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AusrufeZeichen

Sieh an, sieh an! Die Arena AufSchalke
kristallisiert sich heraus als Institution für
große Konzertveranstaltungen, eben nicht

nur für packenden Fußball. Vor wenigen Jah-
ren war das noch ein kühner Gedanke, als sich
einige Visionäre aufmachten, das neue Stadion
in Gelsenkirchen zu bauen. Heute ist die Arena
AufSchalke für das ganze Emscher-Lippe-Land
das Symbol für eine erfolgreiche Neuausrich-
tung.

newPark®, ein modernes Industriegebiet mit
vielen neuen Ideen, die Investoren aufhorchen
lassen, könnte ein weiterer Motor sein, mit
dem die Region endgültig und weithin sichtbar
auf neuen Kurs Richtung Zukunft steuert. Die
Umsetzung des IHK-Projekts auf dem Gebiet
der Städte Datteln und Waltrop ist zum Greifen
nah. (Wie auch vor der IHK-Vollversammlung
diskutiert, siehe Seite 24.) Wieder, wie „Auf-
Schalke“, sind staatsmännische Politiker mit
Mut, Weitsicht und Risikobereitschaft gefragt,
um die planungsrechtlichen Voraussetzungen
für die Realisierung zu schaffen. 

Doch obwohl mit Händen die ökonomische
Wahrheit fast greifbar ist, dass es in wirt-
schaftlich schlechten Zeiten die Regionen am
härtesten trifft, die ihre wirtschaftsstrukturel-
len Probleme nicht gelöst haben, setzt sich die
eigentliche anpackende Mentalität der Region
nicht durch. Dabei ist genau das der große
Wunsch an die Politik: eine breite Mehrheit
über alle Parteigrenzen hinweg für die wirklich
wichtigen und notwendigen Dinge – wie in
Bottrop seit Jahren praktiziert.

Ein „Handeln statt Reden“ muss sich jetzt in
der Region ebenso durchsetzen wie ein gegen-
seitiges Verantwortungsbewusstsein der Städte
für die Metropolregion Ruhrgebiet insgesamt. 

Michael Groschek, Generalsekretär der nord-
rhein-westfälischen SPD hat es auf den Punkt
gebracht, als er newPark® gleichsetzte mit den
Projekten Innenhafen Duisburg, O.Vision
(Oberhausen), Biomedizin (Bochum/Essen) und
Phoenix (Dortmund) – die Leitprojekte eines
neuen Ruhrgebietes, in dem Arbeiten, Wohnen
und Leben eine neue und andere Qualität be-
sitzen. Dem ist nichts hinzuzufügen. Oder
doch, eines noch: opfern wir unsere Zukunft
nicht wahltaktischen Kalkülen! Staatsmänner
unterscheiden sich von Politikern, so Winston
Churchill, weil sie nicht nur bis zum nächsten
Wahltermin denken.

Wir, als IHK Nord Westfalen, haben mit
newPark® eine langfristig wirkende Vision
konkretisiert. Wir haben auf Gemeinsamkeit
gesetzt und Betroffene beteiligt, informiert, mit
ihnen diskutiert. Jetzt können die politisch
Verantwortlichen zeigen, dass auch im
Emscher-Lippe-Land Staatsmänner und 
-frauen gewählt worden sind, die über die
nächste Wahl hinaus handeln.

Ihre IHK Nord Westfalen

Staatsmänner gefragt
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Gegen
Ausbildungsabgabe
Für die beschleunigte Realisierung
des Industriegebietes newPark und
gegen die Einführung einer Aus-
bildungsabgabe macht sich die
IHK-Vollversammlung stark. 

Idee aus Oelde zeigt
Profil „auf  Schalke“ 
„Auf so eine Idee konnte nur ein Laie

kommen“ – sagt Ralf Niemeier,
Erfinder einer neuen Verbindungs-

technologie, heute selber. 
Die Markteinführung läuft auf

Hochtouren. Seite 42 
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TerminBörse

Ein Bewusstsein für das Thema
Seniorenwirtschaft zu schaffen
und Unternehmen und Öffent-
lichkeit für ein wirtschaft-
lich zunehmend bedeutsames
Thema zu sensibilisieren – Das
ist Ziel der Fachtagung zum
Thema Seniorenmarketing,
die das nordrhein-westfälische
Familienministerium in Ko-
operation mit der Vereinigung
der Industrie- und Handels-
kammern in Nordrhein-West-
falen durchführt am 22. Sep-
tember 2003 in der IHK Köln. 
Info: IHK zu Köln, Lutz Klewer,
Telefon (02 21) 16 40-502. 

Deutschland ist eine Exportna-
tion. Um herausragende indi-
viduelle Leistungen der „Glo-
bal player“ aus dem Mittel-
stand stärker in die Öffentlich-
keit zu rücken, wird der „Preis
der Deutschen Außenwirt-
schaft“ ausgeschrieben. Be-
werben kann sich jedes mittel-
ständische Unternehmen, das
grenzüberschreitend tätig ist
und außergewöhnliche Erfolge
im internationalen Rahmen
vorweisen kann. Kontakt:
Ernst Rieso, Messe Bremen, 
Telefon (04 21) 35 05-405,
www.aussenwirtschaftstag.de

Die Westfalen AG in Münster
bietet für alle Anwender, die
die Lasermaterialbearbeitung
näher kennen lernen wollen,
ein kostenloses Laser-Seminar
für Einsteiger an am 24. Sep-
tember im Laserzentrum der
Fachhochschule Münster in
Steinfurt. Die Westfalen AG
veranstaltet das Seminar wie-
der in Zusammenarbeit mit
dem Fachbereich Physikalische
Technik der Fachhochschule
Münster in Steinfurt. Das Pro-
gramm bestreiten Prof. Dr.
Klaus Dickmann und seine
Mitarbeiter von der FH sowie
die Anwendungsingenieure
der Westfalen AG. Info: West-
falen AG, Georg Hopp,
Telefon (02 51) 69 56 47 

„Von erfolgreichen Unterneh-
men lernen“, lautet das Motto
von Einblicke!, dem Unterneh-
mensbesuchsprogramm der IHK
Nord Westfalen für Unternehmer
und Führungskräfte. Namhafte
nord-westfälische Unternehmen
präsentieren ihren erfolgreichen
Weg zur Lösung aktueller be-

triebswirtschaftlicher oder technologischer Fragestellungen und
diskutieren praxisnah über ihre Erfahrungen. Die Gastgeber der
„Einblicke!“ im Juli sind:
� Mittwoch, 9. Juli, 15.30–18.30 Uhr, WINKHAUS Technik GmbH

& Co. KG, in Telgte, mit dem Thema: „Die Ideenbörse (WIB) 
– Potenziale des betrieblichen Vorschlagwesens für die Unter-
nehmensentwicklung“

� Mittwoch, 30. Juli 2003, 14.00–18.00 Uhr, BEUMER Maschi-
nenfabrik GmbH & Co. KG in Beckum, mit dem Thema: „Gene-
rationswechsel & Nachfolge – Reibungsfreier Ablauf in der
Führungsspitze“ 

� Weitere Informationen, auch zu bisherigen Einblicken, finden
Sie unter: www.ihk-nordwestfalen.de/technologie/einblicke
oder rufen Sie uns an: Christian Seega (02 51) 707-246. Anmel-
dungen erforderlich.

Starthilfe für
Unternehmen
Gute Ideen und Fachwissen
allein reichen nicht aus für 
das erfolgreiche Wachstum ei-
nes jungen Unternehmens. Aus
Fehlern zu lernen, ist eine Mög-
lichkeit, sich unternehmerische
Kompetenz anzueignen. Besser
ist es, wenn Jungunternehmer
auf den Rat gestandener
Führungskräfte zurückgreifen.
Unser regionales MentorenNetz
bietet 36 Experten aus ehe-
maligen Führungsriegen nam-
hafter Unternehmen, deren
Know-how von Gesellschafts-
recht über Marketing und Orga-
nisation bis hin zum ingenieur-
wissenschaftlichen Sachver-
stand reicht. 
Weitere Informationen unter:
www.ihk-nordwestfalen.de/
existenzgruendung/Mentoren
oder per Telefon: Christian
Seega, (02 51) 707–246.
Nächstes Erstkontaktgespräch:
Mittwoch 23. Juli, IHK Nord
Westfalen

Vollversammlung

Frist läuft für
Kandidaten
Die Frist zur Einreichung von
Bewerbungen für die IHK-Wahl
2003 läuft noch bis zum 14.
Juli. Alle Informationen über
die Wahl sind abrufbar im
Internet unter www.ihk-nord-
westfalen.de . Ansprechpartner
für alle Fragen zur Wahl 
ist IHK- Geschäftsführer Dr.
Jochen Grütters, Telefon (02 51)
707-237.

K I C K - Die Kontaktbörse für
Ideen, Chancen & Kapital

Die nächste Veranstaltung
findet am Donnerstag, 27.
November 2003, in der IHK
Nord Westfalen in Münster
statt. Weitere Informationen:
www.ihk-nordwestfalen.de/
kick

„Der Weg zu
mehr Liquidität“
Wie finanzieren mittelstän-
dische Unternehmer in fünf
Jahren? – Die Konditionen für
den klassischen Kredit von der
Hausbank ändern sich, und so
manches Unternehmen täte gut
daran, andere Finanzierungs-
instrumente mit zu nutzen.
Warum das so ist und wie man
die Unternehmensfinanzierung
neu strukturieren kann, erläu-
tern die Referenten der IHK-
Infoveranstaltung, darunter der
Unternehmensberater Dr. Cars-
ten Borchert, Klaus A. Torner
von der Crefo Factoring West-
falen GmbH und Stephan
Ninow von der Becker, Müller
& Partner GmbH. 
Weitere Infos bei Daniela Beese,
Telefon (02 51) 707-221. 
18. Juli, 14.00 Uhr, IHK Nord
Westfalen, Münster.

EU-Chemikalienpolitik – Da-
moklesschwert für das produ-
zierende Gewerbe? – Die IHK
Nord Westfalen lädt alle, die
davon betroffen sind, zur ers-
ten Sitzung einer Ad-hoc-Ar-
beitsgruppe ein am 23. Juli
um 14.30 Uhr. Ziel ist der
Informationsaustausch sowie
die politische Meinungsbil-
dung in Zusammenhang mit
den ersten konkreten Richt-
linienvorschlägen. Anmel-
dungen bei Markus Lübbe-
ring, Telefon (02 51) 707–246. 
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IHK-Wahl | NachrichtenPool

Sitzverteilung in der Vollversammlung
Spiegelbild der Wirtschaftsstruktur
Die Vollversammlung der IHK Nord Westfalen ist ein Spiegelbild
der gewerblichen Wirtschaft. So sind alle Branchen entsprechend
ihrer Bedeutung an der Willensbildung des Parlaments der Wirt-
schaft beteiligt. Die Unternehmen werden deshalb verschiedenen
Wahlgruppen zugeordnet. Einzelne Wahlgruppen sind in Wahl-

bezirke unterteilt. Schon im vergan-
genen Jahr hat ein von der Vollver-
sammlung eingesetzter Ausschuss
die Einteilung der Wahlgruppen
überprüft. Daraufhin hat die Voll-

versammlung in Vorbereitung auf die IHK-Wahl vom 8. bis 30.
September eine Anpassung der Sitzverteilung an die aktuelle Wirt-
schaftsstruktur vorgenommen, wie es das IHK-Gesetz vorsieht. Die
zukünftige Zusammensetzung der Vollversammlung nach der
Wahl zeigt die Grafik. 
Klarer Gewinner bei den dabei aufgetretenen Verschiebungen ist
die Dienstleistungsbranche. Sie gewinnt neun zu den bisherigen
zehn Sitzen hinzu, während die Industrie zehn Sitze von ihren
bisher 40 verliert. Zwei Sitze hinzu gewinnt die Wahlgruppe des
Verkehrsgewerbes (jetzt 5), jeweils einen gewinnen die Ver-
sicherungsgesellschaften (3) und die Kreditinstitute (5) auf Kosten
des Hotel- und Gaststättengewerbes (–2, jetzt 2) und der Handels-
vertreter (–1, jetzt 3). Unverändert in der neuen Vollversammlung
bleibt die Sitzanzahl beim Groß- und Außenhandel (7) und beim
Einzelhandel (13). Zudem kommt es innerhalb der Wahlgruppen

analog zur tatsächlichen Wirtschaftsentwicklung zu regionalen
Verschiebungen. So gehen die Verluste innerhalb der Industrie fast
vollständig zu Lasten der Sitze der Stadt Gelsenkirchen (–3, jetzt 2)
und des Kreises Recklinghausen (–5, jetzt 5).
Wahlinfos im Internet: Alle Informationen über die IHK-Wahl so-
wie die offizielle Wahlordnung, die die Grundlage für die Durch-
führung  der Wahl darstellt, gibt es im Internet unter
www.ihk-nordwestfalen.de

2. Film-Forum
Stoff aus der Region
Filmschaffende aus Nordrhein-Westfalen, vor allem aber aus dem
Münsterland diskutierten auf Einladung des Filmservice
Münster.Land und der IHK Nord Westfalen zum Thema „Film ab
für das Münsterland – Produzieren in der Provinz?“. Die als 2.
Film-Forum Münster organisierte Podiumsdiskussion machte
deutlich, wie stark Münster durch „Wilsberg“ und „Tatort“ als
Filmstadt an Image gewonnen hat. Einig waren sich die rund 60
Teilnehmer, dass der Produktionsstandort hauptsächlich über
Filmstoffe aus der Region – wie bei den „Wilsberg-Krimis“ gesche-
hen – ausgebaut werden kann.

Filmproduktionen forcieren: Guido Froese, Joachim Albrecht, Uta Ramme,
Peter Schnepper, Natascha Nieberg, Gernot Valendzik, Anton Moho, Herbert
Schwering (v.l.). Foto: Krüdewagen

EMBA
Praktiker erhalten 
akademischen Grad
Praktikern aus der Wirtschaft wurde jetzt zum ersten Mal der
akademische Grad eines Executive Master of Business Admini-
stration in Accounting & Controlling (EMBA in Accounting &
Controlling) von der Universität Münster verliehen. 

Alle Teilnehmer haben bestanden. Der Abschluss geht an Hoch-
schulabsolventen, z.B. Juristen, Ingenieure und Naturwissen-
schaftler, die mit dieser Zusatzausbildung ihr betriebswirt-
schaftliches Wissen vergrößern und damit den Fokus ihrer be-
ruflichen Perspektive erweitern. 

Das vom Centrum für Unternehmensrechnung (CUR) in Koope-
ration mit der Universität Münster durchgeführte weiterbil-
dende Studium vermittelt praxisrelevantes Controlling- und
Accounting-Wissen in konzentrierter Form. Unter dem Dach
des CUR unterrichten die Universitätsprofessoren Jörg Baetge,
Wolfgang Berens und Christoph Watrin schwerpunktmäßig Ac-
counting, Controlling und Unternehmensbesteuerung. Das ge-
samte Studium beansprucht eine Regelstudienzeit von lediglich
drei Semestern.
www.cur-muenster.de.

IHK fordert:
„Maut-Einführung verschieben“
Heftige Kritik übt die regionale
Wirtschaft weiterhin an der
Lkw-Maut, die die Bundesre-
gierung zum 31. August ein-
führen will. Das wurde am 17.
Juni 2003 in Münster auf einer
gemeinsamen Veranstaltung
von IHK Nord Westfalen und
dem Institut für Verkehrswis-
senschaft (IVM) der Universität
Münster deutlich, an der mehr
als 120 Fachleute aus dem
Münsterland und der Emscher-
Lippe-Region teilnahmen. 

„Angesichts unzureichender
Technikausstattung und feh-
lender Harmonisierung der
Wettbewerbsbedingungen in
Europa wäre es nur fair, wenn
die Einführung bis zur Schaf-
fung der notwendigen Voraus-

setzungen verschoben würde“,
äußerte der für Verkehr und
Logistik zuständige IHK-Ge-
schäftsführer Joachim Brendel
sein Unverständnis. Eine wei-
tere Schwächung des Wirt-
schaftsstandortes Deutschland
im europäischen Wettbewerb
durch die „erhebliche Verteue-
rung des Straßengüterver-
kehrs“ sieht auch der Direktor
des IVM, Prof. Dr. Karl-Hans
Hartwig. 

Demgegenüber wertet das Bun-
desverkehrsministerium die
Maut als „Quantensprung in
der Verkehrspolitik“. Staatsse-
kretärin Angelika Mertens, die
ebenfalls an der Veranstaltung
in Münster teilnahm, sieht die
versprochene Entlastung in der

Absenkung der Maut auf 12,4
Cent pro Kilometer. „Aber wir
wollen zügig auch echte Har-
monisierungsmaßnahmen“ er-
reichen, betonte sie. Nach
Einschätzung von Hermann
Grewer, Vizepräsident der IHK
Nord Westfalen und geschäfts-
führender Gesellschafter der
Hermann Grewer Spedition
(Gelsenkirchen), kostet die
Maut in der jetzt vorliegenden
Form in den nächsten zwei
Jahren bis zu 100 000 Arbeits-
plätze im deutschen Trans-
portgewerbe. Transportunter-
nehmer und Spediteure seien
gezwungen, die Maut-Kosten
an ihre Kunden weiterzugeben.
Wer das nicht tue, werde sehr
schnell zum Konkursrichter
gehen müssen, warnte Grewer.

Arbeitslose
Sofort arbeitslos
melden
Die Bundesanstalt für Arbeit
bittet alle Arbeitgeber, ihre Mit-
arbeiter über die seit 1. Juli gel-
tende so genannte „frühzeitige
Meldepflicht“ zu informieren.
Arbeitnehmer müssen sich
demnach sofort persönlich
beim Arbeitsamt melden, wenn
ihr Arbeitsvertrag gekündigt
worden ist oder ein Auf-
hebungsvertrag geschlossen
wurde. Handelt es sich um
einen befristeten Arbeitsver-
trag, muss die Meldung bereits
drei Monate vor Vertragsablauf
erfolgen. Wer zu spät meldet,
erhält nur ein gekürztes Ar-
beitslosengeld. Die Neurege-
lung will erreichen, dass Ar-
beitnehmer bereits die wichtige
Zeitspanne zwischen Kündi-
gung und Beginn der Arbeits-
losigkeit für die Vermittlung
und Weiterbildung nutzen.

Arbeitgeberwettbewerb 
Great Place 
to Work 
Welche Unternehmen sind die
besten und attraktivsten Ar-
beitgeber Deutschlands? Und
wie stehen die deutschen Unter-
nehmen im europäischen Ver-
gleich da? Vor dem Hintergrund
dieser Fragestellung führt das
Kölner Forschungs- und Bera-
tungsinstitut psychonomics AG
gemeinsam mit dem Wirt-
schaftsmagazin „Capital“ auch
in diesem Jahr wieder den
Wettbewerb „Deutschlands bes-
te Arbeitgeber“ durch. Denn
wie der eklatante Fachkräfte-
mangel in der IT-Branche bei-
spielhaft aufgezeigt hat: Der
Wettbewerb der Zukunft wird
zunehmend auf den Personal-
märkten entschieden! 
Information psychonomics
Agm, Frank Hauser, Telefon
221-4 20 61-0, E-Mail: gpw@
psychonomics.de

Neue Stiftung
„Partner für
Schule NRW“
Schulprojekte mit den
Schwerpunkten Lernen mit
neuen Medien, ökonomi-
sche Bildung, Förderung
von schwächeren Schüle-
rinnen und Schülern und
Übergang von Schule zum
Beruf werden von der neuen
Stiftung „Partner für Schule
NRW“ gefördert. Die Stif-
tung wurde gegründet von
der NRW-Landesregierung
und neun Wirtschaftsunter-
nehmen, darunter als größ-
ter Geldgeber die Gelsen-
wasser AG aus Gelsenkir-
chen, die 3 Millionen Euro
zur Verfügung stellt.
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Industrie- und Wirtschaftsclub Ahlen e.V.
Stark machen für den Standort
Die Wirtschaft weiterentwickeln und die Region Ahlen stärken
– das sind die Ziele des Industrie- und Wirtschaftsclubs Ahlen e.V.
Wichtigstes Instrument, um die Ziele des Clubs zu erreichen, ist
Kommunikation nach innen wie nach außen. Geboten werden den
Mitgliedern regelmäßige Treffen zum Erfahrungsaustausch, Besu-
che bei anderen Firmen, Seminare und Workshops sowie Koopera-
tion bei Themen wie Materialeinkauf, Internetauftritt oder in Form
von Energiepools. Beim jüngsten Treffen des Clubs erläuterte ein
Vertreter der Beratungsgesellschaft ecg die Funktionsweise eines
Energiepools. Im Bereich Detmold hat die Firma bereits einen Gas-
pool eingerichtet und bietet jetzt auch in Ahlen diese Möglichkeit
des günstigeren Gaseinkaufs. Informationen zu den nächsten Tref-
fen des Clubs gibt Geschäftsführer Wilhelm Tripp, Telefon
(0 23 82) 9 13 60, www.iwc-ahlen.de. 

Eine regionale Informations-
plattform und ein Branchen-
treff für Unternehmen aus den
Bereichen Informationstechno-
logie, e-Business, Multimedia
und Telekommunikation – das
wird die „business online
2003“, die am 26. und 27. No-
vember in der Halle Münster-
land stattfinden wird. Hallen-
geschäftsführerin Dr. Ursula
Paschke freute sich beim Pres-
segespräch in Münster, dass be-
reits Anfang Juni rund 80 Aus-
steller angemeldet waren und
die Messe somit stattfinden
kann. Projektleiter Manfred
Kamphus betonte, das neue
Konzept der Regionalisierung
der Messe gehe bereits auf. „Wir
sind keine münstersche Messe,
sondern eine Messe für die ge-
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NRW-Bauhauptgewerbe
Tief in 
der Rezession
Die Verbände der NRW-Bau-
wirtschaft haben das Baujahr
2003 bereits vor Jahresmitte
abgeschrieben. Beim Tag der
Bauwirtschaft am 11. Juni in
Düsseldorf erläuterte Walter
Derwald, Präsident der Bauge-
werblichen Verbände Westfa-
len, dass sich die Krise im ersten
Quartal weiter verschärft habe.
Die Bestellungen seien im Ver-
gleich zum Vorjahresquartal
real um 5,4 Prozent zurück-
gegangen, darunter im öffent-
lichen Hochbau um 14,3 Pro-
zent. Es gebe im Bauhauptge-
werbe noch rund 128 000 Be-
schäftigte und damit 89 000
weniger als noch Mitte der 90er
Jahre.

PPP-Award
„d-NRW“ 
ausgezeichnet
Die Projekt-Ruhr-Tochter
„Digitales Ruhrgebiet/NRW“ 
(d-NRW) wurde im Rahmen ei-
nes bundesweiten Wettbewerbs
um die besten Modernisie-
rungsprojekte in Zusammenar-
beit zwischen öffentlichen In-
stitutionen und privaten Unter-
nehmen mit einem der drei
Public-Private-Partnership-
Awards ausgezeichnet. D-NRW
setzte sich somit gegen etwa 50
Wettbewerber durch und wurde
als bestes eGovernment-Projekt
ausgezeichnet. Insgesamt er-
reichte das Projekt den 3. Platz. 
Mit der Verleihung des PPP-
Awards wurden Kooperations-
projekte in den vier Bereichen
Bildung, Internet für alle, Frau-
enförderung sowie eGovern-
ment geehrt, die durch die Ver-
bindung von öffentlichen und
privaten Kompetenzen neue
Handlungsfelder einnehmen
und Innovationen ermöglichen. 

Flugplatz Loemühle
Umweltministerin hat nichts gegen
Baumfällaktion 
Die Flugplatzgemeinschaft Loemühle, ein Zusammenschluss von
Piloten und Unternehmern, die den Flugplatz Marl-Loemühle
nutzen, hatte im Januar östlich und westlich des Landeplatzes
Bäume gefällt, weil diese so hoch in den Anflugbereich des Flug-
platzes gewachsen waren, dass aus Sicherheitsgründen die Lande-
bahn bereits drastisch verkürzt werden musste. Auf die Kleine An-
frage der grünen Landtagsabgeordneten Peter Eichenseher und Dr.
Thomas Rommelspacher  zur Baumfällaktion kam jetzt die Ant-
wort der Landesregierung von Nordrhein-Westfalen. Die zu-
ständige Umweltministerin Bärbel Höhn stellt darin fest, dass die
Aktion in keiner Weise zu beanstanden war. Die Ministerin hebt
besonders hervor, dass bei der Fällaktion der Naturschutz nicht be-
einträchtigt wurde. Die Flugplatzgemeinschaft Loemühle hegt nun
die Hoffnung, dass der Kreistag von Recklinghausen seinen am 17.
Februar 2003 unmittelbar nach der Fällaktion aus einer sehr emo-
tionalen Stimmungslage unter den Abgeordneten gefassten Be-
schluss noch einmal überdenkt. Die völlig überzogenen und uner-
füllbaren Privatisierungsbedingungen sowie die Drohung mit der
Schließung des Flugplatzes, falls sich kein Investor findet, müssten
fallen gelassen werden, so die Flieger.

Position Gelsenkirchens gestärkt
OB Wittke jetzt Stellvertreter der
Städtetags-Präsidentin
Gelsenkirchens Oberbürgermeister Oliver Wittke ist auf der
32. Hauptversammlung des Deutschen Städtetags in Mannheim
zum Stellvertreter der Präsidentin, der Frankfurter OB Petra
Roth, gewählt worden. Wittke war bereits seit 2001 Mitglied im
Präsidium des Städtetages. Unter den fünf Stellvertretern ist
Wittke der einzige Nordrhein-Westfale.

samte Region.“ So seien rund 
je ein Viertel der Anmeldungen
aus dem ostwestfälischen Raum
und aus dem Ruhrgebiet. Zur
ersten Business online vor drei
Jahren kamen 118 Aussteller
und 2800 Besucher, zur Messe
im darauffolgenden Jahr bereits
rund 150 Aussteller und rund
4000 Besucher. Aufgrund der
allgemein schwierigen Lage in
der IT-Branche musste die
Messe im vergangenen Jahr ab-
gesagt werden. Die Messe wen-
det sich vor allem an Entschei-
dungsträger aus Wirtschaft,
Handel, Handwerk und öffent-
lichen Institutionen, die bei den
vergangenen Veranstaltungen
bereits 80 Prozent der Besucher
ausmachten. Dass die Qualität
der Kontakte auf der Messe

stimme, bestätigte Carl Beck-
mann, Geschäftsführer der
cosmo consult: „Wir sind zum
wiederholten Male auf der bu-
siness online, denn das persön-
liche Gespräch mit den poten-
ziellen Kunden ist auch im Zeit-
alter der modernen Kommuni-
kationsmittel immer noch
wichtig.“ Ein besonders günsti-
ges Angebot macht der Veran-
stalter Unternehmen, die bis zu
drei Jahre am Markt sind. Zum
Pauschalpreis von 540 Euro er-
halten sie einen Stand von
sechs qm mit Teppichboden,
Stromanschluss, Eintrag im
Ausstellerkatalog und 60 kos-
tenlose Eintrittskarten für die
eigenen Kunden. Bei einer An-
meldung bis zum 15. August
erhalten die Existenzgründer
dazu kostenlos eine Unterneh-
menspräsentation auf der Web-
site zur Messe. 
Anmeldungen, Ausstellerliste
und demnächst auch das
Workshopprogramm unter: 
www.business-online-messe.de

IT-Messe „Business online”
Günstiges Angebot für Existenzgründer
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LAGA 2003
Mehr als
„Blümchen“
Noch bis zum 19. Oktober ist
die LandesgartenschauGronau–
Losser geöffnet. Bis dahin gibt
es noch zahlreiche Veranstal-
tungen und Attraktionen zu be-
wundern. Im September wird
das Rock- und Popmuseum, das
auf dem LAGA-Gelände steht,
eröffnet werden. Am 23. Au-
gust kommt das Titus-Show-
Team mit der mobilen Halfpipe
zum zweiten Mal nach Gronau
auf die Landesgartenschau. Am
21. Juni zeigte das Münsteraner
Show-Team auf der mobilen
Halfpipe auf dem Festplatz der
Landesgartenschau in Gronau
Skate-Action der Extraklasse.

http://www.laga2003.de/

SSV
Die letzten
Schnäppchen-
tage!
Der wahrscheinlich letzte Som-
merschlussverkauf (SSV) startet
am 28. Juli. Bis zum 9. August
besteht für die Verbraucher
dann noch einmal die Mög-
lichkeit, in einem regulären
Schlussverkauf Waren zu be-
sonders günstigen Preisen zu
erwerben. Nach dem Regie-
rungsentwurf zur Änderung des
UWG (Gesetz gegen den unlau-
teren Wettbewerb) sollen die
Saisonschlussverkaufsbestim-
mungen ab 2004 nicht mehr
gelten. Doch während dieser
„Schnäppchentage“ muss der
Einzelhandel die Regeln des
Wettbewerbs noch beachten.
Darauf weist die IHK hin. So
müssen die Schlussverkaufswa-
ren gegenüber dem vorherigen
Verkaufspreis reduziert sein,
selbst wenn sie direkt vor dem
Schlussverkauf als Sonderan-
gebote deklariert waren. An-
dernfalls führt der Kaufmann
die Verbraucher in die Irre.

