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EMSDETTEN. Ab dem 1. Januar
2017 fungiert die VR-Bank
Kreis Steinfurt eG mit einer
neu aufgestellten Führungs-
spitze. Friedhelm Hagemann
(Foto, l.) und Wilfried Köster
(Foto r.) über-
nehmen ab
diesem Zeit-
punkt ge-
meinsam die
Leitung der
Firmenkun-
denbank als
Bereichsdi-
rektoren. Bei-
de blicken auf eine langjähri-
ge Erfahrung im Firmenkun-
dengeschäft zurück und
bringen ideale Voraussetzun-
gen mit, um den Bereich
auch zukünftig erfolgreich zu
führen, so die VR-Bank in ei-
ner Pressemitteilung.

Sie lösen Jürgen Feistmann
auf seiner Position ab, der
schon im Oktober des ver-
gangenen Jahres zum Gene-
ralbevollmächtigten ernannt
worden war. Zum 1. Januar
2017 übernimmt er diese
Funktion vollständig und

entlastet somit den Vorstand
im Marktbereich. Im Bereich
der Marktfolge wird Benno
Völler, ebenfalls Generalbe-
vollmächtigter, den Vorstand
unterstützen.

Vorstandsmit-
glied Franz-
Josef Koner-
mann wird
die VR-Bank
zum 30. Juni
2017 verlas-
sen und tritt
dann in den
wohlverdien-

ten Ruhestand ein – die EV
berichtete vor kurzem über
die Personalie. Ab diesem
Zeitpunkt führen die Vor-
stände Hubert Overesch und
Ulrich Weßeler die VR-Bank
Kreis Steinfurt eG zu zweit
weiter.

„Wir sind fest davon über-
zeugt, dass wir mit der neuen
Führungsspitze für die Zu-
kunft sehr gut aufgestellt
sind und wir uns den kom-
menden Herausforderungen
stellen können“, erklärt der
Vorstand zuversichtlich.

VR-Bank stellt
ihre Führung ab

2017 neu auf
Zwei neue Bereichsdirektoren

Die neue Führungsriege der VR-Bank Kreis Steinfurt eG (v.l.):
Franz-Josef Konermann, Benno Völler, Jürgen Feistmann, Ulrich
Weßeler und Hubert Overesch. Fotos prf

EMSDETTEN. Die Emsa GmbH
richtet ihre „Business Unit“
Garten strategisch neu aus.
Ziel ist die Erschließung neu-
er Märkte und die „nachhalti-
ge Stärkung der eigenen
Wettbewerbsposition“, heißt
es in einer Presseinformati-
on.

Um Trends noch frühzeiti-
ger zu erkennen und gleich-
zeitig schneller auf die Be-
dürfnisse des Marktes reagie-
ren zu können, hat Emsa das
Geschäftsfeld Garten unter
der Leitung von Matthias
Hemme neu ausgerichtet.
Erste Ergebnisse werden be-
reits im Gartensortiment
2017 sichtbar, so die Firma.

Jeweils ein Kompetenzzen-
trum für Kunststoff, Fiberglas
und Terrakotta in Deutsch-
land, Vietnam und Griechen-
land sind die strategische
Antwort von Emsa auf den
von Dynamik geprägten
Markt für Gartenartikel.

So könne das Unterneh-
men die unterschiedlichen,
derzeit gefragtesten Materia-
lien für Pflanzgefäße & Co.
mit den beiden Marken Emsa
und Esteras aus einer Hand
anbieten.

Die zentrale Steuerung aus
der Unternehmenszentrale in
Emsdetten ermögliche dabei
schnelle Reaktionszeiten auf
Markt- und Verbraucherbe-
dürfnisse sowie flexible An-
passung, Ergänzung und Op-
timierung des Sortiments
beider Marken, so die Infor-
mationen aus der Pressemit-
teilung weiter.

Darüber hinaus sei eine
kontinuierliche Qualitätsprü-

fung und -sicherung entlang
der gesamten Prozesskette
garantiert, was wiederum ei-
nen entscheidenden Wettbe-
werbsvorteil sichere.

Unter der Führung von
Matthias Hemme, der die
Emsa Garten Unit seit 2007
leitet, sollen neben den
Hauptmärkten Deutschland,
Österreich und der Schweiz
auch weitere Länder er-
schlossen werden.

