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KOMMUNIKATION MIT KUNDEN

PRAXISBEISPIELE GEBEN ANREGUNGEN

Das Kundenforum der
DeTe Immobilien

Jutta Portner, BSI Business Services International

Im Sommer diesen Jahres bot sich
den Urlaubern am oberbayerischen
Spitzingsee ein ungewohntes Bild:
in dunkelblaue Regencapes gehullt,
glitten an die 50 Manager auf wen-
digen Mountain-Bikes an ihnen vor-
bei. Zur grofen Verwunderung
blieb es nicht bei der Radtour. Die
sportliche Heraustorderung fand
ihren Hohepunkt in einer ,Fun-
Olympiade”. Baumstamm werfen,
Kihe melken, Gras-Schilauf und
Steinschleudertraining  gehorten
u.a. zu den alpinen Disziplinen.

Aber — was war da los?

Wurde ein Survival-Training fir ge-
strefte Flihrungskrafte angeboten?
Oder ein Outdoor-Fitness-Camp
durchgetiihrt?

Des Ratsels Losung fand sich im
Arabella-Spitzingsee-Hotel.  Eine
weibe Fahne verriet das Logo und
den Schriftzug der Firma DeTe Im-
mobilien.

Wilfried Schmahl, der Niederlas-
sungsleiter der DeTe Immobilien
Frankfurt/Main, hatte zu einem
Kundeniorum eingeladen. Ziel der
Veranstaltung war es, gemeinsam

| mit Kunden und potentiellen Kun-

den der DeTe Immbolien den Weg
.Vom Kunden zum Pariner” ge-
meinsam zu gestalten.

DeTe Immobilien ist eine 100%ige
Tochter der Deutschen Telekom AG.
Sie besteht seit 1. Januar 1996.

Das Dienstleistungsunternehmen
betreut flir interne Kunden des Kon-
zerns, aber auch fiir Kunden des
freien Marktes, den gesamten Ge-
bdude- und Facility Management

Markt. Zu den Auigaben gehoren |
| tiertes Management” machte die

neben der technischen und kauf-
ménnischen  Flachenbewirtschaf-
tung auch Planungs- und Baumab-
nahmen. DeTe Immobilien reagiert
hiermit auf permanent wachsende

Bereitschaft bei Unternehmen aller |

Branchen Facility Management
Aufgaben immer hdufiger durch ex-
terne Dienstleister erbringen zu las-
SET.

Als junges Un-
ternehmen mit
seiner langjah-
rigen Erfahrung
aus der Zusam-
menarbeit bzw.
Herkunft der

deutschen Telekom nutzt DeTe Im-
mobilien ihre innovativen Krafte
und setzt gezielt und bewulit einen
Schwerpunkt auf den partnerschaft-
lichen Umgang mit ihren Kunden.

Unter diesen konsequenten kun-
denorientierten Anspruch wurde
auch das Motto des stattfindenden
Kundenforums der Niederlassung
Frankfurt gestellt: ,Innovation - In-
formation - Inspiration”:

Diese ,drei I's" pragten die Atmo-
sphére am Spitzingsee maBgeblich.

Innovation

Das neue und mutige Element die-
ses Forums war die von BSI initiierte
inferaktive Ausrichtung, gemein-
sam mit Kunden und potentiellen

' Kunden einen kontinuierlichen Ent-

wicklungsprozel zu erleben. Im Ge-
gensatz zu konventionellen Kun-
denforen, in denen Incentiv-Ele-
mente lediglich durch gelegentliche
Fachvortrdge angereichert werden,
basierte dieses Konzept auf Szenen-
Workshops mit kleinen Teams, die
sich intensiv mit neuen Themen
auseinandersetzten.

Die Gesamtmoderation der Veran-
staltung tibernahm Herr Bernhard
Sonntag. Routiniert und humorvoll
fiihrte er durch die gesamte Veran-
staltung. BSI hat die ehrgeizige Auf-
gabe, die Trends der Zukunft recht-
zeitig zu erkennen und weiterzuge-
ben, um so die Zukunft gemeinsam
mit den Unternehmen zu gestalten,
die neue Wege gehen wollen.

