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Die diplomierte PR-Beraterin tibernimmt
die Kommunikationsagenden beider
Sporthandelsunternehmen. Bereits seit -
mehr als zwei Jahren dabei, ist die
28-jahrige Kommunikationsexpertin mit
der Ausgliederung der PR und Unter-
nehmenskommunikation aus dem

Die 34-Jahrige macht sich mit ihrer
Agentur fur Unternehmenskommuni-
kation selbststandig. Mit dem Komplett-
service fir Werbung, PR, Sponsoring,
Web und Media wendet sie sich vor
allem an KMU. Windisch hat Agentur-
erfahrung und war Head of Corporate

Der 43-jahrige Klimaschutz- und
Energieexperte wechselt von Greenpeace
zum Beratungsunternehmen. Der stu-
dierte Volkswirt beschaftigt sich mit 4
internationaler, europaischer und oster-

reichischer Klima- und Energiepolitik

Ebenso als Senior Consultant verstarkt

Communications bei Frey Wille.

Christian Praher das Team.

Marketing nun in leitender Funktion.

KarriereTalk. Nur langfristige Kundenbeziehungen bringen nachhaltige Ertrage:
Dazu benotigen die Unternehmen eine Vertrauensbasis — sowohl zu ihren
Kunden als auch vonseiten der Mitarbeiter.

»Angste ernst nehmen«

Vertrauen ist Schliissel zum
Erfolg - gerade in wirtschaftlich
schwierigen Zeiten: ,Unsere Grund-
haltung gegeniiber dem Kunden
haben wir aufgrund der Krise nicht
verdndert. Um Wachstum zu ge-
nerieren, bendtigen wir auch kei-
ne neuen Produktgruppen’, erklart
Rainer Hauser, Vorstand Privat- und
Geschiftskunden der Bank Austria:
,Aber wir differenzieren uns durch
die Investition in die Kundenbe-
ziehungen. Banking ist ganz klar ein
Beziehungsgeschift.

»Markenversprechen abgeben
und diese auch halten” - mit dieser
Krisenstrategie betontauch Hannes
Ametsreiter die Rolle des Vertrau-
ens in Krisenzeiten. Der Vorstands-
vorsitzende der Telekom Austria
Group sieht sich mit einer schwie-
rigen Situation konfrontiert. Wah-
rend einerseits die Zahl der Fest-
netzanschliisse um bis zu 25.000

pro Monat gesunken ist und dabei
Umsatzeinbriiche bis zu 140 Mio.
Euro verursachte, stiegen die Perso-
nalkosten um etwa 30 Mio. Euro pro
Jahr. Gerade unter diesen Auspizi-
en setzt Ametsreiter auf die Vertrau-
ensstrategie zur Kundengewinnung
und -bindung

Klar kommunizieren

20 Prozent seiner Dienstnehmer -
von 72 auf 60 Personen - hat Ger-
not Keusch, Geschiftsfithrer und
Eigentiimer von Auto-Stahl auf-
grund der Krise freisetzen miissen.
»Auch bei solchen schwierigen
Entscheidungen gilt der Grund-
satz: je frither, desto besser Da die
Mitarbeiter tdglich mit den Kun-
den zu tun haben, ist ihnen der
kritische Zustand des Unterneh-
mens meist als Erste bewusst. Th-
nen miisste man daher iiber die
Situation des Unternehmens rei-
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nen Wein einschenken ,Die Angs-
te der Mitarbeiter in diesen aufler-
gewohnlichen Situationen miis-
sen ernst genommen werden'; sagt
Keusch: ,Bei Klein- und Mittel-
unternehmern, wie ich einer bin,
geht es natiirlich auch um Exis-
tenzdngste.

Hat die katholische Kirche
in Krisenzeiten Konjunktur, fragt
Michael Priiller, stellvertretender
Chefredakteur der ,Presse“ und
Moderator des KarriereTalks ,Ist
Konig ,Kunde' in der Krise? - Stra-
tegien zur Kundenakquise und
-bindung in wirtschaftlich her-
ausfordernden Zeiten, der letzten
Montag im Wiener Haus der Musik
stattfand. Anton Faber, Dompfarrer
von Sankt Stephan, bejaht: ,Ja, wir
stecken in einer handfesten Kir-
se!” Konkret spricht der Geistliche
die Ereignisse rund um den Pfarrer
von Windischgarsten, Gerhard Ma-

»Banking ist klar ein

Beziehungsgeschaft.

