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Ausgabe 5 / Juni 2007

Guten Tag liebe Leserin, lieber Leser,

wir freuen uns lhnen eine weitere Ausgabe der anyWARE kompakt pinktlich zur zweiten
Teilnahme an der Mainzer IT kom zu présentieren.

Nicht nur politisch betrachtet, ist das Thema Sicherheit in aller Munde — auch bei den
Informationstechnologien macht es sich zunehmend breit. Die Zeichen dieser Ausgabe
sowie der diesjéhrigen IT kom stehen deshalb bei anyWARE alle auf den Themen
,Datenschutz, Datensicherheit und Kundenmanagement Dynamics CRM 3.0 von Micro-

soft”.

Alles eine Frage der Qualitét:

Die Frage Uber Qualitét der Kundendatenbank und der Netzwerke bei der Sicherung
des Unternehmens-Know-how wird Ihnen hier beantwortet. Wie Sie Schwachstellen in
der Systemsicherheit kostengiinstig aufdecken und beheben kénnen ebenso.

Gewinnen Sie einen Einblick in den Bereich Datenschutz und Datensicherheit. Lassen
Sie uns durch die Erhdhung der IT-Sicherheit Ihr Unternehmen sicherer machen.

lhr
Rudolf Braun Michael Steinfartz
Vorstand Vorstand
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Chefsache: Betrieblicher Datenschutz - Geseizliche Pflicht oder unternehmerische Kir!

Warum informieren wir Sie nachfolgend
zum Thema ,Datenschutz’2 Seit 2006 sind
alle Ubergangsfristen zur Umsetzung des
Bundesdatenschutzgesetz (BDSG) abgelau-
fen und Unternehmen werden seitens der
Behérden immer haufiger auf die Einhal-
tung dieser Vorschriften hin Gberprift.

Wann gilt das Bundesdatenschutzgesetz
(BDSG) und was soll geschitzt werden?

Das BDSG regelt den Umgang von Un-
ternehmen und Behérden mit Informationen
Uber natirliche Personen* und deren ,Recht
auf informationelle Selbstbestimmung”.

Insofern geht jede Datenschutzgesetzge-
bung in Deutschland auf Artikel 1 des
Grundgesetzes zuriick: ,Die Wirde des
Menschen ist unantastbar.”

Alle Unternehmen, die nun personenbe-
zogene Daten* von natirlichen Personen
(Personal-, Kunden- und Lieferantendaten)
automatisiert erheben, verarbeiten und
nutzen, missen sich dem obigen Grundsatz
stellen. Somit gilt das BDSG grundsétzlich
immer - vor allem dann, wenn im Ge-
schaftsverkehr mit Daten des Einzelnen IT-
ma&Big umgegangen wird.

Ausnahme: Juristische Personen* sind
vom Datenschutz ausgenommen.

Was passiert, wenn die Richtlinien des
BDSG nicht eingehalten werden?

Dass ,Unwissenheit nicht vor Strafe

schitzt” ist eine nicht immer haltbare Bin-
senweisheit, trifft aber auf die Rechtslage in
Bezug auf die Umsetzung des BDSG leider
nicht zul Je nach VerstoB kénnen Buigelder
verhéngt werden, doch wesentlich gravie-
render sind Imageverluste oder gar schlech-
tere Einstufungen im Rahmen von Kreditver-
gaben gemdf Basel-ll-Bewertung.

Glossar

Naturliche Person, juristische Personen:
Die Begriffe lassen sich am besten zu-
sammen wie folgt erléutern: Eine natir-
liche Person, ist jeder einzelne Mensch
in seiner Rolle als Rechtssubjekt, d. h.
als Trager von Rechten und Pflichten.
Juristische Personen sind bestimmte
Unternehmensformen wie Aktiengesell-
schaften und Gesellschaften mit be-
schrénkter Haftung. Eine Aktiengesell-
schaft hat beispielsweise neben der
Hauptversammlung und dem Aufsichts-
rat als Organ den Vorstand, der durch
natirliche Personen gebildet wird. Sie
fungieren in ihrer Aufgabe jedoch fir
die juristische Person (fur die AG).

Personenbezogene Daten:
Das sind z. B. Name, Anschrift, Ge-
burtsdatum, Leistungs- oder Gesund-

heitsdaten,  Kontaktdaten
nummer, eMail-Adresse, etfc.).

(Telefon-

Wer kann Datenschutzbeauftragter sein?

