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Job-Angebote in Norddeutschland
(Juli 2006 bis Juni 2007)
Anzahl der Angebote: 7 715

Quelle:
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GRÜNDER

So entwickeln
Sie die

Marke „Ich“
Freiberufler, Kleinstgründer,
Solo-Unternehmer − so unter-
schiedlich ihre Geschäftsideen
auch sein mögen, sie alle leben
doch mehr oder weniger von
der Marke „Ich“. Oder sollten
es. Aber die Darstellung der
eigenen Persönlichkeit kom-
me im Marketing oft viel zu
kurz, sagt Autorin Svenja Ho-
fert: „Wer sich selbst total zu-
rücknimmt und sich auf die
rein fachliche Ebene zurück-
zieht, verliert Punkte.“ Gerade
wenn die Fachkompetenz für
den Laien schwer zu beurtei-
len ist − etwa bei Rechtsanwäl-
ten − entscheide oft die per-
sönliche Note. „Wer offenlegt,
wie es zu der Gründung ge-
kommen ist, was ihn bewegt
und was die Ziele sind, ge-
winnt an Persönlichkeit“, sagt
die Gründungsberaterin.

Auf den Ausbau der Marke
„Ich“ sollte eine überzeugende
Produktentwicklung folgen.
„Beratung“, „Training“ oder
„Text“ zum Beispiel werden
von vielen Freiberuflern ange-
boten. „Aber das sind keine
Produkte“, betont Hofert. Und
viel vorstellen könne man sich
darunter auch nicht. Dagegen
seien Begriffe wie „Flatrate-
coaching“ für eine IT-Bera-
tung oder „Lesen nach dem
Vier-Augen-Prinzip“ für ein
Lektorat geeignet, ein konkre-
tes Bild im Kopf des potenzi-
ellen Kunden entstehen zu las-
sen: Das sei wichtig, denn der
wolle nicht erst viel interpre-
tieren müsse.

So marketingstrategisch
vorbereitet, kann der Gründer
auch auf ihm unbekannte Per-
sonen zugehen und sich als
Experte einen Namen ma-
chen. Dafür eignen sich zum
Beispiel Vorträge − sofern er
diese auf die Zuhörer zu-
schneidet. Denn Kunden las-
sen sich nur individuell errei-
chen. Auch Netzwerke sind
gut für die Kundenakquisition.
Schnelle Erfolge dürfe man
dort allerdings nicht erwar-
ten, sagt Hofert. Da müsse
man erst einmal in Vorleistung
gehen. DEIKE UHTENWOLDT

JOB-MACHER KALO GRUPPE

Mit Energie Karriere machen
25 Stellen sind frei:
Gesucht werden In-
genieure, Vertriebler
und Mitarbeiter in
der Administration.

Manuela Keil

Helge Vogelsberger ist als Pro-
jektingenieur seit 1. Juni beim
Energiedienstleister Urbana tä-
tig. Der 35-Jährige hat Maschi-
nenbau mit dem Schwerpunkt
Energie- und Kraftwerkstechnik
in Flensburg studiert und acht
Jahre lang als Ingenieur im Be-
reich Klimatechnik gearbeitet.
„Energie- und Heizanlagen müs-
sen wirtschaftlich laufen. Meine
Aufgabe ist es, Altanlagen zu be-
urteilen und sie auf den neuen
Stand der Technik zu bringen.“
Vogelsberger arbeitet zu 75 Pro-
zent im Büro und zu 25 Prozent
vor Ort bei den Anlagen. „Span-
nend ist, dass ich hier alles ma-
chen kann, vom ersten Gedanken
einer Anlagenplanung bis zur Be-
triebsführung.“ Vogelsberger
schätzt auch das Miteinander im
Unternehmen. „Es herrscht ein
reger Austausch, niemand hält
Informationen zurück.“

