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- __Rudiger.Wolr

Portratreine

Sie sind Zitate- und Impulsgeber, . . . .

sie bringen die Branche voran und Er liebt das Ruhrgeblet. Er ist bekennender Verkaufer.
schaffen Arbeitsplatze. Man be- . .

gegnet ihnen auf Kongressen und Er mag niemanden unter der Briicke schlafen lassen.
liest die Umsatzzahlen ihrer Unter- . . L

nehmen - die filhrenden Kopfe der Und tanzt gern auf vielen Hochzeiten. Rudiger Wolf,
Call Center-Branche sind bekannt . . .

und gefragt. Unbekannt ist zumeist, der Grunder, Geschaftsfuhrer und Gesellschafter der
welche Werdegange sie absolviert . . . .
haben, welchen Philosophien sie TAS Unternehmensgruppe in Mulheim an der Ruhr, will
anhangen, welche Haltungen sie . ) .

pflegen, was fiir Menschen sie bewegen, voranbringen und aktiv sein. Und an das
sind. CallCenterProfi hat deshalb ) )

eine Portratreihe gestartet. Heute Wort ,,KI’ISG" mag er nicht mal denken.

geht es um Riidiger Wolf.
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Foto: Riidiger Wolf (privat) und CCP-Archiv

agen Sie mal, ,sind Sie mit dem
SPferd hier?”, fragte der Mann

sein Gegeniiber und schaute ihn
lange an. Dabei hatte sich der junge
Riidiger Wolf, Jahrgang 1955, ganz
gegen seine damalige Gewohnheit in
Anzug und Krawatte geworfen, um
beim Bewerbungsgesprich zu reiis-
sieren. BloB auf seine todschicken
Stiefeletten hatte er nicht verzichtet,
was prompt Anlass fiir den Kommen-
tar gab. Es wurde ein knallhartes Be-
werbungsgesprich, an dessen Ende
Riidiger Wolf einen neuen Job hatte,
der ihn endlich in die ersehnte Welt
des Verkaufens fiihren sollte.
,Ich bin Zeit meines Lebens ein Ver-
kaufer gewesen und bin es noch®, sagt
der Griinder, Geschiftsfithrer und Ge-
sellschafter der TAS Unternehmens-
gruppe in Miilheim an der Ruhr. Zu-
nichst einmal hat Riidiger Wolf aber
etwas ganz anderes gelernt, ndmlich
Energiegerite-Elektroniker bei Dietz
Computer Systeme in Miilheim. Vom
ersten Tag seiner Ausbildung an wuss-
te er: Das macht ihm keinen SpaB, ist
langweilig, keine Herausforderung.
Ridiger Wolf wollte viel lieber kom-
munizieren, organisieren, unterwegs
sein, verkaufen. Und er hatte als jun-
ger Mensch das erklirte Ziel,
viel Geld zu verdienen. In sei-
nem Lehrbetrieb stieB er mit
solchen Vorstellungen auf tau-
be Ohren, drum startete er
nach absolvierter Aushildung
einen Bewerbungsmarathon.
Doch: Thm fehlten die kauf-
mannischen Kenntnisse und er
erhielt Absage um Absage.
,Aber wenn ich etwas will, bin ich
hartnickig!“, erzahlt Ridiger Wolf.
Diese Hartnackigkeit zahlte sich aus
und fiihrte schlieBlich zu besagtem
Stiefeletten-Bewerbungsgesprich bei
der Hochst-Tochter Kalle infotec. Die
Zusage hat sich fiir beide Seiten ge-
lohnt: Riidiger Wolf wurde so lange
rauf- und runtergeschult, bis er spéter
selbst als ausgebildeter Verkaufstrai-
ner dem Nachwuchs das Verkaufen
beibrachte. Der Biirokommunikati-
onsanbieter Kalle infotec erhielt im
Gegenzug einen Mitarbeiter, der im-
mer ,Hier!“ schrie, wenn es etwas zu
tun gab. Der gebiirtige Castrop-Rau-
xeler, der seit seinem fiinften Lebens-
jahr in Miilheim lebt und von sich
sagt: ,ich bin mit Herz und Seele
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Ruhrpottler®, absolvierte eine steile
Karriere. Er baute das Key Account
Management auf, betreute das Grof3-
kundengeschift und leitete nach rund
zehn Jahren bei dem Héchst-Unter-
nehmen schlieBlich ein eigenes Profit
Center. Die Crux: Dort hatte er mehr
mit Zahlen und Statistiken zu tun als
mit Mitarbeitern und Kunden. Das ist
Wolfs Sache nicht, und er sagte sich:
»~Wenn ich die Bedingungen nicht 4n-
dern kann, muss ich mich selbst dn-
dern!® Sein Plan: sich in der Sparte
Biirokommunikation selbststdndig zu
machen. Doch dann kam ihm das Call
Center-Business in Gestalt seiner da-
maligen Hochst-Kollegen Alfons
Bromkamp und Georg Blomeke da-
zwischen, die gerade ein Telemarke-
ting-Unternehmen griinden wollten.

