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Die REWE Group sucht mehr
Mitarbeiter (m/w/d) in Koln.

Jetzt online bewerben!
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Willkommen
Liebe Leser*innen, 2

zwei Drittel der Handler in Deutschland nutzen den Vertriebsweg Internet nicht, hat
eine Umfrage des Handelsverbands Deutschland (HDE) ergeben. Warum das so ist

und wo die Schwierigkeiten, aber auch die Lésungen liegen, zeigen wir Ihnen in dieser
aktuellen Ausgabe des karrierefihrer handel. Im Top-Thema erklaren wir Ihnen, wie
der Handel sich als ,,0kosystem® neu erfindet, digitale Technik nutzt und auf scheinbar
paradoxe Kundenbedirfnisse eingeht.

Der karrierefiihrer erforscht die Arbeitswelt und durchdringt die schwierigsten
Dynamiken. Wir begleiten die Transformation medial und wollen IThnen unsere Inhalte
analog und digital auf allen Kanélen optimal anbieten. Natirlich sind wir auch im Netz
fur Sie aktiv — als Chronist, Trendscanner, Coach und Kurator. Lesen Sie unsere

News und Dossiers zur Vertiefung, spannende Erfahrungsberichte und inspirierende
Interviews. Mobilisten empfehlen wir ergdnzend dazu unsere kostenfreie App.
Diskutieren Sie mit uns in den sozialen Netzwerken unter dem Hashtag #kf _handel und
lassen Sie uns an Ihren Erfahrungen teilhaben.

eine anregende Lektire
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Das Top-Interview flihrte unser Autor

André BoRRe mit dem Prasidenten des
Handelsverbands Deutschland (HDE).

Sie sprachen darlber, warum noch immer
viele Handler gar nicht online prasent sind,
was die Kiinstliche Intelligenz in der Branche
bewirken kann und warum man im Handel
anpacken kénnen muss.

Achtsamkeit als
Katalysator fur
agiles Arbeiten

Warum agiles Arbeiten und eine achtsame
Organisationskultur zusammengehdéren, erklart
die Trainerin Sabine Fries.

Den karrierefiihrer handel/e-commerce gibt es als
Print-Version, E-Magazin, in der App und im Web.
Gefallt mir? — Folgen Sie uns!

Facebook: facebook.com/karrierefuehrer

Twitter: twitter.com/karrierefuehrer

Instagram: instagram.com/karrierefuehrer
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Gefragt: Paradoxie-
Kompetenz

Der stationare Handel steht vor einer Erneuerung. Die junge Generation,
die schnell, effizient und individuell bedient werden mochte bestimmt,
wo es lang geht. #kfhandel

#OTWTNW On the way to new work
Der Podcast von Michael Trautmann
und Christoph Magnussen:
https://soundcloud.com/
onthewaytonewwork

BEHIND THE SCENE
Als unser Autor André Bol3e,
leidenschaftlicher Plattensammler,
von der Idee des ersten Vinylbusses
erfuhr, war er sofort begeistert: Ein mit
Tausenden LPs und Singles beladenes
Gefahrt steuert die Orte in Deutschland
an, in denen es keine Plattenladen mehr
gibt. Eine Form des ,,Mobilen Handels",
der dem Online-Retail die Stirn bietet.
Uber den Bus und weitere Shopping-
Trends hat er im Top-Thema geschrieben.



# Dossiers:

# Transformation der Arbeitswelt
# KIund Ethik

# Nachhaltigkeit

# Kulturwandel

# Frauen in Fuhrung

Weiterlesen unter www.karrierefuehrer.de

KARRIEREFUHRER

KUNSTLICHE INTELLIGENZ

Das karrierefiihrer-Team widmet dem
Thema Kl ein neues crossmediales
Magazin. Print, App, E-Paper

und Webchannel.

Mehr unter

www.karrierefuehrer.de/
kuenstliche-intelligenz

ERLEBEN

Einen Speiseplan fiir eine gesunde und nachhaltige
Erndhrung, der die Gesundheit des Menschen und
des Planeten gleichermal3en schiitzt, haben 37
Wissenschaftler aus unterschiedlichen Disziplinen

Was genau Wi’;l’ und 16 Landern jetzt vorgelegt. Diese sogenannte
'l_'l'ﬁh‘»’{h‘&f‘-;ﬂ;“ Planetary Health Diet liefert einen allgemeingiiltigen
e Referenzrahmen fiir eine gesunde und
v

umweltgerechte Ernahrungsweise.

www.bzfe.de

BEYOND:

Friiher war alles besser, das horen wir fast taglich,

egal, ob von unseren Eltern, oder anderen Mitmenschen.
Friher,da hat man sich noch miteinander unterhalten, statt
auf Handys zu starren. Man engagierte sich firr die
Gemeinschaft, statt vereinzelt vor sich hin zu vegetieren,
und nebenbei waren auch Sommer und Winter besser.
Doch Michel Serres, der vor tiber 8o Jahren im landlichen
Sudwestfrankreich aufwuchs, weild es besser:

Ja,die Hihner mogen alle frei herumgelaufen sein, und die
Schweine wurden noch nicht mit Antibiotika behandelt.
Aber Seuchen und Krankheiten waren an der
Tagesordnung, bei Tieren wie bei Menschen.

Die Nostalgie flr das Vergangene, so ermahnt uns

Serres, lasst uns vergessen, was unsere

Gegenwart so wertvoll macht.

Michel Serres: Was genau war friiher besser?

Suhrkamp 2019.12 Euro.
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Eintauchen

Top-Thema

Gefragt: Paradoxie-Kompetenz

Der stationare Handel steht vor einer Erneuerung,
indem er digitale Technik nutzt, sich als ,,Okosystem“
neu erfindet und sich dorthin begibt, wo der Kunde
Produkte nachfragt.

Top-Interview

Josef Sanktjohanser

Der Prasident des Handelsverbands Deutschland (HDE)
erklart, worauf es im Handel heute ankommt.

Einsteigen
Jung und erfolgreich bei ALDI
Lucas Kohler beschreibt seinen Einstieg bei ALDI SUD.

E-Mail fiir dich
Dominik Worzler liber seine Herausforderungen im
Herzstiick des Handels bei der Hornbach Baumarkt AG.

Lebensmittel als Leidenschaft

Nach ihrem Studium , International Food Business®
ist Sinah Klimper bei METRO Deutschland als
»Trainee Vertrieb“ eingestiegen.

Innovation

Dr. Anna Lukasson-Herzig spricht lber die
Grundung von nyris, einer auf Kl basierenden
Bilderkennungs-Engine

Kulturwandel

Schliisselfaktor fiir Erfolg: Interkulturelle Kompetenz
Absolventen, die weltgewandt und neugierig sind, haben
beste Chancen auf dem globalisierten Arbeitsmarkt.

Achtsamkeit als Katalysator fiir agiles Arbeiten
Agiles Arbeiten und eine achtsame Organisationskultur
gehoren untrennbar zusammen.

Inspiration
Warenkorb
Kultur-, Buch- und Linktipp

Kuratiert

Das letzte Wort

... hat Katharina Schwartz, die erklart, wie die Direkt-
vermarktung von Lebensmitteln tber die Online-
Plattform der Marktschwarmer funktioniert.

o1 Digitorial o1Impressum o2 Inhalt o4 Inserenten
31 Firmenprofile
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HAGEDORN

KARRIERETAG
FAMILIENUNTERNEHMEN

ch- und FOhrungshrifte

Deutschlands
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Kaufland

MAX BOGL

M. CAREER Venture

REWE.

GROUP

WORLD
MBA
—— TOUR"

Unternehmensgruppe Hagedorn

Karrieretag Familienunternehmen

Kaufland

Max Bogl Bauservice GmbH & Co. KG

messe.rocks GmbH

MSW & Partner Personalberatung fiir Fiihrungsnachwuchs GmbH

REWE Group

QS Quacquarelli Symonds Ltd



HAGEDORN
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RESPEKT
VOB DEM
NACHWUCHS.

Auf Augenhohe mitarbeiten? Von Profis lernen? Im Praxissemester Spafl haben? Als
Werkstudent [m/w/d) reinschnuppern? Ist bei uns alles maglich. Entscheidend ist nur: Du
bist offen fiir Neues! Und denkst bei BAU nicht nur HOCH sondern auch TIEF oder RUCK.

Komm vorbei! www.unternehmensgruppe-hagedorn.de/karriere/
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tauchen

von Christiane Martin

eutschland (HDE) unterstiitzte Unternehmensbefragung zeigt, dass 70 Prozent der

Deutschland in den kommenden zwei Jahren Digitalisierungsvorhaben planen.,Digitalisierung ist

hema fiir den Einzelhandel. Die Unternehmen investieren hier massiv in entsprechende Anwendungen

und Prozesse sowohl im B2C-, als auch im B2B-Bereich*, so der stellvertretende HDE-Hauptgeschaftsfiihrer Stephan Tromp.
Gleichzeitig zeigt eine aktuelle HDE-Umfrage aber auch, die Hemmnisse, die Handler bei der Digitalisierung ihrer Unternehmen
sehen:Anfo?ungen an den Datenschutz und die Datensicherheit (53 %), hohen Investitionsbedarf (52 %), rechtliche Risiken
(43 %), fehlendes Know-How (39 %) und andere.

3 www.einzelhandel.de

" ioi i in wichtiges
Sy, iegi i 1€ Prozent.,,Neben Bio ist Fairtrade ein wic
ten Halbjahr 2019 um 15 ' '

S gEha”delten Mol Mg i kIJérte Dieter Overath, Vorstandsvorsitzender von Transfair, auf

o 4 e achhaltiger Produkte geworden®, er : iindete Verein, der das
el fur':elAuivsV:ZLtga in Kélgn im Oktober 2019. Schon seit 13 Jahren verzeichne der1992 gegriindete
der Lebensmittelme

Fairtrade-Siegel vergibt, jedes Jahr zweistellige Wachstumsraten.

