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Geschaftsentwicklung

In den ersten 11 Monaten dieses Jahres
haben wir OTTO wieder ein schoénes
Stlck vorangebracht: Die Inbetrieb-
nahme des neuen Logistikzentrums ist
weitgehend abgeschlossen, die neue
SchweiBerei wird derzeit fertig gestellt,
der Eingangsbereich wurde neu gestal-
tet und auch die UmbaumaBnahmen im
frtheren Lager kommen gut voran, so
dass wir bereits die erste Maschine in
Betrieb nehmen konnten. Ebenso erfreu-
lich hat sich auch der Umsatz entwickelt.
Nach 11 Monaten haben wir ein Umsatz-
wachstum von 12,6 % auf insgesamt
57, 64 Mio. Euro erreicht. Dabei wurden
in den Monaten September/Oktober
und November jeweils neue Rekord-
umsatze erzielt. Im Einzelnen stellt sich
die Entwicklung folgendermaBen dar:

In Deutschland stieg der Umsatz per
Ende November um 9,6 % auf
ca. 42,1 Mio. Euro.

Bau 32,2Mio. Euro
+ 7,77 %
Industrie 9,9 Mio. Euro
+ 16,0 %
Im Ausland konnten wir ein Um-
satzwachstum von 21,68 %
auf 1555 Mio. Euro realisieren.
Bau 10,94 Mio. Euro
+ 12,65 %
Industrie 4,61 Mio. Euro
+ 50,28 %

Das kommende Jahr wirft bereits sei-
nen Schatten voraus. Die vielfaltigen

Preiserhdhungen bei Rohstoffen, Ver-
packung und diversen anderen Ko-
sten wie z. B. Energie, Frachten usw.
machen eine Preiserhdhung zum 1.
Marz 2007 zwingend erforderlich.

Wir blicken dennoch optimistisch in
die Zukunft und sind Uberzeugt, dass
wir auch kdnftig erfolgreich sein wer-
den. Dazu brauchen wir auch wei-
terhin  lhre  engagierte  Mitarbeit.
Fur das in diesem Jahr Geleistete méch-
ten wir uns bei allen Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern recht herzlich bedan-
ken, und wunschen lhnen und lhren
Familien ein gluckliches, gesundes
und erfolgreiches neues Jahr. Fur die
kommende Advents-und Weihnachtszeit
wulnschen wir lhnen besinnliche Tage.

Johann Hafner (GL)

wHerzlich Willkommen...“

...S0 heiBt es ab sofort in den neu ge-

stalteten Empfangraumen von OTTO.

Mitte Oktober wurde aus unserer altmo-
dischen Empfangsscheibe ein richtiger
Hingucker und nun werden unsere Be-
sucher an einer schonen neuen Theke
mit einem freundlichen Lacheln begrift.

Die Theke besteht aus einer hellgrau-
en Holzwand und die Auflage ist aus
schwarzem Marmor, selbstverstédnd-
lich verfugt mit S70. Am unteren En-
de befindet sich blaues Lochblech.

Mit ein paar frischen Blumen und der
richtigen saisonalen Dekoration wird
das Ganze immer neu gestaltet und

sorgt dadurch fUr den letzten Schiliff.
Aus ergonomischer Sicht sorgen eine zu-
satzliche elektrische Schiebetire auBen,
sowie vier Heizkdrper unter dem Schreib-
tisch flr einen angenehmen Arbeitsplatz.
Dieser Platz in der goldenen Mitte wird
Dienstag und Mittwoch von Frau Ma-
rion Ertl eingenommen. Am Montag,
Donnerstag sowie Freitags wird dieser
von Martina Karlstetter besetzt. Stellver-
tretend auch von Monika Wolferstetter.

Ab sofort ist OTTO also auch aus
dieser Hinsicht eine Reise wert.
Das Team VID/VZP freut sich schon
heute, auch Sie hier begriBen zu
durfen und Sie an der neuen Tele-
fonzentrale Willkommen zu heien.