Dass manche Unternehmen einen Daten-
schutzbeauftragten (DSB) bestellen missen,
haben Sie vielleicht schon gehért. In vielen
Féllen missen Unternehmen ihren Daten-
schutzbeauftragten — im Ubrigen schriftlich
und namentlich — berufen. Dabei gelten
bestimmte formale Anforderungen an die
Person des Datenschutzbeauftragten: Ne-
ben einer persénlichen und fachlichen Eig-
nung (IT-Fachwissen) sind insbesondere
didaktische und organisatorische Féhigkei-
ten gefragt.

Beachtenswert ist, dass sowohl Ge-
schaftsfihrer als auch EDV-Abteilungsleiter
per Gesetz keine Datenschutzbeauftragten
sein durfen. Falls es bei lhrem Unternehmen
aufgrund der Anforderungen zu Interessens-
konflikten kommt, kénnen und missen Sie
einen extern Datenschutzbeauftragten
bestellen. Hier lohnt sich ein Gespréch mit
dem Datenschitzer der anyWARE AG, Mar-
cel Késling.

Kein betrieblicher Datenschutz ohne inter-

ne Datensicherheit
Der betriebliche Datenschutz kann nur
mit einer funkfionierenden internen Daten-
(IT)-Sicherheit  bestehen und umgekehrt.
Daher stellen Sie sich einmal die Frage:
Wie steht es mit unserer Datensicherheite —
Haben Sie ein grundlegendes Sicherheits-
(Fortsetzung auf Seite 2)
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(Fortsetzung von Seite 1)

konzept, dass z. B. Firewall, Anti-Virus, Anfi-
Spyware oder regelmafige Backups beriick-
sichtig¢ Kennen Sie lhre Netzwerkschwach-
stellen?

Datenschutz bei VideoUberwachung oder
im Internet!

Der Datenschutz erstreckt sich auch auf
die Themenkreise: Videoiberwachung oder
Verdffentlichung von Fotos und Telefon-
nummern lhrer Mitarbeiter im Internet!

Zum Medium ,Internet’: Unternehmen
unterliegen hier dem neuen Telemedienge-
setz, sofern die geschéftliche Kommunikati-
on per eMail stattfindet. Sind dabei private
Internet- und eMail-Nutzung erlaubt?

Ein aktuelles Beispiel: Seit Anfang des
Jahres gelten neue bzw. erweiterte Vor-
schriften fir Geschéftsbriefe und fir elektro-
nische Nachrichten. Wurden diese bei |h-
nen bereits gesetzeskonform umgesetzt?

Mussen Sie die geforderten ,Verfahrens-
verzeichnisse” fir den Interessenten dffent-
lich bereithalten und wenn ja, wie sehen
diese aus?

Fragen Uber Fragen - Deshalb stellen wir
hier abschlieBend eine Frage an Sie: Wie
gut ist |hr Unternehmen in Sachen Daten-
schutz und Datensicherheit aufgestellt2

Mit dieser knappen Einfihrung méchten
wir Sie for die Themen ,Datenschutz” und

,Datensicherheit” sensibilisieren und infor-
mieren. Sollten sich deshalb beim Lesen
weitere Detailfragen fir Sie ergeben haben,
eben ob und wie Sie den notwendigen ge-
setzlichen Anforderungen gerecht werden,
so stehen wir lhnen gern im Rohmen unse-
res Datenschutz-Checks vor Ort zur Verfi-
gung. Vereinbaren Sie einfach telefonisch
einen individuellen Termin oder treffen Sie
uns unverbindlich an folgenden Terminen:

* 04. Juli 2007, 15:00 - 16:30 Uhr
Informationsgespridch  zum BDSG  (in
unserem Biro) - Anmeldung erforderlich

* 01. August 2007, 15:00 — 16:30 Uhr
Informationsgespréch  zum BDSG (in
unserem Biro) - Anmeldung erforderlich

Aus der Rubrik ,Wissen fur die Wirtschaft:
Kundenbeziehungsmanagement - als ganzheitliche Unternehmensfihrung

Als Einstieg eine Definition des Begriffs
CRM (Customer Relationship Management)
seitens des Deutschen Direktimarketing Ver-
bands e.V. (DDV): ,CRM ist ein ganzheitli-
cher Ansatz zur Unternehmensfihrung. Er
integriert und optimiert abteilungsibergrei-
fend alle kundenbezogenen Prozesse in
Marketing, Vertrieb, Kundendienst sowie
Forschung & Entwicklung. Dies geschieht
auf der Grundlage einer Datenbank mit
einer entsprechenden Software zur Markt-
bearbeitung und anhand eines vorher defi-
nierten Verkaufsprozesses. Zielsetzung von
CRM ist dabei die Schaffung von Mehrwer-
ten auf Kunden- und Lieferantenseite im
Rahmen von Geschéaftsbeziehungen”.

