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Älter, weniger, 
multikulturell

Zu Beginn der Tagung ging Dr. An-
dreas Kaapke, Geschäftsführer des 
Instituts für Handelsforschung an 
der Universität zu Köln, der Frage 
nach, wie sich der Vertrieb auf die 
demografische Entwicklung vor-
bereiten kann. Er wies darauf hin, 
dass das Thema jahrzehntelang 
tabuisiert worden sei; die Haltung 
von Gesellschaft und Wirtschaft 
habe sich nunmehr sprunghaft 
umgekehrt. Auf der Suche nach 
neuen Märkten und Chancen 
scheine die Ausrichtung auf den 
demografischen Wandel nur allzu 
logisch zu sein. Fasse man die de-
mografischen Entwicklungen für 
die Bundesrepublik zusammen, 
komme man auf fünf vereinfa-
chende Feststellungen: Wir wer-
den weniger, wir werden älter, wir 
werden multikultureller, wir leben 
allein, wir siedeln um.
Demografie als Lehre von der 
Struktur einer Gesellschaft greife 
demnach nicht nur das Alter als 
beschreibende Variable auf, son-
dern weitere, die Gesellschaft defi-
nierende Größen. Die Fertilitätsra-
te in der Bundesrepublik Deutsch-
land habe sich auf einem Niveau 
von rund 1,4 Kindern je Frau im 
gebärfähigen Alter eingepen-
delt. Dies bedeute, dass die heu-
te in der Bundesrepublik Leben-
den sich nicht selbst erhalten kön-
nen. Die Bevölkerungsstruktur 
Deutschlands habe sich in den 
vergangenen Jahrzehnten stark 
verändert und werde dies weiter 
tun. So entwickele sich beispiels-
weise der zerfranzte „Tannen-
baum“ von 1965 langsam über 
einen „Pilz“ zur „Urne“. 
Der demografische Wandel sei 
als Rahmenbedingung für die 
Wirtschaft und die gesamte Ge-
sellschaft anzusehen. Insbeson-
dere auf betriebswirtschaftlicher 
Ebene müsste er nicht als Risiko 

angesehen werden, sondern als 
Chance. Diese strukturellen Ver-
änderungen in der Gesellschaft 
ließen andere Bedarfe vermuten 
als bislang und führten zu ande-
ren Lebenswelten und Biografien. 
Demnach würde auch ein Markt 
für andere Produkte und Dienst-
leitungen ermöglicht, für die es 
bislang noch keine Sättigungs-
grenzen gebe.
Zweifelsfrei würden sich die Deut-
schen auf eine anders struktu-
rierte Gesellschaft einstellen müs-
sen. Unter den Konsumenten be-
fänden sich zukünftig mehr ältere 
Menschen, mehr Ausländer und 
mehr Singles. Strategisches Vor-
gehen und Zielgruppenanalysen 
seien nach wie vor ein Schlüssel 
zum Erfolg. Dies gelte auch, um 
auf die demografischen Entwick-
lungen vorbereitet zu sein.

Anders als die Anderen
Um für zukünftige Aufgaben und 
Herausforderungen gewappnet 
zu sein, müssen sich auch Han-

delsvertreter Wege erschließen, 
mit denen sie sich durch deren An-
dersartigkeit von der grauen Mas-
se unterscheiden können. So lau-
tete das Credo von Dipl.-Psycho-
loge Sieghard Klingenfeld von der 
Compart Unternehmensberatung 
aus Hamburg. Um gleich ein Bei-
spiel zu liefern, wie auch ein Vor-
trag andersartig aussehen kann, 
wurden die Teilnehmer animiert, 
dem Tagungsort angemessen ge-
meinsam das Lied zu singen „Eine 
Seefahrt, die ist lustig…“
Produkte, Qualität und Leistung 
stellten – so der Unternehmens-
berater – häufig keine markanten 
Unterscheidungsmerkmale zum 
Wettbewerber dar. Sich span-
nend zu präsentieren, übe hinge-
gen eine große Anziehungskraft 
auf potenzielle Kunden aus. Da-
mit steigere ein Handelsvertreter 
auch seinen Bekanntheitsgrad. 
Es gehe in der zukünftigen Ar-
beitswelt weniger um das Abar-
beiten übertragener Aufgaben, 
als vielmehr um ein selbststän-

