Lebenszufrieden-
heit ist Basis
fur Fuhrungserfolg.

Zuerst eine Anmerkung: Lebenszu-
friedenheit ist nicht Selbstzufrieden-
heit. Ein Selbstzufriedener genugt
sich selber. Ein Lebenszufriedener ist
mit dem Leben, das er fUhrt, zufrie-
den. Und dieses Leben bietet ihm
Abwechslung, Neues, Abenteuer,
Probleme zum Losen, Kontakte, Be-
ziehungen, Freunde und so weiter.
Ein Lebenszufriedener kénnte auch
als glicklicher Mensch bezeichnet
werden, doch das Wort Glick wird
auch fir Gewinne in GlUcksspielen
genannt. Deshalb bleiben wir beim
Wort Lebenszufriedenheit.

Ein Lebenszufriedener ist bindungs-
fahig. Er stUtzt sich ab auf enge Bin-
dungen in der Familie, zu Kollegin-
nen und Kollegen, Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern. So, wie sie auf ihn
z&hlen kénnen, kann er von ihnen
UnterstUtzung erwarten. UnterstUt-
zung bedeutet «fUr einander da
seiny, zuhdéren, aber auch aufbau-
ende Kritik anbringen. Er geht offen
auf andere Menschen zu. Er hat
nichts zu verbergen. Er ist ehrlich. Er
ist verschwiegen.

Ein Lebenszufriedener hat Humor. Er
kann Ubersich sellbst lachen. Erkann
zugeben, dass ersich geirrt hat. Sein
Humor hat nichts Beleidigendes.
Sein Humor entsteht nicht aus Scha-
denfreude. Er lacht nicht, wenn an-
dere darunter leiden. Sein Humor
hat eher mit Listigkeit zu tun. Er freut
sich, wenn andere GlUck erfahren.
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Ein Lebenszufriedener ist neugierig.
Das Leben bietet so viel an Erlebnis-
sen, vor denen er sich nicht ver-
schliesst. Sein Wissensdurst zwingt
ihn, Neues kennen zu lernen. Er
sucht selber fUr alles Begrindungen
und ist nicht bereit, ungesehen an-
dere Ansichten zu Ubernehmen. Er
verl@sst ausgetretene Pfade. Er ist
offen fUr neue Ideen und neue
Menschen.

Ein Lebenszufriedener ist dankbar.
FUOr ihn sind Leistungen anderer
nicht selbstversténdlich. Er fokussiert
sich auf positive EindrUcke. Er ist an-
dern Menschen gegenUber dank-
bar, weil er weiss, dass er ihnen da-
mit Anerkennung gibt. Erist dankbar
dafir, dass sein Leben ihn zufrieden
machft.

Ein Lebenszufriedener ist begeiste-
rungsfahig. Damit steckt er andere
Menschen an. Menschen lassen
sich gerne begeistern. Der Enthu-
siast wird geschdatzt und geehrt und
das macht ihn attraktiver. Er ge-
winnt andere Menschen, die seine
Begeisterung teilen, was ihn wiede-
rum lebenszufrieden macht.

Ein Lebenszufriedener ist ausdau-
ernd. Er gibtf nicht auf, denn aufge-
ben hinterldsst ungeldste Probleme,
die seine Zufriedenheit stéren wir-
den. Zufrieden ist er nur in einem
geordneten Umfeld. Auch auf sei-
nem Lebensweg rdumt er beharr-
lich Hindernisse weg, denn umgan-
gene Hindernisse bleiben bestehen
und stéren seine Zufriedenheit.

Das sind wichtigste Charakterstar-
ken, welche Voraussetzung fur gute
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Managementfdhigkeiten sind. Sie
entstammen der «Positiven Psycho-
logien. Gute und erfahrene Intervie-
wer verstehen, diese Charakterstar-
ken zu spUren und Uber gezielte Fra-
gen zu erfahren. Wahrend sich Tests
und Assessments eher an situativen
Merkmalen orientieren, kann ein
Interview mit  Gesprdchsinhalten
Uber Lebensumstdnde, Verhaltens-
weisen und Lebenseinstellungen in-
fime Erkenntnisse Uber Charakter-
starken zu Tage bringen und den
Grad der Lebenszufriedenheit er-
mitteln. jb

Firmenaufkdufe
und Fusionen

Weltweit wird geschatzt, dass etwa
70 Prozent aller Fusionen scheitern.
Da stellt sich die Frage, weshalb
wird weiter fusionierte Weshalb set-
zen Firmen ihre erarbeiteten RUck-
lagen und zus&tzliche Bankkredite
in Firmenankdufe und Fusionen ein,
wenn das Resultat aller Voraussicht
nach eine Wertverminderung des
Unternehmens bringen wird?