3 www.anuga.de

MUSIK IM SUPERMARKT

Wetterbericht, Kuchenrezepte, Popmusik und Sonderangebote ~ das alles héren Supermarkt-Kaufer beim Shoppen —egal in
welchem Geschift. Dahinter stecken spezielle Radioprogramme, die von verschiedenen Anbietern produziert werden. Bis Mitte
der 2000er-Jahre waren diese sogenannten Instore-Radios eher selten, heute laufen in iber 70 Prozent der Filialen des deutschen
Lebensmitteleinzelhandels die speziellen Radioprogramme. Warum? Ganz einfach: Sie sollen fiir Entspannung und gute Laune
sorgen und so kaufanimierend wirken. Quelle: www.sueddeutsche.de. Weitere Informationen:

3 www.radiomax.at

VERPACKUNGSALTERNATIVE AU§ ALGE.N )
Auch wenn Plastik immer mehrin Misskredit ger?
SiiRigkeiten oder Kosmetik, unzahlige ffrodukte smB "
efragt und werden zunehmend entWICkelt,zum. ei p O
\g/erpagckungsmaterial aus Algen produziert, das biologisch abbauba D)

3 www.evoware.id

ummer eins. Egal, ob Brot,
kt. Alternativen sind
asein

—fiir viele Waren ist es der Verpackungsstoff N
d in Tiiten, Flaschen oder Dosen aus Kunststoff verpac

| von Evoware, einem indonesischen Unternehmen, d . .
delsblatt.com. Weitere Informationen:
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Jetzt bewerben!

Das Team braucht dich

6.500 Mitarbeiter | 1,7 Mrd. Euro Umsatz
35 Standorte | 350 Auszubildende
35 Ausbildungsberufe | 6 duale Studiengange

LoDy in| karriere.max-boegl.de

“DEUTSCHLAND TEST (FOCUS 44/18) www.deutschlandtest.de
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Gefragt:

Paradoxie-Kompetenz

Der stationare Handel steht vor einer Erneuerung, indem er digitale Technik
nutzt, sich als ,,Okosystem® neu erfindet und sich dorthin begibt, wo der Kunde
Produkte nachfragt. Taktgeber ist hierbei die junge Generation, die schnell,
effizient und individuell bedient werden maochte. Die Retail-Unternehmen setzen
auf den Nachwuchs, um auf die scheinbar paradoxen Bediirfnisse zu reagieren.

Ein Essay von André Bof3e
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ROBO-VERKAUFER IM RETAIL

Nichts geht iiber einen gut informierten und freundlichen Einkaufsberater, doch
konnen sich die Konsumenten durchaus vorstellen, dass Roboter im stationdren Handel
Mehrwert erzeugen. Die PwC-Studie ,,Kunden begeistern —vom Einkauf zum Erlebnis®
zeigt, dass Kunden es als Mehrwert empfinden, wenn
- ein Roboter durch das Geschaft zum Produkt fihrt (39 Prozent der Befragten),
- ein Roboter Infos zum Produkt nennt (36 Prozent),
- ein Roboter Alternativen aufzeigt, wenn ein Produkt nicht erhaltlich ist (36 Prozent),
« ein Roboter Tipps zur Anwendung des Produkts gibt (23 Prozent) oder
- ein Roboter weitere Empfehlungen zu Produkten gibt, die zum gerade

ausgesuchten Produkt passen (21 Prozent).

Der Onlinehandel dominiert, der stationare Handel verliert
gleichzeitig mehr und mehr an Boden? Nicht, wenn man sich
die Zahlen der aktuellen Branchenstudie des EHI Retail Insti-
tute anschaut. Diese aktuelle Analyse der deutschen Retail-
Landschafft zeigt: Der Umsatz der drei groRten stationaren
Handelskonzerne (Edeka, Lidl, Aldi Std) ist mit 62 Milliarden
Euro groRer als der des gesamten Onlinehandels (56 Mrd.
Euro). ,Auch, wenn der E-Commerce sich inzwischen knapp
Uber 10 Prozent Marktanteile sichern kann, bleibt der statio-
nare Handel die tragende Saule des Einzelhandels®, fassen die
Autoren der Studie das Ergebnis zusammen. Das ist der Blick
auf den Umsatz — und hier liegt die Hoheit weiterhin beim
stationaren Handel.

Was Google fiirs Wissen ist, ist Amazon fiirs Shopping

Doch es gibt noch eine erweiterte Perspektive, und diese
zeigt, wie sehr sich die Landschaft kulturell gewandelt hat. Das
Kolner IFH-Institut hat untersucht, wie grof8 der Einfluss des
digitalen Handels — und hier insbesondere des mit Abstand
groften Players Amazon - auf den Konsum ist. Das Ergebnis:
Selbst, wenn der Kunde nicht bei Amazon kauft, sondern dafir
den stationaren Handel besucht, ist der Einfluss des E-Com-
merce-Riesen immens., Die Relevanz von Amazon als Informa-
tionsquelle nimmt nicht nur branchenibergreifend, sondern
auch kanallbergreifend weiter zu“, hei8t es in dieser Studie.
Amazon sei damit langst kein reines Onlinephanomen mehr.
Als , Top-Produktsuchmaschine® der Konsumenten greife Ama-
zon immer starker in den stationdren Handel ein, in vier von
funf betrachteten Branchen informierten sich Konsumenten
mittlerweile vor ihrem stationaren Einkauf bei Amazon.

Wer etwas wissen will, schaut bei Google nach. Wer etwas
kaufen will, informiert sich bei Amazon. Mit Folgen fiir den
Handel, wie die Zahlen der Studie zeigen: ,24 Prozent der
gesamten deutschen Nonfood-Umsatze (online und statio-
nar) werden bereits durch die Informationssuche bei Amazon
beeinflusst. In der Konsequenz aus Kaufvorbereitung bei
Amazon auf der einen und Online-Shopping bei Amazon auf
der anderen Seite, ist heute so bereits jeder dritte Euro im
gesamten deutschen Nonfood-Handel abhangig von Ama-
zon.“ Das IFH spricht daher sogar von einer ,amazonisierten”
Handelswelt. Jedoch diirfe diese starke Rolle des einen Anbie-
ters nicht dazu fiihren, dass der gesamte stationdre Handel in
eine Art Schockstarre falle — die dann dazu fuhre, dass not-
wendiger Wandel nicht eingeleitet werde., Der eigene Erfolgs-
weg ist auch in einer amazonisierten Welt gestaltbar®, schrei-
ben die IFH-Experten.,Dazu ist es jedoch essenziell, seinen
Markt und seine Kunden genau zu kennen und die neuen
GesetzmalRigkeiten im Amazon-Zeitalter zu verstehen.”

Shopping-Zukunft: Menschlicher als gedacht

Aber um welche GesetzmaRigkeiten handelt es sich? Und
wie werden sie den Handel verandern? Theresa Schleicher
zahlt im deutschsprachigen Raum zu den fiihrenden Retail-
Beraterinnen, seit 2013 beschaftigt sie sich beim Zukunftsin-

Foto: AdobeStock/iiierlok_xolms
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,»AGE OF ECOSYSTEMS "

Branchen-Expertin Theresa Schleicher ruft in ihrem ,Retail Report 2020 das Zeitalter
der Okosysteme aus. Erfolgreich seien Anbieter, die sich zu digitalen Okosystemen ver-
wandeln: Nicht mehr der eigene Online-Shop geniel3t Prioritat, sondern die Erschaffung
eines Netzwerkes auf digitalen Marktplatzen unter dem Dach der starken Marke. ,Doch
langst kénnen nicht nur die Big Player von der Plattform-Okonomie profitieren In diesen
Okosystemen bieten sich auch fiir kleine Handler immense Chancen: Denn ein Okosy-
stem kann nur dann erfolgreich existieren, wenn es einen Wert fiir alle Akteure schafft,
die Teil des Systems sind — egal ob grof3 oder klein®, so die Expertin. Die Zukunft des Han-
dels liege in smarten Kooperationen — ,brancheniibergreifend und selbst mit vermeintli-

stitut mit kommenden Entwicklungen und ihre Auswirkun-
gen auf die Handelsbranche. Ihre neusten Ein- und Ansichten
hat sie im ,Retail Report 2020“ zusammengefasst, ihr Fazit:
,Die nahe Zukunft ist viel menschlicher, als vor zehn Jahren
noch gedacht.” Damals, im Jahr 2009, prallte die Digitalisie-
rung erstmals mit voller Wucht auf die Handelswelt. ,Und
zwar so immens, dass man sich die Frage stellte, ob der Han-
del offline Gberhaupt eine Zukunft hat, erinnert sich Theresa
Schleicher. Die Krise habe sogar dazu verleitet, das Ende des
stationaren Handels auszurufen:,,Man sprach vom Ausster-
ben der Innenstadte, zum boomenden E-Commerce kamen
immer mehr Fachmarktzentren und Shopping-Center auf der
griinen Wiese hinzu, die den Stadten und Gemeinden die
Besucher und Kunden raubten.”

Evolution statt Revolution

Auf der einen Seite habe die Branche die Moglichkeiten des
Handels im Netz Uberhdht, auf der anderen Seite die Kraft
und die Alleinstellungsmerkmale inhabergefiihrter Fachge-
schafte unterschatzt. Mit der Folge, dass der Wettstreit zwi-
schen online und stationar anders ablief, als man 2010 vermu-
tete:, Beim Kampf Online gegen Offline ging nicht einer der
beiden als Sieger hervor, sondern es kam zu einer Vermi-
schung”, so Theresa Schleicher.,,Die Revolution im Handel war
eine Evolution, bei der sich die anpassungsfahigsten und
innovativsten Player — ob gro oder klein — prima platzieren
konnten.“ Wobei Anpassung eben auch heif3t,dass ausgerech-
net die Online-Giganten stationare Stores ero6ffnen. Hier sei
schon eine gewisse ,Paradoxie-Kompetenz“ notwendig, wenn
man sich mit den Entwicklungen im Handel beschaftigt, sagt
Harry Gatterer, Geschaftsfuhrer des Zukunftsinstituts: ,Ich
habe schon unzahlige Diskussionen erlebt tUber die Bedro-
hung des stationaren Handels durch die Online-Plattformen.
Und jetzt sind wir Zeugen einer Expansion Amazons mit eige-
nen stationaren Stores.” Und Gatterer nennt noch eine zweite
Paradoxie: ,,Weltweit spricht man von Achtsamkeit und der
Sehnsucht nach Entschleunigung, aber zugleich sind die Kon-
sumenten ungeduldiger denn je.”

Gefragt:, Paradoxie-Kompetenz*

Die Handelsunternehmen konnten sich lber diese wech-
selnde Laune ihrer Kunden beklagen. Die bessere Strategie ist
es aber, die Bediirfnisse mit Hilfe der,Paradoxie-Kompetenz®

chen Konkurrenten®.

aufzunehmen, sie mit all ihrer Widerspriichlichkeit zu analy-
sieren und daraufhin smarte Konzepte zu entwickeln. Neh-
men wir den Trend des ,Instant Shoppings®, den Handelsex-
pertin Theresa Schleicher in der ,Ara des ungeduldigen Kon-
sumenten verortet: Konsumenten leben, entscheiden und
kaufen hektisch und schnell, und dem stationdren Handel
macht diese Ungeduld zu schaffen.

