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KOPF DER WOCHE

Junioren suchen
Mitglieder

Armin Schirz ist WI-Vorsitzender.

Weil sich die Zahl der aktiven Wirt-
schaftsjunioren in den néchsten
drei Jahren halbieren wird, haben
sich die Wirtschaftsjunioren in den
nichsten Monaten die Mitglieder-
werbung auf die Fahne geschrie-
ben. Das hat ihr neuer Vorstands-
sprecher Armin Schiirz erklart.
Denn: Nur bis zum Alter von 40 Jah-
ren diirfen die jungen Fiihrungs-
kréfte der Wirtschaft in der Vereini-
gung dabei sein. Dann bleiben sie
lediglich Férdermitglieder. Zwar ist
ihr Rat nach wie vor gefragt, doch
aktive Arbeit werden sie in der Nach-
wuchsorganisation nicht mehr leis-
ten. Damit das Ziel, moglichst viele
neue Mitglieder zu gewinnen, auch
tatsdchlich erreicht wird, haben die
Wirtschaftsjunioren und ihr neuer
Vorstand (wir berichteten) ein eige-
nes Ressort ,Mitgliederwerbung®
geschaffen, das Tino Grunwald ver-
antwortet.

ZAHLEN & FAKTEN

Im Handwerk in der Region Stutt-
gart wurden 2009 (2008) folgende
Ausbildungsvertrage geschlossen:
Boblingen 1615 (1566), Esslingen
2219 (2156), Goppingen 1393
(1332), Ludwigsburg 2379 (2363),
Rems-Murr-Kreis 2197  (2209),
Stadtkreis Stuttgart 2375 (2442),
insgesamt: 12 178 (12 068). Die voll-
standige Ausbildungsstatistik 2009
findet sich unter: http://www.hwk-
stuttgart.de/pdf/aubib09.pdf

Mein Arbeitsplatz

Auf Teamarbeit wird Wert gelegt

Der Geislinger Diplom-Designer Chris Pollak scharft und schafft erfolgreich Kundenprofile

Design ist kein Luxus, sondern
eine wichtige Investition, die
sich lohnt.” Das sagt Diplom-
Designer Chris Pollak, der unter
anderem fiir Sascha Binder
dessen Bundestagswahlkampf
gestalterisch geplant hat.

CLAUDIA BURST

Geislingen. Auf einen Blick erken-
nen, dass dies ein Flyer der Griinen
ist, weil das Design logische Gedan-
kenverbindungen herstellt. Sofort
sehen, was der Kandidat auf dem
Plakat aussagen will, weil die Gestal-
tung fesselt. Neugierig werden auf
die Ware, die eine Firma der Offent-
lichkeit préasentiert — das ist das
Ziel, dem sich Chris Pollak mit sei-
nem Design- und Beratungsbiiro
»chris  pollakdesign consulting®
verschrieben hat. Vor acht Jahren
machte sich der 35-Jdhrige in Geis-
lingen selbststindig und kann
inzwischen eine beachtliche Refe-
renzliste von Industriekunden, Ein-
zelhandel, Handwerk und Non-Pro-
fit-Organisationen vorweisen, fiir

Vor acht Jahren
selbststindig
gemacht

die er die unverwechselbare Firmen-
identitdt (Corporate Identity, CI)
entworfen hat.

Damit entwickelte der Diplom-
Designer einerseits Profile seiner
Kunden vollig neu, oder — was haufi-
ger vorkommt - er arbeitete sie
heraus, schérfte sie also.

Um in der Aulenwahrnehmung
erkannt und akzeptiert zu werden,
miissen sich Firmen oder Unterneh-
men glaubwiirdig und konsequent
prasentieren: mit ihrem Briefpapier
oder Visitenkarten, mit Broschiiren,
Katalogen oder Flyern oder natiir-
lich auf der Unternehmensweb-
seite. Dafiir braucht es ein einheitli-
ches Erscheinungsbild, ein ,,Corpo-
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Handwerksmeister Andreas Griinwald gestaltet kreative
Bader. Insbesondere aus kleinen Rdumen oder bei Alt-
bausanierungen kénne man mit der richtigen Idee viel
machen und die ehemalige ,,Nasszelle” zu einem echten
Wohlfuhlort gestalten, den man gerne betritt.

