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Geschaftsentwicklung

m Juni konnten wir mit 6,62 Mio. Euro wieder einen Rekord-

umsatz verbuchen. Somit summiert sich der Umsatz im 1.
Halbjahr auf 35,27 Millionen Euro. Dies entspricht einer Stei-
gerung von 4,9 % im Vergleich zum Vorjahr. Damit liegen wir
insgesamt innerhalb unserer Planungen.

Wie Sie jedoch an den unten aufgeflhrten Zahlen fir das In-
land erkennen kodnnen, schwacht sich das Umsatzwachstum in
Deutschland ab. Betrachten wir den Absatz (verkaufte Menge)
in Deutschland, so haben wir im Vergleich zum Vorjahr sogar
weniger verkauft. Auf Grund des starken ersten Halbjahres 2007
und der allgemeinen Entwicklung der Baukonjunktur in Deutsch-
land kommt dieses Ergebnis flr uns jedoch nicht Gberraschend.
Flr das gesamte Jahr 2008 haben wir fir Deutschland einen
Absatz auf Vorjahresniveau geplant, was unserer Meinung nach
auch zu erreichen ist. Dies entspricht einem Umsatzwachstum
von ca. 3,9 %.

Im Bau Ausland und in der Industrie konnten wir dagegen hohe
Zuwachsraten erreichen. Die Umsétze im Einzelnen:

Die Umsatze im Einzelnen:

In Deutschland stieg der Umsatz per Ende Juni um 1,2 %
auf ca. 24,28 Mio. Euro.

18,13 Mio. Euro + 0,07 %
6,15 Mio. Euro +4,73 %

Bau
Industrie

Im Ausland konnten wir ein Umsatzwachstum von
14,24 % auf 10,99 Mio. Euro realisieren.

7,64 Mio. Euro + 11,27 %
3,35 Mio. Euro + 21,63 %

Bau
Industrie

Mit den BaumaBnahmen kommen wir gut voran, auch wenn al-
les etwas langer dauert, als wir es erwartet haben: Die neue
LUftungsanlage wird wohl erst Ende September in Betrieb ge-
hen. Mit dem Umbau des Kleinteilewaschraums haben wir nun
begonnen und beim Tanklager werden allmahlich die Dimensi-
onen sichtbar.

Seit einigen Wochen haben wir wieder diverse Preiserhdhungen
von unseren Lieferanten erhalten. Weitere Erhdhungen sind be-
reits angekindigt und derzeit ist keine Beruhigung auf der Be-
schaffungsseite in Sicht. Auf Grund der Marktsituation werden
wir jedoch in 2008 keine weitere Preiserhdhung durchflhren.

FUr Ihr Engagement und lhre Einsatzbereitschaft bedanken wir
uns bei lhnen allen recht herzlich. Mit dieser Willenskraft werden
wir auch die vor uns liegenden Herausforderungen erfolgreich
bewaltigen.

Johann Hafner (GL)

Dichtstoffe * Klebstoffe



eit gut 20 Jahren bin ich jetzt schon

beruflich unterwegs und habe dabei 3
verschiedene Arbeitgeber mit ihren Mitar-
beitern sowie unzéhlige Kunden, Interes-
senten, Lieferanten und sonstige Partner
kennen gelernt. Und Gottes Tiergarten ist ja
bekanntlich reich an verschiedenen Typen
und Charakteren, da kommt schon einiges
zusammen!

Ich habe bei Unilever in Deutschland und
Holland begonnen — einem der groBten
Konzerne der Welt und als britisch-nieder-
landisches Doppelunternehmen recht locker
im Umgang untereinander, jedoch umweht
von einem standigen Hauch Uberheblich-
keit und leichter Arroganz.

Meine Jahre bei Heidelberger Zement wa-
ren gepragt von der Atmosphére eines sehr
konservativen und typisch deutschen Unter-
nehmens, das auch die typisch deutschen
Probleme mit Service und Dienst am Kunden hat. Wenig Humor,
stark ausgepragte Hierarchien, gewichtige Autoritaten und sehr
klassische Rollenverteilungen — ,Fraulein Maier, kommen Sie
bitte zum Diktat!“ — ,Selbstverstandlich, Herr Direktor!”

