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individuelles Wohnen im Unikat &
aussergewöhnlicher Vermögenszuwachs

 

Investment

     durch das 
objektiv gesehen

Orhidea Briegel  Herausgeberin und Expertin für ImageDesign präsentiert...  
              

Königsklasse im

Passionierter Wachstumsprofi
für Privatvermögen:

Mit seinem Expertenteam 
betreut Wilfried Hägele seit 
über 20 Jahren erfolgreich 
Kunden auf dem Gebiet des
Immobilienkaufs als Invest-
ment. Dabei liegt der Schwer-
punkt des Unternehmens auf
Kulturdenkmälern für die 
gehobenen Ansprüche der 
Anleger in Kooperation mit 
rennomierten Bauträgern.

Geschätzt für ein hochprofessionelles Netzwerk und seine umfassende Expertise hat 
sich Wilfried Hägele seit über zwanzig Jahren den Investitionsmöglichkeiten in Denk-
malobjekte verschrieben. Als kompetenter Ansprechpartner begleitet er den Kauf von 
Immobilien als Investment. Es handelt sich dabei überwiegend um denkmalgeschützte 
Industriegebäude, Sanatorien und weitere charakterstarke Ensemble. Revitalisiert und 
in Wohnungen umgewandelt, bieten sie aussergewöhnliches Wohnen in individuellem 
Ambiente und beste Renditen für den anspruchsvollen Anleger. 

In Kooperation mit Finanzfachleuten, preisgekrönten Bauträgern und serviceorientierten 
Steuerberatern bieten sich mit Hägele Invest maßgeschneiderte Lösungen für den Vermö-
gensaufbau. Könner und Aufklärer Wilfried Hägele ist darüber hinaus interessanter Interview-
partner, wenn es um die Risiken und Chancen bei einer der letzten Steueroptimierungsmög-
lichkeit geht. Mit viel ästhetischen Gespür und fundierter Marktkenntnis geht der gewinnende 
Denkmalprofi auf die individuelle Situation seiner Kunden ein und ist vertrauensvoller Beglei-
ter während und auch nach der Kaufabwicklung. Das reale Ergebnis besticht!

Beim Orhideal-Unterehmertreff  auf  der Bühne: Wilfried Hägele, Hägele Invest, informiert den Geschäftsführerkreis

„Der Weg zum
Realeigentum:
Mit geringem 
Zeitaufwand 
zum optimalen 
Resultat.“

www.haegele-invest.com



Gräfin Waldeck: Als Denkmalprofi geben Sie Einblick in eine hoch-
wertige Möglichkeit des schönen Wohnens. Die Objekte, mit denen 
Sie sich befassen, sind faszinierend und zeichnen sich durch ihre be-
sondere Lage aus. Wie sind Sie auf  diese Spezialisierung gekommen?
Wilfried Hägele: Wie Sie eben schon sagten, mich begeistert das schöne 
Ambiente und der hochwertige Wohnstil seit nun schon über 20 Jahren. Es 
ist schon etwas Besonderes, wenn Menschen von der Arbeit kommen und 
ein einzigartiges Zuhause betreten. Ich sehe mich als Möglichmacher...

Orhideal IMAGE: ...der Steuerersparnis?
Wilfried Hägele: Ganz genau. Der Erwerb einer Denkmalimmobilie bietet 
den Käufern und dem Gebäude selbst viele Vorteile. Meine Kunden bewah-
ren so nicht nur ein kulturelles Relikt vor dem Verfall, sondern investieren 
gleichzeitig in die effizienteste Immobilienklasse. Denn die Auswahl von ex-
klusiven Kulturdenkmälern, überwiegend Lofts, bietet als Investment hohe 
Abschreibungsmöglichkeiten nach dem Einkommensteuergesetz. Objekte 
voller Geschichte und Geschichten werden zu neuem Leben erweckt. Das 
ist nicht nur steuerlich attraktiv, es ist geradezu fesselnd. Mal ist es eine 
alte Mälzerei oder Fabrikgebäude, mal ein Schloss....Nostalgie und Moderne 
ergeben dann mittels professioneller Sanierung eine neue Dimension des 
hochwertigen Lebensraumes und  - aus meiner Investor-Warte betrachtet 
- eine hervorragende, nachhaltige Wertschöpfungsmöglichkeit. Entschei-
dend dabei sind drei planbare Wachstumstreiber für das private Vermögen: 
ein hoher Steuervorteil, eine effiziente Finanzierung sowie allumfassend re-
cherchierte Wachstumslagen.

Orhideal IMAGE: Sie warnen dabei aber vor dem Alleingang. Vorhin 
haben Sie betont, man muss Denkmalimmobilien nicht kennen, son-
dern können! Was meinen Sie damit genau?
Wilfried Hägele: Es gibt sehr interessante und aussergewöhnliche Indus-
triegebäude, Sanatorien und weitere charakterstarke Ensemble, die als in-
dividuelle und unverwechselbare Immobilien eine spannende Anlageform 

darstellen. Als Möglichkeit der Steuersenkung sind Denkmalschutzimmo-
bilien sehr begehrt. Allerdings erfordert eine Denkmalimmobilie als Kapi-
talanlage eine hochprofessionelle, fundierte Herangehensweise, um Risiken 
zu vermeiden. 

Aus diesem Grund arbeite ich ausschließlich mit Bauträgern, die seit Jahr-
zehnten mit dem gleichen Markennamen auf  dem Markt agieren. Nur so 
ist völlige Transparenz und der Nutzen für alle Parteien sichergestellt. Mich 
fasziniert diese Anlageform sehr, weil sie den Leistungsträgern unserer Ge-
sellschaft eine solide Möglichkeit bietet, Steuern zu sparen. Ich rate ab, sich 
selber in Sanierungsabenteuer zu stürzen. Es ist sicherer, sich auf  die Ex-
pertise anerkannter Profis zu stützen, um dadurch nah am Markt zu sein. 
Bei der Investition muss man sich mit den Abschreibungsmöglichkeiten 
der Bundesrepublik Deutschland und dem gesamten Prozedere und Fristen 
sehr gut auskennen. Dieses Know-how ist die Grundlage, um Vermögens-
zuwachs wirklich planbar zu machen. Wir dies professionell umgesetzt, gibt 
es drei Wachstumsfaktoren, mit denen die Kunden rechnen dürfen: zum 
einen erhalten sie einen Steuervorteil in Höhe von etwa einem Drittel der 
Kaufsumme. Des Weiteren erhält der Kunde Ersparnisse bei der Gestal-
tung der Finanzierung. Ein weiterer Wachstumstreiber für das private Ver-
mögen ist die zu erwartende Wertsteigerung am jeweiligen Standort. Diese 
wird durch belegte Wachstumsindikatoren schnell transparent. 

Grafin Waldeck: Ist denn der Standort also ein maßgeblicher Faktor 
für die Wertsteigerung, Herr Hägele?
Wilfried Hägele: Absolut! Die Investment-Planung hängt natürlich von 
der individuellen Situation des Mandanten ab. Das Grundprinzip einer ge-
lungenen Immobilieninvestition kann ich Ihnen gerne auf  den Punkt brin-
gen. Bevor ein Projekt realisiert wird, ist eine umfassende Recherche des 
Standortes die Basis. Nur wenn die Lage attraktiv ist, macht ein Denkmal-
projekt überhaupt Sinn. Bei der Auswahl meiner Bauträger-Partnerschaft 
bin ich dementsprechend sehr qualitätsorientiert.

Interview im Orhideal IMAGE Studio mit Titelgesicht 
Wilfried Hägele, Experte für Immobilien-Investments, 
auf  Initiative von Felicitas Gräfin Waldeck, Buchautorin und 
JIN SHIN JYUTSU-Expertin www.jin-shin-fee.de



Grafin Waldeck: Ich verstehe. Und wenn 
alles abgewickelt ist? Wie aufwendig ist 
die Betreuung solcher Wohnungen nach 
dem Kauf ? Als vielbeschäftigte Unter-
nehmerin hätte ich keine Zeit, mich um 
Mietverhältnisse zu kümmern.
Meine Bauträger bringen nicht nur die eben 
erklärte Standortexpertise mit, sie kümmern 
sich auch um eine Vollvermietung und 
die Verwaltung. Das Resultat daraus sind 
marktkonforme Mietsteigerungen, sowie 
ein nachvollziehbarer Wertzuwachs. Nur 
mit einer hochprofessionellen Verwaltung 
ist die Qualität einer Immobilie über Jahr-
zehnte gesichert.

Orhideal IMAGE: Um nochmals den 
kulturellen Aspekt anzusprechen - die 
Investition in Denkmalimmobilien hat 
für die Kunden noch den entscheiden-
den kulturellen Mehrwert, nicht wahr? 
Als Investor ist man auch Mitgestalter 
von Kulturgut? Was sind das für Mieter, 
die in solchen Immobilien wohnen?
Wilfried Hägele: Sowohl auf  Käufer, als 
auch auf  Mieterseite handelt es sich um gut 
situierte Persönlichkeiten, die ein ausserge-
wöhnliches Ambiente schätzen. Die Eigen-
heiten alter Gebäude mit hohen Decken, 
kombiniert mit modernster Bauweise ent-
falten einen eigenen Charme. Die Projekte 
meiner Bauträger-Partner, die ich begleite, 
könnten nicht unterschiedlicher sein. 

Oft geht mit der Wiederbelebung so eines 
historischen Gebäudest auch die allgemeine 
Steigerung der Standortattraktivität einher. 
Bei einem unserer Projekte, dem Château 
de Roon®, wird der Schlosspark nach his-
torischem Vorbild wiederhergestellt. Dabei 
wird die freie Sicht auf  das Schloss wieder 
möglich. Die Stadt möchte so einen Bürger-
park schaffen und das historische Zentrum 
zurückgewinnen. Das Plus für die Käufer 
ist ein schöneres Ortsbild und eine höhere 
Anziehungskraft für die Bewohner.

Orhideal IMAGE: Das kann ich nach-
vollziehen. Unseren ersten exklusiven 
Orhideal Unternehmertreff  hatten wir 

damals in so einem schlossähnlichen 
Objekt, nämlich in der Gästelounge des 
daran angeschlossenen Golfclubs. Es 
hatte wirklich einen besonderen Flair. 
Aber ich muss nochmals nachhaken. 
Dass Ihre Bauträger unter stets dem 
gleichen Markennamen agieren, ist das 
dann ein Qualitätsversprechen?
Aber sicher. Um profitable Objekte zu 
schaffen, bedarf  es nicht nur der Erfah-
rung, sondern auch der Professionalität. 
Wenn ein Bauträger 45 Jahre am Markt ist, 
und das in zweiter Generation, dann ist das 
ein Qualitätskriterium. Mit seinem guten 
Namen verwaltet mein Kooperationpartner 
über 13.000 Wohnungen zur vollsten Zu-
friedenheit der Kunden. Der gute Ruf  ist 
hier schon extrem wichtig. Es spricht sich 
schnell herum, wenn Projekte schlecht um-
gesetzt werden.

Grafin Waldeck: Für mich ist guter Ser-
vice immer das Wichtigste. Investitio-
nen sollten nicht nur gute Rendite brin-
gen, sondern auch stressfrei sein. Was 
beinhaltet denn der Fullservice Ihrer 
Bauträger-Partner?
Schauen Sie, zwei Dinge haben alle unsere 
Kunden gemeinsam: ihre Bonität ist exzel-
lent, ihre Zeit knapp bemessen. Aus diesem 
Grund ist Effizienz und ein hoher Wir-
kungsgrad unsere oberste Priorität. Nach 
dem Kauf  ist die Nachbetreuung also auch 
eine Selbstverständlichkeit. Dieser Fullser-
vice umfasst das Spektrum rund um die 
Objektbetreuung. Eine Vollvermietung und 
die Verwaltung bei allumfassend recher-
chierten Wachstumsstandorten gewährleis-
tet Mietsteigerungen und nachvollziehbaren 
Wertzuwachs. In Zahlen gesprochen sind 
bis zu 60 % Nachsteuer-Rückfluss in 12 
Jahren möglich. Im Interessenten-Termin 
kann ich konkret und maßgeschneidert auf  
die jeweilige Situation und das persönliche 
Budget eingehen. So sorge ich für die kon-
sequente Ausschöpfung von Steuervortei-
len durch die Investition in Sachanlagen. 
Keine Immobilienfonds, ausschließlich Re-
aleigentum!
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„Mit dem 
Kauf  einer 
Denkmal-
immobilie 

investieren 
Sie in die 

effizienteste 
Immobilien-

klasse.“



Orhideal IMAGE: Sie arbeiten im Netz-
werk. Wie gestaltet sich die Zusammenar-
beit und wer ist dabei?
Ich kann sagen, meine beste unternehmerische 
Entscheidung war die Spezialisierung auf  die 
Denkmalimmobilie. Die Themen Vermögens-
verwaltung und Investitionen in Beteiligungen 
übertrage ich an Geschäftspartner. Meine Kun-
den empfehlen mich weiter. In meinem Netz-
werk arbeite ich mit Menschen mit Standing, 
heisst vertrauensvollen Kontakten. Beispiels-
weise exklusiv agierende Versicherungsvermitt-
ler, Finanzierungsberater, Steuerberater etc. Wir 
ergänzen unsere Kompetenzen.

Grafin Waldeck: Was mich daran reizt ist, 
dass Sie mit geringem Zeitaufwand zum 
optimalen Resultat führen. Wie ist dabei der 
zeitliche Ablauf, wenn ich interessiert bin, 
mehr zu erfahren?
Meine Interessenten investieren die Zeit für 
ein Beratungsgespräch, in dem ich sie kurz, je-
doch transparent über die wesentlichen Details 
unseres Konzepts informiere und ihnen geeig-
nete Möglichkeiten aufzeige. Darauf  aufbau-
end erstellen wir die optimale Lösung für ihre 
individuelle Situation. In der für den Kunden 
angenehmsten Art und Weise – auch in Zusam-
menarbeit mit seinem Steuerberater – sorgen 
wir uns um alle Details. Selbstverständlich küm-
mern wir uns auch nach dem Kauf  der Immo-
bilie um alle Belange. Wir bleiben der Ansprech-
partner unserer Kunden.

Orhideal IMAGE: Ich habe gelesen, dass 
im Hägele Repertoire sogar viele preisge-
krönte Projekte stehen. Geben Sie uns ein 
paar Beispiele. In welche Denkmal-Projek-
te haben Ihren Kunden investiert? 
Zum Beispiel in „DIE ALTE MÄLZEREI“ in 
Pankow, das ehemalige „GÄSTEHAUS“ der 
DDR, ebenfalls in Pankow, sowie die „PREUS-
SENSIEDLUNG“ in Berlin Altglienicke. Drei 
“Ferdinand von Quast Preise“ wurden dafür 
von der obersten Denkmalpflege verliehen. Dies 

bedeutet für den Bauträger, mit drei “OSCARS“ 
der Immobilienbranche ausgezeichnet zu sein. 

