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Wissen Sie, wie faszinierend die regionale Wirtschaft ist?
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Factoring wird zunehmend auch von 
Unternehmen mit Jahresumsätzen von 
0,5 bis 4,0 Mio. Euro eingesetzt. Der 
Anbietermarkt hat sich in den letzten 
Jahren spürbar erweitert. Während frü-
her nur große Mittelständler Factoring 
in Anspruch genommen haben, gibt es 
heute über 130 Factoring-Gesellschaf-
ten, die bundesweit oder regional ihren 
Kundenfokus auf die „kleineren“ Um-
satzgrößen ausgerichtet haben. Thomas 
Klinge, Firmenkundenbetreuer der Crefo 
Factoring Westfalen GmbH, Münster, 

über die Vorgehensweise in der Praxis.  

m&w: Wie fi ndet ein Unternehmen den 
richtigen Factor?

Klinge: Factoring bedeutet eine langfris-
tig angelegte partnerschaftliche Geschäfts-
verbindung. Daher ist die Wahl der rich-
tigen Factoring-Gesellschaft besonders 
wichtig. Nur mit verlässlichen Partnern 
ist man dauerhaft erfolgreich. Allein nach 
dem Preis zu gehen, ist nicht klug. Jede Fi-
nanzbranche hat ihre eigenen Auswahlkri-
terien. Wichtig sind Referenzen, Produkt-
angebot und Zuverlässigkeit.

Weiterhin sollte der Factor selber mög-
lichst in der Nähe des Unternehmens tätig 
sein, da es in der Abwicklung des Tagesge-
schäftes viele Abstimmungsnotwendigkei-
ten gibt. Zur Beurteilung der kundenorien-
tierten Handlungsweise des Dienstleisters 
kann ein Hinterfragen bei bestehenden 
Factoring-Kunden durchaus hilfreich sein. 
Auch in den intensiven gemeinsamen Ge-
sprächen sind ein Abstimmen der genauen 
Vorgehensweise und mögliche Hilfestel-

lungen des Factors ein wichtiger Punkt. 
Jeder Factoring-Kunde hat seine Besonder-
heiten, für die spezielle, individuelle Lö-
sungen erforderlich sind. 

m&w: Wie funktioniert Factoring im Ta-
gesgeschäft?

Klinge: Nach der Analyse des Bestands-
kundenportfolios sollte der Factor dem 
Kunden wichtige Informationen über seine 
Abnehmer weitergeben, auf die unterneh-
merische Entscheidungen (z.B. ABC-Kun-
den-Analyse) aufgebaut werden können. 
Der Factoring-Kunde beantragt Kreditli-
mite in Höhe der maximal erwarteten Au-
ßenstände bei seinen Debitoren. Nach po-
sitiver Prüfung wird für jeden Debitor ein 
Kreditlimit eingeräumt, innerhalb dessen 
der Factor verpfl ichtet ist, Forderungen des 
Unternehmens anzukaufen. Es sollte sich 
bei den Debitoren um wiederkehrende 
Kunden handeln. Im Vorfeld werden die 
Debitoren durch das Unternehmen über 
die Gründe der neuen Zusammenarbeit 
mit dem Factor informiert, um unnötige 
Irritationen zu vermeiden. Die Änderung 
der Zahlungsbedingungen wird den Debi-

toren weiterhin durch einen Vermerk auf 
den Rechnungen des Factoring-Kunden 
angezeigt. Die Rechnungseinreichungen 
werden fortlaufend nummeriert und dem 
Factor eingereicht. Das Zahlungsziel darf 
90 Tage nicht überschreiten. 

m&w: Wie sieht die fi nanzielle Abwick-
lung aus?

Klinge: Bis zu 80% der gekauften Rech-
nungsbruttosumme abzüglich der Facto-
ring-Gebühren werden bei Rechnungsein-
reichung an den Kunden überwiesen. Der 
Kunde erhält als Tagesauszug eine detail-
lierte Aufstellung der Abrechnungspositi-
onen.