Als ich dann im Fruhjahr 1996 das erste Mal zu OTTO kam, um
mit Herrn Lohre die Mdglichkeiten einer Zusammenarbeit zu be-
sprechen, hat mich die freundliche und aufgeschlossene Atmo-
sphére in diesem Haus spontan beeindruckt. Wenn wir heute
Kunden in Fridolfing empfangen, dann kann man sehr deutlich
splren, wie wohl sich unsere Gaste bei uns flihlen. Und das hat
ganz maBgeblich mit der bedingungslosen Freundlichkeit aller
Mitarbeiter bei OTTO zu tun! Wo auch immer man hinschaut,
wird man von lachelnden Gesichtern empfangen, ist man offen
gegenuber allem und jedem. In jeder Abteilung finden sich en-
gagierte Mitarbeiter, die im Sinne von OTTO mitdenken, die Ent-
wicklung von OTTO mit ihrer Personlichkeit positiv beeinflussen
und die Gegenwart und Zukunft aktiv gestalten.

Ich war in vielen Hausern, in denen es an den einfachsten Regeln
fUr ein gedeihliches Miteinander gefehlt hat —arrogante, selbst-
gefallige und kompromisslose Chefs, unfreundliche, teilnahms-
lose und desinteressierte Mitarbeiter (wie der Herr, so’s
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(von links) Mark Sonnenberg, (Leiter WEK), Karin Rutzner (TAS),

Dr. Johann Steinkirchner (TL)
G’scherr), ungastliche Stimmung — wer méchte da schon gerne
Kunde sein? Es ist dann fUr mich immer wieder eine Wohltat,
nach einer Dienstreise ,nach Hause zu OTTO" zu kommen, wo
alles so ganz anders ist!

Wir haben uns im Markt eine ganz besondere Stellung erarbei-
tet, die von Kunden und mittlerweile auch von Wettbewerbern
anerkannt wird — und das hat nicht nur etwas mit der dauerhaft
hohen Qualitat unserer Produkte, mit unserer phanomenalen
Logistik, mit unserer Zuverlassigkeit, Flexibilitdét und Schnellig-
keit zu tun. Ich denke immer wieder dartber nach, was wohl das
Geheimnis des anhaltenden Erfolges und des hohen Ansehens
von OTTO sein mag und es will mir scheinen, das ist des Pudels
Kern: OTTO ist freundlich!

Dr. Volker Weidmann (GL)



OTTO

Nimmt Albschied

m Rahmen der Weihnachtsfeier 2007 wurde unser technischer
Leiter, Herr Helmut Schnee, in den wohlverdienten Ruhestand
verabschiedet.

Herr Schnee war 25 Jahre in leitender Position bei OTTO tatig
und hat das Unternenmen durch seinen unermudlichen Einsatz
mitgepragt und maBgeblich zum Erfolg der Firma beigetragen.

Bei seiner Einstellung
am 1. Januar 1983
Ubertrug ich ihm die
= Aufgabe, ein anwen-
aa dungstechnisches
Labor  aufzubauen
und die gesamte
Produktion zu Uber-

wachen.

Da wir zu diesem Zeitpunkt noch Uber kein Labor verfligten und
die taglichen Chargenprifungen von mir in den unbeheizten
KellerrAumen  des
Buros durchgefihrt
wurden, musste ein
geeigneter Arbeits-
platz gefunden wer-
den.

Wir teilten in der neuen Lagerhalle 2 einen Raum ab und errich-
teten dort ein Laborburo flir Herrn Schnee.

Herr Schnee brachte aufgrund seiner vorherigen Tatigkeit in der
chemischen Industrie richtige Vorschldge zur Optimierung von
Rezepturen und der Produktionsablaufe in das Unternehmen
ein.