Ein noch aktuelles Merkblatt
mit den wichtigsten Regeln 
des Wettbewerbsrechts, kann
kostenlos angefordert werden
bei der IHK in Münster, Telefon
(02 51) 707-100, Telefax -368
und steht als Download im
Internet bereit unter:

www.ihk-nordwestfalen.de/
handel/Saisonschlussverkauf.cfm



Große Entschlossenheit, die Be-
werbung der Stadt Münster um
den Titel der Kulturhauptstadt
Europas im Jahre 2010 „mit al-
ler Kraft“ zu unterstützen, de-
monstrierte der Regionalaus-
schuss der IHK Nord Westfalen.
„Jetzt oder nie!“, resümierte der
Ausschussvorsitzende, IHK-Vi-
zepräsident Lutz Stroetmann,
kategorisch, nachdem der Pro-
jektmanager für die Bewer-
bung, Markus Müller, „die
überwältigenden Chancen, die
darin stecken, eindrucksvoll
aufgezeigt hatte“, so der IHK-
Vizepräsident. „Wir haben jetzt
nicht nur die einmalige Gele-
genheit, die Stadt und die Re-
gion überregional und interna-
tional zu positionieren, sondern

auch die Kraft, diese Aufgabe
gemeinsam zum Erfolg zu
führen“, verbreitete Stroetmann
Aufbruchstimmung und legte
nach: „Eine Aufgabe, die alle
Mühe wert ist, geht es doch um
nicht mehr oder weniger als um
die Zukunft unserer Stadt“. Die
Mitglieder des IHK-Regional-
ausschusses für die Stadt Mün-
ster, der bei der Westdeutschen
Lotterie GmbH & Co. OHG
tagte, zeigten sich ebenso über-
zeugt davon, dass mit der Be-
werbung und dem Gewinn des
Wettbewerbs auch der Wirt-
schaftsstandort Münster deut-
lich an Gewicht zulegen werde.
Für Stroetmann lässt sich dabei
die Bewerbung nicht von der
Errichtung des Westfälischen

Kulturforums auf dem Hinden-
burgplatz trennen. Schon die
Bewerbung lege ungeahnte
Entwicklungspotenziale frei
und wecke Engagement auf
vielen Ebenen, so Stroetmann,
„der Titelgewinn wäre geradezu
ein Meilenstein auf dem Weg
Münsters zur unangefochtenen
westfälischen Metropole der
Kultur und des Wissens“. Die
Stadt Münster müsse jetzt
schnell Ziele definieren und
„Richtung Zukunft denken“,
um den Wettbewerb als Be-
schleunigungsinstrument zu

Kulturhauptstadt Münster
Stroetmann: 
„Einmalige Chance ergreifen“

nutzen, das eine Stadt „mit ei-
nem Paukenschlag 20 Jahre
nach vorne bringt“. Inzwischen
hat sich bereits ein Kultur-
klub.2010 zur Unterstützung
der Bewerbung gegründet, in-
itiiert vom Projektmanager
Markus Müller, Andreas Deilm-
ann von der Deilmann Pla-
nungsgesellschaft und Georg
Ibing von FUTURE4. Angespro-
chen sind hier die kreativen
Köpfe aus Interessengemein-
schaften, aus Wirtschaft, Politik
und Kultur. Kontakt:
kk2010@future4.de

Der Einzelhandel im Münster-
land und in der Emscher-Lippe-
Region nutzt offensiv die neuen
Möglichkeiten, die das geän-
derte Ladenschlussgesetz seit
dem 1. Juni bietet.
Zu diesem Fazit kommt die IHK
Nord Westfalen nach der Aus-
wertung einer Umfrage bei den
Werbegemeinschaften und Ge-
werbevereinen im Regierungs-
bezirk Münster. Die Werbege-
meinschaften haben sich laut
Umfrage intensiv darum
bemüht, verlässliche Kernöff-
nungszeiten am jeweiligen Ein-
kaufsstandort zu vereinbaren.
„Wichtiger als maximale Öff-
nung ist die Botschaft, dass in-
nerhalb eines bestimmten Zeit-
korridors garantiert alle Ge-

schäfte geöffnet sind“, unter-
stützt Peter Schnepper, der für
den Bereich Handel zuständige
IHK-Geschäftsführer, das ge-
meinschaftliche Vorgehen.
„Sehr experimentierfreudig“
geben sich die Einzelhändler
nach seiner Einschätzung mit
der neuen Möglichkeit, ihre Ge-
schäfte samstags statt bis 16
Uhr nunmehr bis maximal 20
Uhr zu öffnen. „Ein großer Teil
der Einkaufsstandorte wird zu-
mindest am jeweils ersten
Samstag im Monat länger als
sonst üblich öffnen“, weiß der
IHK-Geschäftsführer. Die Wer-
begemeinschaften kündigten
an, diese Samstage in der Regel
besonders zu bewerben und
durch spezielle Veranstaltun-

gen oder Events zu unterstüt-
zen. „Der Einzelhandel ist gut
beraten, die neuen Möglichkei-
ten des Ladenschlussgesetzes
auszuprobieren“, begrüßt
Schnepper den offensiven Um-
gang der Einzelhändler mit den
neuen Möglichkeiten. Letztend-
lich bestimme aber der Kunde
durch sein Einkaufsverhalten,

„welche Ladenöffnungszeiten
sich für beide Seiten als sinn-
voll und auch finanzierbar er-
weisen“. Weitere Informationen
zum geänderten Ladenschluss-
gesetz sowie die tabellarische
Zusammenfassung der Umfrage: 

www.ihk-nordwestfalen.de/
handel/ladenschlussneu.cfm

IHK-Umfrage bei Werbegemeinschaften
Einzelhandel nutzt neue
Öffnungszeiten
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Eindrucksvoll verdeutlichte Marcus
Müller, Projektmanager der Bewer-
bung „Münster als Kulturhaupt-
stadt 2010“, den regionalen
Unternehmern die Chan-
cen, die sich durch die
Bewerbung
ergeben.
Foto: Emmerich

Gerade in den größeren Städten wie hier in Münster nutzen die Kaufleute die
Möglichkeil am Samstag länger zu verkaufen. Foto: Lenz
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Die Bankenwelt spricht lieber von einer
neuen Qualität der Zusammenarbeit. Sie
reagiert damit konsequent und kaufmän-
nisch rational auf einen beträchtlichen
Margendruck und höhere Kreditausfälle.
Kosten- und Risikomanagement haben nun
auch im Bankensektor Konjunktur, Ge-
schäftsfelder werden neu abgesteckt, Pro-
zesse werden nach Möglichkeit  standardi-
siert, die Bepreisung orientiert sich stärker
an Aufwendungen und Ausfallwahrschein-
lichkeiten (siehe auch die Analyse des Ban-
kensektors von Prof. Rolfes, Seite 14). Diese
Entwicklung wird durch die Vorbe-
reitungen auf neue aufsichtsrecht-
liche Normierungen (Basel II) ver-
stärkt.

Zur Erinnerung: Der Baseler Aus-
schuss für Bankenaufsicht arbeitet
seit 1999 an neuen, weltweit gültigen
Spielregeln. Im Fokus stehen u. a. die
Eigenkapitalvorschriften für Kredit-
institute. Zukünftig soll eine boni-
tätsorientierte an die Stelle einer
pauschalen Eigenkapitalunterlegung
treten.

Mit der Vorlage des dritten Konsulta-
tionspapiers vor wenigen Wochen
bleibt er bei seiner im letzten Jahr
abgesteckten Linie, den Besonderhei-
ten des Mittelstandes in Deutschland
stärker Rechnung zu tragen. Es wird
erhebliche Abschläge bei der Eigen-
kapitalunterlegung von Krediten an
kleine und mittlere Unternehmen ge-
ben. Ihnen droht deshalb unmittelbar
aus dem Baseler Regelwerk wohl kein Un-
gemach. Allerdings besteht zur Entwar-
nung kein Anlass. Immerhin hat die Zu-
ordnung von Ausfallwahrscheinlichkeiten
nicht nur für die zukünftige Eigenmittelun-
terlegung von Banken Bedeutung. Sie ist
schon heute ein wichtiger Parameter bei der
Preisbildung im Kreditgeschäft. Deshalb
sind alle Unternehmen gut beraten, dem
Bonitätsmanagement höchste Priorität ein-
zuräumen und sich vor allem um eines zu
kümmern – um ihr Rating.

„Schulnoten“ für
Unternehmen
Ratings werden die zentralen Dreh- und
Angelpunkte bei der Kreditvergabe. Sie
sind so etwas wie „Schulnoten“ für Unter-

nehmen und treffen Aussagen über seine
Bonität und Zukunftsfähigkeit.

Alle Kreditinstitute haben erhebliche Mittel
in den Ausbau ihrer – von Bankengruppe
zu Bankengruppe durchaus unterschiedli-
chen – Ratingsysteme und in die Schulung
ihrer Mitarbeiter investiert. Sie werden in
den nächsten Monaten nach den größeren
auch mit kleineren Kreditnehmern Rating-
gespräche führen, um zu einer ersten Ein-
ordnung ihres gesamten Kredit-Portfolios
kommen zu können.

Ordentliche Ratingnoten bringen ab sofort
einem Unternehmen messbare Vorteile bei
den Kreditkonditionen, später möglicher-
weise auch in anderen Bereichen des
Geschäftslebens. Unternehmen mit einer
soliden wirtschaftlichen Basis, einer über-
zeugenden Perspektive, zeitgemäßem be-
triebswirtschaftlichem Rüstzeug und einer
offensiven Informationspolitik haben gute
Chancen auf einen Platz in der Spitzen-
gruppe.

In der neuen Ära der Unternehmensfinan-
zierung wird sich für den deutschen Mittel-
stand seine unzureichende Eigenkapital-
ausstattung als echte Achillesferse erwei-
sen. Sie ist beim Rating ein Parameter mit
sehr hohem Gewicht. Die meisten Mittel-
ständler haben deshalb auch bei ansonsten

guter Performance derzeit keine Chance, in
die besten Bonitätsklassen vorzustoßen.
Dazu müsste das Eigenkapital aufgestockt
werden, z. B. durch Einschuss eigener
Mittel oder durch Hereinnahme weiterer
Eigenkapitalgeber. Bei dieser gerade im
Mittelstand nicht einfachen Herausforde-
rung sind die Gesellschafter selbst gefragt.

Aber auch die Politik ist in der Pflicht.
Wenn der Gesetzgeber im Zuge der Umset-
zung von Basel II für die Finanzwelt den
„gläsernen Mittelständler“ schafft, muss er

ihm auch durch klare wirtschaftspo-
litische Weichenstellungen die Mög-
lichkeit einräumen, auskömmliche
Erträge zu erwirtschaften und ihm
gleichzeitig steuerliche Anreize bie-
ten, diese Erträge zu einem guten Teil
im Unternehmen stehen zu lassen.
Die IHK Nord Westfalen wird die
Politik mit allem Nachdruck immer
wieder daran erinnern, dass hier
dringender Handlungsbedarf besteht,
und sie wird bei der Erarbeitung von
Vorschlägen ihre Unterstützung an-
bieten.

Sie wird außerdem ihre Informati-
ons- und Beratungsaktivitäten rund
um das Thema Mittelstandsfinanzie-
rung weiter ausbauen – sei es in Form
von elektronischen und schriftlichen
Handreichungen oder in Form von
Schulungen, Workshops und Einzel-
beratungen. Besonders gefragt sind
zur Zeit Hilfestellungen bei der Vor-
bereitung von Bankengesprächen

und Hinweise auf alternative Finanzie-
rungsformen.

Das Spektrum der Möglichkeiten jenseits
von Langfristdarlehen, Betriebsmittel- und
Kontokorrentkredit ist breit (siehe auch
Seite 16/17). Für größere Unternehmen
kommen die vielfältigen Instrumente des
Kapitalmarktes hinzu. Für viele Unter-
nehmen lohnt auch ein intensiver Blick auf
öffentliche Förderprogramme

Allerdings gilt auch bei der Erschließung
dieser möglichen neuen Geldquellen: Die
Geldgeber müssen von einem Engagement
erst überzeugt werden. Finanzschwache
Unternehmen mit schlechten Zukunftsaus-
sichten werden auch hier nur schwer fün-
dig werden. Wieland Pieper
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Im Geschäftsleben sind zuverlässige Finanzierungs-
partner unverzichtbar, insbesondere in konjunkturell
schwierigem Fahrwasser. Für den deutschen Mittel-

stand waren dies traditionell seine Hausbanken. Sie
haben seine Besorgnis erregende schwache Eigenkapi-
talausstattung – wo möglich – durch vergleichsweise
günstige Kreditmittel ausgeglichen. Dies hat zu einer
im internationalen Vergleich überdurchschnittlichen
Dominanz des Fremdkapitals geführt.

Ob dies so bleiben wird, ist zumindest fraglich. Die Kre-
ditpolitik der Banken hat sich innerhalb sehr kurzer
Zeit grundlegend gewandelt – auch in Nordwestfalen.
Sie nähert sich in ihren Usancen immer stärker denen
des Kapitalmarktes an. Aus Sicht der Kreditnehmer

wird sie zunehmend geprägt von Vorsicht und Sicher-
heitsdenken, von längeren Wegen und  Vertrauensver-
lusten, von hohen Informationsbedürfnissen, objekti-
vierten Kreditprüfungen und nicht zuletzt von einer
höheren Risikoorientierung bei den Kreditkonditionen.
Viele gewerbliche Kreditnehmer trifft diese Kulturver-
änderung zu einem denkbar ungünstigen Zeitpunkt.
Neben den Herausforderungen in einem mehr als
schwierigen konjunkturellen Umfeld sehen sie sich mit
unerwarteten Restriktionen auf der Finanzierungsseite
konfrontiert. Das Kreditklima hat sich spürbar ab-
gekühlt. Von Kreditrationierung, ja von einer Kredit-
klemme ist die Rede, die „Kreditschwemme“ Ende der
90er Jahre ist Geschichte. Dies führt zu Friktionen,
Marktbereinigungsprozesse werden beschleunigt.

Das Finanzierungsumfeld für deutsche Unternehmen verändert sich schnell 
und nachhaltig. Banken und Sparkassen werden durch unauskömmliche 
Margen, hohe Ausfälle und neue Spielregeln zu einer restriktiveren Kreditvergabe
gezwungen. Nicht wenige Mittelständler machen sich Sorgen um ihre zukünftige
Kreditversorgung.

TitelThema

Neue Geldquellen erschließen
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Die Sparkasse werde auch in wirtschaftlich
schlechten Zeiten dem Mittelstand zur Seite
stehen, verspricht Vorstandsvorsitzender
Marciniak und versichert, dass sich das
Kreditvolumen des Gelsenkirchener Insti-
tutes in den vergangenen Jahren stetig ge-
steigert habe. Schließlich sei die „regionale
Förderung kleiner und mittlerer Unterneh-
men wesentlicher Gegenstand der Sparkas-
senphilosophie“.

Kreditoffensive
Kaum anders klingt das Bekenntnis zur
Mittelstandsförderung von der Commerz-
bank, die ihr Firmenkundengeschäft auf
Unternehmen zwischen 2,5 und 250 Millio-
nen Euro konzentriert. „In den letzten fünf
Jahren haben wir die Ausleihungen an un-
sere Kernzielgruppe um stattliche 37 Pro-
zent gesteigert“, spricht Commerzbank-Di-
rektor Ulrich Bothe aus Münster von einem
großen Engagement seines Institutes. Der
leichte Rückgang 2002 erkläre sich aus der
schwierigen gesamtwirtschaftlichen Lage.
Mit der im März gestarteten Kreditoffen-
sive, in der in einer ersten Tranche eine zu-

sätzliche Millarde Euro an Krediten für den
deutschen Mittelstand zur Verfügung ge-
stellt wurde, habe die Commerzbank darum
ein Zeichen gesetzt.

Messlatte nicht höher gelegt
Ist es also ein Wahrnehmungsproblem,
wenn Mittelständler über eine zunehmend
restriktive Kreditvergabepolitik ihrer Haus-
banken schimpfen? „Die Vergabekriterien
der Sparkasse haben sich in den letzten
Jahren nicht verändert“, wehrt sich Klaus
Marciniak unmissverständlich gegen den
Vorwurf, die Banken hätten die Messlatte
vor dem Hintergrund von Basel II immer
höher gelegt. Im Unterschied zum bisheri-
gen Vorgehen erfolge lediglich eine syste-
matisierte Aufbereitung von wirtschaftli-
chen Kennzahlen und Unternehmensein-
schätzungen, die schließlich in einer Ra-
tingnote münde. Auch Kollege Bothe weist
den Vorwurf der Angebotsverknappung
deutlich zurück. Das Problem liege eher auf
der Nachfrage-Seite. Bothe: „Trotz der sehr
niedrigen Zinsen hat sich die Investitions-
bereitschaft des Mittelstandes innerhalb
der letzten beiden Jahre halbiert. In der
derzeitigen Lage scheuen viele Unterneh-
men Investitionen.“

Achillesferse
Eigenkapitalquote
Es könne also keine Rede davon sein, dass
Banken generell die Schotten dicht mach-
ten, so Bothe und Marciniak unisono. „Tat-
sache ist aber, dass sich die wirtschaftli-
chen Verhältnisse vieler Unternehmen ver-
schlechtert haben – eine Entwicklung, die
sich in der stetig steigenden Zahl von Insol-
venzen widerspiegelt“, nennt Marciniak
das Problem. Mit Sorge blicken die Banker

auf die Eigenkapitalquote. „Die unzurei-
chende Eigenkapitalausstattung ist die
Achillesferse des deutschen Mittelstandes“,
sagt Bothe und fordert die Korrektur einer
Steuerpolitik, die Fremdkapitalaufnahmen
zu Lasten der Gewinneinbehaltung be-
günstige. Kritisch geht Bothe auch mit der
eigenen Branche um: „In Deutschland
haben Firmen aufgrund des intensiven, von
Verzerrungen nicht ganz freien Wettbe-
werbs oftmals zu leicht Kredite erhalten,
was die Eigenkapitalbasis zusätzlich ge-
schwächt hat.“ Aber auch die Unternehmen
selbst müssen aktiv dafür sorgen, ihre
Eigenkapitalquote zu verbessern, ergänzt
Marciniak. Dabei gehe es heute nicht mehr
nur um Kostenreduzierung und Umsatz-
steigerung. Neue Formen der Mittelstands-
finanzierung wie Leasing oder Beteiligun-
gen Dritter seien geeignete Instrumente, die
Bonität von Betrieben zu verbessern.

Viele schlecht vorbereitet
Nur: Viele Unternehmen sind nach Ansicht
von Bothe und Marciniak schlecht darauf
vorbereitet, in schlechten Zeiten eine Fi-
nanzkrise zu überstehen oder zu ver-
meiden. „Vielen fehlt ein zeitgemäßes Con-
trolling- und Planungssystem“, kritisiert
Bothe. Eine Menge Insolvenzen hätten
durch ein effektives Früherkennungs-
system abgewendet werden können. Die
Verbesserung der Daten- und Informati-
onssysteme sei schließlich auch die Voraus-
setzung für ein gutes Rating in Hinblick auf
Basel II. �
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Bank, BMW Bank
und DaimlerChrys-
ler Bank) Vollbank-
lizenzen. Durch
Konditionen, die in
den Vergleichsüber-
sichten der Finanz-
presse Spitzenposi-
tionen belegen, ist
es ihnen gelungen,
im Einlagenbereich weit überdurchschnitt-
liche Zuwächse zu erreichen.

Aufgrund der veränderten Wettbewerbs-
situation verfallen die Margen. Daneben
existieren noch weitere Gründe für den Er-
tragsrückgang. In der Vergangenheit haben
Banken ca. 30 Prozent ihrer Einkünfte aus
der Fristentransformation generiert, d. h.,
sie haben Geld kurzfristig hereingenom-
men und langfristig ausgeliehen, dies ist
bei den niedrigen langfristigen Zinsen, die
seit Ende der neunziger Jahre vorherrschen,
aber nur noch eingeschränkt möglich, so
dass ein nicht unerheblicher Teil der
Fristentransformationserträge weggefallen

ist. Zusätzlich lei-
den die Provisions-
erträge unter der
rückläufigen Börse-
nentwicklung. 

Neben der ver-
schlechterten Er-
tragssituation bela-
sten zudem die
durch die lahmende
Konjunktur gestie-
genen Risikokosten
die Kreditinstitute.
Sie mussten ver-
mehrt Teile ihres
Forderungsbestan-

Es sind mehrere Faktoren, die maßgeb-
lichen Einfluss auf die Entwicklung des
Bankenmarktes haben. Eine dieser treiben-
den Kräfte ist die steigende Wettbewerbs-
intensität, die stark durch die so genannte
„deconstruction“ bzw. das „Aufbrechen der
Wertschöpfungskette“ bestimmt wird.

Hierunter versteht man das Eintreten neuer
Mitbewerber in den Markt, die nur inner-
halb einzelner Segmente der Wertschöp-
fungskette ihre Dienste anbieten. Als Spe-
zialanbieter konzentrieren sie sich auf
Kernkompetenzen und erreichen so eine
hohe Wettbewerbsfähigkeit.

Die Finanzvertriebe MLP und AWD sind
mittlerweile ernst zu nehmende Konkur-
renten im Segment der vermögenden Pri-
vatkunden. Aber auch die großen Automo-
bilkonzerne haben es in den letzten Jahren
verstanden, ihr Finanzdienstleistungsange-
bot stark auszuweiten. Wurden ursprüng-
lich nur Leasingverträge und Absatzfinan-
zierungen angeboten, so haben inzwischen
eine Reihe von Instituten (Volkswagen

des abschreiben. Während bei den deut-
schen Sparkassen allein im Jahr 2002
durchschnittlich 0,7 Prozent der Kredite
abgeschrieben werden mussten, lag der
Anteil im Vorjahr noch bei nur 0,5 Prozent.

Die meisten Institute versuchen, den Er-
tragsrückgang durch Kosteneinsparungen
zu kompensieren. Dies soll unter anderem
durch Fusionssynergien im Overhead-
bereich realisiert werden. So ist die Anzahl
der Institute in den letzten fünf Jahren um
ein Drittel auf 2365 zurückgegangen.
Dieser Trend wird sich bis zum Ende des
Jahrzehnts weiter fortsetzen, so dass bis
zum Jahr 2010 wahrscheinlich weitere 1000
Institute fusionieren werden. Aber auch
unabhängig von Fusionen versuchen die
Banken, Personal- und Sachaufwendungen
zu reduzieren. Zum Beispiel sank die An-
zahl der Zweigstellen bei den vier deut-
schen Großbanken von 4357 im Jahr 1998
auf aktuell nur noch 2260.

Fraglich ist, ob allein Kostensenkungspro-
gramme die deutschen Kreditinstitute wie-
der zu rentablen Unternehmen machen.
Vielmehr ist daneben auch eine Inten-
sivierung des Vertriebs notwendig. Interna-
tionale Studien zeigen, dass deutsche Ban-
ken deutlich weniger Produkte pro Kunden
verkaufen, als dies in anderen Ländern der
Fall ist. Das Ergebnis ist eine unzurei-
chende Ausschöpfung des vorhandenen
Kundenpotenzials. So werden laut einer
Studie des zeb/ durchschnittlich nur 50
Prozent der erzielbaren Erträge aus einer
Kundenbeziehung erwirtschaftet.

Eine klare Geschäftsstrategie, die über ei-
nen längeren Zeitraum verfolgt wird, mit
entsprechender Kundenfokussierung und
optimalen Geschäftsprozessen würde es
sicherlich allen Instituten ermöglichen,
dauerhaft die Renditen zu erwirtschaften,
die für einen gesunden Bankensektor erfor-
derlich sind.

Prof. Dr. Bernd Rolfes von zeb/
rolfes.schierenbeck.associates

Dekan der Fakultät Wirtschaftswissenschaft
der Universität Duisburg–Essen

Bankenkrise in Deutschland?

Ein Sektor im Umbruch
Deutschland in der Bankenkrise – Analogien zu
japanischen Verhältnissen werden gezogen. Dieses Bild
wird zurzeit europaweit in der Presse gezeichnet. 
Welches sind die Ursachen dieser Entwicklung, und 
wie sehen mögliche Auswege aus?

Von wegen Kreditklemme! Die Banken seien nicht 
knauseriger geworden, sondern die Mittelständler 
investitionsmüder, sagen Klaus Marciniak von der 
Sparkasse Gelsenkirchen und Ulrich Bothe von der 
Commerzbank Münster.

Banken stehen zum Mittelstand 

Schotten nicht dicht gemacht

Ulrich Bothe, Direktor der Commerzbank-
Filiale Münster und Leiter des Firmen-
kundengeschäftes Region Münster

„Der Bankkredit ist und
bleibt jedenfalls in
Deutschland unver-
zichtbares Element der
Unternehmensfinan-
zierung. Ich sehe die
Zukunft gerade des
Mittelstandskredits
daher nicht in der Er-
setzung durch, sondern in der Verknüpfung
mit modernen Formen des Bankgeschäfts.“

Klaus Marciniak, Vorstandsvorsitzender
der Sparkasse Gelsenkirchen

„Wie auch bisher wer-
den die wirtschaftliche
Entwicklung des Unter-
nehmens sowie die
Unternehmerperson im
Vordergrund stehen.
Die Ratingnote wird
ein, aber nicht zwangs-
läufig das ausschlag-
gebende Kriterium für die Kreditvergabe
sein.“

Prof. Dr. Bernd Rolfes
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Zinskonditionen führen. Dieses Finanzie-
rungsinstrument kommt schon ab ca.
100 000 Euro in Betracht.

