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UX/UI – Website (Dektop & Mobile)

FAVENDO GMBH Redesign



UX/UI – Simulationstool

SEMIKRON GMBH Neukonzeption & Redesign



VW – WE GUIDE U Entwicklung

Corporate Identity – App Icon



UX/UI – Website (Dektop & Mobile)

USEMYTEC GMBH Sharingplattform für Landmaschinen



UX/UI – Webshop

BIOLANDHOF NAGENGAST Shopdesign



Corporate Identity – Logo

BIOLANDHOF NAGENGAST Logodesign



Corporate Identity – Logo

BIOLANDHOF NAGENGAST Product Branding



UI – Trainingsplattform (Dektop & Mobile)

REEBOK User Interface Design



UI – Werbemittel

ADIDAS HOCKEY Templates – Masthead



UI – Werbemittel

ADIDAS Templates – Gewinnspiel



LEFFERS GMBH & CO. KG Indoor-Navigations App für das Bekleidungshaus Leffers (Oldenburg, Vegesack. Leer und Lott-Lippstadt)

UX/UI – iPhone App



UX/UI – Corporate Site (Dektop & Mobile)

LEFFERS GMBH & CO. KG Redesign für das Bekleidungshaus Leffers (Oldenburg, Vegesack. Leer und Lott-Lippstadt)



App zur Steuerung von Licht, Jalousien, Heizung etc. für alle KNX/EIB SystemeKNX KNIX (CONTROLED GMBH & CO. KG, BERLIN)

UX/UI – iPhone & iPad App



UX/UI – Webshop

SCHWA-MEDICO Redesign



Bierkeller Guide für BambergKELLER MAPS

UX/UI – Android App



International Gay Guide für Bruno Gmünder Group GmbH, Berlin.SPARTACUS

UX/UI – iPhone App



UX/UI – Corporate Site (Dektop & Mobile)

PD MOBILE MASSAGE Redesign



UX/UI – Corporate Site

PBP PREISSINGER GMBH & CO. KG Redesign



UX/UI – Webshop

1ST DREAM EVENTS Redesign



Corporate Identity – Logo

THERAOP GMBH Logoentwicklung



Corporate Identity – Logo

COBANA FRUCHTRING GMBH & CO. KG Logo Redesign



Corporate Identity – Logo

DW STADTPLANUNG Logoentwicklung



Corporate Identity – Logo

VEGGIE VEGAN SHOP Logodesign



Corporate Identity – Logo

SKIVVY Logodesign



Corporate Identity – Logo

GOLFSPORTANLAGE RITTERGUT HEDWIGSBURG Logodesign



Corporate Identity – Logo

CREW Logodesign



16 mg IPN-quervernetzte Hyaluronsäure 
mit Antioxidans (Mannitol) für die Behand-
lung erster Fältchen und von kleineren 
und mitteltiefen Falten.

Packungsinhalt:
2 x 0,8 ml Ampulle 
4 x 30G ½‘‘ Nadel

20 mg IPN-quervernetzte Hyaluronsäure 
mit Antioxidans (Mannitol) für die Behand-
lung von mitteltiefen bis tiefen Falten.

Packungsinhalt:
2 x 1,0 ml Ampulle
4 x 30G ½‘‘ Nadel

26 mg IPN-quervernetzte Hyaluronsäure 
mit Antioxidans (Mannitol) für die Behand- 
lung von tiefen und sehr ausgeprägten 
Falten.