Martina Karlstetter, (VZP)

Dichtstoffe * Klebstoffe



Personalisierung der
Héndleradresssen

Ein wesentlicher Punkt der Kritik aus
dem AuBendienst war, dass unsere An-
schreiben in den Aktionen ohne Nen-
nung eines Ansprechpartners versandt
wurde. Bei groBen Handlern oder Kun-
den mit mehreren Ansprechpartnern
kam die Post dann oft nicht beim Ent-
scheider an. Daher wurden in 2005 die
Adressen von ca. 1300 Fliesenhandlern
und in 2006 die Adressen von ca. 2800
Baustoffhandlern in der CRM personali-
siert und aktualisiert. (Mein besonderer
Dank geht hier an Andrea Schéffer!)

OTTO Profi-Infothek und

Kleine Ratgeber

Dem Wunsch nach verstarkter Prasenz
von OTTO direkt am Regal wurde Rech-
nung getragen, indem ab Mai 2006
die Reihe ,Kleine Ratgeber* erarbeitet
wurde. Im Format DIN A 5 bekommt
der Kunde nltzliche Informationen
und einen Uberblick tber alle benéti-
gten Materialien zum jeweiligen The-
ma. Wichtigster Bestandteil sind die

Dichten & Kleben
Profi-Infothek

OTTO-Tipps, bei denen der Handwerker
wichtige Hinweise fUr die Verarbeitung
bekommt. Ab Dezember 2006 werden
Ratgeber fur die Themen Fliese/Natur-
stein, Bodenbelage, Metall, Glas, ein
Schimmelratgeber und ein Uberblick
Uber die OTTO-Produkte verfagbar sein.
Fur die Prasentation der Informationen
gibt es dann die OTTO Profi-Infothek,
in der die fur den jeweiligen Handler
relevanten Ratgeber und Produktflyer
schon prasentiert werden kénnen.

OTTO Profil

Die Erstausgabe vom April 2006 mit
einer Auflage von 20.000 Exemplaren
rief hochst kontrére Reaktionen hervor.
Von ,Noch nie hat sich ein Unterneh-
men besser als qualitatvoller Lieferant
empfohlen® bis ,was soll das, macht
lieber eure Produkte billiger” reichte die
Bandbreite der MeinungsauBerungen.
Das Gros der Empfanger war jedoch
voll des Lobes fur die Umsetzung einer
Zeitschrift fur Kunden und Interessenten
des Hauses OTTO. Die Rucklaufquoten,
bei Ausgabe 01 650 Meldungen, bei
Ausgabe 02 1.250 Meldungen, zeigen
die groBe Zustimmung zu unserem neu-
esten ,Baby“. Die Berichterstattung oh-
ne plumpe Produktwerbung, die niveau-
volle Aufmachung und die interessanten
Informationen aus allen Bereichen des
Unternehmens gewinnen immer mehr
Freunde. Die Ausgabe 01 im April 2006
hatte den Schwerpunkt Holz, die Ausga-
be 02 vom September 06 hatte ,Glas"
zum Thema. Die dritte Ausgabe ist far
Mérz 2007 geplant. Dann dreht sich al-
les um das Thema ,Energie*.

OTTOLOTTO zum
125-Jahre-Jubildum

Tolle Gewinnchancen, die wir unseren
Kunden da bieten: 1 aus 4, will heien
ein Produkt von vier dargestellten ist das
Richtige. Und auBerdem gibt's super
Gewinne, wie ein Handy, eine Kaffee-
maschine oder einen iPod.

Anlasslich des 125-Jahr-Jubilaums von
OTTO starteten wir das Gewinnspiel, bei
dem sich die Kunden Uber ein halbes
Jahr jedes Monat mit den Premium-Pro-
dukten von OTTO beschéftigen. Und
das tun ziemlich viele, wie die Zahl der
eingesandten Antwortkarten zeigt:

Juli
2171

Oktober
1889

August
1858

September
1590

Dazu kommen noch die Antworten von
Uber 1.000 Mitspielern, die uns jeden
Monat unter der eigens neu erstellten
Website www.ottolotto.info erreichen.
Und alle wollen nur das Eine: Den
Hauptgewinn.

Das OTTO Quad, das im Januar unter
allen Einsendern ausgelost wird.
Tolle Sache. Tolle Produkte. OTTO.