Ziele: Da das CRM einen Teilbereich des
Marketings darstellt, sollten konkrete Ziel-
sefzungen fir das Kundenmanagement
direkt von den Marketingzielen eines Unter-
nehmens abgeleitet werden. Grundsdtzlich
geht es bei CRM darum:

¢ Kaufverhalten von Kunden in einer Da-
tenbank zu erfassen und zu analysieren

¢ Bestandskunden im Sinne von Kunden-
pflege durch individuelle Aktionen ans
Unternehmen zu binden

* Kundenpotentiale durch Up- und Cross-
Selling besser auszuschépfen (d. h. aus
Interessenten Kunden zu generieren)

e durch eine zentrale Datenbank die Be-
triebskosten zu senken

Aufgaben: Die zentralen Aufgaben von
CRM  bestehen hauptsachlich in  akfiver
Kundengewinnung  (Akquisition), mafBge-
schneiderter Bestandskundenpflege und ge-
zielter Kundenrickgewinnung (Reaktivierung).

Werkzeuge/Tools: Ein  CRM-System st
eine Datenbankanwendung zur strukturier-
ten und systematischen Erfassung von Kun-
denkontaktdaten. In gréferen Unternehmen
sind diese Daften meist in einem Data-
Warehouse-System vorhanden, stehen aber

nicht jeder Abteilung zur Verfigung. Ideal
ist die Integration der CRM-Software in ein
vorhandenes  ERP-Programm  (Enterprise
Ressource Planning (ERP), was zu deutsch
soviel wie ,Planung der Unternehmensres-
sourcen” bedeutet.

Welche Daten werden gespeichert? Ab-
héngig von der jeweiligen konkreten Ziel-
setzung des CRM-Tools und der Unterneh-
mensbranche werden unterschiedliche In-
formationen gespeichert - beispielsweise:

* Adresse und weitere Kontakiméglichkei-

ten

* Vollsténdige Kundenkommunikationshis-

torie

* Laufende Vertrége,

lorene” Auftréige

* Persdnliche Daten von Ansprechpartnern
* Bonitdt des Kunden
* Gesundheitliche Eckdaten zu Geschafts-

partnern

Angebote,

nVer-

Aber Vorsicht, gerade beim Erheben,
Verarbeiten, Nutzen und bei der Weiterga-
be dieser Daten ist zu prifen, inwieweit hier
die Richtlinien des Bundesdatenschutzes
(BDSG) zwingend bericksichtigt  werden
missen. Dazu mehr in unserem Bereich
,Datenschutz und Datensicherheit”.

Auswertungen:  Der  unternehmerische
Vorteil in aktiv genutzten CRM-Systemen
liegt eindeutig in einer hohen Transparenz
der Kundendaten fir alle Zugriffsberechtig-
ten und zwar abteilungsibergreifend. Es
kénnen schnell Aussagen Uber kundenspe-
zifische Merkmale, wie z. B. Kaufverhalten/
-préiferenzen, Kundenloyalitét und Kosten-/
Leistungsbewertungen getroffen werden.

Komponenten von CRM-Systemen — Ein
Customer Relationship Management wird
Ublicherweise in drei bis vier Untersysteme
eingeteilt: Analytisches, operatives, kommu-
nikatives und kollaboratives CRM:

Das analytische CRM fohrt, basierend auf
den Transaktionsdaten  eines Data-
Warehouse-Systems, Analysen nach be-
stimmten, selbst wédhlbaren Kriterien aus.
Dadurch kann man Eigenschaften, Verhal-
tensweisen und Wertschépfungspotentiale
von Kunden besser einschétzen und vor
allem erkennen.

Im operativen CRM werden durch das
analytische  CRM gewonnene Daten ge-
nutzt, um z. B. eine ABC-Analyse vorzuneh-
men oder bestimmte Cross-Selling-
Potentiale zu erkennen.