Noch nicht prämiert, weil noch im Verkauf, 
jedoch auf  dem besten Weg dahin ist „THE 
SPORTS & COUNTRY CLUB“ . Es handelt 
sich um ein schlossähnliches Ensemble in der 
Nähe von Heidelberg, eine ehemalige Klinik. 
Das Arboretum, ein Parkgrundstück mit über 
50.000 m², bildet mit über 250 exotischen Ge-
hölzen den privaten Schlossgarten. 

Es entstehen Wohnungen von 50 bis 180 m² 
Wohnfläche im neoklassizistischen Schlossgebäu-
de. Abgerundet wird das Aussergewöhnliche 
durch Weinkeller und eigene abgeschlossene 
Weinregale. Eine TV-Lounge im historischen 
Gewölbekeller,  sowie Sport und Wellnessmög-
lichkeiten mit Fitness-Raum und Sauna, sowie 
einem Werkraum für Bastler. Meine Kunden 
schätzen dies sehr. 

Orhideal IMAGE: Dann wünschen wir Ih-
nen weiterhin viel Erfolg mit den anstehen-
den Projekten.

Hägele Invest
Individuelle 

Denkmal-Immobilien

Wilfried Hägele
Betriebswirt BWA

Unternehmens- & 
Wirtschaftsberatung

Tel. +49 (0)89 – 90 40 5 – 470
Fax +49 (0)89 – 90 40 5 – 471
Mob. +49 (0)171 – 77 30 107

wilfried@haegele-invest.com
www.haegele-invest.com

„Ein einzigartiges Konzept 
mit drei Erfolgsfaktoren: 

Die Auswahl von 
exklusiven Kulturdenkmälern.

Die konsequente Ausschöpfung 
von Steuervorteilen. 

Die maßgeschneiderte Beratung.“



Expansion
für Rixen Cableways

„Liebe Orhidea,
ich hoffe es spricht nichts dagegen, dass ich mit Euch meine FREUDE teile: Am 
11.11.2010 habe ich Herr Rixen kennen gelernt, in Dachau, auf der „Export-
Tournee Bayern“. Nun endlich konnten wir die Vertretung seiner Firma in 
Venezuela konkretisieren. Vieles kam durch Dich und Euer Wirken zustande.

Herzliche Grüße
an das ganze Orhideal-Team
von Thomas Obermüller“

Thomas Obermüller
Projektleiter: 1986 hat er als Vertreter des 
deutschen REISEMARKT Magazins den 
Tourismus in Venezuela sehr erfolgreich 
beworben und leitete für 10 Jahre seine Rei-
seagentur. Seit 1995 koordiniert er Produkt- 
und Unternehmes-entwicklungen in – zum 
Teil – internationalen Projekten. 

Als ein Windsurfer „der ersten Stunde“ 
bewirbt er nun begeistert die Verbreitung 
vom Cableski.



Feuer & Flamme        seit 50 Jahren

„Nur, wer selber für 
etwas brennt, kann 

andere entflammen.“

Mitlerweile ist Rixen Cableways Gmbh auch Partner in 
Planung und Betreuung von kompletten Freizeitanla-
gen. Der Erfolg bsiert nicht nur auf  den  technischen 
Innovationen, sondern auch auf  dem Servicege-
danken, den das 15-köpfige Rixen-Team lebt. „Wir 
begleiten Sie von Ihrer ersten Anfrage über die Unter-
stützung bei behördlichen Genehmigungsverfahren 
bis hin zu Rentabilitäts-studien und Businessplänen für 
Finanzierungen durch Ihre Bank. Ein eigens ausgebil-
deter Mitarbeiter betreut Sie während dieser enorm 
wichtigen Phase und unterstützt Sie Schritt für Schritt 
bei den Genehmigungsverfahren.“, erklärt Bruno 
Rixen, der zu seinen Kunden reist und sich mit der 
Komplett-Service einen Namen gemacht hat. Von der 
realistischen Rentabilitätsstudien, bei Bedarf  mit einem 
Businessplan für die Finanzierung Ihres Gesamtpro-
jektes, bis zur Hilfestellung bei der Vermittlung von 
Fremdkapital über die Landesförderbanken oder im 
Rahmen eines Beteiligungsmanagements - das Team 
macht es möglich.

„Gemeinsam mit Ihnen erarbeiten wir dann das beste 
Layout für Ihre Wasserski-Seilbahn. Unser techni-
sches Büro fertigt dazu verschiedene auf  Ihren Stand-
ort zugeschnittene Layouts an. Diese professionellen 
CAD Pläne erlauben neben einer sehr genauen Pla-
nung auch die Zusammenarbeit mit Ihren Architekten, 
die diese Daten direkt bei uns abrufen können um sie 
in ihre Pläne einfließen zu lassen.“ Die Begleitung der 
gesamten Bauphase, eine reibungslose Vorbereitung 
des Aufbaus, wie eine fachgerechte, zeitgenaue Mon-
tage der Wasserskiseilbahn durch unsere Monteure 
und ein technischer Aftersales-Service steht Ihnen 
während der gesamten Lebensdauer Ihrer Bahn mit 
Rat und Tat zur Seite. Durch ständiges Qualitätsma-
nagement können wir Ihnen einen perfekten Rundum-
Service anbieten.“ 

Für Bruno Rixen ist das der 
beste und größte Sport - 
er nutzt jede Gelegenheit

Olympiazentrum München Hängebrücke Tierpark Hellabrunn

das Rixen-Team



„VORBILDER haben einen 
Erfolgsvorsprung durch das 
positive BILD, das ihnen 
vor-aus eilt !

Mit positivem VOR-BILD 
verleiht ein Unternehmer 
seinem Unternehmen die 
notwendige Glaubwürdigkeit. 
Die Meinung, die über ihn in 
seinem Umfeld vorherrscht, 
wird ihm den Weg ebnen. 
Diese dem Zufall zu über-
lassen, grenzt an Torheit.“

Orhidea Briegel
ImageDesign für Unternehmer seit 1993

 

Visuelles StoryTelling: 

beim Orhidealisieren 
steuert Orhidea 

die Bildbotschaft, 
die den Betrachter 

erreichen soll...

Rückblende „Freedays Spezial“

Business-Photo-Days
Frankfurt 

Begegnungen aus dem Wirkungskreis unseres Titelgesichtes Mai 2011 Julia Brötz 
und der Plattform-Initiatorin Orhidea Briegel: Auf den folgenden Seiten lernen Sie
das Freedays-Team kennen. Julia Brötz, www.free-days.de , ermöglichte ihren
Kunden einen abwechslungsreichen und genialen Orhideal-Photo-Day.

Rückblende

Bundesverdienstkreuz
für Bruno Rixen
Bruno Rixen arbeitet mit 81 Jahren immer noch als Chef seiner Firma, fliegt das ganze Jahr um 
die Welt. So war er letztens auf den Philippinen - dort wird das Olympische Komitee mal den 
Sport begutachten: Vielleicht hat das Wakeboardfahren eine Chance bei den Olympischen 
Spielen 2020. Seit einigen Jahren ist nicht mehr Wasserskifahren sondern Wakeboarden die 
beliebteste Sportart am Lift - wie beim Snowboarden stehen die Sportler quer auf einem Brett. 
Das Wakeboarden hat mittlerweile die Massen erreicht. Bruno Rixen´s Leidenschaft wurde 
durch sein unermüdliches Engagement zum Breitensport. Genial und weiter so!

Machen Sie 
Ihren Standort 
attraktiver mit

 www.rixen-

cableways.com
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• Steuererklärungen 
   (betrieblich & privat)
• Finanz- und Lohnbuchführungen 
    einschließlich aller notwendigen 
    sozialversicherungsrechtlichen 
    Tätigkeiten
• Jahresabschluss, Einnahmen-/Über-
    schussrechnung
• Rat und Auskunft in 
    Steuerangelegenheiten
• Gutachten

     



• Prüfung von Steuerbescheiden
• Unterstützung bei Außenprüfungen
• Vertretung in außergerichtlichen
    Rechtsbehelfen, vor Finanzgerichten

     



Gerne unterstützen wir Sie auch bei der 
Einrichtung einer Mandantenbuchhal-
tung in Ihrem Betrieb, sowie bei der Erle-
digung bestimmter Arbeiten bei Ihnen.

Durch ein persönliches Gespräch zeigt 
sich schnell, welche Aufgaben am 
besten im Betrieb verbleiben sollten 
und welche Sie durch uns erledigen 
lassen können.

     





Postanschrift:
Postfach 13 63
D-83603 Holzkirchen
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     durch das 
Herausgeberin und Expertin für ImageDesign präsentiert...  


Unternehmensgestalter
Nur wer sich den richtigen Rahmen für seine unternehmerischen Vorgänge gestaltet, wird auf 
Dauer mit einem reibungslosen Geschäftsablauf belohnt. Diese Rahmen-Gestaltung ist ein Tätig-
keitsbereich des Teams um Steuerberater Werner Sulzinger, der hinter den Zahlen vor allem den 
Mensch mit seinen Bedürfnissen erkennt. So wird der Gang zur Steuerkanzlei für seine Mandanten
kein notwendiges Übel, sondern eine willkommene Abwechslung zwecks Austausch mit einem
klugen Sparringspartner. Hier sind Werte nicht nur Worte und der Mensch steht im Mittelpunkt !

    
 

    

       

     
     
        

 
 
    
    

    

     
       
 


„Niemand ist verplichtet, sein Vermögen so 
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Januar 2011 • 7. Jahrgang 
www.orhideal-image.com



Der unterschätzte
Die Instandhaltung.

Partner
Internationaler Branchentreffpunkt in Klagenfurt gibt Einblick 
in eine zukunftsorientierte Branche. 

Mit einem neuerlichen Besucherrekord ist der Branchentreffpunkt für Instandhalter in 
Klagenfurt über die Bühne gegangen.  Bei den INSTANDHALTUNGSTAGEN 2015 dis-
kutierten Teilnehmer und Aussteller aus Deutschland, Österreich, den Niederlanden und 
der Schweiz aktuelle Themen wie Industrie 4.0, Energieeffizienz, sowie Praxisprojekte aus 
Industrie- und Kommunalbetrieben. 

Auch die Ehrengäste Ing. Manfred Ebner (Land Kärnten), Dr. Claudia Mischensky (Indu-
striellenvereinigung Kärnten) und Jürgen Mandl (Wirtschaftskammer Kärnten) ließen sich 
von der positiven Aufbruchstimmung anstecken. Sie machten klar, dass besonders in einem 
kleinen Industrieland wie Kärnten Initiativen zur Stärkung der Unternehmen unumgäng-
lich sind. In Zeiten starken internationalen Wettbewerbs tritt der Bereich der Instandhal-
tung vermehrt in den Fokus. 

Gemeinsam mit den Veranstaltern Jutta Isopp (Messfeld GmbH, Klagenfurt) und Andreas 
Dankl (dankl+partner consulting, MCP Deutschland) schworen sie die zahlreichen Teil-
nehmer des Kongresstages im VIP Bereich des Wörthersee Stadions ein, auch weiterhin 
für die Sichtbarkeit der Instandhaltung zu kämpfen. 

Die INSTANDHALTUNGSTAGE werden von den Firmen Messfeld GmbH (Klagen-
furt), dankl+partner consulting gmbh (Salzburg) und MCP Deutschland GmbH (Mün-
chen) abwechselnd in Salzburg und Klagenfurt organisiert und haben sich in den letzten 
Jahren zu einem wichtigen Branchentreffpunkt entwickelt. Die INSTANDHALTUNGS-
TAGE 2016 finden von 12. bis 14. April 2016 in Salzburg statt. Aktuelle Informationen 
finden Sie auf  

www.instandhaltungstage.at

Macht sich stark für die  
Belange der Instandhaltung:
Andreas Dankl, CEO  
dankl+partner consulting gmbh



„Titelgesichter auf  der Kongressbühne“
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Kooperation mit den
Instandhaltungstagen 2016

 

Mit Initiator Andreas Dankl:
Martina Thomas, Unternehmerin des 
Monats Mai 2015, bringt produzierende 
Unternehmen in die Pole-Position Christine Riemer-Mathies, www.trainpers.de

kümmert sich um den Faktor Mensch



Burnout ist mittlerweile zu einer allgemeinen Volks-
krankheit geworden. Die Symptome sind vielfältig 
und stellen für den Betroffenen eine große Bela-
stung im ohnehin bereits hektischen Alltag dar. Wie 
aber kann der Körper wieder in Einklang kommen 
und zur nötigen Entspannung und inneren Ruhe 
finden? Selbsthilfe – Mit dem Auflegen der Hände 
in der traditionellen Jin Shin Heilkunst können Sie 
mit einfachen Mitteln immer und überall sich selbst 
helfen und mit sich selbst in Einklang kommen. Mit 
diesen einfach nachvollziehbaren Anleitungen 
erfahren Sie die wohltuende Wirkung von Jin Shin 
Heilströmen und gewinnen wieder Wohlbefinden 
und Lebensfreude. Nehmen Sie sich die Zeit, in 
diese Selbsthilfe-Übungen einzutauchen und deren 
wohltuende Wirkung zu erfahren. Jin Shin Jyutsu ist 
eine traditionelle Heilmethode, die den eigenen 
Körper anleitet, die Energie zur Selbstheilung in die 
richtigen Bahnen zu leiten. 

Die Mittel dafür sind immer vorhanden und jeder-
zeit anwendbar, selbst wenn Sie sich gerade in 
einer hektischen Besprechung am Arbeitsplatz 
befinden. Frain Benton ist ein Schüler von Felicitas 
Waldeck, der bekannten Heilpraktikerin und Auto-
rin zum Thema Jin Shin Jyutsu, und hat das Wissen 
um die alten Heiltraditionen von Jin Shin Jyutsu neu 
zusammengestellt und auf das allgegenwärtige 
Problem Burnout angewandt. Nun erscheint dieses 
Wissen prägnant aufbereitet und schnell anwend-
bar als Anleitung zur Selbsthilfe.

Grußwort 
zur Burn Out - Burn In Selbsthilfe

„Die Welt ist 
Schwingung - 

schwingen 
Sie mit!“ 

Mit einem Vorwort von 
Felicitas Waldeck - Etwa 84 Seiten, Taschenbuch
20,3 × 12,7 cm, ISBN 978-3-942603-20-1
Creative-Story, 03/2014
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www.jin-shin-fee.de

New Leadership mit Delta Institut

Gabriele Kathlen Kowalski M.A. prägt den Ansatz des 
NEW LEADERSHIP und vermittelt  den Führungskräf-
ten und Unternehmern das sensationell erfolgreiche 
Führen mit innerer Ethik, Werten und Emotionen in 7 
Modulen:

1. LEADERSHIP in Changeprozessen & Krisensituationen 
• Klassisches Changemanagement – erfolgreiches 
Krisenmanagement        

2. LEADERSHIP & soziale Kompetenz
Businesskommunikation – Motivation – Mitarbeiterge-
spräch –  erfolgreiche Gesprächsführung

3. NEW LEADERSHIP & Charisma
Neue Ansätze und erfolgreiche Tools im Management 
– Nachhaltig Führen –    
Wirkung, Persönlichkeit & Charisma

4. LEADERSHIP Development:    
 Heute Mitarbeiter – Morgen Führungskraft

5. LEADERSHIP mit Work-Life-Balance
Das Body-Mind & Soul Programm – Selbstmotivation – 
Burnout & Stress Vermeidung

6. LEADERSHIP & Erfolg
Geld, Reichtum, Fülle, Liebe, Leichtigkeit & Freiheit 
leben!

7. LEADERSHIP – Die Herausforderung Deines Lebens!
Outdoor Adventure Tour of Life – geh über Deine Gren-
zen und erlange Freiheit

NEW LEADERSHIP ist weiblich!
Das spezielle DELTA LEADERSHIP DEVELOPMENT Pro-
gramm, dass qualifizierte, kompetente Frauen in Füh-
rungspositionen nachhaltig begleitet und ihnen un-
terstützend in der ersten Zeit zur Seite steht.
 