Packungsinhalt:
2 x 1,0 ml Ampulle
4 x 27G ½‘‘ Nadel

STYLAGE® S STYLAGE® M STYLAGE® L

DER ERSTE HYALURONSÄURE-FILLER MIT  
        ANTIOXIDANS UND LIDOCAIN

>	 über 3.0 Mio. Ampullen in 8 Jahren komplikationsfrei injiziert
>	 zugelassen weltweit in 80 Ländern
>	 ausgezeichnet als „Best Injectable“ (STYLAGE® Lips Lidocain)  
  bei den Aesthetic Awards UK 2013
>	 ausgezeichnet als „Best Product Innovation“ bei den  
  Aesthetic Industry Awards London 2012
>	 Produziert in Frankreich nach ISO 17665-1  
  (Biokombatibilitäts-Regulatorien)

STYLAGE® enthält:
> eine doppelte 3D-Matrix für enorme Hebekapazität 
  (dadurch vergleichbar weniger Materialverbrauch) und  
  besonders lange Haltbarkeit durch die einzigartige IPN-Technologie
> ein Antioxidans für sofortige Behandlungserfolge ohne Begleiterscheinungen
> ein Anästhetikum (Lidocain) für noch komfortablere Behandlungen 
  (alle STYLAGE® Produkte sind wahlweise mit oder ohne Lidocain erhältlich!)

Vertrauen Sie nur auf höchste Qualität und Zuverlässigkeit. STYLAGE® wird von den Laboratoires VIVACY® Frankreich hergestellt,  
die über 20 Jahre Erfahrung in Forschung, Entwicklung und eigener Produktion von Hyaluronsäure-Produkten verfügen.

Print

SONEWA Produktkatalog, 24 Seiten DIN A5 quer



SCREW
Die spiralförmig gedrehten SCREW-Fäden benötigen mehr Raum 
im Gewebe und induzieren so eine deutlich höhere Collagen-Pro-
duktion und ein festeres Collagengerüst. Die „Verankerung“ im 
Gewebe ist deutlich höher im Vergleich zu einfachen Fäden und 
durch die starke Elastizität im Muskelgewebe kann dieses noch 
besser in die gewünschte Richtung gezogen werden.

BEHANDLUNGSMÖGLICHKEITEN

• Doppelkinnkorrektur
• Augenbrauenlifting
• V-Lifting im Gesichtbereich
• Lifting in Mund- und Kinnarealen
• Lifting im Hals- und Dekolletébereich
• Körperkonturierung

PACKUNGUNGSINHALT 50 Stück

NADELSTÄRKE

27 Gauge

27 Gauge

26 Gauge

NADELLÄNGE 

40 mm

60 mm

90 mm

FADENLÄNGE 

50 mm

90 mm 

150 mm 

FADENSTÄRKE 

5-0 (1)

5-0 (1)

5-0 (1) 

2195

FADEN-LIFTING MIT PDO-FÄDEN

Print

VENUS V-LINE Produktkatalog, 24 Seiten DIN A5 quer



Energiesparen, Effizienztechnologien und der naturver-
trägliche Ausbau erneuerbarer Energien haben nur eine 
Chance, wenn wir Atomenergie und fossile Rohstoffe 
nicht mehr nutzen.

Wind- und Solarenergie, Biomasse, Wasserkraft und 
Erdwärme können einen wesentlichen Beitrag zur 
Minderung unseres CO2-Ausstoßes leisten und die 
Umweltzerstörung durch die Ausbeutung von Kohle 
und Öl beenden. Sie sind aber auch immer mit 
Beeinträchtigungen für Mensch, Natur und 
Umwelt verbunden.

Durch eine frühzeitige, intensive Auseinander- 
setzung mit den Menschen vor Ort, einer 
transparenten Planung und der Einbindung 
regionaler Umwelt- und Naturschutz-
gruppen können Konflikte entschärft  
werden. Akzeptierte Lösungen 
für die Energiewende werden am 
besten gemeinsam entwickelt.

Der WinD steht gut
erneuerbare energien gemeinsam gestalten.

© 2012, NABU-Bundesverband · www.NABU.de · Redaktion: Anna-Beeke Gretemeier · Gestaltung: süsses+saures, Berlin · Druck: Kleine + Kreative, Berlin · Foto: Fotolia.com/M. Vonka

unter spannung
Wofür brauchen wir neue stromleitungen?