Da wir mit unserer Produktion ausschlieflich im Bau- und
Ausbaugewerbe tatig waren, konnten wir uns nun Dank Herrn
Schnee auch auf ein fur uns vollig neues Spezialgebiet begeben,
welches uns mangels Know-how bislang verschlossen war. So
wurden nach und nach Kleb- und Dichtstoffe fur die Haushalts-
gerate—Industrie entwickelt und mit groBem Erfolg vertrieben.

Damit hatten wir ein weiteres Standbein fir das Unternehmen
und waren unabhangiger von der saisonalen Baukonjunktur.

Herr Schnee war auch maBgeblich an der Entwicklung unserer
Produkte Fugendicht-Silicon (OTTOSEAL® S 100) und unserem
Marmor- und Natursteinsilicon OTTOSEAL® S 70 beteiligt, die
heute noch zu unseren starksten Umsatztragern zahlen und
uns zum Marktflhrer in der Branche Fliese — Keramik - Sanitar
machten.

Auch eine Vielzahl von Industrieprodukten wurde im Laufe der
Jahre von ihm und seinen tlchtigen Labormitarbeitern entwi-
ckelt die dazu beigetragen haben, dass wir heute zu den Spezi-
alisten in der Dicht- und Klebstoffindustrie z&hlen.

Ich méchte Herrn Schnee an dieser Stelle nochmals flir sei-
ne langjahrige Treue und Loyalitat zum Unternehmen danken
und ihm fUr die Zukunft alles erdenklich Gute und vor allem Ge-
sundheit wiinschen.

Jurgen Lohre (GL)

(von links) Helmut Schnee, Herbert Nath, Jirgen Lohre




Unser Export stellt sich vor... oder
»W000S sannann deees fiia wa-
ichane (fiir alle Nichtbayern ,,was
sind das fiir welche) ?%

m dem weit verbreiteten Irrtum den

Garaus zu machen ,Export” sei le-
diglich die Bezeichnung fur eine allgemein
bekannte aber jetzt nicht gerade beson-
ders schmackhafte Biersorte, hielten wir
es fUr keine so schlechte Idee, wenn auch
wir uns mit unserer Abteilung einmal in
dieser Rubrik der Ubrigen OTTO-Family
prasentieren.
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Oliver Suttner

Abgeleitet von dem lateinischen Wort
Lexportatio” (=Ausfuhr, Verbannung) be-
deutet Export grundsatzlich nichts an-
deres als etwas auBBer Landes zu bringen
und zwar nicht in letzterem Sinne, da bei
OTTO diesem Vorgang nicht grundsatz-
lich ein Gerichtsverfahren vorausgeht.
Global ausgedrlckt steuern wir in der

Exportabteilung
unsere  Verkaufe
in den Auslands-
markten  weltweit
mit Ausnahme der
Industrieschiene in
einigen handverle-
senen Landern.

Je nach dem wie
ausgepragt eu-
ropdisch der eine
oder andere den-
ken mag, beginnt
Export  entweder
klassisch an der
deutschen Landesgrenze oder wenn man
einen etwas breiteren Horizont anlegt,
dann definitiv spatestens an den AuBen-
grenzen der Européischen Union.

Die grundséatzlichen Unterschiede zum
Verkauf in einem Inlandsmarkt, kdnnte
man im Einzelnen wie folgt beschreiben.

Da ist zunédchst - wenn man Osterreich
und die Schweiz mal ausnimmt (oder auch
nicht) - die sprachliche Barriere, die ein
groBes Hindernis fir Kunden im Ausland
darstellt, mit uns zu kommunizieren ge-
schweige denn, bei uns kaufen zu wollen.