LESEN SIE ONLINE MEHR ZU 
SEMINAREN UND VERANSTALTUNGEN: 

www.deltainstitut.de
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„Der 
Brilliant-

schliff  
für Sie und 
Ihr Unter-
nehmen!“ 
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Kooperation 

 

Wir sind Frauen! Wir sind erfolgreich! Am 30.04.2016 wird der Feminess Business Kongress 
noch selbstbewusster und ruft aus: „Wir sagen: Erfolg ist weiblich!“

Erfolgsbewusste Frauen erleben 
am 30.04. acht hochkarätige 
Referentinnen, die aus 
verschiedenen Perspektiven 
den Kontext „Weiblichkeit 
und Erfolg“ intradisziplinär 
beleuchten. Erfahrungen, 
Lebensgeschichten und 
Wissenschaft bilden die Basis. 

Es wird aufgezeigt, wie 
der weibliche Führungsstil, 
unterstützt durch 
psychologisches und 
strategisches Know-how, 
Ziele souverän und 
mit Stil erreichen lässt. 

Besuchen Sie unsere
Orhideal IMAGE
Unternehmerin des Monats 
am Orhideal Stand !

www.feminess-kongress.de

„Erfolg ist 
weiblich.“



Local Heros und Global Player verbinden sich auf der Orhideal B2B-Plattform
Konzentrierte Geschäftsführerkommunikation auf höchstem Niveau

EntscheiderTreffen auf Augenhöhe
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B2B Kommunikation auf allen Kanälen: 
Gelebter Austausch mit den Titelgesichtern 
jeder Ausgabe und deren Lesern.
Orhidea Briegel koordiniert die Plattformsynergien.

Orhidea Briegel stellt Unternehmer des Monats vor: Ron Traub, Musikunternehmer, Alexandra Wiedemann, Best Ager Wohnprojekte und Gerhard Ostenried, Ostenried Einrichtungen



...gab es an unserem Dezember Orhideal Unternehmer-Treffen bei Prof. Dr. Dr. Dr. Schlegel. 
Die moderne Praxis im Renaissance-Gebäude in München war an diesem Tag elegante Anlauf-
stelle für Unternehmer aus Deutschland, Österreich und der Schweiz. Das Schlegel-Team und der 
Orh-ideal-Einlass kümmerten sich um die ankommenden Gäste. Groß war bei jedem Unternehmer 
des Monats die Neugier, endlich die Menschen zu treffen, bei denen IMAGE Magazin ebenso fleißg 
im Einsatz und Umlauf war. Aus 12 Jahren Orhideal IMAGE trafen sich etwa drei Titelgesichter-Jahr-

gänge aktueller, aber auch der Erst-Ausgaben. So wechselten viele Belegexemplare ihre Besitzer 
und die Stimmung war sehr ausgelassen. Wie immer fasste Orhidea Briegel bei der Begrüßung 
unkompliziert und mit viel spontanem Witz die Gästeliste zusammen, vernetzte aus dem Steh-
greif und schaffte eine ungezwungene Basis für gute Gespräche. Gästekommentare: „Den 
weiten Weg aus Berlin habe ich nicht bereut“, „Ich war überrascht, wie viele Geschäftsführer 
mich als März-Gesicht erkannten, auf mich zukamen und noch mehr über mich erfahren woll-
ten.“, „Endlich habe ich mein Titelpendant kennengelernt.“, „Jede Menge Kontakte und Ideen 
für meine Firma nehme ich jetzt mit nach Hause.“ , „Nächstes Mal komme ich wieder.“, „Orhidea, 
ich bin überwältigt von der angenehmen Atmosphäre und der Qualität der Gäste.“

Nachdem Prof. Dr. Dr. Dr. Karl Andreas Schlegel (links), 
     www.prof-schlegel.de die Gäste begrüßt hatte, benannte 
                           Orhidea Briegel 

die anwesenden Geschäftsleute aus den Gegenden der 
DACH-Region unterhaltsam mit Namen und Firmensitz. 

Darunter waren beispielsweise:

            Tobias Dankl, xDims Kitzbühel

HalloEin großes

Sebastian Adam, 
geniux GmbH München

Gabriele Kowalski
Delta Institut

Links hinten im Bild: u.a. 
Markus Unger, Fa. vit:bikes

Uwe Reger Maschinenbau, Hannover
vorne rechts: Makus Wahle, adfineo

Werner Dück von www.good-spirit.com interviewte die aktuellen Titelgesichter, wie 
sie das Magazin einsetzen. Jeder hatte seine Exemplare zum Austausch dabei...

„Erkannt! Deine Story habe ich auch 
schon im Internet gelesen.“ 

...hatte Spaß - Tanja Völl, GF Online-
Handel BeDiamond Aachen 

Dr. med. Thomas Scholz

„Feuerwerk der 
Ideen: Unternehmer 

des Monats 
begegnen sich.“ 



Multi-Entrepreneur, 
Top-Speaker & Buch-

autor Kishor Sridhar 
www.perfectscore.de

plaudert über 
Prozess-

Optimierung

Von Titel zu Titel: 
Verena Schraner, 

www.erfolgslabor.com 
bespricht eine 

Kooperation.

Gelesen wurde sogar schon beim Treff: 
Hier die Titelstory von Monika Thomas,

www.team-mt.de

Schon seit 2007 
mit Prinz Luitpold 

dabei: Bernd Dornach, 
www.uni-marketing.de

Erfahrungsaustausch vor der Kamera:
Die MItarbeiter von Chris Pampel, Captide Vertriebs GmbH, 
verteilen seine Ausgabe auf Roadshows und Vorträgen.
„Meine Story kommt ausgezeichnet an und unser Team kann 
meine Vision viel besser transportieren.“, so der sympathische 
Mittelstandsfinanzierer.

Werner Dück fragte beim filmen die Geschäftsleute, wie sie 
das Magazin benutzen (Bilder unten). Jeder hat sein Son-
derdruck dabei und es fand wildes Tauschen der Titelstorys 
statt, wobei die Gäste viel Spass hatten (Bild unten rechts) 

„Geniales Medium,
tolles Event, 

fähige Initiatorin!“
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Corporate Health Gespräche: Personalprofi 
Gudrun Gramm, www.PersoGramm.de und 
Johannes Pfaffenhuemer, www.pfaffenhuemer.at

Wiedersehen nach längerer Zeit: Unternehmer 
des Monats August 2009, Markus Christopeit 
www.markus-christopeit.de

......

„Schön zu sehen, wie 
sich die Plattform 
die letzten 10 Jahre 
entwickelt hat.“ 
Peter Musser, 
www.petermusser.de

.........

Über Erfolgspaare: Buchautor Samy Bakry 
www.emoratio-paarberatung.de repräsentierte 
die Titelstory September 2015

Frisch aus der Schweiz eingetroffen: Andres 
Michael Roth aus St.Gallen begleitete unser 
Titelgesicht November 2005

Berlin meets Munich: Henry Krey, Unternehmer 
des Monats www.erfolgreicherwerden.de, im 
Dialog mit www. dykiert-beratung.de

Orhideal IMAGE Magazin
Multiplikatoren und Türöffner 
im Zusammenschluss

Geschäftsführerkommunikation 
auf höchstem Niveau.

Sorgfältig ausgewählte und markant 
aktive Unternehmer. 

Interdisziplinäre B2B-Vernetzung: 
Unternehmer als wertvolle Multiplikatoren 
und Türöffner durch ihr Wirkungsfeld

Bau- und Immobi-
lienprofis im regen 

Austausch:
Preisträgerin 

Andrea Dangers 
www.homestaging-

muenchen.de
mit Architekt und 
Projektentwickler

Axel Meyer
www.archimax.de

International
aktiv:
Walter 
Hallschmid, 
www.hallschmid.eu 
diskutiert seine 
neuesten
Produktentwicklungen
mit Tobias Thalhammer
www.rhinos-energy.com

Ruhe vor 
dem Ansturm:

Roland Gartner 
Unternehmer und 

Verbandsvorstand 
www.bag-

company.com und 
www.ethiks.de

mit Dr. jur. 
Ernst Pechtl 

Hersteller aus 
Deutschland: 

Anita Kraus
GF von

www.lubana.de

Im Dialog mit 
Praxisteam

www.prof-schlegel.de

Spontanbesuch aus
Baden-Würtemberg: 
mit Initiatorin Orhidea Briegel

„Unsere Händler 
haben uns die Titel-
story förmlich aus den 
Händen gerissen und 
benutzen sie am POS. 
Besser und unver-
fälschter können wir 
unsere Vision nicht 
transportieren lassen.“
www.lubana.de Hersteller Kosmetik Luxussegment
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B-to-B-Könnerinnen
GF Martina Thomas www.team-mt.de 
mit Carmen Eva Leitmann

Christina Dragu
www.cristina-dragu.de

Vegan-Produkthersteller 
www.PALONEO.de
Yvonne Reichelt und Robert Schillack

Mr.Water reiste aus Österreich an:
www.pfaffenhuemer.at Johannes 
Pfaffenhuemer mit Unternehmerin des Monats
GF www.monika-schmuck.de/

Gabriele-Kathlen Kowalski
GF www.deltainstitut.de

Aus der Nachbarschaft 
dazugekommen:
MA www.paula-bewegt.de

Seit 2009 dabei:
GF Silke Bentlage

Titelgesichter über BGM und BAV:
www.immoheinrich.com und 
www.klaus-dieter-boese.de

Top-Speaker Kishor Sridhar
www.sridhar.de

Unternehmerin des Monats Oktober 2014 
www.the-holistic-business-architect.com

Zwei Generationenprofis und Titelgesichter:
Klaus-Dieter Böse, http://www.klaus-dieter-
boese.de/ und Christiane Paschka DB-Trainerin 
http://christiane-paschka.com/

Werner Dück, www.good-spirit.com 
mit Roland Gartner, 
www.bag-company.com

IMAGE-Partner aus  Netzwerk:
www.omegaconsulting.de

„Endlich sehen 
wir uns persön-
lich.“ Geschäfts-
frau und Ge-
schäftsmann des 
Monats Mai 2015

GF Martin Reh Technologie-Experte
www.wire-cleantec.de

Innovationsmacher digitaler Erlebnisse:
GF Sebastian Adam 
www.geniuxconsulting.de
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3 Familienunternehmen aus einer Hand: 
von Kitzbühel angereist Fam. Dankl mit 
www.instandhaltungstage.at,
www.xdims.com und Skischule

Buchautorin meets Skischule: 
September-Titel 2015 Tanja Bakry 
www.emoratio-paarberatung.de

Der Weg aus Chemnitz war nicht zu 
weit für die Mittelstandsfinanzierer Juni 
2015, Unternehmer des Monats

„Ist immer wieder schön, den anderen 
Verbreitungspartnern zu begegnen.“

Tennispro Tobias Dankl steigt als 
Gesellschafter in das Familienunter-
nehmen ein

GF BeDiamond GmbH aus 
Aachen eingeflogen

M & A Profi:
Unternehmer C. Pampel

Story April 2013 - 
Dr. med. dent. Petra 
Döhring erklärt 
das Zahnlifting: 
www.dr-doehring-lumineers.de

„Du bist doch in der aktuellen 
Ausgabe. 
Habe ich doch gleich erkannt!“

Im Gespräch über Musik- und Filmin-
dustrie....

Arbeitsrecht ist total spannend und mit ei-
nem Satz kann ein Unternehmer sich viel 
sparen: www.schleifer-arbeitsrecht.de

„Das ist lecker. Fruchtku-
geln aus der PALONEO 

Produktion macht 
Mitarbeiter fit.“

Generationendolmetscherin Paschka als 
aktuelle Unternehmerin des Monats im 
Dauergespräch

Markus Wahle, Orhideal Kolumne, 
GF www.adfineo.de
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Mediengesicht Annette Müller bringt Schul-
medizin und alternative Heilmethoden zu-
sammen.

Der bodenständigen Speakerin gelingt es mit 
sachlicher Betrachtungsweise, mit spirituellen 
Ansätzen und Klarheit, die Zusammenarbeit 
von Schulmedizin und alternativen Heilme-
thoden mehr und mehr zu fördern. So ist sie 
auf dem besten Wege, einer Renaissance al-
ten Wissens den Boden zu bereiten und die 
Vorurteile gegenüber alternativen Heilme-
thoden zu minimieren.

Als Netzwerkerin bündelt Annette 
Müller weltweit Kooperationspart-

ner aus dem Gesundheitswesen 
und findet mit ihnen zusammen 

ständig neue Möglichkeiten, 
aus Visionen Taten zu ma-

chen. Da sie auch in den 
USA ihre SKYourself Se-

minare hält, wächst 
auch dort die Zahl 

ihrer Anhänger 
stetig. 

In den USA findet sie Unterstützung durch ihre 
Tochter Anya Gwenn, die dort als Heilerin und 
Schauspielerin arbeitet.

 
Über 300 Belege für ihren Erfolg
Was Annette Müller als Heilerin und Dozierende 
tut, kann durchaus zu Irritationen führen. Insbe-
sondere bei Menschen, die es gelernt haben, 
wissenschaftlich zu denken und jegliches Agie-
ren auf seine Berechenbarkeit zu stützen. Das 
gilt nicht zuletzt für Mediziner. Aber gerade sie 
erleben im geistigen Heilen so Erstaunliches, 
dass sie ihr ärztliches Selbstbild kritisch reflek-
tieren und sich durch die unglaublichen Mög-
lichkeiten dieser Heilmethode in ihrem Beruf 
bereichert erleben. Ihre Erfolge haben Annette 
Müller innerhalb von zehn Jahren zu einer in-
ternational bekannten und geachteten Heile-
rin gemacht. Diese Karriere begann mit einem 
schweren Schicksal. Durch einen Autounfall er-
litt die damalige Verlagskauffrau im Jahre 2004 
so schwere Verletzungen, dass Schul- und Alter-
nativmediziner zwar sämtliche Register zogen, 
ihr aber nicht helfen konnten.