Der Grund liegt in der einfachen
und auf naheliegende Sachen
konzentrierten, leider menschlichen
Denkweise im Management. Da
gibt es den Mitbewerber X mit gu-
ten Produkten, die auch ins eigene
Portefeuille passen kénnten. Durch-
aus menschlich, dass der Wunsch
aufkommt, diese Produkte selber zu
besitzen. Ahnlich ergeht es dem
kleinen Hanschen, der im Schau-
fenster eines Spielwarenladens ein
tolles Auto entdeckt, das er noch
nicht hat. Ein Kauf scheint einfach.
Zum eigenen Ersparten haben Pa-
pa oder Bank Geld. Je inniger der
Wunsch, desto hdher der Preis.
Hanschen schiebt das Auto mit
leuchtenden Augen hin und her.
Eine Firma macht auf «Due Dili-
gencey, ein scheinbar sachbezoge-
nes Instrument, um einem Ankaufs-
entscheid die notwendige 6kono-
mische Basis zu geben. Doch so-
wohl bei Hanschen, wie bei Firma,
ist die Gier nach Besitz stark. Off star-

ker als der Verstand. FUr Hanschen
ist es eine Bedurfnisbefriedigung. Er
fUhlt sich starker, wichtiger, machti-
ger, wenn er das Auto besitzt. Den
Firmenmanagern geht es gleich.
Das Selbstbewusstsein eines Herrn
JUrgen Schrempp wuchs global, als
er Chrysler kaufte («den Amis zeig
ichs!y).

Doch der Ankauf eines Unterneh-
mens ist — im Unterschied zu H&ns-
chens Auto - kein Objektkauf mit
bleibendem Wert. Ob der Wert ge-
halten, gesteigert oder vermindert
wird, hdngt von der Integration in
die Kommunikation und Abldufe
des eigenen Unternehmens ab. Im-
mer wird ausgesagt, ein Unterneh-
men bestehe aus Menschen, also
kauft man Menschen. Doch die In-
tegrationsbemihungen konzentrie-
ren sich auf Sachen und Abldufe.
Wenn Menschen Entscheide eines
neuen Besitzers nicht akzeptieren,
wandern sie ab. Besonders diejeni-
gen mit guten Chancen im Arbeits-
markt. Fehlende Leistungstréger
vermindern den angekauften Wert.
Neue FUhrungspersonen verunsi-
chern bestehende, eingeschliffene
Teams, was ebenfalls Werte dezi-
miert. Dazu kommt, ob die ange-
kauften Menschen inren neuen «Be-
sitzern akzeptieren, ob sie sich infe-
grieren, ob sie durch ihren «Ver-
kauf» motiviert sind.

Erfolgsfaktoren fUr eine Fusion sind
eindeutig «weiche Faktoren»n. Auch
wenn samtliche betriebswirtschaft-
lichen Zahlen eine Wertsteigerung
voraussagen, ist sie keineswegs ge-
geben. Die Personalrisiken spielen
eine weitaus hohere Rolle. Selbst
wenn eine «HR-Due-Diligencey di-
verse Risiken offenlegt, kd&nnen
allein falsches Verhalten und Fein-
heiten in der Kommunikation zu
Wertverminderungen fUhren.

Es stellt sich deshalb die Frage, ob
Unternehmenskdufe und Fusionen
ausser fUr diejenigen, die eine Provi-
sion daran verdienen, sinnvoll sind?
Wirtschaftlich sicher nicht, wenn 70
Prozent aller Fusionen zu Wertver-
minderungen fUhren. Wirtschaftlich
gesehen ist die Investition in die
eigene Innovationskraft wesentlich
ertragreicher. Was nutzt es, hohe
Gewinne zu deklarieren, davon



Steuern zu bezahlen und mit dem,
was davon Ubrig bleibt, riskante
Ankdufe zu tatigen. Wirtschaftlich
wertvoller sind Investitionen in die
eigenen Ressourcen. Das schmalert
vielleicht die Gewinne und die
Staatsabgaben, doch der Staat
verdient eher mehr durch die
hohere Anzahl von Beschdftigten.
Der gesamte Unternehmenswert
und die Unternehmensbedeutung,
die nicht allein aus Geldwerten be-
stehen, sondern aus Know-how,
Wissen, Erfahrungen und dem ge-
samtfen Innovationsgeist, wachsen
mit fast hundertprozentiger Sicher-
heit mehr. jb