Das kommunikative CRM ist die direkte
Schnittstelle zum Kunden, denn hier werden
die verschiedenen Kommunikationskandle
for den direkten Kundenkontakt bereitge-
stellt  — auch unter dem Begriff
»Multichannel-Management” bekannt. Als
effektive  Kommunikationswege/-mittel ha-
ben sich vor allem das Telefon, das Messa-
ging (z.B. eMail, Voicemail, SMS), das Web
for E-Commerce/E-Business und die klassi-
schen Direktmarketing-Instrumente (z. B.
Werbebrief) bewéhrt. Mit anderen Worten:
Gezielte Kundenansprache im Rahmen von
CRM gewinnt einen immer héheren Stellen-
wert im Unternehmen und ist damit aktiv an
der direkten Kundenbindung betfeiligt.

Kollaboratives CRM bedeutet, ein einheit-
liches CRM-Konzept Uber die Unterneh-
mensgrenzen hinaus zu betreiben. Dies ist
intferessant, wenn Unternehmen mit exter-
nen Dienstleistern, Lieferanten, externen
Vertriebskandlen zusammenarbeiten, was
sich vor allem hinsichtlich der Prozesskosten
optimierend auswirkt.

Welche CRM-Lésungen wir empfehlen,
lesen Sie im Artikel ,Microsoft Dynamics
CRM 3.0 stellt sich vor” oder erfahren Sie

mehr in einem persénlichen Gesprdch.
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Unerwartete Schléage verletzen Firmennetzwerke -
Schwachstellenanalyse zur Verstéarkung lhrer Unternehmensqualitcit

Das Thema Sicherheit kursiert nicht nur
als Phantom in den Medien. Nein - es wird
Uber die Sicherheit an 6ffentlichen Plétzen
und Flughéfen diskutiert und es spukt uns
an vielen Stellen im Kopf herum. Daher
arbeiten auch Unternehmen zunehmend
vorsichtiger. Vielen ist klar, dass ein (ge)
sicher(tles  Unternehmensnetzwerk  nicht
allein die Arbeit im Alltag erleichtern kann,
sondern auch die beruhigende Wirkung
besitzt, mit der Gewissheit zu leben, alle
VorsichtsmaBBnahmen gegen Datenspiona-
ge und Datenmanipulation getroffen zu
haben.

Taglich werden weltweit neue Sicherheits-
licken in den IT-Systemen bekannt gege-
ben, die Feinde ausnutzen kénnen. Firmen-
Computeranlagen sind damit leider immer
anfdlliger gegenuber boswilligen Angrei-
fern.  Sicherheitsexperten prognostizieren,
dass schon in nur drei Jahren neun von
zehn deutschen Unternehmen Opfer von
Angriffen auf ihre Firmen-IT-Infrastruktur
werden. Dabei drohen Gefahren nicht al-
lein nur von auflen, indem mithilfe von
Viren, Trojaner oder Wirmer das Netzwerk
attackiert wird und im schlimmsten Fall zu
einem Ausfall gebracht bzw. es zu einem
offenen Buch fir die restliche Welt gemacht
wird. Interne  Sicherheitslicken k&nnen
ebenso einen hohen Imageschaden durch
Systemausfélle verursachen. Die Bedrohung
wdchst leider zunehmend in der Datenwelt.
Um sich zu schitzen, miUssen Sie aber erst
einmal wissen, wo Sie verwundbar sind.

Ziel muss es deshalb sein, durch systema-
tische Sicherheitsanalysen, Schwachstellen
in lhren Computernetzwerken zu ermitteln,
um dann die Gefahren durch interne Li-
cken und externe Attacken ganzheitlich zu
minimieren oder gar zu eliminieren. Viren-
schutz und Firewalls sind zwingend notwen-
dig fur die Sicherung lhres Netzwerkes,
diese kénnen allerdings das Aufdecken von
Schwachstellen nicht realisieren. Mit dem
Netzwerkscanner QualysGuard®, einem
webbasierten Sicherheitsdienst, kénnen wir
Sie tatkréftig unterstitzen: Er deckt in lhrem
Netzwerk Uber derzeit 6.000 mégliche Si-
cherheitsschwachstellen auf und protokol-
liert sie exakt. Diese Schwachstellenanalyse
besteht aus einer Vielzahl von Testprozedu-
ren — je nach Systemanforderung — die
gesamte Netzwerkstruktur und seine Kom-
ponenten regelmdfBig durchleuchtet und auf
akute Schwachstellen hin scannt. Die Uber-
prifung kann sowohl komplett von aufien
ins inferne Netz durchgefihrt werden als
auch innerhalb des internen Firmennetzwer-
kes erfolgen.

