Die WIRTSCHAFT

Fiir Bayreuth und die Region

Nordbayerischer KURIER

#02.2016

i I .
£

ik

B

Zielfernrohre tragen bereits 20 Prozent zum Umsatz von Steiner Optik bei.

Scharfer Blick

Steiner Optik ist mit seinen Ferngldsern und Zielfernrohren bestens im Geschaft

Von Roland Topfer

erade war er in Sau-
di-Arabien und Jor-
danien, bald fliegt er
in die USA: Robert
Eckert ist zwei Drittel seiner Ar-
beitszeit unterwegs. Weil das so
ist, hat sich der Chef der Bay-
reuther Steiner Optik GmbH mit
Jorg Prediger einen Kollegen in
die Geschiftsfithrung geholt.
Steiner verkauft Ferngldser und
Zielfernrohre und macht damit
immer bessere Geschéfte. 2014
hat sich der Jahrestiberschuss auf
drei Millionen Euro verdoppelt.
Im vergangenen Jahr blieben bei
32 (Vorjahr 29) Millionen Um-
satz sogar fiinf Millionen {ibrig.
Bis 2020 wollen die Bayreuther
den Umsatz auf deutlich {iber 40
Millionen steigern, sagt Prediger.
Mit dann 160 bis 170 Mitarbei-
tern. Heute sind es 150.
Auf seine Mitarbeiter ldsst Eckert
nichts kommen. ,,Wir haben gute
Leute mit einer hohen Motivati-
on.“ Das Bayreuther Know-how
sei das beste, was es weltweit in
der optischen Industrie gibt. Dies
alles zusammen fiihre eben zu gu-
ten wirtschaftlichen Ergebnissen.
Steiner ist eine Tochter des itali-
enischen Familienkonzerns Be-

retta, der Altesten Schusswaffen-
firma der Welt. 28 Unternehmen
mit 3000 Mitarbeitern sind unter
dem Konzerndach versammelt
und machen zusammen 658 Mil-
lionen Euro Umsatz. Eckert, Vor-
sitzender der Geschéaftsfiihrung
bei Steiner in Bayreuth, fithrt auch
alle Optik-Unternehmen der
Gruppe mit zusammen rund 500
Beschiéftigten und iiber 100 Mil-
lionen Euro Umsatz.

Ferngldser mit Kompass oder la-
sergestiitzter ~ Entfernungsmes-
sung produziert Steiner in Bay-
reuth schon lange. Immer wich-
tiger werden Zielfernrohe, die
mittlerweile etwa 20 Prozent zum
Umsatz beitragen. 80 Prozent des
Geschiéfts wird im Ausland ge-
macht, 25 Prozent entfallen aufs
Militdr. Den militarischen Teil will
Eckert gar nicht ausweiten, weil
er das Risiko starker Umsatz-
schwankungen birgt.

Geliefert wird an Jager, Wasser-
sportler, Soldaten, Polizisten, Be-
horden. An viele Outdoor-Fans,
die fiir ihr Hobby den gescharf-
ten Blick suchen. Vogelbeobach-
ter zum Beispiel. Sie konnen viel-
leicht demnéchst von digital auf-
geriisteten Gladsern profitieren,
die nicht nur den Vogel in Ver-
grolerung zeigen sondern auch

Deutliche Umsatzsteigerungen im Blick:

Steiner-Geschéftsfiihrer Jorg Prediger.

Das Unternehmen

ie Bayreuther Fernglas-Fir-

ma Steiner, die auch Ziel-
fernrohre herstellt, machte zu-
letzt mit 150 Mitarbeitern 32
Millionen Euro Umsatz und funf
Millionen Gewinn. Steiner ist seit
2008 ein Unternehmen des itali-
enischen Waffenherstellers Be-
retta. 80 Prozent der Produktion
gehen in den Export, vor allem
nach Amerika, China, Saudi-Ara-
bien. Auftrage des Militars ma-
chen rund 25 Prozent aus. In
Bayreuth will Steiner in den
nachsten drei Jahren rund funf
Millionen Euro investieren.  top

gleich dariiber informieren, um
welchenVogel essich handelt. Das
Fernglas soll schlauer, um Zu-
satznutzen erweitert, das Gese-
hene vielleicht auch als Video-
Stream genutzt werden. Ideen
gibt es viele. Nicht alle aber las-
sen sich wirtschaftlich attraktiv
umsetzen.

Zielfernrohre fiir Scharfschiitzen

| konnen mithelfen, Menschen zu

toten. Hat man da als Geschéfts-
fiihrer Probleme mit seinem Ge-
wissen? ,Wenn ich das Problem
hétte, sdle ich nicht hier”, sagt
Prediger und verweist darauf,
dass eine Zieloptik ausfuhrrecht-
lichen Beschrdnkungen unter-
liegt. Nach Saudi-Arabien etwa,
einem guten Kunden fiir Fern-
glaser, diirften Zielfernrohre gar
nicht geliefert werden.

Ferngldser hat Steiner in allen
Preisklassen, von etwa 100 bis
3000 Euro. Spezialanfertigungen
fiirs Militdr mit Entfernungsmes-
sung bis sechs Kilometer konnen
auch 7000 Euro kosten. Das grof3-
te Volumen wird zu Preisen zwi-
schen 100 und 500 Euro abge-
setzt. Entwicklung und Optik
kommen aus Bayreuth, Gehause
und mechanische Teile werden
zugekauft, vor allem in Bayern.
Jedes dritte Markenfernglas, das

]

Fotos: Ronald Wittek

in Deutschland verkauft wird,
kommt von Steiner. In China ist
Steiner die fithrende Importmar-
ke. Nikon, Zeiss, Leica, Swarovs-
ki zahlen zu den wichtigsten Kon-
kurrenten.

Dass sich die italienische Mutter
und die Bayreuther Tochter ge-
funden haben, bezeichnet Eckert
als ,,absoluten Gliicksfall“. Unter-
schiede in den Mentalitdten? In
Deutschland stehe oft die Sache
vor der Person, in Italien hinge-
gen die Person vor der Sache.
Steiner habe ein grol3es Maf3 an
unternehmerischer Freiheit, sei
Herr seines Geschehens. Dreimal
im Jahr treffen sich die Geschéfts-
fihrer aller Beretta-Unterneh-
men mit den Vertretern der Fa-
milie, stimmen Geschéiftszahlen
und Produktentwicklungen ab.
Mit der Bayreuther Tochter sei
man in Italien ,sehr zufrieden“,
sagt Eckert.

Damit das so bleibt, muss inves-
tiert werden. Funf Millionen Eu-
ro in den nichsten drei Jahren.
Fiir neue Biiros, Maschinen, Rein-
raume, zuséatzliche Parkplétze. So
nach und nach wird dann auch
aus einem analogen Glasbau-
stein, dem Fernglas, ein opto-
elektronisches Produkt fiir die di-
gitale Welt.
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RUND UM'S GELD

Diese Informationen
entstehen in enger
Zusammenarbeit mit der
Sparkasse Bayreuth.
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[ Wachstumsraten im deutschen
Einzelhandel gesamt™ in Mrd. Euro

BARGELDLOSES BEZAHLEN LIEGT IM TREND

Die Shoppingmeile im Internet wachst am schnellsten.
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B2C-E-Commerce in Mrd. Euro
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Wachstumsmarkt E-Commerce. Noch sind die Umsatze vergleichsweise
gering, aber die Wachstumsrate ist hoch.

*Umsatz aus Lieferungen und Leistungen der Unternehmen mit einem Umsatz iiber 17.500 Euro

Quelle: Statistisches Bundesamt, HDE

Online einkaufen wird
Immer beliebter

Dabei verandert sich auch der Zahlungsverkehr
durch Innovationen im Multikanal

AUSGANGSSITUATION

Fiir viele Menschen gehort Einkau-
fen im Internet heute zum Alltag.
Zahlen des Statistischen Bundes-
amtes belegen, dass die Shopping-
meile im Internet am schnellsten
wachst. Allein der Einzelhandel
setzte in 2015 rund 44 Milliarden
Euro um — eine Wachstumsrate von
rund 12 Prozent. Laut Prognose des
EHI Retail Institutes wird spétes-
tens im Friihjahr 2018 das Bargeld
seinen Spitzenplatz verlieren und
den unbaren Zahlungsmitteln — vor
allem der girocard (mit Chip und
PIN) die Pole-Position iiberlassen.

BEDEUTUNG DES BARGELDS
RUCKLAUFIG

In den skandinavischen Landern,
wie Norwegen oder Schweden, ist
das Bargeld zum Teil schon abge-
schafft oder hat nur noch eine un-
tergeordnete Bedeutung. Auch in
Deutschland legten in den vergan-
genen Jahren die Kartenzahlungen
und Internetbezahlverfahren {iber-
durchschnittlich zu. Durch den
zunehmenden Onlinehandel ver-
zeichnen Internetbezahlverfahren
zweistellige Steigerungsraten.

ONLINE EINKAUFEN

Die Internetbesucher kaufen bspw.
bei amazon, ebay oder anderen
Online-Shops ein und bezahlen mit
E-Payment-Verfahren. Eine Hand-
voll Bezahlsysteme sind bereits im
Online-Einkauf etabliert. Unter
dem Begriff ,Payment“ werden
inzwischen alle Leistungen und
Angebote im Bereich des Zahlungs-
verkehrs zusammengefasst. Das
reicht vom Onlinebanking {iber
electronic cash bis zu Bezahllosun-
gen im Internet.

ONLINE BEZAHLEN

Die Online-Affinitat ist heute be-
reits sehr hoch. Seit dem 27. April
2016 bietet die Sparkasse Bayreuth
das Online-Bezahlverfahren pay-
direkt aktiv an. Damit starten die
Sparkassen jetzt gemeinsam mit
den genossenschaftlichen Banken
und den deutschen Privatbanken
ihren eigenen Internet-Bezahl-
dienst.

Neben giropay ist paydirekt die si-
chere Alternative im Bereich der
Online-Bezahlverfahren.