Call Center? Das ist Miill!

»lch habe gesagt: Das ist Mill!, denn
ich hatte die Erfahrung gemacht, dass
telefonisch vereinbarte Auendienst-
termine nicht klappen®, berichtet Rii-
diger Wolf in der Riickschau. Aller-
dings hat ihn Alfons Bromkamp so
lange bearbeitet, bis er einwilligte, ei-
nen Vortrag des TAS-Griinders Giinter
Greff im Essener Sheraton zu besu-

praxis

Bochum an Sykes und ist seit 2007 als
Geschéftsleiter sowie Mitgesellschaf-
ter bei TAS Consulting und der von
den Miilheimern Ende 2008 gegriin-
deten TAS Gaorlitz bei Riidiger Wolf mit
im Boot. Die beiden kennen sich seit
dem 1. Juli 1982. Bromkamp sagt
iiber Wolf: ,Wenn ich jemandem mei-
ne Kinder oder meine Kohle anver-
trauen sollte, wiisste ich sie bei Rii-
diger Wolf in guten Hinden.“ Sie ver-
trauen sich blind, versichern beide.
Und sie ertragen es auch, wenn der
eine dem anderen die Wahrheit sagt.
Die Unternehmensphilosophie ist fiir
Riidiger Wolf ein wichtiges Thema. Sie
fuBt unter anderem auf Wertschit-
zung und Verantwortung. Und natiir-
lich gilt sie fiir jeden im Unternehmen
gleichermaf3en. ,Man muss sich jeder-
zeit gegenseitig zuriickpfeifen diirfen.
Mir gelingt es ja auch nicht immer,
nach den selbst gewéahlten Werten zu
handeln, und dann muss jemand kom-
men und sagen: ,Das war nicht wert-
schitzend!”, findet Riidiger Wolf. Er
fiihle sich selbst weniger als Chef, son-
dern eher als Team-Mitglied. Das Un-
ternehmen sei generell von sehr fla-
chen Hierarchien geprigt. ,Ja, das ist
so!“, bestétigt Gaby Plewnia, die erste

,Wenn ich jemandem meine Kinder oder meine
Kohle anvertrauen sollte, wusste ich sie bel
Rudiger Wolf in guten Handen.”

Alfons Bromkamp

chen - fortan war es um ihn gesche-
hen: ,Dort habe ich gemerkt: Telemar-
keting ist nicht schlecht, ich habe bis-
lang nur schlechtes Telemarketing
erlebt! Dann war bei mir die Begeis-
terung da!“, sagt Riidiger Wolf. Damals
war die TAS noch ein Franchise-Sys-
tem (weswegen es heute noch ein
paar TAS-Gesellschaften in Deutsch-
land gibt, die aber abgesehen vom
Namen nichts mehr miteinander zu
tun haben). Georg Blomeke griindete
TAS Puchheim, Alfons Bromkamp die
TAS Bochum, bei der Riidiger Wolf fiir
kurze Zeit einstieg, bis er 1992 selbst
die TAS Miilheim griindete.