Mit den vorgestellten Aktionen hoffen
wir, dass wir ein bisschen zum aktuellen
Erfolg der OTTO-Produkte beitragen
konnten und koénnen.

Gisela Bechmann

Produktmanagement Bau - Marketing



Otto macht ,,neuen Druck*

Im Zuge der Umbauarbeiten wurde En-
de September der neue Kompressor-
raum in Halle 5 fertig gestellt. Dieser
Raum wurde komplett mit Schallschutz
ausgestattet und die dort erzeugte War-
me wird zum Heizen der Halle 5 genutzt.
Es befinden sich dort 2 neue Druckluft-
kompressoren, ein 3000 Liter Druck-
luftbehélter und ein Kaltelufttrockner.
Alle Gerate wurden von der Firma Mark/
Petting geliefert.

Ein wesentlicher Vorteil der neuen Kom-
pressoren ist, dass sie immer nur genau

soviel Druck erzeugen wie gerade beno-
tigt wird und somit natUrlich auch sehr
energiesparend sind.

Da ohne die Druckluft der Betrieb der
Abfullanlagen nicht méglich ware, kann
mit der Fertigstellung des Kompressor-
raums wieder ein wichtiger Punkt im
,<Umbauprotokoll TAB- Erweiterung” ab-
gehakt werden.

H. Viehberger (TIH)
Neues Bedarfsmittellager

ZumdJahreswechsel2005/2006 hatMFW
eine Halle im Schwalbenweg gerédumt.

Im Bereich TMB war es
schon immer problematisch,
Produktionszubehér, Ersatzteile, etc.
sauber und ordentlich einzulagern
(teilweise in Halle 1, Schichtbltro, im
Keller Zwischenbau, Raum neben
Meisterblro). Nachdem in der frei
werdenden Halle ein Buro far Lei-
ter TAG geplant wurde, stellte man
Uberlegungen an evil. einen zusétz-
lichen abgetrennten Lagerraum zu
schaffen, was auch realisiert wurde.

Durch die Inbetriebnahme im Sep-
tember 2006 konnten die verschie-
denen Lagerorte aufgelést werden.
Somit ist eine saubere und Ubersicht-
liche Lagerhaltung gewahrleistet.

Josef Maier (TMB)

OTTO

intern




Aufregende Momente im Zuge
der TAB-Erweiterung

Im Sommer wurde eine neue Abfull-
presse zur Erweiterung der Abfullkapa-
zitat bei Fa. Zanelli (ltalien) in Auftrag
gegeben. Die Investitionskosten der
Presse belaufen sich auf 63.000 Euro.
Bei der Auslegung der Presse wurde be-
sonders auf Sicherheit, Wirtschaftlichkeit
und Leistung geachtet. Das heift, Regel-
pumpen regeln den hydraulischen Druck
exakt auf den Einstelldruck, das bringt
Vorteile bzgl. Energiebedarf, Verschlei3
und Regelbarkeit. Die Leistung der Pres-
se wurde gegenUber unserer bisherigen
Pressen durch die Verwendung eines
hydraulischen Zylinders mit 350mm
Durchmesser um ca. 35% erhoht.
Nach viermonatiger Bauzeit ist die neue
Presse gut bei uns eingetroffen und am
30.10.06 aufgestellt worden. Die Presse
hat ein Gewicht von ca. 8,5t. Es wurde
zur Montage die Hilfe eines 120 t Auto-
krans (Bild 1) bendtigt, der mit einem
24 m langen Ausleger Uber das Hal-
lendach (Bild 4) und durch die Dach-
luke die Presse aufrichtete (Bild 3) und
an ihren Bestimmungsort mandvrierte.
An dieser Stelle méchten wir uns bei allen
Beteiligten fur die gute sachliche Vorbe-
reitung und besonnene, fachméannische
Durchftihrung dieser Aktion bedanken.
Hierzufolgteinekurze Bilddokumentation.