Sparkasse Bayreuth — Die WIRTSCHAFT
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Das Diktiergerdt wird tiberholt

Grundig Business Systems generiert kiinftig mehr als die Hélfte des Umsatzes aus der Auftragsfertigung

Von Stefan Schreibelmayer

tarke Wurzeln zu ha-
ben, hilft Unternehmen
immer. Doch ein zwei-
tes, ebenso starkes
Standbein sorgt fiir noch mehr
Stabilitdt. Und so baut Grundig
Business Systems (GBS) zwar
weiter auf das stabile Geschaft mit
hochwertigen  Diktiersystemen
fir Profis, intensiviert aber zu-
gleich den Bereich der Aufrags-
fertigung (EMS). Im vergangenen
Jahr, so Geschiéftsfithrer Roland
Hollstein, trugen beide zu je 50
Prozent zum Umsatz von knapp
20 Millionen Euro bei (2014: gut
17 Millionen). In diesem Jahr sol-
len die Erlose nicht nur erneut
steigen, sondern auch erstmals
mehrheitlich aus dem EMS-Ge-
schaft kommen. Das Produkti-
onsvolumen macht sowieso schon
rund zwei Drittel aus.
In den vergangenen Jahren wur-
de allerdings auch kréftig inves-
tiert. In Personal — die Zahl der
Mitarbeiter stiegin dreiJahren um
knapp 30 Prozent auf 160. Und in

die entsprechenden Maschinen —

unter anderem in Produktions-
strallen, auf denen Rohplatinen
mit Bauteilen bestiickt werden,
die zum Teil gerade die Grol3e ei-
nes Sandkorns haben. Tausende
Platinen koénnen pro Stunde be-
stiickt werden. Wobei Produkti-
onsleiter Martin Halwas betont:
,Wir sind kein reiner Bestiicker
mehr. Nur Platinen herstellen und
sie in ein Gerét einbauen, das kon-
nen sie woanders billiger.“

Rund 30 feste Kunden hat GBS in
diesem Bereich, davon sieben,
acht grofdere. ,Klumpenrisiken
vermeiden“, nennt Geschéaftsfiih-
rer Hollstein das. Vor allem im
Umbkreis von 100 Kilometern rund
um Bayreuth befinden sich die
Unternehmen, mit denen GBS zu-
sammenarbeitet, und sie haben
zum Teil selber bekannte Namen:
Siemens, Wiirth oder Eberle. Da-
zu unter anderem Glen Dimplex
in Kulmbach sowie der Fernglas-
hersteller Steiner Optik in unmit-
telbarer Nachbarschaft im In-
dustriegebiet St. Georgen und
Desko in Wolfsbach.

Gerade an der Partnerschaft mit
Desko ldsst sich exemplarisch zei-
gen, was Halwas meint, wenn er

Vertrauen ist gut, Kontrolle ist besser. Mit scharfen Augen kontrollieren erfahrene Mitarbeiterinnen die fertigen Platinen, damit

diese hochste Qualitdtsanforderungen der Kunden erfiillen.

,Nur Platinen
herstellen und
sie in ein Gerat
einbauen, das
konnen sie
woanders
billiger.*

MARTIN HALWAS,
GBS-Produktionsleiter

sagt: ,Wir sind kein reiner Be-
stlicker.“ Desko ist bekannt fiir
seine Dokumentenlesegerite, die
in Flughéafen rund um den Erdball

Produktionsleiter Martin Halwas (links) und Geschéftsfithrer Roland Hollstein be-
gutachten eines ihrer Produkte.

ebenso stehen wie in vielen Be-
horden. ,,Mit Desko pflegen wir
eine sehr enge Zusammenarbeit®,
sagt Hollstein. Desko entwickle
die Gerite, wobei GBS auch hier
schon eingebunden sei, und kiim-
mere sich um den Vertrieb. , Alles
andere machen wir.“ Grundig
Business Systems ist also bei der
Entwicklung dabei, {ibernimmt
dann die Montage und schlie8lich
auch die Auslieferung an die Kun-
den, tritt also als Produzent und
Dienstleister zugleich auf. Und:
,Wir sind mit Desko digital sehr
eng vernetzt. Die wissen immer,
wo jedes einzelne ihrer Geréate bei
uns im Produktionsprozess gera-
deist“, sagt Halwas, und Hollstein
erganzt: ,In der Zusammenarbeit
mit Desko konnen wir so richtig
zeigen, was wir konnen.“

Dabei hat der Name Grundig zu-
sammen mit dem Markenzeichen
,Made in Germany“ noch immer
einen ausgezeichneten Klang,
offnet Tiiren — fiir die Kunden,
aber auch fiir GBS selber. Wobei
der Name natiirlich nicht reicht.
Etwa um Auftrége zu bekommen,
wie den eines grofen Chipher-
stellers, fiir den GBS Develop-
ment-Boards herstellt. Mit denen
basteln Entwickler dann an der
Elektronik der Zukunft, ,,an Din-
gen, die in ein paar Jahren viel-
leicht weltweit in Handys ste-
cken“, sagt Halwas mit sichtli-
chem Stolz. Kein Wunder, dass
sich dieser Kunde Verschwiegen-
heit hat zusichern lassen. Erzih-
len diirfen Hollstein und Halwas
dagegen, dass sie zum Beispiel fiir
Audi arbeiten.

Auch beim Klassiker, dem Dik-
tiergerat flir professionelle Kun-
den, das hauptsachlich von Juris-
ten, dem medizinischen Bereich
oder Behorden nachgefragt wird,
hat die Elektronik ldngst Einzug
gehalten. ,Ein Diktiersystem ist
heute in die IT-Landschaft des
Kunden eingebettet, sagt Holl-
stein. Es erkennt Sprache und
setzt sie um, erkennt Akten, ord-
net Diktiertes entsprechend ein.
Wartungsvertrage und Software-
Updates sind ein wachsendes Ge-
schiftsfeld. Seit einem Dreivier-
teljahr besteht aufllerdem eine
Zusammenarbeit mit dem Kopf-
horerhersteller Sennheiser — es
gehtum Aufnahmesituationen bei
kleinen Konferenzen.

Rund 35 000 Diktiersysteme ver-
kauft GBS im Jahr - ein stabiler
Markt. Top-Gerdte kosten 500
Euro und mehr. ,Wenn Sie den
ganzen Tag diktieren, wollen Sie
was Ordentliches*, sagt Hollstein:
,Dasmuss funktionell sein und gut
in der Hand liegen.“ Was nichts
daran andert, dass auch noch
analoge Gerite verkauft werden —
und 230 000 Aufnahmekassetten
dazu. ,Fiir den langjahrigen
Rechtsanwalt zum Beispiel, der
sich nicht mehr umstellen will —
und der seine Sekretérin zum Ab-

Fotos: Ronald Wittek tippen hat.“

Jonline zahlen

i1st einfach. =

Mit paydirekt, dem
neuen Online-Bezahl-
verfahren der deutschen
Banken und Sparkassen,
zahlen Kunden direkt
iiber ihr Girokonto. Das
senkt die Abbruchrate
beim Bezahlvorgang, da
es einfach und sicher ist.

Jetzt informieren:
www.sparkasse-bayreuth.de/paydirekt

Wenn's um Geld geht

& Sparkasse
Bayreuth




4 Die WIRTSCHAFT

#02.2016

Von Eric Waha

as Elektroauto steht
vor der Tiir. Das Ka-
bel steckt
Schnauze. Zum La-
den. Ein paar Meter entfernt parkt
der DKW-Schnelllaster aus den
50er Jahren. Schon restauriert.
,JHans Hacker — Schlosserei“ steht
drauf. Ein optischer Briicken-
schlag zwischen Tradition und
Moderne. Bei Bernd Matusche
(51) ist das aber keine Inszenie-
rung. Es ist gelebte Tradition, mit
der Zukunft fest im Blick. Bernd
Matusche ist der Eigentiimer ei-
nes Unternehmens, das seit 1773
in Bayreuth seinen Sitz hat. Im-
mer fest in der Hand ,der Ha-
cker-Linie“, wie Matusche es
nennt. Gegriindet von Christian
Wilhelm Hacker, einem Gold- und
Silberschmied.
Uber die Jahrzehnte und Jahr-
hunderte immer weiterentwi-
ckelt zu einem handwerklichen
Metallbaubetrieb, der immer sei-
nen Sitz in der Bayreuther In-
nenstadt hatte. Bis 1973, 200 Jah-
re nach der Griindung. ,,Damals
wurde der Stadtkernring gebaut
und unser Firmensitz in der Er-
langer Straf3e 24 wére zu klein ge-
wesen. Deswegen hat mein Va-
ter, damals sehr weitsichtig, das
Grundstiick am Bauhof gekauft.
Groler, als es damals notwendig
gewesen wére. Auch die Halle hat
er etwas groller gebaut. Davon
profitiere ich heute noch.“
2002 hat Bernd Matusche den Be-
trieb von seinem Vater Giinter
(79) iibernommen. Der Berufs-
weg der beiden dhnelt sich: ,Mein
Vater hat Maschinenbau stu-
diert, nachdem er eine Lehre ge-
macht hatte. Was eher aufSerge-
wohnlich war.” Dann war Giinter
Matusche in der Industrie unter-
wegs, hat Gasturbinen entwi-
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Metall — aus Tradition

Nur wenige Handwerksbetriebe in Bayreuth sind dlter als Metallbau Hacker

[} e

Bernd Matusche priift eine Alu-Tiir, die seine Mitarbeiter hergestellt haben.

ckelt. ,,Dann hat er die Mama ken-
nengelernt®, sagt Matusche. Und
in den Traditionsbetrieb von Hans
Hacker eingeheiratet.

Bernd Matusche ging den klassi-
schen Weg. Abi, Bundeswehr,
Maschinenbaustudium. Dann vier
Jahre in einem mittelstdndischen
Betrieb. ,In Wiirzburg. Dort ha-
ben wir ebenfalls von der Pla-
nung bis zur Montage alles ge-
macht.“ Klar, dass die Frage ,,mei-
nes Vaters dann schnell kam:
Kommst, oder kommst nicht?
1994 bin ich wieder nach Bay-
reuth gekommen. Und habe fiinf
Jahre gebraucht, um mich hier so
richtig einzuarbeiten.”

