa-
radigmen und vergleicht sie mit Landkarten.
Wir wissen, dass eine Karte nicht das Gelédnde,
sondern lediglich eine interpretierende Dar-
stellung des Gelédndes darstellt. Und von Nut-
zen ist sie nur dann, wenn sie das Gelédnde
hinreichend exakt wiedergibt. Angenommen,
wir sind in Salzburg, suchen eine bestimmte
Strale und haben einen Stadtplan, der falsch
beschriftet ist - einen Plan von Innsbruck,

auf dem lediglich Salzburg draufsteht. Was
kénnten wir nun tun, um unser Ziel zu fin-
den? Wir konnten an unserem Verhalten ar-
beiten, uns mehr anstrengen, schneller gehen.
Wir kénnten auch an unserer Einstellung ar-
beiten, das Problem positiver sehen. Wir wi-
ren trotzdem ohne Chance, unser Ziel zu errei-
chen, denn diese Strategien — Metaphern fiir
die Personlichkeitsethik — greifen zu kurz.

So lange wir nicht die richtige Karte ha-

ben, kommen wir nicht voran. Und die rich-
tige Karte der Welt beruht auf grundlegenden
Prinzipien. Covey unterscheidet Karten (Pa-
radigmen), die aussagen, wie Dinge sind — das
sind unsere Vorstellungen von der Realitdt —
und Karten, die sagen, wie Dinge sein sollten —
das sind unsere Wertvorstellungen.

Interpretation

ine grundlegende Einsicht ist die, dass
keine zwei Paradigmen gleich sind. Je-
der Mensch hat durch seine Erziehung und
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Die sieben Wege:

1. Proaktiv sein — Prinzipien der persénlichen Vision

2. Mit dem Ziel vor Augen beginnen — Prinzipien der persdnlichen Fiihrungsstdrke

3. Wichtigem den Vorrang geben — Prinzipien des persénlichen Managements

4. Beiderseitigen Vorteil suchen — Prinzipien zwischenmenschlicher Fiihrungsstdrke

5. Zuerst verstehen, dann verstanden werden — Prinzipien empathischer Kommunikation
6. Synergien suchen — Prinzipien kreativer Kooperation

7. Die Sdge immer wieder schdérfen — Prinzipien ausgeglichener Selbsterneuerung

seine Erfahrungen andere Karten zur Verfii-
gungen, mit denen er sich in der Welt orien-
tiert. Wichtig ist dabei, dass zwei Interpretati-
onen derselben Situation unterschiedlich sein
konnen, ohne dass eine zwangslédufig falsch
ist. Die Wirklichkeit ist nicht objektiv. Sie ent-
steht durch Interpretation. Und keine Karte ist
in Stein gemeillelt. Wir konnen unseren freien
Willen dazu nutzen, unsere Karten umzuar-
beiten, so dass sie der Landschaft der grund-
legenden Prinzipien besser entsprechen. Das
nennt Covey einen Paradigmenwechsel.

Prinzipien

Welches sind diese Prinzipien, von denen
nun schon mehrfach die Rede war? Co-
vey benutzt die Metapher des Leuchtturms,
um sie zu beschreiben. Ein Leuchtturm steht
fest an einer Stelle und Schiffe finden ihren
Weg aufgrund seines Lichts. Prinzipien sind
Naturgesetze in der Dimension menschlichen
Zusammenlebens. Sie sind unabhéngig von
Weltanschauungen und ihre Giiltigkeit er-
schlie3t sich miihelos.

Ein Prinzip ist Fairness. Auf der Idee der Fair-
ness beruhen die Vorstellungen von der
Gleichheit der Menschen und der Gerechtig-
keit. Es gibt grol3e Unterschiede darin, wie ge-
nau man Fairness definiert, aber die Idee der
Fairness ist universell. Weitere Prinzipien sind
Integritdt und Ehrlichkeit. Sie bilden die Basis
fiir Vertrauen und Kooperation, fiir zwischen-

menschliche Beziehungen. Menschenwiirde
ist ein weiteres unverriickbares Prinzip, das
praktisch universell anerkannt ist. Dienen ist
ein weiteres: die Idee, etwas zu einem Ganzen
beizutragen. Die Vorstellung von Potential ge-
hort ebenfalls in den Katalog der Prinzipien:
sie beinhaltet, dass wir die Moglichkeit haben,
zu wachsen, Talente und Fahigkeiten zu ent-
wickeln. Eng damit verbunden sind Prinzipien
wie Geduld, Ermunterung und Fiirsorge.