Uber ein Jahrzehnt spiter arbeiten
die beiden wieder Seite an Seite: Al-
fons Bromkamp verkaufte spéater TAS

und somit langjdhrigste Mitarbeiterin
von TAS Miilheim iiberhaupt. Sie ist
seit nunmehr 17 Jahren dabei, weil
die Aufgaben vielfiltig sind und das
Betriebsklima ,einfach gut® ist. ,Ri-
diger Wolf steht mit allen in der Kii-
che, hat immer ein offenes Ohr und
auch eine offene Tiir, egal ob es beruf-
liche oder private Probleme gibt. Er
nimmt sich selbst im grof3ten Stress
Zeit fiir ein Gesprach®, sagt sie. Gaby
Plewnia hat Ende 2008 zuletzt als
Projektkoordinatorin gearbeitet, ein
Job, der auch mal linger als 40 Stun-
den dauern kann. Als sie ihn aus pri-
vaten Griinden nicht mehr ausiiben
konnte, hat man ihr einen 35-Stun-
den-Job in der Personalabteilung an-
geboten. ,Ich glaube, es gibt wenige
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Unternehmen, die das machen®, sagt
Gaby Plewnia.

Die TAS-Gruppe hat keinen Betriebs-
rat, denn ,unsere Personalabteilung
ist der beste Betriebsrat, den sich ein
Mitarbeiter vorstellen kann®, sagt Rii-
diger Wolf. Zudem sagt er: ,Ich kann
niemanden unter der Briicke schlafen
lassen®. Man muss sich bei der TAS
also schon einiges zuschulden kom-
men lassen, um seinen Job zu verlie-
ren. Die Fluktuation liegt laut Eigen-
angaben bei unter fiinf Prozent.

Als auch Riidiger Wolf seinerzeit ein
Angebot von Sykes bekam, an den US-
Konzern zu verkaufen, lehnte er aus
zwei Griinden ab: Erstens wollte er
nicht als Angestellter arbeiten, zwei-
tens wollte er seine Belegschaft nicht
verkaufen. Die TAS-Gruppe ist Mit-
glied in der Christlichen Kooperati-
onsbhorse. Warum? ,Die Idee ist gut.
Und weil ich an Gott glaube. Ich brau-
che allerdings keine Kirche, um christ-
lich mit Menschen umzugehen®, er-
klart Ridiger Wolf. Und: ,,Es ist immer
sinnvoll, menschlich und fair mitein-

henden Kunden zu generieren. Und
wenn diese beiden Punkte gut gelost
sind, kiitmmert man sich um die stra-
tegische Neukundengewinnung.

Um diese Aufgaben bestmdglich zu
erfiillen, reicht laut TAS-Chef das Te-
lefon als Marketinginstrument allein
nicht aus: ,Wenn Sie im Werkzeug-
kasten nur einen Hammer haben,
kann Ihr Problem immer nur ein Na-
gel sein — das ist zu wenig.“ Also hat
er die TAS Miilheim breiter aufgestellt
und eine Unternehmensgruppe dar-
aus geformt: Zuerst kam die TAS Con-
sulting hinzu, spéiter die Trainings-
Unit, die sich um Rekrutierung, Trai-
ning, Coaching und Personaliiberlas-
sung kiimmert. Beides sind heute ei-
genstidndige Gesellschaften. Um die
Auftraggeber ganzheitlich betreuen
zu konnen, gibt es neben dem Com-
munication Center noch Lettershop
und Fulfillment sowie eine Database/
IT-Einheit. ,Damals wusste ich noch
nicht, dass es Business Process Out-
sourcing ist, was wir machen®, sagt
Riidiger Wolf. Sein Anspruch ist es,