Die Firma Urbana war ur-
sprünglich der Wärmeversorger
der Immobilienwirtschaft und ist
heute auch für öffentliche Liegen-
schaften und Einkaufszentren
zuständig. Der klassische Mittel-
ständler Urbana gehört wie der
1953 gegründete Messdienstleis-
ter Kalorimeta zur Kalo Gruppe.
„Wir stellen unseren Kunden
Wärme zur Verfügung und die
Kunden zahlen nur die Energie,
die sie benötigen“, sagt Personal-
leiter Klaus Albracht. Die Kalo
Gruppe baut Energieanlagen und
hält diese instand. Dabei werde
stark auf Umweltschutz geachtet,
sagt Albracht. Die Kalo Gruppe ist
ein Firmenverbund von Urbana,
Kalorimeta und IKW. Durch die
Gruppe werden Energieerzeu-
gung, -lieferung, -erfassung,
-management, -abrechnung so-
wie die damit zusammenhängen-
den Dienstleistungen abgedeckt.

Zurzeit durchlebe die Kalo Grup-
pe „eine sportliche, aber realisti-
sche Wachstumsphase“. Al-
bracht: „Wir haben deshalb eine
bunte Palette von etwa 25 Vakan-
zen.“ So werden für Urbana
hauptsächlich Vertriebs- und
Projekt-Ingenieure gesucht, bei
Kalorimeta vornehmlich Mitar-
beiter in Admistration, Technik
und Vertrieb. Die Ingenieure ha-
ben idealerweise Berufserfah-
rung in der Heiz-
technik und mögli-
cherweise auch ei-
ne Ausbildung vor
dem Studium ge-
macht. „Wenn es
qualifizierte Nach-
wuchsingenieure

sind, haben sie bei
uns auch eine
Chance“, sagt Al-
bracht. Wichtig sei
nicht nur die tech-
nologische Kom-
ponente, sondern
auch Ambitionen
der Bewerber im

Projektmanage-
ment. Sie benöti-
gen für ihren Job
Neugierde und ein
hohes Maß an Ei-
genverantwortung
sowie einen Blick
über den Teller-
rand, denn „wir
konzipieren und betreiben die
Anlagen“.

Dass es bei der Kalo Gruppe
auch intern Aufstiegsmöglichkei-
ten gibt, zeigt der Werdegang von
Fred Baumann. Zunächst war er
als Sachbearbeiter für die Erstel-
lung von Heizkostenab-
rechnungen zuständig. Später
wurde er Gruppenleiter, dann

Abteilungsleiter. Heute betreut
Baumann als Bereichsleiter 98
Mitarbeiter. „Wir haben jedoch
nicht genügend interne Nach-
wuchskräfte“, sagt Personalleiter
Albracht. Deshalb habe das Un-
ternehmen ein Trainingspro-
gramm entwickelt, das geeignete
Kandidaten in verschiedenen Mo-
dulen für den Vertrieb schult.

Als Vertriebler sucht Klaus Al-
bracht Mitarbeiter mit ersten

Verkaufserfolgen,
beispielsweise aus
Energieversor-
gungs- oder Immo-
bilienunterneh-
men. „Vertrieb ist
jedoch vor allem
eine Sache der
Persönlichkeit. Da
passen auch häu-
fig ungewöhnliche
Lebensläufe.“ Der
Karriereweg im
Unternehmen ge-
he dann vom Key
Account Manager
über die Nieder-
lassungsleitung
und Gebietsleitung
bis zur Regional-
leitung.
Heidi Broscheit ist
seit 1987 bei Kalo-
rimeta. Die gelern-
te Bürokauffrau
war zunächst

Sachbearbeiterin und ist heute
für das gesamte System der Heiz-
kostenabrechnung sowie für
Qualitätssicherung und Einarbei-
tung der neuen Mitarbeiter in der
Abteilung Abrechnung zustän-
dig. „Da vom Gesetzgeber immer
neue Anforderungen kommen,
muss ich unser Abrechnungssys-
tem ständig aktualisieren und
austesten.“ Dafür arbeite sie eng
mit dem Rechenzentrum zusam-
men. „Das muss häufig ganz
schnell gehen.“ Die Arbeit bringe
aber viel Spaß. „Ich habe auch die
Ausfüllanleitung für die Formula-
re entwickelt“, erzählt die 44-
Jährige. Die Mutter einer Tochter
arbeitet seit dem Jahr 2003 −
nach ihrem Erziehungsurlaub −
sechs Stunden pro Tag bei Kalori-
meta. „Und nebenbei führe ich
auch noch ein erfolgreiches Fa-
milienunternehmen.“