Wie darauf reagieren? Denken wir an das alte Sprichwort,
nach dem, wenn der Berg nicht zum Propheten kommt, der
Prophet eben zum Berg kommen muss: Theresa Schleicher
schlagt Strategien vor, die an die Kompetenzen der ,Fliegen-
den Handler® von friiher erinnern, die ein Gespur dafur besa-
Ben, wann welcher Kunde welches Produkt benétigt. Von die-
sem Instinkt konne der Handel etwas lernen: ,Indem der Ver-
kaufsort zum Kunden kommt oder dort zu finden ist, wo sich
der Kunde gerade aufhalt, konnen die Waren sofort mitge-
nommen und genutzt werden. Oder die Lieferung erfolgt
dorthin, wo man sich gerade befindet — natirlich innerhalb
weniger Minuten.”

Intensiver und schneller Konsum an ,, Third Places“

An so genannten ,Third Places” ist heute schon zu beob-
achten, wie das funktioniert. Dabei handelt es sich um Orte
wie Hauptbahnhofe, Flughafen oder auch Tankstellen, Platze
also,an denen sich Menschen zwar nur aufhalten, um schnell
wieder wegzukommen, dafiir aber intensiv bereit sind, Ange-
bote zu nutzen. Der Handel hat das Potenzial dieser Orte
erkannt, Zahlen zeigen, dass zum Beispiel der Einzelhandel im
Sicherheitsbereich der Flughafen bereits 61 Prozent der Fldche
erobert hat, der Gastronomieanteil liegt nur bei 35 Prozent.
Doch einfach nur da zu sein, reicht in Zukunft nicht aus. Die
App AtYourGate zeigt auf, wie es gelingen kann, auf den Kun-
den zuzugehen: Schnell vor dem Abflug kénnen die Konsu-
menten noch Einkaufe tatigen, naturlich per Online-Bezah-
lung und mit minimalen Lieferzeiten: Handelsunternehmen,
die mit der App kooperieren, lassen ihre Ware innerhalb von
30 Minuten direkt ans Gate liefern, sei es Aufladekabel oder
Bluetooth-Kopfhorer, Krawatte oder Hemd, Spielzeug als
Geschenk fur die Kinder oder ein Fachbuch, das man gerne auf
dem Flug lesen mochte. Wohin der Weg gehen kann, zeigen
die ,Stop & Shop“-Supermarkte, die an der Ostkiiste der USA
unterwegs sind: Die Shops sind autonom mobil unterwegs,

n
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ZUKUNFTSINSTITUT: RETAIL-TRENDS FUR 2020

Neben Instant-Shopping nennt der Retail Report 2020 des Zukunftsinstituts
weitere Trends flr das kommende Jahr:

« Playful Stores“: Statt der Flichenproduktivitat (Einnahmen pro Quadratmeter)
zahlt das Erlebnis pro Quadratmeter.

« Event-Shopping“: Black Friday, Cyber Monday, Record Store Day etc.—

der Handel kreiert immer weitere Shopping-Tage, sollte es damit aber nicht libertreiben.
+ ,Cashfree Retail“: In vielen Landern schon obligatorisch, doch Deutschland

hinkt beim ,Bezahlen im Vorbeigehen® hinterher — noch.

der Kunde kennt das Sortiment, die gewlinschte Ware wird
automatisch herausgegeben, der Kunde kann sie sich
anschauen und dann entscheiden, ob er zugreift oder nicht.

Tradition der ,,Fliegenden Handler"

Doch solche mobilen Angebote sind nicht zwingend auto-
matisiert: Das deutsche Print-Magazin MINT, das seine Zeit-
schrift ausdriicklich an die Sammler von Vinyl-Schallplatten
richtet, schickt ab Ende des Jahres einen Vinyl-Bus durch die
Republik; Station macht das mit Tausenden LPs geladene
Gefahrt in Stadten, in denen es keine Plattenladen mehr gibt.
~Sammler, die dort leben und ihrer Leidenschaft nachgehen
wollen, haben keine andere Chance, als lange Fahrten in gro-
Rere Stadte auf sich zu nehmen oder ihre Platten tbers Netz
zu bestellen. Durch Gesprache mit unseren Lesern erfahren wir
jedoch, dass diese Leute ein grolRes Bedurfnis danach haben,
dort, wo sie wohnen, nach Platten zu stobern und direkt vor
Ort zu kaufen. Ohne Fahrerei. Und ohne, dass die Ware erst ver-
schickt werden muss®, sagt MINT-Herausgeber Michael Lohr-
mann, der die Idee zum Vinyl-Bus hatte. Der Vinyl-Bus sto(3t
damit in eine Nische vor —als mobiles Angebot eben ganzin der
Tradition der ,Fliegenden Handler”.

Was ein solcher Vinyl-Bus in der Provinz leistet: Er begeistert
die Kunden. Und genau darauf komme es an, heil3t es in einer
Retail-Studie des Beratungsunternehmens PwC.,Gut geschul-
tes und aufmerksames Personal ist wichtig, um Kunden im sta-
tionaren Einzelhandel ein positives Einkaufserlebnis zu schaf-
fen®, heilst es in dem Report mit der Uberschrift ,Kunden
Instant-Shopping begeistern —vom Einkauf zum Erlebnis®. Die
Studie hat herausgefunden, dass sich drei Viertel der Kunden
freundliche, aufmerksame und prasente Verkaufer wiinschten.
Digitale Technologien wie Roboter wirden zwar als hilfreich
eingeschatzt, um Verkaufer zu entlasten und zu unterstutzen.
»Menschliche Berater ersetzen konnen sie jedoch nicht", heil3t
es in der Studie.

Junge Generation legt die MaRstibe

Was die Beratung betrifft, ist im stationaren Handel noch
Luft nach oben: 59 Prozent der Konsumenten gaben an, dass
sie bei ihrem letzten Einkauf den Verkaufer direkt ansprechen
mussten, um beraten zu werden. ,Nur jeder dritte Kunde

berichtet, dass er bei seinem letzten Beratungsgesprach vom
Verkaufer hinreichende Produktinformationen und Empfeh-
lungen erhalten hat®, schreiben die Autoren der PwC-Studie.
Dabei stellten die Handelsexperten fest, dass die junge Gene-
ration der Konsumenten neue MaRstabe setze:,Die Generati-
on der unter 30-Jahrigen hat héhere Erwartungen an das Ein-
kaufserlebnis im stationaren Handel als alle anderen Genera-
tionen. Sie ist der Treiber von Digitalisierung und
Individualisierung. Gleichzeitig sucht sie Orientierung und
bildet die Kernzielgruppe fur digitales Marketing.” Die Autoren
raten den Handlern, diese Anspriiche nicht als Sonderwtinsche
zu behandeln.Vielmehr sollten , die Erwartungen dieser jungen
Menschen sehr schnell zum generationentiibergreifenden Main-
stream werden.”

Hohe Anspriiche hat die junge Generation zum Beispiel
beim Blick auf digitale Services im stationdren Handel: 43 Pro-
zent der jingeren Kunden wollen online einsehen, ob ein Pro-
dukt im stationaren Shop erhaltlich ist, knapp ein Drittel m6ch-
te zudem wissen, wie voll es im Laden ist. Hier zeigt sich, dass
sich der stationare Handel eben nicht als Gegenmodell zum
Online-Anbieter verstehen sollte, sondern dass er digitale
Potenziale in sein Angebot integriert. Im Vergleich zum Online-
Handel punkten kann er durch den ,Faktor Mensch®: Die PwC-
Studie zeigt, dass 44 Prozent der jungen Kunden erwarten, dass
die Verkaufer sich fur ihre personlichen Praferenzen interessie-
ren; rund ein Viertel wiinscht sich personliche Verkaufsberater
sowie personalisier- und individualisierbare Produkte.

»Beratung ist geil“

Interessant dabei: Diese neue Generation zeigt sich in Teilen
durchaus bereit dafiir, sich diesen Mehrwert etwas kosten zu
lassen:,Etwa jeder Zweite wirde einen Aufpreis fur kompeten-
te Beratung beim Kauf von Elektronik, Mobeln und Sportarti-
keln bezahlen, haben die PwC-Handelsexperten herausgefun-
den. Von wegen ,Geiz ist geil“: Die junge Kundengeneration
erhofft sich mehr—muss es aber nicht immer superbillig haben.
Wohlwissend, dass besondere Erlebnisse nicht zum Geiztarif zu
haben sind. Fir den Handel ergeben sich daraus gute Chancen
flr innovative Idee und neue Absatzformen. Gefragt ist hier
insbesondere der Nachwuchs im Handel, der die Wiinsche der
pragenden jungen Generation aus erster Hand kennt.

Foto: AdobeStock/RATOCA
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Josef Sanktjohanser hat den Handel
von der Pike auf gelernt, schon seine Eltern
flihrten einen Lebensmittelladen in seiner .

Heimat im Westerwald. Der heute 69-Jahrige :

hat sich bis in den Vorstand der Rewe-Gruppe

hochgearbeitet, seit 2006 ist er Prasident des
Handelsverbands Deutschland (HDE). Im Gesprach
flhrt er aus, warum noch immer viele Handler gar

nicht online prasent sind, was die Kunstliche

Intelligenz in der Branche bewirken kann und

warum man im Handel anpacken konnen
muss. Das Interview fiihrte
André BoRe.

