Netzwerk regionaler Wirtschaftsvereinigungen
und Institutionen Rhein-Neckar

3. NWI-Konferenz, 6. Oktober 2009

Gesundes Wachstum im Mittelstand — Wie Unternehmen lhre Zukunft sichern
Chancen fur Mittelstandler in der Metropolregion Rhein-Neckar

Eine Konferenz in Zusammenarbeit mit dem Fachbereich fir Wirtschafts- und
Strukturférderung der Stadt Mannheim und dem MAFINEX Technologiezentrum

»,Unter den fiinf innovativsten Regionen Deutschlands*

Burgermeister Michael Grétsch erdffnet die 3. NWI-Konferenz / 14 Aussteller prasentieren
sich auf dem Konferenz-Marktplatz / Unternehmer und Manager erlautern ihre Strategien
zur Zukunft des Mittelstands

»ES wird in Zukunft sehr darauf ankommen, sich gut in Netzwerken zu organisieren, so, wie
Sie das hier beim NWI tun“, sagte der Mannheimer Wirtschaftsburgermeister Michael
Grotsch bei seiner BegriRungsansprache zur
NWI-Konferenz im Mafinex Technologiezen-

trum. Zwar sei Mannheim, im Herzen der
europaischen Metropolregion Rhein-Neckar, mit
seinen vielen »,gewachsenen und

borsennotieren  Unternehmen  hervorragend
aufgestellt* und damit nicht ganz so stark von
der Wirtschafts- und Finanzkrise betroffen, doch
dirfe man sich darauf nicht ausruhen. Die
Aufgabe der Wirtschaftsforderung in Mannheim  wirtschaftsbiirgermeister Michael Grétsch
sieht Grétsch darin, ,iberregionales Marketing* ~ bei der Eroffnung der 3. NWI-Konferenz im

. . ) MAFINEX Technologiezentrum.

fur den Wirtschaftsstandort zu betreiben und

den Zuzug qualifizierter Arbeitskrafte zu

unterstitzen. Nur so kdnne gewahrleistet werden, dass Mannheim auch weiterhin zu den
.attraktivsten Wirtschaftsstandorten Deutschlands® zahle. Schon jetzt belege Mannheim mit
2,5 Existenzgrindungen pro 1000 Einwohner den dritten Platz in Baden-Wirttemberg. Dabei
spielten Existenzgrindungszentren wie das Mafinex, der Musikpark, das Deutsch-Turkische
Wirtschaftszentrum und die Existengrinderinnen-Initiative ,G7“ eine herausragende Rolle.

Das Netzwerk regionaler Wirtschaftsvereinigungen und -institutionen Metropolregion
Rhein-Neckar (NWI) ging bei seiner 3. NWI-Konferenz zusammen mit 17 NWI-



Partnervereinen und -verbanden und der Wirtschaftsférderung Mannheim in einer Mischung
aus Vortragen und Marktplatz-Standen der Frage nach, wie sich der Mittelstand in der
Region am besten fir die Zukunft wappnet. Neben Blrgermeister Grotsch sprachen die
Unternehmer Klaus Dinges von KilianDruck, Klaus Schulz, Vorstand der SHE
Informationstechnologie AG und José Montero, Bereichsleiter Kundengeschéaft der VR Bank
Uber ihre Visionen von einer mittelstandisch gepragten Zukunft in der Region. Auf 14
Standen prasentierten sich auRerdem NWI-Partner, die Wirtschaftsforderung Mannheim und
Mafinex-Existenzgriinder mit ihren Ideen flir die wirtschaftliche Zukunft. Mehr als 80
Teilnehmer besuchten die NWI-Konferenz am 6. Oktober.

Das Podium der NWI-Konferenz (v.l.n.r.): José Montero, VR Bank Rhein-Neckar, Klaus
Schulz, Vorstand der SHE Informationstechnologie AG, Klaus Dinges, KilianDruck.

Die Referenten des Abends

Klaus Dinges, Geschaftsflihrer von KilianDruck, sieht sich selbst als Erfinder. Schon zu
Beginn der 1990er Jahre machte er sich Gedanken Uber die Entwicklung seiner Druckerei.
Jn der Druckindustrie herrschten schon damals Preiskdmpfe, Uberkapazitaten,
Vergleichbarkeit, kaum Spezialprodukte und eine hohe Kapitalbildung.“ Damals fasste er den
Entschluss, keine Allerweltsdruckerei sondern eine spezialisierte Druckerei zu betreiben. Die
Nische fand er im Etikettendruck.