Ines Grollmi3 (TPL)
GuUnter Esterbauer (TIP)

Bild 2, Einbringen der Presse Bild 5, Installation der Presse

Bild 3, Aufrichten der Presse (innen) Bild 6, Betrieb der Abfulleinheit



Beschriften der
Bildtrommel
mittels Laser

OTTOCOLL®
M 500 SP 5845

l Bildtrommel I

Léschen der
Beschriftung auf
der Trommel

Fixiereinheit

Papier .
/
Aufdruck des Toners aufs Papier' '
OTTOCOLL® M 500 in Foto-

kopieren und Laserdruckern

Die Fa. AEG - Elektrofotografie stellt
Bildtrommeln her, die in Laserdrucker
und Fotokopierer von so namhaften Her-
stellern, wie zum Beispiel: HP — Hewlett
Packard, Canon, Konica, Minolta, Pana-
sonic, Sharp, Xerox und Toshiba zum Ein-
satz kommen. Mit Bildtrommeln wird der
zu kopierende, bzw. zu druckende Text
auf das leere Blatt Papier Ubertragen.
Hierbei kann bei einigen bestimmten
Bildtrommeltypen im ungunstigsten Fall
ein Heulton entstehen. Dieses Gerausch
wird als sehr stérend empfunden.

Hier kommt nun ein Produkt von OTTO
ins Spiel: Um diesen Ton zu unterdru-
cken, wird eine Walze aus einem spezi-
ellen Kunststoff in die Bildtrommel ein-
geklebt. Die Vorstellungen der Fa. AEG
waren eine schnelle Aushéartung und

| Bildtrommel |

leichte FlieBfahigkeit des Klebstoffes.
Ebenso war es wichtig, dass das Produkt
keine Siliconbestandteile enthalt, um so
die Gefahr der Verunreinigung der Bild-
trommeloberflache und die damit ver-
bundenen Probleme beim Bedrucken
des Papiers auszuschlieBen. SchlieBlich
musste der Klebstoff elastische Eigen-
schaften besitzen, um so entstehende
Vibrationen, bzw. Schwingungen kom-
pensieren oder zumindest dampfen zu
kénnen.

Es wurde hierzu der Standard
OTTOCOLL® M 500 derart modifiziert,
dass ein Sonderprodukt entstand,
welches die zuvor genannten Anfor-
derungen erfullt:

OTTOCOLL® M 500 SP 5845!

Frank Bechmann (TAE)

Kunststoffwalze, die mit

OTTOCOLL®M 500 SP 5845 in
die Bildtrommel eingeklebt wird

OTTO

intern

Was man mit Silicon alles
an-stellen kann

Anlasslich der bevorstehenden Hoch-
zeit des TAE — Mitarbeiters Jurgen Lutz
stellte sich im Juli die Frage nach einem
passenden Geschenk. Dabei fiel einem
Kollegen die ausgeprégte Leidenschaft
von Herrn Lutz fur Currywurst in allen
moglichen Variationen ein. Was lag also
néher, als dies als Grundidee fur ein Ge-
schenk zu nutzen. Unter Einschaltung
der Kreativabteilung der Abteilung Tech-
nik, dem Farblabor TPU, entstanden die
neuen Produkte KETCHUP-SIL und
MAYO-SIL, die speziell als Ergdnzungs-
produkte zu ,Currywurst-Silicon“ und
,Pommes-Silicon* entwickelt wurden.
An der ,Entwicklung” und ,Applikation®
maBgeblich beteiligt waren die Herren
Roberto Wagner und Gregor Gorecki,
beide TPU und Frau Olesia Root, TAE.

Thomas Kratschmer (TAE)

Bei der Hochzeit am 19.08.06 wurde die Lebensmittel —
Neuentwicklung feierlich tberreicht. Die Uberraschung

Uber das gelungene Préasent ist dem Brautpaar anzusehen.