Etwa 20% des gekauften Rechnungs-
betrages werden zunächst einbehalten 
(Sperrkonto) und dem Kunden bei Zah-
lung durch den Debitor ausgezahlt. Dies 
gilt  auch, wenn der Debitor nicht bezahlt  - 
spätestens nach 150 Tagen -, also wenn der 
Delkredere-Fall eintritt. Der Factor über-
nimmt mit dem Kauf der Forderung das 
Ausfallrisiko bei den Debitoren in voller 
Höhe. Zahlungsempfänger ist nicht mehr 
das Unternehmen, sondern der Factor. 
Der Abnehmer zahlt mit schuldbefreien-
der Wirkung direkt an ihn. Die Factoring-
Gesellschaft prüft laufend die Bonität der 
Debitoren, teilt die Veränderungen dem 
Kunden mit und passt gegebenenfalls das 
Kreditlimit der Bonitätsentwicklung an. 

Der Factor übernimmt zusätzlich die 
gesamte Debitorenbuchhaltung (-verwal-
tung) sowie die Aufgaben des Forderungs-
managements inklusive des Mahnwesens, 
der außergerichtlichen und der gerichtli-
chen Beitreibung. Eingehende Reklamatio-
nen bearbeitet der Kunde in Abstimmung 
mit dem Factor. Soweit Gutschriften zu er-
teilen sind, werden diese ebenfalls durch 
den Factor eingebucht. 
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IHR PARTNER AB

250.000,- €  
JAHRESUMSATZ

Interview mit Thomas Klinge

Langfristig angelegte partnerschaftliche Geschäftsverbindung

Thomas Klinge: „Nur mit verlässlichen Partnern ist 
man dauerhaft erfolgreich.“

recht & fi nanzen

titelthema
Von „A“ wie Automatisierung bis „Z“ wie Zeit-
arbeit – ständig aktuelle Titelthemen zeigen 
die Innovationsstärke der Region und doku-
mentieren die Leistungsfähigkeit der Unter-
nehmen, Produkte und Mitarbeiter. 

recht & fi nanzen
Hier fi nden Sie geldwerte Informationen, Strategien und 
Empfehlungen rund um die Themen Kapitalanlage, 
Unternehmenssicherung, Steuern sowie unterneh-
mensrelevante Fakten aus der Rechtsprechung. 
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Seit einigen Jahren befi nden sich auch 

in Deutschland die Finanzmärkte in 

einem umfassenden Umstrukturierungs-

prozess. Das hat dazu geführt, dass sich 

die Rahmenbedingungen in Bezug auf 

die Finanzierungsmöglichkeiten für Un-

ternehmen signifi kant geändert haben.

Deutlich wird, dass gerade der Mittel-
stand sich dringend mit den Anforde-
rungen an ein fi nanzwirtschaftliches 

Management auseinander zu setzen hat. Re-
striktive Kreditvergabe der Banken, steigen-
der Zahlungsverzug bei Kunden, defi zitäre 
Eigenkapitalausstattung des eigenen Unter-
nehmens sind als Folgen festzustellen. 

Eine aktuelle Studie („Immer noch 
schwierig, aber erste Anzeichen einer Bes-
serung. Rating erreicht zunehmend die 
kleineren Unternehmen“) der Kreditanstalt 
für Wiederaufbau (KfW), des Börsenvereins 
und weiterer mittelständisch geprägter Ver-

bände zeigt deutlich, dass kleine Betriebe 
eine unverändert schwierige Position im 
Hinblick auf die Kreditbeschaffung haben. 