Stille Beteiligung
Stille Teilhaber geben Geld und bekommen
dafür neben den Zinsen üblicherweise auch
eine Gewinnbeteiligung. In der typischen
Ausgestaltung entsprechen stille Beteili-
gungen dem Nachrangdarlehen, begründen
jedoch eine gesonderte Rechnungslegung.

Es gibt auch rechtliche Ausgestaltungen,
bei denen der stille Teilhaber Miteigentü-
mer wird und damit auch an den anfallen-
den Verlusten beteiligt wird. Stille Beteili-
gungen erwerben private Adressen, aber
auch einige öffentliche Träger. Geeignet ab
ca. 100 000 Euro. 

Business Angels
Erfahrene Geschäftsleute – meist schon im
Ruhestand, manchmal aber auch noch sel-
ber als Unternehmenslenker tätig – unter-
stützen Existenzgründer mit ihrem privaten
Kapital und mit all ihrem Wissen. Viele die-
ser Business Angels genießen dabei nicht
nur die Aussicht auf Rendite, sondern auch
die Erfahrung, noch einmal einem Unter-
nehmen auf die Beine zu helfen. Passende
Partner findet man am besten bei regiona-
len Netzwerken wie der IHK.

Venture Capital
Risikokapital geben meist die Töchter
großer Banken oder sonstiger Konzerne,
manchmal auch private VC-Gesellschaften.
Sie finanzieren Existenzgründungen oder
Wachstumsinvestitionen von Start-ups.
Dafür müssen Geschäftsmodell und Rendi-
teaussichten stimmen – besonders ersteres
wird von den VC-Gesellschaften wieder
strenger geprüft, seitdem viele Verluste er-
litten haben beim Platzen der Blase am
Neuen Markt. Neben dem benötigten Kapi-
tal bekommt das Unternehmen hier auch
beratende Unterstützung. Für junge Unter-
nehmen sind auch kleine Investitionssum-
men erhältlich, Spätphasenfinanzierer fan-
gen selten unter einer Million Euro an.
Venture-Capital-Finanzierer verkaufen ihre
Anteile in der Regel nach einigen Jahren an
andere Unternehmen oder – falls das finan-
zierte Unternehmen inzwischen börsen-
notiert ist – an der Börse.

Eigenkapital
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Risiko des Forderungsausfalls. Es bekommt
dafür mindestens 80 Prozent der Gesamt-
summe sofort ausgezahlt. Die zusätzlichen
Finanzierungs- und Handlungsfreiräume
werden z. B. zur Wachstumsfinanzierung,
Zahlung unter Skontoausnutzung oder zur
Einräumung längerer Zahlungsziele einge-
setzt. Wertberichtigungen und Abschrei-
bungen gibt es nicht mehr. Das bilanzielle
Eigenkapital erhöht sich durch den Forde-
rungsverkauf. Die für das Unternehmens-
rating wichtige Kennziffer „Eigenkapital-
quote“ verbessert sich deutlich. Gegenüber
Finanzierungsgebern, Lieferanten und Ab-
nehmern steigt die Bonität und die Markt-
reputation. Seit kurzem wird dieses Instru-
ment auch für kleinere Volumen ab ca.
250 000 Euro Umsatz angeboten.

Leasing
Ein liquiditätsverbesserndes Instrument für
jedermann ist das Leasing. Dabei werden

Schuldscheindarlehen
Dabei platziert eine Bank im Auftrag des
Kreditnehmers eine „Mini-Anleihe“ am Ka-
pitalmarkt bei institutionellen Anbietern.
Das Unternehmen muss auch hier ein gutes
Rating aufweisen können, bevor die Bank
tätig wird, vermeidet aber das Risiko, dass
ihm bei „Verschlechterung der wirtschaft-
lichen Lage des Darlehensnehmers“ der
Kredit von der Hausbank gekündigt wird,
wie es in vielen Kreditverträgen steht.
Schuldscheindarlehen eignen sich erst für
Volumina ab zehn Millionen Euro.

Factoring
Das Unternehmen verkauft seine Forderun-
gen an eine Factoring-Gesellschaft, redu-
ziert damit den Verwaltungsaufwand für
das Debitorenmanagement und trägt für
die verkauften Forderungen nicht mehr das

Fremdkapital

Autos, Computer, Produktionsmaschinen
gemietet statt gekauft. Die Leasing-Gesell-
schaft finanziert fast immer 100 Prozent
der Anschaffungskosten. Gleichbleibende
Raten sorgen für eine sichere Kalkulation
der Kosten über einen festgelegten Zeit-
raum. Oft vermarktet das Leasing-Unter-
nehmen auch die Restwerte. Der Leasing-
nehmer bleibt dabei flexibel.

Zwischen Eigen- und Fremdkapitalfinan-
zierungen stehen die Mezzanine-Instru-
mente (mezzanine [italienisch] = Zwi-
schengeschoss). Sie eignen sich für denje-
nigen, der keine ausreichenden Sicherhei-
ten mehr hat für Fremdkapital, aber seine
Kapitalgeber dennoch nicht zu Miteigen-
tümern werden lassen will. Diese Finanzie-
rungsinstrumente werden zukünftig an
Bedeutung gewinnen so vermutet Volker
Deibert von Venture Capital Magazin.

Nachrangdarlehen
Das ist nichts anderes als ein handelsüb-
licher Kredit, aber ohne die ansonsten fälli-
gen Sicherheiten. Den ungesicherten Kredit
bezahlt der Kreditnehmer mit einem erheb-
lich höheren Zins. Je schlechter die Bonität
eines Unternehmens ist, desto größer fällt
der (Zins-)Unterschied zwischen besicher-
ten und unbesicherten Darlehen aus.
Nachrangdarlehen können für die sonsti-
gen Kredite zu einer besseren Ratingein-
schätzung und darüber wieder zu besseren

Mezzanine
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Viele Geldtöpfe
Alternativen zum klassischen Kredit der Hausbank
gefällig? – Die gibt es (und auch nicht erst seit Basel II),
allerdings eignet sich nicht jede für jedes Unternehmen
und zu jedem Anlass.

„Kein betriebswirtschaftlich vertretbares
Vorhaben soll nur an fehlenden Sicher-
heiten scheitern“ …

sagt Hans Herbert Strombeck, Geschäfts-
führer der Bürgschaftsbank NRW. Rund
4500 kleine und mittlere Unternehmen in
NRW beanspruchen derzeit Bürgschaften
in Höhe von über 550 Millionen Euro. Mitt-
lerweile nimmt die Bürgschaftsbank An-
träge bis zu 125 000 Euro auch direkt und
ohne Umweg über die Hausbank an.
www.bb-nrw.de

Die Ratingampel:
http://www.ratingampel.de Mit der RA-
TINGAMPEL können Sie prüfen, ob Sie
und Ihr Unternehmen auf ein Rating-Ver-
fahren ausreichend vorbereitet sind.
Deutsche Bundesbank: http://www.bun-
desbank.de Informationen zu den neuen
Baseler Eigenkapitalvereinbarungen.  

Factoring:
� Deutscher Factoring-Verband e. V.
http://www.factoring.de Aktuelle In-
formationen zur Factoringbranche in
Deutschland
� TEBA Kreditbank GmbH & Co KG:
http://www.teba-kreditbank.de Für mit-
telständische Unternehmen mit einem
Umsatz bis zu 2,5 Mio. Euro p. a. Weitere
Informationen: Telefon (0 23 89) 80 11,
Telefax (0 23 89) 30 71
� Crefo Factoring, http://www.crefo-
factoring.de, Für Mittelständler in West-
falen mit einem Umsatz von 0,25 bis 3
Mio. Euro p. a. Weitere Informationen: 
Telefon (02 51) 1 62 86-250, Telefax
(02 51) 1 62 86-251.
� www.bundesverband-factoring.de
(Bundesverband Factoring für den Mittel-
stand)

Leasing:
� Bundesverband Deutscher Leasing-
Unternehmen e. V. http://www.bdl-
leasing-verband.de

Venture Capital:
� Business Angels Netzwerk Deutsch-
land e.V. (BAND): http://www.business-
angels.de BAND hat das Ziel, die Business
Angels Kultur in Deutschland zu fördern
und einen Beitrag zur Neuen Kultur der
Selbständigkeit zu leisten.
www.baar-ev.de (Business Angels Ruhr)

� WIN NRW http://www.win-nrw.de
Wagniskapital für innovative Unterneh-
men.
� IHK Expertenkreis Innovationsfinan-
zierung, Wieland Pieper, Telefon (02 51)
707-223, Telefax (02 51) 707-324, E-Mail:
pieper@ihk-nordwestfalen.de 
� www.bvk-ev.de (Bundesverband deut-
scher Kapitalbeteiligungsgesellschaften).

Öffentliche
Finanzierungshilfen:

� Bundesministerium für Wirtschaft
(BMWi) http://www.bmwi.de 
� Förderdatenbank, Online-Akademie,
umfangreiches Down-Load-Angebot 
INVESTITIONS-BANK NRW http://www.
ibnrw.de, Informationen zur Landes-För-
derprogrammen, aktuelle Fördermittel-
konditionen

„Venture Capital 
ist für wachstums-
starke Unterneh-
men interessant,
bei denen für die
VC-Gesellschaft
ein realistisches
Exitpotenzial in-
nerhalb der nächs-
ten drei bis fünf
Jahre besteht. Auch der Unternehmer bzw.
die Altgesellschafter sollten den Verkauf
ihrer Anteile innerhalb des genannten Zeit-
horizontes anstreben.“

Ludger Bottermann, 
WGZ Venture-Capital GmbH, Münster

„Viele denken im-
mer noch, ein Un-
ternehmen, das
seine Forderun-
gen verkauft,
stünde doch kurz
vor der Pleite. Das
Gegenteil ist rich-
tig, denn wir le-
gen bei unseren

Kunden besonderen Wert auf eine zufrie-
denstellende Bonität. Nicht ,klein, clever
und kaputt‘, sondern ,klein, clever und
kerngesund‘, das sind Unternehmen, die 
für die Finanzierungsalternative Factoring
geeignet sind.“

Klaus A. Torner, Geschäftsführer der Crefo
Factoring Westfalen GmbH in Münster.

Private Equity
Ähnlich wie beim Venture-Capital finan-
zieren Private-Equity-Gesellschaften. Al-
lerdings bringen sie das Geld bei anderen
Kapitalgebern ein, z. B. über eigens aufge-
legte Fonds. Eignet sich erst für größere
Volumina (ab 5 Mio.Euro) und für etablierte
Unternehmen. Die Renditeziele sind hier
besonders hoch und die Prüfung penibel.

Private Placement
Der Börsengang ist zu aufwändig, aber es
gibt genügend vermögende Personen, die
an das Unternehmen glauben? – Dann
kann eine Aktiengesellschaft ihre Aktien
auch außerhalb der Börse platzieren, z. B.

bei Familienmitgliedern, Mitarbeitern oder
Geschäftspartnern. Damit kann man zu-
mindest die Kosten für einen Börsengang
einschließlich Vorbereitung durch die
Bank, Road Show, Medienpräsenz etc. ein-
sparen. - haa -

Informationen:
Ausführlichere Informationen zu den
einzelnen Instrumenten in der Son-
derausgabe „Mittelstandsfinanzie-
rung“ des VentureCapital Magazins,
April 2003, www.goingpublic.de

Internetlinks

Oder einfach: 
http://www.ihk-nordwestfalen.de/
wachstum_finanzierung 
mit weiterführenden Links
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Ertragsplanung reicht nicht
Ende gut, alles gut. „Der Betrieb ist inzwi-
schen auf einem guten Weg“, versichert
Carsten Borchert. Der Erfolg stand lange
auf des Messers Schneide und sei nur des-
halb möglich geworden, weil das Unter-
nehmen über ein gutes finanzielles Polster
verfügte, der Hauptlieferant großes Ver-
trauen hatte und der Unternehmer Nerven
bewahrte. Die zaudernden Banken sind also
Schuld an der Krise? „Nein!“ Carsten
Borchert ist weit davon entfernt, den
Schwarzen Peter in diese Richtung zu
schieben. „Das Drama ist vielmehr ein
Lehrstück für den Wandel in der Mittel-
standsfinanzierung“, sagt der Unterneh-
mensberater. Kreditlinien würden heute
nicht mehr ungeprüft am Stammtisch fest-
gelegt. „Die Konzepte müssen auch die drei
bis fünf nachgeschalteten Prüfinstanzen in
der Bank überzeugen“, so Dr. Borchert. Eine
einfache Ertragsplanung reiche dazu kaum
noch aus. Und Unternehmen, die sich da-
rauf nicht rechtzeitig einstellten, werden
Probleme bekommen, in Zukunft flüssig zu
bleiben. Aus diesem Grund ist Carsten Bor-
chert ein Anhänger von Basel II. „Die neuen
Spielregeln für die Unternehmensfinanzie-
rung versperren nicht den Weg zu Kre-
diten“, prophezeit er. Sie werden Unter-
nehmen, die ihre Strategien und Prozesse
gezielt auf den Prüfstand stellen, Türen
öffnen. – bs –
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Messlatte immer höher
Besonderes Problem: Das Unternehmen be-
findet sich auf der Suche nach einer neuen
Hausbank, weil es in die sehr spezielle Kun-
denstruktur der alten schon lange nicht
mehr reinpasst. Interessierte Banken aus
der Region mit Erfahrung bei Mittelstands-
finanzierungen stehen zwar sofort in den
Startlöchern, doch die Gespräche ziehen

Praxisbeispiel Unternehmensfinanzierung 

Nerven bewahren
Wie ein gesundes Unternehmen in die Finanzkrise gerät
und sie bewältigt. Ein anonymisiertes Beispiel aus der
Praxis von Unternehmensberater Dr. Carsten Borchert.

sich hin. Was am Anfang ganz einfach er-
schien, wird jetzt als Risikogeschäft einge-
stuft. Die Banken legen die Messlatte im-
mer höher.  Die Sicherheiten aus dem ge-
werblichen Vermögen reichen nicht aus.
Die Sicherheitenlücke wollen die zur Verfü-
gung stehenden Bürgschaftsinstitutionen
nicht schließen. Die Banken verlangen zu-
sätzlich, dass der künftige Unternehmer
über die selbstschuldnerische Haftung hi-
naus mit nicht unwesentlichen Teilen des
Privatvermögens haftet. Doch auch jetzt
können die Banken die Finanzierung nicht
bewerkstelligen. 

Lösung: 
Umsatzvorfinanzierung
Doch Carsten Borchert gibt nicht auf – und
der Kunde behält die Nerven. Eine Lösung
muss aber nach den zeitraubenden Ver-
handlungen jetzt ganz schnell kommen.
Denn mit den Verbindlichkeiten wächst die
Ungeduld des Hauptlieferanten. Dr. Bor-
chert holt einen befreundeten Kooperati-
onspartner ins Boot und präsentiert ein
ganz neues Finanzierungsmodell. Umsatz-
vorfinanzierung heißt es und ist praktisch
eine weiche Form des Factoring. Der Unter-
schied: Forderungen aus Rechnungen wer-
den nicht an Dritte unwiderruflich ver-
kauft, sondern still abgetreten. Von zahlen-
den Debitoren bleibt diese Art der Finan-
zierung unbemerkt. Auf anderer Ebene,
zwischen Unternehmer und Bank, gibt es
einen psychologischen Vorteil: Die Zah-
lungsströme bleiben für beide Seiten trans-
parent und werden von neutraler Seite
kontrolliert.

Typisch am Standort D: Weil sich der
Firmengründer nach einem erfüllten
Unternehmerleben aus der Firma ver-
abschieden will und kein Junior parat 
steht, tritt sein Geschäftsführer an, um ihn
zu beerben. „Halb Management buy-out,
halb Existenzgründung“, charakterisiert
Unternehmensberater Dr. Carsten Borchert
aus Münster das Projekt und gibt sich 
sechs Monate Zeit, den Großhandels-
betrieb neu zu strukturieren
und auf solide finanzielle Füße
zu stellen. „Die Firma ist
schließlich im Kern gesund“,
weiß Carsten Borchert. Aus
dem halben Jahr werden
schließlich 15 Monate, in denen
das Überleben des Unter-
nehmens und der Erhalt vieler
Arbeitsplätze ständig auf dem
Spiel stehen.

Neu aufstellen
Die unendliche Geschichte be-
ginnt mit einer Potenzialana-
lyse durch Borcherts Berater-
team. Die Ergebnisse machen
Mut. Entdeckt wird eine solide
Grundsubstanz und jede Menge
verschüttete Möglichkeiten.
Wenn diese genutzt werden, so
Carsten Borcherts Rat an den
Unternehmer in Warteschleife,
dann sei der Betrieb fit für die
Zukunft. Auf 800 000 Euro
schätzt er den Finanzierungs-
bedarf, um das Unternehmen
„neu aufzustellen“, wie es im
Beraterdeutsch heißt. Das Geld
sollen Banken geben. Eine klas-
sische Finanzierung mit guten
Chancen, denn die Eigenkapi-
taldecke liegt mit 20 Prozent
über dem Durchschnitt der
Branche.

Bekennender Anhänger von Basel II:
Unternehmensberater Dr. Carsten Borchert.

Vier Tipps
… von Dr. Carsten Borchert

1 Unternehmen transparent machen! 
Wer Strategien, Bilanzen und Prozesse für ein Ra-
ting transparent macht, den bedienen Banken und
andere Geldgeber schneller. Unternehmen machen
sich so berechenbarer. Nicht zuletzt hilft das dem
Unternehmer selbst, sich richtig einzuschätzen und
Entwicklungen vorauszusehen.

2 Fördermöglichkeiten nutzen! 
Kreditanstalt für Wiederaufbau (KfW) und Deutsche
Ausgleichsbank (DtA) und ähnliche Institute offe-
rieren günstige Förder- und Zuschussprogramme
für Unternehmen und Existenzgründer. Es lohnt
sich, selbst zu recherchieren und gegenüber der an-
tragsberechtigten Hausbank hartnäckig zu bleiben.

3 Mit Sicherheiten sorgfältig umgehen! 
Der Unternehmer trägt per se ein sehr großes Risiko.
Gewerbliche Sicherheiten sollten in der Regel aus-
reichen für eine Finanzierung. Die Haftung mit dem
privaten Vermögen ist immer die schlechteste
Lösung.

4 Nicht nur auf Bankfinanzierung konzentrieren! 
Mittelstandsfinanzierung ist schon lange kein Ex-
klusivgeschäft der Banken mehr. Leasing, Nach-
rangdarlehen, stille Beteiligung oder Factoring sind
probate Mittel, schon einen Finanzbedarf von
150 000 Euro zu decken.

FuB
Netzwerk und Berufsverband
Unternehmensberatung und Unterneh-
mensberatung sind nicht immer das-
selbe. Spezifische Probleme brauchen
spezialisierte Experten. Im Forum unab-
hängiger Berater e. V. (FuB) haben sich
im IHK-Bezirk Nord Westfalen rund 20
Fachleute unterschiedlicher Richtungen
zusammengeschlossen, um unter einem
einheitlichen Qualitätsstandard Bera-
tungsleistungen anzubieten. Der FuB ist
Berufsverband und gleichzeitig Netz-
werk für Kooperationen, Erfahrungsaus-
tausch und Weiterbildung.

Mehr Informationen: FuB, Bahnhof-
straße 5, 48143 Münster, Telefon (02 51)
48 88-279, E-Mail: info@fub-online.de,
Internet www.fub-online.de.

Mit der IHK zur
richtigen Finanzierung
Die richtige Finanzierung zaubert niemand
aus dem Zylinder. Der Finanzierungsanlass,
das Unternehmen selbst, die Branche, die
Unternehmerpersönlichkeit, das Investi-
tionsvolumen und nicht zuletzt die persön-
lichen Ziele des Unternehmers bestimmen,
welches Finanzierungsinstrument geeignet
ist. Die IHK Nord Westfalen bietet eine
persönliche Beratung und Informationsver-
anstaltungen.

Der Weg zu mehr Liquidität:
18. Juli 2003 von 14.00 Uhr bis 16.00 Uhr;
Ort: IHK Nord Westfalen, Sentmaringer
Weg 61, 48151 Münster, Anmeldung:
Daniela Beese: (02 51) 707-221, beese@
ihk-nordwestfalen. Weitere Informationen:
http://www.ihk-nordwestfalen.de/
wachstum_finanzierung

K ICK – Die Kontaktbörse für
Ideen, Chancen & Kapital
Die nächste Veranstaltung findet am Don-
nerstag, 27. November 2003, in der IHK
Nord Westfalen in Münster statt. Weitere
Informationen: http://www.ihk-nordwest-
falen.de/kick

Ansprechpartner

Münster:
Arnold Isken
Telefon (02 51) 707-219, Fax 707-324
isken@ihk-nordwestfalen.de

Michael Meese
Telefon (02 51) 707-226, Fax 707-324
meese@ihk-nordwestfalen.de

Theo Westerschulte
Telefon (02 51) 707-320, Fax 707-324
westerschulte@ihk-nordwestfalen.de

Gelsenkirchen:
Michaela Ehm
Telefon (02 09) 388-416, Fax 388-101
ehm@ihk-nordwestfalen.de

Klemens Hütter
Telefon (02 09) 388-103, Fax 388-101
huetter@ihk-nordwestfalen.de

Bocholt:
Reinhard Schulten
Telefon (0 28 71) 99 03-13, Fax 99 03-30
schulten@ihk-nordwestfalen.de



Die Mittelstandsförderung steht vor neuen,
großen Herausforderungen. Wir können
bereits heute beobachten, dass die Bedeu-
tung des klassischen Förderinstrumentari-
ums, der langfristige zinsgünstige Investiti-
onskredit, abgenommen hat, auch wenn er
weiterhin eine wichtige Rolle in der Unter-
nehmensfinanzierung spielen wird. Es wer-
den daneben aber neue und innovative
Finanzierungsinstrumente das bestehende
Förderinstrumentarium ergänzen müssen,
um auch weiterhin ein ausreichendes Fi-
nanzierungsangebot für mittelständische
Unternehmen zu vertretbaren Konditionen
gewährleisten zu können. Die KfW hat
hierzu in den zurückliegenden zwei Jahren
eine Reihe von innovativen Finanzierungs-
instrumenten entwickelt und viele davon
bereits erfolgreich am Markt eingeführt.
Die wichtigsten neuen Ansätze betreffen
die folgenden Bereiche und Instrumente:

� Die Gewährung von Globaldarlehen zur
günstigen Refinanzierung von Mittel-
standskrediten. Banken und Sparkassen
transformieren diese in maßgeschnei-
derte Einzelkredite und geben die güns-
tigen Einstandskonditionen an die Un-
ternehmen weiter.

� Die Stärkung der Eigenkapitalbasis der
Unternehmen. Die neue Mittelstands-
bank wird ihr Angebot im Bereich der
Eigenkapital- und Mezzaninfinanzie-
rungen erheblich ausbauen. Gemeinsam
mit Mittelständischen Beteiligungsge-
sellschaften, Landesförderinstituten und
ausgewählten VC-Gesellschaften haben
wir hierzu bereits innovative Lösungen
entwickelt.

� Der weitere Ausbau von sog. Kreditver-
briefungen. Dabei kauft die KfW Mittel-

standskredite oder deren Risiken in
größeren Portfolios an, bündelt sie in
einem Pool und platziert diese am Kapi-
talmarkt. Auf diese Weise erhalten die
Kreditinstitute neuen Spielraum in der
Kreditvergabe an kleine und mittlere
Unternehmen. Im Rahmen der „True
Sale Initiative“ leistet die KfW – unter
Beteiligung aller großen deutschen In-
stitute und Institutsgruppen – einen
wichtigen Beitrag zur Weiterentwick-
lung dieses Marktes und eröffnet auch
kleineren und regional operierenden
Banken die Möglichkeit zur Teilnahme
am Verbriefungsmarkt. 

� Die Senkung der Transaktionskosten, die
bei kleinen Engagements einen Großteil
der gesamten Kreditkosten ausmachen.

Niedrige Bearbeitungskosten und
schlanke Abwicklungsverfahren er-
höhen die Durchleitungsbereitschaft der
Kreditinstitute. Durch Bündelung und
Zentralisierung der Arbeitsvorgänge
lassen sich weitere bedeutende Ein-
sparungen realisieren, die wir gemein-
sam mit kooperationsbereiten Partnern
umsetzen werden.

Erstmalig ist in diesem Programm in den
jeweiligen Zinssätzen eine marktmäßige
ratingbasierte Risikoprämie eingepreist
worden. Das Programm Kapital für Arbeit
markiert somit den Einstieg in das System
risikoadjustierter Margen beim Förderkre-
dit. In Zukunft werden Unternehmen guter
Bonität einen geringeren Zinssatz zahlen
als Unternehmen mit schlechterer Bonität.
Aber auch die Unternehmen mit schlechter
Bonität profitieren von diesem Ansatz, da
sie andernfalls gar keine Kredite mehr er-
halten würden.

Im Zuge der beschlossenen Fusion von KfW
und Deutscher Ausgleichsbank werden die
gewerblichen Förderprogramme für kleine
und mittlere Unternehmen sowie die Pro-
gramme zur Existenzgründungsförderung
zukünftig unter dem Dach der neuen Mit-
telstandsbank angeboten. Die Stärkung der
Eigenkapitalbasis der Unternehmen und
der weitere Ausbau der Beteiligungsfinan-
zierung werden hierbei die Schwerpunkte
der künftigen Förderung bilden. Daneben
wird aber auch der klassische langfristige
Förderkredit zur Investitionsfinanzierung
weiterhin seinen Platz haben.

Dr. Norbert Irsch
Chefvolkswirt KfW Bankengruppe

www.kfw.de
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Ausgelöst durch tiefgreifende Veränderungen auf den
nationalen und internationalen Finanzmärkten befindet
sich die Finanzierungslandschaft in Deutschland gegen-
wärtig in einem grundlegenden Wandlungsprozess. 

Neue Wege

Förderschwerpunkte
der neuen Mittelstandsbank

Dr. Norbert Irsch

“Suche Auszubildenden für
Auftragseingang ab 2006!”

Schaffen Sie jetzt Ausbildungsplätze, damit Sie auch
zukünftig genügend qualifizierte Mitarbeiter haben.
Einfach anrufen unter 0251 707-282 oder 0209 388-408
oder selbst eintragen in der Lehrstellenbörse unter
www.ihk-nordwestfalen.de

Damit aus Ihrer Lehrstelle
keine [Leerstelle] wird!

Nord Westfalen

Wir machen uns stark für Ihren Erfolg.