,2Handelsunternehmen sind mit Blick auf die
Digitalisierung sehr unterschiedlich aufgestellt.“

Josef

Sanktjohanser
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»,2Die Kunden erwarten, dass sie den Handler in der Fuf’ganger-
zone und im Internet finden - je nach Bedarfund Zeit.“

Herr Sanktjohanser, die Digitalisierung
ist fiir den Handel ein bestimmendes
Thema. Wie beurteilen Sie aktuell die
Entwicklung in diesem Bereich, sind die
Handelsunternehmen gut aufgestellt?
Die Handelsunternehmen sind mit
Blick auf die Digitalisierung sehr unter-
schiedlich aufgestellt. Generell ist es
fiir groRere Betriebe einfacher, die noti-
gen Investitionen in Technik und Perso-
nal zu stemmen oder sich extern bera-
ten zu lassen. Dagegen haben insbe-
sondere kleinere Handelsunternehmen
oft Schwierigkeiten, die Herausforde-
rungen der Digitalisierung zu bewalti-
gen. Eine aktuelle Umfrage unseres Ver-
bandes zeigt, dass zwei Drittel der
Handler in Deutschland den Vertriebs-
weg Internet gar nicht fir sich nutzen,
darunter insbesondere viele mittelstan-
dische Unternehmen. Das kann drama-
tische Auswirkungen haben, denn wer
heutzutage nicht im Internet vertreten
ist, existiert fiir viele Kunden gar nicht
mehr. Die Kunden erwarten, dass sie
den Handler in der FuBgangerzone und
im Internet finden — je nach Bedarf und
Zeit. Deshalb sollte der Mittelstand bei
seinem weiteren Weg in die Digitalisie-
rung unterstitzt werden.

Wie kann das geschehen?

Die Bundesregierung ist mit ihrem eta-
blierten Netzwerk der Mittelstand
4.0-Kompetenzzentren auf dem richti-
gen Weg, der HDE ist hier als Konsorti-
alleiter mit an Bord. Im Rahmen der Ini-
tiative werden zahlreiche Workshops
und Schulungen angeboten. Die Unter-
nehmen, die sich ein Online-Standbein
aufbauen, profitieren in vielen Fallen
enorm. Dabei setzen nicht alle Handler
gleich auf den eigenen Online-Shop,
viele verkaufen ihre Ware auch tber
bestehende Online-Plattformen oder
Marktplatze.

Welche weiterfiihrenden Digitalisie-
rungsthemen sind lhrer Meinung nach
von besonders grofRer Bedeutung?

Ein zentrales Thema ist die Nutzung
Kiinstlicher Intelligenz. Noch stehen wir
da am Anfang, ein Grol3teil der Techno-
logien wird erst erprobt. Aber das
Potenzial ist bereits jetzt deutlich sicht-
bar: Vereinfachung, Individualisierung
und Beschleunigung beim Einkaufen.
Beispielsweise mithilfe von Einkaufsro-
botern, die die Kunden im stationaren
Handel schnell zur gesuchten Ware lot-
sen und erste Informationen geben

kénnen. Erste, derartige Roboter gibt es
bereits heute. Auch bei Kaufempfehlun-
gen, Einkaufen Uber Voice-Devices oder
bei wetterabhangigen Bestellungen im
GroBhandel kommt Kiinstliche Intelli-
genz im stationaren Handel sowie im
Online-Handel bereits zum Einsatz.
Technisch ermoglicht die Digitalisie-
rung im Handel viele neue Chancen fur
eine individuellere Kundenansprache
und noch passgenauere Logistik.

Inwieweit bremst das Thema Daten-
schutz die digitale Innovationskraft der
Handelsunternehmen?

Eines vorweg: Datenschutz ist wichtig.
Denn ohne das Vertrauen der Kunden
in die Sicherheit ihrer Daten kann der
Handel nicht erfolgreich weiterarbei-
ten. Wichtig ist, dass dabei das Gleich-
gewicht zwischen Datenschutz fur die
Verbraucher und berechtigtem wirt-
schaftlichem Interesse an den Daten
stimmt. Und das ist derzeit eben nicht
immer der Fall. Die Hemmschwelle vie-
ler Handler, online zu gehen, liegt nach
einer aktuellen HDE-Umfrage vor allem
deshalb so hoch, weil die Anforderun-
gen an den Datenschutz als sehr her-
ausfordernd wahrgenommen werden.

Foto: AdobeStock/Gerhard Seybert



Hier verunsichert die Datenschutz-
grundverordnung die Branche erheb-
lich. Rechtssicherheit ist gerade fir klei-
nere Unternehmen ohne Rechtsabtei-
lung zur Herausforderung geworden.
Hier muss die Politik Veranderungen
vornehmen und Daten- und Verbrau-
cherschutz neu austarieren. Bei zu viel
Burokratie wird Innovation unméglich.

Wie sehr leidet die Handelsbranche
unter dem Mangel an Fachkréften, die
die Kompetenz mitbringen, Handels-
und Digitalisierungs-Know-how zu
kombinieren?

Naturlich braucht der Handel dringend
Fachkrafte, die ein grundsatzliches Ver-
standnis fur die Branche und digitales
Wissen mitbringen. Deshalb gibt es ja
seit jetzt etwas mehr als einem Jahr
den neuen Ausbildungsberuf Kauffrau
und Kaufmann im E-Commerce. Wie
grold der Bedarf ist, zeigt sich seitdem in
der groBen Nachfrage bei Unterneh-
men und Auszubildenden. Und auch bei
den Fortbildungen haben wir dem-
nachst den neuen Fachwirt im E-Com-
merce. Zudem werden die bereits beste-
henden Ausbildungsberufe regelmalRig
an den Stand der Technik angepasst.

zu biindeln und so aufzubereiten, dass

sie einfach umgesetzt werden konnen.

Zudem soll eine Vielzahl von Veranstal-
tungen und Vortragen Handelsbetriebe
auf Einsparmoglichkeiten aufmerksam
machen.

Erkennen Sie, dass die Kunden einen
groBen Wert auf moglichst klimaneut-
rale Einkdufe legen?

Die Kunden legen eindeutig immer
mehr Wert auf nachhaltige Waren.
Umfragen zeigen, dass viele Verbrau-
cher auch bereit sind, dafur tiefer in die
Tasche zu greifen. Der Handel reagiert
auf diese Entwicklung und bietet mitt-
lerweile auch Fair-Trade-Produkte fla-
chendeckend in allen Sortimenten an.
Klimaneutrale Waren sind momentan
sicher noch eher ein Nischenprodukt.

Warum ist es gerade heute fiir Einstei-
ger besonders gewinnbringend, eine
Karriere im Handel anzustreben?
Einsteiger haben im Handel so gute Kar-
rierechancen wie in kaum einer anderen
Branche. Beispielsweise haben mehr als
80 Prozent der Fiihrungskrafte im Han-
del einmal mit einer Lehre in der Branche
begonnen. Die Aufstiegschancen sind

,T'echnisch ermdoglicht die Digitalisierung im Handel
viele neue Chancen flir eine individuellere Kunden-
ansprache und noch passgenauere Logistik.“

Der Klimawandel ist ein weiteres
Mega-Thema dieser Tage. Welche Rolle
spielt der Handel, um in Deutschland
eine ,,Klimawende“ hinzubekommen?
Beim Klimaschutz nimmt der Handel
eine echte Vorreiterrolle ein. Vom Bun-
desumweltministerium veroffentlichte
Zahlen zeigen, dass der Sektor Gewerbe,
Handel, Dienstleistungen im Vergleich
zu 1990 trotz Wirtschaftswachstums
seinen CO2-AusstoRR mehr als halbiert
hat. Das Klimaschutzziel einer Reduzie-
rung des AusstofRes um 55 Prozent bis
2030 hat der Sektor damit bereits heute
fast erreicht. Und der Handel arbeitet
weiter an diesem Thema: Um auch klei-
ne und mittelstandische Handelsunter-
nehmen bei einem effizienteren Ener-
giemanagement zu unterstiitzen, hat
der HDE gemeinsam mit dem Bundes-
umweltministerium die HDE-Klima-
schutzoffensive gestartet, mit dem Ziel,
Klimaschutz- und EffizienzmaRnahmen

enorm. AuBBerdem ist der Handel eine
Branche, die extrem spannend und
wandlungsfahig ist. Der Handel muss
jeden gesellschaftlichen Trend sofort auf-
nehmen und sich entsprechend anpas-
sen. Mit 5o Millionen Kundenkontakten
am Tag ist keine andere Wirtschaftsbran-
che naher am Puls der Menschen als der
Handel. Deshalb ist es auch fiir alle Ange-
stellten der Branche unerlasslich, gut mit
Menschen zu kénnen. Ohne Empathie
und Freundlichkeit geht gar nichts.

Worauf kommt es noch an, wenn man
im Handel Karriere machen machte?
Der Handel ist eine sehr praktisch den-
kende Branche. Man muss auch mal
zupacken konnen. Gleichzeitig sind -
auch dank des globalisierten
Online-Handels —immer mehr Unter-
nehmen im internationalen Kontext
tatig. Insofern werden auch Fremdspra-
chen immer wichtiger.

ZUR PERSON

Josef Sanktjohanser (Jahrgang 1950) ist
seit dem 30. Oktober 2006 Prasident des
Handeslverbands Deutschland (HDE). Von
2004 bis 2012 war er Mitglied des Vor-
stands der Rewe-Zentral AG und der Rewe-
Zentralfinanz eG, K6In. Zum 30.Juni 2012
ist Josef Sanktjohanser planmaRig aus
dem Vorstand der Rewe Group ausgeschie-
den. Nach einem Studium der Betriebs-
wirtschaftslehre an der Universitat Kéln
trat er als geschaftsfiihrender Gesellschaf-
ter in das elterliche, mittelstandische
Lebensmittelhandel-Unternehmen Petz
ein.1986 wechselte er als Geschaftsfiihrer
zur Rewe-Handelsgesellschaft Koblenz.
Von 1991 bis Februar 2004 leitete er Rewe-
West und war in weiteren Fiihrungsposi-
tionen als Niederlassungsleiter und
Geschaftsfuhrer in der Rewe-Gruppe tatig.
Im Februar 2004 wurde er in den Vorstand
berufen. Dort verantwortete er zuletzt die
Geschaftsfelder Unternehmenskommuni-
kation mit Public Affairs und Konzernmar-
keting. Heute wirkt Josef Sanktjohanser
als Mitinhaber und Unternehmer in der
Petz Rewe GmbH in Wissen mit.

