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CLEVER TELEFONIERENJOB-MACHER HELM AG

Weltweit mit Chemikalien handeln
Bis Ende 2008 sind
90 Kaufleute und
Logistiker gesucht.

Chan Sidki-Lundius

„Ein hohes Maß an Eigenverant-
wortung, Entscheidungsfreiheit
und Unterstützung durch ein tol-
les Team“: Das seien nur drei der
vielen Pluspunkte, die das Arbei-
ten bei der Helm AG für ihn so an-
genehm machten, sagt Thomas
Rößler. Der 40-Jährige ist seit 20
Jahren für das Hamburger Fami-
lienunternehmen tätig, das eine
mehr als 100-jährige Tradition
hat. Als Vertriebsorganisation für
das internationale Marketing mit
Chemikalien, pharmazeutischen
Wirkstoffen und Düngemitteln
beschäftigt die Helm AG heute
weltweit mehr als 1200 Mitarbei-
ter, davon 500 in Hamburg.

Thomas Rößlers Karriere bei
der Helm AG begann nach dem
Abitur 1987 mit einer Ausbildung
zum Außenhandelskaufmann.
Nur vier Jahre später übernahm
er die Leitung einer Abteilung im
Geschäftsbereich Chemical So-
lids (Feststoffchemie). „Seitdem
ist die Zeit wie im Flug vergan-
gen“, sagt der Produktmanager,
der sich vorrangig um den Ein-
kauf und die Vermarktung von
Melamin kümmert. Das weiße
Pulver ist eines von knapp 700
Produkten, das die Helm AG im
Portfolio hat. Das Melamin kauft
Rößler vor allem in Asien, Polen
und Rumänien ein. Meistens wird
es zu Kunstharzen verarbeitet.
Häufig kommt es aber auch in
Putzmitteln oder als Polstermate-
rial in Flugzeug- und Kinositzen
zum Einsatz. 30 bis 40 Tage pro
Jahr ist Rößler auf Reisen, vor al-
lem in Asien.

Die Dienstleistungen der Helm
AG als Bindeglied zwischen den
Herstellern chemischer oder
pharmazeutischer Roh- und
Wirkstoffe und der verbrauchen-
den Industrie werden auf der
ganzen Welt in Anspruch genom-
men. Dafür unterhält der Chemi-
kalienhändler 94 Niederlassun-
gen, Büros und Beteiligungen in

32 Ländern. In Deutschland bil-
den mehr als 1000 mittelständi-
sche Unternehmen sowie die ge-
samte chemische Großindustrie
den Kundenstamm. Für die Zu-
kunft setzt Helm weiter auf Ex-
pansion. So sollen das internatio-
nale Marketing, die Distribution
sowie die Beteiligung an Produk-
tionsanlagen wie in Trinidad-To-
bago oder Saudi-Arabien ausge-
baut werden. Auch die Mitarbei-
terzahl wird wach-
sen. 2007 sollen
noch 30 neue Mit-
arbeiter eingestellt
werden, 2008 wei-
tere 60, sagt Dieter
Schütt (56), seit
2001 Zentralbe-
reichsleiter Perso-
nal und Administ-
ration. Gesucht
sind Logistiker und

Produktmanager
mit Erfahrung im
Außenhandel. Be-
nötigt werden fer-
ner Abwicklungs-
experten im Au-
ßenhandel. Sie sol-
len über kaufmän-
nische und logisti-
sche Kenntnisse
verfügen und
Backoffice-Aufga-

ben übernehmen. Darüber hi-
naus gibt es offene Stellen für
Nachwuchs- und Führungskräfte
in allen Geschäftsbereichen.

„An Bewerber haben wir hohe
Erwartungen“, sagt Schütt. „Be-
sonders gern gesehen sind dyna-
mische, selbstbewusste, lernbe-
reite und teamfähige Mitarbeiter.
Sie sollen den interkulturellen
Austausch mögen und sich fach-
lich sowie sprachlich gern mit De-

tails auseinandersetzen, ohne die
große Linie aus den Augen zu ver-
lieren.“ Aus den Augen verliert
die Helm AG auch ihre 49 Auszu-
bildenden und derzeit sieben
Trainees nicht: „Qualifizierten
Nachwuchs bilden wir am liebs-
ten selbst aus. Er wird sowohl im
Außenhandel als auch in den Be-
reichen Informatik und Büro-
kommunikation benötigt. Unsere
Übernahmequote liegt derzeit bei