Daher war es von Beginn unserer Ex-
portaktivitaten im Januar 2000 unsere
grundlegende strategische Ausrichtung,
die Sprache des Kunden zu sprechen,
denn nur wenn man eine gemeinsame
Kommunikationsebene findet — das gilt im
Ubertragenen Sinne auch in Deutschland,
dann hat man die Chance, auch etwas
zu verkaufen. Im Umkehrschluss bedeu-
tet das: Verkaufsunterlagen und Pro-
duktdokumentationen in den wichtigsten
Sprachen, international taugliche Pro-
duktbezeichnungen, eigene AuBendienst-
mitarbeiter in den (meisten) angrenzenden

(von links) Wolfgang Frisch, Oliver
Suttner, Marille Schmalzgruber, Juliane

Reising, Jacqueline von Angern

EU-Staaten und last but not least Innen-
dienstmitarbeiter, die zum Teil sogar meh-
rere Fremdsprachen in Wort und Schrift
beherrschen.

Ein wesentliches Hindernis fir den rei-
bungslosen Absatz von OTTO-Produkten
im Exportgeschaft ist das mangelnde,
in vielen Landern nicht mal ansatzwei-
se vorhandene Qualitatsbewusstsein im
Bau. Dies trifft auf nahezu alle Lander
auBerhalb Mitteleuropas, man konnte
sogar sagen auBerhalb des deutschen
Sprachraums, in hohem MaBe zu. Daher
ist es eminent wichtig, im Exportvertrieb
besonders kompetente Vertriebspartner
zu haben, die nicht nur unsere Produkte,
sondern auch die dahinter stehende Qua-
litatsphilosophie verkaufen kénnen. Dies
gestaltet sich oftmals deutlich schwieriger
als die Kreuzztge im Mittelalter, da man
gegen jahr(hundert)elang eingefahrene
Arbeitsweisen ankampft, bestes Beispiel:
die Hartverfugung im Eckbereich von ge-
fliesten Boden- und Wandflachen in std-
lichen Landern.



Hinzu kommt das Hindernis, dass mit
jedem Kilometer, den wir aus Deutsch-
land hinausgehen unsere Produkte im
Wesentlichen durch Frachtkosten aber
in Landern auBerhalb der EU auch durch
Importzdlle, abweichende gesetzliche
Bestimmungen erheblich verteuert wer-
den, was gerade in Landern mit niedriger
Kaufkraft den Absatz deutlich bremst
oder sogar nahezu unmdéglich macht, da
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(von links) Juliane Reising, Wolfgang Frisch

wir in diesen Méarkten meistens mit loka-
len Herstellern oder GroBkonzernen mit
eigenen Produktionsstandorten konfron-
tiert sind.

Die Entfernung bringt zusatzlich Nach-
teile bei der Lieferzeit der Produkte. Dies
ist der entscheidende Grund, warum wir
uns zum Beispiel in England entschie-
den haben, ein Kommissionslager bei
unserem langjahrigen Partner By Design
einzurichten.

Weitere typische Charakteristiken des
Auslandsgeschéfts sind auch Wahrungs-
risiken bei Fakturierung in US-Dollar oder
Englischen Pfund — zur Zeit ist der Euro
(leider) sehr stark gegenlber den meisten
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Jacqueline von Angern

OTTO

stellt sich vor

anderen Wahrungen, Korruption ist bei-
spielsweise in den Landern der ehema-
ligen Sowjetunion ein Thema, woran sich
OTTO jedoch nicht beteiligt und auch der
Stand der Technik bei Bauanwendungen
und auch industriell gefertigten Gutern
weicht doch oftmals sehr stark vom deut-
schen Standard ab.

Allen Unterschieden und Risiken zum
Trotz entwickeln wir uns im Exportge-
schaft seit vielen Jahren sehr positiv, was
fUr die Leistungsfahigkeit unseres Unter-
nehmens als Ganzes und das Qualitats-
und Servicebewusstsein aller Abteilungen
im Hause spricht, denn hier stimmt ein-
fach das Gesamtpaket.

Die UmsatzgréBenordnung im Export be-
lauft sich per Ende 2007 auf ca. 13,9 Mio.
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Mearille Schmalzgruber

Euro und soll auch in diesem Jahr deut-
lich (um 1,5 Mio. Euro) gesteigert werden.
Das sollte auch zu schaffen sein, wenn
alle Radchen bei OTTO-CHEMIE wie ge-
wohnt im Stile eines Schweizer Uhrwerks
ineinander greifen - und daran besteht
nebenbei bemerkt aus Sicht des Verfas-
sers auch nicht der leiseste Zweifel.

