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Internationales Branchenseminar fiir Fraven in Meran 2008 (Teil 2) -
Zu den Schwerpunktthemen Unternehmenskapital sowie Strategie
und Konzepte zeigten am zweiten Seminartag fiinf Referentinnen und
ein Referent auf, wie Unternehmenserfolg unter den unterschied-
lichsten Gesichtspunkten beleuchtet werden kann.

Sozialkapital ist eng mit

Nach den Begriissungsworten von
Konstantin Brander, Berner Fach-
hochschule Biel, gewdhrte Melitta
Schabaver, Prisma Kreditversiche-
rungs-AG, Wien, Einblicke ins Risiko-
und Sicherheitsmanagement von For-
derungen. Forderungsmanagement
beinhaltet alle Massnahmen, die sich
mit Risiko und Sicherheit von Kun-
denforderungen befassen. Kreditver-
sicherungen kénnen Unternehmen
hier hilfreich zur Seite stehen, so
dass sie gegen Forderungsausfélle
gewappnet sind und Risiken von
Zahlungsausfallen besser begegnen
konnen. Deren Wissen aus lokalen
Kreditprifungsprozessen kann auch
zu einer besseren Einschdtzung bei
Kundenkontakten verhelfen.

Das Phiinomen der Kooperation
iibersehen

For die Unternehmensberaterin
Dr. Angelika Hagen, hagenconsult,
Wien, entsteht eine nachhaltig er-
folgreiche Okonomie aus tragfahi-
gem Sozialkapital: «Sozialkapital -
die vertrauensvollen Beziehungen

der Menschen untereinander - sind
der Schliissel zu Gesundheit, Gliick
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Okonomie verbunden

und wirtschaftlichem Erfolg einer
Gemeinschalt.» Menschen, die iiber
gute, vertrauensvolle Beziehungen
verfigten, so Hagen, seien gesinder
und glicklicher und blickten opti-
mistischer in die Zukunft: sie hatten
auch héhere Einkommen als andere
und schnitten in allen Lebensberei-
chen besser ab als Menschen, die
mit sozialem Kapital weniger gut
ausgestattet seien. Der Zusammen-
hang zwischen Gesundheit und so-
zialer Vernetzung ist evolutiondr be-
grindet und tief in uns verankert,
glaubt die Unternehmensberaterin:
«Menschen konnten in Gruppen
eher Uberleben als alleine. Dennoch
hat man Gber Jahrzehnte viel starker
den Kampf ums Uberleben; pro-
pagiert, den Charles Darwin zur
Grundregel aller biologischen Vor-
gange erklart hatte. Doch Darwins
Maodell ibersah die Bedeutung des
am Anfang aller Biologie stehen-
den Phanomens der Kooperation.»
Nicht der Kampf ums Dasein, son-
dern Kooperation, Zugewandtheit,
Spiegelung und Resonanz seien
das Gravitationsgesetz biologischer
Systeme, gab sich Hagen Uberzeugt.
Mittels empirischer Studien sind die

Konstantin Brander begriisste die Seminar-
teilnehmerinnen am zweiten Tog.

Zusammenhdnge von Sozialkapital
mit wirtschaftlichem Erfolg heute
nachgewiesen. Auch neue neuro-
biologische Forschungen belegen,
wie wesentlich die sozialen Bezie-
hungen fir den Erfolg und die Ge-
sundheit einer Gesellschaft sind.
«Wir sind aus neurologischer Sicht»,
sagte Hagen, «auf soziale Resonanz
und Kooperation ausgelegte We-
sen.» Jedes Individuum hat ein be-
simmtes Sozialkapital, und jede Ge-
meinschaft weist eine spezifische
Sozialkapitalbilanz auf. Gemein-
schaft wird auf drei Ebenen gemes-
sen: auf der Mikro- [Nahestehende
in Familie und Freundeskreis), Meso-
(Netzwerke und Bekanntenkreis)
und der Makro-Ebene (Zugehérig-
keit, auch unabhangig von persén-
licher Bekanntschaft).