So wurde die Kreditaufnahme im Jahr 
2005 für 42% der Befragten schwieriger. 
Hinsichtlich der Ablehnungsgründe für 
einen Kredit gilt: Die Banken stellen na-
hezu an alle Betriebsgrößenklassen die 
gleichen Anforderungen. Abgesehen von 
„Sicherheiten“, nehmen Transparenz und 
Dokumentation als anforderungsbezoge-
ne Kriterien an Relevanz zu. Die zentralen 
Ziele der Investitionspolitik sind: Kosten-
senkung, Ersatz- und Erweiterungsinves-
titionen. Von den befragten Teilnehmern 
hatten ca. 80% keine Probleme, Kredite 
für das anvisierte Investitionsvorhaben zu 
erhalten. Jedoch ist die Ablehnungsquote 
bei kleinen Unternehmen (29,2%) sehr 
hoch.Um fi nanzielle Krisensituationen 
nicht nur zu erkennen, sondern diesen 
auch rechtzeitig entgegenzuwirken, grei-
fen kleine und mittelständische Betriebe 
immer öfter auf externe Berater zurück, die 
mit alternativen Finanzierungskonzepten 
wie z.B. die  Mezzanine-Finanzierung gute 

Erfahrungen gemacht haben. (siehe ne-
benstehender Beitrag).

Doch der erfolgreiche Fortbestand eines 
Unternehmens hängt nicht nur von der 
Art der Kapitalbeschaffung ab, auch eine 
ordentliche Planung der Unternehmens-
nachfolge ist unerlässlich geworden. Das 
von der großen Koalition geplante Gesetz 
zur Sicherung der Unternehmensnach-
folge sowie die für September erwartete 
Entscheidung des Bundesverfassungsge-
richts über eine Verfassungswidrigkeit des 
Erbschaftsteuerrechts bieten Anlass, die 
konkrete Nachfolgeplanung eines Unter-
nehmens in den Focus zu rücken. (siehe 
Interview Seite 12 mit Rechtsanwalt Dr. 
Jan C. Nordmeyer). 

Alternative Finanzierungskonzepte

Größerer Spielraum

Mezzaninekapital

Eine alternative Finanzierung 
Mezzaninekapital ist für viele mittelstän-

dische Unternehmen als Finanzierungs-

alternative interessant. Rechtsanwalt 

Dr. Fabian Schmitz-Herscheidt, LL.M. 

von HLB Dr. Schumacher & Partner aus 

Münster skizziert übliche Gestaltungs-

formen mit ihren Vor- und Nachteilen. 

Nicht zuletzt durch die Einführung 
von Basel II steigt für viele mittel-
ständische Unternehmen, vor allem 

für schnell wachsende Unternehmen, der 
Finanzbedarf. Als klassische Lösungen ste-
hen Fremdkapital wie z.B. Bankdarlehen 
oder Eigenkapital wie z.B. Private Equity 

zur Verfügung. Das typische Fremdkapi-
tal hat den Nachteil, vom Rating des Un-
ternehmens abhängig zu sein, wobei es 
verstärkt durch Basel II auf Eigenkapital 
ankommt. Das klassische Eigenkapital hat 
den Nachteil, die Beteiligungsquoten der 
Gesellschafter zu verwässern. Ein Mittelweg 
ist Mezzaninekapital, das Elemente beider 
Kapitalarten aufnimmt, von den Anforde-
rungen von Basel II unabhängig ist und 
sich positiv auf das Rating auswirken kann. 
Die wichtigsten Erscheinungsformen des 
Mezzaninekapitals sind Nachrangdarle-
hen (z.B. Gesellschafterdarlehen), typisch 
oder atypisch stille Gesellschaften und Ge-
nussrechte. Von Banken werden verbreitet 
Genussrechte als Programm-Mezzanine 
angeboten, bei dem Genussscheine ver-

schiedener Unternehmen in einem Pool 
zusammengefasst und am Kapitalmarkt 
platziert werden. Ob das Mezzaninekapi-
tal bilanziell (nach HGB) als Eigen- oder 
Fremdkapital zu behandeln ist, hängt von 
Kriterien wie Nachrangigkeit, Längerfristig-