KOMPETENZZENTRUM HANDEL

Noch immer ist eine Reihe von kleineren
und mittleren Handelsunternehmen nicht
oder kaum in Internet prasent. Die Initiati-
ve Kompetenzzentrum Handel will den
Akteuren Impulse geben, selbstbewusst
im Netz aufzutreten und die Chancen von
E-Commerce zu nutzen. Zusammenge-
schlossen haben sich dafiir der Handels-
verband Deutschland (HDE) sowie Institu-
te mit Schwerpunkt Handel, gefordert
wird die Initiative vom Bundeswirtschafts-
ministerium. Zu den Kernfragen, bei denen
das Kompetenzzentrum Handel hilft,
gehoren: Wie tickt mein Kunde heute und
wie tickt der von morgen? Uber welche
Kanale erreiche ich ihn? Welches CRM
brauche ich zum Management meiner
Kundendaten? Und was muss ich beim
Thema Datenschutz beachten?

www.kompetenzzentrumhandel.de
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Jung und
erfolgreich bei:

AT.DI SUD

Name: Lucas Kohler

Alter: 31

Schulabschluss: Abitur
Studiengang:
Wirtschaftswissenschaften,
Universitdt Hohenheim/HEC Liége
Abschlusszeitpunkt: Oktober 2015

Interessen: Sport (Fuball,
Wassersport), Reisen, Lesen

berufliches Ziel: Im Ausland
arbeiten und im Anschluss weitere
spannende Erfahrungen im
Unternehmen sammeln
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Als Regionalverkaufsleiter
férdere ich die Entwicklung
meiner Mitarbeiter. Aber auch
ich entwickle mich durch meine
Arbeit weiter. Das schétze ich
sehr an meinem Job. Eg ist quasi
ein Geben und Nehmen - &hnlich
wie in einem Team beim Sport.

18

ALDI SUD hatte ich wihrend des Studiums als potenziellen Arbeitgeber iberhaupt
nicht auf dem Schirm. Ich habe dann zufllig eine Anzeige gesehen, die mich neu-
gierig gemacht hat. Nach einem ersten Gesprach mit dem Geschaftsfiihrer meiner
Regionalgesellschaft wusste ich, dass es fiir mich passen kdnnte. Wir haben dabei
zum Beispiel darliber geredet, welche Werte im Unternehmen wichtig sind: Ein-
fachheit, Verantwortung und Verlasslichkeit. Damit konnte ich sehr viel anfangen,
denn diese Werte sind mir auch wichtig.

Nach meinem Bewerbungsgesprach hatte ich dann noch einen,,Schnuppertag”
mit einem Regionalverkaufsleiter, dem ich viele Fragen stellen konnte. Das Gesamt-
paket war fiir mich stimmig, sodass ich gesagt habe: Das ist etwas fiir mich, da
fange ich an. Und bisher habe ich die Entscheidung nicht bereut!

Als Regionalverkaufsleiter strukturiere ich meinen Tag komplett selbst. Im Moment
bin ich fur finf Filialen zustandig. In der Regel checke ich morgens zuerst die
Umsatze vom Vortag und andere Kennzahlen unserer Filialen. Ich besuche jeden
Tag zwei bis drei Filialen. Ich versuche es so einzurichten, dass ich den Filialleiter
personlich treffe, damit wir die wichtigsten Dinge besprechen konnen.

Am meisten an meinem Job schatze ich, dass das Gesamtpaket stimmt —und zwar
aus vier Griinden. Erstens: Wir werden als Generalisten ausgebildet und bauen Wis-
sen in ganz verschiedenen Bereichen auf — ob Human Resources, Logistik, Marke-
ting oder Controlling. Der zweite Punkt ist die Flexibilitat. Ich finde es gut, dass ich
meinen Tag hier eigenstandig strukturieren kann. Drittens: Das Finanzielle stimmt.
Der Job als Regionalverkaufsleiter ist anspruchsvoll, aber er wird auch entsprechend
entlohnt. Der letzte Punkt, der den Job fiir mich so spannend macht, ist die Perso-
nalverantwortung. Ich habe hier die Moglichkeit, Verantwortung fiir mehrere Filia-
len und mehr als 60 Mitarbeiter zu Gbernehmen. Das ist naturlich nicht immer ein-
fach, aber auch eine groRartige Chance. Ich bin froh, dass ALDI SUD mir dieses Ver-
trauen entgegenbringt.

Die Herausforderung in meinem Job als Regionalverkaufsleiter ist, alles unter einen
Hut zu bekommen. Gerade weil ich so viele verschiedene Aufgaben habe, muss ich
mich gut selbst organisieren und meinen Tag strukturieren. Es ist wichtig, den
Uberblick zu behalten. Fiir meinen Job sollte man offen, spontan und bereit fiir Ver-
anderungen sein. Der Handel ist eine Branche, die sich immer wieder verandert.
Auch mein Ziel ist es, nicht stehen zu bleiben, sondern mich beruflich und privat
immer weiterzuentwickeln.

Foto: ALDI SUD
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sie gerne, weil sie Frauen starkt und sie ihnen unheimlich viel
Mut macht. Ich meine, dass ein Besuch der herCAREER fur alle
Frauen ein Muss sein sollte, nicht zuletzt, weil sie hier grofse
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Von: Dominik Worzler

Gesendet: 28. Oktober 2019

An: Berufseinsteiger im Handel

Betreff: Herausforderungen im Herzstiick des Handels

Liebe Leserinnen und Leser,

wenn mir vor funf Jahren jemand gesagt hitte, dass ich heute in verant-
wortungsvoller Pogition bei einem internationalen Handelsunternehmen
einen wichtigen Sortimentsbereich mitgestalten wirde, hitte ich wohl irri-
tiert den Kopf geschittelt. Einige Monate vor dem Abitur hatte ich ganz
andere Plane, wollte gerne in der Logistik tatig werden.

Im Bewerbungsverfahren fiir ein Duales Studium ,,Bachelor of Arts - Spe-
dition, Transport, Logistik“ bei der Hornbach Baumarkt AG, die zu den
grofiten Betreibern von Bau- und Gartenmérkten in Europa zghlt, kam es
dann im zweiten Gesprich zu einer faustdicken Uberraschung: Die Recrui-
ter hatten eine Fiihrungskraft aus dem Einkauf auf mich aufmerksam
gemacht - und die erzdhlte mir von spannenden Herausforderungen im
Herzstliick des Handelsunternehmen. Ich erbat mir etwas Bedenkzeit, war
innerlich aber langst iiberzeugt. Man wollte mich und traute mir verant-
wortungsvolle Aufgaben in einem wichtigen Unternehmensbereich zu.
Nach einem Probearbeiten war ich mir sicher: Ich will auch!

In den folgenden drei Jahren meines Dualen Studiums zum ,Bachelor of
Arts BWL/Handel“ habe ich dann regelméaiig gewechselt. Einige Monate
Theorie an der Dualen Hochschule Baden-Wirttemberg in Karlsruhe, dann
wieder einige Monate Praxis in Neustadt an der Weinstrafie - im Einkauf
fir den Sortimentsbereich Holz und Baufertigteile. Mir hat beides Spaf’
gemacht. Und schnell habe ich ein eigenes Projekt bekommen: Ich durfte
die Einfiihrung eines Modellbau-Sortiments komplett managen - von der
vorbereitenden Zielgruppenanalyse bis hin zum echten Aufbau des neuen
Moduls im Markt.

Mich hat von Anfang an begeistert, dass wir im Einkauf so viele Schnitt-
stellen zu anderen Abteilungen im Unternehmen und auch aufierhalb
davon haben. Ich kommuniziere mal kollegial mit Verkdufern im Markt
und dann wiederum sachlich und teilweise auch hart in den Verhandlun-
gen mit Geschaftspartnern. Die Aufgaben sind extrem vielfaltig, mal ein-
fach und mal hochkomplex. Kein Tag gleicht dem anderen. Ich finde das
sehr reizvoll. Deshalb habe ich auch sofort zugesagt, als mir kurz vor dem
Ende des Studiums ein Job als Einkaufsassistent im Bereich Farben und
Putze angeboten wurde. Meine Entscheidung habe ich jedenfalls keinen
Augenblick bereut und ich wiirde angehenden Berufsanfangern und Stu-
dierenden raten, mit einer gewissen Offenheit in die Bewerbungsgesprache
zu gehen. Manchmal erdffnen sich da Perspektiven, die man selbst nicht
unbedingt auf dem Schirm hat.

Viel Erfolg beim Einstieg und viele Grifie

Dominik Worzler
Einkaufsassistent bei der Hornbach Baumarkt AG

Foto: Adobe Stock/olgaarkhipenko



Lebensmittel
als Leidenschaft

Sinah Kliimper, 25 Jahre,
ist nach ihrem Studium
Lnternational Food Business®
bei METRO Deutschland als
,Trainee Vertrieb“ mit der
Zielfunktion Betriebsleiter
eingestiegen und beschreibt
im ,karrierefihrer handel“,
warum sie sich dafir
entschieden hat — und es bis
heute nicht bereut.
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Lebensmittel im Aligemeinen und die
Lebensmittelbranche haben mich
schon frih fasziniert. Daher habe ich
mich nach meinem Abitur fur das Stu-
dium ,International Food Business“ an
der Aeres University of Applied Scien-
ces in Dronten, NL, entschieden. Dieser
Studiengang ist ein internationales
Wirtschaftsstudium mit dem Schwer-
punkt Lebensmittelindustrie in Europa
und Nordamerika. Wahrend des Studi-
ums habe ich einige Praktika sowohl
im produzierenden Gewerbe als auch
im Handel absolviert.

Nach meinem Abschluss als Master of
Science war mir sofort klar: Ich mochte
im Lebensmittelhandel durchstarten.
Ich war generell begeistert von der
Idee, friih auf eine fiihrende Position
vorbereitet zu werden, Verantwortung
zu Ubernehmen und mich in einem
groBen Unternehmen weiterentwi-
ckeln zu kénnen. Deswegen habe ich
im Internet gezielt nach Einstiegspro-
grammen mit dem Ziel einer Flh-
rungsposition im Handel recherchiert.
Die Stellenausschreibung fur das Trai-
neeship im Vertrieb von METRO
Deutschland hat mich besonders ange-
sprochen, da das Aufgabenbild heraus-

#kf_handel

fordernd und spannend war und mei-
nen Vorstellungen entsprach.

Besonders die Mischung aus Markt-
und Zentralphase war fiir mich interes-
sant.Im GroBmarkt habe ich fiir ein
halbes Jahr die verschiedenen Food
und Non-Food Abteilungen durchlau-
fen (Fisch, Multimedia, Kasse, Waren-
annahme etc.) und war fur die Prasenz,
Bestellungen und Bestandsfiihrung
der Ware verantwortlich. Die Nahe zu
den Kunden, anderen Mitarbeitern und
zur Ware hat mir besonders viel Freude
bereitet. Wahrend meiner dreimonati-
gen Zentralphase in Disseldorf habe
ich das Category Management sowie
den Operationsbereich ndher kennen-
gelernt und konnte dort mein Ver-
standnis fur den Einkauf, (Kenn-)Zah-
len und strategische Steuerungspro-
zesse vertiefen.