85 Prozent“, sagt
Jens Engel (45),
Abteilungsleiter
für die Bereiche
Ausbildung und
Personalentwick-
lung.
Eine dreijährige
Ausbildung zur
Betriebswirtin im
Außenhandel hat
Indra Raebricht
bei Helm absol-
viert. 2005 stieg
sie dann als Juni-
or-Produktmana-
gerin bei Helm
Pharmaceutical
ein. Dort kümmert
sie sich um den
Einkauf von Roh-
stoffen sowie um
die Entwicklung
pharmazeutischer

Nachahmerprodukte, sogenann-
ter Generika. Seit letztem Jahr
absolviert die 27-Jährige berufs-
begleitend ein Studium zum Ba-
chelor of Business Administrati-
on. Die Kosten trägt ihr Arbeitge-
ber. „Durch die vielen Weiterbil-
dungsangebote eröffnen sich hier
interessante Perspektiven. Au-
ßerdem gefällt mir das nette Mit-
einander unter den Kollegen“,
sagt Raebricht, die irgendwann
gern eine eigene Abteilung über-
nehmen möchte. Zu schätzen ge-
lernt hat die Betriebswirtin auch
die Sozialleistungen der Helm
AG. Dazu gehören Zahlung von
Treueprämien, Weihnachts- und
Urlaubsgeld, preiswerte Mahlzei-
ten in der Kantine und die kosten-
freie Nutzung von Ferienapart-
ments. Teilzeit-Modelle hingegen
bietet die Firma nur in Einzelfäl-
len an. Dafür gehört sie zu den
wenigen Unternehmen, die einen
Kindergarten unterhalten.

LESERAKTION
Interessieren Sie sich für
eine Karriere bei der
Helm AG? Das Unter-
nehmen lädt zehn Leser
zu einer Präsentation
mit der Personalleitung
ein. Reisekosten tragen
die Teilnehmer. Schrei-
ben Sie bitte bis 30. Ok-
tober eine Postkarte mit
Kurzvita, Adresse und E-
Mail oder Telefonnum-
mer an:
Hamburger Abendblatt

Beruf & Erfolg
Stichwort: Helm AG

20548 Hamburg

Produktmana-
ger Thomas

Rößler (40) und
seine Junior-

Kollegin Indra
Raebricht (27)

freuen sich auf
neue Kollegen.

Sie schätzen die
Eigenverantwor-

tung und Ent-
scheidungsfrei-
heit, die sie bei
ihrem Arbeitge-

ber haben.

FOTOS:
THOMAS DUFFÉ

Dieter Schütt
(56), Bereichs-
leiter Personal:
„An Bewerber
haben wir hohe
Erwartungen.
Besonders gern
gesehen sind
selbstbewusste,
lernbereite und
teamfähige Mit-
arbeiter.“

Das „Muss“ streichen
Hören Sie sich am Telefon doch
einmal selbst zu: Sagen Sie auch
oft, „Sekunde, ich muss mir
kurz die Unterlagen holen“, „Da
müsste ich mal meine Kollegin
fragen“ oder „Dafür müsste ich
Sie verbinden“? Theoretisch
betrachtet bieten diese Aussa-
gen zwar eine Hilfe an − doch
praktisch kommt Ihr Angebot
zu helfen recht gequält beim
Anrufer an. Warum? Das Muss
stört! Es klingt, als sei es eine
Belastung für Sie, der Bitte oder
Frage des Anrufers zu entspre-
chen. Lassen Sie das Muss doch
einfach einmal weg oder erset-
zen Sie es durch das Wort
„gern“. Das klingt dann so: „Se-
kunde, ich hole mir die Unterla-
gen“, „Ich frage meine Kollegin“
oder „Ich verbinde Sie gern“.
Das wirkt gleich viel freundli-
cher. Eine gute Gesprächsatmo-
sphäre schaffen Sie auch, wenn
Sie fragen statt fordern. Der
Satz „Dann brauche ich (aber)

