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Planen. Entscheiden. Agieren.

Handel bedeutet weit mehr als Verkaufen. Bei Lidl sorgen unterschiedlichste Bereiche flr ein abwechslungsreiches Berufsleben.
Von Vertrieb, Beschaffung, IT tiber Bau, Logistik und Einkauf bis hin zu Verwaltung — die Tatigkeiten bei Lidl sind ebenso vielseitig
wie die Mitarbeiter. Einstiegsmoglichkeiten in allen Bereichen bieten wir Ihnen an unserem Hauptsitz in Neckarsulm und in den
Verwaltungen unserer europaweiten Landesgesellschaften.

Im Vertrieb starten Sie in einer unserer deutschlandweiten Regionalgesellschaften als Verkaufsleiter (w/m). In dieser Funktion sind
Sie nach neunmonatiger Einarbeitung fiir 5-6 Filialen sowie 80—100 Mitarbeiter zustéandig und tibernehmen Personal-, Kennzahlen-
und Konzeptverantwortung. Ein iPad mit spezieller Software hilft Ihnen, die tagliche Arbeit zu organisieren. Bei Lidl bieten wir lhnen
in jedem Bereich attraktive Weiterbildungsprogramme sowie ein iberdurchschnittliches Gehalt.

Weitere Informationen finden Sie unter www.karriere-bei-lidl.de

EINSTIEG BEI LIDL

Lidl lohnt sich.
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friher hatten die Kunden haufig keine Wahl. Wenn sie es abends nicht vor 18 Uhr
in den Supermarkt geschafft hatten, standen sie vor verschlossenen Tiiren. War
ein Produkt im Geschaft nicht vorratig, mussten sie oft tagelang darauf warten.
Und der Preis einer Ware war zu akzeptieren, denn wer machte sich schon die
Mihe, noch weitere Geschafte abzufahren, um die Preise zu vergleichen? Fiir den
Handel war das einfach.

Der Handel heute hat sich rasant gewandelt. ,Customers take control“ heil3t der
Titel einer Konsumstudie der Unternehmensberatung PwC — die Kunden tiberneh-
men die Kontrolle. Wer sich heute fiir ein Produkt interessiert, kann sich einem
Kauf auf vielen Wegen nahern. Man kann im Internet recherchieren und dann im
Geschaft zugreifen. Man kann sich aber auch im Laden beraten lassen, um schlief3-
lich online den Anbieter mit dem besten Preis auswahlen. Alles ist moglich. Alle
Verkaufskanale sind offen.

Fir Einsteiger in den Handel ergeben sich dadurch neue Maoglichkeiten, sich
schnell zu profilieren: Die junge Generation kennt die Chancen der vernetzten
Welt. Sie weil3, was Apps leisten konnen und welche Ansprache im Netz ankommt.
Genau dieses digitale Know-how ist bei den groen Handelsunternehmen gefragt.
Lesen Sie im Top-Thema ab Seite 8, wie man Multichannel-Strategien entwickelt
und was sich die Branche davon verspricht. Und erfahren Sie im Top-Manager-
Interview mit dem Depot-Chef Christian Gries, warum das Filialgeschaft trotz aller
Onlinemoglichkeiten wichtig bleibt (ab Seite 18).

Lust auf die Zukunft des Handels machen unsere Geschichten tiber zwei unge-
wohnliche Ansatze: Teilen statt besitzen ist die Idee der Share Economy, die wir
auf Seite 40 vorstellen. Und wie der Kauf einer Jacke eine wichtige Augenopera-
tion in Bangladesch finanzieren kann, erfahren Sie auf Seite 42. Das letzte Wort
hat der Philosoph Dr. Christoph Quarch (S. 48).

Wir wiinschen lhnen viel Spal beim Lesen,
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Christian Gries
Geschaftsfiihrer der Gries Deco
Company im Interview.

E-Mail fiir Dich

Hanna Bliermann schreibt an
Studenten und Absolventen der
Wirtschaftswissenschaften und
erklart, wie ihr Einstieg und erste
Karriereschritte bei Ikea verliefen.

Jung und erfolgreich bei: Zalando
Vanessa Vorholt berichtet von ihrem
Karrierestart.

Zwischen Eigenmarken und
Sortimentsmanagement

Nina Bock hat Betriebswirtschaft
studiert und absolviert jetzt

ein Traineeprogramm bei der
Drogeriemarktkette Rossmann. Sie
schildert ihren Arbeitsalltag und die
vielen Stationen, die sie durchlauft.

Foto: Gina Sand
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,,Sich selbst immer wieder

32 herausfordern“

Der Coach und frithere Handelsexperte
Hermann Scherer im Interview.

Eigentum war gestern — heute wird .
geteilt Service

Das neue Wirtschaftsmodell der Share 44 Checkliste Bfwe"b“"g
Economy stellt infrage, ob man wirklich 45 Firmenportrats
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weil ich bei
Kaufland wirklich
Karriere mache!

rop 2013

ARBEITGEBER DEUTSCHLAND

CERTIFIED BY THE CRF INSTITUTE

Kaufland ist ein attrak-
tives Filialunternehmen
im Lebensmittelhandel.
Lernen Sie uns als dyna-
mischen und engagierten
Arbeitgeber kennen.

Absolventen bieten wir

einen idealen Berufsstart
mit abwechslungsreichen
Tatigkeiten und hervorra-
genden Karrierechancen.

\

Sie suchen nach anspruchsvollen Herausforderungen und
verantwortungsvollen Aufgaben? Dann nichts wie los! Wir

bieten lhnen interessante Einstiegsmoéglichkeiten in eine
Fach- oder Flhrungsposition:

Kaufland-Managementprogramm
Sie stehen auf Abwechslung und haben Lust, schnell
Verantwortung zu tlbernehmen? In unserem zweijahrigen

Qualifizierungsprogramm durchlaufen Sie die Bereiche
Filiale, Einkauf, Logistik und Verwaltung.

Traineeprogramm

Sie begeistern sich fir ein spezifisches Handlungsfeld?
Dann wahlen Sie entsprechend lhren Interessen und Fahig-
keiten aus unseren 15-monatigen Traineeprogrammen:

¢ Beschaffung ¢ Immobilien

Direkteinstieg

Sie haben schon eine konkrete Vorstellung von lhrem
Karrierestart? Von der Filiale tiber den Einkauf bis hin
zur IT bieten wir Ihnen mit einem maBgeschneiderten
Einarbeitungsplan den passenden Berufseinstieg.

Wir freuen uns auf
lhre Online-Bewerbung.

Weitere Infos finden Sie
auf unserer Internetseite.

www.kaufland.de/jobs
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Zuku nf‘tstréchtig. Fiirimmer mehr Kunden wird Shopping zu einem
vielfaltigen Erlebnis: Sie genieRen die Angebote im Laden, stobern auf der Couch
im guten alten Katalog und priifen —egal wo sie sind — mit dem Smartphone
neue Angebote. Der Handel sollte sich tiber diese Multichannel-Kunden freuen.
Sie garantieren der Branche nicht nur neue Umsatze: Wer innovativ denkt und
klug verkniipft, kann den Kunden enger denn je an sich binden.

Top-Thema

Auf die Strategie kommt es an

Handel findet heute nicht mehr nur stationar
im Laden statt. Vor allem der Internethandel
nimmt rasant zu. Wer beides will, muss es
geschickt miteinander verbinden.

,,Wir wollen Wiinsche erfiillen

Ein Gesprach mit Conrad-Geschaftsfihrer Jorn
Werner uber die gegenwartige Multichannel-
Strategie seines Unternehmens, den Handel
von morgen und das Ende des Katalogs.

Foto: msk.nina/Fotolia




kommt es an

Neulich in einem groRen Elektronik-
fachgeschaft: Ein junges Paar interes-
siert sich fur Fotokameras. Sie nimmt
Modelle in die Hand, knipst zur Probe,
lasst sich beraten. Er streicht in einem
fort Uiber sein Mobiltelefon, blickt ab
und zu triumphierend auf. Das Spiel
dauert eine gute halbe Stunde, dann
verlassen die beiden das Geschaft.
Ohne neue Kamera. Frage an den Ver-
kaufer, was nun passieren wird? ,Alles
ist moglich”, sagt er. Vielleicht bestellen
sie ihre favorisierte Kamera bei einem
reinen Internethandler, wo das Produkt
ein paar Euro glinstiger zu haben ist.
Vielleicht hat der Verkaufer die beiden
aber auch lUberzeugt, und das Paar
bestellt die Kamera im eigenen Online-
shop des Elektronikfachgeschafts — so
kénnen sie ihren Stadtbummel fort-
setzen, ohne die Kamera mitschleppen
zu missen. ,Auf jeden Fall“, glaubt der
Verkaufer, ,sind die beiden auf allen
Verkaufskanalen zu Hause.”

Damit liegt dieses Paar voll im Trend:
Immer mehr Kunden verknupfen diver-
se Einkaufsmoglichkeiten, um tberall
und zu jeder Zeit so zu shoppen, wie
sie es sich winschen —mal samstags
in der Stadt, mal nach Feierabend vom
Sofa aus. Studien zeigen, dass auf der
einen Seite in Deutschland der Online-
handel weiter wachst. Im Jahr 2007
hatte E-Commerce einen Anteil von
drei Prozent am gesamten Handels-
umsatz, im Jahr 2012 bereits 7,7 Prozent
—Tendenz steigend, wie der aktuelle

Branchenreport des Instituts fiir Han-
delsforschung zeigt.

Verkniipfung der Channels

Auf der anderen Seite belegen Unter-
suchungen, dass das Onlinegeschaft
das stationare Einkaufserlebnis nicht
einfach ersetzt. Im Gegenteil: Es findet
eine Verknlipfung der Kanale statt.
Das E-Commerce-Center Koln (ECC)
hat in einer neuen Studie das Cross-
Channel-Verhalten der Konsumenten
untersucht und festgestellt, dass die
Kunden vor einem Drittel aller statio-
narer Kaufe mit ihrem PC, Laptop oder
Smartphone Informationen in Online-
shops einholen. Wer also ein Geschaft
betritt, hat in vielen Fallen schon einen
virtuellen Bummel durchs Internet hin-
ter sich. Haufig, so die Studie, , liefert
der Onlineshop den Impuls dazu, den
Kauf bei dem Anbieter in einem statio-
naren Geschaft zu tatigen”. Umgekehrt
ist es genauso: Im Laden schauen sich
Kunden an, was es gibt —um dann
online das favorisierte Produkt zu
bestellen.

Studien wie diese zeigen, was Handels-
experten schon seit einigen Jahren
sagen: Handler, die ihre Waren auf
diversen Kanalen anbieten, eroffnen
sich Chancen. Die Angst, dass ein
Onlineshop das Filialgeschaft kanni-
balisieren konnte, ist unbegriindet,
wie der Handelsexperte Ulf-Marten
Schmieder sagt:,Alle Studien zeigen,
dass Multichannel bei den Umsatzen



immer ein Plus bringt.“ Damit aus
hoheren Umsatzen auch gentigend
grolle Gewinne werden, benétigen die
Unternehmen jedoch eine gute Stra-
tegie. Und hier gibt es in vielen Fallen
noch Einiges zu tun. Lange, so Schmie-
der, riet man klassischen Handlern, so
schnell wie moglich ins Internet zu
gehen, um den Anschluss nicht zu ver-
passen.,Heute zeigt sich, dass es deut-
lich sinnvoller ist, wohliiberlegt und
kundenorientiert in den Multichannel-
Handel hineinzuwachsen®, sagt der
Geschaftsfiihrer der Marketing- und
Strategieberatung Conomic GmbH,
einer Ausgriindung aus dem Lehrstuhl
Marketing & Handel der Uni Halle-
Wittenberg. Wer die Kandle mit durch-
dachtem Konzept bespiele, spare viele
unnotige Kosten und vermeide Pleiten.

Exzellente Chancen

Fiir Einsteiger ergeben sich damit
exzellente Karrierechancen —und zwar
gleich in zwei Richtungen. Da sind
zundachst einmal die klassischen sta-
tionaren Handler, die den Schritt ins
Internet wagen. ,Diese Unternehmen
verfligen Uber sehr viel Wissen tiber
den Handel “, sagt Schmieder. Was
jedoch haufig fehlt, sei Know-how in
den Bereichen Kommunikation und
Vernetzung.,Die junge Generation
bringt genau dieses Wissen mit.
Schlieflich sind die sozialen Medien
ein wichtiger Teil ihrer Lebenswelt.“ Bei
der Entwicklung einer Multichannel-
Strategie kann der Nachwuchs dabei
helfen, die beiden Kanale optimal
miteinander zu verknlpfen. Denn da
sind sich die Experten einig: Kanale, die

SHOPPING UND PSYCHOLOGIE

Dass Kunden immer auch einen psychologischen Faktor mit in den Konsum

bringen, belegt die Studie ,,Das Cross-Channel-Verhalten der Konsumten*

«

des E-Commerce-Center KoIn (ECC). Die Untersuchung zeigt, dass Kunden
eher dem Kanal, tiber den sie ein Produkt kaufen mochten, die Treue hal-
ten als dem Anbieter. Ist ein gewiinschtes Produkt in einem stationaren
Geschaft nicht erhaltlich, im Onlineshop des gleichen Anbieters jedoch
sehr wohl, erwerben 53,5 Prozent der Kunden es jedoch eher im stationaren
Geschaft eines anderen Anbieters. Das gilt laut Studie in gleichem MaRe
auch fur Onlineshopper —auch sie wiirden eher auf einen anderen Online-

anbieter ausweichen.

nebeneinanderher verlaufen, verfehlen
ihre Wirkung.