In dieser ausweglos erscheinenden Situation 
geriet Annette Müller in die Praxis eines Geist-
heilers und erfuhr dort die Hilfe, an die sie selbst 
kaum noch geglaubt hatte. Dieses Ereignis war 
so beeindruckend, dass es ihr komplettes Leben 
veränderte. Es brachte sie zu dem Entschluss, 
das geistige Heilen zu erlernen und es möglichst 
weltweit zu etablieren.

Nach zahlreichen Ausbildungen im In- und 
Ausland entwickelte Annette Müller mit ama-
zinGRACE und SKYourself ihre eigenen Heilme-
thoden. Sie ist Gründerin der ersten stationären 
Klinik für geistiges Heilen in Deutschland und der 
daran angeschlossenen Heilerschule ÉCOLE 
SAN ESPRIT.

 

 

.

Botschafterin für Zusammenarbeit
im Gesundheitswesen
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Ikone und Botschafterin für eine 
gelungene Zusammenarbeit von 
Schulmedizin und alternativen 
Heilmethoden: Annette Müller 
überzeugt mit Ergebnissen und ist 
gefragte Interviewpartnerin und 
Vortragsrednerin.

Der außerordentliche Erfolg ihrer 
Schule, in der 20 Mitarbeiter tätig 
sind, liegt nicht allein in profun-
der und überzeugender Wissens-
vermittlung begründet. Das sa-
gen und belegen bisher über 300 
Frauen und Männer, die aus ganz 
Deutschland und unter anderem 
aus Schweden, Frankreich, Belgi-
en, Irland, Polen, Russland, Öster-
reich und der Schweiz kamen, und 
in der ÉCOLE SAN ESPRIT ihre Heiler- 
beziehungsweise SKYourself-Ausbil-
dung gemacht haben.

Die beliebten Schüler- und 
Absolvententreffen der École 
San Esprit werden von
internationalen Gästen 
begleitet, wie zuletzt von
Wissenschaftler Dr. Yasuyuki 
Nemoto und Akiko Stein 
aus Japan, Katie Fisher, 
Ärztin aus Hawaii, 
Robin Johnson 
Eventmanagerin 
aus Mallorca.

www.san-esprit.de



mit Dr. Nemoto

Vorträge im Gesundheitswesen    international und multi-lingual     
        

und Besuch aus Hawai: mit Ärztin Katie Fischer

   mit Bürgermeister Josef Huber

mit Dr. Nemoto

Wo Schulmedizin und geistiges Heilen an ihre 
Grenzen stoßen, schafft die erfahrene Institutsleiterin und mehrsprachige Top-
Speakerin Verbindungen zwischen beiden Bereichen: junges und altes Wissen 
in eine Symbiose zu bringen, zum Wohle der Menschheit. Fernab von Hokus-
pokus und Heil-Klimbim erklärt die engagierte Expertin, warum wir Vorurteile 

abbauen und alternative Methoden integrieren sollten.

bei der Begrüßung zu DO UT DES

mit Robin Johnson, Radio &Bleep-Event-Management

„Es ist 
die Zeit der 
Zusammen-

arbeit...
...und des 

Entdeckens.“



Fasziniert und 
begeistert ihr 
Publikum: Annette 
Müller ist gefragt 
als Expertin
im Bereich 
Bewußtsein-
entwicklung und 
Geistiges Heilen.
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„Wir freuen uns über 
die wachsende 
Akzeptanz bei 

Schulmedizinern.“

 

Sehen wir uns bei Annette Müller?
Besuchen Sie uns am Orhideal-Stand



Cruising     im Cabrio
mit Entscheidern in bester Gesellschaft...
Spezial-Angebot für Orhideal-Leser und Mitwirkende:
Individuell und stressfrei sind die von Tanja und Norbert Reif organisierten Cabriotouren. 
Reisen und Fahrspaß mit Gleichgesinnten erleben:
Schöne Strecken und ausgesuchte Hotels, in exklusiven Reisegruppen!

Der Reisespaß für Individualisten und Freunde guter Gesellschaft.
Mehr Informationen auf...

www.reif-tours.com



Impression vom
Image-Fototag
für Ingenieure

 

Mehr zu unserem 
Technopool

erfahren Sie bei 
Orhidea Briegel.



Beziehungspflege
Liebe Leser,
meine Welt ist bunt: heute beim Small 
Business, danach beim Handwerker, über-
morgen den Industriellen vor der Kamera.
Mein Beruf  bringt eine hohe Kontakt-
frequenz mit sich. Ich begegne quer-
beet dem Einzelkämpfer, Prominenten, 
Konservativen, Querdenkern, Trendset-
tern, Wissenschaftlern, den Technikern...
Mein Magazin Orhideal IMAGE mit allen 
Sonderausgaben wie Orhideal&VITAL, 
DER COACH, VISIONÄR, Innovation & 
Technik zeigt Berufsprofile, so wie ich sie 
beim Fotocoaching kennenlernen durfte. 
Das Motto ist „Gesicht zeigen und Verant-
wortung übernehmen für das eigene unter-
nehmerische Tun“. Orhidea Briegel

Orhideal PhotoDays
auf Kongressen & Messen

Auf der IMAGE Plattform präsentiert die aus 
den Medien bekannte Imagespezialistin Or-
hidea Briegel bundesweit Unternehmen aus 
dem Mittelstand. Seit 20 Jahren berät und 
fotocoacht die Expertin Persönlichkeiten, 
vor allem Entscheidungsträger aus Wirtschaft 
und Medien. Mit einem einzigartigen Verfah-
ren, Orhideal®isieren und Brand Yourself-Stra-
tegien, hat sie sich den Namen gemacht, 
Kompetenz von Persönlichkeiten optimal zu 
visualisieren. Nach diesem Training haben 
die Teilnehmer nicht nur neue Erkenntnisse 
und Sicherheit über ihre Körpersprache und 
deren Steuerung, sondern auch optimale 
IMAGEFOTOS und IMAGE-Kurzfilme zur pro-
fessionellen Selbst-PR. 

Vorurteile nutzen

„Wir alle tragen in uns unbewußt Bilder und 
Vorstellungen, die wir mit bestimmten beruf-
lichen Tätigkeiten 
verbinden. Berufs-
beze ichnungen 
lösen in uns, mehr 
oder weniger kon-
krete,  Idealasso-
ziationen aus. Das 
nenne ich positive 
Klischees.Vielleicht 
werden Sie jetzt 
einwenden, solche 
allgemeinen Kli-
scheevorstellungen 
treffen für Sie über-
haupt nicht zu? 
Sie wollen doch ein-
zigartig sein! Richtig! 

Genau darum 
geht es bei mei-
ner Arbeit: Um die 
bewusste positive 
Verknüpfung der 
Individualität mei-
ner Klienten mit der 
Erwartungshaltung des Marktes zum Nutzen 
ihrer unternehmerischen Ziele. 

Sie individuell unverwechselbar darstellen 
und gleichzeitig den Tätigkeitsklischees, den 
positiven Vor-Urteilen Ihres Unternehmens 

bei Ihrer Zielgruppe, möglichst nahekom-
men, ist das Ziel meiner Arbeit. Es geht bei 
jedem ImageDesign-Prozess nicht in erster Li-
nie darum, was Sie alles gelernt oder studiert 
haben. Es geht darum, dass Ihr Gegenüber, 
der Betrachter Ihres Bildes, Ihnen glaubt, 
dass Sie „es“ können und richtig machen! 
Diese Vorschuss-Lorbeeren, die Vor-Urteile 
bringen Ihnen eine ganze Palette von Nut-
zen.“, so Orhidea Briegel.

Unter den weltweiten Kontakten der enga-
gierten Geschäftsfrau finden sich Unterneh-
mer aus Industrie, Produktion, Handwerk, 
Handel bis hin zu Unternehmen, die un-
ternehmensnahe Dienstleistungen anbie-
ten. Darunter sind zahlreiche prominente 
Entscheidungsträger unterschiedlichster 
Branchen im B2B-Segment vertreten, wie 
beispielsweise Wolfgang Grupp, Geschäfts- 
führer der Marke Trigema und Ikone für den 

Standort Deutsch-
land, Luitpold 
Prinz von Bayern, 
König-Ludwig-
Brauerei, oder Al-
fons Schuhbeck 
als Vorbild für das 
Personenmarke-
ting. 

Aus dem reichen 
Beziehungsnetz 
von Orhidea Brie-
gel entspringt 
auch ihre Idee zur 
IMAGE-Plattform 
für professionelle 
Imagepflege und 
Business Relation 
Management: 
„Meine Arbeit er-
möglicht mir den 
direkten Draht zu 
interessanten Per-
sönlichkeiten aus 

Wirtschaft und Medien. Wir haben uns auch 
schon immer miteinander vernetzt und uns 
gegenseitig die Türen geöffnet. Dem „Ich-
sags-meinem-Wirkungskreis-und-Du-sagst-
es-Deinem“ wollte ich einen Rahmen ge-
ben.“ www.orhideal-image.com

 Visuelles StoryTelling für den Mittelstand
   IMAGE Plattform für professionelle Imagepflege & Business Relation Management 

Orhidea Briegel - im TV-Gespräch über die Power der 
Einzigartigkeit - beigeistert ein Millionenpublikum

Red Carpet For Your Business
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Übersetzungsservice mit Strategie:
Technik und Naturwissenschaften

translate

     durch das 
objektiv gesehen

Orhidea Briegel  Herausgeberin und Expertin für ImageDesign präsentiert...  
              

Born to

www.übersetzungsbüroap.de

Sprachkonstrukteurin, 
Produktversteherin und 
Marktschafferin:
Anja Pietsch, staatlich geprüfte 
Übersetzerin (B.A.) für die Sprachen 
Deutsch und Englisch, ist die 
persönliche Ansprechpartnerin 
für alle Übersetzungsprozesse,
hauptsächlich im B2B- aber auch 
im privaten Bereich

„Sie bekommen verantwortungs-
bewusst und kompetent erarbeitete 
Übersetzungsprodukte aus 
qualifizierter Hand.“

Keine Maschine kann leisten, was ein qualifizierter Übersetzer im B2B-Bereich an sprach-
licher Bestleistung schaffen kann. Mit großem Anspruch an das Ergebnis hat sich Anja 
Pietsch dem technisch-naturwissenschaftlichen Übersetzungsbereich verschrieben. Der 
Fokus liegt dabei auf Texten aus den Fachgebieten der Technik, Medizin und Chemie 
– eine Erweiterung des Aufgabenbereiches bildet die Übersetzung von Unterlagen und 
Präsentationen aller Art aus dem Bereich des Business Coaching. Die verantwortungsbe-
wusste Sprach-Strategin ist eine Top-Adresse für Unternehmen, die mit ihren Texten den 
Markt überzeugen müssen. Professionelle Übersetzungsarbeit ist auch eine Frage des 
Ansehens, denn es gilt nicht lediglich Wort gegen Wort zu ersetzen. Die zielstrebige und 
zuverlässige Fachfrau muss nicht nur ein guter Produkt- und Branchenversteher sein, son-
dern auch die Botschaft erfassen, die den Adressaten erreichen soll. Jede Branche hat 
ihre sprachlichen Konventionen, in die sich Anja Pietsch hineindenken muss, um Assozia-
tionen, Vieldeutigkeiten, Sprachbilder und das Sprachgefühl richtig zu transportieren. Die 
pragmatische Geschäftsfrau arbeitet zielgruppen- und zweckorientiert und bringt ihr in-
terkulturelles Know-how ein. Mit ihrem Leistungsspektrum macht Anja Pietsch ihre Kunden 
erfolgreich: Professionelles Auftreten durch professionelle Texte ! Orhidea Briegel, Herausgeberin

www.uebersetzungsbueroap.de   DE-EN/ EN-DE für Technik, Medizin,Chemie und Business Coaching



mediaface
                IDEAL®

  IMAGE   MAGAZIN

O R H

2016
Kompetente Interviewpartner 
für Medien, Wirtschaft & Veranstaltungen

„Der Nutzen 
unserer Arbeit: 
Professionelles 

Auftreten 
durch 

professionelle 
Texte!“

Das Interview zur Titelstory über www.übersetzungsbüroap.de 
führte ich zusammen mit Janine Katharina Pötsch, Unterneh-
merin des Monats Orhideal IMAGE Ausgabe Dezember 
2014, www.gekonnt-wirken-business.de

IMAGE: Frau Pietsch, das elektronische Zeital-
ter hat sicher auch Ihren Berufsstand verändert. 
Inwiefern hat sich der Alltag in einem Überset-
zungsbüro gewandelt?
Anja Pietsch: Das ist wahr. Es ist schon sehr leicht 
geworden, sich Texte durch Übersetzungssoftware 
übersetzen zu lassen. Kann sein, dass der ein oder an-
dere Übersetzer darunter leidet. Mein Unternehmen 
ist durch die Spezialisierung auf  Technik und Natur-
wissenschaften glücklicherweise nicht negativ von der 
Digitalisierung betroffen. Hier ist ein akkurates und 
sauberes Übersetzen im stilistischen und fachlichen 
Sinn zwingend erforderlich. Unsere Arbeit erfordert 
einen persönlichen Bezug zum Auftraggeber und sei-
nem Leistungsspektrum.

Unsere Kunden schätzen unsere verantwortungsbe-
wusst und kompetent erarbeiteten Übersetzungspro-
dukte aus qualifizierter Hand. Mein Erfolgsrezept ist 
der Fokus auf  langfristige, stabile Geschäftsbeziehun-
gen durch Vertrauen und Kundenzufriedenheit. 

Janine Katharina Pötsch (JKP), gekonnt wirken: Wie 
sieht das in der Praxis aus? Ein Industriezuliefe-
rer wendet sich mit einer Produktbeschreibung an 
Ihr Büro und dann....
Dann besprechen wir kurz die Details und nach An-
nahme meines Angebotes geht es los. Derzeit bieten 
wir den Schwerpunkt auf  die Sprachrichtung Eng-
lisch/Deutsch, aber auch Deutsch/Englisch an. Ich 
bin für sehr transparentes und qualitativ wertiges Ar-
beiten. Meine Preisgestaltung ist online einsehbar, was 
in der Branche nicht unbedingt üblich ist. 
JKP: Das finde ich klasse und das erhöht auch das 
Vertrauen in meinen Augen. Transparenz ist sehr 
wichtig, denn so gibt es keine versteckten Kosten für 
den Unternehmer.

IMAGE: Warum ist es nicht üblich?
Weil sehr viel über den Preis verkauft wird. In mei-
nem Bereich der sehr anspruchsvollen Übersetzungen 
zählt aber an erster Stelle die absolut richtige fachliche 
Texterfassung. Wer da nur nach dem billigsten Anbie-
ter sucht, ist nicht mein Kunde. Es ist immer möglich 
unterboten zu werden. Zu guter Letzt zählt aber die 
Qualität der Leistung. Als Imageprofi verstehen Sie das 
sicher gut: wer ruiniert sich denn sein Firmenansehen 
durch schnell und flüchtig abgefasste Dumpingüberset-
zungen? Ich bin auf  meine Kunden aus den Bereichen 
Technik, Medizin und Chemie spezialisiert und biete auch 
im Bereich Business Coaching und Business Training 

hochwertige Übersetzungen für Seminarunterlagen an. 
Auch die Übersetzung und Lokalisierung von Webseiten 
gehört zu meinem Portfolio.  Meine Klientel  schätzt den 
Nutzen unserer Arbeit: Professionelles Auftreten durch 
professionelle Texte!