titelthema

Dr. Fabian Schmitz-Herscheidt, LL.M., 
Rechtsanwalt, HLB Dr. Schumacher & 
Partner, Münster: „Mezzaninekapital kann 
sich positiv auf das Rating auswirken.“

weiterbildung  & training
Unsere Wissensgesellschaft stellt immer weitreichen-
dere  Herausforderungen an die Weiterbildung der 
Führungskräfte und Mitarbeiter. Die regionalen 
Dienstleister zeigen aktuelle Lerntrends auf und 
helfen Ihnen, praxisnahe Lösungen – auch für Ihr 
Unternehmen – zu entwickeln.westfalen  9/2006 23

weiterbildung & training

„Das Training vermittelt in effi zienter 
Form die Erstellung einer Website und 
über den technischen Bereich hinaus die 
Grundlagen für erfolgreiches Marketing 
und die Kundenbetreuung“, erklärt Uwe 
Glomb, Ausbildungsleiter des Internet 
Trainings Centers in Herzebrock. „Der 
zukünftige Worldsoft-Webmaster kann 
sich selbständig machen, in Vollzeit tätig 
werden oder Webdesign als zweites Stand-
bein betreiben.“ Das Worldsoft-Konzept 
ist auf Webdesigner, Grafi ker, aber auch 
auf Quereinsteiger ausgerichtet, die ihr 
Hobby Webdesign zum Beruf machen und 
später kleineren Betrieben die komplet-
te Website-Umsetzung anbieten wollen. 
„Mögliche Kunden sind Unternehmen mit 
weniger als neun Mitarbeitern, die zu rund 
55 Prozent noch nicht über einen eigenen 
Internetauftritt verfügen,“ so Glomb. „In-
vestitionen und Risiko der Webmaster sind 
überschaubar und die Perspektiven in die-
sem Marktsegment verhältnismäßig gut.“ 
Bei der Kundenansprache unterstützen die 

Trainingscenter, beispielsweise durch ge-
zielte weiterführende Trainings oder Onli-
ne-Marketing und Schulungsunterlagen.

Worldsoft stellt den Internet-Agenturen 
und deren Kunden Software-Lösungen 
„On Demand“ zur Verfügung, die zu einem 
überschaubaren Preis im Monat gemietet 
werden können und auf die Bedürfnisse 
von kleinen Betrieben ausgerichtet sind. 
Das Spektrum umfasst ein einfach zu be-
dienendes Content Management-System 
zur Aktualisierung und Pfl ege einer Websi-
te sowie Software zur Integration komplet-
ter oder modular einsetzbarer Business-Lö-
sungen wie e-Commerce-Shop etc. Mit der 
Software sind die Webmaster in der Lage, 
relativ schnell hochwertige und skalierbare 
Websites zu gestalten und diese zu einem 
defi nierten Preis kostengünstig anzubie-
ten. Die Preisgestaltung ist für den Kunden 
transparent und leicht nachvollziehbar. 
Die Software-Lösungen von Worldsoft 
wurden 2004 vom Verband der deut-

schen Internetwirtschaft (eco Forum 
e.V.) mit dem „eco Award ASP & Onli-
ne Services“ ausgezeichnet. Die Jury be-
wertete sie als einen wichtigen Beitrag 
für den Erfolg des „On-Demand-Kon-
zepts“ und für die Weiterentwicklung 
der Online-Services in Deutschland. 
Für Gert F. Lang, CEO der Worldsoft AG, ist 
die konsequente Weiterentwicklung von 
Software und Schulungsunterlagen, Unter-
stützung der Trainingcenter und Investitio-
nen in die Technik eine wichtige Zukunfts-
aufgabe. „Wir haben Worldsoft nach dem 
Internetboom in den 90er Jahren und in 
einer Zeit zahlreicher Firmenpleiten von 
Startups gegründet. Die von Beginn an 
sehr positive Umsatz- und Ertragsentwick-
lung führe ich in erster Linie auf unsere 
Partner-Strategie zurück. Für uns sind die 
Pfl ege und Investitionen in das Netzwerk 
von entscheidender Bedeutung“, so Gert F. 
Lang.