Seit 2004 werden fur die Unterstlitzung
unseres Verkaufs zielgruppen- oder pro-
duktbezogene Aktionen durchgeflhrt.
Jedes neue Produkt wird Uber eine maR-
geschneiderte Aktion im Markt bekannt
gemacht. Fur Produkteinfihrungen wer-
den meist zweigleisige Handler-Verar-
beiter-Aktionen durchgefthrt: Der Hand-
ler bekommt z. B. mit Aufstellern, Flyern
und Zugaben die nétigen Materialien an
die Hand, um das neue Produkt optimal
und gewinnbringend zu prasentieren.
Der Verarbeiter bekommt mit einer Mu-
sterkartusche sofort die Moglichkeit das
Produkt zu testen und in der Folge Uber
den Handel zu beziehen. Die Adressen
der Verarbeiter gehen dann Uber den
VAD zum betreffenden Handler, der so
seine Kunden und Interessenten wiede-
rum bearbeiten kann.

Folgende Aktionen wurden in den letz-
ten drei Jahren in chronologischer Rei-
henfolge durchgefuhrt:

Montage von Fenstern und AuBen-
tiren mit spritzbaren Dichtstoffen
April 2004

Mit einer Prifung durch das Institut fur
Fenstertechnik in Rosenheim in der Ta-
sche, bietet OTTO mit seinen spritzbaren
Dichtstoffen den Montageunternehmen,
Kunststofffensterbauern und Schreinern
sowie relevanten Handlern (gesamt ca.
5.900 Adressen) erstmals eine Alterna-
tive zu den Ublichen Bandern fur den
als ,RAL-Montage” bezeichneten Ein-
bau von Fenstern und AuBentlren. Ne-
ben der Farbtafel und der Infomappe
zum Thema bieten wir auch Ausschrei-
bungstexte an, die sich der Kunde von
unserer Homepage downloaden kann.

Das Thema ist nach wie vor erklarungs-
bedurftig und ist auch 2006 noch ein
groBes Thema auf unseren Schulungen
und auf den relevanten Messen.

OTTOCOLL® Rapid

Der superstarke Kraftkleber

Mai — Juli 2004

Aus OTTOCOLL® Ultra Beige 10, einem
Ableger von OTTOCOLL® Ultra, wird ein
eigenstandiges Produkt, OTTOCOLL®
Rapid. Ziel ist es, dem Konkurrenzpro-
dukt, Beko Allcon 10, Paroli zu bieten.
Mit der ersten ,echten* Werbekampa-
gne bei OTTO wird ein Produkt auf den
Markt gebracht, das im Laufe von zwei
Jahren einen explosionsartigen Anstieg
des Umsatzes erlebt. Von ca. 130.000
Euro in 2004 erwarten wir heuer, nach
vorsichtigen Schatzungen, ca. 370.000
Euro Umsatz fur den OTTOCOLL® Ra-
pid in der 310 ml Kartusche.

OTTOSEAL® S 100

James Bond - Der Profi fir Sanitér-
fugen

September — November 2004 und Nach-
fassaktion im Januar 2005

Erster Auftritt fir James Bond als ,Der
Profi far Sanitarfugen” in der ersten
Imagekampagne Uberhaupt fir un-
ser Top-Produkt. Ziel ist die verstarkte
Wahrnehmung der hohen Qualitat un-
seres Produktes im Handel und beim
Verarbeiter in einem schwieriger wer-
denden Wettbewerbsumfeld in Zeiten
groéBten Preisdrucks. Unterstutzend far
die Response wirkt auch der Versand
eines T-Shirts an die Verarbeiter, das
natUrlich, wie S 100 selbst, von héchster
Qualitat ist. Die Verarbeiter wissen das
zu schatzen, es werden ca. 2.000 Ruck-
meldungen verzeichnet, ca. 460 der
Verarbeiter fullen auch den mitgesand-
ten Fragebogen aus. Die hervorragende
Glattbarkeit und der kurze Fadenzug
von OTTOSEAL® S 100 werden darin
als die wichtigsten Kriterien angegeben.

Umsatzentwicklung Rapid 2004 - 2006 (Hochrechnung)
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umfasst auch das OTTOFLEX System,
um den Systemgedanken zu starken.