,Rudiger Wolf steht mit allen in der Kiiche, hat
immer ein offenes Ohr und eine offene Tur.“

Gaby Plewnia, erste und dienstélteste TAS-Mitarbeiterin

ander umzugehen.“ Diese Haltung ist
nicht mit Kumpelhaftigkeit zu ver-
wechseln. Gaby Plewnia beispielswei-
se, die Mitarbeiterin Nummer eins,
sagt tiber Riidiger Wolf, er strahle eine
natiirliche Autoritdt aus. Er selbst
sagt, er habe eine hohe Erwartung an
Qualitdt und Loyalitét.

Das Telefon ist nicht genug

Und natiirlich ist er ein Verkaufer. ,Im
Leben geht’s immer ums Verkaufen!®,
ist Wolf tiberzeugt. Die Kernaufgaben
der TAS-Gruppe, die auf erklarungs-
bediirftige Produkte im B-to-B spezia-
lisiert ist, lauten erstens: Kunden so
zu bedienen, dass sie gehalten wer-
den. Zweitens, Mehrumsatz mit beste-

mit hoher Losungskompetenz fallab-
schliefend zu arbeiten. Kurzfristige
Geschifte lehnt er ab; stattdessen ar-
beitet er beispielsweise mit dem Kun-
den Toshiba schon 17 Jahre lang zu-
sammen, im Inbound und seit einiger
Zeit auch sehr erfolgreich im Out-
bound-Sales. Thomas Kissel-Miiller,
Head of Strategic Business Develop-
ment von Toshiba Europe, sagt: ,Wir
arbeiten sehr eng, sehr vertrauensvoll
und sehr partnerschaftlich mit Rii-
diger Wolf zusammen. Ridiger Wolf
ist offen, konstruktiv und bringt eige-
ne Ideen und Vorstellungen ein. Es ist
ein gegenseitiges Befruchten und nicht
so, dass er nur Dinge ausfiihrt — er
bringt sie selbst mit voran!*
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Sie wiinschen sich ein bestimmtes Portrat eines ,alten Hasen“? E-Mail an die Redaktion geniigt!
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Riidiger Wolf Mitte 2002. Damals wurde
er zum Bereichsleiter Outbound-Telefonie
beim CCBenchmarks e. V. gewahlt.

Aus eigener Kraft

Die TAS Miilheim ist 1992 mit rund 15
Seats im Communication Center ge-
startet, heute sind es gut 200 Seats.
Noch im zweiten Halbjahr 2009 sollen
weitere 100 Plétze in Miilheim hinzu-
kommen. Ubrigens beschéftigt das
Unternehmen nur fest angestellte
Kréfte zu festen Gehéltern und weder
Freelancer noch 400-Euro-Kréfte. Auf
die Frage, ob die TAS-Gruppe deshalb
Ende 2008 einen Standort in Gorlitz
erdffnet habe, um Subventionen zu
erhalten, antwortet Riidiger Wolf mit
Nachdruck: ,,Wir haben noch nie Sub-
ventionen bekommen, sondern ma-
chen alles aus eigener Kraft! Und wir
sind auch nicht in den Ort gegangen,
um dort billige Mitarbeiter zu bekom-
men; Rdume und Personalverfiighar-
keit sprachen fiir Gorlitz.“

Riidiger Wolf beurteilt es als ,drama-
tisch®, wie einige Wettbewerber gera-
de in Gorlitz mit den Menschen umge-
gangen sind; ein Call Center habe dort
gleich mehrfach hintereinander Insol-
venzen angemeldet; viele der Mitar-
beiter héitten ihr Geld zu spit oder gar
nicht bekommen, zudem hétten viele
immer nur befristete Vertrdge erhal-
ten, damit man sie im Falle des Falles
schnell wieder loswerden kann. Derlei
Vorgehen liegt ihm fern. Der mit 30
Plitzen gestartete Standort soll mittel-
fristig auf 80 Platze wachsen — mit fest
angestellten Mitarbeitern zu festen
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Gehéltern, versteht sich. Und was ist
mit der Wirtschaftskrise? ,Wenn ich
nur noch Krise denke, bin ich in der
Krise! Die Frage ist doch: Wo herrscht
keine Krise? Wir wollen definitiv
wachsen!®, sagt Wolf.