Die zweite Richtung lauft entgegen-
gesetzt und ist flr Einsteiger genauso
interessant und chancenreich: Immer
mehr reine Onlinehandler entdecken
die Vorteile stationarer Shops. Manch-
mal nur punktuell mit Flagship-Stores
an besonders wichtigen Orten. Teilwei-
se auch begrenzt durch sogenannte
Pop-up-Stores, die zum Beispiel dann
eroffnet werden, wenn ein wichtiges
neues Produkt auf den Markt kommt.
JInternethandler entdecken den sta-
tionaren Handel fir sich, weil sie sich
davon wichtiges Wissen tber ihre Kun-
den erhoffen®, begriindet Ulf-Marten
Schmieder diese Wege zurlick in die
FulRgangerzonen und Einkaufszentren.
Zwar verfligten die Unternehmen tber
prall gefiillte Datenbanken mit aller-
hand Informationen., Doch Handel hat
immer auch etwas damit zu tun, das
Lebensgefiihl und die Lebenswelt der
Kunden einzuschatzen.” Die gute alte
Tante Emma wusste in ihrem Laden
nicht nur, wie ihre Kunden hiel8en

und was flr Vorlieben sie hatten: ,Sie
kannte auch Mimik, Gesten und das
situative, familidre Umfeld —und genau
das mochten Onlinespezialisten in
ihren neu eroffneten Stores auch her-
ausfinden®, so Schmieder. Doch einen
stationaren Shop erfolgreich zu fiihren,
ist ein anderes Geschaft, als einen
Onlineshop zu organisieren.,Oft fehlt
es an notigem Wissen Uber Sortimente
sowie an Tricks und Methoden, um

die Kunden vom Kauf zu tiberzeugen.”
Damit bieten sich auch hier Chancen

fur Einsteiger: Wer jung ist und lber
gutes Handels-Know-how verfiigt, ist
bei Onlinespezialisten mit Multichan-
nel-Strategie in Richtung stationarem
Handel besonders gefragt.

Kommunikative MaBnahmen

Ein solches Unternehmen ist myToys.
Der Handler fur Spielzeug und andere
Produkte fur Kinder startete 1999 als
reiner Onlineshop. Heute bietet das
Unternehmen seine Waren auch in

13 Filialen an, zudem erscheint ein-
mal im Jahr ein gedruckter Katalog.

L, Wir haben sicherlich einen eher
ungewohnlichen Weg gewahlt”, sagt
Grinder und Geschéaftsfiihrer Oliver
Lederle.,,Normalerweise gehen stati-
onare Handler ins Internet und nicht
umgekehrt. Wir haben uns jedoch den
Anspruch gesetzt, unseren Kunden
ganzheitliche Losungen anzubieten,
weshalb wir ihnen auch da begegnen
mochten, wo sie sich aufhalten. Wir
mochten in allen Lebensbereichen
mit unserer Marke prasent sein. Das
schafft man am besten als Multichan-
nel-Anbieter — und nicht als Anbieter
in nur einem Kanal.“ Seine Kanale
verknupft der Spielzeughandler mit
Sitz in Berlin durch eine Reihe von
kommunikativen Mallnahmen, die
auf die Zielgruppe Eltern abgestimmt
sind: Es gibt einen Ratgeberbereich, in
dem Experten erklaren, worauf man
beim Kauf eines Kinderwagens achten
sollte; in Familienzeitschriften treten
Mitarbeiter des Unternehmens als
Autoren auf; in den sozialen Medien
organisiert der Handler Diskussionen
zu speziellen Themen. Damit grenzt er
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MULTICHANNEL-DIENSTLEISTUNGEN

sich von Konkurrenten ab., Die Kunden
vertrauen uns —und dieses Vertrauen
kommt sicherlich auch daher, dass

wir nicht parallel auch Autolacke oder
Golfschlager verkaufen,” so Lederle.
Der myToys-Chef ist Gberzeugt davon,
dass die Multichannel-Strategie auf-
geht. Erste Belege dafur findet er, wenn
irgendwo ein neuer Store eréffnet.
»J/mmer dann gewinnen wir gleichzei-
tig auch neue Onlinekunden aus dieser
Region hinzu.“ Das Gleiche gilt auch
umgekehrt:,Ein zufriedener Online-
kunde freut sich auch dartiber, Mitnah-
meartikel im Ladengeschaft kaufen zu
konnen, wenn es eine Filiale in seiner
Nahe gibt.”

Von positiven Multichannel-Folgen
berichtet auch Stefan Herzog, Sprecher
der Geschaftsfiihrung des Sportfach-
handlers SportScheck.,Bei uns beein-
flusst jeder Verkaufskanal den anderen
positiv. Wir erganzen den stationaren
Handel sowie unser Online- und Kata-
loggeschaft mit Events sowie Coa-
chingangeboten.”“ Das Unternehmen
sprengt damit das Angebot des klassi-
schen Handels und sieht sich vielmehr
als ,Lebensbegleiter des Kunden®, wie
Herzog sagt.

Kundenkarten und Club Apps

Dabei nutzt SportScheck auch die
Technik: Kundenkarten gibt es auch

als ,,Club Apps“, auf Wunsch werden
Kunden per Smartphone auf Filialen

in ihrer Nahe aufmerksam gemacht -
passgenaue Angebote inklusive. Um
hier den richtigen Ton zu finden und
die Multichannel-Kunden tberall pass-

genau abzuholen, bendtigen die Hand-
ler Mitarbeiter mit neuen Fahigkeiten.
,Es gibt heute viele gute ausgebildete
Einzelhandler mit Wissen in ihrem
Fachgebiet, also dem stationaren oder
dem Onlinehandel. Die Herausforde-
rung besteht darin, das Wissen aus den
Vertriebskanalen Stationar, Online und
Katalog zu verkniipfen®, sagt Herzog.
Bewerber missten erstens generell
verstehen, wie der Handel funktioniert,
und zweitens Hintergrundwissen im
Bereich E-Commerce mitbringen —
»wobei man dabei kein Programmier-
freak sein muss®. Als Einsteiger lerne
man dann, wie man diverse Kanale
bespielt, Kundendaten synchronisiert
und Kundenstrome erfasst.

Das Geheimnis des Handels von mor-
gen ist es also, das klassische Know-
how mit den vielen Moglichkeiten der
neuen Technik zu verknilipfen. Dabei
sind der Fantasie fast keine Grenzen
gesetzt — besonders nicht fiir Einstei-
ger, die als Digital Natives im Bereich
der Innovationen ein echtes Feld neuer
Herausforderungen finden.
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Regionalverkaufsleiter bei ALDI SUD.

Bei ALDI SUD nimmt Ihre Karriere bereits ab dem ersten Tag Fahrt auf. Denn

die Grundprinzipien unseres Erfolges gelten flr unser Kerngeschdft genau-
so wie flr lhre Karrierechancen: Beide sind gepragt durch Einfachheit, Kon-
sequenzund Verantwortung. Das bedeutet, dass Sie bei uns den direkten

Weg zur Verantwortung nehmen. Zielorientiert und ohne Umwege. Sie ent-
scheiden sich fur weniger Einschrankung und mehr Selbststandigkeit. Flir
weniger Monotonie und mehr Abwechslung. Fir weniger Reagieren und

mehr Agieren. Fir weniger Vorurteile und mehr Vorteile.

Mehr unter karriere.aldi-sued.de

nfach. Erfolgreich.
karriere.aldi-sued.de

Um lhnen den Lesefluss zu erleichtern, beschrénken wir uns auf ménnliche Bezeichnungen.
Bewerberinnen sind uns selbstverstandlich gleichermaRen willkommen.
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SWir wollen
Wunsche erfullen’

(

Viele Jahre lang stand der
Elektronikhandler Conrad fir gut
sortierte Filialen und dicke Kataloge.
Als Pionier hat sich das Unterneh-
men sehr frih dem Onlinegeschaft
gewidmet — mit der Folge, dass der
Handler heute zu den weltweit
erfolgreichsten, Cross-Channel-
Champions” zahlt, wie ein Ranking
des US-Marktforschers Ebeltoft
Group aufzeigt. Ein Gesprach mit
Conrad-Geschaftsfuhrer Jorn Werner
uber die gegenwartige Multichannel-
Strategie, den Handel von morgen
und das Ende des Katalogs.

Die Fragen stellte André BoRe.
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Herr Werner, bleibt der Dreiklang aus
Filialen, Katalogen und Onlineshops
auch in Zukunft bestehen?

Man sollte hier mit Blick auf die
Zukunft eher von einem Zweiklang
sprechen, denn der gedruckte Katalog
wird Uber kurz oder lang in der heu-
tigen Form nicht mehr existieren. Die
Markte sind zu schnelllebig und die
Produktlebenszyklen zu kurz geworden,
als dass man sie in einem unflexiblen
Medium wie einem Katalog anbieten
konnte. Die Erstellungszeiten und Lauf-
zeiten eines Katalogs sind dafiir viel zu
lang. Es wird nur noch Printwerbemit-
tel geben, die Impulse setzen.

Bleibt also ein Zweiklang. Wie kénnen
sich E-Commerce und Stationdrhandel
so ergdnzen, dass echte Synergien
entstehen?

Die Filiale wandelt sich in einen Show-
room und in ein Beratungszentrum, in
dem ein reprasentativer Teil des Sor-
timents fiir den Kunden erlebbar ist.
Uber den Onlineshop kann dann ein

breites und tiefes Vollsortiment ange-
boten werden, das stationar gar nicht
darstellbar und auch nicht finanzier-
bar ware, wenn man die hohen Fixkos-
ten einer Filiale in Betracht zieht.

Wie haben sich die Kaufprozesse lhrer
Kunden in den vergangenen Jahren
verindert?

Der Kunde von heute bestimmt, wann,
wo und wie er kaufen mochte und wel-
che Serviceleistungen er in Anspruch
nimmt. Flir unsere Kunden ist es Stan-
dard, dass sie Uiber den Bezugskanal
entscheiden und innerhalb der Kanale
jederzeit wechseln kdnnen.

Wie lauft das ab?

Ein Kunde sucht zum Beispiel sein
Produkt in Ruhe im Onlineshop, lasst
es sich nach Hause oder aber auch

in die Filiale liefern, um dort weitere
Beratung in Anspruch zu nehmen.
Genauso kann der Filialkunde ein sta-
tionar nicht vorratiges Produkt direkt
in der Filiale online bestellen und sich



LUST AUF MODE?

Die Unternehmensgruppe Peek&Cloppenburg KG
Hamburg vereint das nationale Modeunternehmen
Peek&Cloppenburg*, den P&C Online Shop
VANGRAAF.COM und den internationalen Fashion-
Retailer VAN GRAAF. Hoéchste Qualitat, Kunden-
orientierung und ein menschliches Miteinander sind
die Basis der Peek&Cloppenburg KG. Werden Sie
Teil unseres Unternehmens und entdecken Sie lhre
Entwicklungsmoglichkeiten  im  Bereich  Mode,
Marken und Lifestyle.

Jetzt fur das Trainee-Programm Retail oder

einen Direkteinstieg im Einkauf, E-Commerce
oder als Fiihrungskraft im Verkauf bewerben.

Infos unter: www.peek-und-cloppenburg.de
* mit Standorten in Hamburg, Norderstedt, Kiel, Flensburg, Libeck, Bremen, Lineburg,

Hannover, Braunschweig, Kassel, Bielefeld, Paderborn, Osnabriick, Minster, Stralsund,
Dresden, Chemnitz, Rostock.

QUALITAT ZIEHT AN.

B a C h e I O r? ENEENE
M a Ste r? Aufbaustudium Srer

Netzwerke
M B A' Internationalitit
n

Zusatzqualifikation

Mehr Perspektiven finden Sie in dieser Ecke:

www.mba-corner.de EICE \
karrierefihrer

Foto: Renata Jun



http://www.mba-corner.de
http://www.peek-und-cloppenburg.de
http://www.vangraaf.com/de/
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ELEKTRONIKHANDLER VORNE

In seinem ,,Omnichannel Maturity Index
2013“ analysierte und bewertete IBM die
Qualitat der Multichannel-Angebote gro-
Rer deutscher Handelsunternehmen. Das
Fazit: ,Onlinegeschaft und stationarer
Handel greifen immer besser ineinander,
immer mehr Anbieter verkniipfen die
unterschiedlichen Vertriebskanale mit-
einander, um den Kunden ein durchgan-
giges Einkaufserlebnis zu ermoglichen.”
Wie im letzten Jahr dominieren im Ran-
king die Elektronikfachhandler: Conrad
verteidigte seinen ersten Platz, es folgen
Saturn, Media Markt sowie der Compu-
terspezialist Cyberport. ,Warenhauser
und Mode schlieBen auf”, heilSt es in der
Studie. In den Top 10 platziert sind hier
Esprit, SportScheck und Galeria Kaufhof.
Der Lebensmittelhandel hinkt aufgrund
der geringen Brutto-Margen nach wie
vor hinterher.

nach Hause liefern lassen. Dartiber
hinaus stehen ihm tber alle Kanale
weitere Leistungen zur Verfligung wie
zum Beispiel unser Meisterservice, der
Techniklésungen maRgeschneidert
plant, projektiert und auf Wunsch auch
installiert sowie wartet.

Reine Internetanbieter iiben einen
hohen Preisdruck aus. Wie reagieren
Sie darauf?

Wir bieten ja beides, sowohl Online-
shop als auch Filiale. Daher stellt sich
bei uns eher die Frage, ob und wie wir
die Preisgestaltung servicebezogen
anpassen. Das konnte bedeuten, dass
der Kunde in der Filiale bewusst eine
Servicepauschale fur die Beratung
bezahlt — genauso wie der Versand-
kunde eine Versandkostenpauschale
bezahlt. Unser Weg ist ganz klar: Wir
wollen die Bedurfnisse unserer Kunden
befriedigen. Wenn der Kunde so giins-
tig wie moglich kaufen mochte, kann
er online bestellen und hat sein Paket
standardmaRig innerhalb von 24 Stun-
den. Mochte er eine Beratung oder sein
Paket schneller geliefert haben, kann
er dies gegen eine Servicepauschale
wahlen.

Welchen Einfluss hat der
Multichannel- Handel auf die
Gestaltung lhres Sortiments?

Das ist vor allem eine Frage der Posi-
tionierung. Wir wollen der Technikan-
bieter flir unsere Kunden sein. Mit
dieser Positionierung miissen wir ein
unvergleichlich kompetentes Sorti-

ment anbieten, was wir heute bereits
haben und das wir standig ausbauen.
Die Herausforderung ist dabei, dass die
Suche bei dieser Vielfalt einfach und
nutzerfreundlich bleibt.