Denn Metallbau Hans Hacker, wie
der Betrieb heute noch heifl3t, ist
breit aufgestellt. Was nichts an-

Jetzt handeln und
Vermogen sichern!

Investieren Sie in ein bereits

vermietetes Serviced Apartment

in Bayreuth.

= Neubau-Apartments
= Komplett moébliert

= Bereits bestehender,
langfristiger Mietvertrag

= attraktive Einstiegspreise
= Echtes-Sorglos-Paket

Tel. 0921 / 151 222 37

www.boardingbayreuth.de

KonzeptBau GmbH | Niirnberger Stralte 11 |1 95448 Bayreuth
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, uns ist kein
Auftrag zu
klein.*

BERND MATUSCHE,
Chef von Metallbau Hacker

deres bedeutet als: ,,Uns ist kein
Auftrag zu klein.“ Wenn der Pri-
vatkunde kommt und ein Flach-
eisen braucht, dann bekommt er
das Flacheisen. Wenn es um den
Austausch eines nach 50 Jahren
ausgenudelten Tiirschlosses geht,
dann macht das einer von Matu-
sches fiinf Gesellen oder drei Aus-
zubildenden. ,Klassischer Me-
tallbau, klassische Schlosserei
machen wir genauso wie den Bau
von Alu-Fenstern und -Tiiren. Das
hat mein Vater in den 70er Jah-
ren angefangen, das war damals
auch eine kleine Revolution.“
Heute ist Metallbau Hacker der
letzte Betrieb, derin Bayreuth Alu-
Fenster selber baut. ,Das ist un-
sere Nische“, sagt Matusche. ,Vom
kleinen Auftrag bis in die Region
um 100 000 Euro machen wir al-
les.”“ Grof3auftrage sind Sanierun-
gen, Auftrége von der Stadt oder
vom Staatlichen Bauamt, Ge-
schiftsfassaden aus Aluminium
oder die Montage von Brand-
schutztiiren. Ab und an kénnen
die Metallbauer auch im kiinst-
lerischen Bereich ihr Kénnen zei-
gen. ,Das ist dann schon etwas
anderes als der Bau eines Gelin-
ders.“ Was zum beinahe tagli-
chen Aufgabenfeld gehort.

SWir sind flexibel aufgestellt.
Kleinere Flaschnerarbeiten kon-
nen wir ebenso mit machen wie
das Einputzen kleinerer Dinge,
wenn wir vor Ort sind. Oder wir
nutzen das Netzwerk an Hand-
werksbetrieben, das wir haben,

Fotos: Ronald Wittek

wenn wir schnell was erledigen
miissen, sagt Matusche. Man
kennt sich in Bayreuth. Weil3, auf
wen man sich verlassen kann.
Denn Qualitit ist Matusche wich-
tig: ,,Meinen Leuten sage ich im-
mer, dass sie so arbeiten sollen,
als wire das, was sie machen, fiir
sie selber. Wenn sie das Werk-
stiick so auch bei sich daheim hin-
bauen wiirden, dann hat die Ar-
beit Hand und Ful3.“

Vor der Zukunft, sagt Bernd Ma-
tusche, sei ihm nicht bange. ,,Wer
die Handwerker-Werte hoch hélt,
der wird keine Probleme haben.“
Werte wir Piinktlichkeit, Sauber-
keit, ordentliche Arbeit und Zu-
verldssigkeit gehdéren zu den
Handwerker-Werten nach Matu-
sches Verstidndnis. Doch Matu-
sche, der eine weitere Familien-
tradition pflegt — er ist in dritter
Generation Obermeister der Me-
tallbauer-Innung Bayreuth -,
weild nur zu genau um ein Prob-
lem, dasviele Handwerker driickt.
Und das auch irgendwann auf den
Traditionsbetrieb Metallbau Ha-
cker zukommen wird: die Nach-
folgefrage. Anders als bei ihm und
seinem Vater, ,,wo die Betriebs-
tibergabe menschlich wie fach-
lich ein Gliicksfall war, weil mein

Vater auch vielen Neuerungen
aufgeschlossenen gegeniiber
stand“, steht Matusche ,in zehn
Jahren vor genau diesem The-
ma: wir haben zwei Téchter“. Und
die werden den Betrieb wohl eher
nicht {ibernehmen. Natiirlich sei
das jetzt ,nicht akut brisant®.
Aber: ,,Meinen Mitarbeitern habe
ich in der jlingsten Versammlung
gesagt, dass auch meine Zeit end-
lich ist und dass sich fiir einen von
ihnen moglicherweise eine Chan-
ce eroffnen kénnte. Denn in zehn
Jahren muss ich wissen, in wel-
che Richtung es geht.“

y Wobei Matusche weil3: ,Die Ar-

beit, die wir machen, ist wirklich
schon. Das Drumherum aller-
dings wird immer uferloser. Zer-
tifizierungen,  Finanzbuchhal-
tung, Berufsgenossenschaft und,
und, und.“ Das Fachliche riicke
immer weiter in den Hinter-
grund. Die Arbeit, die nicht in der
Werkstatt gemacht wird, bleibt
beim Chef héngen. Angebote,
Rechnungen, Ausschreibungen.
Wird erledigt, wenn die Beleg-
schaft Feierabend hat. ,Deswe-
gen haben viele ein Problem, ei-
nen Nachfolger zu finden®, sagt
Matusche. Dennoch — oder gera-
de deshalb — versteht sich Matu-
sche als einen, der Werbung
macht fiir das Handwerk. Als ei-
nen, der beim Kunden unermiid-
lich Aufkldrung betreibt. Dafiir,
dass die Leistung des Handwer-
kers wertgeschatzt wird.

Fast jedes Teil, das man brauchen kénn-
te, liegt bei Metallbau Hacker auf Lager.

Immer schon sauber flexen: Metallgelander kurz vor der Fertigstellung.
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Von Norbert Heimbeck

portler hingen dem
Motto ,schneller, wei-
ter, hoher“ an, Ingeni-
eure machen daraus
Hleichter, stabiler, griiner”. Mi-
chael Frisch und Kollegen am
Lehrstuhl Konstruktionslehre der
Universitat Bayreuth haben eine
Software entwickelt, die enorme
Einsparungen in der Entwicklung
aller moglichen Bauteile erlaubt.
Und das Beste: Die Uni stellt die-
se Software allen Interessierten
kostenlos zur Verfiigung.
Der Begriff ,Topologieoptimie-
rung“ beschreibt eine anspruchs-
volle Aufgabe in der Konstrukti-
on: Bauteile wie etwa Bremspe-
dale im Auto oder Wilzlager in
Windkraftwerken miissen enor-
me Beanspruchungen aushalten,
zugleich sollen sie moglichst leicht
und kostengiinstig sein. Michael
Frisch hat mit der Software
Z88Arion ein Werkzeug geschaf-
fen, das die Ingenieure in diesem
Designprozess unterstiitzt: ,Die
Software erlaubt dem Anwender,
Simulations- und Optimierungs-
modelle fiir dreidimensionale
Strukturen schnell aufzubauen
und zu berechnen.” Der Benutzer
kann wahlen: Der sogenannte OC-
Algorithmus (Optimality Crite-
ria) bestimmt, ob das Bauteil bei
maximaler Steifigkeit um einen
bestimmten Prozentsatz leichter
sein soll; der TOSS-Algorithmus
(Topology Optimization for Stiff-
ness and Stress) kann zusétzlich
die maximal auftretenden Belas-
tungen begrenzen.
,Im Sinne der Ressourceneffizi-
enz sind enorme Materialeinspa-
rungen und somit Kostensenkun-
gen in Entwicklung und Produk-
tion moglich®, sagt Frisch: ,Der
Einsatz innovativer Simulations-
strategien ermoglicht die Opti-

optik-fischer.de

Leichter, stabiler, griiner

Bayreuther Ingenieure prasentieren Konstruktionssoftware und stellen sie kostenlos zur Verfiigung

I
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Sie helfen Konstrukteuren: Michael Frisch (links) und Frank Rieg.

mierung nahezu aller Bauteile vor
allem in Bezug auf Gewicht und
Volumen. Je weniger ein Teil
wiegt, umso geringer ist dessen
Beitrag zum COz2-AusstoR3. Das ist
vor allem in der Automobilindust-
rie wichtig.“

Frisch und sein Team haben
Z88Arion vor wenigen Wochen
auf der Hannovermesse vorge-
stellt. Sie sind von der Resonanz
der Fachleute begeistert. Die Soft-
ware-Familie Z88, die am Bay-
reuther CAD-Lehrstuhl unter Lei-
tung von Professor Frank Rieg
permanent weiterentwickelt wird,
umfasst verschiedene Anwen-
dungen - sie alle diirfen von Un-

-
—

ERLEBEN SIE DEN UNTERSCHIED!““

lhr neues Sehgefihl: scharf. kontrastreich. farbig.

,Das ist unser
Weg, der
Gesellschaft
etwas
zuriickzugeben.*

PROF. FRANK RIEG
zur kostenlosen Software

N LUCHS

BN

BAYREUTH | Richard-Wagner-Str.18 | Tel. 0921 - 59990 | Optik@optik-fischer.de
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Foto: Ronald Wittek

ternehmen und Privatleuten kos-
tenlos genutzt werden. Rieg: ,,Das
ist unser Weg, der Gesellschaft et-
was zuriickzugeben. Schlief8lich
werden wir aus 6ffentlichen Mit-
teln bezahlt.”

