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WirtschaftsStimme

Firmen Regional

Bundesehrenpreise

Ein regelrechter Medaillenregen
hat sich iiber teilnehmende Safther-
steller aus der Region bei der all-
jahrlichen DLG-Primierung ergos-
sen. So gab es fiir Kaufland sechs
Goldmedaillen und vier Silberme-
daillen. Der Heilbronner Safther-
steller Gunkel erhielt fiinfmal Gold,
zweimal Silber und zweimal Bronze.
Der Abfiiller Josef Beil aus Ne-
ckarsulm erhielt viermal Gold und
zweimal Silber. Fiir Sifte von Lidl
gab es zweimal Silber. Die Wilhelm
Erhardt GmbH aus Frankenhardt
erreichte einmal Gold und zweimal
Bronze.

Zudem wurde Gunkel zum sieb-
ten Mal in Folge vom Bundesminis-
terium fiir Erndhrung und Landwirt-
schaft als einer von acht Fruchtge-
trankeherstellern mit dem Bundes-
ehrenpreis ausgezeichnet. Dies ist
die hochste Auszeichnung, die jahr-
lich an deutsche Lebensmittelpro-
duzenten verliehen wird. Alle Preis-
trager haben bei den Qualititsprii-
fungen der DLG herausragende Ge-
samtergebnisse erzielt. Die feierli-

che Preisverleihung fand vor
wenigen Tagen
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Standpunkt

Mit Angst zum Erfolg

Es gibt ein Gefiihl, fiir das ich viel
Mitgefiihl empfinde. Die Angst. Sie
muss fiir vieles herhalten, was in
Unternehmen schieflauft. Stindig
wird dariiber geschrieben, warum
es wichtig sei, sie zu besiegen oder
abzuschaffen. Ich habe noch keinen
gefunden, der glaubhaft beschreibt,
wie das gehen
soll: Angst besie-
gen oder ab-
schaffen. Dafiir
gibt es einen
Grund: Ein Ge-
fiihl ldsst sich
nicht besiegen
oder abschaffen.

Ich kenne nur
wenige  Mana-
ger, die mutig
genug sind, um
iiber ihre Angste
zu sprechen. Allerdings kenne ich
Unternehmen, in denen Vorgesetz-
te ,,mit Angst regieren“. Ihre Mitar-
beiter gehen auf Tauchstation und
behalten ihre Ideen fiir sich. Das be-
hindert den wirtschaftlichen Erfolg
und schadet den Menschen.

Es hilft Mitarbeitern, die sich von
Angst ldhmen lassen, gar nichts,
wenn ich fordere, sie miissten ihre
Angst besiegen. Das fiihrt nur dazu,
dass sie ihre Angst verdringen.
Was es braucht, sind Fiihrungskrif-
te und Mitarbeiter, die sich fiir den
Mut entscheiden, Dinge zu tun, die
ihnen Angst machen: Ideen entwi-
ckeln, Vorschlige machen, Miss-
stinde ansprechen, Feedback ge-
ben und nehmen, Neues wagen.
Das ist riskant, keine Frage. Wer
mit Angst erfolgreich sein will,
braucht Mut zum Scheitern. Und
Achtsamkeit. Die Abwesenheit von
Angst ist nicht Mut, sondern Fahr-
lassigkeit.

Menschen sind sehr wohl in der
Lage, aus und mit Angst Groftaten
zu vollbringen. Wenn sie ihre Angst
akzeptieren. Das eroffnet ihnen eine
Moglichkeit. Sie konnen sich eine
simple Frage stellen: Entscheide ich
oder entscheidet die Angst? Diese
Moglichkeit fehlt mir, wenn ich mei-
ne Angst verdringe. Dann entschei-
det sie und fiihrt mich in Blockade,
Blackout, Burnout.

Liebe Angstleugner: Lasst mir
meine Angst! Ich habe sie schitzen
gelernt und nutze sie, so oft ich
kann. Ich bin lieber mit Angst er-
folgreich als ohne fahrlissig.

Matthias Stolla
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Matthias Stolla, Trainer und
Dozent, Forchtenberg,
www.greatgrowingup.com

Digitale Helferchen

Wie die Stuttgarter Landesmesse neue Technik in die Hallen holt

Von unserem Redakteur
Manfred Stockburger

ie gelten als das zweitilteste Ge-
werbe der Welt: Messen. Neue
Produkte und wo man sie be-
kommen kann, das hat die
Menschen schon immer interessiert.
Auch in Zeiten des Internets haben Pra-
senzveranstaltungen weiterhin Saison.
Das heil3t aber nicht, dass die Digitalisie-
rung einen Bogen um die Messehallen
macht. Im Gegenteil: Mit vielen techni-
schen Raffinessen arbeitet die Landes-
messe Stuttgart daran, Ausstellern und
Besuchern digitale Helfer zur Verfii-
gung zu stellen. Beim Sonderkongress
Digitale Transformation des Unterneh-
merkreises Marketing und Vertrieb gab
Geschiftsfiihrer Roland Bleinroth ex-
klusive Einblicke in die digitalen Verin-
derungen hinter den Messekulissen.