Wie wird sich bei Ihnen das Geschaft
iiber die diversen Kanile in den
kommenden zehn Jahren entwickeln?
Eine spannende Frage, die wir heute
natlrlich beantworten konnen, indem
wir Trends beobachten. Die Filialen
werden mehr einen Erlebnischarakter
besitzen, wobei ,touch and feel“ und
[6sungsorientierte Beratung im Vor-
dergrund stehen werden —denn genau
das ist online nicht oder nur begrenzt
darstellbar. Das Smartphone wird
vermehrt als virtueller Einkaufswagen
dienen: Egal ob Internet oder Filiale,
der Kunde kann alles virtuell erledigen.
Er kann Produkte suchen, bezahlen
oder umtauschen. Durch die mobi-

le Kommunikation wird der Kunde
zukiinftig von Gberall und zu jeder
Tageszeit kaufen konnen — und sich
die Einkdufe dann zu jedem Ort seiner
Wahl liefern lassen. Das ist fiir den
Handel eine spannende Herausforde-
rung, der wir uns als Unternehmen
gerne stellen.



Anzeige

TALENTS: Die “Headhunter” fiir Absolventen.

Finf Fragen an Carsten Buchberger von der TALENTS

Worum geht’s auf der TALENTS?
Auf der TALENTS dreht sich in der
Verlagszentrale unseres Hauptpart-
ners Studdeutsche Zeitung an zwei
Tagen alles um den Berufseinstieg
oder den nachsten Karriereschritt von
Absolventen und Young Professionals.
Die Teilnehmerzahl ist sowehl auf
Unternehmens- als auch auf Kandi-
datenseite begrenzt, denn TALENTS ist
keine Massenveranstaltung sondern
Recruiting auf hohem Niveau.

Was unterscheidet die TALENTS
von einfachen Jobmessen?

Auf der TALENTS geht es in medias
res. Im Gegensatz zu einfachen Job-
messen mit reinen Informationsge-
sprachen sind konkrete Einstellungen
das erklarte Ziel der Unternehmen
und Kandidaten. Besondere Méaglich-
keiten bieten unsere terminierten Ein-
zelgesprache, die Career BarCamps,
Employer BrandCamps und unsere

SpeedInterview-Runden mit jeweils
bis zu 12 Unternehmen auf einen
Streich. Zudem haben wir unseren
Kandidatensupport nochmals ausge-
weitet. Teilnehmer mit terminierten
Einzelgesprachen konnen eine finan-

zielle Aufwandsunterstiitzung erhalten.

Und weil es auf der TALENTS so kon-
kret wird, sind die ersten Vertrage oft
schon eine Woche nach der TALENTS
auf dem Postweg.

Was muss ich tun, um an

der TALENTS als Bewerber
teilnehmen zu kdnnen?

Das ist ganz einfach. Unter
www.talents.de kann man sich fiir
unsere TALENTS anmelden. Den Rest
erledigen wir! Jede Bewerbung wird
von unserem Team einzeln angesehen
und auf Ubereinstimmungen mit
offenen Positionen der teilnehmenden
Top-Arbeitgeber gepriift.

21.+ 22. FEBRUAR 2014

Verlagsgebdude der Siiddeutschen Zeitung

[Hauptmedienpariner]

Warum ist die Anmeldung
sinnvoll?

Weil wir dadurch einen direkten Kon-
takt zu den Wunscharbeitgebern her-
stellen kénnen und dich dort mit
Empfehlung prasentieren.

Und dariiber hinaus?

Viele Absolventen und Young Pro-
fessionals begleiten wir tiber Jahre
hinweg. Mit TALENTS flihren wir auch
Direktbesetzungen durch und sind fiir
viele Kandidaten der Headhunter fir
den nachsten Karriereschritt.

TALENTS

e DIE JOBMESSE

B Cansulting GrabM | Jarrestralle 20 122303
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Top-Manager

Christian

In dritter Generation fihrt Christian Gries das grol3-
elterliche Unternehmen — heute unter dem Namen Gries Deco Company. Mit ihrer
Warenhauskette Depot ist die Firma auf Wachstumskurs. Im Interview erklart Christian
Gries, woher das Unternehmen seine Ideen nimmt und wie es gelingen kann, das Filial-
geschaft mit Onlineshops zu verbinden. Die Fragen stellte André BoRe.
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Herr Gries, Sie fiihren die Geschafte
des Familienunternehmens in dritter
Generation. Welches Geheimnis

des erfolgreichen Handels war fiir
lhren GroRvater Oskar Gries genauso
wichtig wie heute fiir Sie?

Bezogen auf unser Sortiment ist dies
in erster Linie der Anspruch einer
durchgehend hohen Qualitat mit
groler Liebe zum Detail. Bei neuen
Produkten stelle ich mirimmer die
Frage: Genligt es meinem Anspruch
flirs Zuhause — und stellt es tatsachlich
eine Bereicherung dar? Bezogen auf
das Unternehmen ist mir ein enges
und belastbares Netzwerk wichtig -
zu unseren Zulieferern ebenso wie zu
unseren Mitarbeitern. Sie alle tragen
ja ihren Teil zum Erfolg unserer Mar-
ken bei und lassen ihre Erfahrungen,
Kenntnisse und Ideen einflieBen.

Warenhausketten haben es am Markt
derzeit nicht immer einfach. Wo liegt
das Problem des Prinzips Warenhaus?
Eine Entwicklung, die wir schon langer
beobachten, ist die wachsende Kon-
formitat der Innenstadte. Gehen Sie

in die FuBgangerzonen unserer Stadte
—sie werden auf den ersten Blick nicht
erkennen, ob Sie sich in Stuttgart, Han-
nover oder Paderborn befinden. Das
langweilt schnell und ladt nicht mehr
zum Einkauf ein. Diesem Trend moch-
ten wir entgegenwirken. Wir moch-
ten unseren Kunden die Moglichkeit
geben, immer wieder etwas Neues zu
entdecken —eine Art Erlebnisshopping.

Wie gelingt Ihnen das?

Unser Motto lautet ,Rotation”. Jede
Filiale ist ein wenig anders, stellt das
Sortiment anders zusammen und pra-
sentiert sich auf seine eigene, lokale

Grundsdtzlich ist bei uns Kreativitdt gefragt: nicht

nur im Produktmanagement, sondern ebenso
als Mitarbeiter in der Filiale oder und in allen
betriebswirtschaftlichen Bereichen der Zentrale.”

Weise —ohne dabei die Gesamtsprache
unseres Unternehmens zu verandern.
Unser Gesamtkonzept ist stimmig,
ohne dem Kunden den Spall am indivi-
duellen Dekorieren und der Gestaltung
des eigenen Zuhauses zu nehmen.
Unser Sortiment macht Vorschlage,

die immer auch die eigene Kreativitat
unserer Kunden anregt.

Sie sind gut darin, Deko-Trends zu
setzen. Wie entstehen diese Trends?
Wir beschaftigen Trendscouts, die sich
gezielt fur uns in den verschiedens-
ten Bereichen umschauen und Ideen
mitbringen —von der Mode bis hin zu
Freizeittrends oder auch technischen
Neuerungen. Dabei beschranken wir
uns nicht auf Deutschland. Und auch
unsere Designer sind in der ganzen
Welt unterwegs.

Und welche Rolle spielt Ihr
Onlinegeschift?

Unser Onlineshop hat einen hohen
Stellenwert, und auch hier geht es uns
um Service: Multichannel-Retail ist ja
nicht nur ein betriebswirtschaftlicher
Gedanke. Der Handel tiber verschiede-
ne Kanale bietet Kunden von tberall
aus die Moglichkeit, in unserem Sorti-
ment zu stobern. Aktuell arbeiten wir
daran, ganzheitliche On- und Offline-
[6sungen anzubieten.

Wie soll das konkret aussehen?

Ein Kunde hat etwas in der Filiale gese-
hen, Gberprift zu Hause noch einmal,
ob diese Sache in sein Gesamtkonzept
passt —und kann es dann bequem
online bestellen. Oder: Einer jungen
Mutter, die derzeit keine Zeit fiir einen
ausgedehnten Besuch unserer Filialen
hat, geben wir die Moglichkeit, die

Filiale quasi,nach Hause geliefert

zu bekommen®. Unsere Strategie der
nachsten Jahre ist es also, die verschie-
denen Verkaufskanale noch starker
und verbindlicher miteinander zu ver-
kniipfen. Hierzu gehort natirlich auch,
den Onlineshop weiterzuentwickeln.
Zum Beispiel mit Blick auf die Bedien-
freundlichkeit oder den logistischen
Bereich. Wichtig ist auch sicherzu-
stellen, dass die Produkte, die in der
Filiale gut ankommen, auch immer im
Onlineshop verfugbar sind.

Welche weiteren Verkniipfungen
konnen Sie sich in der Zukunft
vorstellen?

Ich glaube, der Fantasie sind hier keine
Grenzen gesetzt. Vielleicht fotografieren
wir bald unser Wohnzimmer, worauf
eine, Depot-App“ uns individuelle Deko-
Vorschlage erarbeitet, die wir dann
online in eine Filiale ordern, wo sie ange-
schaut und abgeholt werden konnen.

Wie kann es dem Filialhandel
gelingen, dem Kunden klarer zu
kommunizieren, dass die Prasenz einer
Filiale, in der sich die Kunden in netter
Atmosphare Dinge anschauen kénnen,
ein Mehrwert ist, den das Internet
nicht bieten kann?

Indem wir immer wieder neue Deko-
Ideen liefern und eine Welt fiir unsere
Kunden schaffen, in der sie sich als
echte Menschen bewegen konnen. In
unseren Filialen kann der Kunde das
Sortiment ja nicht nur sehen, sondern
auch riechen und fiihlen. Gerade die
Haptik unserer Produkte ist dank der
Verwendung ganz unterschiedlicher
Materialien wie Holz, Keramik, Glas,
Naturfaser, Schiefer und so weiter sehr
sinnlich.



Mit Blick auf akademische Einsteiger

in Ihr Unternehmen: Wo bieten Sie
Entwicklungspotenzial und was sind
die besonderen Herausforderungen?
Egal ob fuir Berufseinsteiger, Profis
oder Studenten — wir bieten eine
groRe Bandbreite an Stellen mit Ent-
wicklungspotenzial. Moglich sind
aber auch Praktika sowie die Mog-
lichkeit, Abschlussarbeiten bei uns zu
schreiben. Grundsatzlich ist bei uns
Kreativitat gefragt: nicht nur im Pro-
duktmanagement, sondern ebenso als
Mitarbeiter in der Filiale oder und in
allen betriebswirtschaftlichen Berei-
chen der Zentrale.

Angenommen, Sie hatten die
Gelegenheit, mit einer Gruppe von
Absolventen einen Tag in lhrem
Unternehmen zu verbringen. Was
wiirden Sie mit den jungen Leuten
unternehmen, um ihnen einen echten
Einblick in die Handelsbranche zu
geben?

Am Morgen wiirde ich als Einstieg

mit den jungen Leuten dorthin gehen,
wo unser Herz schlagt, namlich in die
Filiale, wo sie unsere Warenwelt ken-
nenlernen. Am Mittag ware dann ein
Blick hinter die Kulissen an der Reihe.
Also ab ins Produktmanagement und
in das Visual Merchandising. Und auch
eine Flihrung durch unser neues Logis-
tikzentrum als Dreh- und Angelpunkt

des Unternehmens ware Teil dieser
Fihrung. Und am Abend ware mir
schlieBlich an einer Diskussionsrunde
gelegen, bei der tber die Perspekti-
ven von Multichannel-Retail und die
Zukunft des Handels diskutiert wird.

CHRISTIAN GRIES

Christian Gries, 42 Jahre, ist Geschafts-
fahrer der Gries Deco Company. Er
steuert die Aktivitaten des Familien-
betriebs seit 2000. Er steht bereits als
dritte Generation an der Spitze des
Unternehmens. Christian Gries liel8
sich zunachstin der Firma Julius Lang
Modeproduktion zum Industriekauf-
mann ausbilden. Danach trat er1995in
das grol3elterliche Familienunterneh-
men ein, bevor er flinf Jahre spater die
Geschaftsfuhrung tibernahm. Zwei-
mal stiegen zwischen 2004 und 2008
Investoren in das Unternehmen ein, in
beiden Fallen kaufte Christian Gries die
Anteile wieder zurtick.
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E-Mail fiir Dich

Von: Hanna Biermann, Diplom-Volkswirtin

Gesendet: 17. Oktober 2013

An: Studenten und Absolventen der Wirtschaftswissenschaften
Betreff: Karriere im Mébelhandel

Liebe Leserinnen und Leser,

nach dem Abitur im Jahr 2001 hatte ich mich fur das Studium der VWL in Hei-
delberg entschieden. Die Beschéftigung mit wirtschaftspolitischen Themen einer-
seits sowie das stete Streben nach mehr Effizienz und der klugen Verwaltung
von knappen Ressourcen andererseits trafen genau meinen Nerv. Als ich im ach-
ten Semester schlieBlich meine Diplomarbeit schrieb, war ich zeitgleich auf der
Suche nach einem Praktikum, um die Korrekturphase sinnvoll zu Uberbricken.
Eines Nachmittags fuhr ich mit dem Bus von der Uni nach Hause, und auf dem
Sitz neben mir hatte jemand ein Uni-Magazin liegen lassen. Der Titel war in
etwa: ,Als Studienabbrecher bei Ikea Karriere machen®. Jetzt war ich zwar kein
Studienabbrecher, wurde aber neugierig auf ein Unternehmen, das offenbar ganz
bewusst anders agierte. Noch am gleichen Nachmittag suchte ich auf der Inter-
netseite nach ausgeschriebenen Praktika und wurde am Standort Kassel fiindig.
Im folgenden September ging es dann los: Dem Haus stand ein internes Audit
bevor, und meine Aufgabe war es, alle Bereiche in der Vorbereitung zu unter-
stlitzen. In diesem Rahmen war ich in jedem GroBbereich fiir vier bis acht
Wochen eingesetzt und konnte durch den engen Kontakt zu den Flihrungskréf-
ten tiefe Einblicke in deren Arbeit gewinnen.