OTTOSEAL®S 70 - Der Profi Il fiir Na-
tursteinfugen

Mai — Juni 2005

,Der Profi fir Natursteinfugen® betritt die
Bihne mit einer Imagekampagne fur
unser zweites Top-Produkt. Mit einer un-
gewdhnlichen Aufmachung erzielen wir
hohe Aufmerksamkeitswerte. 220 Hand-
ler (von 1.300 angeschriebenen Firmen)
fordern den Aufsteller mit der Fugenfibel
an, ca. 400 Verarbeiter von 2.900 ange-
schriebenen nehmen die Gelegenheit
wahr und bekommen eine Musterkar-
tusche und das OTTO-Kappi. Wie bei
S 100 ist auch hier das Ziel, die OTTO
Premium-Produkte in der Wahrnehmung
des Verarbeiters zu starken und den
Griff danach im Regal weiter auf hohem
Niveau zu halten.

OTTOSEAL

I ”iyﬁ' SANITARFUGEN®

OTTE
CHEMIE

Der Profi fur S100

Im Auftrag lhrer
Qualitat.

Der Profi 2 fir S70

Premium-Produkte und

OTTOCOLL® M 500

September — Oktober 2005

Mit dem Slogan ,Premium fur alle — Ge-
schenke fur Sie* bewirbt OTTO erstmalig
alle Premium-Produkte in einer gemein-
samen Aktion. Der Handler bekommt
bei Abnahme einer halben Palette zwei
H 36 Pistolen und bei Abnahme einer
ganzen Palette vier H36, die er wie-
derum an seine Kunden als ,Zuckerl”
weitergeben kann. Herausgehoben aus
dem Reigen der Premium-Produkte wird
OTTOCOLL® M 500, von dem die Verar-
beiter auf Wunsch eine Musterkartusche
zugesandt bekommen. Nach seiner
Markteinfuhrung im Januar 2003 ist dies
die erste explizite Aktion fur den M 500.

OTTOSEAL® S 51 — Das Silicon fiir
PVC-, Gummi- und Linoleumbéden
September — Oktober 2006

Teilweise Neuland im Bezug auf die Ziel-
gruppe betreten wir mit diesem Produkt.
Auf Handlerseite wenden wir uns an
Bodenbelagshandler aus dem Verband
,COpPA®, den Farbenhandel, den Bau-
stoffhandel und die im Holzring organi-
sierten Parkett- und Bodenbelagshand-
ler (gesamt ca. 3.500 Adressen). Auf
Verarbeiterseite gehen wir Bodenleger,
Verfuger und Maler (gesamt ca. 4.000
Adressen) an. Unser Handlerpaket wird
fast 300 mal abgerufen, eine tolle Rick-
laufquote, besonders in Anbetracht der

Tatsache, dass wir teilweise Handlern,
die OTTO bis dato nicht kennen, ein
neues Produkt anbieten. Das Interesse
ist nach Aussagen des AuBendienstes
groB und wir freuen uns auf ein weiteres
erfolgreiches OTTO-Produkt.

OTTOCOLL® Allflex

Januar - Februar 2007

Ein neues Produkt fur unsere Klebstoff-
Aktivitaten im Handel wird ab Januar 07
der OTTOCOLL® Allflex sein. Auf der
Messe BAU in MUnchen werden wir ihn
vorstellen. Seine Fahigkeiten liegen im
flexiblen Kleben im Innen- und AuBen-
bereich. Was ihn von seinem Abstam-
mungsprodukt M 500 unterscheidet, ist,
dass er nicht fr Natursteine verwendet
werden kann. Die Platzierung wird im
Metall-, Glas-, Holz- und Baustoffhandel
und den relevanten Verarbeiterbranchen
erfolgen. Hierzu haben wir als Kernsttick
der Kampagne erstmals einen Produkt-
Aufsteller aus Karton entwickelt, der
dem Produkt als sogenannte , Zweitplat-
zierung“ einen prominenten Platz im La-
den geben wird.

Neben den produktbezogenen Kampa-
gnen wurden einige Anregungen des
AuBendienstes umgesetzt.