Eine Gesamtzahl von bislang
85 000 Downloads ist zwar nicht
mit der Nachfrage etwa nach po-
puldren Computerspielen ver-
gleichbar. Aber: ,Da es sich um ei-
ne Software fiir Spezialisten han-
delt, sind wir schon ein wenig
stolz“, sagt Chefentwickler Mi-
chael Frisch. Das Interesse an dem
Programm ist nicht nur mit der
Gratis-Verfligbarkeit zu erklaren.
Kommerzielle Anbieter, die na-

AN
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SEHEN UND HOREN ERLEBEN

hezu ausschliefflich in den USA
sitzen, verlangen mehrere Tau-
send Euro fiir ihre Produkte.
Frisch: ,Allerdings weif5 man
nicht, welche Algorithmen diese
Anbieter zugrunde legen.“ Die
Bayreuther stellen dagegen sogar
eine Open-Source-Version zur
Verfligung—jeder Entwickler kann
also seine Ideen einbauen.

Prof. Rieg will mit der Software
zwar vor allem kleine und mitt-
lere Unternehmen in der Region
Oberfranken ansprechen. Aber
auch GrolSkonzerne wie MAN,
Siemens und Thyssen-Krupp grei-
fen gerne auf die Ideen der Bay-
reuther Ingenieure zuriick. Der
Bayreuther CAD-Lehrstuhl gilt im
Maschinenbau als bundesweit
fithrend. In der Forschungsverei-
nigung Antriebstechnik FVA sind
etwa 250 Firmen zusammenge-
schlossen: Die Bayreuther haben
fiir die FVA derzeit fiinf Projekte
laufen und liegen damit auf dem
achten Platz unter insgesamt 100
Forschungseinrichtungen. Neben
den bereits erwdhnten Branchen
Automobilindustrie und Wind-
kraft zahlt zu den Kunden von
Frank Riegs Lehrstuhl auch die
Schweizer Atom-Aufsichtsbehor-
de ENSI. Fiir diese Behorde ana-
lysieren die Bayreuther die Sta-
bilitit von Castor-Behiltern, in
denen ausgediente Brennstébe la-
gern. Michael Frisch: ,Diese Be-
hélter werden nach dem Befiillen
nicht mehr geoffnet. Niemand
weil3, was darin passiert.”

Info

Auf der Internetseite www.z88.de
stehen die Programme zum
Herunterladen sowie viele
Informationen zu deren Anwen-
dung bereit. Auch ein Support-
forum ist hier eingerichtet.

brillenglas.de

= 7.BAYREUTHER
KUNDENSPIEGEL

Platz 1
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Tassen {iber Tassen — bis zu 8000 pro Schicht stellen sie bei Walkiire her.

VonRoland Tépfer

it einer feinen For-
mensprache  des
Porzellans will die
Bayreuther =~ Wal-
kiire ihre Kundschaft immer wie-
der neu liberzeugen. Die 16bliche
Absicht wird aber nicht selten von
profitgetriebenen Raubkopierern
durchkreuzt. Walkiire-Geschafts-
fithrer Wolfgang Meyer weif} ein
Lied davon zu singen. Deutsche
Importeure schauen sich an, was
gut lauft und lassen die weilse Wa-
re dann in China billig produzie-
ren, erzdhlt er. Die Designs sind
geschiitzt. Fiir Geschmacksmuster
gilt eine Schutzfrist von fiinf Jah-
ren, die bis auf 25 Jahre verlangert
werden kann. Aber der Kampf ge-
gen die Raubkopierer ,ist ein
Kampf gegen Windmiihlen“. Den
aber auch die Bayreuther nicht
aufgegeben haben. Ganze An-
waltsscharen laufen iiber grof3e
Konsumgiitermessen wie die Am-
biente in Frankfurt, um Produkt-
piraten aufdie Spurzukommen.
Den Kampf gegen Nachahmer und
billige Produktionsstandorte hat
die Walkiire bislang ganz gut

I

e

Auf zu neuen Markten

Die Porzellanfabrik Walkiire verteidigt erfolgreich ihre Nische — Bis zu 8000 Tassen pro Schicht

tiberstanden. Zwar waren zuletzt
auch einige schwierige Jahre zu
bewdltigen. Doch aktuell laufen
die Geschéfte wieder sehr gut, sagt
Meyer, der die Firma kaufmén-
nisch fithrt. Sein Bruder Siegmund
kiimmert sich um die Technik. Die
Eltern Rudolf und Maria Meyer
sind im vergangenen Jahr offiziell
aus der Geschéftsfithrung ausge-
stiegen, helfen aber weiter mit,
wenn sie gebraucht werden. Bei
Messeauftritten zum Beispiel und

Neue Nischen
in Fernost

der Betreuung von Kunden. Ge-
sellschafter der Firma mit 120 Be-
schéftigten und einem einstelligen
Millionenumsatz sind der Vater
undseinebeiden Sohne.

Porzellanfirmen, die in Deutsch-
land produzieren, gibt es nicht
mehr viele. Eine Handvoll, schatzt
Meyer. Um gut im Geschéft zu
bleiben, will er sichnoch breiterim
Ausland aufstellen und immer
wieder neue Nischen suchen.
Hongkong, Taiwan und Siidkorea

P

rovobis

IMMOBILIEN

www.provobis-immo.de

Wittelsbacherring 19 95444 Bayreuth
Tel. 0921 76466-33 » Fax 0921 52228
g.pfaffenberger@provobis-immo.de
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Perfektes B

Zuhause

hatdie Walkiire dafiirbesondersin
den Fokus genommen. Auf den
asiatischen Méarkten, ,,da ist Made
in Germany noch gefragt®.
Schwieriger sei das Geschéft da-
gegen in den Golfstaaten gewor-
den, die viel mehr als frither auf
den Preis achten und viele Importe
aus Chinabeziehenwiirden.

Die Bayreuther verkaufen rund 50
Prozent ihrer Produktion im Aus-
land. 5000 bis 8000 Tassen schaf-
fen sie in einer Schicht, rund 1000
Tonnen kommen im Jahr zusam-
men. Tassen, Platten Schiisseln.
Der mit Erdgas beheizte Ofen -
Porzellan wird bei 1400 Grad ge-
brannt — lduft immer durch. Drei
Ofen hat die Walkiire. Fiir den ers-
ten, den zweiten Brand und fiir das
Dekor. Der Dekor-Ofen wird nur
beiBedarfzugeschaltet.

Das Thema Kaffee mit seiner Viel-
falt an Tassen und Kannen hat fiir
die Walkiire besondere Bedeu-
tung. Ein Symbol dafiir ist die seit
iiber 100 Jahren hergestellte Kaf-
feekanne mit aufgesetztem Por-
zellanfilter. Eine Kaffeemaschine,
die ohne Strom, ohne Plastik und
Papierfilter auskommt. Dafiir aber
nach ganzen Bohnen und grober
gemahlenem Pulver als dieibliche
Handelsware verlangt. ,Es ist eine
groRe Handwerkskunst, den Por-
zellanfilter so zu machen®, sagt
Meyer. Ein deutscher Konzern
wollte den Bayreuther Porzellan-
filter in China nachbauen lassen.
,Diehabenniemand gefunden.“
Die Walkiire verkauft an Gastro-
nomie, Hotellerie und Industrie-
kunden wie den Hamburger Kaf-
feeroster Darboven (Idee Kaffee,
Eilles, Movenpick). Auch auf dem
Kreuzfahrt-Riesen Aida findet
man Bayreuther Porzellan. Die
Privatkundschaft steuert keine
zehnProzent zum Umsatz bei.

Die eckigen Zeiten beim Design
sind vorbei, sagt Meyer. Der Trend
gehe zu runden, organischen For-
men, zu einer handwerklich na-
tlirlichen Optik mit bunten Farben
oder auch mal Edelmetall. Bliim-
chen-Dekoristout.

i—— |

Fotos: Ronald Wittek

Hier wird Farbe mit der Spritzpistole aufgebracht.

Der Hersteller Walkiire muss auch
immer mehr Hiandler werden.
Viele Haushaltswarengeschifte
von frither gibt es nicht mehr. Und
viele Hiandler von heute haben
kaum noch was auf Lager. ,Da
kann ich auch selber verkaufen.“

Mit Vertriebsleuten, im Online- =

shop oder iiber Werksverkauf.
Meyer vermisst die mittlere Kun-

denschicht von frither. ,Die ist §

weggebrochen.” Die Kunden von |
heute kaufen entweder sehr be- |
wusst (und exklusiv) ein oder |

,2Hauptsachebillig"“.

Fiir seine Firma ist der promovier-
te Diplom-Kaufmann viel unter-
wegs. Frithjahr und Herbst ist
,heille Messezeit“, die Kundenbe-
suche gehen iiber das ganze Jahr.
Die Halfte seiner Arbeitszeit ist
Meyer auswérts gebunden. Mit
seiner Frau hat er deshalb keine
Probleme. ,Die ist auch selbst-
standigund verstehtdas.”

Wolfgang Meyer fithrt das Unternehmen

zusammen mit seinem Bruder Siegmund.
Die Eltern helfen aber weiter mit.
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LUNAS und Sparkasse: Zwei erfolgreiche Partner - innovativ und offen fiir Neues. Von links: Gerhard Andersch, Sparkasse Bayreuth, Stefan Sattran, LUNAS, und Wolfram Minch, Vorstandsvorsitzender der Sparkasse Bay-
reuth, im ,Flaschenfreund” direkt neben LUNAS-Delikatessen.

Sicheres Bezahlen mit paydirekt

LUNAS Delikatessen plant die Einflhrung des Bezahlverfahrens in seinem Online-Shop

LUNAS Delikatessen ist speziali-
siert auf ausgewahlte Weine und
Spirituosen aus der ganzen Welt
und bietet dariiber hinaus auch
kulinarische Kostlichkeiten an.
Direkt daneben hat der Inhaber
Stefan Sattran seit kurzem den
,Flaschenfreund“, ein Geschift
fiir Craft-Biere, eroffnet. Friih-
zeitig hat der Unternehmer ne-
ben dem Ladengeschift in der
Bayreuther = Maximilianstrale
auch auf das Internet gesetzt
und bietet seine Produkte im ei-
genen Online-Shop europaweit
an. Dabei plant Sattran kiinftig
auch, das neue Bezahlverfahren
»paydirekt“ einzusetzen.