Aktuell befinde ich mich wieder im
Markt. Dort durchlaufe ich die letzten
Schritte meiner Einarbeitungsphase
zur Betriebsleiterin. Ich freue mich auf
die zukiinftigen Herausforderungen
der Handelsbranche und bin gespannt
auf meine Zukunft bei METRO
Deutschland.
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Dr. Anna Lukasson-Herzig
hat gemeinsam mit ihrem Bruder
Markus eine innovative Tech-
Idee entwickelt: eine visuelle
Suchmaschine. 2015 grindeten
die Geschwister in Berlin das
Start-up nyris. Ihr Produkt
kommt gut an - vom E-Comimerce
bis hin zur Industrie nutzen
GrofRunternehmen wie Daimler,
Porsche oder Metro ihre Technik.
Mittlerweile ist ein Buro in
Dusseldorf dazugekommen

und das Team besteht aus 24
Mitarbeitern. Im Interview spricht
Anna Lukasson-Herzig daruber,
was es bedeutet, sich in der Tech-
Branche zu etablieren und verréat
ihr Mantra fir eine ausgeglichene
Work-Life-Balance.

Die Fragen stellte Elisa Maifeld.
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,HS gab noch nie einen
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Foto: Bjérn Hesener

Frau Dr. Lukasson-Herzig, Sie haben
Ingenieurwesen studiert und waren
mehr als zehn Jahre in der Unterneh-
mensberatung titig. Dann haben Sie
nyris gegriindet — wie kam es dazu?
Meine erste Tatigkeit war in der Stahlin-
dustrie, wo ich ein Prozesskontroll-
System zur Optimierung der Geometrie
von Stahlbrammen entwickelte. Schon
damals begann ich, mit Kl-basierten
Methoden zur visuellen Messdatenana-
lyse und Prozesskontrolle zu arbeiten
und promovierte in diesem Bereich. Als
ich 2014 Boston Consulting nach knapp
zehn Jahren verliel3, entwickelte ich mit
meinem Bruder eine Alternative zur nor-
malen Suchfunktion im Internet. 2015
griindeten wir dann nyris.

Vor welchen Herausforderungen
standen Sie als Griinderin?

Vor vielen verschiedenen. (lacht) Ideen
und Motivation allein reichen nicht
aus. Es missen zahlreiche birokrati-
sche Hurden genommen werden, und
anders als in den groRRen Unterneh-
men, wo mein Bruder und ich friher

Techwelt einzusteigen.*

gearbeitet haben, mussten wir bei
nyris alles selbst organisieren. Doch
schnell konnten wir wichtige Mento-
ren und Sponsoren gewinnen, die uns
in vielen Bereichen beraten und unter-
stlitzt haben, so wie die Flixbus-Griin-
der und besonders unser Investor
Klaus Schneider.

In der Tech-Branche streben Sie stan-
dig nach antreibenden Verianderungen
im Business: Wo finden Sie Input?
Oftmals sorgt die pure Wissenschaft
fir neue Anreize und Inspirationen —in
unserer Branche sind es haufig die
Europder und Kanadier, die die Nase
vorn haben. Mit unseren Partnern wie
Microsoft, Google oder SAP diskutieren
wir die neusten Entwicklungen, teil-
weise haben wir Zugriff zu noch nicht
fir die Allgemeinheit verfligbaren
Beta-Entwicklungen. Aber auch die
Geschichten anderer Griinder finde ich
spannend und lehrreich. Beispielhafte
Netzwerke sind etwa der neue KI-Bun-
desverband sowie der Verband Deut-
scher Start-ups. AufRerdem lerne ich
viel von unseren Kunden, sie kennen
das Business seit Jahrzehnten und
bauen ihre Stellung und Reputation
immer noch aus. Das schafft man nur
mit einer konstanten Weiterentwick-
lung. Immer wieder bin ich liberrascht,
welch starke Unternehmen wir in der
tiefsten Provinz in Europa beheimaten.
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Welche Anreize bietet die Tech-Branche
besonders fiir Frauen?

Es gab noch nie einen besseren Zeit-
punkt fir Frauen, um in die Techwelt
einzusteigen: Bewusstsein und Prasenz
sind ebenso vorhanden wie die Erkennt-
nis, dass Diversitat in der Techwelt
enorm wichtig ist. Doch nur Wenige
wissen: Die ersten Programmierer
waren weiblich. Gerade Frauen bringen
viele besonders wichtige Eigenschaften
fur die Techwelt mit, etwa Organisati-
onstalent. In der Tech-Branche ist es ex-
trem wichtig viele Balle in der Luft zu
halten ohne die Nerven und die Geduld
zu verlieren. Frauen verandern diese
Welt gerade signifikant, und das macht
echt SpaR.

Wiahrend der Firmengriindung waren
sie in Elternzeit mit ihrem zweiten
Kind. Wie verbinden Sie Beruf und
Familie?
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Als Griinderin genieRe ich unglaubliche
Freiheiten, aber auch Zwange — diese
Widerspriiche versuche ich optimal
auszuleben. Alles, was nicht unbedingt
von mir personlich gemacht werden
muss, delegiere ich. So schaufele ich mir
Zeit frei, die ich je nach Bedarf in Zeit
mit meiner Familie oder nyris einteilen
kann.

Haben Sie einen Tipp, wie sich junge
Absolventinnen gut fiir den Einstieg in
ein Tech-Unternehmen riisten kénnen?
Junge Absolventinnen sollten an sich
glauben und ihrem Instinkt folgen.
Frauen haben genauso wie Manner
ihren Platz in der Tech-Industrie und sie
konnen viel bewirken. Gerade dieser
Bereich bringt viele Chancen, birgt aber
auch Gefahren. Sicher ist nur: Frauen
sind aktiv und haben Einfluss.

BucHTIPP:
Bis zum Jahr 2062 haben wir Maschinen entwickelt, die so intelligent sind wie wir. Das progno-
stiziert Toby Walsh, einer der weltweit flihrenden KI-Wissenschaftler, und bietet mit seinem
neuesten Buch viel Diskussionsstoff: Wohin fiihrt uns dieser Wandel? Doch Walsh méchte auch
Antworten liefern und zeigt auf, welche Entscheidungen wir heute treffen miissen, damit das
Leben auch in Zukunft ein positives fiir uns Menschen bleibt.
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Foto: Fotolia/Gorodenkoff

NYRIS — DAS STECKT IN DER

VISUELLEN SUCHMASCHINE:

nyris entwickelt eine hochmoderne
Bilderkennungs-Engine, die auf neuesten
KI- Frameworks basiert. Sie stellt ihre Tech-
nologie als SaaS (Software as a Service) fir
Handel und Industrie zur Verfligung. Das
Konzept von nyris ermoglicht es, schnellste
und genaueste Ergebnisse flir 1D (Codes),
2D (Print2Web) und 3D (reale Produkte) zu
liefern. In weniger als einer Sekunde wer-
den bis zu 5oo Millionen Produkt- oder
Objektbilder durchsucht, um das Gleiche
oder Ahnliches zu finden. nyris hat sich im
B2B-Geschaft positioniert.

Toby Walsh: 2062. Das Jahr, in dem die kiinstliche Intelligenz uns ebenbiirtig sein wird.
riva 2019. 22 Euro.
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Interkulturelle Kompetenz

Durch die Globalisierung
wachst die Welt zusammen:
Firmen agieren international,
Geschéaftskunden sitzen im
Ausland und auch der Kollege
im Team hat vielleicht einen
anderen kulturellen Hintergrund
- das bietet viele Chancen. Um
diese jedoch in wirtschaftliche
Erfolge umzuwandeln und auf
internationalem Parkett keinen
Fauxpas zu landen, mussen
Kommunikation, Produkte und
Dienstleistungen passgenaue
Botschaften vermitteln und die
kulturellen Gegebenheiten vor
Ort einkalkulieren. Absolventen
die interkulturelle Kompetenzen
mitbringen, weltgewandt und
neugierig sind, haben also

beste Chancen.

Von Elisa Maifeld

INTERKULTURELLE SOMMER-/
WINTERAKADEMIE

Zweimal jahrlich bietet der Verein Inter-
culture in Kooperation mit dem Bereich
Interkulturelle Wirtschaftskommunikati-
on der Universitat Jena Workshops an.
Mehr Infos unter:

www.interculture.de/ausbildung-
weiterbildung/ik-sommerakademie
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In Zeiten zunehmender Vernetzung und
Globalisierung passt sich das eigene
Leben an die Strukturen an - das gilt fiir
Arbeitsweisen genauso wie flir Freizeit-
gestaltung: Ein bis zwei Auslandssemes-
ter hier, gefolgt von einem Freiwilligen-
dienst in Ubersee dort —was im Studi-
um noch Spaf3 ist, zahlt sich im
Berufsleben oft aus. Flr Personaler ist
neben der Abschlussnote immer haufi-
ger auch die internationale Erfahrung
wichtig. Die Devise: Wer (iber den eige-
nen Tellerrand schaut, Uberwindet kul-
turelle Differenzen leichter und tragt
wichtige Fahigkeiten ins Unternehmen
hinein. Doch die Zahlen machen nach-
denklich: In Deutschland sind die Wirt-
schaftswissenschaftler zwar Vorreiter in
Sachen Auslandsstudium, doch von ins-
gesamt 2,8 Millionen Studierenden
wagen laut Statistischem Bundesamt
weniger als 140.000 diesen Schritt.

Klar ist: Zukiinftig benotigen viele ver-
antwortungsvolle Positionen und Berei-
che interkulturelle Kompetenzen — das
gilt fur internationale Unternehmen
ebenso wie fiir Non-Profit- oder
Nicht-Regierungs-Organisationen. Ob
internationales Projektmanagement,
Verkauf, Personalentwicklung, Control-
ling, Social Entrepreneurship oder Social
Start-ups. Wer in diesen Bereichen arbei-
tet, ist gut beraten, sich mit landestypi-
schen Strategien, Normen und Instru-
menten auseinanderzusetzen. Und als
oberste Grundvoraussetzung gilt natur-
lich: Die eigene Kommunikation muss
kulturell angemessen sein.