Handwerk liegt vorn

Ausbildung auch in der Wirtschaftskrise

Kreis GOppingen. Auch in wirt-
schaftlich turbulenten Zeiten bleibt
das Handwerk der Region ein ver-
lasslicher Ausbildungspartner. Mit
4728 neu abgeschlossenen Ausbil-
dungsvertragen in 2009 wurde das
Rekordergebnis aus dem Jahr zuvor
nur um 3,7 Prozent verfehlt. Eine
zufriedenstellende Abschlussbilanz
zieht Bernd Stockburger, Geschifts-
fithrer Berufliche Bildung bei der
Handwerkskammer Region Stutt-
gart: ,Die stabil hohe Ausbildungs-
bereitschaft unserer Betriebe zeigt,
dass sie sich intensiv um den néti-
gen Fachkrédftenachwuchs bemii-
hen.“ Nur so kdnne der Wettbewerb
auf den engen Mirkten {iberhaupt
erfolgreich bewiltigt werden.

Im vergangenen Jahr haben viele
Handwerksbetriebe auch leistungs-
schwicheren Jugendlichen eine
faire Chance gegeben: Knapp die
Hiélfte aller neuen Lehrlinge sind

Hauptschulabsolventen, fast zwolf
Prozent der Auszubildenden des ers-
ten Lehrjahrs haben keinerlei Ab-
schlusszeugnis einer allgemeinbil-
denden Schule in der Tasche. Bei
vielen dieser Azubi miissen sich die
Ausbilder besonders engagieren,
um sie zu einem erfolgreichen Lehr-
abschluss zu fiithren. ,Immer mehr
Betriebe konnen diesen Kraftakt
aber kaum mehr leisten®, sagt Aus-
bildungsexperte Stockburger, ,des-
halb lassen sie ihre Ausbildungs-
platze oft unbesetzt.“ Hinzu
komme, dass die Betriebe trotz aller
Anstrengungen nicht gentigend Be-
werber finden, die den stdndig stei-
genden Anforderungen an eine qua-
lifizierte Ausbildung gewachsen
sind. Der Mangel an leistungsfihi-
gen und leistungsbereiten Jugendli-
chen wird sich nach Einschdtzung
der Kammer in den nédchsten Jahren
noch verschérfen. pm

Vor gut acht Jahren hat sich Chris Pollak mit seinem Design- und Beratungsbiro in Geislingen selbststandig gemacht: Design,
so sein Credo, sei kein Luxus, sondern eine wichtige Investition, die sich lohne.

rate Design“ - und hier kommt
Chris Pollak ins Spiel.

Der Geislinger absolvierte bereits
als Schiiler auf dem Michelberg-
Gymnasium mit dem Fach Kunst als
Leistungskurs sein Abitur, studierte
danach auf der Hochschule fiir Ge-
staltung in Schwébisch Gmiind und
begann schon wihrend seines
Auslandssemesters in London frei-
berufliche Erfahrungen bei interna-
tionalen Design- und Consulting-
agenturen zu sammeln.

Dieses Wissen kommt ihm heute
zugute, wenn er zu seinen Kunden
geht, sich tiber deren unternehmeri-
sche Vorstellungen und Wiinsche
informiert und sowohl externe als
auch interne KommunikationsmaR-

nahmen analysiert. Wo sind Starken
und Schwichen? Wer ist die Ziel-
gruppe? Wie sehen sich Unterneh-
mer und Mitarbeiter selbst und
wodurch unterscheidet sich dieses
Selbstbildnis von der Aullenwahr-
nehmung?

Nicht selten hort der Berater
dabei Sitze wie: ,Das haben wir
immer schon so gemacht” und ver-
sucht dann eventuell, neue Ansitze
ins Spiel zu bringen. Seine innova-
tive Kompetenz ist ein grofles Plus
fiir den Diplom-Designer. Bei der
Entwicklung eines Erscheinungsbil-
des spielt er mit Material, Farbe und
Sprache. Weil ein neues CI wichtig
fiir das Image ist, muss ein Wechsel
strukturiert durchgezogen werden,

INTERVIEW « OLIVER HEER

+Schnell agieren mit Kontakten zum Kunden”

Das Nic-Systemhaus will seine Prasenz in Stiddeutschland erfolgreich ausbauen

Die Nic-Gruppe meldet einen
Umsatzwachstum von 50 Pro-
zent und neun neue Mitarbei-
ter — und das im Krisenjahr
2009. Nun hat das Unterneh-
men seine Geschéaftsfiihrung
mit Oliver Heer erweitert.