Weitere Informationen: www.itc-herzebrock.de

Geschäftsprozessanalyse

Qualitätsmangementsysteme

Projektmanagementlösungen

Individuelle IT-Systeme

Kunden- und Mitarbeiterbefragung

Marktstrategien für den Mittelstand

Kommunikations- und Mediaplanung

Markenaufbau und -führung
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www.mittelstandsmarketing.de

+++ Besuchen Sie uns auf der MEiM 2006 +++ Anmeldung: www.meim.de +++

www.uw-c.de

Worldsoft

Effi ziente Ausbildung zum Webmaster 
Die Worldsoft AG, führender Anbieter von Webhosting- und E-Business-Lösungen 

für kleine und mittelständische Unternehmen, unterstützt Internet-Agenturen bei der 

Existenzgründung. Die Webmaster werden nach einem von Worldsoft erarbeiteten 

Standard ausgebildet. Die Qualifi zierung von mittlerweile über 900 Webmastern 

erfolgt durch das Partnernetzwerk unabhängiger Trainingscenter. 

e-business

Zur Sache
Schnelles Finden

Wer suchet, der fi ndet. Und das gilt (leider) 
auch fürs Büro. Statistiker haben ausge-
rechnet, wie viel Zeit Mitarbeiter mit Suchen 
verbringen. Beleg fehlt? Rechnung nicht da? 
Aufstehen, Ordner nehmen, blättern… rech-
net man nur drei Minuten und das zehn Mal 
am Tag, so sind das 90 Arbeitsstunden pro 
Mitarbeiter im Jahr. Der Computer kann’s viel 
schneller.

Schnelles Finden. Dokument Management Sys-
tem – kurz „DMS“ macht’s möglich. Maximal fünf 
Sekunden braucht der Rechner und das gesuchte 
Dokument ist verfügbar. Doch DMS, optimal an 
die Unternehmensbedürfnisse angepasst, kann 
viel mehr.

Sämtliche Firmenvorgänge, die bisher „auf Pa-
pier“ eingehen oder das Haus verlassen, sind 
jederzeit verfügbar und auffi ndbar. Der Computer 
archiviert, sortiert, ordnet, legt ab und fi ndet ohne 
lange zu suchen. DMS sagt ihm wie und wo. 

Er weiß, wann welches Papier wieder vorgelegt 
werden muss und tut es. Er merkt sich, wann 
welcher Termin ansteht, schneller als jeder Mit-
arbeiter und perfekt. Im Klartext: DMS schafft 
Kapazitäten im Unternehmen für die eigentlich 
wichtigen Aufgaben.

Ein „Baukasten-System“, aus dem Komponenten 
individuell so zusammengestellt werden, dass sie 
exakt auf die Bedürfnisse und Anforderungen des 
Unternehmens zugeschnitten sind, soll jetzt auch 
mittelständischen Betrieben ermöglichen, ihre 
Firmen per DMS zu organisieren. Das System er-
leichtert die bisher aufwändige Implementierung 
und minimiert so Kosten für die Anschaffung des 
individuellen elektronischen Büro-Assistenten. 
Eine fi ndige Lösung, die nicht nur das Suchen 
erleichtert.

Hans-Jürgen Fockel, Chef des Systemhauses 
LANOS in Schloß Holte-Stukenbrock 

ITSD Consulting GmbH 

Softwarelösung für 
Entgeltrahmenabkommen

Die ITSD Consulting GmbH hat ein ERA-

Expertensystem entwickelt, das die Ein-

führung des ab 2009 Pfl icht werdenden 

Entgeltrahmenabkommens (ERA)  in der 

Metall- und Elektroindustrie unterstützt. 