Stefan Sattran weil3, dass zu ei-
nem guten Internetshop einfache,
schnelle und vor allem sichere
Bezahlverfahren gehoren. Mit
paydirekt, dem neuen Internet-
bezahlverfahren der Banken und
Sparkassen, hat er nun die passen-
de Erginzung fiir LUNAS Delikat-
essen gefunden. paydirekt startete
im Herbst 2015. Seit dem 27. April
2016 sind auch alle Sparkassen an
das System angeschlossen. Das al-
lein sind 15 Millionen zusétzliche
potenzielle Kunden, insgesamt
kénnen nun etwa 50 Millionen
deutsche Online-Banking-Nutzer
paydirekt einsetzen.

,Wir erwarten uns von paydirekt
einen einfachen und fiir unsere Kun-
den unkomplizierten und gleichzei-
tig absolut sicheren Bezahlvorgang
an der Kasse unseres Internetshops“,
so der LUNAS-Chef. Fiir ihn er-
filllt paydirekt diese Anspriiche.
Fiir paydirekt kann man sich nur
iiber das Online-Banking bei ei-
nem deutschen Kreditinstitut re-

gistrieren. Schon der einmalige
Registrierungsvorgang fiir paydi-
rekt ist einfach und in etwa zwei
Minuten erledigt. Nach Vergabe
eines Benutzernamens und ei-
nes Passworts bestétigt einmalig
eine TAN (Transaktionsnummer)
die Einrichtung des paydirekt-Ac-
counts. Jeder paydirekt-Nutzer ist

Kunden.“ Die Zahlungsgarantie
reduziert die Kosten fiir das Mahn-
und Risikomanagement und sorgt
dadurch fiir eine hohere Liquiditat
des Unternehmens.

Der Héndler erhilt die Zahlungs-
strome ohne Abzug von Service-
Entgelten. Diese werden ihm ge-

~paydirekt ist ein Plus an Service.
Oft ist das bestellte Produkt schon am
nachsten Tag beim Kunden.*

STEFAN SATTRAN
Inhaber von LUNAS Delikatessen in Bayreuth

dadurch eindeutig authentifiziert.
Ist der Registrierungsvorgang ab-
geschlossen, kann paydirekt sofort
verwendet werden.

Die Nutzung an der Internetkas-
se ist ebenfalls sehr einfach. Der
Kunde bezahlt mit Benutzernamen
und Passwort. Ein Zugriff auf das
Onlinebanking und die Eingabe
von PIN oder TAN sind dafiir nicht
mehr notwendig.

Und noch etwas ist Stefan Sattran
natiirlich wichtig: ,Bei paydirekt
erhalte ich in Sekundenbruchteilen
eine Zahlungsgarantie. Die Zahlung
kann in diesem Moment also we-
der vom Kunden noch von seinem
Kreditinstitut storniert werden.“
Dadurch kann Sattran auch sofort
versenden: ,paydirekt ist ein Plus
an Service, oft ist das bestellte Pro-
dukt schon am ndchsten Tag beim

sondert monatlich in Rechnung
gestellt. Der Zahlbetrag wird dem
Héandler immer sehr schnell zum
nichstmoglichen Geschiftstag
gutgeschrieben.

Einen weiteren groflen Vorteil
sieht Stefan Sattran darin, dass
beim Einsatz von paydirekt ge-
sicherte Adressdaten verwendet
werden. Liefer- und Rechnungs-
adresse sind verifiziert, da sie am
Girokonto hinterlegt sind.

,Online-Bezahlverfahren im Inter-
net miissen sicher sein“, so Sattran.
Ein weiterer Pluspunkt fiir ihn ist
deshalb die Tatsache, dass paydi-
rekt zu 100 Prozent ,made in Ger-
many“ ist. Das gesamte Verfahren
unterliegt dem deutschen Daten-
schutzrecht. Alle Rechner stehen
in Deutschland, somit gelangen

Sparkasse Bayreuth — Die WIRTSCHAFT

keine Daten an Dritte oder gar ins
Ausland. Von den hohen Sicher-
heitsanforderungen  profitieren
Héandler und Kunden gleicherma-
Ren.

paydirekt bietet aber noch mehr.
Der Hindler kann im paydi-
rekt-Héndlerportal alle Vorgénge
verfolgen und bearbeiten.

Sendet der Kunde Ware zuriick, so
kann {iber das Handlerportal auch
eine unkomplizierte Zahlungs-
riickabwicklung erfolgen. Die Gut-
schrift fliet dabei wieder direkt
auf das Konto des Kunden. Weiter-
hin lassen sich Teilbuchungen rea-
lisieren oder auch eine Altersverifi-
kation durchfiihren.

Bei Kundenreklamationen bietet
paydirekt ein zentrales Dispu-
te-Management an. Dies entlastet
den Handler und erhoht die Zufrie-
denheit seiner Kunden.

Stefan Sattran bewirbt bisher
schon andere Bezahlmoglich-
keiten in seinem Shop. Mit der
Aufnahme eines weiteren Bezahl-
verfahrens mochte er mit den
aktuellen Markt- und Kunden-
bediirfnissen Schritt halten. Die
Implementierung von paydirekt
in eine Internetkasse ist einfach.

paydirekt

Willkommen Testmerchant Sparkasse 421,
Ihre Transaktionen im Uberblick.

y 16 i 5
[ s | 215 ss29¢ (5 Bestelung

8429 ¢ (% Bestelung

{5} Einstellungen ~ ¢~] Abmelden

BNr34S6TBES4346 customer123 -

BNr345678654346

Mit vorgefertigten Plug-Ins wer-
den die vom Héndler gewiinsch-
ten Bezahlverfahren  unkom-
pliziert per ,plug & pay“ in die
gingigen Shop-Systeme (bspw.
OXID, Magento, Gambio, Shopwa-
re, modified, osCommerce, xtCom-
merce u. a.) eingebunden. Eine
GiroAPI steht kostenlos zur Verfii-

gung.

Wolfram Miinch, Vorstandsvorsit-
zender der Sparkasse Bayreuth,
erginzt: ,Die Digitalisierung hat
den Zahlungsverkehr ldngst erfasst.
Die Sparkasse mochte die digitale
Zukunft mit ihren Kunden gestalten,
um deren Bediirfnisse optimal zu
erfiillen. Mit dem neuen Bezahlver-
fahren paydirekt bieten wir unseren
Kunden eine zusdtzliche kostenfreie
Serviceleistung an.“

— LUNAS DELIKATESSEN ——

LUNAS gibt es seit Juli 2004

e Ladengeschéfte in der
MaximilianstraBe 17 in
Bayreuth: LUNAS-Delikates-
sen und ,,Flaschenfreund*

e Online-Shop unter
www.lunas-delikatessen.de
www.flaschenfreund.de

Mit dem paydirekt-

@ Handlerportal steht
S Sparkasse den Handlern eine
zugangsgeschutzte

Bayreuth

Plattform im Internet
zur Verfligung, von
der sie alle wichtigen
@) tanentr Informationen zur
Nutzung und Ab-
rechnung von pay-
direkt-Transaktionen
abrufen kénnen.

Als CSV-Datel herunteriaden

customer123 v
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Von Stefan Schreibelmayer

ute Referenzen sind
durch nichts zu erset-
zen. Wer fiir einen
Marktfiihrer ein
wichtiger Partner ist, fiir den off-
nen sich auch viele andere Tii-
ren. Wenn man also auf die Pro-
duktion von Mobeln zum Selbst-
aufbau spezialisiert ist, wie Maja
mit Stammsitz in Kasendorf, dann
ist eine nun schon 25 dauernde
Zusammenarbeit mit dem schwe-
dischen Branchenriesen Ikea ei-
ne Bomben-Referenz. Exakte
Zahlen will, nein darf Standort-
Geschaftsfithrer Markus Witte
nicht nennen, aber er betont:
ylkea ist ein wichtiger Partner fiir
uns, aber wir auch fiir Tkea.“
Dabei spielt auch das nach der
Wende gegriindete Schwester-
werk im sichsischen Wittiche-
nau eine wichtige Rolle, in das
zwischen 2010 und 2013 rund 65
Millionen Euro investiert wur-
den, um es, so Witte, zu einem
der modernsten Mobelwerke Eu-
ropas mit extrem hohem Auto-
matisierungsgrad auszubauen.
Eine dringend notige Reaktion
auf entsprechende und hoch sub-
ventionierte Entwicklungen im
benachbarten Polen, sagt Man-
fred Molis, der bei Maja fiir
Marketing und Vertrieb zustin-
dig ist.
Mehr als 600 Menschen arbeiten
heute im Dreischichtbetrieb in
Wittichenau, 50 Lastwagen mit

Nur billig war einmal

Maja Mobel in Kasendorf hat sich vollig neu positioniert — Seit 25 Jahren Entwicklungspartner von lkea

Viele Produktionsschritte laufen bei Maja vollautomatisch ab.

Ware gehen hier pro Tag raus.
Da nimmt sich der Stammsitz mit
gut 170 Beschéftigten und 100
Lkw im Monat fast ein bisschen
bescheiden aus. Was nichts an
seiner Wichtigkeit adndert, sagt
Witte, weshalb auch in Kasen-
dorf stdndig investiert werde.
Denn hier sitze viel Entwick-
lungskompetenz, wiirden Neu-
entwicklungen schon mal in klei-
neren Serien aufgelegt und pro-
duziert. Schlagen sie am Markt
ein, geht es in die deutlich um-

Anzeige

Wire 2016, Diisseldorf. Die Hilde-
brandt Gruppe erweitert ihr Sortiment
um innovative Spulen aus recycelten
Kunststoffen und unterstreicht einmal
mehr ihren Status als Komplettanbie-
ter fiir Kabelspulen und Anbieter von
nachhaltigen Verpackungsldsungen
(1S0 50001).

Als strategischer Partner ist die ober-
frankische PURUS PLASTICS fiir die
Entwicklung, Herstellung und Wie-
deraufbereitung der neu entwickelten
Kunststoffspulen verantwortlich. Die
Synergie aus dem Kunststoff-Know-
how der PURUS und der langjéhrigen
Vertriebserfahrung der Hildebrandt
Gruppe verbinden beide Familienbe-
triebe, die ihren Fokus auch auf die
Nachhaltigkeit ihrer Produkte legen.