Vom Manager
zum Unternehmer

Man findet sie in experteer und pla-
cement24, auch im Xing und Linke-
din, die Manager im Alter von Uber
50 Jahren, die urpldtzlich durch Auf-
sichtsratsentscheide, Unvertraglich-
keiten oder durch wirtschaftliche
Zwdange ihren Job verloren haben.
Stolz stehen ihre ehemaligen BezU-
ge im CV, Fr.250000.-, Fr.400000.-,
Fr.800000.—. Und jetzt2 Einige ha-
ben vorgesorgt und sich Verbindun-
gen erarbeitet, die ihnen weitere
Aufgaben ermdéglichen. Andere
versuchen den Headhunter, der sie
einmal in diese Position gebracht
hat, zum Vermitteln einer neuen
Aufgabe zu bewegen. Wieder an-
dere senden (vielleicht sogar Uber
einen Outplacement-Berater) ihr
CV ungefragt an Personalberater
und ernten Absagen, weil diese in
ihren Anforderungsprofilen Alters-
beschrédnkungen  haben. Eine
schwierige Situation mit geringen
Aussichten auf eine Wiedererrei-
chung des vorherigen Zustands.

Und einige gibt es, die sich sagen:
Ich habe mir sehr viel Wissen, gute
Erfahrungen und auch Beziehun-
gen erarbeitet, ich mache mich als
Berater selbsténdig. Sie gehen den
Weg vom Manager zum Unterneh-
mer, doch sind sie sich des Risikos
bewusste Zwischen Manager und

Unternehmer bestehen grosse Un-
terschiede:

1. Der Manager sitzt als Knoten-
punkt in einem Kommunikations-
netz, das ihm sténdig Aufgaben
zuspielt. Der Unternehmer muss
sich zuerst ein Kommunikations-
netz aufbauen, das ihm Bezie-
hungen und eventuelle Auftrage
verschafft.

2. Der Manager vergibt alles, was er
nicht primér selber tun will, an
Mitarbeiter. Der Unternehmer be-
ginnt allein mit einem Computer,
den er sogar selber bedienen
muss. Keine Vorzimmerdame,
keine Assistenten, keine Hol- und
Bringdienste.

3. Der Manager steckt in vorge-
gebenen Programmen und Ent-
wicklungen, die ihm eine Arbeits-
struktur verschaffen. Der Unter-
nehmer muss zuerst Basisarbeit
leisten: Was will ich wem verkau-
fene

4. Der Manager wird durch sein Um-
feld motiviert, der Unternehmer
muss sich zuerst einmal selber
motivieren.

Viele, die vom Manager zum Unter-
nehmer wechseln, geraten zuerst
unter eine kalte Dusche. Alles, was
man sich vorgestellt hat, fritt anders
ein. Ehemalige scheinbare Freunde
sind wohl noch nett, aber gehen
auf Distanz. Zudem wird die Grund-
regel des Marketings zu wenig ge-
achtet: Kein Bauchladen voll An-
gebote prdsentieren, sondern nur
etwas, das aber richtig. Unterneh-
mertum fordert eine sehr hohe F&-
higkeit zur Eigenaktivitat, zur Uber-
windung des inneren «Schweine-
hundes», zur permanenten Vor-
wartsstrategie, zur Selbstmotivation.
Die Differenz ist gross, deshalb ist
manch verdiente Manager am
Unternehmertum gescheitert.

Hilfe bieten bestehende Beratungs-
organisationen an. Sie haben schon
Konzepte, die sich bewdhrt haben.
Sie nehmen einen neuen Berater
unter ihre Fittiche und stehen ihnm
beim Start bei. Vielleicht sind schon
bestehende Beziehungen vorhan-
den, auf denen man aufbauen
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kann. Selbstverstdndlich muUssen
Konzepte und anfangliche Hilfen
bezahlt werden und je nach Orga-
nisationsstruktur kann der Eintritt

— durch eine Beteiligung am
Gesellschaftskapital
— durch eventuelle Aktienkdufe
— durch eine Eintrittsleistung
bei Franchiseorganisationen

geleistet werden. Es muss aber sorg-
sam abgewogen werden, was an
UnterstUtzung fUr das Eintrittskapital
geleistet wird und auf welche Arten
ein Erfolg erzielt werden kann.
Verschiedene Franchisekonzepte
haben sich diesbeziglich einen
schlechten Namen erarbeitet.