Umsatzentwicklung M 500 2003 - 2006 (Hochrechnung)
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Nix war’s mit ,,dolce far niente in bel-
la Italia“ - Die CERSAIE 2006 in Bo-
logna

Die CERSAIE (26.09. bis 30.09. 2006)
stand in diesem Jahr zum ersten Mal
auf dem Messekalender von OTTO. Ziel
war es, in der italienischen aber auch
weltweiten Fliesenbranche mittel- und
langfristig unseren Bekanntheitsgrad
zu verbessern und vor allem die Tech-
nologie der elastischen Verfugung als
bessere Alternative zur einfachen Hart-
verfugung aufzuzeigen, welche in den
meisten Landern auf dem Erdball nach
wie vor Stand der Technik ist.

Auch wenn das Fazit des Messeduos
Alessandro Kozik und Oliver Suttner
nach den nicht wirklich erbaulichen
Impressionen des ersten Tags (Uber
4 Stunden Staufahrt am Morgen, Re-
genwetter bis Mittag, nur 18 Besucher
an diesem Tag, geklaute Espressoma-
schine, etc.) nur ,beam me up, Scotty"
lauten konnte, war die gute Stimmung
aufgrund der hoéchst positiven Entwick-
lung der Kundenfrequenz und auch der
Qualitat der Gespréache an den Folgeta-
gen rundweg wiederhergestellt.

Daran konnte auch der sich als alltaglich
herausstellende Verkehrswahnsinn alla
Bolognese (nur noch gute vier Stunden
Fahr-/ Stehzeit taglich hin und zurtck)
und die ,italienische Angelegenheit® mit
dem Messespediteur letztendlich nichts
andern.

Das entscheidende Argument fUr eine
dauerhafte Einplanung der CERSAIE
in unsere Messeaktivitaten ist schlicht

und einfach, dass es sich dabei um die
groBte Fliesenfachmesse der Welt han-
delt, wo OTTO als Hersteller des Top-
Silicondichtstoffs OTTOSEAL® S 100 fur
Fliesen einfach nicht fehlen darf. Auch
Naturstein war dort immer wieder ein
Rand Thema, wofur wir mit OTTOSEAL®
S 70 ja auch ein exzellentes Produkt zu
bieten haben.

Fur OTTO ergaben sich auf dieser Mes-
se sehr viele interessante Kontakte, wo-
bei sich dies sowohl auf die Kontakte
aus ltalien, aber auch die internationalen
bezieht. Die Besucherzahlen am OTTO-
Stand belegen dies eindeutig — mit einer
Standbesetzung von 2 Personen 186
notierte Kontakte ist wirklich eine mehr
als zufrieden stellende Ausbeute.
Positiv aufgefallen ist auch, dass die
Leute an den Beschreibungen doch oft
relativ lange stehen geblieben sind und
interessiert die Beschreibungen unserer
Badexponate gelesen haben.

Die Gesprache selbst waren schon auf-
grund der Tatsache, dass es eine reine
Fachmesse ist, auf sehr professioneller
Ebene. Das Bewusstsein fur elastische
Abdichtungen muss jedoch langsam
wachsen, da durfen wir uns keine Wun-
der erwarten. Man spurte aber doch,

dass ein GroBteil der Leute versteht, wo-
von gesprochen wird.

Die StandgréBe und das Standdesign
waren sehr gut, lediglich die AuBenwir-
kung unseres ,Beduinenzelts” lieB et-
was zu winschen Ubrig - wobei wir zur
Verbesserung fur das nachste Mal eine
relativ einfache aber doch effektive ldee
eines Mitbewerbers aufgreifen kénnen.

Aus Sicht des Besitzers war die Platzie-
rung des Standes inmitten des Wettbe-
werbumfeldes sehr gut und man kann
durchaus sagen ,OTTO veramente ha
fatto una bellissima figura*!®

Oliver Suttner (VLE)

*OTTO hat eine durchaus gute Figur
gemacht



Messebericht zur Glasstec 2006
in Diisseldorf

Zum 3. Mal nahmen wir an der
glasstec 2006, Spezialmesse fur Glas
und Technik, in DUsseldorf vom 24.10.
bis 28.10.2006 teil.

Mit einer Mannschaft von sechs OTTO-
ranern war der ca. 50 m? groBer Stand
gut besetzt um dem erhofften Ansturm
her zu werden.