In Deutschland reicht man sich zur
BegriiBung die Hand. In China und den
meisten asiatischen Landern sorgt das
flr Verwirrung: Eine Verbeugung ist
angebracht. Hierzulande gilt Piinktlich-
keit als Tugend, doch schon im Nachbar-
land Frankreich rechnet man eine knap-
pe Viertelstunde Verspatung ein. Damit
das erste Meeting also nicht zu Frust
flhrt oder gar die Zusammenarbeit zum
Stocken bringt, braucht es interkulturel-
les Wissen. Gleiches gilt fiir das globale
Business: Denken und Handeln nach
dem ,One fits all“-Prinzip funktioniert
nicht.

Pladoyer fiir kulturelle Neugierde

Wer international managen mochte, der

sollte seine Kompetenzen ausbauen

und sein interkulturelles Profil

starken:

« Arbeitet Ihre Universitat mit auslandi-
schen Partnern zusammen? Dann
erwerben Sie einen Doppelabschluss.

« Auslandspraktika bieten Einblicke in
die Arbeitsweise anderer Kulturen.
Horen Sie auf Ihr Bauchgefiihl, wel-
ches Land Sie inspiriert.

+ Innerhalb Deutschlands bieten 14
Hochschulen einen Master-Studien-
gang mit Schwerpunkt Interkulturel-
les Management an — hier lohnt sich
ein Blick, ob Summer Schools angebo-
ten werden.

« Gestalten Sie eine diverse Gesell-
schaft mit. Das konnte auch im Start-
up nebenan sein, bei dem multikultu-
relle (virtuelle) Teams zusammenar-
beiten.

Foto: AdobeStock/Stockpics



25. KARRIERETAG
FAMILIENUNTERNEHMEN

Deutschlands Familienunternehmer treffen Fach- und Fiihrungskrifte

Die Recruiting- und Kontaktmesse fiir lhre
Karriere im Familienunternehmen

Sprechen Sie direkt mit den
Inhabern und Top-Entscheidern

m Konkrete Stellenangebote
m [nternationale Einsatzmoglichkeiten
m Zukiinftige Karriereperspektiven

Ausrichter

=1 GOLDBECK

29. Mai
Blelefeld

www.Karrieretag-Familienunternehmen.de

Lead-Medienpartner Schirmherrschaft

{ Sranffurter Allgemeine Bundesministerium
ZEITUNG FUR DEUTSCHLAND 2y N fur ertschaft

) und Energie
Medienpartner

OO | Stiftung Wi
DER ENTREPRENEURS cLuB OO Familienunternehmen  karrierefihrer WAL
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Achtsamkeit als Katalysator

far agiles Arbeiten

Die positiven Wirkungen von
Achtsamkeit auf die psychische
und physische Gesundheit sind
mittlerweile bekannt. Doch

dass agiles Arbeiten und eine
achtsame Organisationskultur
untrennbar zusammengehoren,
ist vielen neu. Was hat es mit
diesen Begriffen auf sich? Und wie
wirkt sich Achtsamkeit auf unser
Verhalten aus - gerade auch im
Arbeitsleben?

Von Sabine Fries,

Trainerin im Netzwerk

,Kolner Institut fir Achtsamkeit” und
Co-Autorin des Buches , Achtsamkeit im
Job“. Zusammen mit dem ,Unternehmen
Achtsamkeit” begleitet und berat sie
Unternehmen auf dem Weg zu einer
achtsamen Organisation.
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Achtsamkeit bedeutet, die Aufmerk-
samkeit bewusst auf den gegenwarti-
gen Moment zu lenken — moglichst,
ohne ihn dabei zu bewerten. Den Grof3-
teil unserer Zeit verbringen wir Men-
schen allerdings unbewusst. Meist sind
wir mit Gedanken an Vergangenes
beschaftigt, oder auch mit Zukunfts-
planungen, mit Sorgen, Arger, mit Vor-
freude oder mit Tagtraumen. Der Geist
wandert umher und wir sind uns nicht
wirklich bewusst, was wir gerade tun.
Jon Kabat-Zinn, einer der Pioniere fiir
Achtsamkeitstraining, nennt dies den
Autopiloten.

Mithilfe von Achtsamkeit schalten wir
diesen Autopiloten aus und die Wahr-
nehmung des Augenblicks an. Uns wird
klar, was in uns und um uns passiert,
welche Gedanken wir gerade haben,
was wir filhlen und wie wir handeln.
Wir registrieren aufmerksamer unsere
Impulse, Bewertungen und Handlungs-
muster, ohne in sofortige Reiz-Reakti-
ons-Schemata zu verfallen. Eine trai-
nierte Wahrnehmung eréffnet uns gro-
RBere Freiheiten, unsere Entscheidungen
und Handlungsweisen tatsachlich
bewusst zu wahlen, statt wie eine
Marionette zu agieren, deren Faden
von inneren und duleren Einfliissen
beliebig gezogen werden.

Somit kann Achtsamkeit auch ent-
scheidend die Produktivitat, die Kom-
munikation und das soziale Miteinan-
der in Unternehmen und Organisatio-
nen beeinflussen und den Ablauf von
Arbeitsprozessen verbessern. Gerade
auch fiir Fihrungskrafte. Achtsamkeit
starkt die innere Klarheit, unterstiitzt
in Entscheidungsprozessen und hat
Einfluss auf die emotionale Kompetenz
und damit auf eine positive Gestaltung
von Beziehungen. Qualitaten, die heut-
zutage fiir eine Unternehmenskultur
erfolgsentscheidend sind.

In Zeiten zunehmender Komplexitat
und Dynamik zeigt sich, wie wichtig
Achtsamkeit als innere Haltung in agi-
len Organisationen ist. Ohne Achtsam-
keit entsteht haufig eine Ich-Zentrie-
rung, fehlende Loyalitat, Stress, Wider-
stand gegen Veranderungen und
Werteverfall. Wie soll unter diesen
Bedingungen agil, flexibel und koope-
rativ gearbeitet werden? Die Arbeits-
welt braucht gescharftes Bewusstsein
und Sinnzentrierung, um mit
Geschwindigkeit, Veranderung und
Instabilitat klarzukommen. Mit einer
achtsamen Haltung lernen wir flexibel
und agil, auf die Realitat einzugehen.

Wenn Menschen achtsam sind, konnen
sie intuitiv und authentisch sein.
Sobald wir frei sind von dysfunktiona-
len Mustern wie Druck, Stress,Arger
oder negativen Pragungen, steht uns
unser innerer Sensor zu Verfigung, um
in schwierigen Situationen bestmog-
lich und zielfiihrend zu agieren. Und
nur dann. Sobald wir fahig sind, auf
Instinkt und Menschenverstand zuzu-
greifen, reagieren wir automatisch
angemessen, handeln stimmig und
konnen intuitiv entscheiden. Dies ist
die Basis von Agilitat, achtsamem
Umgang mit sich, anderen und Res-
sourcen.
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Warenkorb

Kultur-, Buch- und Linktipps

Retharnaschutenoirs WEIL WIR ESSEN LIEBEN
Wel | Wir Unglaublich, aber wahr: 313 Kilogramm genieRbare Lebensmittel werden pro Sekunde in
Essen lieben Deutschland weggeworfen. Kaum ist das Mindesthaltbarkeitsdatum des Joghurts tiberschritten
. o uéi tsameq UTIEANE oder der Apfel nicht mehr ganz so frisch, landen sie im Miill. Hochste Zeit, dem Wegwerfwahnsinn
ein Ende zu bereiten! Mit den Rezepten und Tipps in diesem Buch gelingt es ganz leicht, die
40 alltagliche Lebensmittelverschwendung zu reduzieren. Daniel Anthes, Katharina Schulenburg:

S Weil wir Essen lieben.Vom achtsamen Umgang mit Lebensmitteln: Mit Rezepten fur die
Restekiiche. oekom verlag, Miinchen, 2018.1SBN-13: 978-3-96238-050-2.18 Euro.

FAIRE WOCHE
lmeeptemberjeden Jahres findet seit 2001 die Faire Woche statt: 2019 lag der Schwerpunkt
ia/zr;r?isclrIezhtefrgerechtlgkeit“ unter dem Motto ,Gleiche Chancen durch Fairen Handel“
stalter der fairen Woche sind das Forum Fairer Hand i i '
el e.V.in Kooperation mit dem
(\jNeI'I;Iaden-DaTchverbeind e.V.und TransFair e.V. Schirmherr der Fairen Woche war auch 2019
er Bundesminister fir wirtschaftliche Zusammenarbeit und Entwicklung Dr. Gerd Ml
www.faire-woche.de e

Foto: :lan 2010/Fotolia.com

s e DER FILM UBER DAS BESTE RESTAURANT DER WELT ,,NOMA*

_Noma*“ in Kopenhagen viermal zum besten Restaurant der Welt gekiirt wurde.
Dieser Dokumentarfilm ist eine Begegnung mit nordischem Food- und Lifestyle
und ziemlich coolen Typen. DVD:,,Noma — ein Blick hinter die Kulissen des besten

Nach dem Film hat man definitiv Hunger! 9o Minuten lang zeigt der franzosische
Regisseur Pierre Deschamps, wie Chefkoch René Redzepi es geschafft hat, dass sein
) .

( i
= Restaurants der Welt".
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v FOODREPORT
‘:ﬁ Hanni Riitzler, Griinderin des

»futurefoodstudios” und Foodtrend-For
Jahr den ,Foodreport*

heraus. Der aktuelle richtet seinen Fokus auf
— unsere Esskultur, die Lebensmittelproduktion und den Handel in Zukunft nachhaltig pragen
‘ ._J werden: das Ende der Mahlzeiten (wie wir sie kennen) die substantielle Rolle, die Kunst und |

Design, aber auch die Metropolen bei der Umgestaltung des Ernéhrungssystems spielen, und|
—

: sghlie@liih die gio_@en Fie_rausforderungen, die auf Produzen‘?enj%éfile?uaa K?nsh}natgn )

scherin, gibt jedes
drei Schwerpunkte, die

Wolfgang Reiter.; Zukunftsmstttut GmbH m Kooperatl

on mit der Lebensmlttel Zextung,l 7
foodserwce und gv- :

praxis 2019.1S ISBN 978 -3- 945647 6o 8. 3.150 EuroJ

Foto: : AdobeStock/fotomek

,,ENDLICH MONTAG“

Heiko Link, der SpeZ|aI|st fiir den Wochenanfang bietet |

mit seinem Podcast professionelle Karriereberatung fur\
Jobsuchende. Er interviewt dazu Experten und hat selt\

2016 bereits fast 100 Folgen produziert.