2007 startete ich dann — nachdem ich mein Studium beendet und noch in zwei
anderen Firmen gearbeitet hatte — bei Ikea in Mannheim als Teamleiter im Ver-
kauf in einer kleinen Abteilung mit fiinf Mitarbeitern. Fir mich war das der per-
fekte Einstieg, um in das Unternehmenskonzept hineinzuwachsen und gleich-
zeitig meine Fihrungskompetenz zu entwickeln. Anderthalb Jahre spater hatte
ich dann Gelegenheit, den nachsten Schritt zu tun, und tbernahm eine gréBere
Verkaufsabteilung mit 19 Mitarbeitern und etwa 7000 Quadratmetern Flache.
Das Tolle in dieser Zeit war, dass man durch das Konzept eine klare Leitlinie hat
und dennoch jeden Tag unzahlige Entscheidungen frei treffen kann, bei denen
Kreativitat und Cleverness gefragt sind.

Nach drei Jahren Verkauf hatte ich aber Lust auf etwas Neues, und mein Arbeit-
geber unterstlitzt zum Glick solche Ambitionen. Auf diese Weise konnte ich Teil
des neuen Projekts ,Staffplanning” werden. Durch zehn Seminarblocke wurden

ich und meine Kollegen aus anderen Hausern auf die Aufgabe vorbereitet, eine

optimal an die Kundenfrequenz angepasste Einsatzplanung zu erstellen. In den

folgenden zwei Jahren beschéftigte ich mich intensiv mit dem Thema Produkti-

vitat - also ,,back to the roots".

Damit einem nicht langweilig wird und man immer ein Ziel vor Augen hat, gibt
es bei uns Entwicklungspléne, die genau definieren, wohin man will, was man
dazu noch braucht und wer einem dabei hilft. Mein Ziel heiBt Human Resources
Manager, und auf diesem Weg dorthin befinde ich mich aktuell in der Position
des Teamleiters Personal und tibe mich in arbeitsrechtlichen Fragestellungen,
der Zusammenarbeit mit dem Betriebsrat, Gesundheitsmanagement und den
vielen Themen, mit denen Flhrungskréfte und Mitarbeiter téglich zu mir kom-
men und meine Beratung bendtigen. Das meiste auf meinem Karriereweg liegt
noch vor mir — eine wunderbare Zukunft!

In diesem Sinne wiinsche ich viel Erfolg und griiBe herzlich
Hanna Buermann

Teamleiterin Personal

Ikea

www.ikea.de k


http://www.ikea.de

www.jobware.de

Nur die Besten
fur die Besten.

Jobware — Der Stellenmarkt fiir Fach- und Fiihrungskrafte.

Beste Einstellungschancen.

Unternehmen schatzen die ber Jobware eingehenden Bewerbungen besonders.

Taglich frische Anzeigen.

Alle bei Jobware angebotenen Positionen sind aktuell. Jede Bewerbung lohnt sich.

Auch Dotierungen tiber 80.000 Euro ...

... Uber 100.000 Euro, iber 120.000 Euro — und natirlich auch Einstiegspositionen.

WANTED!
Junior-Kundenberaterin

WANTED!
Produktmanager

WANTED!
Junior-Sales-Manager

,lJobware

WANTED! ERSTKLASSIGE JOBS. ERSTKLASSIGE BEWERBER.

Projekteinkauferin


http://www.jobware.de
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Name:
Position:
Stadt:

Foto: Vanessa Vorholt

Jung und erfolgreich bei: Zalando

Alter: 27 Jahre
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Frauen, die vor Gllick schreien, wenn
endlich ihr ersehntes Paket ankommt —
daran denken wohl die meisten, wenn
sie den Namen Zalando horen. Mittler-
weile kennen ungefahr g5 Prozent der
Menschen in Deutschland das Unter-
nehmen.Vor allem die TV-Spots diirften
daran ihren Anteil haben. Fiir mich ist
Zalando aber vor allen Dingen eine
Kombination aus zwei Bereichen, die
mich besonders interessieren: Internet
und Marketing. Aus diesem Grund habe
ich mich fiir einen Beruf im Online-
marketing entschieden.

Auf dem Weg dorthin habe ich
zunachst mein Abitur an einem Wirt-
schaftsgymnasium in Meppen gemacht
und anschlieBend Wirtschaftswissen-
schaften an der Universitat Osnabriick
studiert. Nach dem Vordiplom fiel bei
mir dann sehr schnell die Entscheidung,
Marketing als Schwerpunkt zu wahlen.
Auch einige Praktika in diesem Bereich
haben mich in meiner Entscheidung
bestarkt. Besonders interessiert hatte
mich dabei der Bereich des Online-
handels —vor allem, weil dieser eine so
junge und innovative Branche ist. Daher
habe ich mich auch in meiner Diplom-
arbeit mit dem Thema E-Commerce
auseinandergesetzt.

Im Anschluss an mein Studium wollte
ich natiirlich gern von der Theorie in
die Praxis wechseln. Da mir bei meiner
Recherche nach interessanten Unter-
nehmen Zalando gleich aufgefallen
war, habe ich mich schlieRlich hier fur
den Bereich ,Search Engine Marketing”
(SEM) beworben. Nach einem fiinfmo-

natigen Praktikum bin ich mittlerweile
als Junior-Onlinemarketing-Managerin
fest angestellt. In meinem Team erstelle
und optimiere ich Anzeigen, die bei der
Google-Suche nach Zalando erscheinen.
Zudem pflege ich das dazugehorige
Keyword-Portfolio und sorge dafiir, dass
die Produkte in unserem Shop mog-
lichst viele Treffer bei der Suchmaschine
generieren.

Ich finde es toll, Werbung fiir Produkte
aus den Bereichen Mode und Acces-
soires zu machen, die mir auch person-
lich gefallen. Ein ganz wichtiger Punkt
ist fir mich aber auch die Internatio-
nalitat und Dynamik im Unternehmen:
Mittlerweile sind wir in 14 europaischen
Landern vertreten und beschaftigen
Mitarbeiter aus Uber 40 Nationen. Das
macht die Arbeit so abwechslungsreich
und interessant. Fir mich personlich
bietet das Unternehmen ein Umfeld, in
dem ich meine Starken optimal einbrin-
gen kann. Ich bekam gleich zu Beginn
die Moglichkeit, eigene Ideen zu entwi-
ckeln, und kann diese nun eigenverant-
wortlich umsetzen.

Fur die Zukunft habe ich auch schon
einen Plan: Nachdem ich wahrend mei-
nes Studiums Praktika und Nebenjobs
absolviert hatte, mochte ich jetzt fir
langere Zeit Teil eines festen Teams sein.
Das bedeutet fiir mich, einen genau
definierten Aufgabenbereich zu haben
und trotzdem jeden Tag etwas Neues zu
lernen. So hoffe ich, meine bisherigen
Kenntnisse zu erweitern, um dann auch
Schritt fur Schritt mehr Verantwortung
tbernehmen zu konnen.
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Kopf: Nina Bock,
24 Jahre, Trainee bei der

Drogeriekette Rossmann

Nina Bock hat Betriebswirtschaft
studiert und absolviert jetzt ein
Traineeprogramm bei der Drogerie-
kette Rossmann. Im karrierefiihrer
schildert sie ihren Arbeitsalltag

und die vielen Stationen, die sie
durchlauft.
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Shampoos, Schminke, Sonnenmilch — das ist meine Welt. Seit mehr als zehn Jah-
ren flhle ich mich mit der Drogeriekette Rossmann verbunden. Den Grundstein
dafiir hat der ,Girls’ Day“ gelegt, den ich im zarten Alter von zwolf Jahren in dem
Burgwedeler Unternehmen verbracht habe. Damals durfte ich einen Freund
meiner Familie zur Arbeit begleiten und ihm lber die Schulter schauen. Das war
so abwechslungsreich und interessant, dass ich in den Jahren darauf dort immer
wieder Sommerferienjobs gemacht habe.

Nach dem Abitur habe ich mich fiir ein BWL-Studium an der Otto-von-Guericke-
Universitat in Magdeburg entschieden. Als Schwerpunkt habe ich Marketing &
Entrepreneurship gewahlt. Nach meinem Bachelorabschluss wollte ich eigentlich
noch einen Master dranhangen, aber dann erfuhr ich von der Méglichkeit eines
18-monatigen Traineeprogrammes bei Rossmann und der Master musste erst ein-
mal warten. Ich habe mich beworben, wurde zum Assessment Center eingeladen
und hatte Gliick: Seit dem 1. Oktober 2012 bin ich nun Trainee.

Mein Traineeplan sah vor, dass ich je drei Monate in den Abteilungen Dialogmar-
keting, Rossmann Qualitdtsmarken (ROM), Internationales Sortimentsmanage-
ment, Non Food und Neue Medien eingesetzt werde. Doch zundchst habe ich
zwei Wochen in einer Rossmann-Filiale gearbeitet. Innerhalb der Einarbeitung
wird es als sehr wichtig angesehen, die Arbeit an der Basis kennenzulernen.
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TRAINEEPROGRAMME

Viele Unternehmen bieten Trainee-
oder Graduate-Programme an. Sie rich-
ten sich an Hochschulabsolventen und
dauern in der Regel zwischen 12 und 24
Monaten. Die Trainees durchlaufen in
dieser Zeit spezielle Forderprogramme
und arbeiten in den Unternehmen in
den unterschiedlichsten Abteilungen.
Informationen und auch Angebote zu
Traineeprogrammen halten zahlreiche
Internetportale bereit, zum Beispiel:

www.trainee-gefluester.de.
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ISTrIC

Ein Erfahrungsbericht von
Alexander Blang, 31Jahre

Duales Studium
Betriebswirtschaft (BA)
eingestiegen 2006

als Assistant Store
Manager bei s.Oliver
aufgestiegen 2012
zum District Manager
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Mit meinem spéteren Einstieg in den
Handel hatte ich wahrend der Schulzeit
noch nicht gerechnet — obwohl ich
damit aufgewachsen bin. Meine Mut-
ter betrieb ein Modegeschaft. In dem
Privatraum hinter dem Kassenbereich
habe ich oft meine Hausaufgaben
gemacht und war beim Einkauf der
neuen Ware dabei.

Als ich nach dem Abitur den Zivildienst
in einer sozialen Einrichtung ableiste-
te, konnte ich sehen und erleben, wie
man Menschen gezielt férdern kann.
Das machte mir klar, dass ich fiir mich
einen Beruf wahlen mochte, in dem ich
sehr viel mit Menschen zu tun habe.

In Verbindung mit dem Spal3, den ich
schon friih am Verkaufen hatte, kam
dann die Erkenntnis, dass eine Karriere
im Handel moglicherweise genau das
Richtige fur mich ist. Damit war auch
die Entscheidung fiir ein entsprechen-
des Studium gefallen.

Entspannte Atmosphare

Fir das duale Studiensystem entschied
ich mich aufgrund der abwechslungs-
reichen Studienzeit. Durch den hohen
praktischen Anteil kann man die fach-
lichen Inhalte gleich anwenden. Eines

Aufgestiegen zum

*Manager

meiner Vorstellungsgesprache fiihrte
mich zu s.Oliver. Das Interview lief

sehr gut und fand in einer entspann-
ten Atmosphare statt. Ich fiihlte mich
direkt wohl und konnte mir das Unter-
nehmen als Partner im Rahmen meines
Dualen Studiums sehr gut vorstellen.
Als mir ein Vertrag angeboten wurde,
sagte ich sofort zu.

Den theoretischen Teil des Dualen
Studiums leistete ich an der Berufs-
akademie Lorrach ab. Den halbjahrigen
Wechsel von Studium an der Akademie
und Einsatz im Unternehmen fand ich
sehr spannend und sinnvoll. Durch die
Ergdnzung von Theorie und Praxis kam
ich schnell voran. Mein erster Tag in
der Praxis war allerdings ziemlich cha-
otisch. Es dauerte einige Tage, bis ich
mich zurechtfand und selbstbewusst
durchstarten konnte. Riickblickend
wiirde ich sagen, ich habe intuitiv
vieles richtig gemacht. Ich wurde in
verschiedenen Stores eingesetzt und
erhielt Einblicke in die Verkaufs- und
Organisationstatigkeiten im Einzelhan-
del. Dadurch lernte ich auch viele Men-
schen und Regionen kennen und war
an Er6ffnungen in Frankfurt und Maas-
tricht beteiligt. Nach drei Jahren Studi-

Foto: SXC
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ist nach seinem Dualen Studium der Betriebswirtschafts-
lehre als Assistant Store Manager gestartet und spater
zum District Manager aufgestiegen.

ALEXANDER BLANG

»Im Handel ist kein Tag gleich, und genau das macht die Faszination
meines Jobs aus. "

enzeit schloss ich meinen Bachelor in
Betriebswirtschaft ab und startete bei
s.Oliver als Assistant Store Manager.

GroR3e Verantwortung von Anfang an
Als Assistant Store Manager hatte ich
die stellvertretende Leitung des Store
Managers inne. Ich unterstitzte ihn

bei der Einarbeitung neuer Mitarbeiter,
machte die Einsatzplanung des Teams
und half, die Vorgaben der Zentrale
erfolgreich umzusetzen. Dazu gehorten
Warenbestiickung, Warenprasentation
sowie diverse administrative Aufgaben.
Mein damaliger Vorgesetzter war ter-
minbedingt oft unterwegs, sodass ich
von Anfang an grof3e Verantwortung
tbernahm. Ich hatte rasch die Gele-
genheit, mich zu beweisen, und konnte
bereits nach einem dreiviertel Jahr zum
Store Manager aufsteigen.