Die Messekontakte waren zum GroB-
teil sehr fachbezogen und lassen auf
ein groBes Potential an Neukontakten
hoffen.

Messekontakte Inland: 132
Messekontakte Ausland: 104

Zur Pflege der Beziehungen von OTTO
zu Innungen und Fachleuten aus dem
Glasbereich wurden von diversen Per-
sonen der Standbestatzung nach einem
langen Messetag noch Veranstaltungen
und Vortrage besucht.

Rosmarie Stelzl (GLS)

OTTO

unterwegs

DOTTED
CHEMIE

B hiniafe = Aichaiole




EuRegio-Dialog bei OTTO

Die EuRegio Salzburg - Berchtesga-
dener Land - Traunstein wurde 1995
gegrundet. Als freiwilliger und partner-
schaftlicher ZusammenschluB von Ge-
meinden aus dem Land Salzburg und
aus den Landkreisen Berchtesgadener
Land und Traunstein will die EuRegio die
wirtschaftlichen und gesellschaftlichen
Méglichkeiten wahrnehmen, die sich
durch die Uberwindung der Grenze bie-
ten. Sie ist damit einer der Bausteine in
einem ,Europa der Regionen®, das sich
nicht an Landesgrenzen sondern viel
mehr am kulturellen und geschichtlichen
Zusammengehdren orientiert.

Im Rahmen des diesjahrigen EuRegio-
Dialoges, in dem Ubers Jahr jeweils 2
Salzburger und 2 bayerische Unterneh-
men |hre Pforten fUr Interessierte 6ffnen,
besuchten am 9. November 2006 ca. 35
Personen aus Wirtschaft und Politik un-
ser Unternehmen und verbrachten eini-
ge interessante Stunden bei OTTO.

Der Geschéftsfuhrer der EuRegio, Herr
Steffen Rubach, begrtBte die Teilneh-
mer und Uberbrachte herzlichste GriBe

von unserem Landrat Hermann Stein-
maBl, der gleichzeitig auch Vizepra-
sident der EuRegio ist, an diesem Tag
jedoch leider verhindert war. Nach einer
allgemeinen Firmenvorstellung rief der
Vortrag ,Dichten und Kleben zwischen
Heim und Raum® allgemeines Staunen
Uber die Vielfalt der High-Tech-Anwen-
dungen mit OTTO-Produkten hervor.
Vom Badezimmer bis zur Weltraumra-
kete, vom Thermomix bis zum Solarkol-
lektor — Uberall wirken hochwertige Pro-
dukte aus dem Hause OTTO.

Die Fuhrung der Besucher durch die
Produktion sowie durch das neue Logi-
stik-Zentrum rundete den sehr positiven
Eindruck tber OTTO ab. Es konnten
sogar geschaftliche Kontakte geknupft
werden, an deren Ausbau gearbeitet
wird.

Alles in allem war dieser EuRegio-Dialog
ein wichtiger Beitrag zu unserer Offent-
lichkeitsarbeit und hat wieder einmal be-
kraftigt, dass OTTO einen bedeutenden
Faktor im Wirtschaftsleben unserer Re-

gion darstellt.
Dr. Volker Weidmann (GL)

Frauenpower...

Zwei weibliche Lehrlinge sind seit dem
1. September in den Abteilungen EDV
und kaufméannische Verwaltung fdr uns
tatig. Die beiden Lehrlinge Christiane
Lechner (kaufm. Verwaltung) und Karin
SteinmaBl (EDV) verstarken unser Team
indem sie Ihre Ausbildung zur Industrie-
kauffrau bzw. Informatikkauffrau bei uns
absolvieren. In ihrer zweieinhalbjahrigen
Ausbildungszeit werden sie alle nétigen
Abteilungen durchlaufen und somit die
internen Ablaufe und Zusammenhange
hautnah erlernen.

Wir freuen uns sehr darUber, zwei wei-
teren jungen Menschen einen Ausbil-
dungsplatz anbieten kénnen und werden
sie zur Erreichung ihrer Qualifikationen
bestmdoglich unterstttzen.

Rosmarie Stelzl (GLS)

Karin SteinmaB|

Christiane Lechner