An bestimmten Tagen können die erneuerbaren Energien fast den 
kompletten Strombedarf Deutschlands alleine decken. Dabei ent-
stehen regional Stromüberschüsse, die entweder gespeichert oder 
abtransportiert werden müssen. Insbesondere für den Ausgleich 
von Erzeugung und Verbrauch müssen die Stromnetze um- und 
ausgebaut werden. 

Verstärkungs- und Optimierungsmaßnahmen in vorhandenen 
Netzen sollten ebenso wie die Parallelführung mit Straßen 
und Schienen Vorrang vor Neubauten haben. Denn neue 
Stromtrassen verändern die Landschaft und Lebens-
räume bedrohter Tier- und Pflanzenarten. So erhöht 
sich durch neue Höchstspannungsfreileitungen 
das Kollisionsrisiko z. B. für Störche, Reiher, 
Enten- und Watvögel. 

Innovative Technologien wie Hochtemperatur- 
seile, Höchstspannungsleitungen in verlust-
armer Gleichstromtechnik oder Erdkabel 
müssen stärker eingesetzt werden.

© 2012, NABU-Bundesverband · www.NABU.de · Redaktion: Anna-Beeke Gretemeier · Gestaltung: süsses+saures, Berlin · Druck: Kleine + Kreative, Berlin · Foto: pixelio.de/R. Sturm

effizient sparen
Der schlüssel für mehr  
Klima- und ressourcenschutz.

Bis 2050 soll der Energiebedarf in Deutschland mindestens 
halbiert werden. Dabei liegen die größten Einsparpotenziale 
im Gebäude- und im Verkehrssektor. Durch das hoch-
wertige energetische Sanieren von Häusern bleibt  
Wohnraum bezahlbar und im städtischen Verkehr 
haben u. a. Fahrräder und E-Bikes noch viel Potenzial.

Bereits erzielte Einsparungen durch z. B. den Kauf 
effizienterer Elektrogeräte dürfen nicht wieder auf-
gebraucht werden, indem wir neue, faszinierende 
Technik häufiger oder parallel nutzen als die  
veralteten Modelle. Diese Rebound-Effekte  
gelten auch für moderne Autos und Heizungen. 

Wenn wir unsere heutige Energiever-
schwendung eindämmen und auf 
Effizienzsteigerungen setzen, ist 
außerdem eine vollständige Umstellung 
auf erneuerbare Energien möglich.

© 2012, NABU-Bundesverband · www.NABU.de · Redaktion: Anna-Beeke Gretemeier · Gestaltung: süsses+saures, Berlin · Druck: Kleine + Kreative, Berlin · Foto: Waldhaeusl.com/N. Eisele-Hein
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Scopus Custom Data
Mit Scopus Custom Data erhalten Sie individuell zugeschnittene 

„Roh-Datensätze“ im XML-Format aus Scopus, der weltweit 

größten wissenschaftlichen Abstract- und Zitationsdatenbank 

qualitätsgeprüfter Literatur. Scopus deckt global über 19.000 Titel 

von mehr als 5.000 internationalen Verlagshäusern ab und liefert 

umfangreichste Zitationsinformationen. Scopus Custom Data 

ermöglichen somit umfassende Analysen von Forschungsleistungen.

Copyright© 2010 Elsevier B.V. All rights reserved. Scopus® is a registered trademark of Elsevier B.V.

For more information please visit: www.info.sciverse.com/scopus

Viele Bücher von 
Elsevier jetzt als 

eBook verfügbar!

www.info.sciencedirect.com/books

Ad_ScienceDirect_180x266_4c_final.indd   1Ad_ScienceDirect_180x266_4c_final.indd   1 29.01.10   10:4429.01.10   10:44
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OnRoadService
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MobilityGo
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MobiloLife
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Sehr geehrte Damen und Herren,

partnerschaftliche Zusammenarbeit bedeutet für uns u.a. auch Initiativen zu starten, die Sie bei Ihrer täglichen Arbeit 
in Ihrem smart center unterstützen. 