Wir differenzieren
uns daher durch
unsere Kundenbe-
ziehungen. «

Privat- und Geschifts-
kundenvorstand BA

» Wir wollen Mar-
kenversprechen
gegeniber den Kun-
den abgeben und
diese dann auch ein-
halten. «

Vorstandsvorsitzender
Telekom Austria Group

» Auch bei schwieri-
gen Entscheidungen
gilt: Je friher sie
getroffen werden,
desto besser ist es
fUr die Mitarbeiter. «

Geschaftsfiihrer von
Auto-Stahl

» Gerade jetzt mis-
sen wir das per-
sonliche Gesprach
suchen und aktiv
auf die Glaubigen
zugehen. «

Dompfarrer von Sankt
Stephan

onsent

Personal- und Managementberatung

Eine klare und direkte
am Podium (v.1.n. r.): Hannes Am

ria Wagner, sowie die internationa-
le Empérung um den Holocaust-
Leugner Richard Williamson an.
»Diese Ereignisse haben uns hun-
derte Austritte gekostet.

Personlicher Kontakt gefragt

Hier sei die Kirche dabei, sich neu
zu positionieren. ,Wir miissen aktiv
das personliche Gesprach suchen
und ein neues Bild der Kirche dar-
stellen; sagt Faber, der nach eigenen
Angaben auf diesem Wege bereits
60Menschen davon iiberzeugen
konnte, wieder einzutreten. , Natiir-
lich gibt es in schwierigen Zeiten
ein Bediirfnis nach Gemeinschaft’,
sagt der Geistliche. Gleichzeitig
stellen sich aber immer mehr - vor

ikati it Mitarbeitern un
Kommunikation mit M|t?r
etsreiter, Rainer Hauser,

allem beim Einzahlen des Kirchen-
beitrags - Mitglieder die Frage, ob
sie auch ausreichend von der Ge-
meinschaft erhalten. Aufgrund der
80 hauptamtlichen Mitarbeiter, die
der , Arbeitgeber Kirche“ allein in
seiner Pfarre Sankt Stephan be-
schiftigt, spricht der Geistliche -
auch wenn es theologisch natiir-
lich nicht korrekt ist, wie Faber be-
tont - von , Kundenbindung“: ,,An-
gesichts der neuen Bediirfnisse der
Menschen sind wir natiirlich gefor-
dert, auf die Menschen personlich
zuzugehen.”

Neben dem direkten Kontakt
nennen die Teilnehmer
noch andere Wege, die Ver-
kaufszahlen hochzuhalten:

www.consent.at

Unser Auftraggeber ist ein erfolgreicher Zulieferer der Automobil- und Konsumgiiterindustrie sowie zahlreicher weiterer Zielgruppen, dessen hervorragende technische Kompetenz weltweit
geschétzt wird. Gefertigt wird in mehreren Werken inner- und auRerhalb Europas. Fiir die Unternehmenszentrale im Osten Osterreichs, auRerhalb Wiens, suchen wir einen

Geschaftsfuhrer

Produktion und Vertrieb

In dieser Position berichten Sie direkt an die Eigentimer und sind fir das gesamte operative Geschaft verantwortlich. Sie werden die strategische Ausrichtung laufend den allgemeinen
Marktentwicklungen anpassen und die resultierenden Zielsetzungen konsequent verfolgen. Im Sinne einer kontinuierlichen Prozess- und Ergebnisoptimierung achten Sie auf eine ausgewogene
Balance aus technischer Machbarkeit und 6konomischer Effizienz.

Sie verfligen idealerweise Uber eine technische und kaufmannische Ausbildung mit mehrjahriger Erfahrung in der Serienfertigung und haben bereits groRere Einheiten oder Projekte mit
Budgetverantwortung geleitet. Ihre Vertriebserfolge sind nachweisbar. Sie verbinden hohes technisches Verstandnis mit kaufmannischem Know how. Verhandlungssicheres Englisch setzen wir

voraus.

Die Entwicklung in verschiedenen Geschaftsfeldern (z.B. Automotive) wird vermutlich in den nachsten Jahren durch eine langsame Aufwartsentwicklung gekennzeichnet sein. Diese chancenreiche
und gleichzeitig herausfordernde Aufgabe erfordert eine Personlichkeit, die Kreativitat, Konsequenz in der Durchfihrung notwendiger MaBnahmen und Durchhaltevermdgen auszeichnet.

Sie suchen die Herausforderung eines international tatigen Unternehmens mit groRem Gestaltungsspielraum. Ein attraktives Angebot mit Dienstwagen und einer angemessenen Wohnmaglichkeit
(Haus vorhanden) runden diese auRergewohnliche Chance ab.

Wir sichern Ihnen absolute Diskretion zu. GemalR GBG wenden wir uns gleichermaflRen an Damen und Herren.

Wenn Sie diese interessante Aufgabe in einem renommierten Unternehmen anspricht, senden Sie bitte lhre Unterlagen unter ,213/PR/Sg“ an bewerbung@consent.at
Consent Personalberatung, Mag. Andreas Sogerer (DW 33) oder Frau Dr. Regina Gatterer (DW 26), 1130 Wien, Dommayergasse 4, Tel. 01/877 30 03
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