Um die Einkommensermittlung gerecht 
und transparent zu gestalten und zu 
einer fairen Bezahlung zu fi nden, ha-

ben sich die IG Metall und der Arbeitgeber-
verband auf das Entgeltrahmenabkommen 
(ERA) geeinigt, das die Unterscheidung in 
Arbeiter und Angestellte aufhebt. Ab 1. Ja-
nuar 2009 muss ERA in allen Tarifgebieten 
Deutschlands eingeführt sein. 

Das von der Firma ITSD Consulting 
GmbH entwickelte ERA-ExpertenSystem 
ermöglicht die Erfassung der betrieblichen 
Aufgaben, eine entsprechende Zuordnung 
zu tarifl ichen Niveaubeschreibungen und 
eine tarifkonforme Bewertung nach den 
vorgegebenen Tarifbeispielen.

Diese praxiserprobte IT-Lösung wird be-
reits seit 2004 für die Eingruppierung von 
über 11.000 Mitarbeitern eingesetzt. Damit 
steht vor allem mittelständischen und grö-
ßeren Unternehmen der Metall- und Elek-

tro-Industrie ein professionelles Software-
Tool für die sichere und kostenoptimale 
ERA-Einführung zur Verfügung. 

Das ERA-ExpertenSystem ist bundesweit 
in allen Tarifgebieten einsetzbar. Die web-
basierte Softwarearchitektur dieses man-
dantenfähigen IT-Systems bildet bereits sys-
temimmanent alle tarifl ichen Bedingungen 
und Merkmale des Entgeltrahmenabkom-
men (ERA-TV) ab, um das teilweise komple-
xe ERA-Regelwerk des entsprechenden Tarif-
gebiets einfach und effi zient umzusetzen. 

Mit der Vertragsunterzeichnung im Ja-
nuar dieses Jahres hat die ERA eXpert GbR 
von ITSD Consulting GmbH die alleinigen 
Vertriebsrechte für das ERA-ExpertenSystem 
übernommen.

Die ERA-Experten unterstützen auch bei 
der praktischen Umsetzung des ERA-Tarif-
vertrages vor Ort. Damit erhalten die Unter-
nehmen der Metall- und Elektro-Industrie 
partnerschaftliche Unterstützung für die er-
folgreiche Lösung aller Fragen rund um das 
Thema ERA: Dazu gehören jederzeit verfüg-
bares Expertenwissen und effi zienter Know-
how-Transfer in allen Phasen des ERA-Ein-
führungsprozesses. 

Weitere Informationen unter: www.era-expert.de, 
www.itsd-consulting.de

Die Softwarelösung zur Einführung des ERA „läuft“ rund und ist einsatzfähig: Dipl.-Inf. Frank Schlink-
heider (ITSD), Dipl.-Bw. Carsten Miny (ERA eXpert), Dipl.-Inf. Peter Dahm (ITSD), Dipl. Wirt.-Ing. Michael 
Mattis (ERA eXpert) (v.l.).
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e-business
Innovative Lösungen in den Bereichen Informati-
ons- und Kommunikationstechnik sind die Basis 

unseres täglichen Arbeitsalltags. Hier erfahren 
Sie, wie  branchenorientierte ITK- und Software-

lösungen zur Steigerung der Geschäfts potenziale 
beitragen.

westfalen  9/200642

unternehmen & märkte

1. August: Offi zieller Ausbildungsbeginn für die Mehrzahl der 

Lehrberufe. Für viele Unternehmen jährlich wiederkehrende 

Routine, eine Premiere für die Klaus Brummernhenrich GmbH 

& Co. KG (KBh), Kunststoffverarbeiter aus Bad Salzufl en. 