- wwwendhch montag.net

NG- METHODE
ar alle “die keme Zelt
erlagen zu| zu|

ER MICRO-LEARNI

ITD
BEWERBEN M togo" i st fur all

eber Bewerbung e 2
DeLRatich stundenlang m|t ihren | Bewerbungsu
haben

annt Uﬂd‘
Wra Gehde BeWEbe“S to gg En:;f’)t der
besc afti h bewef en
Job. Erfokg,fe‘C
ch bewerben it semal zum n neuen o= 1
mndeeclf:\'.gc:?mmmg i ?\7\:50 Learning-N 5-Methode. t metropo\_lE‘ﬂ}E’ S

ISBN 978 3- 96186 030-2.14.9 95 Euro

HORBUCH 1,,DIE KUNST DES DIGITALEN LEBENS“\

Wir sind immer bestens informiert und wissen doch so 0 wenig. Warum? Weil wir standig|
,News“ konsumieren - kleine Happchen trivialer C ler Geschichten, schreiende Bilder,|
ansehenerregende,,Fakten“ Doch News tun uns nlcht t gut, sagt SPIEGEL-Bestseller-Autor
Rolf Dobelli, sie vernebeln unseren Geist, verstellen uns den Blick far das wirklich chhtlge |
machen uns depressiv und lahmen unsere Willenskraft. Wie man ein Leben mit klarerem
Denken, wertvolleren Einsichten ¢ und besseren En Entscheldungen genieBen kann, erklért er in

seinem neuen Horbuch. Rolf Dobelli: Die Kunst des digitalen Lebens. HorbucHHamburg 2019. |
Download 14,95 Euro
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grindet: Leading Women

Business-Netzwerk fiir Frauen g€

LRichtiges Netzwerken ist eine wesentliche Aufstiegskompetenz“, sagt Diplom-Okonomin
Sylvia Tarves., Laut einer aktuellen US-Studie lehnen immer noch 68 Prozent der Frauen
berufliche strategische Allianzen ab —aus falschem Ehrgeiz.“ Auch deshalb hat sie das
Business-Netzwerk Leading Women gegriindet. Dieses richtet sich vor allem an Frauen im
Topmanagement, doch auch Absolventinnen finden auf dem Online-Portal wichtige Anreize
fir die Karriere-Entwicklung: Events, Fachbeitrage, Podcasts, Videos, Vermittlung von
Mentorinnen und regelmafig redaktionelle Beitrage zu Beruf und Karriere. Die Themenpalette
deckt wichtige Zukunftsfelder ab: Kiinstliche Intelligenz, Digital Leadership und New Work.

https://leadingwomen.de

¢« ft
Entge\tmonitor: Der ,,Gender-Pay-Gap schrump

Frauen verdienen in den meisten Berufen weniger als Manner. Immer noch! Allerdings ist der
,Gender-Pay-Gap“ geschrumpft. Die , bereinigte Entgeltliicke” lag 2018 bei 4,5 Prozent, im
Vorjahr waren es 5,2 Prozent. Das errechneten Verglitungsanalysten von Compensation Partner.
Besonders hoch ist die Differenz bei Mannern und Frauen, die gut verdienen: Fiir Gehalter um
33.000 Euro liegt die Entgeltliicke bei1,4 Prozent. Bei Gehaltern um 60.000 Euro sind es

7,6 Prozent. Die groRte Liicke in der besser verdienenden Gruppe zeigt sich mit 10,4 Prozent im
Gesundheitswesen, gefolgt von Logistik (9,9 Prozent) und Werbung/Public Relations

(9,8 Prozent). Bei der geringer vergliteten Gruppe ist der Unterschied am groRten in der
Softwareentwicklung (7,5 Prozent), gefolgt vom Versicherungswesen (7,3 Prozent) und der
Metallindustrie (5,4 Prozent).

Vollstandige Studie zum Download: _ ) www.compensation-partner.de/de/news-und-pres-
se/entgeltmonitor-2018-der-lohnunterschied-zwischen-frauen-und-mannern

Virtual Reality: Das Hambacher Schloss

Das Hambacher Schloss in Rheinland-Pfalz versteht sich als ,,Erinnerungsort europaischer
Demokratiegeschichte”. Uber die Plattform ,Google Arts and Culture® ist das geschichts-
trachtige Bauwerk nun virtuell begehbar — ganz bequem mit dem Smartphone oder Tablet von
zu Hause aus oder von unterwegs. Spannende Geschichten und Hintergriinde wurden
monatelang technisch aufbereitet, das Ergebnis kann sich sehen lassen:

https://artsandculture.google.com/project/hambacher-schloss

Von Elisa Maifeld
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E-Paper, App, Podcasts, Videos?

‘ Alles rund um die Bewerbung?
Schauen Sie bei

Kaufland www.karrierefuehrer.de

Karriere-Website:
kaufland.de/karriere

Unternehmensgruppe

Stellenportal:
Hagedorn ;

kaufland.de/jobs

Unternehmenswebsite:

Werner-von-Siemens-Str.18 kaufland.de

33334 Gutersloh
Kontakt

Recruiting & Bindung

E-Mail: karriere@kaufland.de ‘

Karriere-Website:

wwvyuﬁ’cggnehfh/e_nsg'r/
_kai 'r’r-i/gre'/o/fﬁeneé nl_—
’ /,, o Ausfihrliches Firmenprofil unter 3
www.karrierefuehrer.de/Firmenprofil : REWE Group

Domstrafe 20
50668 Kdln

Karriere-Website:
http://karriere.rewe-group.com
Internet:http://rewe-group.com

| |4
|\

Kaufland

Ausfiihrliches Firmenprofil unter
www.karrierefuehrer.de/Firmenprofil

R ra—

karrierefiihrer-Service:

Checkliste Bewerbung:
http://bit.ly/20RpOAN

Kompaktkurs Bewerbung —
von Online- bis Video-Bewerbung:
www.karrierefuehrer.de/
bewerben/kompaktkurs
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Katharina Schwartz

weseessessessessesscssssssssssessesss Marktschwdrmer-Gastgeberin

Wie funktioniert das Prinzip Marktschwarmer genau?

Marktschwarmer bringt Stadt und Land wieder etwas naher zusammen, indem klei-
ne Erzeugerbetriebe aus der Region ihre Produkte liber unsere Online-Plattform
direkt an die Kunden verkaufen kénnen. Einmal wochentlich kommt der Hofladen
dann sozusagen in die Stadt, namlich dann, wenn Kunden ihre bestellte Ware am
Ubergabepunkt, der Schwarmerei, abholen kommen. Einige Produzenten sind bei der
Ausgabe selbst vor Ort. Transparenter, fairer und regionaler kann man fast nicht ein-
kaufen.

Sie waren die erste Gastgeberin in Deutschland fiir diese Form der Direktvermark-
tung. Wie sind Sie auf diese Idee gekommen?

Beruflich beschaftige ich viel mich mit dem Thema Nachhaltigkeit. Regionale, saiso-
nale, 6kologische Ernahrung ist da ein wichtiger Schwerpunkt. Als ich tber einen
Bekannten von der franzésischen Geschaftsidee (,La Ruche qui dit oui”) erfuhr, ging
mir nicht mehr aus dem Kopf, dass genau diese Form der Direktvermarktung eine
echte Zukunftsperspektive fir die kleinbauerlichen Betriebe hier in unserer Region
bieten konnte. Und 2014 war es dann soweit: Wir konnten in KéIn-Ehrenfeld mit einer
ersten Beta-Version der deutschen Plattform starten.

Katharina Schwartz,
Diplom-Designerin aus Ko6ln,

hat im Jahr 2014 eine Idee aus
Frankreich in Deutschland
etabliert: die Direktvermarktung
von Lebensmitteln in Markt-
schwéarmereien. Das geht so: Via
Internet bestellen die Kunden
Lebensmittel von Erzeuger-
betrieben aus der Region und
holen diese einmal pro Woche

an einem Ort in ihrer N&dhe, der
Marktschwérmerei, ab. Was daran
S0 besonders ist und warum das
Konzept aufgeht, erklart die
33-Jahrige hier im Interview.

Wie viele Kunden hat denn Ihre Schwarmerei in KéIn?

In den flinf Jahren haben sich fast 4000 Mitglieder angemeldet. Aktiv kaufen jede
Woche etwa 8o Leute ein. Unser Kundenstamm ist dabei sehr gemischt —von der Stu-
denten-WG Uber den Geschaftsmann, der zum Feierabend noch schnell seine Bestel-
lung abholt, bis zu alteren Menschen, die sich darlber freuen endlich wieder Gemiise
kaufen zu kbnnen, das so schmeckt wie in ihrer Kindheit.

In Deutschland gibt es inzwischen etwa 60 Schwarmereien. Was macht das Konzept
so erfolgreich?

Die grof3e Produktvielfalt, die Frische und der direkte Kontakt zu den Produzenten. Wo
hat man das sonst noch, auRer im Hofladen oder auf einem Wochenmarkt?

Sind Sie bei der Umsetzung auch auf Schwierigkeiten gestoBen und wie konnten Sie
diese l6sen?

Natirlich ist es eine Herausforderung, Lebensmittel online zu vermarkten. Damit sind
wir Teil einer Nische, die im Gesamten bei etwas tiber einem Prozent am Online-Ein-
zelhandel liegt. Lebensmittel mochte man sehen kdnnen, bevor man sie kauft. Umso
mehr freut mich, dass die Vertrauensbasis zwischen Kunden und Produzenten bei uns
wachst. Regelmalige Verkostigungen, bei denen man auch mal etwas probieren
kann, ohne vorher gekauft zu haben, sind da fiir uns ein wichtiges Instrument.

Die Fragen stellte Christiane Martin.
Es klingt, als wiirden Sie mit Marktschwarmer genau das tun, was Sie moéchten.

Wie findet man lhrer Erfahrung nach seine Berufung?

Ich betreibe die Schwarmerei ja nebenberuflich. Im Hauptberuf mache ich Unterneh-
menskommunikation mit dem Schwerpunkt auf nachhaltigen Produkten und Dienst-
leistungen. Da sitze ich viel am Computer. Marktschwarmer ist also nicht nur ein
schoner Ausgleich, sondern eine Plattform, Giber die ich Menschen dhnlicher Interes-
sen zusammenbringen kann. Das macht mich personlich gliicklich. Wie fiir die meis-
ten Jobs gilt auch hier: Wenn man das macht, was einem Spal? bereitet, dann kann
man auch andere dafuir begeistern. Und dann kommt der Erfolg irgendwann von
ganz alleine.

www.marktschwaermer.de
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