„Unser Ziel ist es, Emsa und
Esteras als Hersteller von
Pflanzgefäßen deutschland-
und europaweit zu etablie-
ren“, erläutert Matthias Hem-
me. „Mit Groupe SEB haben
wir seit diesem Jahr eine
starke Mutter an unserer Sei-
te, die sehr wachstumsorien-
tiert agiert und neue, vielver-
sprechende Möglichkeiten
zur Internationalisierung
bietet“, schildert der 50-Jähri-
ge die Firmensituation.

„Wir sehen interessante Po-
tenziale in diesem dynami-
schen und für uns neuen
Produktbereich und freuen
uns, gemeinsam weitere
Märkte zu erschließen“, er-
klärt indes Volker Lixfeld, Se-
nior Vice President der Grou-
pe SEB, für die das Geschäfts-
feld Garten bislang noch
nicht zum Kerngeschäft ge-
hört. Emsa bleibe auch als
Tochter von Groupe SEB für
Lieferanten und Händler ein
leistungsstarker Geschäfts-
partner. Immer neue Trends
fordern Innovationskraft und
Flexibilität der Anbieter von
Gartenartikeln. Hier sieht
man sich bei Emsa „auf ei-
nem guten Weg“.

Neuausrichtung:
Emsa will „den

Garten umgraben“
Marken etablieren, neue Märkte erschließen

Von Peter Beutgen

EMSDETTEN. Nennt man es
„Klüngeln“, „Zuschustern“
oder schlicht „Empfehlen“,
was da Woche für Woche
donnerstagmorgens ab 7 Uhr
im Handelshof Wefers ab-
geht? Eine illustre Schar von
Chefs kleiner und mittelgro-
ßer Unternehmen aus Ems-
detten und dem näheren
Umkreis sitzen dort bei Kaf-
fee und Brötchen zusammen.
Sie überlegen, wem aus ih-
rem Umfeld sie welche Leis-
tung der anderen Frühstück-
ler empfehlen. Kurz: Hier
wird Mundpropaganda zur
Marketingwaffe.

Am Donnerstagmorgen
wurde – ausnahmsweise im
großen Saal des Hotel-Res-
taurants Pötter – das „Chap-
ter Morgentau“ des Business
Network International (BNI)
gegründet. „Chapter“ nennen
sich lokale Gruppen des glo-
balen Netzwerkes, das ein
Ziel zusammenhält: Umsatz-
steigerung. Die Mitglied-
schaft kostet rund 1000 Euro
im Jahr.

Nach einem halben Jahr
Vorlauf, den rund 23 Grün-
dungsmitglieder unter der
Ägide von Carola Nahnsen
gestaltet haben, gibt es nun
auch einen Ableger in Ems-
detten. Nahnsen arbeitet als
selbstständige Imageberate-
rin in Steinfurt und netz-
werkt seit vier Jahren mit.

Rund 120 Interessierte hat-
ten sich am Donnerstag quasi
mit dem ersten Hahnen-
schrei um Punkt 7 Uhr bei
Pötter zum Frühstück einge-
funden.

Darunter auch Emsdettens
Bürgermeister Georg Moeni-
kes, der sich in seinem Gruß-
wort bei der Gründung des
„Chapter Morgentau“ am
Donnerstag als „Fan des Netz-
werkens“ outete.

Das Prinzip des BNI klingt
denkbar einfach: Jedes Mit-
glied fungiert für die Schwes-
tern und Brüder seines Chap-
ters als „ehrenamtlicher Au-
ßendienst“: Sie oder er emp-
fiehlt provisionsfrei deren
Leistungen seinen Geschäfts-
partnern, Freunden und Be-
kannten. Und dokumentiert
die Empfehlungen. Wichtigs-
te Werkzeuge sind dabei eine
weiße Mappe mit Visitenkar-
ten sowie viele kleine Zettel-
chen. Darauf werden Emp-
fehlungen notiert und Um-
sätze peinlich genau ver-
merkt.

Damit keine Konkurrenz
entsteht, ist jede Zunft in ei-
nem Chapter nur einmal ver-
treten. Über neue Mitglieder
entscheidet ein Ausschuss.

Die wöchentlichen Treffen
wirken im gemütlichen Am-
biente zunächst wie ein Plau-
derstündchen. Wäre da nicht
die straffe Organisation. Ein
kurzer Gruß, dann folgen
Vorträge der Mitglieder. Sehr
kurze Vorträge. Nur 60 Se-
kunden sind jedem Netzwer-
ker erlaubt, um seine Leis-
tung und seine Kontaktwün-
sche aufzuzählen. Und das je-
de Woche, immer donners-
tags früh von sieben bis halb
neun.