JKP: Das klingt plausibel. Nach dem Motto: Zeig 
mir Deine Texte und ich sage Dir, wie professio-
nell Dein Unternehmen ist. Und Qualität hat nun 
mal ihren Preis. Werden Sie eigentlich auch aus 
dem Ausland beauftragt?
Gerade Firmenkunden aus dem Ausland müssen sich 
an uns wenden, denn Anleitungen auf  Deutsch sind 
Pflicht, wenn Waren aus dem Ausland in Deutschland 
vertrieben werden sollen. 

Mein Business ist hauptsächlich ein Empfehlungsge-
schäft. Gute Erfahrungen werden gerne weitergege-
ben, in unserem Bereich durch Kunden, aber beispiels-
weise auch durch Fachschulen und Unis, Forschung 
und Entwicklung, Netzwerke, Fachverlage, Agenturen, 
Verbände. Kooperationen baue ich ständig aus. Das ist 
Chefsache!

IMAGE: Wir haben ja bereits festgestellt, dass 
Texte ein Erfolgsfaktor sind. Wir machen Sie Ihre 
Kunden denn genau erfolgreich? 
Zum Beispiel durch Kundenbindung und Steigerung 
der Attraktivität der Firma durch sorgfältig recher-
chierte und interessant aufbereitete Informationen 
aus unternehmensrelevanten Bereichen. Denken Sie 
auch an die sachgemäße Handhabung von Geräten 
und Maschinen dank unserer eindeutigen Übersetzung 
von Bedienungs- und Betriebsanleitungen. Das spart 
auf  lange Sicht enorm hohe Servicekosten für die 
Unternehmen ein und sorgt für zufriedene Kunden. 
Eine optimale Übersetzung gewährleistet auch den er-
folgreichen Absatz von ausländischen Waren auf  dem 
deutschsprachigen Markt. Dank unserer Arbeit findet 
Verbreitung von Wissen über die Sprachbarriere hin-
aus statt.

JKP: Es ist schon beeindruckend, welche langfris-
tigen Folgen ein gut verfasster Text hat. Ich selbst 
habe mich schon des Öfteren von der Professio-
nalität von Frau Pietsch bei meinen eigenen Se-
minarunterlagen für ausländische Kunden über-
zeugen können. Sie übersetzt nicht nur, sondern 
bringt auch eine klare Struktur in die Handouts 
und Seiten. Ein absoluter Mehrwert, den ich nicht 
erwartet hätte. 
Für den Privatgebrauch ist es in Ordnung, sich mal 
schnell eine Übersetzung aus einer Software zu laden, 
aber für behördliche oder geschäftliche Zwecke ist das 
ungeeignet. Wir bieten maximale Sicherheit für den 
Kunden durch Versicherungsschutz vor Verlusten. 



„Mein Business ist hauptsächlich 
ein Empfehlungsgeschäft durch 
zufriedene Kunden, Fachschulen 

und Unis, Forschung und 
Entwicklung, Fachverlage, 

Agenturen, Verbände.“

Leistungsspektrum:
• B2B-Fachübersetzungen: 

Technische und naturwissenschaftliche Übersetzungen mit dem Schwerpunkt auf die Sprach-
richtung Englisch/Deutsch aber auch Deutsch/Englisch aus produktiven Bereichen unter-
schiedlicher Branchen, die vorwiegend Fachterminologie aufweisen. Sie sind hauptsächlich in 
beruflichen und lehrenden Umgebungen zu finden und werden aus diesem Grund meist von 
Experten für Experten geschrieben. 

• Übersetzung und Lokalisierung von Webseiten

• Übersetzung von Fachliteratur und Fachartikeln

• Recherchearbeit zu Presse-Themen, Erstellung von Artikeln und Führen von Interviews für 
   Internetauftritte 

• Service für PR- und Werbeagenturen, Verlage oder Firmenzeitungen 

• Beglaubigte Übersetzungen

• Express-Übersetzungen

• Terminologiearbeit - Erarbeitung von neuen Terminologiefeldern

Die Bereitstellung von konsistenten Terminologi-
en für den Übersetzer und auch andere Sprach-
mittler gewinnt an Bedeutung. Der Gebrauch von 
einheitlichen Terminologien ermöglicht Zeitein-
sparungen im Übersetzungsprozess und führt zu 
Qualitätssteigerungen im Übersetzungsprodukt. 
Zur umfassenden Erschließung eines Termino-
logiefeldes bietet sich der Ansatz der systema-
tischen Terminologiearbeit. Das Fachgebiet 
wird in aus Übersetzersicht relevante Bereiche 
unterteilt, die im Anschluss terminologisch un-
tersucht werden. Dies ermöglicht die gezielte 
und umfassende Bearbeitung der einzelnen 
Bereiche des Fachgebiets. Die Suche nach 
neuen und ergiebigeren Energiequellen ist 
in der heutigen Zeit ein globales Thema 
und Hydraulic Fracturing erregt in diesem 
Zusammenhang viel Aufsehen. Medien, 
Politik, Energielieferanten und auch End-
verbraucher aller Länder setzen sich mit 
diesem Thema auseinander. Eine konsis-
tente Terminologie bildet gerade bei der 
länderübergreifenden Diskussion solch 
umstrittener Themen die Grundlage für 
die eindeutige und zielbringende Ver-
ständigung.
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„Ich stehe für 
zuverlässigen 

Qualitäts-Service 
aus einer Hand.“

  

IMAGE: Mir gefällt Ihr Unternehmerspirit. Sie ma-
chen einiges anders als in der Übersetzerbranche üb-
lich, immer zum Vorteil des Kunden und reinvestie-
ren in das Unternehmen und laufende Fortbildungen.
Das ist auch wichtig, immer auf  dem Laufenden zu blei-
ben, den Markt und dessen Bedürfnisse aktiv zu beobach-
ten und sich an die Wünsche des Kunden anzupassen. Ge-
rade absolviere ich noch eine Journalistenfortbildung, um 
meine Produktpalette stetig zu erweitern. Meine Kunden 
sind es gewohnt, dass Sie bei uns eine Anzahlung leisten. 
Damit minimieren wir unnötige Zeitverluste so weit wie 
möglich, um unseren Kunden den bestmöglichen Service 
und schnelle Reaktionszeiten bieten zu können. Warum 
sollten die Abläufe auch nicht optimiert werden? Andere 
Anbieter verlangen vielleicht auch keine Kostenpauscha-
le - das mag sein, aber entweder sie holen das an anderer 
Stelle wieder herein oder sie sind unterfinanziert und ver-
meiden dadurch neue, für ihre Kunden und sie selbst för-
derliche Investitionen, zum Beispiel in aktuelle und zeitge-
mäße Software, leistungsfähige Hardware und die ständige 
Optimierung der Abläufe. 

Was den Unternehmergeist betrifft: ja, ich stamme aus 
einer herstellenden Unternehmerfamilie mit Tradition. 
Natürlich prägte mich das und so bekam ich auch Bezug 
zur Technik. Meine beiden Schwestern haben sich auch 
dem Berufsfeld Übersetzungen verschrieben. Das ist sehr 
praktisch, denn so können wir auch größere Projekte mit 
knappen Deadlines aus Familienhand abwickeln, sogar mit 
den zusätzlichen Fachgebieten Wirtschaft und Recht. 

JKP: Drei Damen vom... Übersetzungsbüro. Das fin-
de ich sympathisch und stimmig. Das Rad können 
Sie ja nicht neu erfinden im Übersetzungsbereich, 
aber versuchen Sie unseren Unternehmern zu skiz-
zieren, was sie ausmacht und wie Sie damit den Kun-
den nützlich sind?
Also, an erster Stelle die Qualifikation, ich bin hauptbe-
rufliche Übersetzerin für die englische Sprache mit solider 
und staatlich geprüfter Ausbildung. Außerdem wurde ich 
vom Präsidenten des Landgerichts München I für das Ge-
biet des Freistaats Bayern öffentlich bestellt und allgemein 
beeidigt und bin somit berechtigt die Bezeichnung „öffent-
lich bestellte und beeidigte Übersetzerin für die englische 
Sprache“ zu führen. Zusätzlich agiere ich im professionel-
lem Netzwerk, bin somit immer auf  dem neuesten Stand 
und habe stets kompetente Fachleute zur Hand. Beeidigte 
Übersetzungen von Dokumenten fertige ich oft für den 
Privatbedarf  an, dazu gehören unter anderem behördliche 
Dokumente wie Aufenthaltstitel, Eheurkunden, Zeugnis-
se, Führerscheine und Ausweise. 

JKP: Das ist ja die Grundvoraussetzung. Ich meinte 
darüber hinaus.

Natürlich ist das die Basis, ja. Aber trotzdem ist Quali-
fikation ein Nutzenargument, denn Übersetzer ist kein 
geschützter Beruf! „Du kannst doch Englisch. Kannst 
Du mal übersetzen?“ Das ist ja schön, aber wenn es um 
Haftung geht, wird der Auftraggeber logischerweise auf  
Fachleute zurückgreifen. Es herrscht Verdrängungswett-
bewerb. Unübersichtliche Arbeitsabläufe und Preispo-
litik, große Agenturen, zahlreiche Nebenberufler, viele 
unausgebildete und selbsternannte Übersetzer, teilweise 
schlechte Erreichbarkeit erschweren die Suche nach dem 
richtigen Anbieter. Ich freue mich, wenn wir Neukunden 
mit unserer Zuverlässigkeit begeistern und damit einen 
weiteren Stammkunden gewinnen. Ich bin immer auf  der 
Suche nach Projekten, die mich neu fordern, mit denen ich 
meinen Horizont und meine unternehmerischen Möglich-
keiten erweitern und verbessern kann.

IMAGE: Spannend. Dann haben Sie ja viele Möglich-
keiten, um sich positiv abzugrenzen. Wie kreativ ist 
den das Übersetzen im technischen oder naturwis-
senschaftlichen Bereich? 
Beim Übersetzen geht es nicht nur darum Wort gegen 
Wort zu ersetzen. Es ist eine sehr kreative Tätigkeit und 
fordert ein ganzes Spektrum an persönlichen Eigenschaf-
ten. Ich bin ein guter Versteher und ich erfasse sehr gut, 
was der Sender seinen Adressaten mitteilen will. Jede 
Branche hat ihre sprachlichen Konventionen und Eigen-
heiten, in die sich der Übersetzer hineindenken muss, um 
Assoziationen, Mehrdeutigkeiten, Sprachbilder und das 
Sprachgefühl richtig zu transportieren. Ich muss zielgrup-
pen- und zweckorientiert denken und arbeiten. Manchmal 
agiere ich dabei auch als diplomatische Kulturmanagerin 
und muss interkulturelles Know-how einbringen. Die An-
forderungen an das Berufsbild sind vielschichtig und eben 
das macht mir Spaß. Jeder Fachbereich hat seine ganz spe-
ziellen Eigenheiten. Bei der Übersetzung von Betriebsan-
leitungen kommt es auf  ganz andere Dinge an, als bei der 
Übersetzung von Fachartikeln, medizinischen Dokumen-
ten oder Patenten.

IMAGE: Faszinierend, wie viele Aspekte beim Über-
setzen eine Rolle spielen 
Oja, von Laien wird das oft unterschätzt. Manchmal sind 
wir auch richtige Sprachgliederer und -schöpfer. Im Aka-
demikerverlag ist zum Beispiel meine Abhandlung über 
„Terminologiearbeit: Hydraulic Fracturing - Analyse der 
Prozesse und Erstellung einer Terminologie im Sprachen-
paar DE-EN“ erschienen. Es geht dabei um Erarbeitung 
von bestehenden und neuen Terminologiefeldern. Der 
Gebrauch von einheitlichen Terminologien ermöglicht 
immense Zeiteinsparungen im Übersetzungsprozess und 
führt zu Qualitätssteigerungen im Übersetzungsprodukt.
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Stillschweigend gehen Führungskraft und Mitarbeiter davon 
aus, dass schon alles passen wird, solange sie nichts Ge-
genteiliges voneinander hören. Entsprechend groß ist der 
Schrecken auf beiden Seiten, wenn Mitarbeiter scheinbar 
unvorhersehbar kündigen oder Arbeitgeber sich plötzlich 
von Angestellten trennen. Wenn die Kommunikation schon 
vorher gestört ist, kann es im Falle einer solchen Trennung 
leicht zu unüberbrückbaren Differenzen kommen. Im un-
günstigsten Fall bringt das lange Arbeitsgerichtsprozesse mit 
sich, bei denen jede Seite das Gefühl hat, den Kürzeren zu 
ziehen.

MITARBEITERGESPRÄCHE SIND STANDARD

Mit einem fairen Dialog zwischen Vorgesetztem und Mitar-
beiter können viele Probleme vermieden werden. Arbeitsef-
fizienz und Mitarbeiterzufriedenheit steigen bei einer guten 
Gesprächskultur im Unternehmen signifikant und verbes-
sern damit auch die Mitarbeiterbindung. Ein Kommunikati-
onsinstrument, das Standard im HR-Management ist, sind 
Mitarbeitergespräche. Turnusgemäß finden sie einmal im 
Jahr statt – insbesondere, um in den ersten Monaten des 
Geschäftsjahres gemeinsame Ziele abzustecken – aber auch, 
wenn es um Gehaltsverhandlungen oder andere essentielle 
Themen geht.

CHANCE ZUM AUSTAUSCH

Viele sehen jedoch das Mitarbeitergespräch nicht als Chance 
für konstruktiven Austausch, sondern als große Unbekannte, 
die Angst einflößt. Die Mitarbeiter haben Sorge, dass sie die 
Erwartungen ihres Chefs nicht erfüllt haben und jetzt unge-
ahnte Verfehlungen der letzten 12 Monate vorgehalten be-
kommen. Auch den Vorgesetzten bereiten solche Gespräche 

www.persoscreen.de

KoNSTRUKTIvER DIAloG STATT lEIDIGE PflICHT
Effiziente und entspannte Personalgespräche mit PERSOtalk®

Rückmeldung zu seinem Verhalten und seinen Leistun-
gen zu bekommen, ist ein seit Kindesbeinen verwurzeltes 
Bedürfnis des Menschen. Dementsprechend sehnen sich 
viele nach einer konstruktiven feed-back-Kultur in Unter-
nehmen. Rein praktisch sieht es allerdings häufig so aus, 
dass im Arbeitsalltag viele Führungskräfte nach dem Prin-
zip „nicht gemeckert ist auch gelobt“ verfahren. 

schon im Vorfeld Bauchschmerzen. Sie wissen nicht genau, 
an welchen Kriterien sie ihren Eindruck über den Mitarbei-
ter festmachen können, wie sie negative Rückmeldungen 
vermitteln können und welche Ziele sie festlegen sollen. Für 
viele sind Mitarbeiterjahresgespräche eine leidige Pflicht, 
die schnell abzuhaken ist, weil sie wertvolle Arbeitszeit raubt 
und wenig umsetzbare Resultate erbringt.