PURUS PLASTICS betreibt im Ober-
frankischen Arzberg eine der welt-
weit modernsten Produktions- sowie
Wiederaufbereitungsanlagen fiir
Kunststoffe und ist in der Lage seine
Rohstoffe aus altem Material selbst
zuriick zu gewinnen. Ein echter 360°
Kreislauf, der den Sinn dieser Part-
nerschaft hervorhebt.

Die Hildebrandt Gruppe iibernimmt
exklusiv den Vertrieb der gemeinsam
neu entwickelten Kabelspulen, die
laut Hersteller alle vom Markt gefor-
derten Anspriiche Ubertreffen wer-
den. Robust, nachhaltig und durch-
dacht iiberzeugen die neuen Spulen
inshesondere durch die deutlichen
Anschaffungs- und Logistikvorteile.
Die Spulen kénnen auf Wunsch auch

Gemeinsam neue Wege
Hildebrons = %
e

e

zerlegt zum Kunden geliefert werden,
wodurch sich das Transport- und La-
gervolumen erheblich reduziert. In
Sekundenschnelle lassen sich die
Kunststoffspulen  ohne  Werkzeug
zusammensetzen und sind Dank der
metalllosen Bajonett-Sicherheitsver-
riegelung nicht mehr zerlegbar. Siche-
res Stapeln, glatte Kernoberflachen
oder Traktionsrippen an Flanschlauf-
flaichen runden, zusammen mit den
unterschiedlichen GroRen und Fas-
sungsvermdgen, das Portfolio ab.

Ein groBer Kundenvorteil liegt auch
in der Altspulenentsorgung. Am Ende
konnen die gebrauchten Spulen an
PURUS oder Hildebrandt zuriickgege-
benwerden. Diese werden vollstandig
recycelt, um daraus umweltschonend
neue Ladungstrager herzustellen. Der
Kunde erhilt fiir sein umweltverant-
wortliches Verhalten entsprechende
Riickvergiitungen und profitiert von
deutlich reduzierten Entsorgungsauf-
wendungen. Ein Kreislaufgedanke,
der den Teilnehmern bares Geld spart.

Beide Firmen freuen sich auf die ge-
meinsame Zukunft und sehen groes
Potential im Markt.

Weitere Informationen erhalten Sie
auf www.cabledrum.com.

r (P
PURUS

PLASTICS

fangreichere Produktion, auf die
Wittichenau ausgelegt ist.
Spétestens seit Maja 2012 unter
die Fittiche der Viviono-Gruppe
(Miinchen) mit den Schwester-
unternehmen Staud (Bad Saul-
gau) und Scaiae im franzosi-
schen Dienville kam, wurde ei-
niges umgekrempelt, vor allem
moderner ausgerichtet, sagt Mo-
lis. Heute gibt es unter eigenem
Namen die drei Produktgruppen
Media, Office und Living mit rund
300 verschiedenen Basismodel-
len plus Varianten, und auch die
preisliche Ausrichtung ist eine an-
dere. ,Frither war Maja ein rei-
ner Discountanbieter, das teuers-
te Mobel kostete im Handel 299
Euro. Heute geht das schon bis
1300 Euro pro Stiick“, sagt Mo-
lis. Damit sei Maja in ein Seg-
ment gewachsen, in dem trotz
weiter immensen Konkurrenz-
und Preisdrucks auch die Mar-
gen etwas besser sind. In diese
Richtung soll es weitergehen.
Dafiir miissten aber auch An-
spruch und Qualitidt Schritt hal-
ten. ,,Wir sind heute ein innova-
tives Unternehmen®, sagt Ge-
schéftsfithrer Witte. Nur ein Bei-
spiel sei die Cableboard-Techno-
logie, fiir die Maja das Patent hal-
te. Wabenplattentechnik, bei der
Bauteile bei gleicher Stabilitat
nicht massiv sind, ermoglichen es,
Kabel elektronischer Gerateinden
Seitenteilen der Mobel zu ,ver-
stecken®. ,Das kommt vor allem
bei den Frauen an. Denn die Mén-
ner wollen zwar die tolle Tech-
nik, aber die Frauen achten da-
rauf, dass es im Wohnzimmer kei-
nen Kabelsalat gibt“, sagt Molis.
Rund sechs Millionen Mdobelstii-
cke produziert Maja im Jahr, steu-
ert den groferen Teil des 300-
Millionen-Euro-Umsatzes der Vi-
viono-Gruppe bei und steht ,sehr
solide da“, sagt Witte. Kaufen
kann man die Produkte in den
meisten grofen Mobelhdusern
vor allem in Deutschland, aber
auch in Osterreich, der Schweiz,
Frankreich und den Beneluxstaa-

Foto: Maja

ten — und sogar in Australien. Der
Exportanteil liegt laut Molis bei
knapp iiber 20 Prozent, soll aber
auf iiber 35 Prozent gesteigert
werden. ,Das verteilt die
Schwankungen besser, sagt er.

Auch in vielen Onlineshops, et-
wa bei Amazon oder Otto, finden
sich Maja-Mobel, wobei diese
dann direkt vom Werk an den
Endkunden gehen. Geschaftsfiih-
rer Witte wiirde sich solch un-
komplizierte Wege auch im Ge-
schift mit dem stationdren Han-
del wiinschen. Deshalb hat sich

Maja der bundesweiten ,Zu-
kunftsinitiative = Mobellogistik®
angeschlossen, die Prozesse mit
den Moglichkeiten der Digitali-
sierung vereinheitlichen und
schneller machen will. ,Wegen
uns muss ein Mébelkaufer im Ge-
schaft nicht sechs Wochen auf die
Lieferung warten“, sagt Witte, der
auch noch ein anderes Problem
hat — zu langsames Internet. Dass
Firmen auf dem Land dabei be-
nachteiligt seien, macht er aus-
driicklich nicht den Kommunal-
politikern zum Vorwurf. ,Mit de-
nen haben wir ein gutes Mitei-
nander.”“ In Miinchen und Berlin
miisse man sich dariiber endlich
mehr Gedanken machen.

In der analogen Welt wiirde sich
Antje Schneider eine bessere An-
bindung Kasendorfs an den Per-
sonennahverkehr wiinschen.
Denn es ist nicht ganz einfach,
Fachkrafte und Nachwuchs an-
zulocken, sagt die Maja-Personal-
chefin. Zwolf Auszubildende gibt
es hier im Schnitt. Die gewerbli-
chen werden so gut wie alle {iber-
nommen, denn ein weiterer, mo-
derater Personalaufbau ist ge-
plant. ,Wir sind in der Region
noch nicht ganz so bekannt®, be-
dauert Schneider und wirbt un-
ter anderem damit, dass jungen
Mitarbeitern ein Austausch mit
den Schwesterwerken angeboten
werden konne. ,Mal ein paar Wo-
chen nach Wittichenau oder nach
Frankreich — das kann nicht je-
des Unternehmen bieten.“ Und
das ist auch eine Referenz.

Uwe Niere (links) leitet die Maja-Produktion in Kasendorf, Markus Witte ist Ge-

schéaftsfiihrer.

Das Unternehmen

Foto: Andreas Harbach

Maja Mobel wurde 1964 von Manfred Jarosch in Melkendorf bei
Kulmbach gegriindet und ist auf Mobel zum Selbstaufbau speziali-
siert. In den 70er-Jahren wurde der heutige Stammsitz in Kasendorf
gegrundet, 1990 das Schwesterwerk in Wittichenau bei Dresden.
Seit 2012 gehort das Unternehmen zur Viviono Gruppe (Munchen),
die mehrheitlich Beteiligungsfonds gehort und zu der noch die auf
Schlafzimmermobel spezialisierte Firma Staud (Bad Saulgau) sowie
das Schwesterunternehmen Scaiae im franzésischen Dienville ge-
horen. Die Vivonio-Gruppe hat 1200 Mitarbeiter, davon gut 170 bei
Maja in Kasendorf und mehr als 600 in Wittichenau, das laut Maja-
Geschaftsfuhrer Markus Witte eines der modernsten Mobelwerke in
Europa Uberhaupt ist. Maja produziert im Jahr rund sechs Millionen
Mobelstlicke — unter eigenem Namen, aber auch fur Partner unter
deren Marken. Ein ganz wichtiger ist Ikea. Viviono weist knapp 300
Millionen Euro Jahresumsatz aus, zu dem Maja den grofReren Teil
beisteuert. Die Erlése sollen durch organisches Wachstum wie stra-

tegische Zukaufe mittelfristig auf 500 Millionen Euro steigen.
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Der Wandel als Konstante

Gottfried Seifert GmbH: Von der einstigen Schlosserei zum Energie-Spezialisten

Von Stefan Brand

ie ist ein Musterbeispiel
flir den Wandel. Was
1968 als Schlosserei be-
gann, ist heute ein Spe-
zialist fiir Heizung und Bader. Und
— vor allem - auch ein Energie-
biiro. Die Gottfried Seifert GmbH
in Pegnitz ist mit der Zeit gegan-
gen, sagt Inhaber und Geschéfts-
fiihrer Michael Seifert. Fin Muss:
»Wenn du nicht am Ball bleibst,
bist du nicht iiberlebensfzhig.
Sein Vater Gottfried Seifert fiihr-
te die Firma zunéachst als Ein-
Mann-Betrieb und machte sich als
Heizungsbau-, Sanitdr- und
Schlosserhandwerksmeister  ei-
nen guten Namen. Die Firma ent-
wickelte sich zu einem Unter-
nehmen mit {iber 20 Mitarbei-
tern. 1994 erfolgte die Umwand-
lung in eine GmbH. Geschifts-
fiihrer wurde neben dem Griin-
der auch Sohn Michael. Als Dip-
lom-Ingenieur (FH) im Bereich
Versorgungstechnik erweiterte er
das Spektrum, brachte mit sei-
nem Wissen frischen Wind.
Nach dem Tod seines Vaters iiber-
nahm Michael Seifert 2002 allein
die Regie. Momentan zahlt das
Unternehmen rund 20 Beschéf-
tigte: 13 Monteure, sechs Biiro-
kréfte, davon drei in Vollzeit. ,Es
waren schon einmal mehr als 20
Monteure“, sagt der 43-Jahrige.
Doch nicht alles, was er ange-
packt hat, erwies sich als zu-
kunftstrachtig. ,Manchmal muss
man wieder ein wenig abspecken
und sich auf das konzentrieren,
was wirklich geht.“
Das hat wieder mit dem Wandel
zu tun. Das grundsolide Hand-
werk von einst bietet 1angst nicht
mehr die Garantie fiir volle Auf-
tragsbiicher und sichere Jobs. Die
Schlosserei, fiir seinen Vater noch
ein festes Standbein, spielt langst
keine Rolle mehr. Die Flasch-
nerei, die lange , mitlief“, ist heu-
te eine eigene Branche und hat

Die Monteure haben in ihrem Fahrzeug alles dabei, wenn es zum Kunden geht.

fir Seifert kaum noch Bedeu-
tung. Und was sind nun die Siu-
len, auf denen das Wohl der Fir-
ma ruht? ,Der Heizungsbau und
das Komplettbad®, sagt Seifert.