Mit 26 Jahren trat ich dann meine erste
Flihrungsposition in der Filiale in Frank-
furt an, die ich bereits wahrend meiner
Studienzeit miteréffnen durfte. Wah-
rend meiner Zeit in Frankfurt konnte
ich mich enorm weiterentwickeln:

Ich hatte die Freiheit, mich kreativ zu
entfalten, bildete meinen personlichen
Flihrungsstil aus, lernte aufmerksam
aus Beobachtungen und beschaftigte
mich in meiner Freizeit mit Fachlitera-
tur zum Thema Flhrung. Ich war top-
motiviert. Nach einiger Zeit bewarb ich
mich unternehmensintern zurlick in
meine Heimat Trier,um dort eine Neu-

er6ffnung zu leiten und einen neuen
Store zu managen. Aufgrund meiner
bisherigen positiven Entwicklung
wollte mein Arbeitgeber mich weiter
fordern und gab mir die Chance, mich
dieser neuen Herausforderung zu stel-
len.Im Rahmen dieser Neuer6ffnung
rekrutierte ich das gesamte Personal
fir den Store selbststandig und fiihrte
das Team eigenverantwortlich. Die Fili-
ale wurde ein voller Erfolg. Kurz darauf
wurde mir die Leitung einer weiteren
Neuer6ffnung in Trier Ubertragen. In
dieser Zeit besuchte unser Inhaber und
CEO Bernd Freier den Store. Er hatte
von den guten Ergebnissen gehort, die
ich mit meinen Teams erreicht habe. Er
setzte sich aktiv fir meine weitere For-
derung im Unternehmen ein.

Unbesetzte Stelle in der Schweiz
Durch Zufall und gutes Timing konnte
ich den nachsten Schritt zum District
Manager nehmen. Es sollte mir ein
Flagshipstore, ein Aushangeschild
unseres Unternehmens, anvertraut
werden. Wahrend eines Besuchs in der
Zentrale in Rottendorf unterhielt ich
mich zufallig mit unserem friiheren
Leiter des Retail-Business tiber die zum
damaligen Zeitpunkt unbesetzte Stelle
des District Managers in der Schweiz.
Spontan bekundete ich mein Interesse
und gelangte daraufhin tatsachlich fir
zweiJahre in die Schweiz, wo ich alle
Retail Stores und Outlets betreute. Es

war eine einzigartige Erfahrung und
eine spannende Zeit.

Optimierung von Prozessen

Seit 2012 arbeite ich nun als District
Manager Retail im Bezirk Stid-West-
Deutschland und habe 18 Filialen unter
mir. Ich vertrete die Store Manager
und leite die Stores zur Zielerreichung
an. Neben der Rekrutierung und Wei-
terentwicklung der Mitarbeiter steht
die kontinuierliche Optimierung von
Prozessen im Store Management im
Mittelpunkt. Dafiir sowie fiir die Ergeb-
niskontrolle analysiere ich regelmaRig
die betriebswirtschaftlichen Kennzah-
len fiir alle Filialen in meinem Bezirk.
Ich reise viel, bin jeden Tag in meinem
Gebiet unterwegs und libernachte
ofters in Hotels. In einer Woche bleibt
oft nur ein halber Tag fiir das Erledigen
administrativer Aufgaben. Die Anfor-
derung an mich, Ergebnisse oder Situ-
ationen zu hinterfragen, Ideen fiir Ver-
besserungen zu entwickeln und diese
umzusetzen, stellt immer wieder auch
eine Herausforderung dar. Die Mog-
lichkeit, Entscheidungen zu treffen, das
Streben, stets die Ergebnisse verbes-
sern zu wollen, und die Abwechslung,
immer wieder von anderen Teams
umgeben zu sein, spornt mich an.Im
Handel ist kein Tag gleich, und genau
das macht die Faszination meines Jobs
aus.
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Jobware unplugged

Von Christian Flesch

WANN SOLLTEN SIE SICH BEVORZUGT
ONLINE BEWERBEN?

© Wabhlen Sie die Online-Bewerbung,
wenn das Unternehmen ausdriicklich
darauf hinweist, dass es diese Form
bevorzugt.

© Bewerben Sie sich auf jeden Fall auch
online, wenn es sich um ein groles
Unternehmen handelt, das ein
einheitliches Bewerbersystem einsetzt.
Hier gewinnen Sie mit einer Online-
Bewerbung haufig die Chance, dass lhre
Bewerbung auch mit weiteren Positionen
konzernweit abgeglichen wird, die fiir
Sie interessant sein konnten.

© Wenn die Stelle frisch ausgeschrieben
wurde und Sie die Chance haben, einer
der ersten passenden Bewerber zu sein,
empfehlen wir ebenfalls, die Online-
Bewerbung zu bevorzugen.
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Stichwortsuche

online bewerben m

Liebe karrierefiihrer-Leserinnen und -Leser,

mehr als zwei Drittel aller Positionen werden mittlerweile iber das Internet
besetzt. Unternehmen bevorzugen immer haufiger Online-Bewerbungen, denn
diese haben viele Vorteile und erreichen vor allem sofort den richtigen Ansprech-
partner. Papierbewerbungen dagegen brauchen in der Regel zwei bis drei Werk-
tage vom Bewerber bis auf den Tisch des zustandigen Bearbeiters und kénnen
auf diesem Weg sogar liegen bleiben oder verloren gehen. So schnell, direkt und
vollstandig wie eine Online-Bewerbung ist kaum eine andere Form der Bewer-
bung.

Sie haben noch nie auf eine Online-Stellenanzeige reagiert? Keine Angst,
nichts ist einfacher als das! Online-Stellenangebote sind meist mit einem
Bewerber-Managementsystem verkniipft. Wenn Sie den Button ,Online
bewerben® anklicken, gelangen Sie automatisch in dieses System und werden
dann durch das Menii geflihrt. Danach missen Sie nur noch das Formular aus-
fullen, welches vom System vorgegeben wird. In der Regel werden zunachst
die personlichen Angaben abgefragt: Name, Adresse, Alter. Dann folgen Fra-
gen zur Schulbildung, zum Studium, zu Praktika, Berufsausbildung, Berufsta-
tigkeit und fachlichen Kompetenzen.

Unter dem Stichwort ,formale Angaben“ geht es dann um den moglichen Ein-
trittstermin und die Gehaltsvorstellung. Am Ende haben Sie als Bewerber die
Méglichkeit, Dokumente in das System hochzuladen, zum Beispiel ein individuell
auf den Arbeitgeber zugeschnittenes Anschreiben, einen Lebenslauf mit inte-
griertem Foto, gescannte Zeugnisse oder Urkunden. Schliel3lich schicken Sie die
gesamte Bewerbung per Knopfdruck an das Unternehmen. Beachten Sie dabei,
dass Unternehmen unter Umstanden nur eine begrenzte Datengrofe zulassen.

lhre Vorteile bei der Online-Bewerbung:

— Dank der Pflichtfelder sind die Informationen in Online-Bewerbungen immer
vollstandig, bei Papier und E-Mail-Bewerbungen kénnen wichtige Informatio-
nen vergessen werden.

- Eingehende Bewerbungen kann der Personaler schnell mit dem Stellenprofil
abgleichen. Der ganze Prozess beschleunigt sich, und die Wartezeit wird
geringer.

— Schreibt ein Personalreferent eine Stelle neu aus, wird er automatisch infor-
miert, wenn schon passende Bewerber im System vorliegen.
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b
élst Du es leid, im Studium nur hinter dick
zu versauern und willst lieber mit anpacken?

Willst du die GroBen der Wirtschaft und Wissens'cha:,‘ft
live erleben und mithelfen, fiir Dich und andere ein
einmaliges Erlebnis zu schaffen?

Dann bewirb Dich jetzt fiir das Kongresshelferteam des
World Business Dialogue 2014 und werde Teil des Teams
vom Organisationsforum Wirtschaftskongress (OFW)!

Flir Infos zum World Business Dialogue und Deiner Mitarbeit im

Kongresshelferteam, sende eine E-Mail an: hr@ofw.de
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WANN SOLLTEN SIE EINER
ONLINE-BEWERBUNG KRITISCH
GEGENUBERSTEHEN?

P ¢

o Sie finden keine Datenschutzerklarung.

© Die Online-Bewerbung stiirzt ab oder

macht einen unprofessionellen Eindruck.

© Sie haben bereits eine Papierbewer-
bung verschickt. Bewerben Sie sich
nicht doppelt!

® Innerhalb der Online-Bewerbung erhal-
ten Sie keine Moglichkeit, eigene Doku-
mente wie zum Beispiel den Lebenslauf
oder ein Anschreiben hochzuladen.

© Sie begegnen in der Online-Bewerbung
stellenspezifischen Fragen, die Sie nicht
positiv beantworten kénnen. Werden
Sie zum Beispiel gefragt, ob Sie ein
spezielles Softwaremodul beherrschen,
konnen Sie bei einer Online-Bewerbung
kaum ausweichen. Hier erhoht viel-
leicht eine andere Form der Bewerbung
lhre Chancen, wenn Sie Alternativen
anbieten konnen.
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' online bewerben Jm

— Manche Unternehmen senden eingehende Papier- und E-Mail-Bewerbungen
einfach an den Bewerber zuriick, da ihnen die Integration dieser Bewerbungen
in den dargestellten Prozess zu aufwendig ist. Nur wenn die Papierbewerbung
eines Kandidaten sehr vielversprechend ist, wird sie zur Weiterverwendung im
elektronischen Prozess digitalisiert, sie ist dann aber haufig deutlich weniger
ansprechend als eine ,echte” Online-Bewerbung.

In den vergangenen Jahren hat sich die Online-Bewerbung immer starker durch-
gesetzt. Die meisten Unternehmen achten dennoch darauf, dass ihnen gesuchte
Fach- und Fiuhrungskrafte nicht deshalb durch die Lappen gehen, weil diese sich
auf anderem Wege bewerben wollen. Auch die Papier- oder E-Mail-Bewerbung
kann also noch immer zum Ziel fihren. Letztlich missen also Sie entscheiden,
mit welchem Bewerbungsmedium Sie sich am wohlsten fiihlen.

IMMER UP-TO-DATE — DER JOBWARE-SERVICE FUR IHRE KARRIERE:

Jobs per Mail — Verpassen Sie kein passendes Stellenangebot.
Facebool —Werden Sie Fan unserer Facebook-Seite.

Kandidaten-Netzwerk — Uberzeugen Sie unsere Personalberater und sichern Sie
sich Zugang zu exklusiven Karrierechancen.

iPhone-/iPad-/Android-App — Lesen Sie aktuelle Stellenanzeigen auch unterwegs.

@ Ihr Log-Mittel: www.jobware.de
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Was ist die op
im Berufsleb

kleidung
ragt man

in Banken un
Was in der Wer

erungen?
ur? Julika

Miicke, Abteilu in bei der
Peek&Cloppen Hamburg
und Expertin in Kleidung,
erklart, was geht u icht geht.

Foto: hrkg22/Fotolia

durchstarten

Nach der Schulzeit oder dem Studium
im lassigen und bequemen Look stellt
das optimale Business-Outfit fuir den
Berufseinstieg flir viele Absolventen
eine Herausforderung dar. Meistens
finden sich nur Jeans, Hoody und
Sneakers im Kleiderschrank. Doch was
ist angemessen, um im Berufsalltag
selbstsicher auftreten zu kdnnen?

Das Wichtigste zuerst: Ganz gleich, was
und wie es getragen wird — der eigene
Stil und die Individualitat dirfen nicht
verloren gehen. Das Outfit sollte zur
Person passen und authentisch wirken.
Nur dann ist ein selbstsicheres Auf-
treten moglich. Dennoch gibt es ein
paar Regeln, um auf der sicheren Seite
zu sein: Allgemein ist ein gepflegtes
Erscheinungsbild selbstverstandlich
und entscheidend, aber auch eine
ansprechende Frisur sowie bei den
Damen ein dezentes Make-up.

Wenn es um die Bekleidung geht,

wird es schon etwas individueller: In
jeder Branche gelten unterschiedli-

che Kriterien und Auffassungen zur
angemessenen Kleidung. Sich tber die
unterschiedlichen Berufsgruppen zu
informieren, ist deshalb ganz wichtig.
In manchen Unternehmen gibt es auch
individuelle Kleiderordnungen. Deshalb
am besten vor dem Start beim Unter-

nehmen nachfragen, ob es bestimmte
Vorgaben gibt.

Banken, Versicherungen und
Beratungsunternehmen

Bei den Damen haben sich in der Bran-
che der Banken, Versicherungen und
Beratungsunternehmen Hosenanzug,
Kostlim oder Kleid mit Blazer oder
feiner Strickjacke in gedeckten Farben
fest etabliert. Blazer kdnnen mit Blusen,
feinen T-Shirts und Tops getragen und
mit Stoff- oder Chino-Hose kombiniert
werden. Der Trend geht zu kombinier-
ten Outfits. Tiefe Ausschnitte sind ein
No-Go. Ein Tuch oder ein Schal setzen
Farbakzente. Abrunden lasst sich das
Ganze durch Schmuck. Weniger ist
dabei allerdings haufig mehr. Wobei ein
einziges grofReres und besonderes Teil
schoner ist als viele kleine. Derzeit im
Trend liegen zum Beispiel sogenannte
Statementketten. Die Lederhandtasche
sollte zur Kleidung passen, zeitlos und
hochwertig sein; Sporttaschen oder
Rucksacke gehen naturlich nicht.

Bei der Schuhwahl bieten sich Pumps,
Ballerinas, Collegeschuhe oder Stiefe-
letten an. Schuhe, Girtel und Handta-
sche sollten farblich aufeinander abge-
stimmt sein. Wird ein Rock oder Kleid
getragen, ist eine Strumpfhose Pflicht
(am besten immer Ersatz dabei haben).