Endspurt Ausbildung

Staatsbank statt
Kreditklemme?
Hanspeter Georgi, Wirtschaftsminister des
Saarlandes, behauptete jüngst in der FAZ:
„Wegen deutlich erhöhter Auflagen ist die
Kreditwirtschaft nicht mehr in der Lage,
Unternehmen mit weniger als 250 Mit-
arbeitern sinnvoll zu bedienen“. Georgi,
ehemaliger Hauptgeschäftsführer der IHK
Saarland, gründete daher eigens die Saar-
ländische Investitionskreditbank AG . Exis-
tenzgründer  erhalten hier binnen drei
Tagen eine Antwort auf ihren Kreditantrag.
Aber auch Georgi sieht das vorrangige Pro-
blem bei der Eigenkapitalschwäche. Sein
Vorschlag: Betriebe sollten von der Körper-
schaftssteuer auf einbehaltene Gewinne
befreit werden, solange ihre Eigenkapital-
quote unter 25 Prozent liegt.
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So wurde z. B. kontrovers
diskutiert, ob die Übergangsre-
gelung sich auf den gesamten
Abschnitt 8.1.4 oder nur auf
Teile bezieht bzw. ob diese Re-
gelung auch für nach dem
1. Januar 2003 zugelassene
Fahrzeuge Anwendung findet.
In der Sitzung der WP 15 vom
19.–23. Mai 2003 wurde dieses
Thema noch einmal aufgegrif-
fen. Es wurde bestätigt, dass die
Übergangsregelung für alle
Fahrzeuge, unabhängig vom
Datum ihrer Zulassung, ange-
wandt werden kann. Das be-
deutet, dass die bis zum 31. De-
zember 2002 geltenden Vor-
schriften Anwendung finden
können und die Ausstattung
mit einem 2-kg- und 6-kg-
Feuerlöscher für kennzeich-
nungspflichtige Fahrzeuge aus-
reichend ist. Ein Hinweis hierzu
wird in die RSE aufgenommen.

Fahrzeuge bis 3,5 Tonnen Ge-
samtgewicht müssen gem. ADR
bisher und auch zukünftig mit
einem 2-kg-Feuerlöscher aus-
gerüstet sein. Die ausschließlich
für die nationale Beförderung
gefährlicher Güter geltende
Ausnahme Nr. 26, die bei Beför-
derungen unter 1.1.3.6 kom-
plett von der Mitnahme eines
Feuerlöschers befreit, ist bis
zum 31. Dezember 2003 be-
fristet.

Änderungen für Feuerlöscher

Merkblatt
Lkw-Maut
Da die Lkw-Maut zum 31. August 2003 kommt, müssen Unterneh-
men die betriebswirtschaftlichen Konsequenzen ziehen und die
Mautkosten in ihren Kalkulationen berücksichtigen. Im Verlag des
RKW Rationalisierungs- und Innovationszentrum der Deutschen
Wirtschaft e. V. ist das Merkblatt „Die neue Lkw-Maut in Deutsch-
land“ erschienen, das über die wichtigsten Aspekte der Maut infor-
miert. Bestellung im Internet unter:
www.rkw.de/publikationen/1464.html oder über den Buchhandel.

„Ist Qualitätsdenken angeboren?“ …
„Ist Qualitätsdenken angeboren?“, so lautete die Eingangsfrage der
Informationsveranstaltung des DGQ-Regionalkreises Münsterland
am 22. Mai im Hause der IHK Nord Westfalen. IHK-Referent Chris-
tian Seega freute sich mit den Referenten Wilfried Thomas, Wirt-
schaftspsychologe, Münster, und Jörg Brune, Qualitätsmanager,
canda international OHG, Mettingen (v. r. n. l), über die interes-
sierte Zuhörerschaft von über 40 Teilnehmern. In aufgelockerter
Weise gaben die Referenten Aufschluss darüber, welcher Zusam-
menhang zwischen Qualitätsbewusstsein als Persönlichkeitsmerk-
mal und der persönlichen Eignung zur Führung und Leitung eines
QM-Systems besteht.

Existenzgründer
Praktische Steuertipps
Der erste Kontakt zum Finanzamt ist für die Jungunternehmer
meist von Unsicherheiten geprägt. Wie fülle ich eine Umsatz-
steuer-Voranmeldung aus? Welche Aufzeichnungspflichten habe
ich? Wie läuft das Lohnsteueranmeldungsverfahren? Diese und
viele weitere typische Fragen von Jungunternehmern beantwor-
tete Luzia Lewe-Düber vom Finanzamt Coesfeld bei der ersten
Gemeinschaftsveranstaltung mit der IHK Nord Westfalen in der
Stadthalle in Coesfeld. In offener Workshop-Atmosphäre bestand
ausreichend Gelegenheit für praxisnahe Fragen der Jungunterneh-
mer und detaillierte Antworten der Steuerexperten. 
Den Teilnehmern wurden das „Fachchinesisch“ und die unge-
wohnten Formulare erläutert. Insbesondere aber sind die
Berührungsängste abgebaut worden. Infos zu weiteren Veranstal-
tungen unter: www.ihk-nordwestfalen.de/existenzgruendung

Fotos: Siegrid Bertram

+++ Gefahrgut +++

Interpretationsfähig
Änderung der Fortbildungsschulung
Der Wortlaut in Kapitel 8.2 ADR zu Umfang und Systematik der
Fortbildungsschulung wird von den Industrie- und Handelskam-
mern und dem Bundesministerium für Verkehr, Bau- und Woh-
nungswesen (BMVBW) unterschiedlich interpretiert. Die bisher in
Deutschland durchgeführte „1-Tages-Fortbildungsschulung“ für
alle Gefahrgutfahrer – unabhängig von den in der ADR-Bescheini-
gung ausgewiesenen Kurse – entspricht, so das BMVBW, nicht
mehr dem zurzeit geltenden ADR. Nach dem Wortlaut des zz. gel-
tenden ADR müsste die Fortbildungsschulung in einzelnen Kursen
(wie in der Grundschulung) mit jeweils acht Unterrichtseinheiten
pro Kurs durchgeführt werden.

Zur Verringerung der Interpretationsmöglichkeiten hatte Deutsch-
land für die Sitzung der WP 15 vom 19.–23. Mai 2003 einen An-
trag vorgelegt, der zwei Optionen enthielt:
� einen favorisierten Vorschlag: Beibehaltung der bisherigen 

„1-Tages-Schulung“ bei Verkürzung des Schulungsintervalls
auf drei Jahre
und

� einen Alternativvorschlag: Beibehaltung des bisherigen Schu-
lungsintervalls von fünf Jahren bei zweitägiger Schulung.

Die WP 15 hat über diesen Antrag mit folgendem Ergebnis ent-
schieden:
� Die Geltungsdauer der ADR-Bescheinigung bleibt weiterhin bei

fünf Jahren.
Der Schulungsumfang wird auf zwei Tage festgelegt.

Inwieweit die Möglichkeit besteht, eine kursbezogene Fortbil-
dungsschulung durchzuführen, kann erst nach Vorliegen des
Wortlautes der Entscheidung der WP 15 diskutiert werden. Auch
das Inkraftsetzungsdatum (ob vor dem 1. Januar 2005) muss noch
im Detail mit dem Bundesministerium für Verkehr, Bau- und Woh-
nungswesen (BMVBW) erörtert werden. Das BMVBW bzw. die Län-
der haben zunächst einer Duldung des bisher durchgeführten
Systems in der Fortbildungsschulung bis zum 30. Juni 2003 zuge-
stimmt; eine Verlängerung bis zum 31. Dezember 2003 ist wahr-
scheinlich. 

Gefahrgutfahrerschulung wird erweitert
Die WP 15 hat anlässlich ihrer letzten Sitzung (19.–23. Mai
2003) dem Wegfall der Begrenzung der Schulungspflicht (3,5-
Tonnen-Regelung) gem. 8.2 ADR zugestimmt. Ab 1. Januar
2007 müssen alle Fahrzeugführer – unabhängig vom zulässigen
Gesamtgewicht des Fahrzeugs, mit dem gefährliche Güter trans-
portiert werden – eine Fahrzeugführerschulung absolvieren. Die
Befreiungen auf Grund der Regelungen in 1.1.3.1, 1.1.3.6 sowie
3.4 ADR bleiben davon unberührt.

Der Bundesrat hat am 11. April
2003 der Verlängerung der
Prüffrist für Feuerlöscher von
bisher einem Jahr auf nunmehr 
zwei Jahre zugestimmt. Die
Prüffrist ist Bestandteil der
GGVSE (Anlage 2 zur GGVSE
unter b), die mit der „Zweiten
Verordnung zur Änderung ge-
fahrgutrechtlicher Verordnun-
gen“, veröffentlicht im BGBl.
Teil I vom 5. Mai 2003, in Kraft
gesetzt wurde. Die Verlänge-
rung des Prüfintervalls wird mit
den Erkenntnissen von zwei
internationalen Arbeitsgruppen
der ECE WP 15 begründet.

Der Abschnitt 8.1.4 – Feuer-
löschausrüstung – ist mit In-
kraftsetzung der 16. ADR-Än-
derungsverordnung geändert
worden. Die Änderung bezieht
sich u. a. auf das vorgeschrie-
bene Mindestfassungsvermö-
gen der Feuerlöschgeräte. Ab-
hängig vom zulässigen Ge-
samtgewicht des Fahrzeugs
sind Löschmittel bis zu 12 kg
vorgeschrieben. Weiterhin
muss dieses Löschmittel der
Norm EN 3 entsprechen.

Unterabschnitt 1.6.5.6 sieht für
Abschnitt 8.1.4 eine Über-
gangsregelung bis zum 31. De-
zember 2007 vor. Die Formulie-
rung der Übergangsregelung
hat einige Fragen aufgeworfen.

Gefährliche Güter
Alles was man wissen muss
Der Transport gefährlicher Güter auf der Straße, auf der Schiene,
im See- und Binnenschiffsverkehr und im Luftverkehr wird durch
verschiedene Rechtsvorschriften geregelt: Straße – GGVSE/ADR,
Schiene – GGVSE/RID, Binnenschiff – GGVBinSch/ADN(R), See-
schiff – GGVSee/IMDG-Code, Luft – ICAO-TI (IAIATA-DGR)
Infos unter: www.ihk-nordwestfalen.de/verkehr_logistik im Be-
reich „Gefahrguttransport“
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Einstimmig verabschiedeten die rund 80
Unternehmer auf ihrer Sitzung in Gelsen-
kirchen eine Resolution gegen die von SPD
und Grünen angedrohte Ausbildungsab-
gabe. Hauptgrund für ihren Widerstand:
Eine Ausbildungsabgabe zerstört das
bewährte System der dualen Berufsaus-
bildung, das Zusammenspiel zwischen be-
trieblicher und schulischer Ausbildung.
„Das ist der Einstieg in die vollständige
Verstaatlichung der Berufsausbildung“, be-
tonte IHK-Präsident Hubert Ruthmann, der
gemeinsam mit IHK-Hauptgeschäftsführer
Dr. Christian Brehmer schon im Vorfeld des
SPD-Parteitags zur Agenda 2010 in einem
Brief an alle Bundes- und Landtagsabge-
ordneten aus Nord-Westfalen die katastro-
phalen Konsequenzen einer Ausbildungs-
abgabe aufgezeigt hatte. Mit einer Ausbil-
dungsabgabe gehe eine schleichende Auf-
hebung der gesellschaftspolitischen Aus-
bildungsverpflichtung der Wirtschaft ein-
her, zu der sich die Vollversammlungsmit-
glieder nachdrücklich bekannten.

Teure Ausbildungsbürokratie
Die enge Verbindung von Bildungs- und
Beschäftigungssystem, der besondere Vor-

Resolution an Politik warnt vor fatalen Folgen

Abgabe zerstört duale Ausbildung
Gegen die Einführung einer Ausbildungsabgabe 
und für die beschleunigte Realisierung des 
Industriegebietes newPark macht sich die
Vollversammlung der IHK Nord Westfalen stark.

teil der deutschen Berufsbil-
dung, der als einziger Bil-
dungsbereich noch internatio-
nal wettbewerbsfähig sei,
werde aufgehoben, so Ruth-
mann. „Damit verliert Deutsch-
land einen wichtigen Standort-
faktor“, betonte der IHK-Präsi-
dent. Gleichzeitig gehe die ver-
stärkte außerbetriebliche Aus-
bildung immer weiter am Be-
darf der Wirtschaft nach gut und praxisge-
recht ausgebildeten Fachkräften vorbei.
Nach wie vor gebe es vor allem auch wegen
der schlechten schulischen Qualifikationen
eine beträchtliche Anzahl an unbesetzten
Lehrstellen.

Anstatt eine teure Ausbildungsbürokratie
zur Eintreibung und mitbestimmten
Verteilung der Einnahmen zu schaffen,
sollten alle vorhandenen Kräfte auf die
Vermittlungsarbeit an der Basis konzen-
triert werden, fordern die Wirtschaftsparla-
mentarier. Mit dem gleichen Nachdruck,
mit dem die IHK eine Ausbildungsabgabe
ablehnt, fordert sie deshalb die nicht aus-
bildenden Betriebe auf, „sich ihrer gesell-
schaftlichen Verantwortung für die Ausbil-

dung nicht zu entziehen“. Der
Anteil der Betriebe, die nicht
ausbilden, obwohl sie es könn-
ten, liege allerdings mit rund 20
Prozent deutlich unter den in
der politischen Diskussion kur-
sierenden Horrorzahlen. Über-
zeugungsarbeit vor Ort sei das
Einzige, was bei der Schaffung
von zusätzlichen Lehrstellen
derzeit helfe. Die wichtigste
Voraussetzung zur Verbesse-
rung der Ausbildungssituation
seien jedoch bessere wirtschaft-
liche Rahmenbedingungen.

Ruthmann brachte es auf den Punkt: „Wer
wieder wirtschaftliche Perspektiven hat,
der bildet auch verstärkt aus!“

Neue Perspektiven
Und genau diese Perspektiven und besseren
Rahmenbedingungen will die IHK Nord
Westfalen beispielhaft in dem geplanten
Industriegebiet newPark auf dem Gebiet
der Städte Datteln und Waltrop schaffen.
„Das ist keine gewöhnliche Flächenent-
wicklung, das ist ein Industriepark mit an-
geschlossenem Dienstleistungspaket“, be-
tonte Karl-Friedrich Schulte-Uebbing. Der
Leitende Geschäftsführer der IHK Nord
Westfalen in Gelsenkirchen machte durch
sein emotional vorgetragenes Plädoyer für
newPark weder ein Hehl aus seinem per-
sönlichen Engagement für das Projekt noch
aus seiner Überzeugung, dass die Emscher-
Lippe-Region dieses „größte nordrhein-
westfälische Industriegebiet als Gegenge-
wicht zur aktuellen Entwicklung“ in den
anderen Teilen des Ruhrgebietes „dringend
braucht“. Gleichzeitig bringe newPark und
damit die Region ein bedeutendes Projekt
in die Diskussion ein, das neue Ruhrgebiet
in Image und Branchenstruktur zu profi-
lieren.

Die Eckpunkte des inzwischen mit Hilfe der
Landesregierung zur Umsetzungsreife ent-

wickelten Konzeptes, das IHK-Präsident
Ruthmann als überzeugenden Entwurf für
eine zukunftsorientierte Industriepolitik
wertete, präsentierte Dr. Eckhard Göske,
stellvertretender Geschäftsführer der IHK
Nord Westfalen und zugleich Geschäftsfüh-
rer der newPark Planungs- und Entwick-
lungsgesellschaft mbH. „Es geht darum,
Vorurteile gegenüber dem Standort
Deutschland zu revidieren und Hemmnisse,
die einer Ansiedlung von Investoren aus
dem In- und Ausland entgegenstehen, aus
dem Weg zu räumen“, brachte er einfach
auf den Punkt, was bislang auf volkswirt-
schaftlicher Ebene so schwer fällt.

Eine wesentliche Stütze im Projekt ist das
Parkmanagement. „Warum dieses riesige
Industriegebiet“, das mit 300 Hektar Fläche
fast fünf Mal so groß sei wie das VW-Werk
in Hannover, „nicht wie ein riesiges Ein-
kaufszentrum organisieren?“, fragte Göske
rhetorisch. Service von den Parkplätzen
über die Straßen bis hin zur Reinigung der
Gebäude durch eine Betreibergesellschaft
kündigte er an. Die zweite Säule für new-
Park bildet das Beschäftigungsmodell. Über
einen Personal-Service-Pool können die
Unternehmen Schwankungen in der Ar-
beitskräftenachfrage über die Stammbeleg-
schaft hinaus ausgleichen und so Bedarfs-
spitzen abfangen.

Als „innovative Wirtschaftsförderung“ be-
urteilte Göske das kontrovers diskutierte
newPark-Steuermodell, das auf „Einnah-
meverzicht statt Fördergeld“ setzt. Danach
wird bei der Steuerbemessung der Unter-
nehmen in den ersten Jahren berücksich-
tigt, ob sie eine bestimmte Anzahl von Ar-
beitsplätzen geschaffen haben. „Das ist es
doch, was vor allem die Politik von den Un-
ternehmen will. Warum also nicht den Un-
ternehmen entgegenkommen, wenn sie die
Wünsche der Politiker nach neuen Arbeits-
plätzen erfüllen?“, drückte Göske sein Un-
verständnis über die schon laut werdenden
Vorbehalte aus. Eine klare Linie verfolgt die
IHK auch mit dem Vermarktungsansatz.
„Neue“, betonte Göske, „nur neue Unter-
nehmen aus dem In- und Ausland“ sollen
im newPark angesiedelt werden, und zwar
ganz gezielt aus Branchen, die hier auf ein
kompetentes Umfeld treffen – qualifizierte
Mitarbeiter, Zulieferer oder Kooperations-
partner. Jetzt müssten die beteiligten Kom-
munen möglichst schnell die planungs-

rechtlichen Voraussetzungen schaffen.
Doch bevor aus newPark „ein Gewinn für
Emscher-Lippe“ wird, muss erst noch ein
anderes Projekt Wirklichkeit werden, die
B 474n. „Wenn diese schon seit Jahrzehn-
ten geplante Ortsumgehung nicht schnell
kommt, gibt es auch keinen newPark“,
machte Schulte-Uebbing klar und forderte
die Unternehmen in der Vollversammlung
angesichts des bevorstehenden Planfest-
stellungsverfahrens auf mitzuhelfen, „da-
mit es weitergeht mit newPark.“

Mittelstandsfinanzierung
Innovative Konzepte forciert die IHK Nord
Westfalen auch bei der Mittelstandsfinan-
zierung (s. S. 12). IHK-Geschäftsführer Wie-
land Pieper warnte davor, sich bei der
Suche nach Gründen für die „derzeitige
Kreditrationierung“ nur auf die Auswir-
kungen von Basel II zu konzentrieren.
Weitaus größeren Anteil an der restrikti-
veren Kreditvergabe habe die gegenwärtige
Wirtschaftslage, „die gerade jetzt dazu-
kommt“. Die IHK Nord Westfalen könne bis
auf Einzelfälle aus den zahlreichen Ge-
sprächen, die sie in der Region geführt
habe, keine systematische Kreditunterver-
sorgung ableiten. Deshalb rät er, das
zwangsläufige Rating durch die Geldinsti-
tute als „Versicherung gegen Betriebsblind-
heit“ zu nutzen, wie es ihm gegenüber ein
Unternehmer selbst auf den Punkt gebracht
hatte.

Nachdem Pieper die Aktivitäten der IHK-
Organisation, die beispielsweise zur mittel-
standsgerechten Ausgestaltung der Basel-
II-Richtlinien geführt haben, skizziert
hatte, zeigte Andreas Honcamp „Neue
Wege in der Mittelstandsfinanzierung“ auf,
die die Kfw-Bankengruppe einschlägt, um
die Kreditvergabe über die Hausbanken zu
erleichtern (s. S. 20).

Die Besichtung der Arena AufSchalke unter
der Führung des ehemaligen Bundesliga-
und Nationalspielers Olaf Thon bildete den
Abschluss der Vollversammlung. Ruth-
mann wertete die Arena als „Glücksfall für
die ganze Region“, als „imagebildender
Hoffnungsträger“, der weitere Investitio-
nen nach sich ziehe.

Guido Krüdewagen
kruedewagen@ihk-nordwestfalen.de

Unter der Leitung von Olaf Thon besichtigten die Wirtschafts-
parlamentarier das Unternehmen „Arena AufSchalke“, das gerade
für ein Musikkonzert umrüstet.

Vereidigt hat IHK-Präsident Hubert Ruthmann (2.v.l.) als
Sachverständige für Gebäudeschäden bzw. Spezialbau Björn
Corneliussen (l.) und Karl-Heinz Seiboth (r.) sowie als Schiffs-
eichaufnehmer Rainer Dalhus.
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Mit dem symbolischen ersten
Spatenstich leitete apetito Vor-

Die Beckers KK-Convenience
GmbH, Borken, führender An-
bieter im Bereich Tiefkühlkost,
hat zum 1. April  das mittel-
ständische Unternehmen Luck-
hardt TK-Produkte GmbH, Plü-
derhausen, übernommen. Mit
der Übernahme soll die Stär-
kung der Marktposition sowie
eine Sortimentserweiterung
manifestiert werden. Das Un-
ternehmen Luckhardt mit 55
Mitarbeitern hat sich in den
vergangenen Jahren auf tief-
kühlfrische vegetarische Mahl-

zeitkomponenten spezialisiert
und ist im Großverbraucher-
markt stark vertreten. Seit Ok-
tober 1999 bietet das zertifi-
zierte Unternehmen Bio-Pro-
dukte mit Zutaten aus kontrol-
liert biologischem Anbau an. 
Das operative Geschäft wird
weiterhin unter der Firmen-
bezeichnung Luckhardt, Ge-
schäftsbereich der Beckers KK-
Convenience GmbH, von Plü-
derhausen aus abgewickelt. Be-
stehende Arbeitsverträge in
Produktion und Vertrieb wur-

den unverändert übernommen.
Die Beckers KK-Convenience
GmbH hat mit den Marken
Beckers, Karl Kemper (KK), VE-
GETA und GS Geflügelspezia-
liäten eine Angebotspalette von
mehr als 250 verschiedenen
Produkten.   Das Unternehmen
gehört zur niederländischen
Beckers-Gruppe, einem Pro-
duzenten von tiefgekühlten
Snacks und Mahlzeitkompo-
nenten mit Betriebsstätten in
Deutschland, Belgien und den
Niederlanden. 

Das Luftfahrtunternehmen Classic Wings wurde nach den neuen euro-
päischen Luftfahrtbestimmungen JAR zertifiziert. Die Genehmigungsurkunde
erhielt Geschäftsführer Thomas Gebing von der zuständigen Luftfahrtbehörde
auf dem Flugplatz in Stadtlohn-Wenningfeld. Damit hat die Classic Wings, die
mit insgesamt 14 Berufspiloten und einer Flotte von vier restaurierten 
An2-Doppeldeckern zu einem der größten Betreiber nostalgischer Fluggeräte in
Europa gehört, nun die Lizenz zur gewerblichen Durchführung von Rund- und
Streckenflügen in sämtlichen EU-Staaten erworben. Detaillierte Informationen
über Luftfahrzeuge und Aktivitäten unter www.classicwings.de

standsvorsitzender Wolfgang
Düsterberg die Bauarbeiten für

die Erweiterung der Büro-
flächen von apetito ein. In dem
Gebäudekomplex am apetito
Communications Center wurde
der Platz allmählich zu eng.
Insbesondere die zur Unterneh-
mensgruppe gehörende apetito
catering GmbH wuchs, auch
personell, deutlich. 

Der Neubautrakt wird aus vier
Stockwerken bestehen und mit
einer Verbindungsbrücke an
das bisherige Bürogebäude an-
geschlossen. Die Fertigstellung
ist für das Jahresende geplant.

Das drei Millionen Euro teure
Bauvorhaben wird von der
Firma agn aus Ibbenbüren pla-
nerisch begleitet. Die Bauaus-
führung erfolgt durch verschie-
dene Rheiner Unternehmen,
unter anderem durch die Firma
Rosendahl.

Erst im vergangenen Jahr hatte
apetito eine neue Küche mit ei-
nem Investitionsvolumen von
15 Millionen Euro fertig´ge-
stellt. Dort werden hochwertige
Fleisch-Convenienceprodukte
hergestellt.Der erste Spatenstich für die Bauarbeiten am neuen apetito-Gebäudekomplex.

Foto: apetito

apetito
Mehr Platz für Büros

Beckers KK-Convenience GmbH 
Marktstärkung durch Übernahme

Thomas Glatzel ist als Präsi-
dent und Vorsitzender des Vor-
standes Creditreform für wei-
tere vier Jahre wiedergewählt
worden. Es ist die zweite Amts-
zeit für Glatzel, der bereits seit
fast 30 Jahren als Geschäfts-
führer in Bochum und in
Münster für das Unternehmen
tätig ist. Creditreform ist Euro-
pas größte Wirtschaftsaus-
kunftei und eines der führen-
den Inkassounternehmen. Das
Unternehmen gliedert sich in
über 130 dezentrale Geschäfts-
stellen allein in Deutschland. 

Creditreform 
Präsident 
wiedergewählt

Nach einer Umsatzsteigerung
von über 250 Prozent im Jahr
2001 konnte die vocus gmbh,
Olfen, trotz rückläufiger Ten-
denzen im Gesamtmarkt auch
in 2002 mit einer immer noch
sehr guten Umsatzsteigerung
von knapp 70 Prozent zum
Vorjahr aufwarten. Das 1999
gegründete Unternehmen be-
schäftigt sich als NAVISION
Kooperationspartner mit Or-
ganisationsberatung und dem
Einsatz von ERP-Systemen. 

Die Mitarbeiterzahl steigerte
sich ebenfalls kontinuierlich.
Seit 2002 werden zwei Aus-
zubildende im Bereich IT An-

wendungsentwicklung ausge-
bildet. Mit zwei Standorten in
NRW wurden bisher schon
mehr als 70 Projekte in der 
gesamten Bundesrepublik und
im benachbarten Ausland ab-
gewickelt. Vor kurzem konnte
nicht nur ein sehr großer
Kunde gewonnen, sondern
auch ein weiterer Geschäfts-
zweig durch entsprechende
Zertifizierungen im Bereich
von Business Intelligence er-
worben werden, so dass auch
für das Jahr 2003 mit einem
entsprechenden Wachstum
gerechnet wird. Geplant ist
eine Umsatzsteigerung von
rund 30 Prozent. 

vocus GmbH
Hohe Umsatzsteigerungen

Hutchison Telecom 
Jetzt unter britischer Führung
Die britische Carphone Ware-house-Gruppe übernimmt den Mobil-
funk Service Provider Hutchison Telecom, Münster. Der bisherige
Eigentümer von Hutchison, die France-Telecom-Tochter Orange,
hält damit keine Anteile mehr. Vorsitzender der Geschäftsführung
der neu entstehenden deutschen Gruppe wird Dr. Ralf-Peter Simon,
bislang Geschäftsführer von Hutchison Telecom. Sitz der Zentrale
wird Münster sein. Die Übernahme wird voraussichtlich bis Ende
August abgeschlossen sein. Das Transaktionsvolumen beträgt
rund 65 Mio. Euro. Mit der Übernahme werden rund 71 Shops, die
Carphone Warehouse unter dem Namen „The Phone House“ in
Deutschland betreibt, unter einheitliche Führung gestellt. 

Auf dem IGA OPTIC-Unterneh-
mertag in Münster sprach Ul-
rich Eggert, Geschäftsführer der
Kölner Unternehmensberatung
BBE, Klartext in Bezug auf die
Zukunft. Der Mittelstand in der
Augenoptik hat laut Eggert
zwei Möglichkeiten: Entweder
er kooperiert oder er wird das
Geschäft aufgeben müssen. Die
Botschaft des Unternehmerta-
ges: Die Solisten in der Augen-
optik werden angesichts des
künftigen Kosten- und Filia-
listendrucks vom Markt ver-
schwinden.