GESCHPRÄCHSlEITfÄDEN fÜR fÜHRUNGSKRÄfTE

Diverse Ratgeber versuchen, Führungskräften einen Leitfa-
den für diese ungeliebten Gespräche an die Hand zu geben. 
Da wird empfohlen, sich gut vorzubereiten, eine Haltung des 
„aktiven Zuhörens“ einzunehmen und in Form von „Ich-Bot-
schaften zu sprechen“. Genauso wird sich der Mitarbeiter vor 
einem solchen Gespräch Gedanken und Notizen über seine 
Einschätzungen und Ziele machen. Die Ungewissheit bleibt – 
keiner weiß vor dem Gespräch, wie ihn der andere einschätzt 
und was ihn im Gespräch erwartet. Auf diese Weise ist nur 
eine langsame, wenig zielorientierte Annäherung im Dialog 
möglich.

PERSOtalk® SCHAFFT OBJEKTIVE GESPRÄCHSGRUNDLAGE

PERSOtalk® ist ein Instrument, das eine einfache, objekti ve Grundlage für 
die Führung von Mitarbeiterjahresgesprächen und anderen Personalgesprä-
chen liefert. Als eignungsdiagnosti sches Tool aus der PERSOscreen®-Familie 
basiert seine Methodik aus dem Abgleich der Einschätzungen von Führungs-
kraft  und Mitarbeiter vor dem Hintergrund der von der Führungskraft  vorab 
generierten Stellendefi niti on. PERSOtalk® ist eine konsequente Ergänzung 
der PERSOscreen®-Diagnosti k, die bei Neueinstellungen und zur Personalent-
wicklung eingesetzt wird.

BASIS fÜR EffIZIENTE GESPRÄCHSfÜHRUNG

Das Ergebnis der PERSOtalk®-Auswertung steht beiden Seiten schon vor dem 
Gesprächstermin als Formular zur Verfügung. Durch diese objekti ve Basis 
wird aus dem mit Unsicherheit erwarteten Gesprächstermin ein kalkulier-
bares Ereignis. Die Kommunikati on lässt sich effi  zient und ergebnisorienti ert 
gestalten. Wo Diskrepanzen vorhanden sind oder Diskussionsbedarf besteht, 
wird durch den PERSOtalk®-Abgleich schnell erkennbar. Er trägt dazu bei, 
dass die gegenseiti gen Moti vati onen und Ziele transparent werden. 

PoTENZIAlE ERKENNEN UND ENTWICKElN

Die Führungskraft kann erkennen, worauf es ihrem Mitarbeiter an-
kommt und welches Entwicklungspotential er besitzt. So kann sie 
Strategien zur langfristigen Motivation und Unternehmensbindung 
des Mitarbeiters zielgerichtet weiterentwickeln. Zugleich liefert die 
standardisierte Auswertung eine objektive Grundlage für künftige 
Mitarbeitergespräche. Personalverantwortliche verfügen mit PER-
SOtalk® ebenso wie mit den anderen Elementen der PERSOscreen®-
Familie über ein nachhaltiges Führungsinstrument, mit dem sie die 
Weiterentwicklung Ihrer Mitarbeiter anhand objektiver Kriterien 
über Jahre hinweg begleiten können. 

STL‐FK = Differenz zw. Stellenanforderung und Bewertung der FührungskraB

FK‐MA = Differenz zw. Bewertung der FührungskraB und der des Mitarbeiters

Zusammenfassung

EigenschaBen

ABC ‐ Wertung

STL‐FK
FK‐MA

STL‐FK
FK‐MA

STL‐FK
FK‐MA

STL‐FK
FK‐MA

Datum der Beurteilung:
1. Performance gesamt

B
B

2. Soziale Eignung

C
C

3. Fachliche Befähigung

A
B

4. Pflichtbewusstsein

A
B

5. TatkraB

B
B

6. Einsatzfähigkeit

A
A

7. Umsetzungskompetenz

A
A

8. Soziale Kompetenz

B
B

9. Methodische Kompetenz

B
B

10. Zielstrebigkeit

A
B

11. Planungsfähigkeit

B
B

12. Entscheidungsfreudigkeit

A
B

13. Anpassungsfähigkeit

B
B

14. Konflikhähigkeit

B
A

15. Emo=onale Belastbarkeit

A
A

16. Innova=onsbereitschaB

A
A

17. Ständige Verbesserungen 

vorantreiben wollen

B
C

18. Umgang mit Pannen und 

Versäumnissen

B
B

19. Sachlich‐analy=sches Denken

B
B

20. Kontakhreude

B
B

21. Durchsetzungsfähgikeit

A
B

22. Toleranz

B
B
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STL‐FK
FK‐MA

STL‐FK

Datum der Beurteilung:
1. Performance gesamt

Gesamtbewertung ABC Wertung

Entwicklungsbedarf aus dem voran gegangenen Entwicklungszeitraum:

(Entwicklungsmaßnahmen, wie z.B. das Absolvieren von Seminare, deren Umsetzung geplant war)

Maßnahmen

Prak=sche Umsetzung erfolgt? (Wenn nein, bide begründen)

Kommentar

Welche Entwicklungsmaßnahmen werden zusätzlich durchgeführt

Kommentar

Entwicklungsplan für den kommenden Entwicklungszeitraum :

UnterschriB FührungskraB UnterschriB Mitarbeiter
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Prak=sche Umsetzung erfolgt? (Wenn nein, bide begründen)

Kommentar

Welche Entwicklungsmaßnahmen werden zusätzlich durchgeführt

Kommentar

Stellenanforderung Mitarbeiterbewertung FührungskraBbewertung

Verlässlichkeit und Qualität der Leistung

Inwieweit hat der Mitarbeiter verlässlich und qualitaTv hochwerTg gearbeitet?

(z.B. Zuverlässigkeit bei der Ausführung von Aufgaben)

4. Pflichtbewusstsein

z.B. Pünktlichkeit, Zuverlässigkeit, Sorgfalt und 

Selbstdisziplin

53 %

48 %
59 %

Kommentar / Zielsetzung ABC Wertung

STL‐FK A

FK‐MA B

0% 20% 40% 60% 80% 100%

5. TatkraY

z.B. Geschwindigkeit der Umsetzung von 

Aufgaben, Anzahl der Beschwerden/Fehler

61 %

58 %
73 %

Kommentar / Zielsetzung ABC Wertung

STL‐FK B

FK‐MA B

0% 20% 40% 60% 80% 100%

6. Einsatzfähigkeit

z.B. außerplanmäßige Fehltage

63 %

54 %
61 %

Kommentar / Zielsetzung ABC Wertung

STL‐FK A

FK‐MA A

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Kommentar‐Gesamteindruck ABC‐Ra=ng

STL‐FK A/B/A

FK‐MA B/B/A
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Entwicklungsplan für den kommenden Entwicklungszeitraum :

UnterschriB FührungskraB

powered by Schraner Erfolgslabor GmbH

Kommentar / Zielsetzung

STL‐FK

FK‐MA

61 %

58 %
73 %

STL‐FK

FK‐MA

60%

63 %

54 %
61 %

STL‐FK

FK‐MA

60%

STL‐FK

FK‐MA

26.02.2015 | Seite 4 von 12

Jahres‐Mitarbeitergespräch
Mitarbeiter‐ID: 42

Matching‐ID: 42

Name, Vorname:

Abteilung:

Funk=on:

Standort:

FührungskraB:

Letztes Mitarbeitergespräch am:

Datum der Beurteilung:

Bewertungszeitraum:

Derzeit und künBige Tä=gkeitenschwerpunkte
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Mitarbeiterjahresgespräch

Mit der PERSOscreen®-Toolfamilie durch den gesamten Employee-Lifecycle!

für Personalauswahl

Mitarbeiter im Unternehmen

als Grundlage zur Führung von 
Mitarbeiterjahresgesprächen

zur Personalentwicklung

zur Einschätzung der Stressresistenz bzw.  
Burnout-Gefährdung von Mitarbeitern

PERSOscreen® ist eine Marke der

Schraner Erfolgslabor GmbH
Marquardsenstraße 11
91054 Erlangen
www.erfolgslabor.com

www.persoscreen.de



Im Spotlight: ein Weckruf für Unternehmer

Datenflut
Keine Sicherheitslücken in der

Kolumne von & mit
Wolfgang Dykiert  

DIGITTRADE veranstaltete zum diesjährigen Safer 
Internet Day einen Live-Hacking Workshop für Unter-
nehmen. 

Der Veranstalter thematisierte die Sensibilität der 
alltäglichen Geschäftskommunikation und demon-
strierte wie leicht Unbefugte an die Inhalte von 
E-Mails oder Telefonaten gelangen. Mit dieser Visua-
lisierung schockte DIGITTRADE seine Gäste und rief zu 
mehr Vorsicht im Umgang mit den Geschäfts- sowie 
Privatdaten auf.

Im Anschluss zeigte das Unternehmen seinen Gästen 
wie einfach die verschlüsselte Kommunikation mit 
Hilfe der Kommunikationsplattform Chiffry umge-
setzt werden kann. In weniger als einer Minute war 
der Messenger auf dem Smartphone installiert und 
ist bereit für den verschlüsselten Versand verschie-
dener Daten, Text- und Sprachnachrichten sowie 
für die abhörsichere Telefonie. Die App deckt mitt-
lerweile alle großen Smartphone Betriebssysteme 
wie Android, iOS, Blackberry und Windows Phone 
ab. Der Safer Internet Day wurde mit dem Selbsttest 
„Sicher im World Wide Web“ und der Aktion „60 Tage 
kostenlos die Chiffry Premiumversion testen“ beglei-
tet. Diese neue bezahlbare Version des Secure Mes-
sengers Chiffry steht den Nutzern seit der CeBIT 2016 
zur Verfügung.

Die dykiert beratung wurde 1991 von Wolfgang Dykiert in München gegründet. Wir sind bundesweit tätig, haben Büros in München, Dresden, Nürnberg und 
Aschaffenburg und konzentrieren uns auf die individuelle Beratung von Startups, Social Entrepreneurs und mittelständische Unternehmen.  Auch Unternehmen, 
Verbänden und Vereinen aus den Bereichen Kultur, Sport, Event und Tourismus stehen wir mit Rat und Tat zur Seite. www.dykiert-beratung.de

Unternehmenswachstum wird von wachsender Datenmenge begleitet, die der Unternehmer zu bewältigen hat. 
Heute stelle ich Ihnen die Live-Hacking Aktion der Firma DIGITTRADE vor. Wolfgang Dykiert



Datenschutz und Datensicherheit
im Mittelstand

Zukunft
Rohstoff der

Entlang der Wertschöpfungskette entstehen 
unendliche Datenmengen. Diese benötigen das 
richtige Maß zwischen Schutz und Freiheit. Wei-
terhin benötigen die beteiligten Produktionsstu-
fen eine gemeinsame Plattform zur einfachen, 
reibungslosen Geschäftsabwicklung. Zeitauf-
wendige, kostenintensive Datentransformatio-
nen zwischen verschiedenen Systemen müssen 
vermieden werden, um den Wirtschaftsstandort 
Deutschland zu erhalten und künftig im inter-
nationalen Raum wettbewerbsfähig zu bleiben.

Mit der App Chiffry schafft das mittelständi-
sche Unternehmen DIGITTRADE die techni-
sche Voraussetzung für eine gemeinsame Kom-
munikationsplattform, die einen sicheren und 
datenschutzkonformen Austausch von Nach-
richten ermöglicht. Mit Hilfe der App können 
Anwender die Integrität der Daten eigenständig 
bewahren. Die versendeten Informationen wer-

den im verschlüsselten Zustand über einen Ser-
ver in Deutschland an den Empfänger übertra-
gen und anschließend gelöscht. Chiffry ist somit 
ein wichtiger Faktor zum Selbstdatenschutz 
made in Germany für private sowie geschäftli-
che Anwender.

Für seine Benutzer optimiert die DIGITTRADE 
GmbH stetig die Funktionen sowie die Bedienbar-
keit der Chiffry Kommunikationsplattform. Mit 
Hilfe der App-Anpassung an das Android 6 Be-
rechtigungssystems können Nutzer Zugriffsrechte 
selbst verwalten. Weiterhin ermöglicht die infor-
mativ, aufgearbeitete Detailansicht des Chatstatus 
eine optimale Kommunikationskontrolle. Gleich-
zeitig arbeitet das Unternehmen verstärkt an einer 
Businessversion der Chiffry-App, um den digitalen 
Wandel in Deutschland zu fördern und voranzu-
treiben.

Die DIGITTRADE GmbH entwickelt und produ-
ziert seit 2005 externe Datenträger mit Hard-
wareverschlüsselung, die Geschäfts- und 
Privatdaten sicher vor unbefugten Zugriffen 
schützen. Als einziges Unternehmen europa-
weit bietet DIGITTRADE staatlich zertifizierte 
Lösungen für die Speicherung personenbe-
zogener Daten auf mobilen Speichermedien 
an. Dazu zählt u. a. die externe High-Secu-
rity-Festplatte HS256S, welche sowohl mit 
dem ULD-Datenschutz-Gütesiegel als auch 
mit dem European Privacy Seal (EuroPriSe) 
ausgezeichnet wurde. Die Kommunikations-
App Chiffry ist die neueste Entwicklung des 
Unternehmens mit dem Qualitätszeichen „IT 
Sicherheit made in Germany“, die jedem 
Smartphone-Nutzer eine sichere und umfang-
reiche Kommunikation ermöglicht. Mit Chiffry 
können Anwender abhörsicher telefonieren 
und ihre Bilder, Videos, Kontakte sowie Sprach- 
und Textnachrichten vertraulich versenden. 
Die DIGITTRADE GmbH ist Mitglied im Bundes-
verband Informationswirtschaft, Telekommu-
nikation und neue Medien e. V. (BITKOM), im 
Bundesverband IT-Sicherheit e. V. (TeleTrusT) 
sowie im Bundesfachverband der IT-Sachver-
ständigen und -Gutachter e. V. (BISG). 

www.digittrade.de 
www.chiffry.de

Entwicklungsleiter von Chiffry: 
André Gimbut (Foto links)
CEO DIGITTRADE: 
Leonid Gimbut
(Foto rechts)



Wir kleben Ihnen eine....

Hallschmid - Die Kolumne

Fassade
Heute stelle ich Ihnen das WELTPATENT FÜR 

OBERFLÄCHENBESCHICHTUNGEN IN STEINOPTIK vor.
 