Das Export-Team selbst setzt sich
derzeit aus folgenden Leuten zu-
sammen:

AuBendienst Export:
Paul Bosch (Niederlande)
Ewald Fauser (Frankreich)

Anton Gmeiner (Osterreich)

Michael Gétzinger (Osterreich)

Tom Hye (Belgien und Luxemburg)
Andrew Thomson (England)

Gerhard Wist (Osterreich)

Dieter Widmann (Teilgebiet Osterreich)

Vertriebsinnendienst Export:
Juliane Reising

Marille Schmalzgruber
Jacqueline von Angern
Wolfgang Frisch

Exportleiter Oliver Suttner

Aufgrund des ungebremsten Wachs-
tums unseres Unternehmens zum einen
und unserer Abteilung zum anderen,
sowie den damit verbundenen Platzpro-
blemen im Hauptgebaude wurde sogar
unsere Abteilung selbst im Jahre 2007
gewissermalBen ,exportiert”, namlich in
den zweiten Stock des Logistikzentrums
Strohhof.

Dieses Exil, sofern man Uberhaupt davon
sprechen kann, hatte sogar Napoleon
seinerzeit auf Elba neidisch gemacht,
denn die neuen Blrordume lieBen wirk-
lich keinerlei Wlnsche in Sachen Ar-
beitsatmosphare, Geraumigkeit und Er-
weiterbarkeit offen.

Diese positive Atmosphére nicht nur in
den Burordumen sondern vor allem in-
nerhalb unseres Exportteams bestehend
aus Innen- und AuBendienst, gepaart mit
demselben Antrieb in allen anderen Ab-
teilungen taglich ihr Bestes zum Wohle
und zur Zufriedenheit unserer Kunden zu
geben, ist entscheidende Voraussetzung
dafur, dass die weiterhin geplante posi-
tiven Entwicklung unseres Auslandsge-
schéfts auch so eintritt, wie wir uns das
wunschen.

Um abschlieBend die groBe Tennisle-
gende Jimmy Connors zu zitieren: Come
on, let’s do it!

Oliver Suttner (VLE)



Einbringen von schwarzer Farbpaste

n den Rezepturen der B-Komponente unserer 2K-Alkoxy-Pro-

dukte kommen groBe Mengen an schwarzer Farbpaste zum
Einsatz. Ein groBes Problem stellte die Zugabe und Dosierung
dieser Farbpaste dar. Sie wurde bislang in Kunststoffeimern zu
25 kg mit Innensack geliefert. Je nach AnsatzgréBe sind fur ei-
ne Charge B-Komponente bis zu 125 kg (entspricht 5 Eimern)
Farbpaste notwendig.

Die Viskositat der Farbpaste ist sehr hoch, was immer wieder
zu Problemen bei der Entnahme (per Hand mit Spachtel) flhrte.
Pro Eimer musste mit ca. 2 — 3 kg Verlust gerechnet werden.

Dieses Problem wurde durch die Anschaffung einer Exzenter-
schneckenpumpe (Exzenterschneckenpumpe ist ein Gerat zur
Forderung hochviskoser Pasten durch Schopfkellen; kein Druck
notwendig wie zum Beispiel bei Fasspressen) beseitigt. Die Ent-
nahme kann jetzt ohne Kraftaufwand und praktisch verlustfrei
erfolgen. Das Rohstoffgebinde wurde von 25 kg auf ein 200 Liter
Fass umgestellt.

Josef Maier Meister TMB

DTTED
CHEMIE

Dichtstoffe * Kiebstoffe

OTTOCOLL® M 501 2
Klebung Glas auf Naturstein

Neuer Klebstoff OTTOCOLL® M 501 der transparente
Hybrid-Klebstoff

m Januar 2008 wurde unser umfangreiches Sortiment an
Klebstoffen um ein neues Spezial-Produkt erweitert.