Diese Prinzipien sind keine Werte. Prinzipien
sind das Geldnde, Werte sind Landkarten.
Wichtig ist es zu erkennen, dass unsere Kar-
ten fiir uns die Realitét sind. So, wie wir ein
Problem wahrnehmen, so ist es. Daraus folgt,
dass allein in einer verdnderten Wahrneh-
mung enormes Potential steckt. Covey fordert
die Leser/innen auf, sich nicht mit Oberflach-
lichkeiten aufzuhalten, nicht zu versuchen,
schneller zu gehen oder die Lage positiver zu
sehen. Er fordert den Leser auf, die eigenen
Landkarten an die Landschaft der Prinzipien
anzugleichen und sich an diesen zu orientie-
ren. Darin sieht er die einzige Moglichkeit, zu
nachhaltigem Erfolg, zu Effektivitat zu gelan-
gen. Die ,,Wege", die er formuliert, gieRen di-
ese Forderung in eine anschauliche und ein-
leuchtende Form.

Vielleicht das richtige Weihnachtsgeschenk
fiir ausgewéhlte Mitarbeiter/innen? Die Lek-
tiire lohnt jedenfalls!

Michael Schiebel
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Jetzt mal ehrlich

Womit man leben
Ikann...

Kollektivvertragsverhandlungen abgeschlossen

Der Abschluss der tiber Wochen wéh-
renden Kollektivvertragsverhandlungen
fiir den Handel stellt ein Ergebnis da, mit dem
man leben konne, sagen Belegschaftsvertre-
ter/innen... und sagen die Verhandler/innen
auf Unternehmensseite. Wie auch anders. Es
ist schwer denkbar, zuerst als Verhandlungs-
delegierte einem Kompromiss zuzustimmen
und hinterher den eigenen Leuten zu erzih-
len, das Ergebnis wire schwach. Das hiel3e ja,
sich selbst in Frage zu stellen.

Wenn Sie aber den Buchtipp auf der voran-
gehenden Doppelseite gelesen haben, dann
verdichtet sich, was viele sich denken: Wiére
obiges Ergebnis nicht bequem auch an einem
Nachmittag auszuhandeln gewesen? Die Ant-
wort kann nur lauten: Ja, mit Sicherheit! Das
wire effektiv. Blol$, darum geht es gar nicht.
Hinter den Kulissen war wihrend der Ver-
handlungen von beiden Seiten zu héren, man
miisse die Vertretenen hinter einem mog-
lichen Kompromiss sammeln, damit er auch
mitgetragen werde, sie gewissermalen ,ein-
schworen®. Das sei verniinftig, so funktioniere

Interessensausgleich, das sei eben Politik. Und
die hat bekanntermal3en nichts mit Effekti-
vitdt zu tun. Das mag einem schon irgend-
wie aufstolden, bleibt aber vermutlich trotz-
dem wabhr.

Wihrend dieser Rituale hat der Handelsver-
band nun etwas Aullergewthnliches getan.
Er hat Belegschaftsvertreter/innen ebenso wie
Vertreter/innen der Arbeitgeber/innenseite

in unterschiedlichsten Runden zu aufrich-
tigen Gespréchen tiber eine echte Reform des
kollektivvertraglichen Rahmenrechts fiir den
Handel in Osterreich eingeladen. Fernab me-
dial transportierter politischer Marktschreie-
rei fand ein offener Austausch von Positionen,
echter Dialog statt. Diese Gespréche sollen
weiter geflihrt werden, denn Ergebnisse gibt
es naturgemail3 noch keine. Dafiir war und ist
dieser Dialog frei nach Stephen R. Covey , ef-
fektiv“. Und in der Zwischenzeit konnen wir ja
alle mit dem Kollektivvertragsabschluss
leben...

meint Thr Michael Schiebel
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