Wer auf das Xing-Profil von Riidiger
Wolf klickt, liest: Mitarbeiter fiir den
Door to Door-Vertrieb gesucht — Raum
Rhein/Ruhr. ,Die Wertschopfungsket-
te endet beim Verkauf und der Direkt-
vertrieb war die letzte Bastion, die wir
noch nicht abgedeckt haben®, erldu-
tert Wolf. Seit dem vergangenen Jahr
sind TAS-Direktvertriebler unter an-
derem fiir ein EVU und einen TK-An-
bieter unterwegs. Natiirlich gab es
auch in der Geschichte von TAS Miil-
heim den einen oder anderen Flop. So
war etwa die Griindung des Standorts
Oberhausen ein eher unschones Kapi-
tel. Riidiger Wolf bewahrt dennoch
seine Grundhaltung: ,Ich begegne je-
dem Menschen erst mal positiv und
lasse mir meine Lebenseinstellung
nicht dadurch verderben, dass ich

manchmal enttiuscht werde.“ Er sagt
von sich selbst, dass er ein extrem be-
geisterungsfahiger Mensch ist — nicht
immer zu seinem Vorteil: ,Ich tanze
gern auf vielen Hochzeiten — und dann
ist plétzlich alles zu viel und ich kann
nichts richtig machen. Wenn Sie mich
heute nach meinen Zielen fragen,
koénnen das morgen schon ganz ande-
re sein. Das ist manchmal schwierig
fiir die Mitarbeiter. Morgens habe ich
drei Ideen und die anderen miissen
sie mit Ruhe und Geduld umsetzen.*

Denn: Ruhe und Geduld gehoren nicht
zu den hervorstechenden Eigen-
schaften des TAS-Chefs. Er mochte
gern etwas bewegen und voranbrin-
gen, und wenn das nicht funktioniert,
verliert er schnell die Lust: So war er
schon Griindungsmitglied und Vor-
stand der Kooperation Call Center-
Benchmark oder im Bund mittelstin-
discher Unternehmer oder im Marke-
ting Club als Vorstand aktiv. Letztlich
war ihm die Vereinsmeierei immer zu
abstrakt. Er agiert lieber, als dass er

praxis

theoretisiert. Die Begeisterungsfahig-
keit gilt iibrigens auch fiir seine Frei-
zeit: ,,Ob Ski oder Golf — sagen Sie mir
was und ich bin dabei!“, sagt er. Fest
steht: Er fotografiert sehr gern. Sein
Sohn hat die Fotografie zum Beruf ge-
macht und beide griinden gerade ge-
meinsam mit drei weiteren Fotografen
ein Unternehmen fiir Foto-Events.
Fest steht auch: Riidiger Wolf liebt das
Motorradfahren. Seine letzte Tour
ging durch Siiditalien, im Jahr zuvor
ist er mit der Harley durch die USA
gefahren. Und natiirlich muss er doch
noch die Frage nach seinen unver-
riickbaren Zielen beantworten: Wolf
»,Will einen ehrlichen und guten Job
machen, positives Feedback bekom-
men und gute Qualitidt abliefern. Ich
tue nichts, weil ich es muss, sondern
weil ich es mochte. Geld ist nicht mei-
ne Motivation. Und es ist nicht Zielset-
zung der TAS, unter die grofiten Finf
zu kommen. Qualitit ist meine Mess-
latte. Und Spall haben. Soviel wie
moglich!“ H Vera Hermes

Punktlandung
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