Mehr Wandel als in diesen Be- [}

reichen geht kaum. Vom Kklassi-
schen Handwerker zum Dienst-
leister. Vor allem zum EDV-Ex-
perten. In ein, zwei Jahren wer-
de wohl kaum noch eine Hei-
zung ausgeliefert, die keine In-
ternetschnittstelle hat.

Die Handy-App sagt dem Kun-
den kiinftig, was seine Heizung
von ihm will. ,Das ist die Zu-
kunft, das macht den Beruf auch
so spannend.“ Aber da gebe es
eben auch keinen Stillstand. Nicht
alle Berufskollegen gehen diesen
Weg mit, ,manche beschranken
sich auf ihre Stammkunden, wol-
len sich das nicht mehr antun®.
Oftauch, weilsienurnochein paar
Jahre aktiv sein werden. Doch wer
langfristig planen will, komme an

,Da wird viel
investiert.*

MICHAEL SEIFERT
zum Thema Energieeffizienz

Fotos: red

diesem Trend nicht vorbei. Der sei
unaufhaltsam. Auch weil der 6ko-
logische Druck wéchst, weil {iber
das Thema Energie ,,anders nach-
gedacht wird als frither“. Weg von
fossilen Brennstoffen, weg vom
Ol, hin zu sparsamen Energieer-
zeugern. ,.Da wird viel investiert,
dazu kommen verdnderte gesetz-
liche Grundlagen®, sagt Seifert.
Ob diese immer sinnvoll sind, sei
dahingestellt. Wenn heute ein
Brennwertkessel nach 30 Jahren
ausgetauschtwerden muss, ,,dann
ist das eben so“. Wer als Hausle-
bauer staatliche Zuschiisse bean-
tragt, sei gebunden an diese Auf-
lagen. Stichwort Eigenstromver-
sorgung, Stichwort Kraft-War-
me-Koppelung.

Was mit der Energieeinsparver-
ordnung 2002 losgetreten wur-
de, ist ldngst iiberholt, sagt Sei-
fert. Und verweist auf die EU-Ge-
béuderichtlinie, nach der ab 2020
nur noch Passivhiduser errichtet

| werden sollen. Ob das bezahlbar

ist, stehe auf einem anderen Blatt.
Es bleibe nur die Chance, aus der
vorhandenen Technik ,,das Best-
mogliche herauszuholen, um die-
sem Ziel gerecht zuwerden“. Auch
wenn die Klimaziele aus seiner
Sicht unsinnig sind. Zumindest in
dieser Form: ,Wenn es danach
geht, miissen irgendwann 80 Pro-
zent der Gebdude abgerissen
werden, weil sie keinen Energie-
pass in Rot bekommen.“

Die Konsequenz ist eben der Wan-
del. Vom Handwerker zum Sys-
temanbieter mit Rundumversor-
gung. Seifert kann mehr als 50
Heizungsanlagen von Kunden
iiber Laptop per Fernsteuerung
priifen, kann Einstellungen &n-
dern, Fehlerquellen suchen.
Dazu gesellt sich jede Menge Bii-
rokram. Steuerrecht, Bauord-
nungsrecht,  Hygienevorschrif-
ten: ,Das fiillt Ordner, da miis-
sen bei vielen Sachen auch die
Mitarbeiter Bescheid wissen.“
Beispiel Trinkwasserverordnung.
LAuch im sanitdren Sektor folgt
eine neue Regelung der anderen,
alle sechs Wochen erhalten wir
Updates.“ Mit erheblichen Aus-
wirkungen. Etwa beim Vorbeu-
gen gegen Legionellenbefall.
Passt da beim Einbau etwas nicht,
kann das haftungsrechtliche Fol-
gen fiir seine Firma haben. ,Die
hygienebewusste Installation ist
absolute Pflicht“, sagt Seifert.
Undnocheinmalder Wandel. Lie(3
man einst seine Heizung alle paar
Jahre einmal warten, so ist deren
Betreuung heute ein Dauerthe-
ma. Weil die Software standig ak-
tualisiert wird, weil die Wartung
jéahrlich stattfinden muss. Was
letztlich bedeutet: ,Die Zahl der
Kunden steigt nicht unbedingt,
aber der Umsatz pro Kunde da-
fiir erheblich.“ Und so sichert der
Wandel die Uberlebensfihigkeit.
Und da ist Seifert zuversichtlich:
ylch bin iiberzeugt, dass unser
Weg der richtige ist.“
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NEWSLETTER-EXPERTEN: , Freitags um 11 heil8t der Wirtschafts-Newsletter des
Nordbayerischen Kuriers. Seit einiger Zeit kommen hier unter anderem Experten zu
Wort, deren Beitrdge wir nun auch hier veroffentlichen. Fiir den Newsletter k6nnen

Sie sich unter dieser Adresse anmelden: wirtschaft.nordbayerischer-kurier.de

Alle Autmerksamkeit dem ersten Eindruck

Birte Karalus ist Expertin fiir die Wirkung auf andere und erkldrt, wie man die erste Chance nutzt

em ersten Eindruck
kann niemand ent-
kommen und es gibt
fiir ihn per Definition
auch keine zweite Chance", sagt
Birte Karalus. Die renommierte
Journalistin und Moderatorin ist
Expertin dafiir, wie Menschen
wirken und was das fiir ihren Er-
folg bedeutet. Oft wird unter-
schitzt, wie viele Faktoren eine
Rolle dabei spielen, wie andere
uns einschéitzen, wenn sie uns das
erste Mal begegnen, sagt sie.
Ob in der U-Bahn oder beim ers-
ten Termin mit einem moglichen
Kunden: Wir alle treffen immer
wieder neue Menschen und hau-
fig wiinschen wir, dass es ein
zweites und drittes Mal geben
moge. ,Dafiir aber ist entschei-
dend, wie uns der andere spon-
tan beurteilt”, sagt Karalus.
Allzu oft wiirde sich immer noch
auf Intelligenz, Kompetenz, die
Fahigkeit zum Small Talk und
Humor verlassen, weif3 Karalus.
Diese Dinge zdhlen zwar im Lau-
fe eines Kontaktes durchaus, ganz
am Anfang aber ist der Intellekt
so gut wie gar nicht gefragt. Das
Héandeschiitteln zdhlt hingegen zu
den wichtigsten Faktoren, wenn
es um einen gelungenen ersten
Eindruck geht. Laut einer Studie
der University of Iowa vermittelt
ein fester und keinesfalls léanger
als vier Sekunden dauernder

Handschlag Entschlossenheit und
Kommunikationsbereitschaft.

Doch nicht nur der erste korper-
liche Kontakt, auch die Optik und
der Geruch spielen eine wesent-
liche Rolle. Die Kleidung sollte mit
Bedacht gewdhlt sein und zum
Anlass passen. Wild zusammen-
gewiirfelte Stiicke erwecken den
Eindruck von Chaos und vermit-
teln eine Grundhaltung des Des-
interesses. Und der Duft? Die US-
Universitiat Purdue fand heraus,
dass Frauen mit einem starken

Schublade auf -
Mensch rein

Parfiim als weniger geeignet fiir
den Job und weniger attraktiv
eingestuft werden. Herren mit ei-
nem dominanten Duft haben bei
einem weiblichen Gegeniiber
hingegen gute Karten. Sie gelten
als gepflegt und selbstsicher. Ge-
schlechteriibergreifend ist ein
klarer Blick oft die Eintrittskarte
zu einem weiteren Gespréach.

Warum diese scheinbaren Klei-
nigkeiten so essenziell sind? Wir
ordnen andere in 150 Millise-
kunden - das ist die Zeit, die wir
zum Blinzeln benétigen — und oh-
ne Reflexion in Schubladen ein
und orientieren uns dabei an be-
kannten Mustern. ,,Noch bevorich

Zur Person

Birte Karalus ist studierte Volkswirtschaftlerin und Germanistin. lhre
Karriere als Journalistin und Moderatorin fuhrte sie vom Horfunk
zum Fernsehen, wo sie durch eine eigene Talkshow auf RTL bekannt
wurde. AuBerdem war sie unter anderem Frontfrau von Sport- und
Nachrichtensendungen, sowie Moderatorin einer groRen Abendshow
und Deutschlands popularsten Automagazins. Zudem ist Karalus
Autorin des Ratgebers ,Iss dich schon, klug und sexy mit Functional
Eating“. Seit 2014 moderiert sie fur die Web-TV-Plattform ,mittel-
stand — DIE MACHER*“. Als Expertin daflr, wie Menschen wirken,

wird Birte Karalus oft fur Vortrage gebucht.

red

Netzwerke sind Erfolgsmacher

das erste Wort an den anderen ge-
richtet haben, weil} dieser be-
reits, ob er mich vertrauenswiir-
dig, nett und selbstbewusst fin-
det oder eher inkompetent, un-
sicher und unsympathisch. Kurz
gesagt, er sortiert mich in die
Gruppen potenzieller Freunde
oder Feinde ein“, betont Karalus.
Spéatestens bei der Begriillung
kommt es zur verbalen Kommu-
nikation, Nervositit und Unsi-
cherheit haben hier keinen Platz.
Eine langsame und deutliche

Tiefe Stimme
wirkt angenehm

Aussprache sind Basis fiir ein ge-
lungenes Gesprach. Unbewusst
imitiert jeder sein Gegeniiber in
Mimik und Gestik sowie bei der
Sprache, um einen guten ersten
Eindruck zu hinterlassen. Dabei
haben tiefere Stimmlagen einen
leichten Vorteil, da sie generell als
angenehm empfunden werden.