Dabei sieht sich Dinges in erster Linie als Problemléser flr seine Kunden: Wenig Platz
auf der Verpackung, etwa fiur Marketing, Werbung, Sicherheits- oder mehrsprachige
Gebrauchsinformationen und Schutz vor Produktpiraterie — das waren und sind die Probleme
seiner Kunden. ,Wir haben unser Denken und die Ausrichtung unseres Geschaftsbetriebs
auf die Engpasse unserer Kunden ausgerichtet,“ so Dinges. ,Mein Tipp: Suchen Sie sich
Problemlésungen, die Sie auch in anderen Branchen zielgruppenspezifisch anbieten
kénnen.” Sich nur auf eine Branche zu beschranken, halt Dinges flr gefahrlich. Von den
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Problemen, die wir spater I6sen, so Dinges, ,erfahren wir durch viele personliche Kontakte.*
Ein Innehalten gebe es bei diesem Prozess nicht: ,Wir sind auf einem konstanten
Wachstumspfad: weitere Anlagen sind in der Planung und gréfere Produktionsflachen.
Forschung und Entwicklung wird bei uns ganz grof3 geschrieben®. Ein groRes weiteres
Geschéaftsfeld sieht Dinges in der Entwicklung einer neuen Etikettenkollektion: NFC-Chips,
bei der das Handy die Verpackung ,liest® eigneten sich ideal zum Schutz vor
Produktpiraterie und zum Marketing.

.Meine personliche Motivation: der Spal® und die Freude an
kreativen Losungen, Problemlésungen zu wagen, an die sich
andere nicht herantrauen und dem Kunden
Entwicklungspotenziale aufzuzeigen.“ Wichtig sei es, der eigenen
Intuition zu vertrauen. ,Arbeiten Sie mit Beratern, etwa mit
Unternehmensberatern zusammen®, so Dinges. Doch die
Vorschlage der Berater mussten von ganzem Herzen vom
Unternehmer selbst mitgetragen werden kénnen, sonst wirden
die besten Beratervorschlage nichts niitzen, berichtet Dinges aus ~ Klaus Dinges: ,,Ar-

. Erfah W ist t h ichtia fir d beiten Sie mit Beratern
eigener ahrung. as ist sonst noch wichtig fir den o mmen— doch
Geschaftserfolg? ,Wir veranstalten eigene Workshops zusammen  setzen Sie deren Rat-
mit Unternehmen und mit unseren Kunden®, so Dinges. ScNldge nurdannum,

wenn Sie mit lhrem Her-
Besonders stolz ist er darauf, dass er den Strategiepreises 2009  zen dahinterstehen

(fur die Umsetzung der Unternehmensstrategie auf Basis der konnen.

engpasskonzentrierten Verhaltens- und Flhrungsstrategie EKS) erhalten hat. Zudem war er
1995 Gewinner des Innovationswettbewerbes sowie beim Deutschen und Europaischen
Verpackungswettbewerb.

Erfolgsfaktor Mitarbeiterfiihrung
Die Strategie der SHE Informationstechnologie AG, Ludwigshafen

Der Dipl.-Betriebswirt (FH) Klaus Schulz beginnt beruflich in der
Sparkasse  Mainz, Bereich  Strategisches  Marketing und
Verkaufsforderung. 1989 wechselt er zur Siemens AG nach
Mannheim, Bereich Private Netze/Datenkommunikation. 2000 kommt
Schulz zur SHE Informationstechnologie AG und Ubernimmt den
Vertrieb. 2004 wird Schulz Vorstand Vertrieb und Marketing und ist ab
2006 einzelvertretungsberechtigter Alleinvorstand.

Die Firma SHE IT wurde 1987 in Ludwigshafen gegriindet. 1990
schloss sie sich mit dem Softwarehaus Engelhardt und der Firma  Klaus Schulz:
o . . . »Branchenfixierung
Megatools zusammen. Der Hauptsitz ist nun in Ludwigshafen mit ia, aber sie sollte
einer Niederlassung in Bonn und Beteiligungen in Frankfurt. Der nicht zu eng sein.*

Umsatz betragt 12 Millionen Euro, SHE beschaftigt 105 festangestellte Mitarbeiter.



SHE hat sich auf ,robuste IT“ spezialisiert, also auf ,Security, Virtualisierung, hohe
Verflgbarkeit, Managed Services, Cloud Computing, Infrastructure as a Service und auf die
Softwareentwicklung (Java, .net, VB, C/C++ etc.). SHE hat zwei Rechenzentren, in
Ludwigshafen und Frankfurt/M. Ihre Leistungen erbringt die SHE IT AG an 365 Tagen im
Jahr.