Fir die Herren gilt: Ein klassischer
Anzug ist der Standard. In vielen
Unternehmen —weniger jedoch in

der Bankenbranche —ist eine dezente
Kombination aus Chino- oder Stoff-
hose und Sakko genauso gangig. Der
Businessanzug wird als Zweiteiler in
den Farben grau, schwarz und marine-
blau getragen. Die Schnittform wird
nach klassischer und modischer Slim-
Form unterschieden und sollte der
Figur entsprechen. Die richtige Lange
der Anzughose ist abhangig von der
Hosenweite um den Ful3 herum und
dann korrekt, wenn die Hose vorne
einen leichten Bruch wirft. Der junge
Businessmann tragt ein leicht taillier-
tes, klassisch weilles oder hellblaues
Langarmoberhemd in uni, gestreift
oder kariert. Kurzarmhemden gehen
nicht. Ein Shirt unter dem Hemd ist
dagegen ein Muss. Es sollte aus Natur-
fasern bestehen und nicht unter dem
Hemdkragen zu sehen sein. Oft sind
es die Details, die das perfekte Erschei-
nungsbild abrunden: Die Hemdman-
schette schaut unter dem Sakkoarmel
hervor, die Krawatte ist so gebunden,
dass das Ende der Krawatte auf den
Glrtel stoRt, und die Knotenbindung
ist an die Kragenform angepasst. Man-
schettenknopfe oder Einstecktuch ver-
leihen zusatzliche Eleganz. Die Krawat-
te wird in schmaler Form und dezenter
Farbe getragen. Vervollstandigt wird
das Outfit durch den richtigen Schuh.
Dunkle Glattleder-Schuhe in schwarz
oder braun mit Ledersohle sind immer
eine gute Wahl und werden mit dem
passenden und dezenten Ledergtir-
tel kombiniert. Wobei ein schwarzer

Schuh niemals zu blauem oder anth-
razitfarbenen Anzug getragen wird,
sondern der braune. Der modische
Herr wahlt Velourleder-Schuhe und
zur Slim-Fit-Hose knochelhohe Stiefe-
letten.

IT, Handel und Handwerk

In der IT-Branche, dem Handwerk oder
dem Handel wird die Bekleidungsord-
nung meist etwas lockerer gehandhabt
und ein junges, frisches, aufgeschlos-
senes Auftreten verlangt. Das AuRere
sollte leger und gepflegt sein, zum
Beispiel eine Strick- oder gepflegte
Sweatjacke in Kombination mit Jeans
oder Chinohose. Vervollstandigt wird
das Outfit durch ein sportliches Sakko
oder einen Blazer. Die Damen, die es
etwas modischer bevorzugen, tragen
in dieser Saison auch gerne eine Leder-
oder Bikerjacke als Blazerersatz. Hierzu
kénnen auch hochwertige Sneakers
getragen werden.

Marketing und Werbeagenturen

Im Kreativbereich ist alles moglich,

hier gibt es keine Grenzen. Es kann
alles miteinander kombiniert werden:
Sakkos mit Shirts und Pullis, Kleider

mit Jeansjacken und grofRen Tiichern,
schmale Krawatten. In diesem Bereich
sollten Kleidung, Schmuck und sonsti-
ge Accessoires allerdings unbedingt hip
und trendy sein.

Viel SpaR und Erfolg bei der
Zusammenstellung des eigenen
Business-Outfits!



karrierefiihrer handel
2013.2014

Projekt

Es gibt ein Leben vor dem Tod,
doch leider verpassen es viele Men-
schen.Wie man das Gliick findet —
im Privaten und im Beruf — zeigt der
Coach und frihere Handelsexperte
Hermann Scherer in seinem

neuen Buch ,Schatzfinder” und im
karrierefiihrer-Interview.

Die Fragen stellte Christiane Martin.
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Interview

Hermann Scherer:

Sich selbst

Herr Scherer, leben Sie das Leben lhrer
Traume?

Nein, weil mit Erreichen meiner
Traume neue Traume in mein Leben
treten und diese groRer werden und
ich somit weit hinter meinen eigenen
Erwartungen zurlickliege — und den-
noch ein traumhaftes Leben fiihre.

Was also empfehlen Sie, um das Gliick
zu finden?

Gliick ist unter anderem eine Uber-
windungspramie, deshalb empfehle
ich, sich selbst immer wieder heraus-
zufordern. Fiir langfristiges Gluick gilt
es, sich seiner Ziele und des Grades der
Erreichung bewusst zu werden. Auf die
Frage ,,Angenommen, Sie wiirden heute
sterben, hatten Sie Ihre Ziele erreicht?“
antworten Uber zwei Drittel mit, Nein®.
Und auf die Folgefrage:,Wenn Nein,
wirden Sie die Ziele noch erreichen,
ohne lhr Leben zu andern?“ antworten
wieder Uber zwei Drittel mit, Nein“. Wir
sterben also nicht zu friih —wir leben
zu wenig oder zumindest zu wenig auf
unsere Lebensziele fokussiert.

Das ist doch gar nicht so schwer.
Warum verpassen dann so viele
Menschen ihre Erfiillung?

Es ist nicht eine Frage des Schwie-
rigkeitsgrades — es ist eine Frage des
Umsetzungsgrades. Wir haben viele
Gegner: unsere Angst, unsere Mutlo-
sigkeit. Doch unser grof3ter Feind sind
unsere Selbstzweifel. Und so verharren
wir im Mittelmaf3.

Und was genau verstehen Sie

unter MittelmaR? Wie kann man es
bekampfen?

Erfolg ist eben nicht durch das Mit-,
sondern ausschliel8lich durch das
Voranmarschieren realisierbar. Und
solange Menschen oder Unterneh-
men nur das bieten, was alle bieten,
werden sie auch nur das bekommen,
was alle bekommen: durchschnittliche
Erlose, durchschnittliche Anerkennung,
durchschnittliche Aufmerksamkeit.
Und alles das ist letztlich nicht viel
wert. Dort, wo alle sind, ist wenig zu
holen. Jeder sucht die goldene Mitte,
und wer sie gefunden hat, der wun-



dert sich, dass sie verstopft ist —und
versinkt im MittelmaR. Dabei ist mir
natirlich bewusst, dass die Normalen
das Passepartout sind, damit sich die
AuBergewohnlichen auch wirklich
auBergewohnlich flihlen kénnen. Fiir
mich ist ,,Mitte“ haufig schlecht und
unmoralisch, weil sie oft den eigenen
Werten entgegensteht. Denn in der
lauwarmen Mitte wird das Leben
verleumdet. Sie ist der Tatort der
schlimmsten Unterlassungsstinden.

Was empfehlen Sie Hochschulabsol-
venten fiir ihre berufliche Laufbahn?
In Problemen zu denken —denn jedes
Problem ist ein noch nicht gegriinde-
tes Unternehmen. Alle Unternehmen
sind nur auf dem Markt, weil sie Prob-
leme I6sen. Je mehr Probleme jemand
identifizieren kann, desto mehr Poten-
ziale fir Firmengriindungen hat er
gefunden. Und damit lasst sich Karri-
ere machen oder gleich ein Unterneh-
men griinden.

Und worauf kommt es konkret bei
einer Karriere im Handel an?

Gerade der Handel hat noch extremes
Wachstumspotenzial. Doch wir sehen
oft den Baum vor lauter Wald nicht,
da wir zu wenig lber den nationalen
Tellerrand blicken. Gerade Beispiele in
New York oder Asien zeigen auf, wie

Foto: Hermann Scherer

Kaufpotenziale von Anbietern gene-
riert und in Geschaftsmodelle umge-
setzt werden und wie viele Chancen
und Potenziale vom Handel nicht
erkannt werden. Man darf vor lauter
Arbeit einfach seine Ziele nicht aus
den Augen verlieren.

Und zum Schluss: Was kann man tun,
wenn es mal nicht so rund lauft und
die Ziele weiter wegriicken?

Zuerst sollten wir unser Commitment
uns selbst gegenuber tberpriifen.

Fir sich abklaren, ob einem die Sache
wirklich noch wichtig ist. Wenn Ziele
wegrlicken, dann haben sie fiir uns
haufig an Zielmagnetismus verloren.
Wenn uns das Ziel nicht mehr magisch
anzieht und wir Energie, Zeit und Geld
in andere Ziele oder Ablenkungen
setzen, dann ist das ein Zeichen dafiir,
dass uns die Alternativen wichtiger
sind, und im schlimmsten Fall ist das
ein Zeichen fiur Faulheit. Denn die
Taten bringen den Willen ans Licht, die
Worte nur die Wiinsche.

,Wir haben viele Gegner: unsere Angst, unsere Mutlosigkeit.
Doch unser gréfSter Feind sind unsere Selbstzweifel.
Und so verharren wir im Mittelmas.

,, Gltick ist unter anderem eine
Uberwindungsprdmie, deshalb empfehle
ich, sich selbst immer wieder
herauszufordern.”

HERMANN SCHERER

Hermann Scherer, geboren 1964, lebt

in Zurich. Nach einer Lehre zum Einzel-
handelskaufmann studierte er BWL und
arbeitete erfolgreich im Lebensmittel-
handel. Heute ist er Bestseller-Autor,
Vortragsredner, Coach und anerkannter
Business-Experte.

BucHTIPP

Hermann Scherer: Schatzfinder. Warum
manche das Leben ihrer Traume suchen —
und andere es langst leben. Campus Ver-

lag 2013. ISBN 978-3593398310.19,99 Euro

Foto: Campus Verlag
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Bisher ging
Laden oder zu ein
kaufte eine Ware ein
ihr Besitzer. Das ne
modell der Share Ecc

sich die Dinge fur
Zeitraum zu leihen? [
ergeben sich ganz
modelle und auch ne
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Eigentum war gestern —

heute wird geteilt

Stadtbiichereien machen es schon
seit Jahren vor: Wer ein Buch lesen
will, nimmt es fiir ein paar Tage mit
nach Hause und bringt es dann wie-
der zurtick in die Buicherei, wo es der
Nachste ausleihen kann.Im Laufe der
vergangenen Jahre hat sich die Freu-
de am Teilen auch auf viele andere
Lebensbereiche ausgeweitet: Stadtbe-
wohner nutzen Carsharing statt jeden
Abend einen Parkplatz fiir das eigene
Auto zu suchen; mit Leihradern an der
StralRenecke hat man einen fahrba-
ren Untersatz, wenn man ihn gerade
braucht; Kostiimverleiher bieten kom-
plette Karnevals-Outfits, die nach der
Feier zuriickgegeben werden ... Die
Beispiele fiir Share Economy lieRBen
sich noch weiter ausfiihren und zeigen
eindrucklich: Teilen ist ,,in“ — alles selber
besitzen wollen ist ,out”.

Sieht man von Familien ab, in denen
man schon immer die taglichen Dinge
des Lebens gemeinsam besaR, hat die
offentliche Teilen-Kultur im Internet
ihre Anfange: Uber Social Media wie
Facebook oder Twitter ist es besonders
leicht, auf die Suche nach bendtigten
Gegenstanden zu gehen —sei es nach
dem Bohrer flirs neue Regal oder einem
Buch, das man unbedingt lesen will.
Suchanfragen verbreiten sich schnell,
und ehe man sich versieht, ist jemand

anderes bereit, genau das, was man
sucht, zu verleihen. Die Suche geht weit
lber die bisherige Nachbarschaftshilfe
hinaus — bietet doch das Internet einen
viel groReren Kreis an potenziellen
Besitzern.

Noch steht das kommerzielle Prinzip
Leihen am Anfang: Laut einer aktuellen
Bitkom-Umfrage haben gerade ein-
mal neun Prozent der Internetnutzer
in Deutschland in den vergangenen
zwei Jahren Bikesharing genutzt, drei
Prozent das Carsharing. Couchsurfing
—also das Vermieten der eigenen bezie-
hungsweise das Mieten einer fremden
Privatwohnung —haben bislang nur
zwei Prozent getestet. Doch 73 Prozent
der Befragten sind laut Bitkom der Mei-
nung, dass solche Dienste in Zukunft
populdrer werden. Fakt ist: Das Thema
Share Economy ist nicht mehr nur eine
Privatangelegenheit — auch die Wirt-
schaft wittert Geschaftsmodelle. Die
CeBIT, die Messe der Informations- und
Telekommunikationsindustrie, hatte
Shareconomy - der Kunstbegriff wurde
von der Deutsche Messe AG kreiert —in
diesem Jahr sogar zum Leitthema ihrer
Ausstellung gemacht.

Die Handelsbranche wird diese Kultur
des Teilens wahrscheinlich zunachst
weniger freuen. Die Beflirchtung: Wenn

Foto: mario_vender/Fotolia




Menschen sich Dinge demnachst
immer ofter teilen, werden diese nicht
so haufig verkauft. Doch diese Gefahr
sieht Daniel Bartel nicht. Er beschaftigt
sich seit mehreren Jahren in seinem
Blog www.kokonsum.org mit dem

Thema kooperativer Konsum und berat
Share-Economy-Start-ups. In einem
Interview auf der Plattform , Let’s
Share“ sagte er:,Die Konsumguterin-
dustrie geht nicht kaputt. Wir kaufen
ja weiterhin, manchmal mehr denn je.
Die Unternehmen produzieren wei-
terhin die Guter, aber enablen sie fiirs
Sharing.” Sprich: Sie bereiten die Guter
flrs Teilen vor. Laut Bartel gilt es, sein
Geschaftsmodell zu 6ffnen und statt
nur auf Verkaufen auch auf Vermieten
zu setzen. Ein Beispiel sind etwa Auto-
mobilunternehmen wie BMW, Daimler,
VW und Ford, die ihre Autos nicht
mehr nur Uber den Handel verkaufen,
sondern auch ins Carsharing-Geschaft
eingestiegen sind und damit einen Teil
ihrer Produkte vermieten. Nachwuchs-
krafte mit kreativen Ideen zur Share
Economy kdnnen also auch bei einge-
sessenen (Handels-)Unternehmen fiir
frischen Wind sorgen.

Fir junge Absolventen, die auf der
Suche nach einer Geschaftsidee fiir ein
eigenes Start-up sind, bietet Share Eco-
nomy noch viel mehr Chancen. Ein paar
Beispiele erfolgreicher Griindungen:

- Milk the Sun bringt Menschen, die
ihre Dacher oder andere Freiflachen
vermieten wollen, mit Anlagenbe-
treibern und Investoren von Fotovol-
taikanlagen zusammen. Fir die Ver-

mittlung erhebt Milk the Sun eine
Provision vom Kaufer.