Der Unternehmensberater
machte auch deutlich, welche
Bedeutung angesichts aktueller
Marktanalysen insbesondere
dem individuellen Marketing
zukommen wird. „Zielgruppen
zerfallen zu Zielpersonen. Es
gibt nicht mehr das breite Mas-
sen-Erfolgsprodukt. Neben den
traditionellen Erfolgsfaktoren

kommt gerade einer individuel-
len Marketingstrategie immer
mehr Bedeutung zu“, betonte
Eggert. So hat die IGA OPTIC-
Marketingabteilung über 800
individuelle Werbeaufträge im
zurückliegenden Jahr für die
Mitglieder konzipiert – zusätz-
lich zur standardisierten Wer-
bung für die gesamte Gruppe.
Nur dieser Weg sei mittel- und
langfristig dazu geeignet, dem
mittelständischen Augenopti-
ker Perspektiven zu eröffnen, so
Eggert.

Die wachsende Bedeutung der
Kooperationen für die mittel-
ständischen Unternehmer ver-
deutlichten auch die anderen
Referenten wie Moritz Krawin-
kel, Direktor des Rheinisch-
Westfälischen Genossenschafts-
verbandes  in Münster, und
Prof. Dr. Theresia Theurl, Ordi-
naria für Volkswirtschaftslehre
an der Universität Münster.

IGA OPTIC 
Kooperationen dringend notwendig

Die 2003 anstehende Struktur-
reform des Gesundheitswesens
und die seit Anfang des Jahres
in den Apotheken deutlich zu
spürenden Auswirkungen des
Beitragssatzsicherungsgesetzes
(BSSichG) waren die bestim-
menden Themen der Frühjahrs-
sitzung des Apothekerparla-
ments in Münster. „Durch das
BSSichG sollten die Apotheken
2003 zusätzlich mit 350 Millio-
nen Euro belastet werden. Un-
sere aktuellen Hochrechnungen
haben ergeben, dass dieser Wert

bereits jetzt erreicht wird“,
führte Hans-Günter Friese, Prä-
sident der Apothekerkammer
Westfalen-Lippe, aus. Aufgabe
des Gesetzgebers sei es daher,
die nicht gewollte Überbelas-
tung der Apotheken umgehend
zu korrigieren. Eine eindeutige
Absage erteilen die Apotheker
in Westfalen-Lippe der Ein-
führung des Versandhandels
von Arzneimitteln, den die Re-
gierungskoalition in ihren Plä-
nen für die Gesundheitsreform
2003 vorsieht.

Apothekerparlament
Gesundheitsreform deutlich spürbar

RCG Nordwest eG

In schwierigem Umfeld gut behauptet
Trotz der angespannten wirtschaftlichen Lage und der besonderen
Belastungen der Landwirtschaft zeigt sich die Raiffeisen Central-
Genossenschaft Nordwest eG, Münster, in guter Verfassung. Nach
einem Wachstum von 2,9 Prozent des Gruppenumsatzes im Jahr
2002 auf 1,65 Mrd. Euro hat die RCG in den ersten fünf Monaten
des laufenden Jahres ihren Umsatz nach Menge und Wert um sechs
Prozent gegenüber dem Vorjahreszeitraum gesteigert, so RCG-Vor-
standsvorsitzender Dr. Manfred Niclas auf der Generalversamm-
lung der RCG am 11. Juni in Münster.

Raesfeld

Raiffeisen-Fusion perfekt
Zum 1. Juli dieses Jahres schlossen sich die Raiffeisen-Warenge-
nossenschaft (RWG) Kirchhellen und Umgegend, die Viehverwer-
tungsgenossenschaft (VVG) Kirchhellen und Umgegend sowie die
Bäuerliche Bezugs- und Absatzgenossenschaft Raesfeld zur „Raiff-
eisen Raesfeld-Kirchhellen eG“ zusammen. Sitz der neuen Genos-
senschaft ist Raesfeld. Damit wird eine sich schon länger abzeich-
nende Bündelung der agrargenossenschaftlichen Kräfte in der Re-
gion Wirklichkeit. Bereits seit 1999 haben sich die RWG Kirch-
hellen und die „Bäuerliche“ Raesfeld einen Geschäftsführer geteilt.
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Westfälische Provinzial

Marktposition behauptet
Die Westfälische Provinzial hat ihre führende
Marktposition in Westfalen in einem schwieri-
gen Umfeld behauptet. Wie der Vorstandsvor-
sitzende Dr. Heiko Winkler anlässlich der Bi-
lanz-pressekonferenz in Münster berichtete,
konnte die Provinzial im Geschäftsjahr 2002
ihre Beitragseinnahmen um 2,1 Prozent auf
1,925 Milliarden Euro steigern. Insbesondere
in der Autoversicherung kann die Westfälische

Provinzial Versicherung Aktiengesellschaft auf eine erfreuliche
Geschäftsentwicklung zurückblicken. Hier stiegen die Beitragsein-
nahmen 2002 um 3,9 Prozent auf 297,8 Mio. Euro. Aber auch in
der Haftpflichtversicherung konnten die Beitragseinnahmen – vor
allem gestärkt durch das Neugeschäft mit Firmenkunden – um 6,7
Prozent auf 102,2 Mio. Euro gesteigert werden. Deutlich über dem
Marktdurchschnitt lag zudem das Beitragswachstum in der Allge-
meinen Unfallversicherung mit einer Steigerung von fünf Prozent
auf 38,5 Mio. Euro. Erfolgreich behaupten konnte die Provinzial
im Geschäftsjahr 2002 wiederum ihre führende Position in der Ver-
bundenen Wohngebäudeversicherung. Über 40 Prozent aller
Wohngebäude in Westfalen sind „provinzialversichert“.

d.forum 2003

Geschäftserfolg in Krisenzeiten
Gut besucht war das d.forum 2003 im Tagungszentrum WBK in
Coesfeld, das dieses Jahr unter dem Motto „we d.velop your busi-
ness success“ stand. Die Kundenveranstaltung der d.velop AG mit
Hauptsitz in Gescher bot 85 Kunden, Interessenten und Partnern
eine Mischung aus Fachvorträgen und persönlichem Austausch.
Im zentralen Vortrag sprach Frank Roselieb, Leiter von „Krisenna-
vigator – Institut für Krisenforschung“, über „Success in Times of
Crisis - Wie man auch in Krisenzeiten erfolgreich ist“ – derzeit ein
wichtiges Thema für alle Unternehmen. http://www.d-velop.de

Bilanz für 2002
präsentiert:
Dr. Heiko Winkler.

Foto: Provinzial
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Hafenlandschaft in Münster: Der Diplom-Designer Jens Henning erschafft interessante Bilderwelten zwischen Grafik und Fotografie: „Die digitale Komposition
fotografierter Sujets möchte ich schon fast als neue Kunstform betrachten“, so Henning. jh@muenster.de

Sabine Konder

Erneut ausgezeichnet
Apothekerin Sabine Konder aus Recklinghausen, Siegerin des
„Unternehmerinnenpreises Emscher-Lippe 2001“, hat jetzt auch
beim Prix Veuve Cliquot zur Auszeichnung der deutschen „Unter-
nehmerin des Jahres“ den 2. Platz belegt. Der bundesweite Preis
zeichnet heute Frauen weltweit in vielen Ländern aus, die Heraus-
ragendes geleistet haben. Konder habe mit systematischem unter-
nehmerischem Handeln in schwierigen wirtschaftlichen Zeiten be-
drohte Arbeitsplätze gesichert, den Kundennutzen durch innova-
tive Produkte vermehrt und neue Wachstumsperspektiven für eine
ganze Branche eröffnet.

Jurymitglied Helmrich

Feinkostgeschäft
des Jahres
K. F. Helmrich, Inhaber der But-
terhandlung „Holstein“ unter
Münsters Arkaden und letzt-
jähriger Preisträger des Titels
„Feinkostgeschäft des Jahres“
wurde von der ausrichtenden
Fachzeitschrift Lebensmittel-
praxis in die Jury berufen.
Diese setzt sich zusammen aus
Mitgliedern des Handels, der
Presse, Wirtschaftswissen-
schaftlern und der Chefredak-
tion. 

Der diesjährige Preisträger ist
das berühmte Bremer Feinkost-
haus Grashoff. Vor 800 gela-
denen Gästen konnten kürzlich
die beiden Inhaber Dewert und
Oliver Schmidt  die Glückwün-
sche vom Juror K. F. Helmrich
entgegennehmen.

50 Jahre Kreyenborg 
Firmenjubiläum
Ein halbes Jahrhundert Firmen-
geschichte feierten die ge-
schäftsführenden Gesellschaf-
ter der Kreyenborg GmbH, Udo
Kreyenborg und sein Sohn Jan-
Udo Kreyenborg im Juni. Das
Maschinenbauunternehmen
aus Münster wurde 1953 von
Udo Kreyenborg und seinem
Bruder Joachim gegründet. Die
ersten Produkte waren Material
für den Freileitungsbau, dann
auch Mahl- und Mischanlagen
für die Landwirtschaft. Als
Mitte der 60er Jahre der Ge-
treidemühlenmarkt übersättigt
war, entwickelten die Unter-
nehmer Produkte für die Kunst-
stoffindustrie. 1965 wurde der
erste Siebwechsler geliefert, mit
dem bei laufender Produktion
Siebe ausgetauscht und Verun-
reinigungen abgesondert wer-
den.

Café Florian
Rosen und Cappuccino 
Nelken und Rosen, Cappuccino und Tee gibt es im neuen Café
„Florian“ in Bottrop. „In den Niederlanden“, verrät Gründer und
Inhaber Gerald Jüttner, „gibt es die Kombination aus Café und
Floristikgeschäft häufiger.“ So hatte sich das Ehepaar Jüttner vor
kurzem spontan entschlossen, eine besondere Räumlichkeit zu
schaffen, die Café- und Blumenkultur auf angenehme Weise mit-
einander verbindet. Die Gäste sollen im Café „Florian“ die Mög-
lichkeit finden, in einem floralen Ambiente mit besonderen Deko-
rationen Frühstück, Snacks, Kaffee und Kuchen zu genießen. Des-
halb soll demnächst noch ein Künstlertreff installiert werden.

Tobit After Dark
Festival
Der Vorverkauf für das sechste Tobit
After Dark Musikfestival am Sams-
tag, dem 26. Juli, hat begonnen. Für
27,90 Euro zzgl. Vorverkaufsge-
bühren präsentiert das Festival be-
sonders in diesem Jahr eine Fülle
von Top-Acts in der Stadtmitte von
Ahaus. Neben den Musikern von
Toto werden mit Kim Wilde und
Belinda Carlisle zwei weitere Stars
ihres Genres live zu sehen und zu
hören sein. Als Vorprogramm reisen
die Rock-’n’-Roller The Flames mit
dem Sommerhit des letzten Jahres
„Everytime“ im Gepäck an. Karten
gibt es in allen bekannten Vorver-
kaufsstellen und unter
www.tobit.com/after-dark

Aktivitäten
bündeln
Die E.ON Anlagenservice
GmbH (E.ON AS), Gelsenkir-
chen, und die Infracor GmbH,
Marl, planen eine intensive Zu-
sammenarbeit, erklärten die
Geschäftsführer im Mai. 

E.ON AS beabsichtigt, Werk-
stattleistungen auf die Infracor
zu  übertragen, um sich dann
mit freien Kapazitäten ver-
stärkt auf Instandhaltungsleis-
tungen für Kraftwerke, Energie-
anlagen und Industriebetriebe
im In- und Ausland zu konzen-
trieren.

Siegerehrung
Autohaus Egon Senger ausgezeichnet
Im Wettbewerb „Die beste Dialogannahme 2003“ hat das Autohaus
Egon Senger, Rheine, den ersten Platz belegt, punktgleich und zu-
sammen mit dem Aschaffenburger Autohaus Robert Kunzmann.
Der von der Fachzeitschrift AUTOHAUS mit Unterstützung von
Castrol und ABS Auto Business Services veranstaltete Wettbewerb
hatte zum Ziel, die besten Dialog-Annahmen in Deutschlands
Autohäusern zu prämieren. Bei der Siegerehrung und Preisver-
leihung am 24. Juni 2003 im Autohaus Senger wurden die Sieger
dieses Wettbewerbs geehrt.
Bewertungskriterien der fünfköpfigen Fachjury unter Leitung von
AUTOHAUS-Herausgeber Prof. Hannes Brachat waren das Kon-
zept der Dialogannahme, das Gebäude und die Einrichtung sowie
der in der Dialogannahme stattfindende Prozess der Service-
beratung am Fahrzeug.

Foto: Tobit
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Marketing
Klein trifft Groß
Dass große Kunden Marketing-
dienstleistungen nicht nur von
ebenso großen Agenturen 
holen, zeigt die erfolgreiche 
Zusammenarbeit zwischen
DEBA Systemtechnik GmbH
und Balzer Marketing,
Bottrop-Kirchhellen.
Seit Februar 2003 betreut die
junge Agentur für Kommunika-
tion den marktführenden Fer-
tigbadhersteller aus Salzwedel
ganzheitlich. „Wir wollten eine
Agentur, die wie eine outge-
sourcte Werbeabteilung mit uns
arbeitet, dabei aber die gesamte
Bandbreite der Marketingkom-
munikation abdeckt und Erfah-
rung im Markenaufbau besitzt“,
so H. H. Brünjes, Vertriebs-
leiter der DEBA.

Inhaber Christian Balzer, einst
Berater auf großen Marken wie
Sony, Postbank und ERGO,
weiß um die Notwendigkeiten
des Mittelstands. „Viele Unter-
nehmen verschwenden eine
Unmenge an Werbegeldern,
weil sie nicht von vornherein
eine stringente Markenkommu-
nikation betreiben“, erläutert
er. „Wir setzen unsere Philoso-
phie ‚Strategisch auf den Punkt
– kreativ aus der Reihe’
dagegen.“

Ein neues An-Institut der Fach-
hochschule Münster bewertet
medizintechnische Geräte im
Hinblick auf ihre Ergonomie und
stellt Verbesserungsvorschläge
für die Hersteller zusammen. Zu-
sammen mit der Use-Lab GmbH
soll die Intensivierung der bio-
medizinischen Forschung vor-
an getrieben werden. 

Unsere Aufgabe sehen wir darin,
Medizingeräte mit einer optima-
len Bedienbarkeit auch in Ex-
tremsituationen auszustatten“,
erklärte Dipl.-Ing. Torsten
Gruchmann. Er ist geschäfts-
führender Gesellschafter von
Use-Lab, das sich aus dem Fach-
bereich Physikalische Technik
ausgegründet hat. 

Das Unternehmen untersucht
Medizingeräte auf ihre Ge-
brauchstauglichkeit hin und
entwickelt Verbesserungsvor-
schläge international im Firmen-
auftrag. Im Idealfall wenden sich
Unternehmen schon vor der
Entwicklung eines neuen Gerä-
tes an das Team der Use-Lab
GmbH. Die Entwicklungskosten
lassen sich häufig senken und
meist entsteht sogar ein Wettbe-
werbsvorteil. 

Seit 25 Jahren ist Münster die
Hochburg des Skateboarding.
So lange steht Titus Dittmann
mit seiner Unternehmens-
gruppe Titus AG für diesen
Trendsport. Rund um den
Hauptsitz gab es zum Jubiläum
mit einem Skateboard-Contest,
Jubiläumsverkäufen und einer
großen Geburtstagsparty im
Skaters Palace mit 1200 Gästen
ein volles „Sport“-Programm. 

Aus einem Kellerladen stellte
1978 der damalige Lehrer Titus
Dittmann und heutige Vor-
standsvorsitzende der Titus AG
bis heute eine weltweit agie-
rende Unternehmensgruppe
auf. Auch 25 Jahre nachdem
Dittmann seine Leidenschaft

Die am Flughafen Münster/
Osnabrück beheimatete Linien-
fluggesellschaft city-air Ger-
many AG hat das neue, 32-
sitzige Turbopropflugzeug Saab
340 B in Betrieb genommen. Es
wird in der Woche dreimal täg-
lich auf der nur 55 Minuten
dauernden Strecke Münster/
Osnabrück und Dortmund nach
Berlin/Tempelhof eingesetzt.
Sonntags wird die deutsche
Hauptstadt einmal angeflogen.

Ein weiteres Flugziel der neuen
Maschine ist Salzburg, das
montags bis freitags und sonn-
tags jeweils einmal pro Tag an-
geflogen wird.

city-air hatte im Jahr 2002 den
Geschäftssitz nach Greven ver-
legt. Seitdem ist die Heimat-
basis am FMO angesiedelt. 

Informationen unter der Tele-
fonnummer (0 25 71) 9 97 97-0.

für das Brett mit den vier Rollen
entdeckte, steht das Skateboard
im Zentrum aller Aktivitäten.
Mittlerweile gibt es rund zehn
Tochterunternehmen mit etwa
500 Mitarbeitern, die sämtliche
Bereiche des Geschäftes ab-
decken. Mit Großhandel, Li-
zenzgeschäft, Versandhandel,
Online-Shop,
Marketing-
agentur oder
Logistikzen-
trale werden
die Wünsche
der jungen
Kunden opti-
mal bedient.
Bei allem Ge-
schäftssinn
gibt der 2001

zum „Entrepreneur des Jahres“
ausgezeichnete Unternehmer
einiges in die „Skateboard-
Szene“ zurück. So unterstützt er
den „Verein zur Förderung der
Jugendkultur“, fördert Skate-
hallen in ganz Deutschland und
hilft auf dem Weg in die Selbst-
ständigkeit.

Titus AG 
25 Jahre Skateboarding

Titus Dittmann (r.) bedankte sich begeistert für die vielen
Glückwünsche und die super Stimmung auf der Geburts-
tagsfeier und freute sich „auf viele weitere Jubiläen der 
Titus Unternehmensgruppe“. Foto: Titus AG

Use-Lab GmbH 
Kooperation mit Fachhochschule

city-air 
Neue Maschine – neues Flugziel

leistung kam mediaBEAM-Ent-
wickler Jochen Meyer, der
selbst an eBay-Auktionen teil-
nimmt: „Häufig machten an-
dere das Rennen, weil ich in der
heißen Phase keinen Computer
zur Hand hatte.“ Mit www.tele-
fonbieten.de werde man nun
kurz vor Auktionsende angeru-
fen und könne dann noch ein
Gebot abgeben. „eBay fand die
Idee von Anfang an toll und so
kam es zu der Kooperation“, er-
läutert Meyer. Im Rahmen der
Zusammenarbeit übernimmt
mediaBEAM die technische Ab-
wicklung. eBay sorgt dafür,
dass man www.telefonbieten.de
auch über die Artikelseiten 
erreichen kann.

Mit eBay Telefonbieten hat 
die Ahauser Firma media-
BEAM den Innovationspreis
Münsterland in der Kategorie
Technologieorientierte Dienst-
leistung gewonnen. Mit
www.telefonbieten.de kann
man per Telefon an eBay-Auk-
tionen teilnehmen und somit
auch von unterwegs die wert-
volle Armbanduhr oder den
neuen Computer ersteigern. 

Die Firma mediaBEAM be-
schäftigt sich seit 1999 mit
Dienstleistungen, die Medien
wie Computer, Telefon, Fax und
SMS zusammenführen. Die Ko-
operation mit eBay besteht seit
2001. Die Idee zu der Dienst-

Die Citibank-Filialen in Müns-
ter, Dorsten und Marl blicken
auf ein erfolgreiches Geschäfts-
jahr 2002 in einem schwierigen
Marktumfeld zurück. Dabei hat
besonders die starke Nachfrage
nach Konsumentenkrediten der
Citibank Münster positive Im-
pulse für die Geschäftsentwick-
lung 2002 gegeben. Das Kredit-
volumen stieg in Münster von
42,5 Mio. Euro um 11,3 Prozent
auf 47,3 Mio. Euro. In Marl lag
das Kreditvolumen bei 27,2
Mio. Euro, in Dorsten bei 20,1
Mio. Euro. Dieses Wachstum
führt die Citibank zum einen
auf die schnelle, unbürokrati-
sche Kreditvergabe zurück.
Zum anderen sei die umfas-
sende Beratung mit dem
Finanzierungsberatungsbogen
bei den Kunden gut angekom-
men. 

Die Zahl der Girokonten stieg
bis in 2002 um 3,7 Prozent auf
insgesamt 5374 Stück, in Marl
betrug sie 2892, in Dorsten

2076 Stück. Ein erheblicher Teil
der Neueröffnungen von Giro-
konten gehe auf das im 
November vergangenen Jah-
res eingeführte gebührenfreie
Geldmanagementkonto CitiBest
zurück. Die Zahl der Depotkon-
ten stieg ebenfalls um 4,7 Pro-
zent auf 1392 Stück an. Die
Citibank Bank führte zum
31. 12. 2002 776 Depotkonten,
in Dorsten waren es 681. Mit
dem kostenlosen Wertpapierde-
pot ist nicht nur ein Handel
über das Internet verbunden,
sondern für telefonische Auf-
träge auch ein neuartiges 
Spracherkennungssystem, das
Wertpapiere am Namen er-
kennt. Durch diesen Service
seien Orderkosten um bis zu 75
Prozent im Vergleich zu einer
Order in der Filiale gesunken. 

Die Citibank Münster verwal-
tete Ende 2002 ein Fondsvolu-
men von 16,3 Mio. Euro, das in
Marl betrug 7,8 Mio. Euro, in
Dorsten 5,8 Mio. Euro. 

Kurz vor dem Studienabschluss an der Fachhochschule Gelsenkirchen stehen
sie und brennen darauf, Berufspraxis zu schnuppern: Die Studentinnen und
Studenten des Studienganges Journalismus/Technikkommunikation waren auf
Exkursion bei der Sparkasse Gelsenkirchen. Das Besuchsprogramm in der
Sparkasse war umfangreich: Sparkassendirektor Klaus Marciniak (M. l.) stellte
die Besonderheiten der Sparkassenorganisation vor und die Veränderungen im
Marketing der letzten 30 Jahre.

Innovationspreis 2003
Mitbieten am Telefon

Messeattraktion: Zur iaf Messe in Münster hat die dort ansässige Promotex
design GmbH für den Aussteller SPENO aus Genf das gesamte Eisenbahn-
Museum neben der Halle Münsterland ausgebaut und überbaut. Der zehn
Meter hohe Oberbau hatte die Form des Triebkopfes eines Montagezuges, mit
demweltweit Schleifkorrekturen an Eisenbahnschienen vorgenommen werden.
Besucher konnten durch die dreifach vergrößerten technischen Unterbauten
des Zuges hindurchlaufen, die auf vier Meter hohen Planen aufgedruckt zu
erleben waren.

Geschäftsergebnis 2002
Citibank zieht positive Bilanz

ACHEMA 2003
Warex-Absperrklappen
Auch in diesem Jahr war die Firma Warex Valve GmbH aus Senden
als Aussteller auf der ACHEMA in Frankfurt vertreten, der wichtig-
sten Ausstellung für Chemische Technik, Umweltschutz und Bio-
technologie.  Ausgestellt wurde das gesamte Lieferprogramm über
Absperrklappen, Rückschlagklappen, Kugelhähne sowie Druck-
und Kammerschleusen. Großes Interesse bei dem internationalen
Publikum fanden die Absperrklappen in APS-Version, d. h. mit
pneumatisch spannbarer Dichtung, die in verschiedenen Versionen
ausgestellt wurden.
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schnitt in Münster
war nicht mehr op-
timal“, erklärt der
40-jährige Firmen-
chef. Die Maschi-
nen hätten in
verschiedenen Hal-
len auf mehreren
Ebenen gestanden.
Die Produktionsab-
läufe seien dadurch
massiv gestört worden.

„Bei der Suche nach einem neuen Standort
haben wir uns dann insbesondere in Osteu-
ropa umgeschaut“, erinnert sich Kirchhoff.
Die Lohnstrukturen bei den europäischen
Nachbarn seien deutlich attraktiver gewe-
sen. „Hohe Lohnnebenkosten, der starre
Kündigungsschutz und eine konstant zu
hohe Krankheitsquote sind ein explosives
Gemisch und brechen uns hier in Deutsch-
land das Genick“, sagt der Münsteraner

Unternehmer. Der Ärger
steht ihm dabei ins Gesicht
geschrieben. Polen, Ungarn
und die Tschechei kamen für
Kirchhoff als Alternativen
zu Deutschland in die engere
Wahl. Neben den niedrigen
Lohnkosten hätten in der
von der EU als „struktur-
schwach“ eingestuften Re-
gion Osteuropa auch Sub-
ventionen gelockt. „Verrückt
ist doch, dass es hier für die
Sicherung der Region nichts
gibt“, ärgert sich Kirchhoff.
Auf Basis von Daten der
Bekleidungsindustrie er-

Kirchhoff produziert unter der Marke
„betty“ Bettwaren aus Luxusfasern, wie
Seide, Kaschmir und Kamelhaar. Der
Münsteraner importiert jährlich rund 20
Tonnen Kaschmir und zählt damit nach
eigenen Angaben zu den größten
Kaschmir-Importeuren Deutschlands. Rund
ein Drittel seiner Waren setzt er in der
Bundesrepublik ab. Der Rest verteilt sich
auf andere EU-Länder, USA, Kanada und
Südostasien.

Mehr als 60 Jahre befand sich der in der
dritten Generation geführte Familienbe-
trieb an der Weseler Straße in Münster. Nun
hätte die Region beinahe einen erfolgrei-
chen Mittelständler mitsamt seinen 50 Ar-
beitsplätzen im Produktionsbereich an ein
osteuropäisches Land verloren.

Bereits seit knapp zehn Jahren waren die
Kirchhoffs sich darüber im Klaren, dass ein
Standortwechsel bevorstand. „Der Raum-

stellte der Bettwarenproduzent für die je-
weiligen Regionen Kosten- und Leis-
tungsrechnungen. Dabei wurde klar, dass
die Verlagerung der Produktion nach Ost-
europa auch erhebliche Nachteile mit sich
gebracht hätte. „Eine Produktionsstätte im
Ausland hätte uns sehr in unserer Flexibi-
lität eingeschränkt“, erklärt Kirchhoff. „Wir
können hier erheblich schneller auf Markt-
veränderungen reagieren, weil wir uns
näher am Markt befinden.“ Höhere Über-
wachungskosten, höherer Produktions-
schwund und höhere Fixkosten hätten in
Osteuropa außerdem zu Buche geschlagen,
fasst der 40-jährige Unternehmer die Er-
gebnisse seiner Studie zusammen. Kirch-
hoffs Vergleichsrechnungen ergaben, dass
eine Investitionsstrategie es ermöglichen
würde, den Lohnkostennachteil in Deutsch-
land auszugleichen. 

Als die Entscheidung für den Verbleib in
der Region stand, konzentrierte sich Kirch-
hoff bei der Suche nach einem neuen
Standort auf die Auswahl einer passenden
Immobilie. „Als Industriebetrieb haben wir
keine hohen Anforderungen an Standort-
faktoren“, erklärt Kirchhoff. Vielmehr sei es
darauf angekommen, ein passendes Ver-
waltungs- und Produktionsgebäude zu
haben.