diges Finden von konstruktiven 
Themen und dazu passenden 
innovativen Lösungsprozessen. 
Faktoren, wie Selbstständigkeit, 
Selbstsicherheit, Kreativität, Ent-
scheidungsfreude und Individua-
lität seien angesagt. Erfolgreich 
würden solche Personen im Ver-
trieb sein, die über eine ausge-
prägte Persönlichkeit verfügten 
mit emotionaler, sozialer und 
kommunikativer Kompetenz. Au-
ßerdem müsse man authentisch 
sein und ein gehöriges Maß an 
Stehvermögen und Mut zur An-
dersartigkeit besitzen. 
Vielen Menschen seien Verände-
rungen und Neuerungen eher un-
heimlich, gelte es doch, ausgetre-
tene Pfade zu verlassen. Die Macht 
der Gewohnheit, negative Gefühle 
und entsprechende Glaubenssät-
ze vereitelten dann oftmals not-
wendige Entscheidungen, sich auf 
etwas neues einzulassen oder gar 
unbetretene Wege zu gehen. Ver-
änderungen begännen im Kopf. 
Man müsse lernen, sich angstfrei 
auf ein neues Terrain zu begeben, 
entsprechend folgenreiche Fehler 
zu vermeiden, sich positiv auf ei-
nen solchen Prozess einzustellen 
und Veränderungen als willkom-
mene Chance zu begreifen. Han-
delsvertreter würden insbesonde-
re dann zu den Gewinnern gehö-
ren, wenn sie in sich eine gewisse 
Neugier, einen „Appetit“ auf die 
damit verbundenen Chancen ent-
fachten und Veränderungspro-
zesse für sich als ganz normalen 
und auch notwendigen Vorgang 
etablieren könnten. 
Jeder Betrieb, aber auch jede ein-
zelne Person, sei gut beraten, die 
Unterschiedlichkeiten herauszu-
stellen und sich als Marke zu defi-
nieren. Es seien dabei Stärken und 
Schwächen herauszufiltern. Eine 
für den Einzelnen gültige Strate-
gie könne nur über Querdenken, 
Kreativität und Originalität ent-

Tagung des CDH-Fachverbandes Papier – Verpackung – Büro auf der Ostsee

Auf dem richtigen Kurs

Sie kamen an Bord – und waren überwältigt: 
So ging es den 45 Teilnehmern der diesjäh-
rigen Fachverbandstagung vom 19. bis 21. 
Oktober auf M/S Color Fantasy zwischen 

Kiel – Oslo – Kiel. Das elegante Kreuzfahrt-
schiff bot hervorragende Voraussetzungen 
für konzentriertes fachliches Arbeiten, den 

kollegialen Meinungsaustausch und die 
wohlverdiente Entspannung. Die beiden Vor-
sitzenden des CDH-Fachverbandes, Wolfgang 
Dietrich und Klaus-Peter Müller, konnten auf 

eine erfolgreiche Veranstaltung blicken.

„Eine Seefahrt, die ist lustig…“
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n Unter dem Motto „Erfolgsfak-
toren im Vertrieb“ steht das dies-
jährige Informations-Forum des 
CDH-Forschungsverbandes, das 
am 29. November 2007 in Ber-
lin stattfindet. Für diese Veran-
staltung, die sich im Laufe der 
Jahre zu einem Jour Fix für den 
Wirtschaftsbereich entwickelt 
hat, wurde wieder ein Programm 
ausgewählt, das wertvolle Infor-
mationen und Anregungen für 
die Führung einer Handelsvertre-
tung vor dem Hintergrund neuer 
Herausforderungen bietet: 

n	Zur Zukunft des Vertriebs – 
	 Warum sind Sie morgen noch 

erfolgreich?
Mit dieser Frage wird sich Prof. Dr. 
Werner Bornholdt vom Steinbeis-
Transferzentrum Neue Produkte, 
Villingen-Schwenningen beschäf-
tigen. Denn Positionierung, Kom-
petenz und Persönlichkeit sind 
Faktoren, die für eine Handels-
vertretung von besonderer Be-
deutung sind. 
n	Zukunft Mitarbeiterführung 

– Führungshandeln statt Füh-
rungstechnik

Seit Unternehmen mehr und 
mehr den Stellenwert ihrer Mit-
arbeiter und deren Potenzial als 
Werttreiber erkennen, hat sich 
auch der Begriff „Führung“ ver-
ändert. Diesem Thema wird sich 
Prof. Dr. Peter Nieschmidt, Küh-
bach, widmen.
n	Controlling ohne Zahlen – die 

Fitness des Unternehmens 
ohne Bilanz und GuV zuver-
lässig messen

Die gewünschte Rendite erzielen, 
den Umsatz steigern, die Kosten 
im Griff haben, sind nur einige 
der täglichen Unternehmerauf-
gaben. In diesen Problemzonen 
kennt sich Manfred Sieg, VER-

UN Gesellschaft für Vertrieb und 
Unternehmensführung, Altheng-
stett, bestens aus.
n	Souverän entscheiden unter 

Hochdruck
Wie man auch in überraschenden 
Situationen einen klaren Kopf 
behalten und sichere Entschei-
dungen treffen kann, wird Dr. 
Markus Merk, Unternehmensbe-
rater und FIFA-Schiedsrichter, Kai-
serslautern, vermitteln.