Die Lösung für umweltfreundliche Stein-
beschichtungen architektonischer Steinfassaden, 

Säulenverkleidungen, sowie die Beschichtung von 
Objekten und Skulpturen. Mehr Informationen auf 

www.topstone-berger.at

„Ich kleb´ Ihnen eine...
...Fassade!“ Dieser Spruch hat Vor-
zeigeunternehmer Walter Hall-
schmid seit seiner Titelstory im 
März 2009 in den Orhideal IMAGE 
Kreisen geradezu legendär gemacht. 
In den letzten Jahren hat das Unter-
nehmen das Klebe-Spektrum und 
seinen Wirkungskreis enorm ausge-
baut. „Um auf  die neuen Marktan-
forderungen und Kundenwünsche 
noch besser und gezielter eingehen 
zu können, haben wir unser Team 
neu aufgestellt.“, erklärte Walter 
Hallschmid beim Unternehmer-
treff  im Schuhbeck´s Orlando. 
Konrad Friedlmeier fl ankiet als Mit-
geschäftsführer die nächste Wachs-
tumsphase des Unternehmens. Der 
Diplom-Ingenieur, der 
langjährige Erfahrun-
gen im Bereich Produk-
tion und Werksplanung 
in der Baubranche mit 
sich bringt, leitet ab 
sofort zusammen mit 
dem erfahrenen Innen-
dienst-Team die Auf-
tragsbearbeitung von 
Arnstorf  aus. 

Zusätzlich kümmert er sich um 
die Kundenbetreuung vor Ort im 
Großraum Süddeutschland. „Wir 
konzentrieren uns zukünftig noch 
mehr auf  den deutschen Markt, um 
unsere langjährigen Kunden opti-
mal betreuen zu können.“, so Walter 
Hallschmid. Weiterhin ist er mit 
seinem neu organisierten Aussen-
dienst-Team der Ansprechpartner 
vor Ort. Mit der bereits 13. Jähri-
gen Vertretung des Klebesystem 
SikaTack®-Panel der Firma Sika® in 
Deutschland und über 1 Mio. m2 
Fassadenfl äche setzt das Handels-
unternehmen Hallschmid weiter auf  
Erfolgskurs. Neben bahnbrechen-
den Projekten im Aussenbereich 

ist auch der Einsatz mit 
INDOOR-Tack-HW-
Klebesystem für Wand-
tafeln weiter gestiegen. 
Kein Wunder, denn mit 
den weiterentwickelten 
Klebstoffen und Verfah-
ren ergeben sich noch 
nie dagewesenen Gestal-
tungs- und Einsatzmög-
lichkeiten.Fo
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Fassadenprofi
Walter Hallschmid



 Mergers & Acquisitions – Drum prüfe, wer sich ewig bindet..

Ich habe schon viele Merger & Akquisitionen miterlebt. In der Mehrzahl der 
Fälle handelte es sich dabei um Firmen, die dazugekauft wurden, um sich eines 
Mitbewerbers zu entledigen, oder um sich mit einem Schlag größere Markt-
anteile zu sichern, die man bei einem natürlichen Wachstum nicht so schnell 
erreicht hätte.  Doch ich habe mich jedes Mal gefragt: Was nützt es einen Mit-
bewerber vom Markt wegzukaufen und sich einzuverleiben,  wenn die Unter-
nehmenskulturen gar nicht zusammenpassen? Selbst, wenn man eine Firma 
kauft um sie zu zerstückeln und einzelne Teile „gewinnbringend“ weiterzuver-
kaufen. Worin besteht der Mehrwert? Selbst der Finanzwirtschaftliche Mehr-
wert, wird trotz Steuervorteilen, Abschreibungsmöglichkeiten etc. nur kurze 
Zeit währen, wenn überhaupt. Denn, auch ein gekauftes Feld muss bewässert 
und  bestellt werden, damit es wieder blühen kann.  Wenn man den Mantel 
der Gleichheit darüber ziehen will, dann erstickt man genau die Eigenschaften, 
die diese Firma einmal groß gemacht haben. Also selbst wenn die Produktli-
nien zusammenpassen und sich ergänzen gilt es  auch mit sensiblem Blick auf  
die Unternehmenskulturen zu achten. Denn eine Firma, die um ihre Identität 
beraubt wurde, verliert die Strahlkraft und ihre Erfolgsrezeptur. Und der er-
hoffte Zugewinn bleibt aus, weil die Organisation sich womöglich in einem 
Kulturschock befindet und trotz vieler „Integrationsbemühungen“ gibt es im 
geschäftlichen Alltag, hinter vorgehaltener Hand, dann doch – meist über viele 
Jahre – das „Wir“ gegen „Die“. 

Große Reibungsverluste entstehen. Die Arbeit macht keinen Spaß mehr, so-
mit sinkt die Motivation.. Jeder versucht sein „so sein“ zu rechtfertigen, reibt 
sich auf  im Kampf  darum darzustellen wer es „besser“ macht, ohne wirkliche 
Bereitschaft voneinander zu lernen. Selbst die Kundenmentalität unterschei-
det sich sehr häufig. Die Anforderungen an die Ansprache, die Intensität des 
Kontakts, die Servicequalität. Die Art und Weise aufeinander zuzugehen. Die 
besten Partnerschaften zwischen zwei Menschen sind die, wenn keiner versucht 
den anderen umzubiegen, sondern, jeder so bleiben kann wie er oder sie ist, 
und  daraus für beide eine Ergänzung entsteht. Kein weniger, kein gleicher, 
sondern ein mehr durch die Gemeinschaft, ein Zugewinn für beide, durch die 
Offenheit voneinander dazuzulernen. So ist es auch bei Firmen. 

Was ist dann die natürliche Expansion? 
Wann gelingt sie? 
Nun, die Antwort liegt im Wort selbst: Expansion. Es geht um eine Ausweitung, 
um eine Ausbreitung auf  natürliche Weise. Man nimmt etwas hinzu, das Sinn 
macht, das wechselseitige Ergänzung schafft, und zwar dann wenn der richtige 
Zeitpunkt ist, etwas hinzunehmen. Eine Firma kann nur dann (wieder) erfolg-
reich sein, wenn etwas zusammenpasst, wenn das Verhältnis stimmt. Wenn der 
eine Geschäftspartner mit dem Anderen zusammenpasst, der eine Kollege mit 
dem Anderen, das eine Produkt, mit dem anderen Produkt, die Geschäftsphi-
losophie mit der anderen. Wenn der Gedanke wofür die Firma steht – also der 
Unternehmenszweck – auch in der gelebten Realität, mit dem Handeln überein-
stimmt.  Dann kann die Unternehmensexpansion gelingen.

Was ist bei der Auswahl des richtigen 
Partners zu beachten?

Wenn sich Firmen zusammenschließen, dann sollten sie eine gemeinsame Unter-
nehmensvision teilen. Nehmen wir ein simples Beispiel, z.B. eine Firma, die sich 
auf  Messer spezialisiert hat. Diese hat die Vision „einen Beitrag für eine schöne 
Tafel, für ein schönes Essen“ zu leisten.  Um den Zweck erfüllen zu können ist 
dann der erste richtige und wichtige Gedanke bei der Partnerauswahl, dass sich 
eine Firma, die vorher nur Messer hergestellt hat, mit einer zusammenschließt, 
die vorher nur Gabeln gemacht hat. Und weil das Geld für Entwicklung und 
Forschung knapp geworden ist, schließen sich diese wiederum mit einer Firma 
zusammen, die auch Löffel produziert hat. Warum? weil der Zweck einer Firma 
im Ursprung der ist, etwas zu haben für etwas anderes.  Beispiel: Auch eine Por-
zellanfirma, die Teller und Schüsseln produziert und Kerzenleuchter, liefert einen 
Beitrag für eine schöne Tafel. Eine Schreinerei stellt Tische und Stühle dazu für 
eine schöne Tafel. D.h. Eine Firma sollte, eine Idee, im Sinne einer Vorstellung 
haben, warum es sie gibt, und sollte das, möglichst in einem Satz, benennen kön-
nen.

Und wenn diese Idee, dieser Grund, das 
Ursprüngliche wofür sie da ist, verloren gegangen ist, 
dann fehlt das Wesentliche, nämlich der Sinn. Wenn unsere Firma, unsere Mes-
serfirma, sagt: Wir produzieren, oder arbeiten nur um Geld zu verdienen, oder 
dafür, dass die Gehälter bezahlt werden können, oder wir machen das alles wegen 
der Messer, hat sie zwei Möglichkeiten: Entweder sie fusioniert, um unter einem 
neuen gemeinsamen Dach eine neue Identität zu finden, oder sie beginnt 
sich zu erinnern wer sie ist, oder im Ursprung war.

Zurück zur Frage, wann macht 
eine Expansion dann Sinn? 

Wenn das eigene Basis-Geschäft blüht und verstanden wird. Wenn man sein 
Grundgeschäft versteht und etwas aus einem natürlichen Prozess heraus dazu 
genommen wird. Also zum Beispiel: Zur Besteckfirma, passt die Firma die 
Tischdecken, und Tischdekoration produziert. Weil plötzlich die Nachfrage da-
nach besteht, alles aus einer Hand zu bekommen für eine schöne Tafel. 
Da kann jeder für sich ein Spezialist auf  seinem Gebiet sein, und zusammen 
wird das Angebot einzigartig. Und die Kunden kommen, weil die Begeisterung 
darin schwingt. Weil die Verbindung, der Bezug zu dem da ist, was man tut. 
Weil man es gerne tut. Und plötzlich sagt einer „Die Insolvenz ist abgewendet“. 

Carmen Eva Leitmann ist unter anderem Spezialistin für Ganzheitliche Un-
ternehmensführung und die weibliche Sicht auf die Dinge. Sie greift auf 
einen reichen Erfahrungsschatz zurück, wobei sie ihre eigens entwickel-
ten Methoden mit neuesten wissenschaftlichen Erkenntnissen verbindet. 
Mit ehrlichem Engagement und durch ihre klare Art und Gabe, das Gan-
ze zu sehen, führt sie Unternehmen aus Mittelstand und Industrie zurück in 
eine fest verankerte Vision und packt anstehende Themen an der Wurzel 
anstatt nur kurzfristig Symptombekämpfung zu betreiben.

Unternehmensexpansion

Kolumne von & mit
Carmen Eva Leitmann 
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Vorträge, Interviews und Fachbeiträge:
Gestaltungsmöglichkeiten 
im Arbeitsrecht nutzen.

Markus Schleifer, 
Rechtsanwalt

+ 49 (0) 821 50 85 26 60
kanzlei@schleifer-arbeitsrecht.de

www.schleifer-arbeitsrecht.de

„Ich denke 
out oft the 

box und finde 
dabei neue 

Wege.“
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Experte des Monats: Thomas Scholz-MD 
Integrated Plastic Surgery Institute
 

Top-Adresse in München: Dr. Thomas Scholz, Plastischer Chirurg aus Süd-Ka-
lifornien, hat ein besonderes Interesse an ganzheitlichen Behandlungsansät-
zen sowie hochqualitativen und individuell zusammengestellte Therapiefor-
men für seine Patienten. Es ist notwendig die Techniken und Algorithmen 
der Plastischen Chirurgie auf höchstem Niveau zu verstehen, um Behand-
lungspläne für jeden Patienten und gemeinsam mit dem Patienten zurecht 
zuschneiden. Nicht jeder Patient braucht oder will eine chirurgische Lösung. 
Aus diesem Grunde ist es möglich, dass Nicht-Chirurgische Rejuvenation, 
Skin Care, Ernährung sowie ein gesundes Körperbewusstsein unter vielen 
anderen der Behandlungsplan für Sie sein könnte. Einer der sehr wichtigen 
Bestandteile für Dr. Scholz ist dem Patienten genaustens zu zuhören, um die 
Wünsche, Sorgen, Fragen und Hoffnungen seiner Patienten vollständig zu 
verstehen und umzusetzen. Es ist ein faszinierender und besonders gewin-
nender Prozess mit einem extrem gut informierten Patienten zusammenzu-
arbeiten und gemeinsam eine Behandlungsstrategie zusammenzustellen, 
um Ihre ästhetischen und wiederherstellenden Ziele zu erreichen. Aufgrund 
seiner Tätigkeit in Süd-Kalifornien während der letzten 9 Jahre ist Dr. Scholz 
überzeugt, dass Kundenservice das höchste Gut seiner Praxis ist.

Der sympathische Experte hat den ästhetischen Blick, die notwendige die 
Menschenkenntnis und umfangreiche Erfahrung in der Umsetzung, um die 
geüwnschten Ergebnisse zu erzielen. Online erfahren Sie mehr über das re-
konstruktive und ästhetische Leistungsspektrum.

Natürlich 
gut aussehen

„Die Faszination liegt in der 
Individualität - deshalb nehme 
ich mir besonders viel Zeit für 

die Wünsche meiner Patienten.“ 

Dr. med. Thomas Scholz
Arnulfstrasse 19 • D-80335 München
Telefon: +49 (0)89 / 590 686 999-0
www.thomasscholz.com



 FINANZ-BLICK

Liebe Unternehmer, 

das Börsenjahr 2016 hat ja nicht gerade berauschend angefan-
gen. Viele Anleger fragen sich, ob ein schlechter Börsenstart 
auch negative Auswirkungen auf  das gesamte Börsenjahr ha-
ben könnte? Sie sehen sich bestätigt in dem Glaubenssatz, 
dass Aktien nun einmal schlecht sind und man für sein Geld 
halt bei der Bank „keine Zinsen mehr bekommt“. Klingt 
nach purer Resignation. Und wie wird das Jahr? Hierzu füh-
len Sich ja genug „Experten“ berufen, auf  allen Kanälen 
oder in eigenen YouTube Kanälen ihre Prognosen abzuge-
ben. Und was glaube ich? Nichts. Dies wäre nämlich einmal 
mehr ein Blick in die berühmte Glaskugel, dem wir uns als 
Gegner von Spekulationen und Vorhersagen prinzipiell ver-
weigern. Erlaubt ist natürlich ein Blick in die Vergangenheit, 
der es dem geneigten Anleger oftmals ermöglicht, gewisse 
Tendenzen an den Märkten besser zu verstehen. Im Laufe 
des Monats Januar verzeichnete der S & P 500 Index eine 
Rendite von -4,96 % – dies war die neuntniedrigste Rendite 
seit 1926. Historisch betrachtet, gab es in 59 % aller Fälle 
nach einen negativen Januar eine positive Rendite von durch-
schnittlich 7% für das gesamte folgende Jahr. Weder der eine 
noch der andere Wert liefert „vernünftige Indizien“ für die 

Zukunft der Märkte. Gerade jetzt ist es einmal mehr wichtig, 
diszipliniert in den Märkten zu bleiben und sich keine eigene 
Prognose zu erlauben, die gewisse Markttendenzen zu erah-
nen scheint. 