Fündig wurde Kirchhoff schließlich in der
Kleinstadt Lüdinghausen – etwa 30 km
südlich von Münster. Seit vergangenem
Jahr läuft nun bereits der Betrieb am neuen
Standort, und Kirchhoff bereut seine Ent-
scheidung in keinerlei Weise. Die Stadt
habe immer das Gespräch gesucht und sich
als äußerst flexibel erwiesen. Alle Geneh-
migungsverfahren seien zügig erledigt
worden. Nur die Anbindung mit öffent-
lichen Verkehrsmitteln sei zunächst ein
Problem gewesen. Aber auch hier habe
Lüdinghausen sofort Abhilfe geleistet, be-
richtet Kirchhoff: „Pünktlich zu Produk-
tionsbeginn bekamen wir eine eigene Bus-
haltestelle vor der Tür.“

Vanessa Keppler

Textilindustrie

Lüdinghausen schlägt 
Osteuropa im Kostenvergleich

Es waren keine Heimatgefühle, die Tobias Kirchhoff 
bei seiner Entscheidung für den Standort Lüdinghausen
geleitet haben - ganz im Gegenteil: „Es war ein reines
Rechenkalkül“, betont der Geschäftsführer der Bett-
warenfabrik Kirchhoff.

Die Lohnstrukturen mögen in Osteuropa günstiger sein – flexibler
ist die Produktion in Lüdinghausen. Fotos: Grewer

Tobias Kirchhoff
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?Was fasziniert Sie am Baltikum?

!Es ist beeindruckend, mit welchem Tempo
Estland, Lettland und Litauen nach der

Wende politisch und wirtschaftlich auf
West-Kurs gegangen sind. Die Volkswirt-
schaften wurden komplett umstrukturiert,
Rechtssysteme geändert und die Währun-
gen angepasst. Das war und ist eine gewal-
tige Aufgabe. Estland war dabei Vorreiter,
Lettland und Litauen ziehen nach. Natür-
lich hakt es noch hier und da. Aber vor
allem die junge Generation ist sehr
motiviert und leistungsfähig.

?Wie sieht es wirtschaftlich aus?

!Die Zeichen stehen ungebrochen auf
Wachstum. Der Konsum brummt und es

wird investiert. Das brachte den drei Län-
dern im letzten Jahr Zuwächse von vier bis
sieben Prozent, also deutlich über dem EU-
Durchschnitt. Probleme bereitet das hohe
Leistungsbilanzdefizit. Es wird zwar zuneh-
mend exportiert, aber noch wesentlich
mehr importiert. Das wird zwar teilweise
durch den Zufluss von Auslandsinvestitio-
nen ausgeglichen. Der Abbau der Aus-
landsverschuldung bleibt deshalb eine
wichtige Aufgabe. Die estnische Krone und
der litauische Litas sind fest an den EURO
gebunden, was den geschäftlichen Verkehr
erheblich erleichtert. Beim lettischen Lats
wird das ab dem EU-Beitritt wohl auch so
sein.

?Stichwort EU-Beitritt: 
Wann ist es soweit?

!Auf dem EU-Gipfel in Kopenhagen Ende
2002 konnten Estland, Lettland und 

Litauen ihre Beitrittsverhandlungen ab-
schließen. Der geplante EU-Beitritt zum 
1. Mai 2004 krönt die bisherigen Bemühun-
gen um eine nachhaltige Reform der balti-
schen Volkswirtschaften. Jetzt muss der
Beitritt noch in allen Ländern durch Volks-
entscheid bestätigt werden.

?Wie stark engagieren sich deutsche
Firmen im Baltikum?

! Im Handel läuft es ganz gut. Mit 4,3 Mrd.
Euro Gesamtvolumen gehört Deutsch-

land zu den Schwergewichten unter den
baltischen Handelspartnern. Litauen zieht
dabei knapp die Hälfte des Volumens auf
sich. Vor allem Kraftfahrzeuge, Maschinen
und Anlagen, chemische Erzeugnisse sowie
Nahrungs- und Genussmittel lassen sich im
Baltikum gut verkaufen. Nach Deutschland
werden vornehmlich Textilien/Bekleidung,
Holzprodukte, Eisen- und Stahlerzeugnisse
exportiert. Bei Investitionen halten sich
deutsche Firmen noch zurück. Im gesamten

Baltikum sind nur 2400 zumeist mittelstän-
dische Industrie- und Dienstleistungsunter-
nehmen mit deutschem Kapital registriert.
Die Skandinavier sind uns da weit voraus.
Sie betrachten die baltischen Länder als
strategisch wichtig, vor allem für das
Outsourcing. Diese Bedeutung wird in
Deutschland nach meiner Meinung unter-
schätzt oder einfach übersehen. 

?Was darf man auf keinen Fall falsch
machen?

!Die drei Märkte in einen „Topf werfen“.
Aufgrund vieler Gemeinsamkeiten wer-

den die baltischen Staaten oft als homoge-
ner Markt angesehen. Es gibt aber erhebli-
che Unterschiede, z. B. in Sprache, Kultur
und Mentalität.

?Wie können die Delegiertenbüros 
dabei helfen?

!Deutsche Firmen werden von uns in allen
Phasen des Markteinstiegs unterstützt.

Wir bieten Marktinfos und beraten die Un-
ternehmen. Außerdem suchen wir für die
Firmen gezielt Partner und bereiten Ge-
schäftsbesuche vor. Wir haben auch einen
Firmenpool im Angebot, der eine besonders
intensive Betreuung bietet. Das alles er-
leichtert die ersten Schritte in diesen Märk-
ten. Unser Serviceverbund in Tallinn, Riga
und Vilnius hat den Vorteil, dass wir unse-
ren Kunden den Marktzugang nach Bedarf
in einem oder sukzessive in allen drei
Märkten ebnen können. – wol –
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Internationalisierung

IHK-Ländersprechtag Baltikum

Mit Tempo 
auf West-Kurs

Dr. Ralph-Georg Tischer, Chef der drei
Delegiertenbüros in dieser Region sprach mit
dem Wirtschaftsspiegel über die Chancen
eines Markteintritts. Die baltischen Länder
Estland, Lettland und Litauen haben sich vom
Geheimtipp zu attraktiven Wirtschafts-
partnern gemausert. 

Ansprechpartner Baltikum:
IHK Nord Westfalen
Franz-Josef-Drees, Tel. (02 51) 707-286
E-Mail: drees@ihk-nordwestfalen.de
Delegationen der Deutschen Wirtschaft in
Estland/Tallinn: (0 03 72) 6 27 69 40

neter Partner. Und auch Hans sieht schon in
der Kontaktaufnahme mit beratenden Insti-
tutionen die erste Hemmschwelle, die es zu
überwinden gilt. Beide bieten gemeinsam
zudem eine Potenzialberatung an. Soll
heißen: In einer Untersuchung wird ge-
prüft, ob das jeweilige Unternehmen in der
Lage ist, sich zu internationalisieren und

wenn ja, in welchem Umfang. Die sprach-
lichen Fähigkeiten der Mitarbeiter, deren
Motivation und natürlich die Angebotspa-
lette des Unternehmens kommen dabei auf
den Prüfstand. „Eine Internationalisierung
kann immer nur aus dem Unternehmen
selbst heraus gelingen“, gibt Peikert dabei
zu bedenken.

Denn natürlich ist die internationale Aus-
richtung eines Dienstleistungsbetriebs kein
Kinderspiel und will gut geplant sein. „Fo-
kussierung und Nachhaltigkeit sind für den
Erfolg unerlässlich“, mahnt Hans an. „Man
kann nicht gleichzeitig in den USA und
China Fuß fassen“, fügt Peikert überspitzt
an. „Viele übernehmen sich einfach!“ 

Einen Schritt weiter sind da schon Stefan
Peikert, Chef von „Peikert Consult“ aus
Münster, und Thomas Hans, Geschäftsfüh-
rer der Emsdettener Werbeagentur „pro-
art“. Beide haben ihre Unternehmen inter-
national aufgestellt und sind sich sicher: Im
Export von Dienstleistungen liegt die Zu-
kunft.

„Die Unternehmenslandschaft
im Bereich Dienstleistung ist
sehr heterogen und kleinbe-
trieblich geprägt“, erklärt Prof.
Dr. Bodo Risch, Geschäftsführer
International und Volkswirt-
schaft der IHK. Probleme wie
die Sprache oder auch unter-
schiedliche Standards könnten
da besonders häufig ab-
schreckend wirken.

Dabei gibt es fast keine Dienst-
leistung, die sich nicht interna-
tionalisieren ließe, wie Peikert
betont. Doch wie packt man es
richtig an? Die beiden Unternehmer, die
sich bereits seit vier Jahren aus dem Marke-
ting Club Münster/Osnabrück kennen,
glauben die Schlüssel zum Erfolg zu ken-
nen: Information, Fokussierung, Nachhal-
tigkeit, Netzwerke bilden.

„Häufig sind die Unterstützungsmöglich-
keiten nicht ausreichend bekannt“, analy-
siert Peikert und weist in diesem Zusam-
menhang auch auf den Arbeitskreis „Ex-
portoffensive“ der IHK hin. „So etwas
bringt Erfolg und kostet nichts“, wirbt Pei-
kert für das Forum, in dem alle Aspekte ei-
nes internationalen Engagements behan-
delt werden – von Vertragsfragen, über
Zollbestimmungen bis hin zur Suche geeig-

Eine große Hürde stellt nach wie vor die
Sprache dar. Englisch ist eine absolute
Selbstverständlichkeit, mehr wird gern ge-
sehen. Und da internationale Geschäfts-
kontakte letztendlich nur über persönliche
Kontakte hergestellt werden können,
kommt den sprachlichen Fähigkeiten eine
besondere Bedeutung zu. „Allerdings ver-
treten wir in Deutschland allzu oft einen
Absolutheitsanspruch. Man muss sprach-
lich nicht perfekt sein, um Kontakte auf-
bauen zu können“, stellt Hans im gleichen
Atemzug klar. Und die beiden erfolgreichen
Geschäftsleute machen auch keinen Hehl
daraus, dass zu internationalen Kontakten
nicht nur die Sprache gehört, sondern häu-
fig auch ein Quäntchen Glück. „Da kann
man auch mal auf die Nase fallen“, geben
beide unumwunden zu.

Um das zu vermeiden, sollten gerade kleine
Dienstleistungsunternehmen jede Hilfe an-
nehmen, die sich ihnen bietet. Hier kom-
men vor allem internationale Netzwerke in
Frage. „Das Motto kann nur lauten: Ab ins
Netzwerk“, betont Peikert. Ein gutes, weil
erfolgreiches Beispiel ist hier „Comm-
World“, ein internationales Netzwerk von
Agenturen zwischen Lettland und den
USA, in dem Thomas Hans als Präsident
fungiert. Stellt sich die Frage, ob sich der
ganze Aufwand überhaupt lohnt? Für Hans
ist das eine „vitale Überlebensfrage“. Ohne
Internationalisierung, so ist er sicher,
sprängen neun von zehn seiner Kunden ab. 

Die Chancen der Dienstleister aus der IHK-
Region stehen dabei nicht schlecht: Die ori-
ginären Einzugsgebiete sind die Nieder-
lande und die großen Erweiterungsstaaten
Polen, Ungarn und Tschechien. In allen vier
Staaten sehen beide „gigantische Möglich-
keiten“. Boomende Märkte, hohe Wachs-
tumsraten und – vor allem im Osten – teils
noch brachliegende Dienstleistungsmärkte
eröffnen hier große Chancen. Peikert
bringt’s – ganz Geschäftsmann – auf den
Punkt: „Warum soll man sich nur auf dem
stagnierenden heimischen Markt ab-
rackern, wenn es nur 500 Kilometer weiter
Wachstumsraten von zehn Prozent gibt?“

Christoph Wüllner

Dienstleistungen exportieren

„Ab ins Netzwerk!“
Globalisierung, EU-Osterweiterung – beides steht für
Wachstum in Zeiten der wirtschaftlichen Stagnation.
„Einfacher gesagt als getan“, glauben jedoch immer
noch viele Unternehmen, auch und gerade im
Münsterland und in der Emscher-Lippe-Region. 

Stefan Peikert (links) und Thomas Hans machen es vor: Auch
Dienstleistungen kann man im Ausland verkaufen. Foto: Wüllner
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Grundsätzlich ist es für eine Volkswirt-
schaft vorteilhaft, eine hohe Bewertung der
eigenen Währung zu erreichen. Denn unter
sonst gleichen Bedingungen heißt dies
nichts anderes, als dass weniger exportiert
werden muss, um die gewünschten Importe
zu bezahlen. Denn der Export ist kein
Selbstzweck, etwa zur Schaffung von Ar-
beitsplätzen, wie manche Schlichtöko-
nomen weismachen wollen, sondern ist der
Einkommensanteil, den wir leider abzwei-
gen müssen, um die notwendigen Importe,
wie etwa Öl und andere Rohstoffe, zu be-
zahlen. Ein steigender Wechselkurs ist ein
Segen, weil er die Importproduktivität der
Exporte steigen lässt – wir werden schlicht-
weg reicher, als es sonst der Fall wäre.

Wenn es allerdings zu schnell aufwärts
geht und es obendrein zu einem Über-
schießen kommt, dann gibt es unter kurz-
fristig konjunkturellen Gesichtspunkten
Anpassungsprobleme. Kann weniger ex-
portiert werden als geplant, sucht ein
größeres Angebot eine inländische Nach-
frage, als kurzfristig im Markt
untergebracht werden kann.
Dieser dämpfende Effekt ist
umso stärker, je mehr die Bin-
nennachfrage darniederliegt,
wie es in Deutschland bereits
seit Jahren der Fall ist. 

Schon Mitte des vergangenen
Jahres prognostizierte das
Rheinisch-Westfälische Institut
für Wirtschaftsforschung
(RWI), dass mit Erreichen des
Euro-Einführungskurses (1,17
Dollar/Euro) der Zuwachs des
Bruttoinlandproduktes in 2003
um 0,2 bis 0,3 Punkte niedriger
ausfallen würde. Auch Ralph
Solveen von der Commerzbank
bestätigt: „Mit einem Kurs von
1,20 könnten die Wachstumseinbußen in
Deutschland rund ¼ Prozentpunkt betra-
gen.“

Die Konjunktur wird auf verschiedenen
Wegen abgebremst: 
� Nachfrage aus dem Dollarraum fällt aus,

da die deutschen Anbieter nicht in der
Lage sind, die Verschlechterung ihrer
Angebotspreise in vollem Umfang selbst
zu tragen. Berechnungen des RWI zei-
gen, dass die deutsche Industrie rund 

die Hälfte der wechselkursinduzierten
Preisänderungen an die Kunden weiter-
gibt.

� Einen Dämpfer für die deutsche Kon-
junktur gibt es aber dennoch, weil ein-
mal mit den USA, Teilen Lateinamerikas
und vor allem Südostasien und China
Märkte im Dollar-Raum betroffen sind,
die auch in nächster Zeit überdurch-
schnittlich wachsen werden. Das gilt
auch für Märkte in Mittelosteuropa, die
stark am Dollar ausgerichtet sind: „In
Polen und Russland diskutieren wir
ernsthaft mit unseren Kunden, wie wir

aus der Preisklemme herauskommen“,
meint Dr. Andreas W. Hillebrand, Fi-
nanzvorstand der Sendenhorster VEKA
AG.

� Hinzu kommt, dass eine Reihe wichtiger
Wettbewerbsländer ihre Währungen an
den Dollar gekoppelt haben (China) oder
eine Aufwertung mit allen Mitteln ver-
hindern (Japan). Deutsche Anbieter wer-
den mithin auf wichtigen Drittmärkten,
auch und gerade in Europa, aus dem
Markt gedrängt, weil Anbietern aus dem

Dollar-Raum Preisvorteile in satt zwei-
stelliger Höhe zufallen.

Die Euroaufwertung mag auch in kurzer
Sicht – für die nächsten ein bis zwei Jahre –
verschiedene Vorteile haben, wie etwa
günstigere Urlaubsreisen und preiswerteres
Benzin. Der Effekt ist erheblich und positiv
für unsere Einkommensentwicklung: Sol-
veen schätzt für sein „Crash-Scenario“ von
1,20 Dollar/Euro, dass sich die Importrech-
nung um rund 18 Mrd. Euro verringert, was
einer Entlastung der Unternehmen und
Haushalte in Höhe von 0,8 Prozent des

Bruttoinlandsprodukts entspre-
che. Diese Vorteile sieht auch
der Sendenhorster Fenster-
spezialist: „Da wir viel PVC ein-
setzen, werden wir durch die
Dollarabwertung zugleich
deutlich entlastet“, so Hille-
brand.

Dennoch gibt es per Saldo
einen kräftigen zusätzlichen
Dämpfer für die ohnehin
schwächelnde Konjunktur, fa-
tal für Nordrhein-Westfalen,
wo es bereits im Jahr 2002 ein
Minuswachstum in Höhe von
0,2 Prozent gegeben hat. 

Die unerwartet starke Kurskor-
rektur beim Euro lässt – trotz

positiver Einkaufseffekte und Zinssenkung
der Europäischen Zentralbank – wenig
Gutes erwarten: In 2003 dürfte das Wachs-
tum in Deutschland eher bei Null als bei
den 0,75 Prozent liegen, die die Bundes-
regierung entgegen allen statistischen In-
dikatoren immer noch unterstellt. Das
Schreckensszenario von Finanzexperte
Hillebrand: Der Dollar wird zum Spielball
der Politik und entfernt sich immer weiter
von einer fairen 1:1-Parität. 

Bodo Risch
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Wirtschaftsmagazins „The Economist“, mit
dem die Hamburger-Preise über den Wech-
selkurs gerechnet international verglichen
werden.

Vor allem die Geschwindigkeit, mit der der
Euro nach oben geschossen ist, hat die
Analysten überrascht. Die Abwertungs-
phase 1999 bis 2000 ist gemeinhin damit
erklärt worden, dass die amerikanische
Wirtschaft höhere Wachstumsraten er-
reichte als die europäische. Aber auch in
diesem und im nächsten Jahr wird die ame-
rikanische Wirtschaft aller Voraussicht
nach schneller wachsen – warum wertet
dann der Dollar ab?

Modetrends gibt es anscheinend überall, so
auch bei der Erklärung von Wechselkurs-
schwankungen. Wachstumsdifferenzen, so

Der anscheinend unauf-
haltsame Wiederaufstieg
des Euro schwächt die
angeschlagene deutsche
Wirtschaft weiter.

Der Eurokurs ist dort wieder angekommen,
wo er bei seinem Start 1999 zum Dollar ge-
standen hat – bei über 1,17 Dollar. Seit dem
Tiefstand im Oktober 2000, als ein Euro nur
noch 0,82 Dollar wert war, hat die Europäi-
sche Gemeinschaftswährung um rund 40
Prozent aufgewertet. Unter Einrechnung
der unterschiedlichen Kaufkraft ist der
Euro gegenüber dem Dollar derzeit überbe-
wertet, und zwar in einer Größenordnung
von rund 15 Prozent. Das jedenfalls ergibt
der bekannte Big-Mac-Index des Londoner

scheint es, sind out – an Stelle dessen rich-
tet sich der Blick auf das gigantische ameri-
kanische Leistungsbilanzdefizit von rund
500 Milliarden Dollar im vergangenen
Jahr. Die Amerikaner importieren rund 50
Prozent mehr als sie exportieren. Die Inves-
toren sind nur noch bereit, in diesem Um-
fang Anleihen zu zeichnen, wenn deren
Preis sinkt – der Dollarkurs muss aus Sicht
ausländischer Kapitalgeber nachgeben. 

Die Amerikaner müssen mehr sparen, und
die Korrektur der Schieflage, die in der
Leistungsbilanz zum Ausdruck kommt, hat
gerade erst begonnen. Da Wechselkurse
zum „Überschießen“, das heißt zu einem
Überschreiten ihres langfristigen Trend-
wertes, neigen, sind auch Kurse von über
1,20 Dollar/Euro in nächster Zeit nicht aus-
geschlossen. 

Euro-Höhenflug

Phönix aus der Asche

Überbewertet – nicht der BigMac, sondern der Euro, gemessen am 
Big-Mac-Index. Foto: Grewer
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Aus- und Weiterbildung

Lebenslanges Lernen lautet die
Forderung der Wissensgesell-
schaft an moderne Arbeitneh-
mer und Unternehmen. „Das le-
benslange Lernen beginnt in
der Schule, setzt sich über Aus-
bildung fort und dauert das ge-
samte Berufsleben an“, be-
schreibt Prof. Dr. Franz Stuber
von der Zentralen Wissen-
schaftlichen Einrichtung für
Berufliche Fachrichtungen
(ZWEBF) der Fachhochschule
Münster die neue Realität in der
Arbeitswelt. Doch für dieses
neue Konzept müssten erst die
Voraussetzungen geschaffen
werden. „Die Volkswagen AG
hat jetzt Berufsprofile und die
Ausbildung in Service-Produk-

tions-Lerninseln weiterent-
wickelt und sich damit einmal
mehr als einer der Vorreiter in
der betrieblichen Bildung eta-
bliert“, so Stuber weiter. 

Auf dem Berufsbildungsdialog,
den das Team der ZWEBF orga-
nisiert, ging es genau um diesen
modernen Ansatz. Regionale
Unternehmen konnten sich
über neue Konzepte informie-
ren. Dabei kamen Vor- und
Nachteile zur Sprache, denn ne-
ben den Vertretern aus Wolfs-
burg diskutierten außerdem Dr.
Dorothea Schemme vom Bun-
desinstitut für Berufsbildung
und die Wissenschaftler aus der
Fachhochschule mit.

Projektmanagement mit der Polizeiführungsakademie: Zum zweiten Mal hat
die Akademie der Wirtschaft der IHK Nord Westfalen in Zusammenarbeit mit
der Polizei-Führungsakademie Münster die Führungsebene der Polizei im 
Bereich Projektmanagement geschult. In 80 Stunden lernten die Teilnehmer die
Instrumentarien und Methoden des Projektmanagements kennen. Alle Teilneh-
mer haben den IHK-Abschlusstest erfolgreich bestanden und erhielten vom
Präsidenten der Polizei-Führungsakademie, Klaus Neidhardt, ihre Zertifikate.

Ein gemeinsames Lehrgangskonzept zum „European E-Commerce Assistant“
verabschiedeten Vertreter aus acht europäischen Ländern bei einem Treffen in
der IHK Nord Westfalen. Bei diesem fünften Treffen legte Dr. Detlef Reeker, 
ehemaliger Leiter der IHK-Akademie Nord Westfalen, den vollständigen 
Rahmenstoffplan in Englisch vor. Ein weiterer Arbeitsschwerpunkt der Tagung
waren die konkreten Umsetzungsmöglichkeiten des Konzeptes bei den 
jeweiligen Partnern. Ein wesentliches Ziel der Arbeitsgruppe ist die 
Anerkennung des Abschlusses in möglichst vielen europäischen Ländern. Alle 
Beteiligten zeigten sich zuversichtlich, anlässlich des Symposiums im Herbst
entsprechende Ergebnisse vorlegen zu können.

Warum bilden nur sechs Pro-
zent der Betriebe mit auslän-
dischen Inhabern aus? Wieso
kennen so wenige der hier le-
benden Ausländer das deut-
sche Bildungssystem? Auf der
ersten Berliner Medientagung
„Integration durch Qualifika-
tion“ diskutierten Bundesbil-
dungsministerin Edelgard
Bulmahn, DIHK-Präsident
Ludwig Georg Braun, auslän-
dische Firmeninhaber und
Auszubildende mit rund 50
Journalisten.
Zum ersten Mal wurden ge-
zielt Verleger, Redakteure und
Autoren der in Deutschland
arbeitenden griechischen, ita-
lienischen, russischen, kroati-
schen und türkischen Medien
angesprochen, um diese für
das Thema der beruflichen
Ausbildung zu sensibilisieren.
Die acht Millionen in
Deutschland lebenden Aus-
länder und die rund fünf Mil-
lionen Bürger mit Migrations-
hintergrund – darunter über
280 000 Unternehmen – zum
Thema Ausbildung anzuspre-

chen, ist Ziel des DIHK-Pro-
jektes „KAUSA“ (Koordinie-
rungsstelle Ausbildung in
ausländischen Unternehmen).
Rund 11 000 Ausbildungs-
plätze stecken als aktivierba-
res Potenzial derzeit in aus-
ländischen Unternehmen.
Braun ermunterte die auslän-
dischen Jugendlichen, ihre
Chancen nicht nur bei den be-
kannten Großbetrieben, son-
dern auch bei kleinen und
mittleren Unternehmen zu su-
chen. Er sei sicher, dass Ju-
gendliche mit der Kompetenz,
zwei Sprachen zu beherr-
schen, und entsprechenden
Schulabschlüssen in den Un-
ternehmen hoch willkommen
seien.
Braun forderte zugleich die
Migranten auf, sich selber
stärker einzubringen und die
vorhandenen Instrumente der
Mitbestimmung zu nutzen –
zwei ausländische Firmenin-
haber in Deutschland berich-
teten über die positive Unter-
stützung der IHK-Ausbil-
dungsberater.

DIHK Medientagung
Mehr ausländische Betriebe 
sollen ausbilden

Berufsbildungsdialog 

Lernende Unternehmen

Fit für die Zukunft
Neue IHK-Lehrgänge und Seminare
Mit dem neuen Lehrgangs- und Seminarprogramm für das 2. Halbjahr
2003 unterstützt die Akademie der Wirtschaft Sie in allen Fragen der
beruflichen Qualifizierung und der Personalentwicklung. Das Angebot
umfasst dabei sowohl bekannte und bewährte berufsbegleitende Wei-
terbildungen, wie z. B. Lehrgänge der Aufstiegsfortbildung (Fachwirte,
Fachkaufleute, Meister), als auch die neue IT-Weiterbildung und zahl-
reiche Tagesseminare zu Themen aller betrieblichen Leistungsbereiche. 
www.ihk-bildung.de.

Hermann Grewer, Geschäftsf.
Gesellschafter der Hermann
Grewer Spedition GmbH & Co.
KG in Gelsenkirchen, feierte am
6. Juni 2003 seinen 60. Ge-
burtstag.
Seit über 20 Jahren setzt sich
Grewer mit der IHK Nord West-
falen für die heimische Wirt-
schaft ein. Ganz besonders gilt
sein Augenmerk dem Bereich

Armin Berninghaus
Ein Buch zum Geburtstag
Armin Berninghaus, ehemali-
ges Vorstandsmitglied der
Westfalen AG in Münster,   hat
über viele Jahre satirische Glos-
sen verfasst, die zum Teil be-
reits veröffentlicht wurden. Die
besten erscheinen nun aus
Anlass seines 65. Geburtstages
als Buch beim Frieling Verlag,
Berlin. Die bissigen Satiren des
Autors treffen Missstände in
Wirtschaft und Politik, zeigen
Sonderbares und Monströses 
in neuen Schlagworten und
‚modernen‘ Strategien auf und
bilden so eine erheiternde Me-
lange. Ein großer Teil greift die
Besonderheiten der Mineralöl-
und Gasindustrie auf, hat be-
triebswirtschaftliche und ju-
ristische Hintergründe oder be-
handelt jagdliche Themen und
Kulturreisen. „Kiepenkerls un-
ernste Sicht der Tatsachen“ ist
im Buchhandel oder über den
Verlag erhältlich.

50

65

Die IHK Nord Westfalen gratuliert:

Martin Hornung – 50 Jahre

Am 21. Juni feierte Martin Hornung, Geschäftsführer der TraiCen Computer Training & Consul-
ting GmbH in Münster, seinen 50. Geburtstag. Hornung setzt sich seit 1994 für die Belange der
heimischen Wirtschaft ein. So gehörte er von 1994 bis 1997 dem Regionalausschuss für den Kreis
Steinfurt an. Seit 1998 ist er Mitglied des Regionalausschusses für die Stadt Münster und der Voll-
versammlung. Außerdem engagiert er sich im Initiativkreis Flughafen Münster/Osnabrück und als
Handelsrichter.