Seit 1972 besteht das Unternehmen als Produzent von Kunststoff-
kleinteilen am Markt. Bisher hatte man schon Praktikanten an 
Bord und regelmäßig Besuch zum Girls’ Day – die traditionelle 

Ausbildung ist jedoch Neuland. „Bei uns stimmt jetzt einfach alles, um 
Auszubildenden Rahmenbedingungen und Perspektiven zu bieten, die 
unseren Ansprüchen gerecht werden. Unser technischer Standard ist 
hoch, unsere Produktpalette variantenreich und spannend. Wir haben 
Mitarbeiter, die als Ausbilder qualifi ziert sind. Gleichzeitig haben wir 
einen Bedarf an qualifi ziertem Fachpersonal, der sich über den freien 
Markt immer schwieriger decken lässt“, so Klaus Brummernhenrich, 
verantwortlich für die technische Leitung des Unternehmens. 

Gestartet wird gleich in zwei Ausbildungsberufen: Velten-Lars 
Piepke wird zum Verfahrensmechaniker Kunststoff- und Kautschuk-
technik mit der Fachrichtung Spritzgießen ausgebildet. Erik Moritz 
wird seine Lehrjahre im Werkzeugbau verbringen, um sich zum 
Werkzeugmechaniker, Fachrichtung Formtechnik, zu qualifi zieren. 

Was die Ausbildung in dem lippischen Unternehmen besonders 
interessant macht? „Wir vereinen Konstruktion, Werkzeugbau und 
Spritzguss unter einem Dach“, erklärt Dipl.-Ing. Sandra Brummern-
henrich. „Das bedeutet, die Azubis können sich schon früh mit den 

vor- bzw. nach gelagerten Produktionsstufen auseinandersetzen, 
und zwar täglich. Das ist in dieser Form bei Unternehmen mit Fo-
kus auf Werkzeugbau oder Spritzguss nicht möglich.“

Spannend für die Azubis, praktisch für die Kunden: Wer einen 
Artikel in Kunststoff realisieren möchte, ist bei KBh genau richtig. 
Nach Idee, Zeichnung oder Muster werden Produkte entwickelt, 
kunststoffgerecht gestaltet, die benötigten Formen konstruiert und 
gefertigt. Das Endprodukt entsteht dann im Spritzguss, als Artikel 
aus Kunststoff. Zu den Hauptkunden gehören Unternehmen der 
Möbel-, Schreibgeräte-, Werbeartikel-, Verpackungs- und Elektroin-
dustrie. Ideen für und Bedarf an Kunststoffteilen aber gibt es in jeder 
Branche, und so erweitert sich das Spektrum zunehmend. Damit ist 
schon einmal eins sichergestellt: Es bleibt spannend – nicht nur für 
die Azubis. 

Weitere Informationen: www.brummernhenrich.com

KBh bildet das erste Mal aus

Dem Trend entgegen 
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Für die Elektro- Maschinen- u. Fahrzeug-Industrie

KABELKONFEKTION
mit 30 modernen Maschinen · Qualität · preiswert · schnell

Geri Elektro-Artikel GmbH

32707 Detmold, PF-1731

Telefon 0 52 31/ 2 62 45
Telefax 0 52 31/ 2 55 76

Klaus Brummernhenrich und Sandra Brummernhenrich mit den neuen Auszubil-
denden.      Foto: Heinz Jaschinski

Grothus & van Koten defi nieren die Branchengrenzen neu. 

Kundenzufriedenheit ist für die Paderborner mehr als nur eine 

leere Worthülse. 