Der sehr gute Anmeldestand zeigt, 
dass das ausgewählte Programm 
auf großes Interesse stößt und 
viele Mitglieder die außergewöhn-
liche Gelegenheit nutzen möchten, 
Experten aus den Bereichen Wirt-
schaft, Wissenschaft und Sport zu 
erleben und von deren Erfahrungs-
schatz zu profitieren.
Ein paar Plätze im Tagungszen-
trum stehen noch zur Verfügung. 
Kommen Sie zum Forum – Sie kön-
nen nur gewinnen! 
Das Programm wurde im H&V 
JOURNAL 10/2007 ausführlich 
vorgestellt. Der Einladungspro-
spekt mit weiteren Einzelheiten 
kann beim CDH-Forschungsver-
band, Am Weidendamm 1 A, 
10117 Berlin, Email: ullrich@cdh.
de, Telefon: 030 / 7 26 25 611, 
angefordert werden.
Die Forumsgebühr beträgt e 250,– 
pro Teilnehmer; für Mitglieder 
des CDH-Forschungsverbandes 
e 200,–; für Begleitpersonen an-
gemeldeter Teilnehmer e 150,– 
(jeweils zzgl. MwSt.). Darin enthal-
ten sind die Teilnahme am Forum, 
Tagungsunterlagen, Mittagessen 
und Pausengetränke. n

XIII. Informationsforum 
des CDH-Forschungsverbandes

29. November 2007: 
Noch wenige Plätze frei!

wickelt werden und niemals über 
einen Blick zum Nachbarn, also 
durch Imitieren.

Nachhaltige 
Papierwirtschaft

Auch das derzeit hoch im Kurs ste-
hende Thema „Umwelt“ war Teil 
der Fachtagung. Dr. Klaus-Dieter 
Kibat, Leiter Forst und Holz, Zell-
stoffverbraucher des Verbandes 
deutscher Papierfabriken (VdP) 
aus Bonn, widmete sich den Pa-
pierprodukten aus zertifizierten 
Rohstoffen und der Frage, ob die
se bessere Chancen bei der Ver-
marktung hätten. Er betonte, 
dass sich der Umweltschutz auch 
in Papierherstellung und -handel 
zu einem weiteren Produktmerk-
mal entwickele. Über die Jahre 
seien zahlreiche Zertifizierungen 
und Labels entstanden, die Auf-
schluss über eine ökologische 
und sozial nachhaltige Produk-
tion gäben und somit einen Bei-
trag zum Umweltschutz leisteten. 
Ziel dieser Zertifizierungen sei es, 
Verbraucher auf produkttypische 
Umwelteigenschaften hinzuwei-
sen.
Seit mehr als 10 Jahren werde 
nachhaltig betriebene Forstwirt-
schaft in Deutschland und in al-
ler Welt durch verschiedene Sy-
steme zertifiziert. Die Zertifizie-
rung der Wälder sei eine freiwilli-

ge Maßnahme der Waldbesitzer, 
die über die gesetzlichen Vorga-
ben hinausgehe. Maßgebliche Sy-
steme für Europa und Deutsch-
land seien PEFC und FSC. Nach 
wie vor beschädige jedoch der 
„Glaubenskrieg“ zwischen den 
Protagonisten beider Systeme 
die Glaubwürdigkeit der Zertifi-
zierung generell. Da immer mehr 
Kunden der Zellstoff- und Papier-
industrie Auskünfte über die Her-
kunft der eingesetzten Holzfaser 
verlangten, seien Standards zum 
Nachweis des Holzflusses in der 
gesamten Produktionskette vom 
zertifizierten Waldbestand bis hin 
zum Einzelhändler festgelegt wor-
den. Diese Regelungen beschrie-
ben den Prozess, wie eine Unter-
nehmen organisiert sein müsse, 
damit die Herkunft des Rohstoffes 
in einem Produkt zweifelsfrei be-
legt werden könne. 
Die Einführung der Zertifizie-
rungssysteme habe ursprünglich 
dazu dienen sollen, die nachhal-
tige Bewirtschaftung der Wälder 
gegenüber der Öffentlichkeit zu 
dokumentieren und das jeweilige 
Label als Marketinginstrument zu 
nutzen. Mittlerweile werde der 
Weg in Richtung „Ökolabel“ be-
schritten. So sollen auch soziale 
Normen mit aufgenommen wer-
den. Aus Sicht der Zellstoff- und 
Papierindustrie sei diese Entwick-
lung nicht wünschenswert. Für sie 
bleibe es dabei, dass die Zertifizie-
rung ein entscheidendes Kriteri-
um für die Auswahl des geeig-
neten Rohstoffes sei. Glaubwür-
dige Systeme zur Zertifizierung 
trügen zur Akzeptanz des Roh-
stoffes Holz und von Papierpro-
dukten in der Bevölkerung bei. n

Wolfgang Dietrich, 

Klaus-Peter Müller

In diesem Jahr findet 
wieder ein Handels
vertretertreff auf der 
MEDICA statt. Termin: 
15.11.2007 auf dem 
Düsseldorfer Messe
gelände.