Die IHK Nord Westfalen gratuliert Martin Hornung zu seinem 50. Geburtstag und dankt ihm für
seine ehrenamtliche Tätigkeit in der Selbstverwaltung der regionalen Wirtschaft.

Dieter Ernst - 65 Jahre

Dieter Ernst, Geschäftsführender Gesellschafter der NEW PRÄSENT Gesellschaft für Verkaufshil-
fen mbH in Bottrop, feierte am 31. Mai seinen 65. Geburtstag. Seit über einem Jahrzehnt vertritt
er die heimische Wirtschaft im Regionalausschuss für die Stadt Bottrop. 

Die IHK Nord Westfalen gratuliert Dieter Ernst zu seinem 65. Geburtstag und dankt ihm für seine
langjährige ehrenamtliche Tätigkeit in der Selbstverwaltung der Wirtschaft.

Transport und Logistik. Er
gehört dem Regionalausschuss
für die Stadt Gelsenkirchen,
dem Haushaltsausschuss und
dem Verkehrsausschuss an, des-
sen Vorsitzender er seit 1992
ist. In der Vollversammlung ist
er seit 1984 vertreten. Seit 1995
ist er IHK-Vizepräsident und
Vorsitzender des Vorstands der
Vestischen Gruppe. 1996 wurde
er mit der silbernen Ehrennadel
geehrt. 
Bereits 1995 wurde Grewer zum
Präsidenten des über 15 000
Mitglieder zählenden Bundes-
verbands Güterkraftverkehr,
Logistik und Entsorgung (BGL)
gewählt. 
Die IHK Nord Westfalen gratu-
liert Hermann Grewer zu sei-
nem 60. Geburtstag und dankt
ihm für seine jahrzehntelange
ehrenamtliche Tätigkeit in der
Selbstverwaltung der regiona-
len Wirtschaft.

IHK-Vizepräsident Hermann Grewer – 60 Jahre
Über 20 Jahre mit der IHK engagiert
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Chen Zhen Ausstellung

Kultur der fünf
Kontinente
Der chinesische Künstler Chen
Zhen (1955–2000), bekannt
durch große Installationen, die
international ausgestellt wur-
den, hatte ein Ausstellungskon-
zept entworfen, das seine Aus-
einandersetzung mit der Kultur
der 5 Kontinente thematisiert.
Dafür hat er zwischen 1997 und
2000 in jeweils einem anderen
Kontinent entstandene große
Installationen zu neuem Leben
erweckt und konzeptuell ver-
bunden. Der Westfälische
Kunstverein Münster und der

Freundeskreis des Westfäli-
schen Landesmuseums für
Kunst und Kulturgeschichte
Münster präsentieren bis zum
21. September die Ausstellung

CHEN ZHEN „RESIDENCE –
RESONANCE – RESISTANCE“.
Ermöglicht wurde sie nicht zu-
letzt durch mehrere Sponsoren,
darunter die Sparda-Bank

Münster, die Regionale 2004
GmbH und das französische
Außenministerium. Durch eine
Zusammenstellung treten die
Installationen in einen Dialog
und vergegenwärtigen auf diese
Weise Chen Zhens Idee einer
„Transexpérience“ – die Mobi-
lität einer zeitgenössischen
Welt „ohne kulturelle Heimat“.
Die in Münster gezeigte Retro-
spektive ist eine erste Hommage
– diesseits des Rheins – an die-
sen Pionier des offenen Werkes
und der kulturellen Vielfalt in
der Kunst. Westfälisches Lan-
desmuseum für Kunst und Kul-
turgeschichte, Domplatz 10,
Münster, täglich außer montags
von 10 bis 18 Uhr.
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Die italienische Oper verhalf
dem deutschen Stoff des Sturm
und Drang von Friedrich Schil-
ler zu internationalem Ruhm. 

Es ist die Geschichte um die
feindlichen Brüder Karl, den
Räuber, und Franz Moor. Sie
sind sich in gegenseitiger Hass-
liebe schicksalhaft verbunden,
vernichten aus verletzten Idea-
len das, was sie lieben und
zerstören im Furor ihrer Leiden-
schaften die Grundlagen ihres
Lebens. So werden auch der
eigene Vater und die von beiden

Verdi-Oper 

Räuber in Gelsenkirchen

geliebte Amalia Opfer der
Machenschaften. Aufführun-
gen am 6., 11., 13., 19. und 24.
Juli im MIR, Kennedyplatz in

Leidenschaften im Musiktheater im Revier bei „I Masnadieri“. Foto: Majer-Finkes

Die nächste Premiere im Gel-
senkirchener Musiktheater im
Revier (MiR) bietet eine weitere
Opern-Rarität: Dieter Kaegi
inszeniert Giuseppe Verdis „I
Masnadieri“ / „Die Räuber“
nach dem gleichnamigen be-
rühmten Drama von Friedrich
Schiller in Koproduktion mit
dem Lübecker Theater und
der Opéra Royal de Wallonie,
Liège. Als Giuseppe Verdi 1847
mit seiner Oper „I Masnadieri“
in London die Uraufführung
feierte, war er schon längst ein
international gefeierter Star.

Deutschlandweit:

Vogelscheuche gesucht 
einem Maisfeld mit kilometer-
langen Irrwegen 30 sprechende
Vogelscheuchen ausgestellt.
2500 Besucher aus ganz NRW
kamen, um die plappernden
Kunstobjekte zu erleben. Ge-
sucht werden jetzt Vogelscheu-

chen aus „Wegwerfmaterialien“
wie Getränkedosen, Kartons
oder Lumpen. Der Bastler der
witzigsten Vogelscheuche wird
mit einer Urkunde und einem
Preis belohnt. Auch Firmen
können sich an dem Wettbe-
werb beteiligen und ihre
Werbebotschaft in Form einer
sprechenden Vogelscheuche
präsentieren. 

Vortmanns Vogelscheuchen er-
zählen aber nicht nur Quatsch,
sondern bringen den Besuchern
auch noch Wissenswertes bei:
So erfährt man mehr über die
Themen Umweltschutz, Land-
wirtschaft und Solarenergie,
denn einige der „schrägen
Vögel“ sollen von der Kraft der
Sonne betrieben werden. 

Informationen: www.maiskul-
tur.de, Vogelscheuchenange-
bote bei Kommunikation & Ser-
vice Vortmann, Schachtstr. 294,
Marl, Telefon (0 23 65) 50 1010,
Fax (0 23 65) 50 10 11, E-Mail:
info@vortmann.de

Für ein ungewöhnliches Kunst-
projekt in einem Maisfeld in
Marl sucht der Medienkünstler
Ludger Vortmann jetzt die wit-
zigste Vogelscheuche Deutsch-
lands. Bereits im vergangenen
Jahr hatte der 34-jährige in

In Riesenbeck:
Ein-, Zwei-
und Vierspänner
Auch in diesem Jahr rollen wie-
der die Räder im Mekka des
Fahrsports. Vom 14. bis 17. Au-
gust bittet der Zucht-, Reit- und
Fahrverein Riesenbeck die Kön-
ner an den Leinen auf die Reit-
sportanlage Surenburg. Erneut
kämpft die nationale Elite der
Vierspännerfahrer bei der nun-
mehr fünften deutschen Meis-
terschaft in Riesenbeck um Titel
und Medaillen. Erstmals werden
diese Titelkämpfe um das Cham-
pionat der Deutschen Meister-
schaft der Einspännerfahrer an-
gereichert. Auf internationales
Flair und ausländische Klasse
brauchen die Fahrsportfans aber
auch in diesem Jahr nicht zu
verzichten. Auch die Weltelite
der Zweispännerfahrer präsen-
tiert sich. Geboten wird außer-
dem hochklassiger Sport im
Springparcours und im Dressur-
viereck. Infos und Kontakt:
Reiterverein Riesenbeck, Telefon
(0 54 54) 70 00; Tickets zu 10
Euro Samstag und Sonntag, an
den anderen Tagen zu 
5 Euro per Fax (0 54 54) 17 00.
Kinder bis zwölf Jahre frei.

„Round Table“ wurde erstmals 1995 installiert: An einem großen Sitzungs-
tisch befinden sich etwa 20 verschiedenste Stühle aus aller Welt, die kritisch
auf Europa als internationalen Treffpunkt verweisen.

Gelsenkirchen, Karten unter
Telefon (02 09) 40 97-200, E-
Mail: theaterkasse@musik-
theater-im-revier.de

SOS – ZWISCHENLANDUNG

Kunstausstellung
Ausgelöst durch die schwierige
Ausstellungssituation für
junge Künstler hat es sich die
Künstlerinnengruppe SOS zur
Aufgabe gemacht, temporäre
Ausstellungsorte zu schaffen,
den leeren Raum „zwischen
den Zwecken“ zu entdecken:
Bisher wurden beispielsweise
eine ehemalige Polsterwerk-
statt während des Umbaus zur
„SOS-Galerie“ oder der neu
entstandene Anbau eines
Gesundheitszentrums zum
„Kunstforum Vitalis“. Jetzt
sucht SOS die ZWISCHENLAN-
DUNG im Spannungsfeld zwi-

schen Kunst und Natur, näm-
lich in der gerade umgebauten
Scheune hinter dem „Heide-
krug“ in Münsters Rieselfel-
dern, wo demnächst das
Museum der biologischen
Station Rieselfelder sein wird.
Zu SOS gehören: Iris Stephan
(Malerei/Fotomontage), Isabel
Oestreich (Installation/Objekt/
Fotografie) und Sandra Silber-
nagel (Skulptur).
Ausstellung: „Heidekrug“,
Coermühle 100, 48157 Müns-
ter, ab 20. Juli bis 2. August je-
weils samstags und sonntags
von 12.00 bis 19.00 Uhr. 

ReiseLustig

Ausgezeichnete Tagungshotels
Mit 217 qualitativ herausragenden deutschen Tagungshotels und
einem Umfang von 488 Seiten setzt der Führer „Die besten
Tagungshotels in Deutschland“ bereits im zweiten Jahr Maßstäbe.
Die entscheidenden Bewertungskriterien waren dabei professio-
nelle Ausstattungs-, Service- und Ambiente-Faktoren als Funda-
ment erfolgreichen Arbeitens sowie für das Erreichen der Tagungs-
ziele. Jedes Hotel wird von einem unabhängigen Journalisten re-
daktionell ausführlich und somit individuell beschrieben. Begleitet
wird das Buch vom Internetportal www.toptagungshotels.de. Das
Buch ist für 24,90 Euro im Buchhandel erhältlich .

KostBar

Kochspaß für Kinder
Eine Diplomandin des Fachbereiches Oecotrophologie der FH
Münster schrieb jetzt ein Kochbuch für Kinder. „Obst, Gemüse und
Vollkornprodukte lassen Kinderherzen eben nicht sofort höher
schlagen“, stellt Eva Deppe fest. Ihr Kochbuch vereint Lieblingsge-
richte von Kindern und eine ausgewogene Lebensmittelwahl. Ent-
standen ist ein Kinderkochbuch – im doppelten Sinn: Zum einen
sind alle Gerichte für eine gesunde und kindgerechte Ernährung
geeignet, zum anderen können sie von Kindern ab zehn Jahren
auch selbst nachgekocht werden. Bestellungen beim FKE-Bro-
schürenvertrieb unter Telefon (02 31) 71 40 21 oder www.fke-do.de
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Ralf Niemeier hat die Produkteinführung
monatelang generalstabsmäßig vorbereitet.
Der Markt ist erforscht, die Marketingkam-
pagne läuft auf Hochtouren. Corporate
Design, Messepräsentationen, Prospekte,
Presseinformationen, Mailinglisten – an
alles ist gedacht, damit die geplante Pro-
duktionsaufnahme im Juli in der alten
Thyssen-Drahtzieherei in Gelsenkirchen
kein Fehlstart wird. Klotzen, nicht kleckern
– das gilt natürlich auch für das Vertriebs-
netz, das von zahlreichen Verkaufsprofis
über Deutschland gezogen wird. „DAVEX
kann man nicht einfach anknipsen wie eine
Glühbirne“, rechtfertigt Ralf Niemeier den
Aufwand.

Eine Zufallslösung
„Die Fachleute sind total begeistert, wenn
wir DAVEX-Profile präsentieren“, ist Ralf
Niemeier noch immer ein wenig überrascht
von den Reaktionen. Das sagt nicht so sehr
der Vertriebsprofi, sondern mehr der Erfin-
der. DAVEX ist Niemeiers Idee. Eine Zu-
fallslösung, fast eine Improvisation, die der
heute 36-Jährige Mitte der 90er Jahre für
den Profilbau in der elterlichen Fensterbau-
firma in Oelde entwickelt hatte. DAVEX
heißt: Träger und Profile aus Flachmaterial
werden ohne Wärmeeinwirkung gefügt. In
den Gurt wird zuerst eine Nut gewalzt, 
in die ein Steg senkrecht eingestellt wird.

Ein anschließender
Walzvorgang führt
zu einer kraft- und
formschlüssigen
Verbindung, wie die
Fügespezialisten
sagen. So entstehen
nicht nur form-
schöne, scharfkan-
tige Baumaterialien
mit hoher Festigkeit
und für viele An-
wendungsmöglich-
keiten. Mit diesem
Verfahren lassen
sich unterschiedli-
che Materialdicken
kombinieren und
sogar ungleiche
Werkstoffe zu Hy-
briden verbinden –
Edelstahl mit Alu-
minium und sogar
Edelstahl mit faser-

verstärktem Kunststoff. „DAVEX schafft
Material- und Gestaltungsfreiheit“, sagt
Niemeier. Weitere Vorteile der Roll-
fügetechnologie: Sie verkürzt Produktions-
zeiten durch kontinuierliche Herstellung
vom Coil und ist in der Anwendung sehr
sicher.

Potenzial gar nicht erkannt
1995 hatte sich der Oelder Unternehmer
DAVEX patentieren lassen und hat mutig
den Weg von der Idee zur Serienreife ange-
treten. Ein gerüttelt Maß Gottvertrauen und
Unkenntnis über die Schwierigkeiten, eine
neue Technologie zum Industriestandard zu
machen, müssen schon dabei gewesen sein,
wundert sich Niemeier noch heute über
seine damalige Zuversicht. Seine Erfindung
sei zu diesem Zeitpunkt letztendlich nicht
mehr als eine Behauptung gewesen. „Und
das Potenzial habe ich eigentlich gar nicht
erkannt.“

Von Pontius bis Pilatus tingelt der Oelder
Unternehmer, führt selbstgebaute Modelle
vor und erntet Kopfschütteln von den
Fachleuten. Was ihn heute gar nicht mehr
wundert: „Experten haben mir bestätigt,
dass die Idee an sich so abwegig war, dass
nur ein Laie diese Erfindung machen
konnte.“ Niemeiers Glück: Er trifft rechtzei-
tig Dr. Wilhelm Lappe, Wissenschaftler am
Laboratorium für Werkstoff- und Füge-
technik in Paderborn. Im stillen Kämmer-
lein prüft der Fügespezialist die Muster und
merkt schnell, dass an der Idee was dran

sein muss. Niemeier und Lappe gründen die
gleichnamige Profiltechnik GmbH und ent-
wickeln das Verfahren mit Hilfe von For-
schungsmitteln gezielt, aber ohne Erfolgs-
garantien weiter.

Stahl-Innovationspreis
Ende 1997 ist die Dr. Lappe & Niemeier
Profiltechnik GmbH noch weit entfernt von
Industriestandard, aber um eine wertvolle
Trophäe reicher. DAVEX gewinnt den alle
drei Jahre ausgelobten Stahl-Innovations-
preis und damit die Aufmerksamkeit
namhafter Stahlriesen. Es ist schließlich
ThyssenKrupp, die die wesentlichen Rechte
an der DAVEX-Technologie erwirbt und
auch als weltweit agierender Konzern be-
reit ist, eng mit den Nobodys aus Oelde und
Paderborn auf gleicher Augenhöhe zusam-
menzuarbeiten.

Während die Konzerntochter Hoesch
Hohenlimburg und später ThyssenKrupp in
Duisburg die Planung und Entwicklung der

Produktionsanlage betreibt, arbeiten Lappe
und Niemeier in ihrer Profiltechnik GmbH
weiter an der Verfahrensoptimierung. 

Probewerk in Gelsenkirchen
„ThyssenKrupp hat DAVEX sehr bald
größere Bedeutung beigemessen“, stellt
Ralf Niemeier anerkennend fest. Der Kon-
zern gründet folgerichtig im Juli 2002 die
ThyssenKrupp DAVEX GmbH, die eine
Pilotanlage zur Herstellung von mecha-
nisch gefügten Trägern und Profilen in der

DAVEX: Weltneuheit aus der Region

Idee aus Oelde zeigt
Profil „auf Schalke“

Oelde – Duisburg – Gelsenkirchen. Auf dieser Achse
spielt sich die Geburt einer kleinen technischen
Revolution in der Verbindungstechnologie ab.
DAVEX heißt das Kind. Ralf Niemeier ist der Vater.
ThyssenKrupp der Geburtshelfer.

Seltene Kombination: Ralf Niemeier
hat nicht nur DAVEX erfunden. Er ist
auch verantwortlich für Markt-
einführung und Vertrieb. Foto: Stein

Neue Ästhetik: DAVEX-Profile sind
formschön und halten viel aus.

Fotos: DAVEX

ehemaligen Thyssen-Drahtzieherei in Gel-
senkirchen-Schalke baut. Einige Millionen
Euro nimmt der Konzern in die Hand, um
aus der Industriebrache einen Betrieb mit
zukunftssicheren Arbeitsplätzen im nörd-
lichen Ruhrgebiet zu machen.

Ein Teamspiel
Für die Vermarktung ist Erfinder Niemeier
selbst verantwortlich. Die DAVEX Ver-
triebsgesellschaft mbH in Oelde hat er zum
strategischen Mittelpunkt für die Ein-
führung und den Vertrieb der Produkte ge-
macht, die bald vom Band in Gelsenkirchen
laufen. „Kreativteams“ mit unterschiedli-
chen Zielsetzungen unterstützen ihn. Denn
den Ehrgeiz, alles selbst machen zu wollen,
hat Niemeier angesichts der Projektdimen-
sionen früh abgelegt. „Wo das eigene Un-
vermögen anfängt, muss man sich Partner
suchen“, so sein unternehmerischen Credo.
So zum Beispiel Dr. Helmut Habig. Der Un-
ternehmensberater aus Oelde ist für Nie-
meier zum engsten Berater in allen unter-

nehmerischen Fragen gewor-
den. „DAVEX ist ein Team-
spiel“, sagt Niemeier.

Kooperation mit
Marktführer
Und die Vertriebserfolge kön-
nen sich sehen lassen. Wenn
das Werk in Gelsenkirchen
den Probetrieb aufnimmt und
die „Kinderkrankheiten“ nicht
zu schwer sind, wird sofort 
für den Markt produziert. 
DAVEX-Fassadenprofile fin-
den sich bereits im Katalog
der Staba Wuppermann
GmbH. Der Marktführer für
Stahlfassaden mit Sitz in

Leverkusen ist fester Kooperationspartner.
Dazu werden Träger und Profile mit Stan-
dardgeometrien über eine Reihe von Groß-
händlern angeboten.

Zuvor wird aber noch jemand mit DAVEX
„beliefert“, der damit wohl gar nicht rech-
net: Der Gewinner des Stahl-Innovations-
preises 2003. Die Trophäe, die er am 1. Juli
entgegennimmt, ist aus einem formschö-
nen DAVEX-Profil gefertigt. 

Berthold Stein

Futuristisch: DAVEX-Profile ermöglichen maximale
Transparenz bei der Fassadengestaltung mit Glas.
Das Referenzprojekt, das Gebäude des Architektur-
büro 3-L, steht im sauerländischen Menden.

Ganz ohne zu schweißen: Mechanisch werden mit der 
DAVEX-Technologie Steg und Gurt zu kraft- und formschlüssigen
Trägern und Profilen verbunden.
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International

alle frankophilen Länder, die
EU, Südostasien, Indien und
Pakistan. Die Stärken des Seni-
orexperten sind die Bereiche
Marketing/Vertrieb, Beschaf-
fung, Kundenservice, Qualitäts-
sicherung sowie Export- und
Importabwicklung. Brune zu
seinem Einsatz für Unterneh-
men aus dem Münsterland und
der Emscher-Lippe-Region: „Es
gibt hier viele Mittelständler,
die vorzügliche Produkte an-
bieten, aber die ersten Schritte
scheuen, sie auch auf ausländi-
schen Märkten anzubieten.

„Mit dem Service soll einmal
kleinen und mittleren Unter-
nehmen der Einstieg in den Ex-
port leichter gemacht werden,
zumal im IHK-Bezirk noch
nicht alle Möglichkeiten ausge-
schöpft sind. Zum anderen soll

IHK-Service
Erfahrung für Auslandsgeschäfte

der Erfahrungsschatz von Seni-
orexperten hierfür genutzt wer-
den, der für andere Unterneh-
men nach wie vor wertvoll ist
und deswegen nicht brachlie-
gen sollte“, so IHK-Geschäfts-
führer Prof. Dr. Bodo Risch zu
der Initiative. Unternehmen, die
sich kostenlos beraten lassen
möchten, können Termine un-
ter (02 51) 707-286 bei der IHK
Nord Westfalen vereinbaren.

Um Unternehmen beim Auf-
oder Ausbau ihres internatio-
nalen Geschäfts zu helfen, bie-
tet die IHK Nord Westfalen jetzt
einen maßgeschneiderten Ser-
vice an: In Zusammenarbeit mit
dem Senior Experten Service
(SES) gibt es eine individuelle
Beratung, bei der ein Senior-
experte mit langjähriger Ge-
schäftserfahrung im Auslands-
geschäft interessierte Firmen
besucht. Die wesentlichen
Schwerpunkte der Beratung
sollen beim Einstieg in den Ex-
port liegen, beim weiteren Aus-
bau des Auslandsgeschäftes auf
neue Zielmärkte sowie bei der
Verbesserung der Vertriebsor-
ganisation.

Als Experte steht den IHK-Un-
ternehmen Dr. Theo Brune zur
Verfügung, der aus seiner akti-
ven Berufszeit über vielfältige
Branchenerfahrung, vor allem
im Konsumgüterbereich, ver-
fügt und in verschiedenen Län-
dern tätig gewesen ist, darunter

Neue Märkte
entdecken
Die drei südostasiatischen
Länder Malaysia, Singapur
und Indonesien werden von
rund 250 Millionen Men-
schen bevölkert – das ist
etwa die Hälfte der Bevölke-
rung im ASEAN-Raum. Die
Unterschiede zwischen die-
sen Staaten sind groß, allein
aus demographischer und
geographischer Sicht. 

Auf der Halbinsel leben rund
22 Millionen Menschen,
zirka vier Millionen in Sin-
gapur, einer zu Land nur
über Malaysia erreichbaren
Insel, und rund 220 Millio-
nen Einwohner verteilen
sich in Indonesien auf mehr
als 10 000 Inseln.

Die asiatischen Märkte ver-
fügen zweifelsfrei über ein
sehr vielversprechendes Po-
tenzial. Wie und wo kom-
men mittelständische Unter-
nehmer an Informationen,
wie gehen sie damit um? Wie
präsentieren sich Unterneh-
men mit welchem Produkt in
welchem Markt?

Auf einer Informationsver-
anstaltung zu den drei süd-
ostasiatischen Ländern von
IHK und WGZ-Bank am 
9. Oktober berichten Fach-
leute der deutschen Außen-
handelskammern aus den
genannten Ländern und Un-
ternehmer mit eigener Er-
fahrung in der Region. Dabei
gibt es im Anschluss Gele-
genheit zu Einzelgesprächen
mit den Experten.

IHK-Informations-
veranstaltung

Großbritannien gehört zu den
weltweit wichtigsten Zielmärk-
ten für die nordrhein-westfäli-
sche Wirtschaft. Zu den Feier-
lichkeiten der Deutschen Bot-

schaft in London zum Tag der
Deutschen Einheit unter Lei-
tung des Ministerpräsidenten
Peer Steinbrück bietet das Mi-
nisterium für Wirtschaft und
Arbeit Unternehmen und Mul-
tiplikatoren aus NRW in Form
eines professionell vorbereite-
ten Unternehmerforums die
Möglichkeit zur gezielten Kon-
taktentwicklung in und mit
Großbritannien.

Im Vorfeld wurden NRW-Kom-
petenzfelder im Bereich der
Umwelttechnik, der rationellen
Energienutzung, der erneuerba-
ren Energien sowie der Infor-
mations- und Kommunikati-

onstechnologien als besondere
Schwerpunktbranchen für das
Forum identifiziert. Das in eng-
lischer Sprache durchgeführte
Unternehmerforum ist zunächst
auf 40 Teilnehmer begrenzt. Die
Kosten betragen 1650 Euro je
Unternehmen, Reisekosten sind
selbst zu tragen.

Informationen und Anmel-
dungen unter www.nrw-unter-
nehmerforum.de oder bei Pei-
kert Consult International Ma-
nagement & Marketing, Müns-
ter, Stefan Peikert, E-Mail:
s.peikert@peikert-consult.de,
Telefon (02 51) 4 50 46.
www.peikert-consult.de

ceNTech-Eröffnung
Wirtschaftskraft durch Wissenschaft
Ein neuer Trend in der Wissen-
schaft soll Münsters Wirt-
schaftsprofil maßgeblich erwei-
tern. Die Trendsetter: Münsters
Nanotechnologie-Szene und
ein Max-Planck-Institut. Ein
Meilenstein auf dem Weg in 
die Zukunft Münsters „vom
Schreibtisch der Region zum
international anerkannten
Hightech-Standort“, so Müns-
ters Wirtschaftsdezernent Horst
Freye, wurde am 2. Juni eröff-
net. Das neue Zentrum für Na-
notechnologie – kurz CeNTech
– führt Wissenschaft und Wirt-
schaft zusammen und ist kon-
sequent auf den Forschungs-
transfer ausgerichtet. Enge Ko-
operationen des Nanozentrums
mit Start-Ups und etablierten

Großunternehmen sollen die
anwendungsorientierte For-
schung befruchten. Zwei Unter-
nehmen aus Münster und eines
aus den USA ziehen bereits ein,
ein viertes folgt. 

Den von Kapitalgebern gefor-
derten Weg in die Praxis zeigt
beispielsweise die Firma ION-
TOF, die direkt neben dem CeN-
Tech-Gebäude ihren neuen Fir-
mensitz errichtet. Die kompli-
zierte Materie, mit der sich das
Team beschäftigt, ist inzwi-
schen gehobener Standard in
den Laboren für Oberflächen-
analyse. Ein weiteres Highlight
für den Wissenschaftsstandort
Münster ist die Neuansiedlung
des Max Planck Institutes für

Vaskuläre Biolo-
gie. Zur Jahres-
wende soll mit
dem Bau begon-
nen werden, in
dem ab 2006
rund 200 Wis-
senschaftler tätig
sein sollen.