Bereits im  Rahmen des Projekts Vertriebsoffensive haben wir verschiedene Maßnahmen eingeleitet, die in Zusammen-
arbeit mit Ihnen erarbeitet wurden und die Sie bei Ihrer Aufgabe als Center-Manager, Verkaufsleiter oder auch Ihre 
Verkaufsmannschaft unterstützen werden. Als beispielhafte Maßnahmen seien an dieser Stelle das „Sales Coaching“ 
sowie das bereits pilotierte und bei einigen von Ihnen noch in diesem Jahr startende „Marketing & Sales Consulting“ 
genannt.

Wir wissen um das hohe Know-how, das Sie und Ihre Mitarbeiter besitzen und in der täglichen Arbeit einsetzen. Festge-
stellt haben wir jedoch auch, dass die Menge an grundsätzlich verfügbaren Informationen, eingeschränkte Personal-
kapazitäten oder auch unterschiedliche persönliche Schwerpunktsetzungen es Ihnen nicht immer leicht machen, eine 
komprimierte Eigenbewertung Ihres smart centers, seiner Leistungsstärke oder ggf. seiner Schwachstellen vorzunehmen.

Flankierend zu den o.g. Maßnahmen freuen wir uns deshalb, Ihnen hiermit eine im Schulterschluss mit der smart gmbh, 
einigen Ihrer Händlerkollegen und mit Ihren/unseren Verkaufsmanagern erarbeitete Checkliste zu übergeben. Sie 
beinhaltet aus unserer Sicht und aus der Expertise der Spezialisten jene Fragen, deren Beantwortung Ihnen die oben 
beschriebene, komprimierte Eigenbewertung Ihres smart centers ermöglicht und Ihnen Anregungen und Orientierung 
gibt. Anhand Ihrer Antworten können Sie die notwendigen Schritte leicht selbst erkennen und geeignete Maßnahmen 
einleiten. In jedem Fall steht Ihnen Ihr Verkaufsmanager gerne mit Rat und Tat dabei zur Seite.

Mit freundlichen Grüßen
DaimlerChrysler AG

Holtgräfe  Becker

4. Organisation
> Gibt es Regelkommunikation innerhalb der Bereiche mit allen Mitarbeitern?

> Gibt es regelmäßige bereichsübergreifende Mitarbeiterbesprechungen?

> Haben Sie ein Reklamationsmanagement eingeführt?

> Liegen auf die Organisation Ihres smart centers angepasste Kernprozessbeschreibungen vor?

5. Marketing und Kommunikation
> Haben Sie für Ihr smart center eine lokale/regionale Kommunikationsstrategie?

> Gibt es einen Marketingplan mit Differenzierungen für Produkte und Zielgruppen?

> Gibt es in Ihrem smart center einen eigenen Marketing-Kommunikations-Beauftragten (MKB), der
 eigenständig MK-Maßnahmen plant, organisiert, steuert und umsetzt?

> Hat der MKB an den Schulungsveranstaltungen für MKB teilgenommen?

> Besteht ein Netzwerk zu den lokalen und regionalen Medien?

> Nutzen Sie oder Ihr MKB die Teilnahmemöglichkeit am „Arbeitskreis Marketing“?

> Stehen Sie regelmäßig in Kontakt zu MKB anderer smart center?

3. Personal und Personaleinsatz
> Verfügen Sie über eine ausreichende Anzahl von zertifi zierten Verkäufern?

> Betreuen Sie Flotten- und gewerbliche Kunden auch im Rahmen eines Verkaufsaußendienstes?

> Bilden Sie entsprechend einer Personalbedarfsplanung eigene Verkäufer aus? 

> Sind Aufgaben/Kompetenzen/Verantwortung für jeden Mitarbeiter im Verkauf und im Verkaufsinnendienst   
 eindeutig defi niert und kennen die Mitarbeiter ihre individuellen Aufgaben?

> Haben Sie jeden Verkäuferarbeitsplatz mit Telefon, Mailbox, Fax und PC/Internet ausgestattet und so eine
 jederzeitige Erreichbarkeit für interne sowie externe Kunden und Interessenten gewährleistet?