Es handelt sich um den Hybrid-Klebstoff OTTOCOLL® M 501.

OTTOCOLL® M 501 ist im ausgehar-
teten Zustand nahezu glasklar und er-
mdglicht dadurch nahezu ,unsichtbare®
Klebungen.

OTTOCOLL® M 501 ist fur die unter-
schiedlichsten Anwendungen geeignet
wie z. B. spannungsausgleichende Kle-
bungen von verschiedenen Materialien
wie Glas, Holz, Metalle oder flr unter-
schiedliche Bauanwendungen.

Mogliche Einsatzgebiete von
OTTOCOLL® M 501 sind Klebungen im
Karosserie- und Fahrzeugbau, Waggon-
und Containerbau sowie auch in der Kili-
ma- und Luiftungstechnik.

Brigitte Tschanter (TAE)



VTK - Vertrieb Telekommunikation

Telefonmarketing und Call-Center — zwei
Schlagworte die meist mit aufdringlichen
anrufen in Verbindung gebracht werden.
Aber auch hier ist OTTO anders!

Bei der Uberlegung dieses Team ins Le-
ben zu rufen, war von Anfang an der Stil
von OTTO das wesentliche Leitmotiv.
Bedarfsermittlung und die Marke OTTO
(wieder) in Erinnerung zu bringen stehen
im Vordergrund. Unterstitzung bei ak-
tuellen Marketingaktionen oder auch die
Nachbearbeitung von Messekontakten
sind ein weiteres Aufgabengebiet.

Schon in der Planungsphase haben wir
uns als Unterstitzung einen Profi mit mehr
als 30jahriger Erfahrung im Bereich Tele-
fonmarketing ins Boot geholt. So erfolgte
zum Beispiel die Vorauswahl der Bewer-
berlnnen ausschlieBlich telefonisch.

Frau Karin Butzhammer und Frau Cosima
Kuchlbauer haben diese Hurde bestens
gemeistert.

Karin Butzhammer

Um optimal auf die neue Aufgabe vor-
bereitet zu werden, erhielten die beiden
Damen auch ein Training im Callcenter
unseres Partners.

OTTO

am hell3en Draht

Bei einem Workshop wurden mit den
AuBendienstkollegen Herrn Vogt, Herrn
Kolmsee, Herrn Dorflinger, Herrn Jutt-
ner, Herrn Reichel und Herrn Lindner die
geplante Vorgehensweise und die ersten
Projekte besprochen.

Nachdem erste Erfahrungen vorlagen,
wurden zwischenzeitlich bereits mehrere
Projekte bundesweit durchgefihrt (z. B.
P 270 Aktion, Messenachbearbeitung).
Zuletzt wurde die ,Mission Premium® fur
S70/5100 nachbearbeitet.

Die Aktionen dienen der Informationsbe-
schaffung zur Unterstitzung des AuBen-
dienstes, sowie der Aktualisierung der
Adressenbestande. Alle Informationen
werden unmittelbar in CRM dokumen-
tiert.

Stefan Lucha (VVO)

Geschichten, die das Leben
schrieb:

Ein besonders interessantes Telefonat
hatte ich im Juni diesen Jahres mit der
Firma Both aus Langenbrick:

Die Firma macht Ganzglasanlagen und
Sonderkonstruktionen flir Banken, Mu-
seen etc., immer Einzelanfertigungen
nach eigenem Entwurf. Ganz begeistert
erzahlte mir Frau Hempel auch, dass sie
2004 die Samteinlage in einen Taberna-
kel mit einem unserer OTTOCOLL®-Kleb-
stoffe eingeklebt haben. Das ist doch mal
was Besonderes!

Wie wichtig die Adressenbereinigung ist,
wurde mir Ende letzten Jahres schmerz-
lich bewusst, als ich glaubte unter der
hinterlegten Telefonnummer mit einem
Natursteinhandler zu telefonieren. Die
Gesprachspartnerin hatte sich nur mit
dem Nachnamen gemeldet und ich fragte
nach, ob sie denn unsere Kleb- und Dicht-

stoffe noch verwenden. Sie unterbrach
mich hoéflich, um mir zu erklaren, dass ich
mit einem Bestattungsinstitut spreche;
den Natursteinhandel gibt’s schon lange
nicht mehr.