„Persönliche
Empfehlungen
sind die beste
Vertriebsstrategie.“

Regionalleiter Michael Bühren

Chance und Risiko liegen eng
beieinander. Wer BNI-Mit-
glieder, die mit ihren Leis-
tungen nicht überzeugen
können, zu seinen Kunden
schickt, gerät schnell selbst in
ein schlechtes Licht. Die
Chapter überprüfen daher je-
de Mitgliedschaft auf Seriosi-

tät. Kontrolle und Selbstkont-
rolle scheinen oberstes Prin-
zip. Die wöchentlichen Tref-
fen sind dabei Pflicht.

Straffe Organisation und
strenge Regeln bringen dem
BNI seit 30 Jahren immer
wieder den Vorwurf ein, ähn-
lich wie ein Strukturvertrieb,
gar sektenartig, zu agieren.
Intern lächelt man darüber
und kokettiert ab und an mit
diesem Vorurteil, so wie Mit-
gründer Diethard Pankatz
von Otremba Hören & Sehen
am Donnerstag.

„Persönliche Empfehlun-
gen sind die beste Vertriebs-
strategie“, heißt es beim BNI
vollmundig, der bei der
Gründung durch Regionallei-
ter Michael Bühren vertreten
war. Ob es jedem gleich viel
hilft, sei dahingestellt. Nach
der Runde bei Pötter war am
Donnerstag um 9 Uhr indes
zweierlei klar: Die Mitglieder
sind satt vom Frühstück und
hungrig nach neuen Emp-
fehlungen. Beides scheint gut
fürs Tagesgeschäft: Würden
die Mitglieder sonst fürs Net-
working so früh aufstehen?

„Klüngeln“ mit dem Hahnenschrei
Business Network International gründet Ableger in Emsdetten: Marketing per Empfehlung

Unternehmensgeschichten
            wird Ihnen präsentiert von

-chb- EMSDETTEN. Business Net-
work International (BNI)
wurde 1985 vom Unterneh-
mensberater Ivan Misner in
den USA gegründet. Es hat
sich als politisch, religiös und
weltanschaulich neutrale Or-
ganisation bis heute – nach
eigenen Angaben – in 69
Ländern mit mehr als
200 000 Mitgliedern etabliert.

Der deutschsprachige Wirt-
schaftsraum umfasst derzeit
rund 10 500 Mitglieder. Das
gebetsmühlenhaft wieder-
holte Prinzip „Wer gibt, ge-
winnt“ scheint vor allem im
Münsterland zu wirken: Mit
15 000 Empfehlungen und
daraus resultierenden 27,9
Millionen Euro Mehrumsatz

behaupten die Chapter der
Region Münster/Osnabrück
eine Spitzenposition.

Der deutschsprachige
Zweig des Netzwerks hat die
Rechtsform einer GmbH und
sitzt in Wien. Sie bietet auch
Trainings und Vorträge an –
für Mitglieder oft kostenlos.
Wer einen Eintritt erwägt,
sollte vorab also klären, ob
sein „Business“ mit denen
der anderen lokalen Chap-
ter-Mitglieder kompatibel ist
und kann erst einmal kosten-
los an zwei Treffen teilneh-
men. Weltweit gibt es etwa
7300 Chapter, auf die BNI-
Mitglieder auf Nachfrage je-
derzeit zugreifen können.

| www.bni.de .

Das Motto lautet:
„Wer gibt, gewinnt“

Das Business Network International (BNI)

Gut gelaunt in die wunderbare Welt des Netzwerkens: Carola Nahnsen (Mitte) hat mit dem „Chapter Morgentau“ die Emsdettener Gruppe des Business Networ-
king International (BNI) gegründet. Das freut vor allem Chapterdirektorin Silke Baatsch (2.v.r.). Auch die Emsdettener Unternehmer (von links) Diethard Pankatz, Larissa
Krühler und Marcus Bolwin sind von Anfang an dabei. EV-Fotos: Beutgen

Sieht locker aus, ist aber straff organisiert: Jeden Donnerstag um 7 Uhr morgens treffen sich
die BNI-Mitglieder zum Frühstück – und um Empfehlungen auszutauschen.

Blickpunkt Standort Emsdetten: Ein neues Netzwerk für die Wirtschaft