LESERAKTION
Interessieren Sie sich
für eine Karriere bei
der Kalo Gruppe? Die
Firma lädt fünf Leser
zu einem Gespräch
mit Personalverant-
wortlichen ein. Reise-
kosten tragen die Teil-
nehmer. Schreiben Sie
bis 7. August eine
Postkarte mit Kurzvita,
Adresse und E-Mail
oder Tel.-Nr.:
Hamburger Abendblatt

Beruf & Erfolg
Stichwort: Kalo Gruppe

20548 Hamburg
Projektingenieur Helge Vogelsberger (35) arbeitet für Urbana, Bürokauffrau
Heidi Broscheit (44) ist bei Kalorimeta tätig. FOTOS: MANUELA KEIL

Personalleiter
Klaus Albracht
(44): „Bei uns
haben auch
qualifizierte
Nachwuchskräf-
te eine Chan-
ce.“ Bewerber
sollten neugie-
rig sein und
über den Teller-
rand blicken.

STRATEGEME DES
VERHANDELNS (27)

Vorspielen
„Ich sag Ihnen jetzt mal, wie
das bei uns läuft“, greift der
Einkäufer auf herablassende
Art den Verkäufer an. Un-
kenntnis vorspielend, fragt
dieser noch mal harmlos nach
und signalisiert Unterlegen-
heit gemäß Strategem 27:
„Den Tölpel spielen, ohne den
Kopf zu verlieren.“ Das erin-
nert an die US-Krimiserie „Co-
lumbo“, in der der Titelheld
nicht auftrumpft, sondern sich
zuerst dumm stellt und dann
gewinnt. Er schwächt die Auf-
merksamkeit des Gegners
durch Vortäuschen von Harm-
losigkeit, bis dieser dann ei-
nen entscheidenden Fehler
begeht. Sun Tsu rät: „Immer
Siege zu erringen ist nicht der
Weisheit letzter Schluss. Bes-
ser ist es, den feindlichen Wi-
derstand ohne Kampf zu bre-
chen.“ Wahrhaft siegt also,
wer nicht kämpft, aber stets
Herr der Lage ist. Das Yin-
Yang-Prinzip: „Vorspielen und
Herrsein.“
L Von Rainer K. Lessing, Strategem-
Coach (www.heartleadership.de)
www.abendblatt.de/strategeme

DAS UNTERNEHMEN IN ZAHLEN

Die Kalo Gruppe wurde 1953 ge-
gründet, ist bundesweit tätig und hat
derzeit insgesamt 1500 Mitarbeiter.
Die Gruppe besteht aus den Firmen
Urbana, Kalorimeta und IKW. Urba-

na verfügt über fünf Regionalleitun-
gen, Kalorimeta über vier sowie 29
Gebietsleitungen und 120 Bezirks-
leitungen. Hauptsitz der Firmengrup-
pe ist Hamburg. (kei)

STANDORT: HAMMERBROOK

In Hammerbrook leben heute rund
1500 Menschen. Der „Hammer
Brook“ war ursprünglich Marsch-
land, wurde im 19. Jahrhundert
durch mehrere Kanäle entwässert
und landwirtschaftlich genutzt. An-
fang des 20. Jahrhunderts schüttete
man das Gelände mit Sand bis zu
fünf Meter hoch auf und bebaute
es. 1943 zerstörten Bomben den
Stadtteil fast vollständig. Heute cha-
rakterisieren ihn die Bürogebäude
der City Süd. (apa)

Die Kalo Gruppe hat ihren Sitz am
Heidenkampsweg 40.

HA Extra-Journal Nr. 180 Seite 54 2 Schwarz E-Blau E-Rot E-gelb