Essen, Getranke, WLAN ,Fehler sind
nicht vorgesehen in unserem Gewerbe*,
sagt der Messemacher. Im digitalen
Zeitalter, in dem viel nach dem Prinzip
Versuch und Irrtum gearbeitet wird, ist
das eine grofle Hiirde: ,Die Tore miis-
sen um 10 Uhr aufgemacht werden und
nicht um 10.05 Uhr*, sagt er. Und die
letzten Handwerker miissen die Hallen
dann auch schon verlassen haben. ,Da-
rauf ist unsere ganze Organisation aus-
gerichtet. Die Leute wollen essen und
trinken und WLAN.“ Wobei das mit dem
mobilen Internet gar nicht so einfach ist.

Der Kunde des
Kunden zahlt

Die Heidelberg Digital Unit GmbH
(HDU), also die Digitaltochter des Druck-
maschinenherstellers, befasst sich nicht
in erster Linie mit Digitaldruck, sondern
mit neuen Geschiftsmodellen. Chef der
ausgegriindeten Einheit ist Rainer Wied-
mann, der die Digital-Agentur Argonau-
ten gegriindet hat, als es eigentlich noch
gar keine Digitalagenturen gab. ,,Orientie-
ren Sie sich bei dem, was Sie tun, am Nut-
zen, den Thr Kunde bei seinen Kunden
hat”, sagt Wiedmann beim MV-Kongress.
In hoch digitalisierten Branchen sei das
schon hiufig der Fall.

Der als so schwierig geltende Druck-
markt schrumpft gar nicht, stellt Wied-
mann fest ,Unsere Kunden verindern
sich total“, sagt er. Der kleine Drucker,
dessen Maschine nur zu 30 Prozent aus-
gelastet ist, hat keine Chance. ,Moderne
Druckereien sind hoch industrialisiert.”
Sie schafften eine Verdreifachung des
Outputs. Die HDU entwickelt deswegen,
mit den Kunden profitable, datenbasierte
Geschiftsmodelle. mfd
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~Wenn 40000 Besucher und dazu noch
die Aussteller gleichzeitig in ihr WLAN
wollen, dann geht wahrscheinlich gar
nichts mehr*, sagt Bleinroth. Erhebliche
Summen habe die Messe in die Technik
investiert. Und noch immer gibt es Be-
schwerden.

Aber schnelles Internet macht nicht
nur die Kunden gliicklich, es ist auch die
Basis fiir andere Bausteine der Digitali-
sierungsstrategie der Landesmesse. Di-
gitale Plattformen, die in ihren Funktio-
nalitidten weit iiber den alten Papierkata-
log hinausgehen. ,Wenn jemand auf der
CMT nach den Seychellen sucht, dann
miissen ihm auch die Malediven ange-
boten werden®, sagt er. ,Wir sind gerade
dabei, das einzufiihren®, sagt er,

Auch an anderen Stellen gibt es Ver-
inderungen - die ebenfalls mit Investi-
tionen verkniipft sind. Die groe Mehr-
zahl der Besucher bucht die Eintrittskar-
ten mittlerweile vorab, sagt er. Damit die
Tickets auch auf dem Smartphone les-
bar sind, hat das Unternehmen die
Drehkreuze modernisiert. Das persona-
lisierte Sesam-offne-Dich bietet aber
weitere Moglichkeiten. ,Wir koénnen
den Aussteller benachrichtigen, wenn
der Kunde, den er eingeladen hat, die
Messe betritt“, verrit Bleinroth. Gegen
Bezahlung, versteht sich. Was der mit
dieser Information macht? ,Das ist seine
Sache.“ Dass die Messe selbst damit we-
niger Kassen braucht und mit weniger
Bargeld hantieren muss, ist ein niitzli-
cher Nebeneffekt.
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Maschinelle
Hilfsverkdufer

Dass Maschinen verkaufen, gibt es schon
heute, sagt der SAP-Manager Alexander
Arnold. Zum Beispiel bei Amazon, wenn
das Programm dem Kunden ein Produkt
vorschldgt und der Mensch auf Kaufen
klickt, dann hat die Maschine etwas ver-
kauft. Es geht ihm dennoch nicht darum,
den Mensch aus dem Vertriebsprozess zu
eliminieren, sondern den Vertriebspro-
zess menschlich zu machen. ,,Wir neh-
men mit unseren Programmen alle Teile
aus dem Vertriebsprozess raus, die den
meisten Menschen nicht so viel Spall ma-
chen®, sagt Arnold beim Kongress.
Seinen mittelstindischen Kunden emp-
fiehlt Arnold, moglichst alles Papier aus
dem Vertriebsprozess rauszunehmen und
alles zu digitalisieren. ,Die Moglichkei-
ten, Notizen iiber Texterkennung auszu-
werten, sind schon sehr weit fortgeschrit-
ten.“ Jede Mitschrift vom Servicetechni-
ker, jede Skizze auf dem Block, die nicht
digitalisiert wird, sei ein verlorenes Gut,
weil sie eben nicht ausgewertet werden
kann. mfd