Der Wechsel vom Manager zum
selbst@ndigen Unternehmer fordert
eine tofale Umstellung im Denken
und Handeln. Ein neugeborener
Unternehmer meinte, dass er aus
einer Machft- in eine Demutsposition
gekommen sei und dass alles, was
er richtig aussagte, gar keine Be-
achtung finden wirde. Zwischen
Manager und Unternehmer beste-
hen viel gréssere Unterschiede, als
gemeinhin angenommen wird.  jb

Neue Recruiter
braucht das Land

Unter diesem Titel hat die renom-
mierte Zeitschrift «personalmaga-
ziny (3/2010) einen Artikel verof-
fentlicht, der einen Recruitingweg
beschreibt, den die SWISSCONSULT
schon seit 30 Jahren propagiert. Im
Artikel wird die hergebrachte Ab-
folge eines Rekrutierungsprozesses
nach folgendem Schema in Frage
gestellt:

- Vakanz

— Ausschreibung

— Bewerbungseingang

— Auswahl

- Angebot

Neu soll sein, dass der Recruiting-
prozess umgekehrt erfolgen solle.
Statt abzuwarten, bis sich eine Va-
kanz auftut, sollen Menschen iden-
fifiziert werden, die fUr das Unter-
nehmen und seine Weiterentwick-

lung interessant sein kénnen. Sie sol-
len angesprochen, qualifiziert und
for das Unternehmen interessiert
werden. Ein firmeninterner Recruiter
kénne sich damit ein Netzwerk an
moglichen Kandidaten fUr zukUnf-
fige Vakanzen aufbauen. Voraus-
sefzung ist, dass er permanente
Kontakte pflegt und die Laufbahn
der Kandidaten beobachtet. Da-
mit verschiebt sich die Abfolge der
Rekrutierung wie folgt:

- Suche

— Ansprache

— Qualifizierung

— Beziehungserhaltung

- Vakanz

- Angebot

Im Text werden dann die Anforde-
rungen und Arbeitsvorgehen be-
schrieben, welche an «Neue Re-
cruitern gestellt werden. Dass die-
ses Vorgehen gar nicht «neuy ist,
zeigt die Arbeitsweise der SWISS-
CONSULT-Berater. Sie konzentrieren
sich auf eine Branche (beschran-
ken ihr Wirkungsfeld ganz bewusst
auf einen Personalmarkt zwischen
50000 bis 250000 Beschdaftigten, je
nach Branche), suchen permanent
in der Branche nach Kandidaten,
die sich in einer Karriere befinden.
Auftradge zur Besefzung einer Va-
kanz werden einerseits Uber das be-
stehende Kontakinetz, anderseits
durch Neuansprachen von speziell
gesearchten Kandidaten abgewi-
ckelt, was das Kontaktnetz wiede-
rum erweitert. SWISSCONSULT-Bera-
ter stellen ihnren Auftraggebern ein
Kontaktnetz zur Verflgung, wie es
im «personalmagaziny-Artikel  als
Forderung an interne Recruiter ge-
stellt wird.

Die Frage stellt sich nach den Kos-
fen. Ein nutzbares Kontakinetz auf-
zubauen ist zeitaufwdndig und kost-
spielig. Mehr als vier- bis fUnftau-
send Kontakte pro Recruiter kénnen
nicht sorgfaltig gepflegt werden.
Mit Vollkosten gerechnet bendtigt
aber eine derartige Arbeitsstelle pro
Jahr etwa € 150000.-. Da lohnt sich,
einen SWISSCONSULT-Berater mit
der Vakanzbesetzung zu beauftra-
gen, der durch seine Spezialisierung
und durch langjdhrige Tatigkeit
Kontakte zu den qualifiziertesten
Kandidaten der Branche herstellen
kann. jb




<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (ISO Coated v2 \050ECI\051)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.3
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /sRGB
  /DoThumbnails true
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams true
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Remove
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile (None)
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 150
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages false
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 150
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages false
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 400
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile (None)
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /CreateJDFFile false
  /Description <<
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000410064006f006200650020005000440046002065876863900275284e8e9ad88d2891cf76845370524d53705237300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef69069752865bc9ad854c18cea76845370524d5370523786557406300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002>
    /DAN <>
    /ESP <>
    /FRA <>
    /ITA <>
    /JPN <FEFF9ad854c18cea306a30d730ea30d730ec30b951fa529b7528002000410064006f0062006500200050004400460020658766f8306e4f5c6210306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103055308c305f0020005000440046002030d530a130a430eb306f3001004100630072006f0062006100740020304a30883073002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d3067958b304f30533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a306b306f30d530a930f330c8306e57cb30818fbc307f304c5fc59808306730593002>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020ace0d488c9c80020c2dcd5d80020c778c1c4c5d00020ac00c7a50020c801d569d55c002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken die zijn geoptimaliseerd voor prepress-afdrukken van hoge kwaliteit. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /PTB <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents best suited for high-quality prepress printing.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
    /DEU <FEFF005a00750072002000450072007300740065006c006c0075006e006700200076006f006e0020004c006f0077005200650073002d00500044004600730020006600fc00720020006400690065002000420069006c006400730063006800690072006d006400610072007300740065006c006c0075006e0067>
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /ConvertColors /ConvertToCMYK
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /DocumentCMYK
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [595.276 841.890]
>> setpagedevice