Dies ist natürlich die Stunde der Wahrheit für viele Berater 
und Banken, vermeintlich schlechte Fonds durch bessere 
auszutauschen und ordentlich den Rubel rollen zu lassen. 
Die Provision lässt grüßen! Wie so oft, verdient hier nur ei-
ner und das ist sicherlich nicht der Kunde. Der Finanzmarkt 
bietet langfristig positive Renditen, die dem Anleger zugute-
kommen, der seiner Planung gemäß Schwankungen als nor-
malen Marktmechanismus akzeptiert und keine auf  Emoti-
onalität oder Prognose basierenden ad hoc Entscheidungen 
trifft .Und wie reagiert der Autor dieser Zeilen?  Gelassen…
Hier ist es wieder einmal Zeit in Erinnerung zu rufen, wie gut 
funktionierende Finanzmärkte arbeiten und welche Informa-
tionen in Aktienpreisen enthalten sind, die die gesamten Er-
wartungen aller Marktteilnehmer widerspiegeln. Um es noch 
einmal zu betonen - am Ende verdient nur der disziplinierte 
Investor. Markus Wahle

„Der disziplinierte
Investor.“

Kolumne von & mit
Markus Wahle • ADFINEO 

              www.adfineo.de

Orhideal-IMAGE.com • THE PORTRAIT BUSINESS MAGAZINE for Presentation & Cross-Marketing



Begegnung mit
Anja Pietsch

Das Technische 
Übersetzungsbüro

Unternehmerin des Monats
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2016
Kompetente Interviewpartner 
für Medien, Wirtschaft & Veranstaltungen

„Den 
Gebäude-

lebens-
zyklus 

intelligent 
planen und 

steuern.“

www.burnickl.de

von 11.30 Uhr bis ca. 20 Uhr 
im Hotel Dolce Munich
Andreas-Danzer-Weg 1 
85716 Unterschleißheim

am 08.Juli 2016



Wettbewerbsvorsprung

Vernetzung sichert Ihnen die 
Spitzenposition im Markt: 

Namhafte Redner, wie Regina Halmich, 
bis heute die erfolgreichste Boxerin 

aller Zeiten geben interessante Erfolgs-
impulse für den Businessalltag 

Seien Sie dabei!

Eine feste Größe im Münchner Norden: der Unternehmertag der www.unternehmer-szene.de mit 
bis zu 200 Teilnehmern. Im Juli 2016 treffen sich mittelständische Unternehmerinnen und Unterneh-
mer, Gründerinnen und Gründer sowie Führungskräfte, um Kontakte zu knüpfen und Geschäftsver-
bindungen zu vertiefen. Im Mittelpunkt der Veranstaltung stehen - neben dem regen Infoaustausch 
untereinander -  folgende Themen:
• Erfolg lebt von Initiative
• Unternehmertum der Zukunft
• zwischen den Generationen eine Brücke bauen

durch Verbindungen & Vertrauen
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IMAGE: Ihr Engagement findet bei Partnern und 
Sponsoren großen Anklang. Mit wem arbeiten Sie bei-
spielsweise zusammen?
Christine Riederer: Unter anderem mit der ICU Innovative 
Community Unterschleißheim und dem BDS, und natürlich 
mit zahlreichen Unternehmen und Verbänden der Region. 
Es gibt attraktive Möglichkeiten, als Werbepartner Präsenz zu 
zeigen. Mit dem diesjährigen Motto „Ratio vs. Emotio - Wer 
führt in (die) Zukunft“ zelebrieren wir die Erfolgsfaktoren 
für die Märkte von Morgen: Mut und Innovationsfähigkeit. 
Hier treffen sich Menschen, die immer wieder mutig über 
den Tellerrand hinaus blicken.

IMAGE: Neben dem Netzwerken haben Sie ein sattes 
Vortragsprogramm. 
Christine Riederer: Richtig. Durch den Tag begleiten uns 
Referenten wie, Frau Regina Halmich, ehemalige Box-
weltmeisterin, und Herr Felix Plötz, Entrepreneur und 
Autor und viele andere. Unsere Referenten motivieren 
in Zeiten des Umbruchs mit ungewöhnlichen Erfolgs-
geschichten. In vielen Märkten herrscht ein knallharter 
Verdrängungswettbewerb. Qualität alleine reicht schon 
längst nicht mehr, um sich dauerhaft die Spitzenposition 
im Markt zu sichern. Aus diesem Grund erhalten Sie auch 
Impulse zum Marketing heute und wie Sie Beziehung und 
Verbindung schaffen. 

IMAGE: Wir haben Sie als warmherzige und leiden-
schaftliche Gastgeber vor ein paar Jahren bereits erle-
ben dürfen. Hinter Ihrem Engagement für die Unter-
nehmertage steht aber noch eine größere Vision, nicht 
wahr?
Klaus Brandstätter: Sie haben es erfasst. Dieser Tag ist für 
Menschen, die etwas bewegen wollen. Die bereit sind, Ver-
antwortung zu übernehmen – für ihr Unternehmen und für 
ihr eigenes Leben. Persönliche Kontakte, auch in der Ge-
schäftswelt, sind durch nichts zu ersetzen. Und die knüpft 
man am besten von Angesicht zu Angesicht. Aus vielen ein-
zelnen persönlichen Kontakten entstehen Netzwerke. Und 
die sind für einen langfristigen unternehmerischen Erfolg 
unabdingbar. Wir unterstützen die Vernetzung über die Un-
ternehmertage hinaus. 

Susanne Büttner: Unsere Plattform soll ferner die Teilneh-
mer anregen, Arbeitskreise und Gremien zu bilden, die sich 
mit Themen, wie Nachwuchssicherung, Fachkräfteausbildung, 
neuen Managementmodellen etc. beschäftigen. Trotz Globali-
sierung liegt der Fokus auf  der Region Bayern.

IMAGE: Dann ist es ein Muss, sich als Unternehmerin 
und Unternehmer diesen Tag einzuplanen. Ich wün-
sche Ihnen viel Erfolg bei der Umsetzung.

Herzliche Gastgeber und Initiatoren
Klaus Brandstätter und Christine Riederer, 
your servant GmbH

Das komplette Programm mit aktuellen Ablaufinformationen sehen Sie auf

www.unternehmer-szene.de

Empfehlung des Monats
Als kultverdächtig gilt dieser jährlich stattfindende Tag der Begegnun-
gen für Macher aller Altersklassen, den Sie sich für Ihre Business-Dynamik 
unbedingt blocken sollten. Mit viel Herzblut und Unternehmerverständnis 
gestalten die Organisatoren der Unternehmer-Szene das Rahmenpro-
gramm. In 2016 ist das Motto: „Ratio vs. Emotio - Wer führt in (die) Zukunft“. 
Netzwerkfreudiges Publikum trifft auf inspirierende, namhafte Redner aus 
Wirtschaft und Medien. Don´t wait for fate - save the date!

Mitreißende Referenten, wie z.B. Autor Felix Plötz und die großartige Gelegenheit, sich mit Machern zu vernetzen

Co-Organisatorin
Susanne Büttner beim Vortrag 
über vertrauensbildende
Maßnahmen.
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Orhideal: regional gestärkt - global verbunden - fachübergreifend inspiriert
Die Tunnelbauer       Feinmechanik             Die Mechatroniker      Chemiebranche              Edel-Maschinenbau       Motorantrieb         Schleiftechnik  Leitsysteme       Flughafen München
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GHM Handwerksmesse       Blendschutz Hersteller        Raumakustik Hersteller     Möbel Design Hersteller                  IT for small business      BIG DATA business
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Kosmetik Hersteller        Em-eukal Hersteller            Taschen Hersteller      Metall Sonderanfertigung     Wetcast Industrie     Luxus Küchen Handel      Hocker Hersteller    Schraner Brandschutz        Beton Verschalungen     
      

„Im Branchenmix
von Bayern in die ganze Welt...“

Ein Auszug aus unserem umfangreichen Archiv: 

alle Story´s unter 
www.orhideal-image.com/magazin

als PDF oder auch 
in Google abrufbar

Radio Sender        TV Produktion                      KFZ Pflege Hersteller     Büro (Versand-)Handel            Notariat      Hörakustik            Fassaden Verklebung   Solar-Zentrum Bayern       Winterdienst       



Nur das Logo?
Für uns zählt
das Gesicht
dahinter...

www.orhideal-
image.com

Red Carpet For Your Business
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 Interviewpartner aus dem Mittelstand
   IMAGE Plattform für professionelle Imagepflege & Business Relation Management 

Sie möchten Ihr Business präsentieren? 
Info bei Orhidea Briegel Tel: 0177 3550 112 

Liebe Leser,
Sie sind nicht alleine, auch wenn 
es Ihnen an der Spitze manchmal 
einsam vorkommt. Viele andere 
Unternehmer aus dem Mittelstand im 
deutschsprachigen Raum habe ähn-
liche Herausforderungen und Spaß 
an ihrem Wirken, so wie Sie. Leider 
werden sie nur selten sichtbar! Die 
wirklich coolen Unternehmervorbil-
der finden Sie auf einer „Bühne“, die 
Tagesgeschäft heißt. Und dort sind 
sie die wahren Stars mit Fans, sprich 
ihren Kunden, die exzellente Lei-
stung wertschätzen und größtmögli-
chen Kundennutzen mit langjähriger 
Geschäftsbeziehung belohnen. Sie 
sind „berühmt“ und geschätzt in 
„ihrer kleinen Öffentlichkeit“ - und die 
ist oft alles andere als breit angelegt 
- meist nur auf eine enge Zielgruppe 
begrenzt und doch: sie sorgen dafür, 
in ihrer Zielgruppe den notwendigen 
Bekanntheitsgrad und das Ansehen 
zu erhalten. Und das funktioniert nur 
mit persönlichem Engagement und 
der erforderlichen Qualität dahinter. 
Sie kennen das ja...

Solche „Stars des Geschäftsall-
tags“ zeige ich Ihnen als Orh-
IDEALE: keine unerreichbaren Ideale, 
sondern ermutigende Beispiele aus 
dem bodenständigen Mittelstand, die 
wissen, dass sie als Persönlichkeit ihre 
Unternehmensmarke prägen. Jedes 
Unternehmen ist nur so gut und mar-
kant, wie der Unternehmer dahinter. 
Sie alle verbindet die Tatsache, dass 
sie als Visionäre für eine Idee brennen, 
mit der sie Nutzen stiften und „die Welt 
positiv mitgestalten.“ Karl Pilsl, Autor 
und Redner, nennt diese Energie in 
seinen Büchern Überwinderkraft. Der 
Erfolg der vorgestellten Unterneh-
mer basiert auch darauf, dass sie 
nicht nur Spezialisten in ihrem Fach, 

sondern auch Menschenspezialisten 
sind. Weil sie genau wissen, wer sie sein 
wollen und was die anderen brau-
chen, tun sie die richtigen Dinge und 
ziehen die passenden Menschen an. 

Es ist Zeit, dass der Mittelstand mit 
seinen wertigen Leistungen „ein 
Gesicht bekommt“. Wer ist den dieser 
oft gepriesene „Wirtschaftsmotor 
Mittelstand“? Uns interessieren die 
„hidden champions“ mit ihren enga-
gierten Teams, die bescheiden im 
Hintergrund, aber mit viel Hingabe zur 
Sache agieren. Mein Beruf ermöglicht 
mir, Ihnen diese kompetenten Persön-
lichkeiten sichtbar zu machen. Bühne 
frei für Unternehmer mit Vision und 
Verantwortungsbewusstsein, die nicht 
zögern, mit ihrem guten Namen für 
ihre Firma zu stehen. Wir können von-
einander lernen und uns gegenseitig 
begeistern. Geben Sie Ihren Ideen 
den nötigen Raum. Hier haben Sie 
die Plattform dafür gefunden: einen 
Ideen-pool für Macher aus dem Mit-
telstand. 

Vergessen Sie nicht:
Eine Vision, die keiner kennt, kann 
auch niemanden mitreißen. In 
diesem Sinne bis bald

...immer eine gute Orh-idee für Sie.

IMPRESSUM
www.orhideal-image.com

Das Orhideal®-IMAGE Magazin ist ein 
Cross-Marketing-Projekt der interna-
tionalen Marke Orhideal und erscheint 
monatlich als Gemeinschaftswerbung 
der beteiligten Unternehmer. 

Bezugsquelle: Printausgabe monatlich 
bei beteiligten Unternehmen, im ABO, bei 
Verbreitungspartnern in D, A, CH erhält-
lich. PDF Ausgabe zum Download.
Verbreitungspartner auszugsweise unter:
www.image-magazin.com  PARTNER
je nach Bedarf und Möglichkeiten limi-
tierte Printexemplare, Online-Streuung 
unbegrenzt in Zeitraum und Menge, 
12.000 Zugriffe im Monat

Koordination/ PR-Konzeption: 
Orhidea Briegel • Herausgeberin
Orhideal® International
Erlkamer Str. 68 • 83607 Holzkirchen
www.orhidea.de • www.orhideal.com
Direkt Leitung: 0177 - 3550 112
E-mail: orhidea@orhideal-image.com

Orhideal-Magazin-Sharing® - sich ein Magazin
teilen und sich gegenseitig bekannt machen !
So wird ein eigenes Kundenmagazin bezahlbar 
und optimal verbreitet:
Nach diesem Prinzip verteilen die präsentierten 
& präsentierenden Unternehmen das IMAGE 
Magazin als schriftliche Referenz aktiv und 
ganz persönlich in ihren Wirkungskreisen, an 
ihre Kunden und Geschäftspartner direkt am 
Point-of-Sale, durch ihre Vertriebsteams, in ihren 
Kursen und Seminarunterlagen, auf ihren Mes-
seständen, durch monatlichen Postversand, in 
ihren Räumlichkeiten, auf ihren Hotelzimmern, 
auf Veranstaltungen u.v.m. Zur Zeit erreichen 
wir auf diese persönliche Weise monatlich über 
20.000 Unternehmer, Entscheidungsträger und 
Top-Verdiener in D, A & CH als Multiplikatoren. 

Alle Inhalte basieren auf Angaben der empfoh-
lenen Unternehmen. Das Magazin dient dazu, 
auf Persönlichkeiten und deren Leistungen 
aufmerksam zu machen. Bedenken Sie: Alle 
Leistungen, die im Magazin empfohlen werden, 
können nicht durch die Experten überprüft 
werden. Empfehlungen bleiben Empfehlungen 
und sind keine Garantie für die Qualität einzel-
ner Leistungen und Produkte. Für die Richtigkeit 
der Angaben und Folgen aus der Inanspruch-
nahme empfohlener Leistungen haften aus-
schließlich die empfohlenen Unternehmen. 

Seitens Orhidea Briegel und der Experten 
kann keine Haftung übernommen werden. 
Nachdruck und Kopie - auch auszugsweise -, 
Aufnahme in Online-Dienste und Internet, Ver-
vielfältigung auf Datenträger wie CD-Rom, DVD 
usw. nur mit schriftlicher Genehmigung von 
Orhidea Briegel und der Experten. Für unver-
langt eingesandte Manuskripte und Fotos keine 
Gewähr. Die für sich werbenden Unternehmen 
(Experten) tragen alleine die Verantwortung 
für den Inhalt und die rechtliche Zulässigkeit 
der für die Insertion zur Verfügung gestellten 
Text- und Bildunterlagen sowie der zugelieferten 
Werbemittel. Der Experte stellt Orhidea Briegel 
im Rahmen seines Kolumnen-Anzeigenauftrags 
von allen Ansprüchen Dritter frei, die wegen 
der Verletzung gesetzlicher Bestimmungen 
entstehen können.
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