Sie musste Uber mein beschamtes Stam-
meln recht herzlich lachen — wenigstens
ein freundlicher Kontakt, wenn’s schon
keine Kunden-Neuaktivierung geworden
ist - und die Adresse ist jetzt auch berei-
nigt.

Und dann war da noch der Schreiner,
der mir erklarte, dass er keinen Bedarf
an P270 (Folienkleber-Aktion/Ende 2007)
hat, aber ansonsten zufriedener OTTO-
Kunde ist und regelmaBig P84 verwen-
det. Zum Abschluss des Gespraches
wollte ich die ,Standardfrage nach der
FirmengroBe flr unsere Statistik” stellen
und fragte: ,Wie viele Mitarbeiter haben
Sie denn?“ — Er stutze kurz und meinte
dann: ,Sie durfen mich nicht anbaggern,
ich hab’ schon drei Kinder!*

Zeitweise bleibt mir der Mund offen ste-
hen und mir fehlen die Worte...

Cosima Kuchlabauer (VTK)




Gliick - welches Gliick?
Ausstellung im Deutschen
Hygienemuseum Dresden

in fantasievoller Gllcksparcours

durch die historische und gegen-
wartige Ausformung des Gllcks wurde
im Deutschen Hygienemuseum Dresden
geschaffen.

Die Szenografie der Ausstellung ist in
sieben Themenbereiche unterteilt: Liebe,
Restaurant (Essen), Sport, Gehirn, Musik,
Korper und Fortuna, sieben spezifische
Themen, die in unterschiedlicher Weise
mit dem Gluck zusammenhéangen.

Raum 7, Fortuna: Dieser Raum ist als
ein Labyrinth voller Banknoten gestaltet,
um die Frage zu stellen, ob Geld wirklich
gltcklich machen kann. Es gibt viele ver-
schiedene Arten von ,Reichtum®, die uns
das Gluck spuren lassen.

Das Labyrinth wurde von unserem Kun-

den WINTUK in Dresden aus Glasbau-
steinen geschaffen, welche mit OTTOSE-
AL® S 28 verfugt wurden.

Fortuna ist OTTO glnstig gestimmt und
wir freuen uns, solch ein Referenzobjekt
vorweisen zu kdénnen

Rosmarie Stelzl (GLS) Lars Reibold (VAD 49)

Eine Ara geht zu Ende

Vor 18 Jahren im Jahre 1990 konnte
eine Handelsvertretung gewonnen
werden, die im Gebiet des Nordschwarz-
waldes zu den bereits tatigen OTTO Au-
Bendienstmitarbeitern Renald Hoffmann
und Herbert Zahner, tatig wurde.

Nun geht die Ara ,Handelsvertretung
GrUser VAD 64" zu Ende und wir durften
Herrn Wilfried Griser und seine ihm stets
zur Seite stehende Gattin in den wohlver-

dienten Ruhestand verabschieden.

Die Zusammenarbeit endete zum 31. De-
zember 2007.

Am 17. Juli fand eine kleinen Abschieds-
feier im Werk statt, bei der von Herrn Dr.
Weidmann und Herr Josef Bertram im
Kreise von Kolleginnen und Kollegen flir
die jahrelange erfolgreiche Tatigkeit fir
OTTO gedankt wurde. In einer bewe-
genden Rede Uber seinen Einstieg und
den Werdegang bei OTTO bedankte
sich Herr GrUser sichtlich gerUhrt, und
Uberreichte einen Bildband seiner Hei-
matstadt Achern vor der Hornisgrinde
— Das Tor zum noérdlichen Schwarzwald
—welches einen wirdigen Platz in unserer
Geschenkgalerie finden wird.
Wir winschen Herrn Griser und seiner
Frau alles Liebe und Gute im Ruhestand!
Rosmarie Stelzl (GLS)
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