erst mal Ihre Kundennummer!“
hat einen zu fordernden Cha-
rakter. Er klingt, als seien Sie
unwillig, dem Kunden entge-
genzukommen und als wenn
seine Anfrage eine uner-
wünschte Anstrengung für Sie
darstellt. Auch deshalb kom-
men darauf häufig Reaktionen
wie „Haben Sie mich denn nicht
im Computer?!“ Formulieren
Sie das, was Sie haben möchten,
lieber als Frage: „Haben Sie Ih-
re Kundenummer zur Hand?“
Diese Strategie können Sie auch
anwenden, wenn Sie etwas
Schriftliches von Ihrem Kunden
haben möchten. Statt zu verlan-
gen „Das brauchen wir aber
schriftlich von Ihnen!“, könnten
Sie viel zuvorkommender fra-
gen: „Sind Sie so nett und bestä-
tigen Ihre Bestellung kurz per
Fax?“
L Tipps der Hamburger Telefontrainerin
Sabin Bergmann finden Sie auch online
unter www.contelle.de

Externe tragen zum Erfolg bei
Teams, die sich aus fest ange-
stellten und externen Spezialis-
ten zusammensetzen, sind pro-
duktiver als Gruppen, die allein
aus internen Mitarbeitern eines
Unternehmens bestehen. Das
hat das Institut für Beschäfti-
gung und Employability (IBE)
an der Fachhochschule Lud-
wigshafen im Auftrag der Hays
AG in einer Studie herausgefun-
den. 65,2 Prozent der 489 be-
fragten Entscheider hielten ge-
mischte Teams für erfolgrei-

cher. Vor allem der Transfer
von Methodenwissen, Problem-
erkennung, die Wissensent-
wicklung im Projektverlauf und
die Entwicklung tragfähiger Lö-
sungen funktionierten dort be-
sonders gut. Auch bei der Ein-
haltung von Zeitvorgaben sa-
hen die Befragten gemischte
Teams im Vorteil. Besonders ge-
schätzt werden diese in den
Branchen Chemie und Pharma,
Handel, Logistik sowie bei Ban-
ken und Versicherungen. (apa)

DAS UNTERNEHMEN IN ZAHLEN

Die Helm AG gehört zu den weltweit
führenden, konzernunabhängigen
Unternehmen im internationalen
Marketing mit Chemikalien, pharma-
zeutischen Wirkstoffen und Dünge-

mitteln. In der Hamburger Zentrale
und an 94 Standorten in 32 Ländern
sind 1200 Mitarbeiter beschäftigt.
Umsatz 2006: 5,8 Mrd. Euro. Für
2007 erwartet: 6,5 Mrd. Euro. (csl)

Neue Zeugnisse für Azubis
Bislang stand in der Regel nur
eine Note im Abschlusszeugnis
der Auszubildenden. Jetzt ha-
ben die Industrie- und Handels-
kammern beschlossen, dass ne-
ben einer Gesamtnote auch Be-
wertungen von einzelnen
Kenntnissen und Fertigkeiten
des Azubis darin enthalten sein
sollen. Die Idee dahinter: Zeug-
nisse sollen aussagekräftiger
werden und es den Betrieben
erleichtern, die Qualifikation ei-

nes Bewerbers mit abgeschlos-
sener Ausbildung einzuschät-
zen. Statt ein bis zwei Noten sol-
len es künftig vier bis sechs sein.
Die neuen Zeugnisse, die bun-
desweit einheitlich aussehen,
werden erstmals bei den Prüf-
ungen im Winter von Dezember
bis Februar vergeben. Außer-
dem soll es eine zweite Seite ge-
ben, auf der Einzelheiten zu den
Prüfungsbereichen nachzule-
sen sind. (gms)

STANDORT: CITY-SÜD

Die City-Süd wird seit Anfang der
1980er-Jahre als Gegenstück zur
City-Nord im Trapez von Spalding-
und Süderstraße, Amsinckstraße
und Heidenkampsweg entwickelt.
Das Areal umfasst etwa 82 Hektar
mit rund 1,32 Millionen Quadratme-
tern Bürofläche. Nach Angaben der
Interessengemeinschaft City-Süd
sind dort etwa 22 000 Mitarbeiter
bei 1100 Firmen beschäftigt. Durch-
schnittlich beträgt der Mietpreis
zehn Euro pro Quadratmeter. (apa)

Die Helm AG hat ihren Sitz an der
Nordkanalstraße 28.
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