CONSTANTIN FETZER

Sie wachsen in Krisenzeiten. Worauf
fiihren Sie das zuriick?

HEER: Wir sind ein Dienstleister
und hatten nie den Fokus auf Hard-
ware- oder Softwareverkauf gesetzt.
Diese bereits sehr frithe Festlegung
hat uns in die Lage versetzt, unser
Unternehmen von Anfang an auf
die Bediirfnisse der Kunden auszu-
richten. Themen wie Miete von PCs
inklusive Support oder Serverbe-
treuung bis hin zum gesamten IT-
Betrieb zum Festpreis sind fiir uns
nicht neu, sondern Gegenstand
unserer taglichen Arbeit. Das erken-
nen die Kunden bereits in den ers-
ten Gesprdchen, da wir darlegen
konnen, wie unsere Referenzpro-
jekte verlaufen sind und wie trans-
parent unsere Arbeit ist. Dieser Um-
stand macht unsere Dienstleistung
fiir Kunden sehr interessant, was

Transparenz
gegeniiber Kunden
ist wichtig

sich in Umsatzsteigerung und
Wachstum des Unternehmens wi-
derspiegelt.

Wie machen Sie fiir Ihre Kunden
Ihre Arbeit transparent?

HEER: Wir protokollieren minuten-
genau jede Tatigkeit, die wir fiir
unsere Kunden durchfithren, alle
Systeme, alle Kosten werden in
unserem System erfasst und nach-
verfolgt. So sind wir sehr schnell in
der Lage, dem Kunden aufzuzeigen,
wo der Aufwand bei der Betreuung

Foto: Claudia Burst

denn durchdachtes Design ist ein
Prozess. Hier liegt der Vorteil von
,chris pollakdesign consulting*,
denn der konzeptionell arbeitende
Gestalter ist  Ansprechpartner
sowohl fiir Planung und Beratung,
als auch fiir die Qualitdtssicherung.
Bei Letzterem hilft ihm seine Partne-
rin und Kollegin Anja Eitelbuss, die
ihn als ausgebildete Europasekretd-
rin hervorragend ergdnzt und ihr
sprachliches Geschick mit ein-
bringt.

»Design ist kein Luxus®, macht
Chris Pollak klar, ,sondern eine
wichtige, sich lohnende Investi-
tion.“

Das erkldrt er anhand der Unter-
nehmenskommunikation im welt-

Oliver Heer: Wir arbeiten eng mit lokalen Agenturen und Web-Designern zusam-
men, um unser Produkt richtig am Markt zu platzieren. Foto: Constantin Fetzer

seines EDV-Systems entsteht, wel-
cher Anwender oder welche Anwen-
dung die groBte Aufmerksamkeit
bendétigt. Fundierte Daten sind
essentiell, wenn Aufwand und
damit Kosten reduziert werden sol-
len. Dem Kunden nur zu sagen ,,wir
sind schneller, besser, billiger“ oder
sogar ,das ist gerade Trend“ funktio-
niert nicht. Der Kunde mochte wis-
sen, dass wir zur Kostensenkung in
der Lage sind und das belegen wir
durch Referenzen und Transparenz.
Es geht um Vertrauen, wenn ein Un-
ternehmer seine IT an einen Dritten
ubergibt. Dabei zdhlt mehr als ein
guter Vertrieb, ich muss beweisen,
dass ich integer, verldsslich und
serios arbeite.

Nun sind die Aufgaben in der Ge-

schdftsfithrung neu verteilt. Worauf
konzentriert sich Nic noch?

