RMK- Consult

Umzug wegen Wachstum

Was in einem Autotest ein echtes Killer-Kriterium ware, klingt bei einem jungen Unternehmen nach ausgesprochen
hoher Geschwindigkeit. Nur fiinf Jahre hat Rosa-Maria Kaleja gebraucht, um von 0 auf 100 zu kommen und mit
ihrer Firma aus allen Nahten zu platzen. Schuld daran waren ihre Kunden.

estartet als reine Personalberatung,

hat sich die von ihr gegriindete Con-

sulting-Agentur RMK' schnell zum
Komplettanbieter in Sachen Beratungsleistun-
gen fiirden Mittelstand gewandelt. Neben den
weiterhin bestehenden Schwerpunkten in den
Bereichen Personalentwicklung, Bewerbertrai-
nings und Existenzgriinderberatung bietet
RMK inzwischen auch ein breites Schulungs-
programm an.

.Zu unseren Kunden gehdren viele kleine
und mittlere Unternehmen, die ihre Bera-
tungsbedarfe gerne biindeln wollten”, begriin-
det Rosa-Maria Kaleja die starke Ausweitung
ihres Angebotes. In den neuen, hellen und zen-
tral gelegenen Raumen in Ratingens Innen-
stadt steht dem Team von RMK jetzt auch der
ausreichende Platz fiir geballte Kompetenzver-
mittlung zur Verfiigung.

Zum Spektrum gehdren aktuell Seminare
und Workshops zu Rhetorik, Verkauf, Person-
lichkeitsentwicklung, Biiroorganisation und
Zeitmanagement. Die RMK-Dozenten ent-
wickeln bei Bedarf aber auch individuelle Schu-
lungskonzepte, die auch beim Kunden durch-
gefithrt werden koénnen. Fiir gehobene
Anspriiche bietet Rosa-Maria Kaleja ab Herbst
2007 in einer neuen Dependance auf Mallor-
ca Managementschulungen an, wo in ent-
spanntem Ambiente personliche Entwick-
lungspotentiale entdeckt und innovative
Business-Strategien  entwickelt — werden
kénnen.

Doch RMK Consult schult nicht nur, das
Team steht auch weiter voll in der Praxis und
iibernimmt aktive Vertriebsdienstleistungen.
Aktuell groBtes Projekt ist der Aufbau einer Ver-
triebsagentur, in der die Mitarbeiter vom
Home-Office aus diverse Produkte im Business-
to-Business- Bereich vermarkten.
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Im Interview

,Bei uns arbeiten Menschen fiir Menschen"

Das Berater- und Dozententeam von RMK ist
hoch qualifiziert und unterstlitzt mittelstan-
dische Firmen bei der Mitarbeitermotivation.

Frau Kaleja, wie wiirden Sie die Aktionsfel-
der von RMK beschreiben?
Rosa-Maria Kaleja: Wir bieten sehr spezielle
Qualifizierungsmalnahmen an, deren Resul-
tate sichimmerauch direkt auf die Arbeit aus-
wirken. Jede Leistungssteigerung soll dem
Unternehmen unmittelbare Vorteile bringen.
AuBerdem mochten wir zugleich die
Zufriedenheit der Mitarbeiter und ihre Iden-
tifikation mit dem Arbeitgeber stérken. Mein
Aufgabengebiet ist dabei die Personalent-
wicklung, die rhetorische Vertriebsschulung
und die Existenzgriindungsberatung.

Frau Hoboldt, welchen Themenbereich
decken Sie als Diplom-Kauffrau ab?

Claudia Hoboldt: Nach zwanzig Jahren in der
Dienstleistungsbranche kenne ich die The-
men, die Fihrungskraften unter den Nageln
brennen. In Trainings und Einzelcoachings
helfe ich den Leistungstragern, ihre personli-
chen Potentiale voll auszuschépfen. Dazu
gehort die gezielte Forderung der Sozialkom-
petenz und Konfliktbewaltigung, Burn-Out-

Prophylaxe und Work-Life-Balance. Stress-
management und klassische Flihrungskrafte-
tools runden unser Portfolio ab.

Herr Kerlin, ein Techniker als Vertriebsberater.
Wie passt das zusammen?

Dieter Kerlin: Es passt ausgezeichnet, weil ich
flirUnternehmen einen echten Mehrwert gene-
rieren kann. Der Markt fordert ja immer mehr,
dass ein Vertriebler iiber technisches Know-
how verfligt und ein Techniker auch verkaufen
kann. Hier kann ich als erfahrener Ver-
kaufsprofi fiir erklarungsbedirftige Produkte
und staatlich gepriifter Techniker eine wert-
volle Briicke zwischen den beiden verschiede-
nen Unternehmensbereichen schlagen.

Und wer sind Ihre Kunden?

Rosa-Maria Kaleja: Unsere Leistungen werden
haufig von Unternehmen aus den Bereichen
Handel/Dienstleistung, Industrie und Informa-
tionstechnologie abgefragt. Selbstverstandlich
sind wir auch fiir andere Branchen offen, denn
bei uns arbeiten Menschen fiir Menschen. Wirver-
stecken uns nicht hinter Hochglanzbroschiiren,
sondern (iberzeugen mit starken Personlichkei-
ten, die ihr Handwerk verstehen und sich durch-
aus in neue Materien einarbeiten konnen.