Klaus Schulz hat sich mit seinem Unternehmen auf wenige Branchen spezialisiert,
darunter mittlere Versicherungsunternehmen und Health Care. ,Ich bin ein Verfechter der
Branchenfokussierung, aber die darf man nicht zu eng fassen®, so Schulz. Besonderes
Augenmerk hat er auf das Thema Personalentwicklung und Mitarbeiterfiihrung gelegt. Seiner
Ansicht nach hat ,Flhrung etwas mit Zielen zu tun, mit Motivation und Kommunikation.*
Unter ,Fihrung® versteht Schulz ,fordern, fordern, Feedback geben®.

Die groRRe Frage bei Personalentwicklung und
Mitarbeiterfihrung ist immer: ,Woran misst man
das?“ Fir Schulz sind die Messgrofien die
.Leistungen und Beitrage zZu den
Unternehmenszielen und die Berucksichtigung
der Humanziele der Mitarbeiter, also etwa das
Betriebsklima. So stellte er Anfang 2007 in einer
Evaluation Unzufriedenheiten  bei  seinen

Mitarbeitern fest. Zu dieser Zeit gab es einige

Mehr als 80 Gaste folgten der Einladung
zur 3. NWI-Konferenz ins MAFINEX Veranderungen im Unternehmen, etwa eine

Umstrukturierung der Organisation, zudem sollte
die Wirtschaftlichkeit verbessert werden. Es gab zu der Zeit eine neue Strategiebestimmung
und Veranderungen im Management. ,Das alles hatte natlrlich Auswirkungen auf die

Mitarbeiter — und das Betriebsklima.*

Um diese Veranderungen steuern zu kénnen, wurden die Kunden der SHE AG und ihr
Bedarf analysiert. Die Mitarbeiter wurden befragt, Partner angesehen, die Trends in der IT
beleuchtet und die Kernkompetenzen im eigenen Haus eruiert. Es folgte eine Analyse der
guten und schlechten Vorgange und die Frage, warum sie gut oder schlecht waren. Dies, so
Schulz, waren die Fragestellungen und Prozesse, die damals das Unternehmen
vorangebracht haben. ,Das kann ich jedem nur empfehlen®, so Schulz. Daraufhin ging es um
die Mission, es wurden firmenintern Visionen und Werte festlegt, die 2011 Uberprift werden
sollen. Aus diesem Prozess wurden fir die SHE AG folgende MessgroRen festgelegt:
Gewinn, Umsatzrendite, Pro-Kopf-Rohertrag, Mitarbeiterwachstum und die Portfolioscharfe
(Ausbau der Kernkompetenzen).

Um die Ziele zu erreichen, wurden folgende MalRnahmen eingerichtet:
1) Incentiveprogramm
2) Verbindliches Flihren mit Zielen



3) Abgabe von disziplinarische Kompetenzen von der Geschéaftsfihrung an das mittlere
Management

4) Einfihrung der Fachlaufbahn (5 Stufen)

5) pragmatische Mitarbeiterentwicklung: interne und externe Schulungen und vor allem die
Forcierung von Soft Skills

6) Ein neuer Personalrecruitingprozess

LWir leben davon, wie gut unsere Mitarbeiter und ihre Problemlésungskompetenzen
auch kommunikativ sind“, sagt Schulz. AuRerdem musste die Zusammenarbeit und das
».gegenseitige Verstandnis® zwischen Vertrieb und Technik verbessert werden. So sollte also
die Qualitat der Mitarbeiter gewahrleistet, die Soft Skills bei den Mitarbeitern ausgebaut, das
Zusammenspiel von Vertrieb/Technik verbessert und der Verkaufsprozess fixiert werden.

Das SHE-Incentiveprogramm

Zum Incentiveprogramm gehoéren die variablen Gehaltsbestandteile fir alle technischen
Mitarbeiter mit drei Zielkomponenten: Dabei machen die individuellen Ziele 60-70 Prozent,
die Teamziele 25-30 Prozent und die organisatorischen Ziele, etwa das Referieren bei
Konferenzen, 5-10 Prozent aus. Vierteljahrlich werden diese Ziele durch die mittlere Ebene
Uberprift.