Der Vortrag ,Relationship-Manage-
ment als kontinuierlicher Interak-
tionsprozef fiir ein zukunitorien-

Teilnehmer mit wichtigen Top-
Trends zur Unternehmenssicherung
auf dem Weg ins nachste Jahrtau-
send vertraut. Die Botschaft lautete
Serviceorientierung als Vorausset-
zung fiir professionelles Bezie-
hungsmanagement und der Appell
zum Aufbau von Beziehungsnetz-
werken.

In kleinen Gruppen trafen Mitarbei-
ter von DeTe Immobilien, deren
Kunden und zukiinftige Kunden so-
wie Lieferanten buntgewtrfelt auf-
einander, Unter der Leitung eines
Coaches wurde konkret an der Zu-
kunft gearbeitet und geplant, wie ei-




e

ne zukunftige Zusammenarbeit un-
ter Berucksichtigung aller Interes-
sen aussehen kann. Am ndchsten
Tag prasentierten dann alle Teams
thre Ergebnisse im Plenum. Die

Quintessenz lautete: ,Adieu Ser-
vicewiiste Deutschland. Im Mittel-
punkt steht der Mensch als Part-
ner!"

Information gefragt

»Durch  Outsourcing Freidume
schaifen”.

Proi. Dr.-Ing. Kurt Steffen iiber-
zeugte die Teilnehmer von neuen
Méglichkeiten zur Senkung der Be-
triebs-  und  Betreibungskosten
durch die professionell durchge-
fuhrte Auslagerung von Dienstlei-

stungen. Unter Abwagung aller Vor-
und Nachteile und seine jahrzehnte
lange Erfahrung, wies er darauf hin,
dal Outsourcing keine Modeer-
scheinung ist, sondern in Deutsch-
land heute ein wachsender Bedarf
besteht,

Der intelligente Quadratmeter
-1Q-

Ferdinand Tiggemann, Geschaifts-
fuhrer der DeTe Immobilien infor-
mierte die Forumsteilnehmer tiber
die 10 Grundsatze erfolgreicher In-
teraktion zwischen Kerngeschéft
der einzelnen Unternehmen und in-
telligenten Facility Management.
Diesen Prozel bezeichnet DeTe Im-
mobilien als intelligentes Facility
Management. Aus dem kostenspa-
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renden ProzeBergebnis entwickelte
sich fldchenbezogen das klare und
leichtverstédndliche Logo des IQm -
des intelligenten Quadratmeters.

Inspiration

Werner Meiler schlug mit seinem
Vortrag ,Den Zwingen des Alltags
und der Technik mit Inspiration be-
gegnen” den Bogen zu Facility Ma-
nagement und animierte die Teil-
nehmer der Gestaltung von
Buroraumen noch mehr Gewich-
fung einzuraumen.

Innovation - Information - Inspira-
tion. Den Organisatoren des DeTe
Immobilien Kundenforums Herm
Lorenz und Ludwig Simmermacher,
Abteilungsleiter Marketing und
Vertrieb ist eine Performance gelun-
gen, die allen Beteiligten noch lange
in bester Erinnerung bleiben wird.

«von Kundenbindung zu Kunden-
begeisterung!*

Herzlichen Gliickwunsch DeTe Im-
mobilien!

Diese Ziel wurde bei allen Beteilig-
ten erreicht.

Wir freuen uns auf ndchstes Jahr.

Vielleicht ist dies ja auch eine Anre-
gung fiir Sie, mit Thren Kunden im
néachsten Jahr eine solche Veranstal-
tung zu planen.

Ubrigens zeigen folgende Kunden-
briefe, wie die Veranstaltung aufge-
nommen worden ist. Es lohnt sich
also.
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