Die Schwachstellendatenbank wird tég-
lich mit aktuell ermittelten Sicherheitslicken

aktualisiert. Durch die tagliche Akfivierung
dieser Schwachstellendatenbank  kénnen
somit stets neue Schwachstellen aufgespirt
werden. Vorteil dieser Methode ist, dass der
Sicherheitsstatus eines Netzwerkes ermittelt
und im Sicherheitsmanagement dokumen-
tiert wird, ohne die tagliche Arbeit zu beein-
flussen. Die Testszenarien sind auf verschie-
dene IP-Adressbereiche abgestimmt.

Die drei typischen Elemente der Schwach-
stellenanalyse sind
* Hostidentifikation: Ermittlung der Kom-
ponenten im Netzwerk und deren aktives
Betriebssystem

Tochnical Report

(Ihr Know-how und lhre Unternehmens-
daten)

Mit regelméBigen Schwachstellenanaly-
sen arbeiten Sie proakfiv an lhrem Sicher-
heitsmanagement. Es ist sinnvoll, lhr System
im vierteljghrlichen Rhythmus und nach der
Anschaffung neuer Netzwerkkomponenten
(Netzwerkumstellungen oder Roll-outs) auf
Schwachstellen zu analysieren, um rechtzei-
tig richtige MafBBnahmen einleiten zu kon-
nen.

Testen Sie regelméafBig |hr Netzwerk, be-
vor es andere tun!
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Microsoft Dynamics CRM 3.0 stellt sich vor

Unternehmen missen immer hdufiger
feststellen, dass einfache Kundendatenban-
ken fir die tagliche Kundenpflege nicht
mehr ausreichend sind. Ein funkfionieren-
des Kundenmanagementsystem (CRM =
Customer Relationship Management) ist ein
abteilungsibergreifendes  Steuerungswerk-
zeug, das bestehende und zukinftige Kun-
denbeziehungen effektiv. und profitabel
verwaltet.

Einen unternehmerischen Mehrwert stel-
len vor allem strukturierte, IT-basierte CRM-
Lésungen dar, Gber die kostenoptimiert die
gesamte Kommunikation und Interaktion
mit dem Kunden abgewickelt werden kann.
Microsoft bietet derzeit zwei Versionen von
Kundenmanagementsystemen — je nach
Unternehmensgréfe — an:

* Microsoft Dynamics CRM 3.0

Small Business Edition

* Microsoft Dynamics CRM 3.0
Professional Edition

Mit der Microsoft CRM-L&sung ist es ei-
nem Unternehmen méglich, seine kunden-
orientierten Geschéffsprozesse zu optimie-
ren: Von der Interessentenanfrage Gber den
Verkauf bis hin zum Kundenservice lassen
sich Arbeitsabldufe flexibel abbilden, um-

fassend auswerten und gezielt steuern.

Da sich das CRM-Programm nahtlos in
Microsoft  Office-Anwendungen  einfigen
l&sst, profitieren die Abteilungen Marketing,
Vertrieb und Service von dieser durchgéngi-
gen Lésung und sorgen damit fir kurze
Einarbeitungszeiten, erhdhte  Mitarbeiter-
Akzeptanz und hohe Effektivitét.

Das Produkt Microsoft Dynamics CRM
3.0 umfasst:
* eine vollsténdige CRM-Suite fur Marke-
ting, Vertrieb und Service
e eine vertraute Benutzeroberfléche, die
sich  stark an
Microsoft  Office
und insbesonde-
re an Microsoft
Office  Outlook
orientiert
flexible  Anpas-
sungswerkzeuge,
mit denen sich
unternehmens-
spezifische Anfor-

Abgestimmaus
IHTeATbetsweise

derungen  lhrer
Kunden umsetzen Menschen
lassen

* umfangreiche Be-

Quelle: Microsoft Dynamics CRM 3.0 Produktprésentation

richts- und Analysewerkzeuge fur fun-
dierte Entscheidungen

e leistungsféhige IT-Werkzeuge fir eine
schnelle Bereitstellung und Pflege.