Um den Mitarbeitern Anreize in der beruflichen Entwicklung zu geben, wurde eine
betriebliche, flinfstufige Fachlaufbahn eingerichtet,
die Mitarbeitern und Fuhrungskraften eine
Orientierungshilfe bei der Karriereplanung bietet.
Auf diese Weise entwickelte sich auch die
Gehaltsbandbreite und die Festlegung der variablen
Gehaltsanteile. Auch der Recruitingprozess wurde
neu geregelt: Dabei werden nun alle Bewerbungen
in einem Postfach gesammelt, das allen
FUhrungskraften zuganglich ist. Zunachst findet
eine Vorbewertung nach ABC-Klassifikation statt.
Bei positiver Vorbewertung folgt ein erstes

Klaus Schulz: ,Wir werten bei Be-
werbern etwa 60 Prozent fachliche
Vorstellungsgesprach nach einem besonderen  Fahigkeiten und zu 40 Prozent Soft

Skills — denn jeder unserer Mitarbeiter

Gesprachsleitfaden. Bei der Bewertung der hat mit Kunden zu tun. -

Bewerbungen machen die technischen Fahigkeiten

der Bewerber 60 Prozent aus und die Soft Skills 40 Prozent. Das ist Schulz wichtig, ,denn
jeder unserer Mitarbeiter hat mit Kunden zu tun.” Nach dem ersten allgemeinen
Vorstellungsgesprach folgt ein zweites mit einem der zwei Prokuristen oder mit Klaus Schulz.

In der Mitarbeiter-/Fihrungskrafte-Entwicklung, einem weiteren Entwicklungspunkt der
SHE IT AG, arbeitet das Unternehmen mit einem speziellen Consultant zusammen. Dabei
gibt es funf Schwerpunkte: Die Mitarbeiterbindung, das Change Management, die



MitarbeiterfUhrung/Motivationsfahigkeit, das Verhandlungsgeschick und die Kundenorientie-
rung.

Mit den Ergebnissen der Umstrukturierung bisher zeigt sich Klaus Schulz zufrieden,
das Pramiensystem werde mittlerweile akzeptiert und die Mitarbeiter hatten ihre Chancen
erkannt. In der Zusammarbeit hat sich nach Schulz’ Einschatzung eine spirbare
Verbesserung ergeben, gemessen durch viele Nachfragen und eine Mitarbeiterbefragung
zum Betriebsklima, die von einer Hochschule entwickelt und durchgefihrt wurde. Als
allgemeines Ergebnis lasst sich festhalten, dass sich das Betriebsklima signifikant verbessert
hat. Klaus Schulz restmiert: ,Auch beim Erreichen der Unternehmensziele liegen wir im
Plan.”

Die VR Bank Rhein-Neckar als mittelstandisches Unternehmen —
fir mittelstandische Unternehmen

José Montero beginnt 1980 mit einer Banklehre bei der Wiesbadener Volksbank. Spater wird
er Bank-Vorstand bei einer mittelgroRen hessischen Volksbank. 1999 wechselt er nach
Ludwigshafen zur VR Bank und Ubernimmt dort Sonderaufgaben. Seit 2000 ist er dort
Bereichsleiter und Prokurist fur das Firmenkundengeschéft.

Zu Beginn seiner Ausfuhrungen erinnert José Montero
daran, dass zum Mittelstand 99,7 Prozent aller
umsatzsteuerpflichtigen Unternehmen zahlen, darin sind
zwei Drittel aller sozialversicherungspflichtigen Angestellten
beschaftigt. Aulerdem bildeten Mittelstandler 83 Prozent
aller Azubis aus.
’"%mm,‘)
Auch aus diesen Grinden sei der Mittelstand die VR Bank
,das zentrale Thema“. Fir Montero bedeutet Mittelstand
eine Einheit von wirtschaftlicher Existenz und Filhrung, das ~ J0osé Montero: ,,Zum Mit-
. . .. . telstand gehoéren 99,7 Prozent
klassische inhabergefihrtes Unternehmen, die  gjer sozialversicherungs-
Konzernunabhangigkeit mit (iberschaubaren Strukturen und  oflichtiaen Unternehmen.*

die regionale Verankerung.

eikeigy
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Die VR Bank, 1880 gegrindet in Feudenheim aufgrund ,l&ndlicher Finanznot®, sei eine
einzige Geschichte von Fusionen, so Montero. Insgesamt habe sie bisher 46 Fusionen hinter
sich. Heute sind hier 700 Mitarbeiter und Azubis beschaftigt, die 200.000 Mitglieder und
Kunden betreuen, davon rund 10.000 mittelstdndische Selbststandige und Unternehmer,
viele seit Generationen. 2009 seien, in Folge der Finanzkrise und des erodierenden
Vertrauens zu Privatbanken, ,viele Neue dazugekommen®.



Die VR Bank zahlt den Mittelstand zu ihren Kunden, agiert selbst aber auch als
Mittelstéandler. Dazu gehort fur uns, so Montero, dass ,wir regelmaflig in die Region
investieren und keine Filialen schlielen. Wir vergeben den Léowenanteil unserer Bauauftrage
an mittelstandische Unternehmen in der Region. Wir mdchten dort unser Geld ausgeben, wo
wir's verdienen.”

