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menshistorisch aus dem selben ‚Stall‘ und arbeiten am selben Standort, im 
selben Haus. Aber nun bündeln wir das gesamte Entwicklungs-Wissen in ei-
ner Abteilung. Wegen der hohen logistischen Durchdringung der Branchen 
Glas und Fenster erzielen wir dabei enorme Synergien. Das gleiche gilt für 
Lieferprozess und Service. Wir haben die Kompetenzen zusammengefasst 
und den Besten Verantwortung gegeben. Die Albat+Wirsam Software AG 
steht damit auf drei stabilen Säulen: Forschung und Entwicklung, Beratung 
und Vertrieb sowie Implementierung und Service. Jeder dieser Kernbe-
reiche wird von einer erfahrenen und kompetenten Spitzenkraft geführt.

GLASWELT: Herr Müller, wo liegen für Sie dabei die größten Heraus-
forderungen? Sind Sie als Verkaufleiter noch Verkäufer? Sehen Sie sich 
noch als persönlichen Berater draußen beim Kunden?
Müller: Selbstverständlich, das ist Teil meiner Aufgabe und gerade wenn 
es nicht so rund läuft gehe ich selbst mit raus, denn ich weiß, wie viel ich 
gerade im persönlichen Gespräch bewegen kann. Ich glaube, ein Verkaufs-
leiter ohne direkten Kundenkontakt wäre ein schlechter Verkaufsleiter. Oh-
ne den persönlichen Kontakt fehlt mir etwas. Insbesondere der Kontakt zu 
Partnern aus anderen Kulturen bereitet mir große Freude, auch wenn die 
Begegnungen und Gespräche nicht immer einfach sind. Aber wenn man 
ein gemeinsames Ziel hat, kommt man auch zu guten Ergebnissen. Aller-
dings neigt ein Sales Director, der zu viel Zeit mit den Kunden verbringt, da-
zu, zu wenig Zeit mit seinen Verkäufern und mit seinen organisatorischen 
Aufgaben zu verbringen – hier muss das rechte Maß stimmen. Das ist ähn-
lich wie mit der richtigen Balance von Beruf, Familie und Freizeit, auch hier 
muss Ausgewogenheit herrschen.

GLASWELT: Wie wirkt sich die Finanzkrise auf ihre Geschäfte aus? 
Sehen Sie positive Signale?
Befort: Wir sehen ein sehr differenziertes Bild. Während wir in einigen Mär-
kten starke Einbrüche hinnehmen mussten, etwa in den USA, in Russland 
und Spanien, hat die deutsche Binnenkonjunktur lange Zeit stark ausglei-
chend gewirkt. Andererseits gilt: Not macht erfinderisch – so haben wir just 
mit einem spanischen Kunden eine unglaublich schlanke und effiziente Iso-
lierglasproduktion umgesetzt, die weltweit beispielhaft sein dürfte. So ab-
gedroschen das auch klingen mag – hier bestätigt sich doch immer wieder 
das Wort von der Krise als Chance. � —

Tipp der Redaktion: Sie wollen mehr über das genante Unternehmen erfahren? Dann 

lesen sie auch die Kundenreports ab Seite 35 in der vorliegenden GLASWELT-Ausgabe.

Kontakt

Albat+Wirsam Software AG
Tel. (0 64 03) 970-0
www.a-w.de
www.cantor-software.de
www.glaston.net

Stephan Müller: „Der neue Sales 
Support betreut die beiden 

Geschäftsfelder Glas und Fenster,  
und damit sowohl Kunden von A+W 

als auch von Cantor. “

Abstandhalter (TGI®-Spacer) aus einem Verbund von 
Kunststoff und Edelstahl sowie Sprossensysteme zur 
thermischen Trennung bei Isolierglas. TGI®-Spacer und 
TGI®-Sprosse überzeugen durch:

       Sinkende Gebäude-Energiekosten

         Gesundes Raumklima mit 
                erhöhtem Wohlfühl-Faktor

        Exklusive Optik im Scheiben-    
                zwischenraum

        Gute Verarbeitbarkeit auf allen 
                gängigen Produktionsanlagen
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