Roland Bleinroth

M&V-Sonderkongress

Marketing und Vertrieb sind normalerwei-
se das Thema des vom Heilbronner Hoch-
schulprofessor Rainer Schnauffer initiier-
ten Unternehmerkreises Marketing und
Vertrieb (M&V). Dieses Jahr hat Schnauf-
fer einen Sonderkongress zum Thema Di-
gitalisierung ins Programm genommen.
Die Heilbronner Stimme war Medienpart-
ner. Der nachste regulare Marketing- &
Vertriebstag des Unternehmerkreises fin-
det am 22. Oktober 2019 im Heilbronner
Haus der Wirtschaft statt. Infos im Inter-
net unter mv-unternehmerkreis.de. mfd

Ersatzteile aus
dem 3D-Katalog

Die Datenbrille, iiber die ein Monteur
vom anderen Ende der Welt — so lange
das Internet funktioniert — Hilfe bei seiner
Arbeit bekommen kann, ist beim Schwi-
bisch Haller Verpackungsmaschinenbau-
er Optima schon Realitdt. TCAM nennen
die Hohenloher ihre Plattform fiir alle di-
gitalen Produkte und Dienstleistungen,
die Michael Wratschko vom Bereich Non-
vowens mitentwickelt hat. Die Plattform
soll die Basis fiir einen kontinuierlichen
Verbesserungsprozess fiir Produktivitit
und Effizienz im digitalen Zeitalter wer-
den. Was das hei3t? Unter anderem gibt
es einen interaktiven 3D-Katalog, mit dem
Kunden schnell und sicher die richtigen
Ersatzteile identifizieren konnen.
AuBlerdem sind iiber die Plattform Be-
triebsanleitungen und Erklirvideos on-
line verfiighar. Herzstiick ist ein dreidi-
mensionales Computermodell der indivi-
duellen Maschine, in das die Kunden vir-
tuell hineingehen konnen. Uber voraus-
schauende Wartung sollen ungeplante
Ausfallzeiten vermieden werden. myfd

Und wie kommt der Kunde zum Stand
seiner Wiinsche? Digitale Schilder sind
eine Antwort. ,Wir miissen kurzfristig
Botschaften aufspielen konnen“, sagt
Bleinroth. Die bessere Losung ist aber
das Navi fiir die Messehalle. Auf drei
Meter genau kann das Unternehmen die
Besucher bereits ,tracken“, wie Blein-
roth sagt — auch ohne, dass sie sich ein-
geloggt haben: ,85 Prozent der Besu-
cher haben auf ihrem Smartphone Blue-
tooth aktiviert.“ Der Nebeneffekt fiir die
Messemacher: Sie konnen live beobach-
ten wie sich die Menschenmassen iiber
das Messegelinde bewegen. Das er-
leichtert die Messeplanung ungemein.

Auf Knopfdruck Zum digitalen Ange-
bot gehort aber auch ein interner On-
line-Shop fiir die Aussteller. ,Da gibt es
fiir eine kleine Servicegebiihr alles, was
sie vergessen haben.“ Auch Bier und Zi-
garetten hitten sich Aussteller zur Uber-
raschung der Messemacher liefern las-
sen. Neu ist auch, dass Besprechungs-
raume, die friither oft fiir teures Geld fiir
die gesamte Messezeit geblockt waren,
dann aber meistens leer blieben, per
Knopfdruck stundenweise gebucht wer-
den konnen.

In Arbeit ist auch ein einheitliches
Kundenkonto, bisher werden Besucher
und Aussteller separat erfasst — aber
Aussteller besuchen ja auch Messen.
,Ein Kunde, der sich einloggt, muss al-
les sehen, was er gemacht hat“, sagt Ro-
land Bleinroth.
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Digital
ist Trumpf

Trumpf, das ist baden-wiirttembergischer
Maschinenbau-Adel: Mit Thorsten Stib-
ler haben sich die Ditzinger einen Digital-
Chefins Haus geholt, der zuvor sechs Jah-
re lang Unternehmensberater war. Seine
Aufgabe ist es, die auf einen Fiinf-Jahres-
Horizont ausgelegten digitalen Ambitio-
nen in die Tat umzusetzen. Drei Zielrich-
tungen gibt es hierbei, sagt Stidbler beim
M&V-Kongress: Die Kunden sollen mit
digitalen Losungen begeistert werden —
unter anderem durch eine verbesserte
Verfiigharkeit des Vertriebs und des Kun-
dendienstes. Durch die Online-Zustands-
iiberwachung der Laser soll durch eine
verbesserte Transparenz die Komplexitit
in den Kernprozessen verringert werden.
Das Unternehmen mochte mit der Strate-
gie seine Marktstirke und Technologie-
fithrerschaft ausbauen — und mit Trumpf
Digital Solutions einen neuen, profitablen
Bereich abseits des Kerngeschifts etab-
lieren. Und die Trumpf-Mitarbeiter sollen
in der digitalen Welt neue Chancen be-
kommen. mfd
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