- Die Firma flinc organisiert Fahrge-
meinschaften zwischen Kollegen
in groRen Unternehmen, damit
nicht jeder mit dem eigenen Auto
zur Arbeit fahren muss. Finanzieren
lassen sie sich ihre Arbeit iber die
Unternehmen.

- Carzapp vermittelt Autos von Pri-
vatanbietern an interessierte Fahrer
und verlangt daflir einen Anteil vom
Mietpreis.

- Airbnb vermittelt weltweit Unter-
kiinfte an Privatpersonen. Der
Reisende zahlt eine Geblihr an das
Onlineunternehmen.

Die Ideen, was sich alles teilen lasst,
sind schier unbegrenzt: Ob man

ganze Inseln auf wwwuisiwa.com
anbietet, Dienstleistungen tauscht
oder in Coworking-Hausern eine Zeit-
lang den Arbeitsplatz teilt - findige
Geschaftsleute missen einfach einen
Weg finden, damit Nutzer bereit sind,
flirs Ausleihen auch zu zahlen. Denn
eines ist klar: Das Teilen bringt viele
Vorteile, nicht nur fiir den Nutzer. Die
Umwelt wird geschont, weil weniger
Ressourcen fur die Herstellung neuer
Produkte verbraucht werden und weni-
ger weggeworfen wird; man benétigt
keinen Platz, um seinen Besitz unterzu-
bringen; und der Geldbeutel freut sich
auch.Wenn das keine guten Griinde
zum Teilen sind.

BEISPIELE FUR ONLINEPLATTFORMEN
ZUM TAUSCHEN UND TEILEN

www.tauschticket.de

www.kleiderkreisel.de

www.klamottentausch.net

www.homeswopping.de

www.haustausch.de

www.airbnb.de
www.frents.com

www.game-change.de

www.bambali.net

www.swapy.de
www.tauschdeinauto.com

www.autonetzer.de

www.tamyca.de

www.netcyclerde
www.handy-tausch.de

www.foodsharing.de

www.leihdirwas.de

http://de.whyownit.com

LINKTIPP

Blog Let's Share: www.lets-share.de
(auch als Printmagazin erhaltlich)

41

Foto: picsfive/Fotolia


http://www.kokonsum.org
http://www.visiwa.com
http://www.tauschticket.de
http://www.kleiderkreisel.de
http://www.klamottentausch.net
http://www.homeswopping.de
http://www.haustausch.de
http://www.airbnb.de
http://www.frents.com
http://www.game-change.de
http://www.bambali.net
http://www.swapy.de
http://www.tauschdeinauto.com
http://www.autonetzer.de
http://www.tamyca.de
http://www.netcycler.de
http://www.handy-tausch.de
http://www.foodsharing.de
http://www.leihdirwas.de
http://de.whyownit.com
http://www.lets-share.de

karrierefiihrer handel
2013.2014

Cathy Boom,!
Projekt: I Wish'
Ort: Berlin

Web: www.iwishusun.de

Konzept gegen die Gier

Hinter sozialem Unternehmertum stehen Menschen, die

Foto: IWISHUSUN
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sich engagieren — der karrierefiihrer stellt sie vor.

Aufgezeichnet von Stefan Trees

Ein cooles Produkt, mit dessen Kauf man
Gutes tut —das ist die Idee von | Wish U
Sun und der Griinder-Geschwister Cathy
Boom und Patrick Andrist. Der Kauf
einer Jacke finanziert eine Operation der
Augenkrankheit Grauer Star in Bang-
ladesch — mit jedem verkauften T-Shirt
bezahlt das Sozialunternehmen dort
eine Brille fir bedurftige Schulkinder.

Wie alles begann und warum ich das
mache

Mehr als 15 Jahre lang habe ich als
Herausgeberin und Chefredakteurin
das Berliner Mode- und Kulturmagazin
,Style & the Family Tunes“ und

die zugehdrige Onlineplattform
stylemag.net geleitet. Mode, Kunst
und Musik —in diesem Feld kenne ich
mich gut aus. Nun wollte ich meine
Fahigkeiten einsetzen, um etwas an
die Welt zurlickzugeben. Gemeinsam
mit meinem Bruder habe ich begon-
nen zu recherchieren, was das sein
kann.Und egal, wohin wir geschaut
haben, erkannten wir: Es gibt viel zu
viel zu tun. Da ist es eigentlich neben-
sachlich, was man tut, Hauptsache,
man tut etwas.

Ich finde, man sollte GroRes wollen,
kann aber auch erst mal Kleines tun
und dabei sein Thema finden. Wir sind
schlieBlich verschieden und werden
alle von anderen Themen angespro-
chen. Mich sprechen ganz klar Augen
an, denn in all dem, was mit Fotografie
und unserer visuellen Welt zu tun hat,
darin bewege ich mich jeden Tag —ohne
Augen konnte ich meinen Job nicht
machen.

In Studien der Weltgesundheitsorga-
nisation bin ich darauf gestoRen, das
es 39 Millionen blinde Menschen auf
dieser Welt gibt, wovon 8o Prozent gar
nicht blind sein missten. Das hat mich
schockiert. 8o Prozent ist eine unge-
heuerliche Anzahl. Katarakt beispiels-
weise, der sogenannte Graue Star, ist
eine Augenerkrankung mit hervorra-
genden Aussichten der Heilung, wenn
sie rechtzeitig operiert wird. Es ist kein
medizinisches, sondern ein soziales
Problem, dass viele Menschen nicht
operiert werden. Denn die Katarakt-
Operation kostet rund 45 US-Dollar -
flr uns ist das nicht viel.

Wie es weiterging

Ich habe jahrelang mit popkulturellen
Inhalten gearbeitet, die Menschen in
diesem Feld sind nicht affin fir den
Ansatz einer normalen Charity. Sie
reagieren nicht auf diese Welt, die sie
hier dargestellt bekommen. Ich habe
mir deshalb vorgenommen, diese
Menschen davon zu begeistern, dass
der Kauf eines Produkts von | Wish U
Sun eine Win-Win-Situation ist: Ihr
bekommt ein cooles Produkt UND ihr
tut was Gutes, weil mit jedem Kauf
eine Augen-Operation bezahlt werden
kann.

Es gibt bereits viele tolle Charity-Pro-
jekte, die ich gerne mag, aber oftmals
finde ich sie so unprazise kommuni-
ziert, dass ich das Gefiihl habe: Wo
geht mein Geld denn eigentlich hin?
Kommt es da auch wirklich an? Was
erreiche ich denn mit meinem Geld?
Uns war es deshalb wichtig, ein Kon-


http://www.iwishusun.de

zept zu erarbeiten, das sehr direkt und
leicht verstandlich ist. Wir wollten aus
dem grofen Feld der Moglichkeiten
eine einzige Organisation heraussu-
chen: Mit Orbis haben wir den geeig-
neten Partner gefunden. Er hat jahr-
zehntelange und weltweite Erfahrung
bei der Behandlung und Operation
von Katarakt. | Wish U Sun unterstiitzt
geografisch nur ein kleines Wirkungs-
feld dieser Organisation, die eigentlich
weltweit aufgestellt ist. Es soll klar und
transparent sein: Da geht das Geld hin,
und es wird mit diesem Geld wirklich
gemacht, was wir versprechen. Unsere
Gelder gehen nach Bangladesch, das
eines der ersten Lander war, in denen
Orbis tatig geworden ist, und zwar

an das Ispahani Islamia Eye Institute,
die groRte und alteste Augenklinik
des Landes. Hier konnen wir sicher
sein, dass unsere Gelder wirklich zur
Finanzierung von Operationen und
nicht zum Aufbau einer Organisation
verwendet werden.

Warum wir es ernst meinen

Ich habe vor Kurzem mit einem Mar-
ketingexperten gesprochen, der mich
ernsthaft fragte, ob wir mehr als einen
Euro vom Gewinn zurlickgeben. Ich
habe geantwortet: | Wish U Sun ist

als Hilfsprojekt ernstgemeint und

kein Marketing-Coup. Ein GroR3teil des
Gewinns flieBt deshalb zu den Bedrfti-
gen. Die Frage kam nicht von ungefahr,
denn viele groRe Unternehmen tun
genau das: Sie wissen, sie mussen ihre
Kollektionen verkaufen, also gibt es
innerhalb der Kollektion ein einziges
Kleidungssttick, das nachhaltig pro-
duziert wurde und den ,Nachhaltig-
keits-Gutmenschen-Charity-Button®
bekommt.

Was es bislang gebracht hat

Wir arbeiten jetzt ein Jahr an | Wish U
Sun und sind letzten November mit
unserer Webseite online gegangen. Wir
freuen uns Uber viel positives Feedback.
Mit dem Verkauf jeder Jacke haben wir
eine Katarakt-Operation finanziert. Jetzt
haben wir neue Produkte lanciert — die
T-Shirts sind nicht ganz so teuer wie

die Jacken, weshalb wir davon keine
Operation mehr finanzieren konnen.
Nun bezahlen wir mit jedem Kauf eines
T-Shirts eine Brille fir ein Schulkind in
Bangladesch. Dennoch: Innerhalb eines

»| Wish U Sun ist als Hilfsprojekt ernst-
gemeint und kein Marketing-Coup. Ein
Grol3teil des Gewinns flieSt deshalb zu
den Bedirftigen.”

halben Jahres haben wir rund 200 Ope-
rationen finanziert. Ich wiinschte aller-
dings, es waren noch mehr.

Als Verlagschefin war ich viele Jahre
lang Unternehmerin, insofern verstehe
ich die Systematik der Wirtschaftswelt
und der Markte. Es geht heute um die
Frage: Was mussen wir in dieser moder-
nen Welt, in der wir uns bewegen,
verandern, und wie kann man sie global
in die richtige Richtung treiben? Ich bin
der Meinung, wir missen innerhalb des
kapitalistischen Systems neue Systeme
schaffen, die dieses Zurlickgeben als
selbstverstandlich ansehen.

Worum es letzendlich geht

Es sollte sich einfach richtig fiir uns
anflihlen, etwas abzugeben und sich
der Welt gegentiber korrekt zu verhal-
ten. Ich glaube, dass wir diesen Wandel
nur durch Unternehmen vollziehen
kénnen. Deshalb muss man das vorhan-
dene kapitalistische System nutzen, und
es ist aus meiner Sicht auch Aufgabe
der groBen Unternehmen, hier viel akti-
ver zu werden. Am Ende des Tages geht
es doch nur um eines: Es geht um ein
Konzept gegen die Gier.



Bewerbung

Bevor Sie unsere Firmenportrats fiir Inre Bewerbungen nutzen, lesen Sie die Checkliste zur
vollstandigen Bewerbungsmappe fiir die schriftliche Bewerbung. Tipps zu Online-Bewer-
bungen und Bewerberportalen finden Sie auf www.karrierefuehrer.de.

Lebenslauf « Achten Sie auf vollstandige Kontaktdaten und eine seriose Mailadresse.
« Personliche Daten sollten Geburtsdatum, Geburtsort, Ihr Familienstand sein.
- Ist die Reihenfolge des Lebenslaufes korrekt,
Internet—Be'werbunge" und sind die einzelnen Stationen nachvollziehbar?
setzen sich Qe + Sind die Zeitraume mit Monat und Jahr aufgefiihrt?
41 % der Unternehmen in Deutschland ) )
wollen Bewerbungen per Internet « Ist der Schwerpunkt des Studiums herausgearbeitet
(28 % per E-Mail, 13 % (iber Online- und passt er zur Stellenausschreibung?
Formulare auf ihren Webseiten). + Sind Unternehmen korrekt mit ihrer Firmierung benannt?
40 % de g TCugonalchefs - Sind zu Praktika und anderen Tatigkeiten erkldrende Unterpunkte eingebaut?
bevorzugen eine Bewerbung auf Papier. . L : o L X .
17 % haben keine Préferenz. + AuReruniversitares Engagement: Sind die Tatigkeiten schliissig und gut beschrieben?
Quelle: Bitkom-Umfrage 2012 - Weiterbildungen: Passen sie zur ausgeschriebenen Stelle?
+ Wurden Fachkenntnisse und Soft Skills herausgearbeitet?
+ Haben Sie Sprach- und EDV-Kenntnisse bewertet?

« Ist das aktuelle Datum angegeben, und haben Sie den Lebenslauf unterschrieben?

Anschreiben « Achten Sie auf die genaue Firmenanschrift.
« Wenn Sie einen personlichen Ansprechpartner anschreiben, stellen Sie sicher, dass
Vor- und Nachname richtig geschrieben sind und ggf. Titel nicht fehlen.
+ Haben Sie Erstellungsort und Tagesdatum aufgefuihrt?
+ Beziehen Sie sich auf die richtige Stellenausschreibung?
+ Haben Sie die Quelle der Stellenausschreibung in der Bezugszeile genannt?
« Ist Ihr Anschreiben auch lesefreundlich aufbereitet
(Absatze, SchriftgroRe, Schrifttyp, Seitenrand)?
- Haben Sie eine Endkontrolle durchftihren lassen?
- Haben Sie Ihr Anschreiben unterschrieben?
« Sind Sie gentigend auf das Anforderungsprofil der Stelle eingegangen?
« Falls es verlangt wurde, haben Sie eine Angabe zu Ihrem Eintrittstermin
und lhren Gehaltswiinschen gemacht?
« Soft Skills: Haben Sie diese mit aussagekraftigen Praxisbeispielen umschrieben?
« Ist Ihr Anschreiben eine Erleichterung fiir den Leser zur Abgleichung
von Bewerber- und Stellenprofil?
« Entspricht das Anschreiben trotz aller formalen Empfehlungen threm Stil?

+ Haben Sie Ihr Anschreiben lose auf die Mappe gelegt?

« Sind Ihre Anlagen in der richtigen Reihenfolge sortiert?

« Falls vorhanden: Sind Ihre Praktikumsbescheinigungen beigefligt?

« Deckblatt: Ist dies auf die Einstiegsposition und das ausschreibende
Unternehmen zugeschnitten?

« Falls Sie vor dem Studium eine Ausbildung abgeschlossen haben: Liegen Kopien des
Ausbildungszeugnisses oder der Priifungsergebnisse bei?