> Haben Sie eine tägliche Verkäuferrücksprache?

> Ist der Vertriebsverantwortliche oder ein Vertreter jederzeit für last-call-Entscheidungen erreichbar?

> Informieren Sie sich regelmäßig über den aktuellen Wissensstand jedes Verkäufers hinsichtlich Produkt,
 Marketing- und Finanzierungsprogrammen sowie Wettbewerberinformationen?

> Arbeiten Sie mit jährlichen Zielvereinbarungen?

ja nein ja nein

ja nein

1. Markt und Kunden kennen

Analyse der Marktdaten und Wettbewerber

> Haben Sie Transparenz über Ihren Markt (KFZ-Zulassungszahlen, Besitzumschreibungen)?

> Beobachten Sie die Angebote der Markenwettbewerber (sales und service) in Ihrer näheren Umgebung
 (im Umkreis von 50 km)?

> Kennen Sie die Angebote der stärksten Wettbewerber, die smart Fahrzeuge ausschließlich über das
 Internet vertreiben?

> Kennen Sie die Anforderungen Ihrer Kunden nach centerspezifi schen Angeboten
 (z.B. als Ergebnis von Kundenbefragungen/Auswertungen von Reklamationen)?

2. Kunden aktiv betreuen

Kunden fi nden und gewinnen

> Kennen Sie das nicht ausgeschöpfte Kundenpotenzial in Ihrem Markt?

> Haben Sie ein ganzheitliches Akquisitionskonzept für Ihr smart center? 

> Differenzieren Sie Ihre Akquisitionsaktivitäten nach Kundengruppen (private und gewerbliche 
 Endkunden, Freiberufl er und Flottenkunden)?

> Nutzen Sie zur Neukundengewinnung die von der smart gmbh/der DCVD zur Verfügung gestellten
 Hilfsmittel (z.B. Internetauftritt über smart.com, fl eet-base-online)?

> Sind Sie auf den wichtigsten Homepages der smart community präsent (smart-club.de, smart-forum.de)?

> Haben Sie Veranstaltungen (im smart center oder extern) geplant, die primär oder ausschließlich der  
 Neukundengewinnung dienen?

Bekannte Kunden halten

> Haben Sie einen Kundenbetreuungsplan erstellt und werden Ihre Kunden entsprechend dieses Planes
 differenziert betreut (wer betreut welchen Kunden)?

> Ist sichergestellt, dass Kunden- und Fahrzeugdaten immer aktualisiert werden und jederzeit vom Verkauf
 und Service genutzt werden können?

> Haben Sie für Kunden, die ihr Fahrzeug auch bei Ihnen gekauft haben, spezielle zielgruppen-/
 baureihenspezifi sche Angebote?

> Kommunizieren Sie regelmäßig und offensiv über Ihre Internet-Homepage?

ja nein

ja nein

ja nein

>> Mehr Professionalität im smart center

>> Ihre Ansprechpartner in der DCVD
DCVD/SV
Matthias Eckle
HPC V280
10878 Berlin
Telefon: 09561-790541
Mobil: 0160-8623506
Fax: 0711-1779033125
E-Mail: matthias.eckle@DaimlerChrysler.de

DCVD/SV
Gerhard Jussczak
HPC V280
10878 Berlin
Telefon: 02131-8409100
Mobil: 0160-8623530
Fax: 02131-8409101
E-Mail: gerhard.jussczak@DaimlerChrysler.de

DCVD/SV
Silke Mönchmeier
HPC V280
10878 Berlin
Telefon: 033201-44656
Mobil: 0160-8623722
Fax: 033201-44657
E-Mail: silke.moenchmeier@DaimlerChrysler.de

DCVD/SV
Fred Weidemann
HPC V280
10878 Berlin
Telefon: 040-81975394
Mobil: 0160-8623724
Fax: 0711-1779032595
E-Mail: fred.weidemann@DaimlerChrysler.de
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