Sozialkapital avf allen drei
Beziehungsebenen wichtig

Als optimal gilt, wenn Menschen auf
allen drei Beziehungsebenen Sozi-
alkapital haben. Sozialkapital kann
laut Hagen auf unterschiedliche Ar-
ten genitzt werden. Deshalb ist die
funktionelle Ausrichtung ausschlag-
gebend: Sozialkapital kann als «gut»
bezeichnet werden, wenn es fir
positive Ziele in der Gesellschaft
genitzt und eingesetzt wird. Dann
kann es den Wohlstand vermehren
und wirtschaftlichen Erfolg und Ge-
sundheit bringen. Zum Abschluss
ihres Referats nannte Angelika Ha-
gen Beispiele zum Ablauf von So-
zialkapitalbefragungen in Betrieben
und méglichen Aktionsbereichen.
Anschliessend an die Ausfihrun-
gen von Thomas Weber, TWB, Neu-
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Dr. Angelika Hagen, Ursula Geismann und Dr. Meike Bitikofer (von links) brillierten mit starken Auftritten.

ruppin D, zur Beschaffung, Pflege
und Sicherung von Kapital sprach
Ursula Geismann, Verband der
deutschen Mébelindustrie, Bad Hon-
nef D, zur strategischen Ausrichtung
der Mabelindustrie im globalen
Wettbewerb. Der Bedarf nach Mé&-
beln und Einrichtungsgegenstanden,
so Geismann, sei gleichzeitig in so
vielen Ladndern noch nie so hoch
wie heute gewesen. 2005 betrug
die weltweite Mébelproduktion rund
250 Mia., 2006 rund 308 Mia.
US$. Dabei entfielen 56% der gan-
zen Weltproduktion auf sieben fih-
rende Industrielander: USA, ltalien,
Deutschland, Japan, Kanada, Gross-
britannien und Frankreich. Die gross-
ten Mobelnationen sind derzeit die
USA mit einem Anteil von 21% an
der Weltproduktion sowie China mit
17 %. Die 25 europdischen Lander
produzieren zusammen 45%. «Bis
ca. 1950 war das wirtschaftliche
Geschehen mehrheitlich lokal be-
grenzt», meinte die Verbandsfrau.
«Das hat sich inzwischen auch fir
unsere Branche deutlich verandert.
Das weltweite Handelsvolumen ist

Marlies Rubner stellte mit eindrucklichen
Bildern Highlights der Rubner-Gruppe vor.

bis 2006 auf 86 Mia. US$ ge-
wachsen. Die Mobelwarenstrome
haben sich damit in den letzten
15 Jahren verzehntacht.» Geismann
rechnet damit, dass diese Ent-
wicklung auch in den kommenden
Jahren Ghnlich gigantisch weiter-
gehen wird. China ist bereits heute
mit Abstand der grésste Mébel-
exporteur. In Deutschland erkennt
man im Verband eine Polarisierung
der Markte: wahrend das Niedrig-
preis- und das Spitzenproduktseg-
ment zunehmen, schrumpft das mitt-
lere Preissegment weiter (von 49 %

1973 auf ca. 15% fir 2010).

Auch gesiittigte Mirkte brauchen
neve Produkte

Weltweit sind allerdings die Nach-
fragestrukturen vollig verschieden.
In den westlichen Industrielandern
entwickeln sich andere Bediirfnisse
als in den «Emerging Markets».
Dennoch sieht Geismann genu-
gend Grinde, dass auch gesat-
tigte Markte neue Produkte brau-
chen. Fir sie sind die «Best Age»-

Generation, die Singles sowie die
«Lohas» [Lifestyle of Health and
Sustainability) wichtige und nach-
wachsende Zielgruppen der westli-
chen Industrienationen.

Fur wertorientierte Unternehmens-
strategien warb Dr. Meike Bitiko-
fer, Bitikofer AG, Zirich. Solche
Strategien sind in den meisten Fal-
len differenzierte Unternehmensstra-
tegien. Vor allem KMU haben es oft
schwer, im Preiskampf der Gros-
sen zu bestehen. Mit differenzierten
Unternehmensstrategien, so Bitiko-
fer, kénnten langfristig und nach-
haltig Wert und Werte geschaffen
werden. Denn wer austauschbar
sei, werde ausgetauscht. Ein loh-
nendes Ziel sei, Nischenmarkttiih-
rer zu werden.

Zum Abschluss der Veranstaltung
zeigte Marlies Rubner, Holzbau
AG, Brixen |, die Erfolgsgeschichte
der Holzbau AG («Erfolg mit hoch-
wertiger Architektur») innerhalb der
Rubner-Gruppe aut. Fir Rubner ist
hochwertige Architektur die perfekte
Kombination zwischen Natur, Mo-
derne, Funktion und Asthetik. fl

Relaxen beim Koffeeplousch — die Pausen om Frauenseminar werden jeweils rege zum Erfahrungs-

austousch und Netzwerken genutzt,