Deutsche Erfinder haben im
Jahr 2002 gegenüber dem
Vorjahr weniger Patente an-
gemeldet. Einen Anstieg von
63 277 Anmeldungen im Jahr
2001 auf  70 618 für 2002 ver-
zeichnete das Deutsche Pa-
tent- und Markenamt dagegen
bei den Patentanmeldungen
aus dem Ausland, bei denen
Deutschland als Bestim-
mungsland benannt wurde.
Insgesamt gab es 134 062 
Anmeldungen gegenüber
127 428 in 2001. 51 513 Pa-
tentanmeldungen kamen von
inländischen Unternehmen,
Hochschulen und Einzelerfin-
dern. Mit rund 28 Prozent der
Anmeldungen liegt Bayern im
Bundesvergleich an der
Spitze, gefolgt von Baden-
Württemberg mit rund 25
Prozent und Nordrhein-West-
falen mit noch rund 18 Pro-
zent. Zusammengenommen
stellen diese drei Regionen be-
reits 81 Prozent aller Anmel-
dungen innerhalb der gesam-
ten Bundesrepublik. 

Im Jahr 2002 hat das DPMA
16 973 Patente erteilt. Die Ge-
brauchmusteranmeldungen
beliefen sich im Jahr 2002 auf

23 428 (2001: 20 285). Das
DPMA verzeichnete im ver-
gangenen Jahr 57 416 natio-
nale Markenanmeldungen.
Den Rückgang der Patentan-
meldungen bewertete der Prä-
sident des DPMA, Jürgen
Schade, angesichts der wirt-
schaftlichen Gesamtsituation
dennoch als ein „positives Er-
gebnis“. Besonders deutlich
werde dies an Patentanmel-
dungen aus dem Ausland. Mit
dem deutlichen Anstieg 2002
konnte das Amt hier erneut ei-
nen Patentrekord verkünden.

Sämtliche Zahlen können im
Patentatlas 2002 nachgelesen
werden, der an den ersten sei-
ner Art von 1998 anschließt.
Er enthält auf 389 Seiten eine
regional gegliederte, umfas-
sende Analyse der deutschen
Patentaktivitäten, die sich be-
sonders für anwendungsori-
entierte Forschung und Ent-
wicklung und das daraus re-
sultierende Innovationspoten-
zial eignet. 

Bestellungen beim Deutschen
Patent- und Markenamt, Refe-
rat Statistik und Analysen,
80297 München.

Patentatlas 2002

Weniger deutsche Erfindungen

Ein Gebäude für die Erforschung und
Anwendung kleinster Teilchen:
das ceNTech in Münster. Foto: ceNTech

NRW-Unternehmerforum 
Markteinstieg in Großbritannien

Berät beim Einstieg in den Export:
Dr. Theo Brune.

Interesse am Unternehmerforum 
in London? Foto: bilderbox

Weitere Informationen zum Geschäft mit dem Ausland gibt es
unter wwwwww..iihhkk-nnoorrddwweessttffaalleenn..ddee//aauusssseennwwiirrttsscchhaafftt..
Dort können Sie auch unseren Newsletter abonnieren.
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SteuerVorteil

Kostenabzug bis zu 1250,00
Euro im Jahr zugelassen.

Dem zeitlichen Umfang der
Nutzung des häuslichen Ar-
beitszimmers kommt im Rah-
men einer Würdigung der
Umstände des Einzelfalls
lediglich eine indizielle Bedeu-
tung zu. Im Gegensatz zur bis-
herigen Verwaltungsauffassung
schließt der BFH bei einem zeit-
lichen Überwiegen der außer-
häuslichen Tätigkeit einen un-
beschränkten Abzug der Auf-
wendungen nicht von vornhe-
rein aus. 

Unter Anwendung dieser
Grundsätze kann bei einem

Häusliches Arbeitszimmer

Voller Abzug für
Außendienstler möglich

Verkaufsleiter, der zur Über-
wachung von Mitarbeitern und
zur Betreuung von Großkunden
auch im Außendienst tätig ist,
das häusliche Arbeitszimmer
gleichwohl Mittelpunkt im
Sinne der Abzugsbeschränkung
sein, wenn dort die für den Be-
ruf wesentlichen Leistungen
(hier: Organisation der Be-

triebsabläufe) erbracht werden
(AZ: VI R 104/01, vgl. auch AZ
VI R 82/01 und VI R 28/02)

Beratungshinweis:
Es bleibt abzuwarten, wie die Fi-
nanzverwaltung auf diese Recht-
sprechung reagieren wird. In jedem
Fall sollten alle strittigen Verfahren
offen gehalten werden.

Es geht nicht nur darum, wie-
viel Zeit man in seinem Ar-
beitszimmer zu Hause ver-
bringt, sondern ob in dem Ar-
beitszimmer der inhaltliche
Schwerpunkt der Arbeit voll-
bracht wird, also das geleistet
wird, was für den Beruf wesent-
lich und prägend ist. Ist dies so,
können die Kosten voll geltend
gemacht werden. Mit drei Ent-
scheidungen zu diesem Thema
hilft der BFH insbesondere
Außendienstlern. Die Finanz-
verwaltung hat bislang bei den
Personengruppen, die neben
der Tätigkeit im häuslichen Ar-
beitszimmer an einer Vielzahl
von Tagen im Jahr im Außen-
dienst tätig sind, nur einen

Das Arbeitszimmer zuhause: steuerlich absetzbar, wenn hier der Mittelpunkt
der Arbeit liegt.

Doppelter Haushalt
Abzug wieder länger als 2 Jahre?
Die Begrenzung des Abzugs der
Aufwendungen für eine dop-
pelte Haushaltsführung kann
nach dem Beschluss des Bun-
desverfassungsgerichts vom 4.
Dezember 2002 (2 BvR 400/98
und 2 BvR 1735/00) verfas-
sungswidrig sein.

Die zum 1. Januar 1996 in Kraft
getretene zeitliche Begrenzung
der steuerlichen Abzugsfähig-
keit von Mehraufwendungen
für eine doppelte Haushalts-
führung bei einer Beschäfti-
gung am selben Ort ist in den
Fällen von fortlaufend verlän-
gerten Abordnungen und bei-
derseits berufstätigen Ehegat-
ten verfassungswidrig. Dies

entschied der Zweite Senat des
Bundesverfassungsgerichts und
hob auf die Verfassungs-
beschwerden zweier Betroffe-
ner die zu Grunde liegenden
finanzgerichtlichen Entschei-
dungen auf. Die Sachen wurden
an den Bundesfinanzhof zu-
rückverwiesen. Andere Fall-
gruppen doppelter Haushalts-
führung waren jedoch nicht
Gegenstand der Entscheidung.

Beratungshinweis:
Es sollten sämtliche Fälle, in denen
die Zweijahresfrist abläuft, offen
gehalten werden. Über den Um-
fang der Verfassungswidrigkeit der
Zweijahresfrist werden wir näher
berichten.

Dienstwagen
Lohnsteuerfreies Garagengeld
Oftmals wird ein Dienstwagen
in der arbeitnehmereigenen Ga-
rage abgestellt. Hierzu hat der
Bundesfinanzhof mit Urteil
vom 7. Juni 2002 (BStBl II
2002, S. 829) entschieden, dass
das vom Arbeitgeber an den
Arbeitnehmer gezahlte Nut-
zungsentgelt regelmäßig keinen
Arbeitslohn darstellt. Wird der
geldwerte Vorteil aus der
Dienstwagengestellung mit den
pauschalen Werten (sog. 1-Pro-
zent-Methode) angesetzt, er-
höht sich dieser Vorteil trotz der
zusätzlichen Kostenübernahme
von Garagengeld nicht.

Beratungshinweis:
Werden die Garagenkosten vom
Arbeitgeber nicht oder nicht im
vollen Umfang übernommen,
wird der pauschal ermittelte
lohnsteuerpflichtige geldwerte
Vorteil nicht gemindert.
Der Arbeitnehmer kann aber
über den Einzelnachweis den

Teil der Kosten als Werbungs-
kosten geltend machen, der
dem Anteil der Dienstfahrten
an der Gesamtfahrtstrecke ent-
spricht. Dies gilt nicht nur bei
Dienstwagen, sondern auch bei
Nutzung von arbeitnehmer-
eigenen Fahrzeugen.
Wird ein arbeitnehmereigenes
Fahrzeug für Dienstreisen ge-
nutzt, ist bei Einzelnachweis
der Fahrtkosten der dem
Dienstreiseanteil an der Ge-
samtfahrtstrecke entsprechende
Anteil der Garagenkosten steu-
erfrei durch den Arbeitgeber er-
stattbar. Erfolgt keine steuer-
freie Erstattung, kann der
Arbeitnehmer die anteiligen
Kosten als Werbungskosten
geltend machen.

Fundstelle:
OFD Frankfurt am Main, Ver-
fügung vom 18. März 2003, S
2334 A – 18 – St II 30, DB 2003,
S. 853.

Aktuelle Steuerinfos unter
www.ihk-nordwestfalen.de/steuern

Gesellschaftsrecht
Haftung für Altschulden der GbR
Der Bundesgerichtshof hat
grundsätzlich entschieden, dass
ein neu in eine Gesellschaft
bürgerlichen Rechts (GbR) ein-
tretender Gesellschafter für bei
seinem Eintritt bereits beste-
hende Verbindlichkeiten der
Gesellschaft neben den bisheri-
gen Gesellschaftern persönlich,
d. h. mit seinem Privatvermö-
gen, haftet. Die Haftung auch
neu eingetretener Gesellschaf-
ter für bestehende Verbind-
lichkeiten folgt aus der Eigenart
der Gesellschaft bürgerlichen
Rechts, die – anders als etwa
eine GmbH – über kein eigenes,

ausschließlich zur Erfüllung
ihrer Schulden bestimmtes Ver-
mögen verfügen muss. Diese
Haftung gilt daher grundsätz-
lich auch, wenn sich Ange-
hörige freier Berufe in dieser
Gesellschaftsform zur gemein-
samen Berufsausübung zusam-
menschließen. Aus Gründen
des Vertrauensschutzes wird
der oben geschilderte Grund-
satz erst auf künftige Beitritts-
fälle angewendet. 

Urteil des BGH vom 7. 4. 2003,
II ZR 56/02, Pressemitteilung
Nr. 49/2003

Dienstkleidung bereitstellen
Wenn ein Tarifvertrag kostenlose Dienstkleidung vorsieht und
der Arbeitgeber bestimmte Bekleidungsvorgaben zu Farbe und
Material macht, muss er die Kleidung für die Arbeitnehmer auch
unentgeltlich bereitstellen. Das hat das Bundesarbeitsgericht im
Fall eines Altenpflegers in einem Krankenhaus entschieden; der
Arbeitgeber verlangte das Tragen weißer Kleidung, die bei min-
destens 60 Grad waschbar sein müsse. In seiner Begründung
weist das Gericht darauf hin, dass es sich dann um Dienst-
kleidung im Sinne des Tarifvertrages handele, wenn Kleidung
auf Anordnung des Arbeitgebers zur besonderen Kenntlich-
machung im dienstlichen Interesse während der Arbeitszeit zu
tragen sei. Dazu gehörten auch Vorgaben zur Farbe und zum
Material. 
Urteil des Bundesarbeitsgerichts – BAG – vom 13. Februar 2003;
Az.: 6 AZR 536/01.

Arbeitsrecht

Videoüberwachung als Beweismittel 
Nimmt ein Arbeitgeber heimlich eine Überwachung mit Videokameras vor, um Unterschlagungen eines
Mitarbeiters zu beweisen, darf ein solcher Beweis im Kündigungsprozess nur verwertet werden, wenn be-
sondere Umstände diesen Eingriff rechtfertigen. Das hat das Bundesarbeitsgericht im Fall einer Kassiererin
in einem Getränkemarkt entschieden, die dringend verdächtig war, Unterschlagungen begangen zu haben.
In seiner Begründung weist das Gericht darauf hin, dass die heimlichen Videoaufnahmen einen Eingriff in
das Persönlichkeitsrecht der Arbeitnehmerin dargestellt hätten. Die Überwachung sei vorliegend deshalb
zulässig gewesen, weil ein hinreichend konkreter Verdacht gegen die Kassiererin bestanden habe, der
schwer oder gar nicht mit anderen Mitteln hätte geklärt werden können. Urteil des Bundesarbeitsgerichts
– BAG – vom 27. März 2003; Az.: 2 AZR 51/02

Arbeitsrecht
Krankmeldung
am ersten Tag
Sieht ein Tarifvertrag die Vor-
lage der Arbeitsunfähigkeitsbe-
scheinigung bereits ab dem
ersten Tag vor, besteht für eine
abweichende Betriebsvereinba-
rung kein Raum. Das hat das
Bundesarbeitsgericht im Fall
eines kaufmännischen Ange-
stellten entschieden, der von
seinem Arbeitgeber erfolglos
Lohnfortzahlung verlangte,
nachdem er wegen behaupteter
Krankheit mehrfach die Arbeit
vorzeitig verlassen und an
mehreren Einzeltagen der Ar-
beit ferngeblieben war. In sei-
ner Begründung weist das Ge-
richt darauf hin, dass ange-
sichts der Festlegung des ein-
schlägigen Manteltarifvertra-
ges, der die Vorlage einer Ar-
beitsunfähigkeitsbescheinigung
bereits ab dem ersten Tag vor-
schreibt, und mangels einer
abweichenden arbeitsvertrag-
lichen Regelung die Krank-
meldung am ersten Tag geboten
gewesen sei. Ein Lohnfort-
zahlungsanspruch bestehe
nicht, da der Arbeitnehmer eine
krankheitsbedingte Arbeitsun-
fähigkeit nicht nachgewiesen
habe.
Urteil des Bundesarbeitsge-
richts – BAG – vom 26. Februar
2003; Az.: 5 AZR 112/02.
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wird. „Zu groß, zu schwer, braucht kein
Mensch“, meckert die Konkurrenz und
witzelt auf Fachmessen über die mäch-
tigen Reifen. Den Erfolg können sie nicht
verhindern. Der Krampe-Kipper nimmt
nämlich die Zukunft in der Landwirtschaft
vorweg: Er ist groß, flexibel einsetzbar und
damit eine interessante Alternative für die
sich immer stärker durchsetzenden Lohn-
unternehmen und Großbetriebe. Auf dem
Feld bewähren sich die Anhänger auf An-
hieb. Und was die Konkurrenz als Makel
bezeichnete, stellt sich als großer Vorteil
heraus: Krampe-Kipper bleiben dank ihrer
großen Reifen auch in tiefem Morast nicht
stecken.

Volle Konzentration
Der Fahrzeugbau gewinnt Mitte der 80er
Jahre für das Unternehmen an Bedeutung.
Wochenlang tourt Juniorchef Krampe
durch den Ruhrpott und kauft auf Schrott-
plätzen alte Lkw für den Umbau. Die 
Jahresproduktion steigt schnell auf 20
Fahrzeuge – allesamt auf Maß gefertigt.
Das  Geschäft in Werkstatt und Landma-
schinenhandel wird dagegen immer
schwieriger. „In der Werkstatt haben wir
nur noch den Mist gemacht, der übrig
blieb“, spricht Krampe von einem schlei-
chenden Verfall der einstmals engen Kun-
denbeziehungen in der Landwirtschaft. Der
Unternehmer zieht die Konsequenz und
konzentriert sich ganz auf das industrielle
Standbein.

Das war vor genau zehn Jahren. Heute ist
die Krampe GmbH unangefochtener Markt-
führer in Deutschland für landwirtschaft-
lich genutzte Wannenkipper und Hakenlift-
Abrollkipper. Eine kleine, aber ausbau-
fähige Nische. Denn Krampe Fahrzeugbau
produziert schon lange nicht mehr nur für
die Land- und Forstwirtschaft. Tiefbau-
unternehmen, Gartenbaubetriebe und kom-
munale Betriebe gehören inzwischen zu
den Abnehmern. Auch im europäischen
Ausland schwören immer mehr Kunden auf
die Produkte „Made in Lette“. Elf Prozent
beträgt inzwischen der Export am Gesamt-
umsatz. In die Schweiz und nach Österreich
verkauft das Unternehmen aus dem Coes-
felder Ortsteil besonders gut. „Zu unseren
Nachbarn in Holland erstaunlicherweise
kaum“, erzählt Krampe. Vor sechs Jahren
gewann er in Dänemark den ersten Ver-

triebspartner im Ausland. Hartnäckiges
Klinkenputzen war vorausgegangen: „Da-
mals bin ich mit selbst geschriebenen
Handzetteln auf den Fachmessen herumge-
laufen und habe Händler direkt angespro-
chen.“

Innovationen durchsetzen
Die Produkt- und Modellpalette  ist in den
vergangenen Jahren stark ausgebaut wor-
den:

� Neben den bewährten Wannenkippern
fertigt Krampe seit vielen Jahren seitlich
kippbare Tandem- oder Tridemkipper.
Diese Fahrzeuge werden eingesetzt,
wenn in niedrigen Hallen oder seitlich in
einen Getreidesumpf gekippt werden
muss.

� Die Sand- und Kieskipper von Krampe
machen Lkw im Kurzstreckenbereich zu-

nehmend Konkurrenz. Vor allem im
morastigen Gelände ist ein moderner
Ackerschlepper mit Krampe-Kipper ei-
nem Lkw überlegen.

� Die Hakenlift-Abrollkipper haben sich
zu einer interessanten Alternative zum
Lkw im Garten- und Landschaftsbau, in
der kommunalen Wirtschaft und in der
Land- und Forstwirtschaft entwickelt.
Diese Anhänger werden auf vorhandene
Zugfahrzeuge abgestimmt. Es können
handelsübliche Abrollcontainer und
Ladepritschen eingesetzt werden.

Durchhalten können
„Die Schwierigkeit ist, heute zu wissen, was
der Kunde in zwei Jahren braucht“, be-
schreibt Krampe die unternehmerische An-
forderung, zu der eine weitere kommt: „So
lange durchzuhalten, bis aus der Idee ein
wirtschaftlicher Erfolg wird.“ Mit der Ent-
wicklung der Hakenlift-Abrollkipper be-
wies er den richtigen Riecher und Durch-
haltevermögen. „Erst wollte keiner sie ha-
ben, jetzt machen wir gute Geschäfte da-

mit.“ Das Erfolgsrezept ist dabei einfach.
„Wir halten, was wir versprechen“, sagt
Unternehmer Krampe mit Blick auf den
Slogan, mit dem er vor 20 Jahren angetre-
ten ist und der auch heute auf keiner Wer-
bebroschüre fehlt: „Qualität auf Rädern“. 

Berthold Stein
Mehr Informationen im Internet:

www.krampe.de
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Kipper als Inbegriff für Zuverlässigkeit,
Funktionalität und Flexibilität. 350 Fahr-
zeuge fertigte das Unternehmen im Jahr
2002. Das Wachstum beeindruckt. „Alle
fünf Jahre haben wir den Umsatz verdop-
pelt“, überschlägt der 44-Jährige, rechnet
in den nächsten Jahren aber mit einen
langsameren Wachstum. Eigentlich sollte
das Unternehmen mit seiner 32-köpfigen
Belegschaft bald in neuen, großzügigen In-
dustriehallen im Letteraner Gewerbegebiet
produzieren, „weil wir am Bahnhof prak-
tisch aus den Nähten platzen“, so Krampe.
Er verschob 2002 die geplante Investition.
Nicht, weil die Auftrags-
lage es erfordert hätte,
sondern „aus politischen
Gründen“.

Erst belächelt
Die Erfolgsgeschichte der
Krampe-Kipper kommt
vor fast 25 Jahren in
Schwung. August Krampe,
noch keine 20 Jahre alt,

Wann kann ein Fahrzeugbauer si-
cher sein, zur ersten Liga in der
Branche zu gehören? Wenn die

Produkte von SIKU, Deutschlands bekann-
testem Modellhersteller, im Maßstab 1:32
originalgetreu nachgebaut werden. Dann
hat es August Krampe wohl geschafft. Der
Halfpipe-Muldenkipper und Dreiachs-Mul-
denkipper der Krampe Fahrzeug- und Me-
tallbau GmbH in Lette gehören zum aktuel-
len Sortiment in der Farmer-Serie des re-
nommierten Spielzeugherstellers aus Lü-
denscheid. Dort sind auch schon andere
Modelle nachgebaut worden. Sie zieren 
die Glasvitrinen im Eingangsbereich der
Krampe-Werkstätten. „Nette Geschichte am
Rande“, sagt Unternehmer August Krampe
über die SIKU-Weihe. Gut fürs Image. Der
Erfolg seiner Produkte entscheidet sich
aber nicht in Kinderzimmern und Sand-
kästen, sondern beim Einsatz auf Feldern,
Äckern und Baustellen, in Parks und
Gärten.

Bei Land- und Forstwirten, Landschafts-
pflegern und Tiefbauern gelten Krampe-

lernt gerade bei Jostmeier in Dülmen-Welte
Landmaschinenmechaniker, als er Werk-
statt und Landmaschinenhandel  seines
Vaters praktisch über Nacht übernehmen
muss. Senior Krampe zieht sich aus Krank-
heitsgründen langsam zurück und lässt den
Sohn mit dem Faible für Metallbau ma-
chen. Aus dem Fahrgestell eines ausran-
gierten Lkw schmiedet er in Handarbeit ei-
nen Wannenanhänger, der die Ladung nach
hinten abkippt. „Wir waren mit dieser Idee
1983 einer der ersten auf dem Markt“, erin-
nert sich Krampe und auch daran, dass sein
Recycling-Produkt zu Beginn viel belächelt

Von einer Schmiede zum Industriebetrieb - die
Geschichte der Krampe Fahrzeug- und Metallbau
GmbH in Coesfeld-Lette ist ein Lehrstück für
Ideenreichtum und Mut des Mittelstandes.

Betriebsbesichtigung

Krampe Fahrzeug- und Metallbau GmbH

Qualität auf Rädern
Maßarbeit: In der Werkstatt wird nach Kunden-
wünschen gefertigt. 350 Fahrzeuge produzierte das
Unternehmen im vergangenen Jahr. Foto: Krampe

Unternehmer-Original mit Kipper-Modell: Aus
ausrangierten Lkw schmiedete August Krampe vor
über 20 Jahren den ersten Kipper. Heute baut Spiel-
zeughersteller SIKU für Kinderzimmer und Vitrinen
das Qualitätsprodukt aus Lette maßstabsgetreu
nach. Foto: Stein
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Wirtschaftsjunioren

Teilnehmerzahl des jährlichen
Wettbewerbs. „Nicht nur das
Interesse ist gestiegen, sondern
gleichermaßen auch das Niveau
von Fragen und Antworten“,
betont Filthuth. 

Das sehen auch die Sponsoren
aus der Region so, die LVM Ver-
sicherungen und die TraiCen
Computer Training & Consul-
ting GmbH, „ohne deren Unter-
stützung der Wettbewerb nicht
möglich gewesen wäre“, be-
dankte sich Filthuth während
der Siegerehrung im Freilicht-
museum Mühlenhof. „Das ist
eine Investition in die Zukunft“,
sieht Heinz Gressel von den
LVM Versicherungen aus Müns-
ter „das Geld gut angelegt“.

Nach Meinung von Martin
Hornung, Geschäftsführer von
TraiCen, sollten Schüler und
Studenten „eine positive Ein-
stellung zu unserem Wirt-
schaftssystem und das Be-
kenntnis zum fairen Wettbe-
werb so früh wie möglich verin-
nerlichen“.

Wirtschaftswissen der Schüler getestet

Bundessieger beim WJ-Quiz 
mit 1500 Euro belohnt

Wenn Sie Interesse an der Arbeit der Wirtschaftsjunioren haben, 
rufen Sie an oder faxen Sie:

Geschäftsführung:
Dr. Jochen Grütters, Tel. (02 51) 707-237, Fax (02 51) 707-498,
E-Mail: wirtschaftsjunioren@ihk-nordwestfalen.
Stammtisch Kreis Borken:
Bernhard Lammers, c/o Lammers Transporte GmbH
Am Böwing 5, 46414 Rhede, Tel. (0 28 72) 935-0, Fax -199
E-Mail: blammers@schwertransporte.de
Stammtisch Kreis Recklinghausen:
Stefan Beese, c/o EMZ GmbH, Richardstraße 70,
45661 Recklinghausen, Tel. (0 23 61) 69 09-10, Fax -99
E-Mail: stefan.beese@emz.de
Stammtisch Münster:
Stefanie Schäfer, c/o Karl Schäfer & Co GmbH, Wilhelmstraße 80,
49477 Ibbenbüren, Tel. (0 54 51) 50 05-0, Fax -84
E-Mail: stefanie.schaefer@schaefer-bauten.de

Die Bundessieger des Schüler-
quiz’ „Wirtschaftswissen im
Wettbewerb“ stehen fest. Im
Finale des Wettbewerbs, das
von den Wirtschaftsjunioren
(WJ) Nord Westfalen in Müns-
ter ausgetragen wurde, setzte
sich Claudia Steinbach aus
Freiberg (Sachsen) unter den
rund 40 Regionalsiegern, die
angetreten waren, durch. Ste-
fan Wittek aus Beckum belegte
einen Platz im Mittelfeld.

Über 40 000 Schüler der 9. und
10. Klassen von Schulen aus
ganz Deutschland haben sich
an dem bundesweiten Wettbe-
werb beteiligt, mit dem die
„Wirtschaftsjunioren Deutsch-
land“ unter der Schirmherr-
schaft von Bundesbildungsmi-
nisterin Edelgard Bulmahn auf
die Bedeutung der Wirtschaft
für die Gesellschaft und die
Rolle der Unternehmer auf-
merksam machen. „Das ist uns
hervorragend gelungen“, resü-
miert Heiko Filthuth, Vorsitzen-
der der WJ Nord Westfalen, an-
gesichts der bislang höchsten

Termine Juli/August 2003
Mittwoch, 2. 7. 2003, 18.00 Uhr
Arbeitskreis Basel II, Rating

Montag, 7. 7. 2003, 19.30 Uhr
Gemeinsamer Sommerstamm-
tisch in Haltern, Lakeside Inn

Dienstag, 8. 7. 2003, 19.00 Uhr
Arbeitskreis „Unternehmens-
ethik“

Sonntag, 27. 7. 2003, 10.00 Uhr
Familientag in Haltern-Sythen
– Schloss Sythen – 

Montag, 4. 8. 2003
Stammtisch Borken
Gasthof Sicking, Raesfelder
Straße 6, 46325 Borken
Stammtischleiter: 
Bernhard Lammers
Telefon (0 28 72) 935-0
E-Mail: blammers@schwer-
transporte.de

Montag, 4. 8. 2003
Stammtisch Münster
Luf, Hafenweg 46, 
48155 Münster
Stammtischleiterin: 
Stefanie Schäfer
Telefon (0 54 51) 50 05-0
E-Mail: stefanie.schaefer@
schaefer-bauten.de

Montag, 4. 8. 2003
Stammtisch Recklinghausen
Ratskeller, Rathausplatz 3,
45657 Recklinghausen
Stammtischleiter: Stefan Beese 
Telefon (0 23 61) 69 09-10
E-Mail: stefan.beese@emz.de

Geschäftsführer Dr. Jochen Grütters
Sentmaringer Weg 61 · 48151 Münster

Telefon (02 51) 707-237 · Telefax (02 51) 707-498
E-Mail: wirtschaftsjunioren@ihk-nordwestfalen.de

Die Gewinner des Wirtschaftsjunioren-Quiz: Ricarda Hueb, Claudia Stein-
bach und Dennis Gerber (vorne v. l.) mit den Gratulanten der Wirtschafts-
junioren Josef Stumpf, Heiko Filthuth, Kirsten Winter, Christian Hagemeister,
Dr. Jochen Grütters, Maren Schellschmidt sowie Münsters Bürgermeister 
Fritz Krüger. Foto: Emmerich