« Wenn Sie nach der Ausbildung gearbeitet haben: Ist Ihr Arbeitszeugnis beigefiigt?

« Falls vorhanden, haben Sie Weiterbildungszertifikate ausgewahlt, die fiir die ausge-
schriebene Stelle wichtig sind?

+ Gibt es auch Bestatigungen lber Soft-Skill-Trainings?
(Prasentieren, Rhetorik, Verhandlungsfiihrung u. a.)

- Falls Sie umfangreiche Anlagen beifligen, haben Sie eine Anlagenliste erstellt?

« Sind die beigefligten Kopien in einer angemessenen Qualitat?
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http://www.karrierefuehrer.de/bewerben

ALDI GmbH & Co. KG
Unternehmensgruppe ALDI SUD

Kontakt

Branche
Produkte/Dienstleistungen

Anzahl der Standorte

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Bedarf an Hochschulabsolventinnen
70 bis 100 pro Jahr

Gesuchte Fachrichtungen
Wirtschaftswissenschaftliche Studienausrichtung

Einsatzmoglichkeiten
Vertrieb, Verkauf, Management

Einstiegsprogramme
Training on the Job zum Regionalverkaufsleiter
(m/w)

Mégliche Einstiegstermine
Jederzeit

Auswahlverfahren
Einzelgesprache

Einstiegsgehalt
63.000 Euro im ersten Jahr

Auslandstatigkeit

Die Entsendung in auslandische Regionalgesellschaf-
ten ist in Abhdngigkeit von verfligbaren Positionen
— bei wirklich herausragenden Leistungen — moglich.

Angebote fiir Studentinnen

Kompaktpraktika (4 Wochen) werden im Inland gene-
rell, langerfristige Praktika teilweise angeboten, Stu-
dien- und Diplomarbeiten sind vereinzelt méglich.
In unseren ALDI SUD Regionalgesellschaften finden
aulerdem regelmaRig Praxistage statt. Termine und
Bewerbungen unter karriere.aldi-sued.de.
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Kaufland

Kontakt
Branche

Produkte/Dienstleistungen

Anzahl der Standorte

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Bedarf an Hochschulabsolventinnen
Ca.50 proJahr

Gesuchte Fachrichtungen
Wirtschaftswissenschaften, Wirtschaftsingenieur-
wesen, (Wirtschafts-)Informatik

Einsatzmoglichkeiten

Bau/Einrichtung, Beschaffung, Expansion, Fleisch-
waren, Immobilien, IT, Logistik, Personal, Rechnungs-
wesen/Controlling/Finanzen/Steuern, Revision, TIP
Werbeverlag, Vertrieb, Zentraleinkauf

Einstiegsprogramme
Kaufland-Managementprogramm, Traineeprogramm,
Direkteinstieg

Mogliche Einstiegstermine
Kaufland-Managementprogramm: Monatlich
Direkteinstieg: Jederzeit moglich
Traineeprogramm: Jeweils zum Quartalsbeginn

Auswahlverfahren
Telefoninterview, Vorstellungsgesprache

Einstiegsgehalt
Kaufland-Managementprogramm: Ca. 52.000 Euro
p.a.

Traineeprogramm: Ca. 43.000 Euro p. a.

Auslandstatigkeit
Abhéngig vom Bereich

Angebote fiir Studentinnen
Praktika ab 4 Wochen und Abschlussarbeiten

Siehe Anzeige Seite 5

Lidl Personaldienstleistung
GmbH & Co.KG

Kontakt

Branche

Produkte/Dienstleistungen

Anzahl der Standorte

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Bedarf an Hochschulabsolventinnen
Ca.100 pro Jahr

Gesuchte Fachrichtungen

Vorzugsweise Studiengdnge mit wirtschaftswissen-
schaftlicher Ausrichtung sowie Informatik und Wirt-
schaftsinformatik

Einsatzmoglichkeiten

Deutschlandweit als Verkaufsleiter (w/m) oder an
unserem Hauptsitz in Neckarsulm in den Fachberei-
chen IT, Einkauf, Personal, Logistik, Verwaltung u.v.m.

Einstiegsprogramme

Traineeprogramm International am Hauptsitz in
Neckarsulm, Direkteinstieg mit umfangreicher Ein-
arbeitung fiir den Job des Verkaufsleiters (w/m)

Mégliche Einstiegstermine
Jederzeit nach Ausschreibung

Auswahlverfahren
Mehrstufiges Auswahlverfahren, je nach angestreb-
ter Position

Einstiegsgehalt
Als Verkaufsleiter (w/m) 63.000 Euro Einstiegsgehalt
Auslandstatigkeit

Moglich, abhdngig vom Bereich. Teil des Traineepro-
gramms International

Angebote fiir Studentinnen
Werkstudententatigkeit und Praktika je nach Aus-
schreibung

Siehe Anzeige Umschlagseite 2
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Marken-Discount

Netto Marken-Discount AG & Co. KG

Kontakt

Branche

Anzahl der Standorte

Jahresumsatz

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Bedarf an Hochschulabsolventinnen
Ca. 70 pro Jahr

Gesuchte Fachrichtungen
Wirtschaftswissenschaften allgemein, (Wirtschafts-)
Informatik, Rechtswissenschaften, Lebensmitteltech-
nologie; Quereinstieg jederzeit moglich

Einsatzmdglichkeiten
VertriebsaulRendienst; verschiedene Bereiche der
Verwaltung

Einstiegsprogramme

Traineeprogramm zum Verkaufsleiter (m/w) sowie
verschiedene Traineeprogramme in der Verwaltung;
Direkteinstieg im Vertrieb und in der Verwaltung

Magliche Einstiegstermine
Traineeprogramme Zum 01.01., 01.04., 01.07., O1.10.
eines Jahres; Direkteinstieg laufend moglich

Auswahlverfahren
Mehrstufiges Auswahlverfahren mit Fokus auf das
personliche Gesprach, kein AC

Angebote fiir Studentinnen
Praktika, Abschlussarbeiten mit Themenvorschlagen

Siehe Anzeige Umschlagseite 3

Peek&Cloppenburg KG

EsT. 1911

Peek&Cloppenburg KG Hamburg

Kontakt

Branche
Produkte/Dienstleistungen
Anzahl der Standorte

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Bedarf an Hochschulabsolventinnen
Ca. 5 Trainees flir den Retail sowie weitere Kandida-
ten fiir Zentralpositionen

Gesuchte Fachrichtungen
Uberwiegend Betriebswirtschaft; IT, Jura u. a. nach
Bedarf

Einsatzmoglichkeiten
Retail, E-Commerce, Einkauf, Personal u. a.

Einstiegsprogramme

Traineeprogramm Retail, Fihrungsnachwuchs-
positionen im Retail, Direkteinstieg in zentrale Junior-
Positionen

Magliche Einstiegstermine
Traineeprogramm:Jeweils zum o1. April und o1. Okto-
ber; Direkteinstieg nach Bedarf, jederzeit

Auswahlverfahren
Personliche Einzelgesprache

Auslandstatigkeit
Ja, ist méglich und individuell zu vereinbaren

Angebote fiir Studentinnen

Praktika, Abschlussarbeiten, Aushilfstatigkeiten im
Retail in den Hausern, Werkstudententatigkeiten in
der Zentrale

Siehe Anzeige Seite 15

Unilever Deutschland GmbH

Kontakt

Branche
Produkte/Dienstleistungen

Anzahl der Standorte

Jahresumsatz

Anzahl der Mitarbeiterinnen

Bedarf an Hochschulabsolventinnen
Ca. 20 Traineestellen pro Jahr

Gesuchte Fachrichtungen
Wirtschaftswissenschaften, Wirtschaftsingenieur-
wesen, Maschinenbau, Verfahrenstechnik, Lebens-
mitteltechnologie, Chemie, Chemieingenieurwesen
und artverwandte Studiengdnge

Einsatzmoglichkeiten

Marketing, Customer Development, Controlling/
Finanzmanagement, Research & Development, Sup-
ply Chain Management oder Technisches Manage-
ment

Einstiegsprogramme

Unilever Future Leaders Programme (Management-
Nachwuchsprogramm) sowie Direkteinstieg fiir
Absolventinnen technischer und naturwissenschaft-
licher Studiengange

Mégliche Einstiegstermine
Das ganze Jahr tber

Auswahlverfahren
Vierstufiges Auswahlverfahren:
1. Online-Bewerbung

2.eTest

3. Telefoninterview
4.Assessment Center

Einstiegsgehalt
Ab 45.500 Euro im Jahr

Auslandstatigkeit
Innerhalb des Unilever Future Leaders Programme
sind Auslandsaufenthalte moglich.

Angebote fiir Studentinnen

Unilever bietet jahrlich ca. 300 Praktikumsstellen
in verschiedenen Bereichen an. Die Praktikumsdau-
er betragt zwischen 3 und 6 Monaten. Studenten
haben zudem die Méglichkeit, eine praxisorientierte
Abschlussarbeit bei Unilever zu schreiben.

Siehe Anzeige Umschlagseite 4
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karrierefihrer

Der nachste karrierefuhrer handel
erscheint im November 2014.

www.karrierefuehrer.de/mediadaten

47


http://www.karrierefuehrer.de/mediadaten-transmedia

Dr. Christoph Quarch ist Philosoph aus Leidenschaft. Der Dusseldorfer stu-
dierte in Heidelberg und Tiibingen, schrieb eine Doktorarbeit liber die Seele
bei Platon und unterrichtete an verschiedenen Universitaten. Sein Credo: Phi-
losophie ist eine Lebenskunst, die uns helfen kann, selbstbestimmter und be-
wusster zu leben. Als Mitgriinder der Zeitschrift ,, Wir — Menschen im Wandel*

beschaftigt sich der 49-Jahrige mit einer positiven Entwicklung der Gesell-
schaft, hin zu mehr Verantwortung, Gemeinsinn und bewusstem Konsum.

Dr. Christoph Quarch

Philosoph

1 Angenommen, Sie gehen am Samstagvormittag durch eine FuRgangerzone: Welche Botschaft wiirden Sie den an Ihnen
v?ywauschenden Shoppern gerne uibermitteln?
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2. Welche Form von Handel schatzen Sie personlich am meisten?
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3.  Welche gefillt Ihnen hingegen gar nicht?
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/v(:j ol 108 aha&zé wiebte . .

4. Wo sehen Sie Tendenzen, dass sich die Konsumkultur in eine bessere Richtung entwickelt — hin zum bewussten Konsum?
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5.  Wann und wofiir haben Sie zuletzt mehr Geld ausgegeben, als Sie elgentllch wollten?
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6.  Nehmen wir an, Sie haben die Gelegenheit, auf einer Konferenz der Chefs der gré3ten Konsumgiiterhersteller der Welt zu
reden. Was ware der Titel Ihres Vortrags?
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7.  Wasraten Sie jungen Menschen, die sich fiir eine Karriere im Handel interessieren: Worauf sollten sie beim Einstieg achten,
um den bewussten Konsum zu férdern?
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8.  Handel, so heiRt es immer, sei eine pragmatische Branche, in der es vor allem auf Zahlen ankommt. Welche Rolle kann die
Phllosophle spielen?
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9.  Warum kann Shopping niemals echte Liebe und menschliche Hingabe ersetzen?
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10.  Zum Abschluss ein Blick nach vorne: Wie wird sich die Konsumgesellschaft in den kommenden Jahren wandeln?
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Marken-Discount KARRIERE

aren Sie mit uns!

Als stark expandierendes Unternehmen der Lebensmittelbranche bieten wir unseren
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern einen zukunftsorientierten Arbeitsplatz mit
optimalen Karrierechancen.

Wir suchen laufend Hochschulabsolventen (m/w) flr unsere

Trainee-Programme . e
D i re ktei nStieg in vielen Bereichen:

- Verkaufsleitung

- Einkauf

- Qualitatssicherung

- Unternehmensentwicklung

- Personaladministration

- Management und Entwicklung unseres Onlineshops

Wenn Sie |hr Hochschulstudium mit einem Uberdurchschnittlich guten Ergebnis
abgeschlossen haben und idealerweise Uber erste praktische Erfahrung im
Handel verfligen, freuen wir uns auf Sie!

Wir freuen uns
auf lhre Bewerbung!

e
ABSOLVENTA
.

ananan

www.nhettodrom.de
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Trainee Customer Development

GEH MIT UNS DEINEN EIGENEN
ERFOLGSWEG

MADE BY YOU

Unilever Future Leaders Programme

Willkommen bei Unilever! Wir sind das Weltunternehmen hinter bekannten Marken wie Axe, Dove,
Langnese und Knorr. Unser ehrgeiziges Ziel: Wir wollen unsere Grof3e verdoppeln und unseren
okologischen FuBBabdruck halbieren. Um dieses Ziel zu erreichen, suchen wir Talente wie Lena.
Als Future Leader steuerte sie in einem kleinen Team den Launch unserer Hairdressing-Marke
Toni&Guy in Deutschland und verantwortete dabei eigenstandig den POS-Auftritt. Und da es sich
dabei um Premium-Produkte handelt, die am Point of Sale auffallen missen, legte sie sich bei der
kreativen Gestaltung der POS-Materialien machtig ins Zeug. Sie gab den Agenturen die Richtung vor,
koordinierte die Produktion haargenau und sorgte als Verhandlungspartner der Kunden fiir eine Top-
Platzierung in den Filialen. So wurde der Launch in Deutschland zum durchschlagenden Erfolg -
und zum Vorbild fur alle europaischen Unilever-Gesellschaften.

Projekte wie diese bringen uns voran. Und mit unserem praxisorientierten Traineeprogramm er-
haltst du in nur zwei Jahren das Know-how, die Erfahrung und Business-Einblicke, um uns mit deinen
eigenen Beitragen immer weiter nach vorne zu bringen. Dabei meisterst du echte Herausforderungen,
arbeitest mit Top-Managern zusammen und wachst selbst zur Fihrungspersdnlichkeit heran. Du
willst mehr dartiber erfahren, was du bei uns bewirken und erreichen kannst? Dann entdecke deine
Zukunft auf

WWW.UNILEVER.DE
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