Doch es gibt noch mehr Griinde, warum sich die VR Bank als Mittelstandler sieht.
Zunachst ist da das klar abgegrenzte Geschéaftsgebiet. ,Hier in der Metropolregion gibt es
mehr Banken als in Frankfurt am Main®, also fur eine Bank viel Wettbewerb. Weiterhin
kommen Mitarbeiter und Kunden ausschlieRlich aus der Region. Auch sieht sich die VR
Bank als zugleich bodenstandig und fortschrittlich: ,Wir wollen unsere Kunden persoénlich
kennen, wir wollen keine anonyme Bank sein. Zwar gibt es bei uns und mit uns auch das
Internetbanking — doch das ist fur uns nicht das filhrende Geschaftsmodell.”

Die VR Bank Rhein Neckar
verfolge drei Ziele, so Montero.

Wir wollen nachhaltig ]
erfolgreich  bleiben, um die o
Existenz der Genossenschaft flr - o o | perken Reden! Handeln

die Zukunft zu sichern. Dann

wollen wir auch nicht jedes
Geschaft. Und schlieBlich
verspreche ich Fairness und
Offenheit — und das erwarte ich
aber auch von meinen Kunden.”

In diesen Prinzipien sieht 3. NWI-Konferenz: NWI-Partner Mittelstands- und
Montero auch die Griinde, Wirtschaftsvereinigung der CDU (MIT) knupft Kontakte mit
warum die VR Bank in Zeiten der dem Kommunikationsverband Club Kurpfalz
Finanzkrise nicht betroffen ist. ,Krisen kann man nur bewaltigen, wenn man Partner hat, die
einem die Stange halten. Und diese Partner missen dir vertrauen. Wir waren in der
Vergangenheit vorsichtig beim Vergeben von Krediten und sind es weiterhin. Aber wir
vergeben Kredite. Davon leben wir. Wir erleben derzeit keine Kreditklemme: Noch nie haben
wir so viele Kredite vergeben wie bis Ende 2009. Das Hauptkreditgeschaft machen wir mit

Bestandskunden. Und die sagen: Jetzt erst recht!”

Wir wollen, so Montero, dass unsere Kunden nachhaltig erfolgreich bleiben. ,Deshab
fuhren wir mindestens einmal im Jahr ein intensives Gesprach auf Augenhéhe, nicht nur per
E-Mail oder am Telefon. Dazu gehdrt auch, dass wir relativ viel Netzwerken und auch
Kontakte der Kunden untereinander herstellen.”

Bericht: Christoph Ecken, NWI-Sprecher
Fotonachweis: Lisa Griterich



Die 3. NWI-Konferenz wurde von der VR Bank Rhein-Neckar, dem Design Zentrum
Ludwigshafen (dzl) und der Druckerei Schwoérer, Mannheim unterstitzt. Das NWI
dankt allen, die sich an der Ausrichtung und Umsetzung dieser Konferenz beteiligt
haben.

Aussteller der 3. NWI-Konferenz waren:

Arbeitsgemeinschaft flr berufliche Fortbildung — Weiterbildung in Baden-Wirttemberg
art - i - kul - ar — Veranstaltungsatelier Richter

BDVT - der Berufsverband fiir Trainer, Berater und Coaches

Fachbereich fiir Wirtschafts- und Strukturférderung der Stadt Mannheim

GABAL e.V.— Das Netzwerk Lernen

GfA — Gesellschaft fur Arbeitsmethodik

Mittelstands- und Wirtschaftsvereinigung der CDU (MIT)

Strategieforum e.V. — Netzwerk fur Erfolg und Strategie im Mittelstand

Women’s Business Club — Sektion Mannheim

MAFINEX-Unternehmen
Neogramm GmbH & Co KG
PD unlimited

Q | Agentur fiir Forschung
SSPO

Musikpark Mannheim

Das Strategieforum: Einer der Aussteller bei der NWI-
Kontakt: Konferenz.

Netzwerk regionaler
Wirtschaftsvereinigungen und -Institutionen Metropolregion Rhein-Neckar (NWI)
Internet:  http://www.nwi-rn.de/

Christoph Ecken, NWI-Sprecher
Telefon: 06221 /895 30 83
E-Mail: info[@]nwi-rn.de

Uwe Scholze, stellv. NWI-Sprecher
Telefon: 0621 /5 29 04 00
E-Mail: info[@]nwi-rn.de

Thomas Ruf, stellv. NWI-Sprecher
Telefon: 0621 /48 42 873
E-Mail: info[@]nwi-rn.de