Stellen Sie sich einmal vor, auf einer Rechnung steht folgender Satz: 
„Bitte zahlen Sie nur, wenn Sie mit der Ausführung der abzurech-
nenden Teilleistungen durch Grothus & van Koten zufrieden sind 

und keine Nachbesserungswünsche haben. Sollten Sie nicht zufrieden 
sein, zahlen Sie bitte nicht, sondern wenden Sie sich innerhalb der o. a. 
Zahlungsfrist an einen Mitarbeiter von Grothus & van Koten.“ Das klingt 
ungewöhnlich, vielleicht sogar halsbrecherisch, beschreibt aber exakt 
eines der Serviceangebote, die die Strategie- und Marketingberatung 
Grothus & van Koten Mittelstandsmarketing seinen Kunden bietet. „Ob 

unser Leistungsangebot, unser Preisniveau oder auch die Preistranspa-
renz: Seit Bestehen unseres Unternehmens haben wir den Anspruch, die 
Grenzen der Beraterbranche neu zu defi nieren,“ so Frank van Koten, ei-
ner der Inhaber. Die Zufriedenheitsgarantie ist da eine konsequente und 
logische Folge dieser Haltung. Der Kunde geht nun kein Risiko mehr ein. 
Wenn er mit der erbrachten Beratungsleistung nicht zufrieden ist, kann 
er nach eigenem Gutdünken die Rechnung kürzen oder ganz verweigern. 
Wichtig ist den beiden Inhabern Till Grothus und Frank van Koten, dass 
ihre Maßnahmen zu einer fantastischen Kundenloyalität geführt haben. 
Und noch etwas bemerkt Till Grothus verschmitzt: „Grothus & van Ko-
ten Mittelstandsmarketing macht offensichtlich nicht viele Fehler, sonst 
wären wir wahrscheinlich schon pleite.“

Weitere Informationen unter: www.mittelstandsmarketing.de 

Grothus & van Koten 

Rechnung mit Zufriedenheitsgarantie

unternehmen & märkte
Unternehmensanalysen,  Erfolgskonzepte und 

innovative Produkte… Wir zeigen Ihnen, wie sich 
Unternehmen und Märkte entwickeln und welche 

Trends morgen angesagt sind. 

Unsere Anzeigenkunden erhalten als besondere Serviceleistung die markt & wirtschaft-Kun-
denkarte, die viele Extras und Vergünstigungen bei unseren Kundenkarten-Partnern in ganz 
West falen bietet.

Alle aktuellen Partner und Dienstleistungen auf einen Blick fi nden Sie auf unserer Website 
unter www.mawi-westfalen.de.

www. mawi-westfalen.de
Internetpräsenz – Mehrwert an Service und Qualität

Die Internetpräsenz stellt einen Mehrwert an Service und Qualität dar, zumal Sie markt & 
wirtschaft jetzt auch als komplettes e-Magazin kostenlos lesen können. Kunden und Leser 
profi tieren dabei zusätzlich von verschiedenen Online-Dienstleistungen: 

• Newsletter und e-Magazin 
• Termine, aktuelle Berichte und Weiterbildungsangebote 
• Download von Informationsmaterial  
• Experten-Online-Forum 
• Bannerwerbung, Unternehmensportrait und regionale Dienstleister

Die markt & wirtschaft-Kundenkarte 
Unsere besondere Serviceleistung für Sie

Die markt & wirtschaft-Kundenkarte

Unsere besondere Serviceleistung für Sie

Dienstleister für die Wirtschaft
Seit 1998 erscheint markt & wirtschaft – Das Wirtschaftsmagazin für Unternehmer – im 
sechswöchentlichen Rhythmus. Neben  der Berichterstattung über die regionalen Unter-
nehmen und Themen der Wirtschaft, legen wir unseren Schwerpunkt auf ein umfangreiches 
 Serviceangebot, dass den Leserinnen und Lesern einen Mehrwert bietet. Wir transportieren 
mit unserem Medium jedoch nicht nur Informationen und Meinungen, sondern verstehen 
uns darüber hinaus als Dienstleister für die Wirtschaft in der Region Westfalen. Neben wech-
selnden Titel- und Spezialthemen fi nden Sie in jeder Ausgabe recherchierte  Berichte und Nach-
richten in den Rubriken:


