
Wer beherrscht die Kunst, hohen 
Kundennutzen in unternehmerischen 
Erfolg zu verwandeln?
Branche: Unternehmensberatung
Zielgruppe: B2B
Projekt: „Deutschlands kundenorientiertester Dienstleister“

Steria Mummert Consulting zählt zu den zehn führenden Anbietern für
Management- und IT-Beratung im deutschen Markt. Seit mehr als 40
Jahren verbindet das Unternehmen seine anerkannte Branchenexpertise
mit einem umfassenden Prozess- und Technologie-Know-how und trägt
so zu einer nachhaltigen Verbesserung der Erfolgsposition seiner
Kunden bei. 

ZIELSETZUNG
–	 Aufmerksamkeitsstarke Sichtbarkeit in der Presse, um die Kompetenz-
	 führerschaft im Thema CRM auszubauen.
–	 Aufbau einer hochrangigen Kontaktfläche, um mit Unternehmens-
	 repräsentanten in Kontakt zu treten
–	 Einsatz einer Benchmark-Studie im Kundenkontakt als Kompetenzbeweis.

STRATEGIE
Initiierung einer fundierten Benchmark-Studie zur Kundenorientierung deut-
scher Dienstleistungsunternehmen mit renommierten Partnern aus Wissen-
schaft und Medien. Auslobung eines öffentlichkeitswirksamen  Wettbewerbs 
mit Preisverleihung.

MASSNAHMEN
–	 Kooperation mit dem Institut für Versicherungswirtschaft (I.VW) der 
	 Universität St. Gallen und dem Handelsblatt
–	 Konzeption der Studie und des Wettbewerbs auf Basis des 7-K-Modells 
	 der Universität St. Gallen zur Messung von Kundenorientierung.
–	 Mehrstufige Ansprache von 500 deutschen Dienstleistungsunternehmen
–	 Preisverleihung und Award-Vergabe im Düsseldorfer Malkasten

BILANZ
–	 180 Unternehmen nahmen am Wettbewerb teil
–	 Vorstände und Geschäftsführer der 100 besten Unternehmen erschienen 
	 zur Preisverleihung
–	 Umfangreiche Berichterstattung im Handelsblatt und auf Handelsblatt.com
–	 Die Benchmark-Studie wurde 41 mal, über die Teilnehmer hinaus bestellt.
–	 Zahlreiche Voranmeldung für den Wettbewerb 2007 gehen bereits kurz 
	 nach der Preisverleihung ein.
–	 Die Website www.dienenundleisten.de wurde nach der Liveschaltung in 
	 den ersten zwei Monaten mehr als 1.000 mal abgerufen.

„Schnell, flexibel, hohe Beratungskompetenz“

Birgit Eckmüller, Leiterin Corporate Communications, 
Steria Mummert Consulting AG

Ansprechpartner Faktenkontor: Jörg Forthmann, 
Tel.: 040 253185-111, E-Mail: Joerg.Forthmann@faktenkontor.de

 www.faktenkontor.de
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EWettbewerb „Deutschlands kunden- 
orientiertester Dienstleister“ 

 BRANCHE:	 Unternehmensberatung

 ZIELGRUPPE:	 B2B

 PROJEKT:	 Deutschlands	kundenorientiertester			

	 	 Dienstleister

Steria	Mummert	Consulting	zählt	zu	den	zehn	führenden	

Anbietern	für	Management-	und	IT-Beratung	im	deutschen	

Markt.	Seit	mehr	als	40	Jahren	verbindet	das	Unternehmen	

seine	anerkannte	Branchenexpertise	mit	einem	umfassenden	

Technologie-Know-how	und	trägt	so	zu	einer	nachhaltigen	

Verbesserung	der	Erfolgsposition	seiner	Kunden	bei.

 ZIELSETZUNG

–	Aufmerksamkeitsstarke	Sichtbarkeit	in	der	Presse,	um		

	 die	Kompetenzführerschaft	im	Thema	CRM	auszubauen	

–	Aufbau	einer	hochrangigen	Kontaktfläche,	um	mit	Unter-	

	 nehmensrepräsentaten	in	Kontakt	zu	treten

–	Einsatz	einer	Benchmark-Studie	im	Kundenkontakt	als		

	 Kompetenzbeweis

 STRATEGIE

–	Initiierung	einer	fundierten	Benchmark-Studie	zur	Kunden-	

	 orientierung	deutscher	Dienstleistungsunternehmen	mit		

	 renommierten	Partner	aus	Wissenschaft	und	Medien

–	Auslobung	eines	öffentlichkeitswirksamen	Wettbewerbs		

	 mit	Preisverleihung

 MASSNAHMEN

–	Kooperation	mit	dem	I.VW	der	Universität	St.	Gallen		

	 und	dem	Handelsblatt	

–	Konzeption	der	Studie	und	des	Wettbewerbs	auf	Basis		

	 des	7-K-Modells	der	Universität	St.	Gallen	zur	Messung		

	 von	Kundenorientierung	

–	Mehrstufige	Ansprachen	von	500	deutschen	Dienst-	

	 leistungsunternehmen	

–	Preisverleihung	und	Award-Vergabe	in	Düsseldorf

 BILANZ

180	Unternehmen	nahmen	am	Wettbewerb	teil,	Vorstände	

und	Geschäftsführer	der	100	besten	Unternehmen	erschienen	

zur	Preisverleihung.	Es	folgte	eine	umfangreiche	Berichter-	

stattung	im	Handelsblatt	und	Handelsblatt.com.	Die	Bench-	

mark-Studie	wurde	60	Mal	über	die	Teilnehmer	hinaus	

bestellt.	Zahlreiche	Voranmeldungen	für	den	Wettbewerb	

2007	gingen	bereits	kurz	nach	der	Preisverleihung	ein.	

Die	Webseite	www.bestedienstleister.de	wurde	seit	der	

Liveschaltung	in	den	ersten	zwei	Monaten	mehr	als	1.000	

mal	abgerufen.

„Schnell, flexibel, hohe Beratungskompetenz“

																		Birgit	Eckmüller,

Leiterin	Corporate	Communications,	

Steria	Mummert	Consulting	AG

Ansprechpartner	Faktenkontor:	Jörg	Forthmann,		

Tel.:	(0)40	22703-7787,	E-Mail:	info@faktenkontor.de,	

www.faktenkontor.de
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JÖRGLICHTER
CLAUDIA TÖDTMANN

Jedes Unternehmen schreibt sich dasThema ausdrücklich auf die Fahnen –aber wirklich in Griff bekommen esdie wenigsten: In puncto Kundenori-entierung sind die meisten nicht da,wo sie stehen wollen. Das MysteriumKundenorientierung ist nur sehrschwer zu knacken, alleine schon,weil es kein Ankommen gibt, es isteine permanente Herausforderung.Vor allem ähnelt es meist dem Ver-such, einen Sack Flöhe zu hüten: In ei-nem Unternehmen gibt es tausendkleine Ecken, wo es dem Kunden seinGesicht zeigt,
bei ihm einen
Eindruck hinter-
lässt – oft unge-
wollt und unge-
plant.
Es ist weni-

ger die große
Rückrufaktion
und die Krise als der alltägliche Kun-denkontakt. Da kümmern sich etlichezum Beispiel um die Call-Center undwie schnell die Mitarbeiter dort denTelefonhörer abnehmen. Oder um dieRechnungsabteilung, die verständli-che Rechnungen erstellen soll. Oder

den Pförtner, der sich, bitte schön, dieNamen der Besucher merken soll, umsie korrekt anzusprechen. Bis hin zumAuslieferungsfahrer, der auch dasdritte Stockwerk zu erklimmen bereitist – und trotzdem freundlich seinmuss.
Wie kundenorientiert die Unter-nehmen tatsächlich sind, wollten dieUniversität St. Gallen, Steria Mum-mert Consulting und das Handels-blatt herausfinden. Die 3 300 größtenDienstleister hier zuLandewaren ein-geladen, am Wettbewerb „deutsch-lands kundenorientiertester dienst-leister“ teilzunehmen und sich demUrteil der Juroren zu stellen. 184 Un-

ternehmen tra-
ten an. Jeder
Fünfte, der ab-
sagte – also
rund 620 Fir-
men –, sah sich
leider, leiderge-
rade nicht in
Form, weil er„seine kundennahen Prozesse geradeumstrukturiert“. Bei den Energiever-sorgern war es sogar jeder Zweite,der gerade unpässlichwar.Die Gesamtauswertung von Befra-gung, E-Mail-Response-Tests und In-terviews durch Geschäftsführer Pe-

ter Maas und Albert Graf vom Insti-tut für Versicherungswirtschaft derUni St. Gallen ergibt: Die Unterneh-men, die sich aus der Deckung wag-ten und ihre Prozesse offen legten, ar-beiten durchweg auf das Ziel hin, dieKunden zufrieden zu stellen. Abereine Gesamtstrategie, die das ganzeUnternehmen auf die Kunden aus-richtet, fehlt jedemZweiten.Im Einzelnen maßen die Wissen-schaftler an sieben Kriterien die Ser-viceorientierung wie zum Beispiel:Wiewird die Kundenorientierung desManagements sichtbar? Wie stellt einUnternehmen die ServicebereitschaftderMitarbeiter sicher?Wiemisst undanalysiert es die Servicequalität? EinErgebnis: Bei den Top Ten ist nichtKundenorientierung, sondern sogarKundenbegeisterung das Ziel. Und:Für jene sind kompetente und zufrie-dene Mitarbeiter die entscheidendenErfolgsfaktoren. Und das messen sieauch. So wie TNT Express, dem nie-derländischenPaketzusteller inTrois-dorf, der Platz eins belegt. Die St. Gal-lener Wissenschaftler waren beein-druckt: „So viel Kundenorientierunghabenwir noch nirgends erlebt.“TNT folgen der Drucksysteme-Großhändler Oki Systems, die Beklei-dungsketteH&M,die EuropäischeRei-

seversicherung, LebensmittelhändlerTegut, Otto Group, Alte Leipziger Ver-sicherung, BodenbelagherstellerW.&L. Jordan, Citibank undMLP.Was beim Sieger TNT besondersauffällt, ist die Abneigung gegen Lip-penbekenntnisse – dieEinheit von Wort undTat steht hier ganz oben.Auch für die Managergibt es klare Verhaltens-maßregeln. Sie müssenihren Leuten transpa-rent machen, was gutund was schlecht ist.„Unsere Führungs-kräfte lebendieKunden-orientierung vor undsind den Mitarbeiterndarin ein Vorbild“, er-zählt TNT-Geschäfts-führer Thomas Kraus.Und damit erfüllt TNTauch diejenigen Krite-rien, diePeterMaas als die fürdenEr-folg wichtigsten ausgemacht hat:„Wer seinen Fokus auf die Vorbild-funktion und Kontrollen ausrichtet,wird in 75 Prozent der Fälle auch mitüberdurchschnittlichem Umsatz-wachstum belohnt.“
Was die Top Ten eint: das StrebennachQualität. So hatTegut – die beab-

sichtigt nur inHessen agieren – selbstihren Schlachthof übernommen, alsder Pleite zu gehen drohte. „Um dieQualität weiterhin gewährleisten zukönnen“, erklärt Graf. Oder: Anderehaben allein aus demGrund ihreCall-Center, die sie zunächstausgelagert hatten, wie-der zurückgeholt insUn-ternehmen – auchwenn’s teurer wurde.
Woran es eigentlichliegt, dass die Kunden-orientierung so vielenUnternehmen nicht ge-lingt? „Die eigenenSteuerungssysteme wiedie Einteilung in Profit-Center sind oft schulddaran“, hat Peter Maaserkannt.Wenn imUnter-nehmen jeder gegen je-den kämpft, bleibt derKunde auf der Strecke.Die Lösung: „Eigentlich müssen alleProzesse im Unternehmen samt undsonders vom Kunden aus gedachtwerden.“ Diese Grundhaltung fehltzum Beispiel den meisten Großban-ken. „Die denken regelmäßig vonden Produkten aus und sind wenigerstark in der Kooperation mit Kun-den.“

F rauen sind oft zu klug, sich denarchaischen Positionskämpfenim Primatenrudel auszusetzen. Siesagen sich: Spielt ihr Männer maleure Spielchen,macht euchdoch ka-putt – zur Belohnung dürft ihr dannfrüher sterben. Ja, Frauen fehlt es anImponiergehabe, an souveräner Par-kettfähigkeit, an … kurz: Was maneben so braucht. Deshalb kommensie zwar immeröfter insmittlereMa-nagement, aber selten darüber hi-naus. Deshalb ist nur jeder zehnteFührungsjob von Frauen besetzt.Deshalb liegt der Frauenanteil inTop-Positionen bei etwa drei Pro-zent. Deshalb?
Vielleicht sind sie ja Täter – sielassen unsmännlichen Selbstzerstö-rern gerne den Vortritt. Vielleichtsind sieOpfer – der berühmtenGlas-decke, der Mutterfalle, der neuen„Mädchenfalle“. Wie dem auch sei –das ist allenfalls der Vordergrund.Dahinter arbeitet eine weitgehendunbekannte Psychodynamik – dieKampfgemeinschaft solidarischer

Brüder – der Klub. Bevor Sie sichjetzt winden und verschwörungs-theoretisch das Gott-sei-bei-unsmurmeln, bitte ich Sie (vor allem alsMann)umeinenMomentder Selbst-beobachtung. Das Besondere an un-seremKlub ist nämlich, dass wir garnichts von unserer Mitgliedschaftwissen. Es gibt keinen Schwur, keinMitgliedsbuch,nichts.UnserManns-ein reicht. Es gibt nur eine heimli-che Übereinkunft: Wir treten nichtmit Frauen in Konkurrenz! Deshalbkämpft der Klub nicht gegenFrauen, er lässt denWettbewerb ein-fach ausfallen! In den Augen desKlubs sind Frauen nämlich vor al-lem eins: anders. Sie sind Speziesvon einem anderen Stern, außerKonkurrenz. Mit Frauen vergleicht„man“ sich nicht. Sollte doch maleine Frau irrtümlich einem Mannvorgezogen werden, verdankt sie esnicht ihrer Leistung, sondern ihremAnderssein. Deshalb erleiden wirMänner auch keine Niederlage. Wirbeugen uns schlicht einem Irrläuferder Evolution.
Die Macht des Klubs kann mantäglich erleben:MännlicheManagerreden keineswegs schlecht überweibliche Kollegen, sie reden garnicht über sie. Und eben, weil dieMitgliedschaft im Klub unbewusstist, ist sie feiner gewebt, insofernwirkungsvoller und stabiler. Sie hataber den gleichen Effekt wie Zitier-kartelle: Wer nicht zitiert wird, fälltirgendwann aus der Suchmaschine.Schlägt man gar eine Frau für einVorstandsamt vor, ist nicht derRechtfertigungsdruck das Problem,sondern das Überwinden derSchrecklähmung.

Was so überraschend nicht ist:Die Situation, dass Mann und Fraukonkurrieren, ist stammesgeschicht-lich neu. Die Arbeitsbereiche warenüber Jahrtausende getrennt undsind es vielfach gegenwärtig noch.Außerdem wäre ein etwaiger Wett-kampf unfair. Erstens sind Frauenbilliger; was uns die Preise kaputt-macht. Zweitens sind sie uns meistüberlegen –wohl,weil sie härter ler-nen mussten. Da Wettbewerb inDeutschland ja immer „ruinös“ ist,liegt es nahe, Märkte zu schützen –indem wir Frauen als Konkurrenteneinfach ignorieren. Wenn das nichtmehr hilft: verniedlichen.Natürlich widerstrebt es mir alsintelligentem Menschen, von „der“Frau und „dem“ Mann zu reden, garvon einem Klub „aller“ Männer.Und es gibt sie ja auch, einige vonuns, die den Klub verraten undFrauen den Vortritt lassen. Die min-destens für eine weibliche Nach-folge sorgen – bewusst, nicht nurmangels männlicher Alternative.Wir sollten überlegen, ob das nichtunter das Antidiskriminierungsge-bot fällt.

E s gibt einen Satz, der völlig tabuist – und vor allem für Männer:„Ich bin chronischer Nichttänzer.“Es gibt Herren, die mit diesenWor-ten bei Bällen, Betriebsfesten undähnlichen Anlässen mit Tanz allenErnstes Damen einen Korb geben,wenn sie von ihnen zumTanzen auf-gefordert werden. Sie kokettierenauch noch damit. Beides ist unhöf-lich – und erniedrigend für dieDame, die sich so weit aus demFenster gelehnt hat und den Herrnzum Tanzen aufgefordert hat. Dasdarf frau nämlich heute jedenfallsbei PrivateinladungenundBetriebs-festen – aber nicht bei offiziellenAnlässen. Da lobe ichmir die Ange-hörigen des Militärs, gleichgültigwelcher Nation. Die können näm-lich alle tanzen, und zwar richtiggut. Als gehöre es zu ihrer Grund-ausbildung. Die Grundregel ist: Je-der Herr tanzt mit jeder Dame amTisch. Mindestens mit seinen bei-den Nachbarinnen. Wem gebührenweitere Pflichttänze? Der Partnerindes Gastgebers, der eigenen Beglei-terin – egal, wo sie sitzt. Denn Paaresitzen – so legt es die offizielleTischordnung fest – stets getrennt.Wer absolut nicht tanzen kann,warum auch immer, muss sich ent-

schuldigen: „Bitte, verzeihen Siemir, aber ich tanze nicht.“ Oder:„Jahrelanghabe ichmirMühegege-ben, und nun habe ich entschie-den, nicht mehr zu tanzen.“ DerTon macht die Musik, Mann wieFrau dürfen dem anderen nie dasGefühl geben, wie ein begossenerPudel dazustehen. Wer schlechteLaune hat, sollte gleich fernblei-ben. Niemand darf anderen ihrFest damit verderben.
Darüber hinaus gilt: Niemanddarf alleine am Tisch sitzen gelas-sen werden. Auch nicht die einzel-nen Nichttänzer, die sitzen blei-ben,wennalle anderendieTanzflä-che erstürmen. Situationen wie soeine zeigen: Guter Stil hat wenigmit Regeln, aber viel mit Sensibili-tät für andere zu tun.

Wer ein Fest organisiert, andem Teilnehmer aus allen mögli-chenNationendabei sind, sollte be-denken, dass Paartanzen etwassehr Europäisches ist. Die meistenAmerikaner können keinen Wie-ner Walzer tanzen. Und für Asia-ten ist so genanntes BallroomDancing eine neue Tanzform, diezwarpopulär, aber nochwenig ver-breitet ist. Sie empfinden sehrlaute Musik als unangenehm, ihreMusik ist so leise wie unsere Hin-tergrundmusik. Je internationalerdie Gästeliste, um so länger solltendie Pausen und umso kürzer dieTanzintervalle sein – außer wenndie meisten Gäste Lateinamerika-ner sind.
Was Gastgeber für Gäste tunsollten, die partout nicht tanzen?Ihnen ein tanzfreies Refugium bie-tenwie eine Barmit tiefen Sesseln.Hauptsache, jeder fühlt sichwohl.

Redaktion: Claudia Tödtmann
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Wird in Ihrer FirmaKun-denorientierung als Un-ternehmensziel vorge-lebt?
StimmenSie ab und disku-tieren Siemit unter:
www.handelsblatt.
com/kunden

Textweiterleiten:Mailan forward@handels-
blatt.comBetreff:Wett-bewerb (Leerzeichen) 1(Leerzeichen)Mail-
adresse des Empfängers

Am Anfang war der KundeNach dem besten kundenorientierten Dienstleister fragten die Uni St. Gallen, Steria Mummert Consulting und das Handelsblatt

BUSINESSBEHAVIOURgibt es jetzt auch als Buch:Redline Verlag, 15,90 EuroZu bestellen unter
www.handelsblatt-shop.com

Hans Rudolf Wöhrl„Für Manager ist Personalabbauder Offenbarungseid“ SEITE 6

Spaß an der Lehre
Unternehmer werben inHauptschulen SEITE 3

Auslieferung beim Paketzusteller TNT Express, demSieger im Kundenorientierungs-Wettbewerb: DasManagementmuss allen klare Verhaltensmaßregeln geben – und diese auch vorleben.

HBplus
behaviour@handelsblatt.com

SMALL-TALK-QUIZ:BeherrschenSie die Kunst des Plauderns?
www.handelsblatt.com/small-talk
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Die TNT-Mitarbeiter sind am stärksten serviceorientiert
Die 100Dienstleister mit der besten KundenausrichtungRang Name

Branche
Rang Name

Branche
Rang Name

Branche

1 TNTExpress
Paketzusteller

35 Bardusch
Wäscheverleih

69 TUI
Touristik

2 Oki Systems
Großhandel für Drucksysteme 36 Hamburger Hochbahn Öffentlicher Nahverkehr

70 Elégance
Einzelhandelmit Bekleidungl

3 Hennes &Mauritz
Einzelhandelmit Bekleidung 37 Öffentl. VersicherungenOldenburg Lebensversicherung

71 Realtech
Unternehmensberatung

4 Europäische Reiseversicherung Schaden- undUnfallversicherung 38 GBG -MannheimerWohnungsbauges. Wohnungsverwaltung
72 WGZBank

Bank

5 Tegut…Gutberlet Stiftung & Co. Lebensmitteleinzelhandel 39 VPVVersicherungen
Lebensversicherung

73 EWR
Versorger

6 Otto Group
Versandhandel

40 Bauhaus
Einzelhandel Bau-/Heimwerkerbedarf 74 Hansenet Telekommunikation Telekommunikationsdienstleistungen

7 Alte Leipziger Versicherung Lebensversicherung
41 Pioneer Electronics Deutschland Handelmit Unterhaltungselektronik 75 HamburgMünchener Krankenkasse Krankenversicherung

8 W.& L. Jordan
Handelmit Bodenbelägen 42 Rheinkraft International Spedition

76 Ratiodata IT-Lösungen Hardware-Beratung

9 Citibank
Bank

43 A.T.U. Auto-Teile Unger Einzelhandelmit Kraftwagenteilen 77 Gedas
Hardware-Beratung

10 MLP
Finanzdienstleister

44 Erdgas Schwaben
Versorger

78 MCIDeutschland
Internetpräsentationen

11 Globetrotter Ausrüstung Outdoorausrüster
45 Verband der Vereine Creditreform Auskunftei

79 Techniker Krankenkasse Krankenversicherung

12 Lübecker Hafen-Gesellschaft Seehafenbetriebe
46 Nilos Hans Ziller

Födertechnik
80 GAG Immobilien

Bauträger fürWohngebäude

13 Bausparkasse Schwäbisch Hall Bausparkasse
47 ESGElektroniksystem und Logistik Datenverarbeitung

81 DKVEuro Service
Tankstellen

14 Digital River
Softwareentwicklung

48 SRHHochschulen
Bildung

82 Westpfalz-Klinikum
Krankenhäuser

15 HBEHolding Bremer Entsorgung Versorger
49 DPD

Paketzusteller
83 Debeka Krankenversicherung Krankenversicherung

16 DBFuhrpark
Fuhrparkbetreiber

50 Randstad Deutschland Zeitarbeit
84 Süd Leasing

Leasing

17 DeutscheMesse
Messegesellschaft

51 DebekaBausparkasse Bausparkasse
85 VeoliaWasser

Versorger

18 GetränkelandHeidebrecht Getränkegroßhandel
52 Deutsche Bank

Bank
86 MediaMarkt

Handelmit Unterhaltungselektronik

19 Örag Rechtschutzversicherung Schaden- undUnfallversicherungen 53 MöbelWalther
Möbel-Einzelhandel

87 Profi Engineering Systems Softwareentwicklung

20 Deutsche Kreditbank
Bank

54 Victoria
Lebensversicherung

88 AlscoBerufsbekleidungs-Service Wäscheverleih

21 Stuttgarter Straßenbahnen Öffentlicher Nahverkehr
55 O2Germany

Telekommunikationsdienstleistungen 89 Dialog Lebensversicherung Lebensversicherung

22 Deutscher Ring Krankenversich. Krankenversicherung
56 Globus SB-Warenhaus Warenhäuser

90 Computacenter
Datenverarbeitungsdienste

23 Avis Autovermietung
Autovermietung

57 Deutsche Immobilien Leasing Leasing
91 KlinikumBarnim

Krankenhäuser

24 Gerling-Konzern
Schaden- undUnfallversicherungen 58 MarcO’Polo International Großhandelmit Bekleidung 92 BBDOGermany

Kommunikationsagentur

25 Schwarz Pharma
Pharmal

59 Dresdner Verkehrsbetriebe Öffentlicher Nahverkehr
93 sd&m software design &management Softwareentwicklung

26 Arkona
Hotelsgruppe

60 UnigroupUTS
Spedition

94 LSG Lufthansa Service Holding Catering

27 QVCDeutschland
Teleshoppingl

61 Condor-Versicherungsgruppe Lebensversicherung
95 Clemens Kleine

Gebäudereinigung

28 BayWa
Agrarhandel

62 Arlt Computer
Großhandelmit Büromaschinen 96 KomsaKommunikation Sachsen Großhandelmit Büromaschinen

29 ING-DiBa
Bank

63 Hapag-Lloyd Kreuzfahrten Reiseveranstalter
97 Soft-Carrier Computerzubehör Großhandelmit Büromaschinen

30 Rheinbahn
Öffentlicher Nahverkehr

64 DM-DrogerieMarkt
Einzelhandelmit Drogerieartikeln 98 Sparda-Bank Berlin

Bank

31 ADP Employer Services Softwareentwicklung
65 Dorfner Gruppe

Gebäudereinigung
99 Mitchells & Butlers Germany Restaurants

32 Dataport
Datenverarbeitungsdienste 66 Kaufmännische Krankenkasse - KKH Krankenversicherung

100 AutohausMoll
Autohandel

33 SodexhoCatering & Services Catering
67 Infraserv

Versorger

34 Elvia Reiseversicherung Schaden- undUnfallversicherungen 68 Karstadt-Quelle Versicherungen Krankenversicherung

Quelle: Uni St.Gallen, Steria Mummert Consulting, Handelsblatt 2006

„Deutschlands	kundenorientierteste	Dienstleister“	ist	ein	Wettbewerb	von		
Deutschlands	größter	Wirtschafts-	und	Finanzzeitung	Handelsblatt,	dem		
IVW-HSG	der	Universität	St.Gallen,	der	Rating-Agentur	Service	Rating	und	der		
Unternehmensberatung	Steria	Mummert	Consulting.

Der	Wettbewerb	wird	auch	im	Jahr	2007	von	Faktenkontor	konzipiert	und	organisiert.
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