HEER: Uns treiben vier wichtige
Themen an. Zum einen natiirlich
der weitere Ausbau unserer Be-
standskunden, die Gewinnung
neuer Kunden und die weitere Opti-
mierung unserer Organisation, um
noch besser und transparenter sein
zu konnen. Und daraus ist auch der
vierte Bereich entstanden, dem wir
uns nun voll widmen: der Weiterent-
wicklung und Vermarktung unseres
Support-Systems. Das bisher iiber-
wiegend fiir unseren eigenen Ein-
satz entwickelte Programm wird ab
Mitte 2010 als Produkt auf den
Markt kommen. Wir arbeiten eng
mit lokalen Agenturen und Web-De-
signern zusammen um, unser Pro-
dukt richtig am Markt zu platzieren.

weiten Computernetz: Muss diese
Seite den Betrieb/das Unterneh-
men ,nur® prasentieren oder soll
die Webseite zum Beispiel als Ver-
triebsweg genutzt werden - oder
gilt die Internet-Heimat als Unter-
nehmensportal, welches interne
und externe Geschiftsprozesse opti-

Interdisziplindr
mit den besten
Ergebnissen

miert? Um dieses komplexe Thema
umfassend aufzuarbeiten, ,lernt
der Designer den Betrieb moglichst
gut kennen und redet mit Entschei-
dungstrigern und den Mitarbeitern
der verschiedenen Abteilungen. Fiir
ihn ist die Webseite ein ,lebendes
System*, das sowohl fiir den Besu-
cher als auch fiir den Mitarbeiter,
der sie pflegt, praktikabel gestaltet
sein muss.

»Interdisziplindre =~ Teamarbeit“
ergibt dabei die besten Ergebnisse,
weild Pollak. Ahnlich hat er es auch
bei diversen politischen Kampa-
gnen gehalten. Ob dies nun die
Gesamtdarstellung fiir die ,Grii-
nen‘“-Fraktion im Landtag ist, die er
in Kooperation mit einer Stuttgarter
Agentur betreut, das Konzept zur
einheitlichen Darstellung der SPD-
Ortsvereine bei den Kommunalwah-
len letztes Jahr im Landkreis oder
der Bundestagswahlkampf fiir
Sascha Binder.

Rat vom Freund

Auch bei Sascha Binder ging es
als erstes darum, den Kandida-
ten richtig kennen zu lernen,
woflr bei der Starke-Schwa-
che-Analyse sogar der GroB-
vater und ein guter, vollig unpo-
litischer Freund Binders zu Rate
gezogen wurden. ,Und Sascha
Binder hat im Endeffekt im Lan-
desdurchschnitt sehr gut abge-
schnitten”, freut sich Pollak.

Sie haben sich lange international
und bundesweit engagiert. Warum
nun die Ausrichtung auf den siid-
deutschen Raum?

HEER: Dazu muss man wissen, dass
wir in der Vergangenheit durch
Empfehlung gewachsen sind und
nie aktiv vertrieblich tédtig waren.
Diese Empfehlungen waren, auf-
grund unserer internationalen Kun-
den, dann auch oft internationaler
oder bundesweiter Art. Wir haben
auch heute noch Neuauftrdge aus
dem Ausland, zurzeit wieder ein
Outsourcing mit rund 500 PCs und
30 Servern in sieben Léndern
Europas, aber vertrieblich aktiv wol-
len wir dort sein, wo wir schnell agie-
ren und einen guten Kontakt zum
Kunden halten kénnen - in Sid-
deutschland.

Wie sehen Sie das immer mehr
expandierende Unternehmen in der
néheren Zukunft?

HEER: Weiter konstant unseren
Weg verfolgen und uns sowohl um
unsere interne Organisation als
auch den externen Vertrieb kiim-
mern. Die Optimierung des Unter-
nehmens muss in abgestimmter
Weise mit dem Wachstum erfolgen,
wie das die vergangenen Jahre der
Fall war. Wir wollen kein groRes,
schlecht organisiertes Systemhaus
und kein kleines iiberorganisiertes
EDV-Team sein, sondern ein Unter-
nehmen, das authentisch und
konsequent klar auf dem Markt als
Outsourcingpartner fiir den Mittel-
stand wahrgenommen wird.

Zur Person

Oliver Heer wurde von Firmen-
grinder und Chef Harald
GeiBelhart in die Geschaftsfih-
rung der Nic Systemhaus GmbH
berufen. Er zeichnet fur den Be-
trieb der Kundensysteme ver-
antwortlich. Das Unternehmen
sitzt im Goppinger Stauferpark
und hat rund 40 Mitarbeiter.