Sie sind auf der Suche nach einer leis-
tungsféhigen CRM-Steuerungssoftware oder
Ihre Kundendatenbank ist veraltet bzw. eine
Jselbstgestrickte” Lésung? Dann sprechen
Sie mit uns Uber lhre unternehmensspezifi-
schen Anforderungen an eine zeitgeméfie
CRM-Losung. Als zertifizierter Microsoft
Gold Partner kénnen wir die Microsoftba-
sierte  Lésung individuell implementieren
und beraten Sie gern in puncto ganzheitli-
che Kundenmanagementlésung.

Abgestimmt auf
IhrUnternehmen

Abgestimmt aut
A (fire IT=ARforderungen

Prozesse

Mitarbeiter der anyWARE AG stellen sich vor -
Datenschutzbeauftragter lhres Vertrauens

Er feierte Mitte April 2007 sein funfichriges
Firmenjubiléum — unser erster Datenschutz-
beauftragter im Hause anyWARE: Marcel
Késling.

Zunéchst begann seine berufliche Laufbahn
mit einer Bankkaufmannslehre. Schnell
schwenkte er danach in den Bereich IT um
und hatte bis zu seinem Beginn bei any-
WARE im April 2002 schon als Selbststéndi-
ger einige Jahre an IT-Erfahrungen gesam-
melt. Er stieg bereits mit MCSE-
Qualifikation bei anyWARE ein und kann
inzwischen einige weitere Zusatzqualifikatio-
nen und —zertifikate sein Eigen nennen. Bis
heute besitzt er das Ziel in der IT-Welt mog-
lichst up-to-date zu ein.

Das Thema Datenschutz und Datensicher-
heit steckt bei Vielen zurzeit noch in den
Kinderschuhen, nicht aber bei Marcel. Er
absolvierte Schulungen und Seminare und
arbeitet nun daran, die Unternehmer im
Rhein-Main-Gebiet fir den Datenschutz zu
sensibilisieren.

Tipp aus dem Datenschutz:

Unternehmen, die Mitarbeiterinformati-
onen und Fotos verdffentlichen wollen,
bendtigen zuvor eine schriftliche Einver-
stéindniserklérung des Betroffenen. In
unserem Fall liegt diese vorl

,Personlichkeitsschutz und die Selbstbestim-
mung aller Menschen, wie mit den eigenen
Daten umgegangen wird, ist der springende
Punkt. Datensicherheit zum Schutz des Un-
ternehmens-Know-hows oder der Infrastruk-
tur ist der zweite wichtige Aspekt”, berichtet
er.

Doch Marcel zeichnet sich nicht allein
durch sein Wissen im Bereich Datenschutz
und Datensicherheit aus. NEIN — er erwei-
tert unser Team vor allem mit seinem Wis-
sen in den Bereichen Neftzwerkmanage-
ment, Service, Support und Offentlichkeits-
arbeit. Die anyWARE-Kunden wissen seine
IT-Kenntnisse und seine Genauigkeit als
vielseitiger Experte sehr zu schatzen. Einige
Servicevertragskunden vertrauen ihm schon
seit Jahren. Viele kennen ihn aus
Workshops und Schulungen. Hierbei moti-
viert ihn sein Ehrgeiz und der eigene hohe
Anspruch, Mitarbeitern der Unternehmen
die hilfreichen Funktionen von Software wie
Qutlook, PowerPoint etc. so zu erkldren,
dass sie ihre tégliche Arbeit effektiver ges-
talten konnen. Marcel ist eben ein Mann
mit vielen Facetten, nicht nur in der Arbeits-
welt. Er besitzt beispielsweise eine latente
Leidenschaft fir alte Autos und ist ein abso-
luter Filmfreak — seine DVD- und Kinoein-
trittskartensammlung  kann  sich  wirklich
sehen lassen. An vielen seinen Wochenen-
den ist er auBerdem gemeinnitzig als stell-

vertretender Ortsbeauftragter fir das THW
Mainz tétig. Viel Freizeit bleibt da nicht
mehr..., aber wenn dann doch mal ein
wenig Zeit Ubrig ist, bereist er mit seiner
Frau gern mal die ein oder andere europdi-
sche Metropole. Damit nicht genug, man
ertappt ihn auch in seiner Freizeit dabei,
wie er sich mit Computern und Technik
beschéftigh. So wurde eines seiner Hobbies
zum Beruf gemacht. Sie kénnen sich also
sicher sein, dieser Mann unterstitzt Sie mit
Herz und seiner Leidenschaft.
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