Gibt es weitere Tipps fiir den per-
fekten ersten Eindruck? Karalus:
,Die Hande sollten immer sicht-
bar und gepflegt sein und die
Handflachen moglichst nach oben
zeigen, Gesten vor allem ober-
halb der Taille ablaufen.“ Und wer
noch sein schonstes Liacheln auf-
setzt, habe gute Karten. red

Hermann Scherer weil3, warum Beziehungen so wichtig sind und warum Facebook-Freunde nicht ausreichen

age mir, wen du kennst,

und ich sage dir, was du er-

reichen wirst. So fasst Her-
mann Scherer, bekannter Vor-
tragsredner, Coach und Beststel-
lerautor zusammen, was einen
Menschen heute erfolgreich wer-
den oder eben im Mittelmals ver-
weilen lasst. Welche Kontakte je-
mand habe, sei ein immer be-
deutenderer Faktor und in vielen
Féllen wichtiger als die Qualifi-
kation und die Selbstdarstellung:
HLAllerdings sind  Netzwerke
durchaus unterschiedlich und ne-
ben ihrer Gro3e zahlt mehr noch
die Qualitat ihrer Mitglieder.“
Jeder weil} es: Beziehungen ent-
scheiden iiber vieles im Leben. Sie
spielen eine grofse Rolle bei der
Bewerbung um einen Job und
auch ums Ehrenamtim Verein. Sie
helfen dabei, Ideen in konkrete
Projekte umzusetzen, und sie sor-
gen in Teams fiir Synergien. Sie
verschaffen einem Vorteile bei der
Generierung von Auftrdgen und

bei der Suche nach kompetenten
Mitarbeitern. Und nicht zuletzt
machen sie den Alltag schlicht
leichter, ja tiberhaupt erst ertrég-
lich, denn der Mensch ist nun ein-
mal ein soziales Wesen. ,,Warum
also nicht zugeben, dass der be-
rufliche Aufstieg natiirlich von
den eigenen Kontakten ab-
hangt?“, fragt Scherer. Das wisse
ohnehin jeder und wer dazu ste-
he, erhohe seine Authentizitat.

Freunde auf Plattformen wie
Facebook zu sammeln, hat laut
Scherer mit strategischen Netz-
werken nichts zu tun. In berufli-
cher Hinsicht zdhlen vor allem
Kontakte, die einen zum Beispiel
empfehlen oder die wertvolle In-
formationen liefern oder die bei
Projekten zu Unterstiitzern wer-
den. Solche Bekannten miissen
zundchst sorgfiltig ausgewahlt
und dann ,gepflegt“ werden. Al-
lerdings diirfe man den Aufwand
fiir ein funktionierendes Netz-
werk auch nicht iiberschétzen,

Zur Person

Uber 3000 Vortrage vor rund ei-
ner Million Menschen in Uber
3000 Unternehmen in 30 Lan-
dern, 50 Blcher in 18 Sprachen,
1000 Presseveroffentlichungen,
Forschung und Lehre an mehre-
ren europaischen Universitaten,
eine anhaltende Beratertatigkeit:
Hermann Scherer gilt als einer
der profiliertesten Redner, Coa-
ches und Unternehmensberater
Deutschlands — und ganz neben-
bei als einer der teuersten. red

meint Scherer. ,,Wer offen ist und
auf andere Menschen zugeht, sich
fiir sie interessiert, der kniipft sein
Netzwerk quasi nebenbei und
lernt dabei eine Menge.“

Wichtig sei allerdings, regelma-
Rig den eigenen Schreibtisch zu
verlassen, um mit den Kollegin-
nen und Kollegen zu reden. Im
Rahmen der Kommunikation mit
Kontakten in virtuellen Netzwer-
ken gelte es, die Ebene der Phra-
sen zu lberwinden. Erfolg ver-
sprechend ist etwa das Erzdhlen
fesselnder Geschichten - mog-
lichst so, dass im Gegentiber Lust
auf eine Fortsetzung geweckt
wird. Vortrdge in lokalen Busi-
nessclubs und die Organisation
von Workshops oder Seminaren
schenken einem Biihnen, die in
der Regel zu vielen neuen Kon-
takten fithren. Auch die Miihe ei-
ner grol3en Veranstaltung lohnt
sich oft, weil diese die Presse auf-
merksam macht — und damit die
Offentlichkeit.

Selbstverstiandlich stehe beim
Networking jeglicher Art friiher
oder spater ein personliches Ge-
sprdch oder zumindest eine
schriftliche Kommunikation an, so
Scherer. Um dabei locker und au-
thentisch riiberzukommen, rech-
net sich die Investition von Zeit
fiir eine , Netzwerk-Inventur®. Bei
dieser beantwortet man sich Fra-
gen wie ,Wen kenne ich be-
reits?“, ,Wen will ich kennen ler-
nen?“ oder ,,Wie und wo kann ich
diese Menschen kennen lernen?*
Niitzlich ist dariiber hinaus eine
Auflistung all der Dinge, iiber die
man mit seinen Kontakten spre-
chen will. Und man sollte sich, be-
tont Scherer, immer wieder ei-
nes bewusst machen: ,Von ei-
nem Beziehungskonto kann nur
derjenige abheben, der vorher
einbezahlt hat.“ Einzuzahlen aber
bedeutet, beispielsweise Ver-
stdndnis fiir den anderen zu iiben,
Verpflichtungen einzuhalten und
sich loyal zu verhalten.
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Jorg Lohr rét: Seien Sie auf die ndchste Krise vorbereitet, um sie dann auch zu bewéltigen
nternehmen sehen Umlernen. Fithrungskrifte tun miissen nicht jedes Detail nach-
sich immer wieder also gut daran, sich intensiv mit vollziehen konnen, sie miissen

schwierigen Situati-

onen ausgesetzt. Ob
Globalisierung oder Digitalisie-
rung: Rahmenbedingungen ver-
dndern sich und bringen dabei
auch Businessmodelle ins Wan-
ken, die lange sehr gut funktio-
niert haben. Diese kritischen Si-
tuationen miissen nicht nur be-
waltigt werden, sie bergen auch
die Chance einer Neuausrich-
tung, notwendiger Verédnderun-
gen im Unternehmen. Dabei sind
sich Fachleute einig: In kriti-
schen Situationen kommt es mehr
denn je auf gute Fiihrung und be-
sonnenes Krisenmanagement an.
Eine rosarote Brille taugt in die-
ser Situation ebenso wenig wie
Schwarzmalerei: Wichtig ist eine
realistische Einschatzung der Si-
tuation und der damit verbun-
denen Risiken. Erst dann kénnen
sich Fiihrungskrafte daran ma-
chen, eine Krise zu bewéltigen.
Wichtig ist es, nach dem Erken-
nen des Problems zunéchst ruhig
zu analysieren. Warum befinden
wir uns in einer Krise? Was pas-
siert gerade am Markt? Sind die-
se Fragen beantwortet, gehtesum
das Ausloten von Ressourcen,
zum Beispiel um Kapital und Per-
sonal. Krisen sind eine starke Auf-
forderung zum Umdenken und

notwendigen Veranderungen
auseinanderzusetzen: =~ Welche
Optionen gibt es? Worin stecken
Potenziale? Das Fiihrungsteam
muss Handlungsoptionen sam-
meln und gewichten, bevor es
schlief8lich seine Entscheidungen
fallt. Eine Neuausrichtung kann
bedeuten, Kosten und Struktu-
ren anzupassen, aber auch neue
Mérkte zu erschliel3en.

In Krisensituationen brauchen
Fiihrungskrafte, was Fachleute
gerne ,Entscheidungskompe-
tenz“ nennen. Damit ist nicht nur
das Recht gemeint, Entscheidun-
gen zu treffen, sondern auch der
Mut, Verantwortung zu iiberneh-
men. Isteine Krise bedrohlich, gibt
es keinen Platz fiir Diskussionen
und Kompetenzgerangel im
Team. Jetzt muss die Fiihrungs-
kraft den Kurs vorgeben und ih-
ren Mitarbeitern klar und unmiss-
verstandlich die gemeinsamen
Ziele vorgeben. Zustdndigkeiten
und Aufgaben miissen klar ver-
teilt werden. Dennoch: Einsame,
fiir den Mitarbeiter nicht nach-
vollziehbare Entscheidungen
bremsen Akzeptanz und Motiva-
tion. Wichtig ist es, klar zu kom-
munizieren und dabei auch die
wichtigsten Hintergriinde trans-
parent zu machen. Mitarbeiter

Zur Person

Jorg Lohr zahlt seit Jahren zu den angesehensten und kompeten-
testen Management- und Personlichkeitstrainern im deutschspra-
chigen Raum. Er betreut Spitzensportler und Topteams ebenso wie
Manager und Mitarbeiter namhafter Unternehmen. Der ehemalige
Handballnationalspieler ist Personlichkeits- und Managementtrai-
ner, Autor mehrerer Bestseller und einer der bestgebuchten Refe-

renten Europas.

red

aber sehr wohl verstehen, wa-
rum eine Entscheidung getroffen
wurde und mit welchem Ziel. Da-
mit alle Mitarbeiter an einem
Strang ziehen, muss das gesamte
Team die Ziele verstehen und ver-
innerlichen. Ohne die Krise zu
leugnen, gilt es in der Kommu-
nikation mit den Mitarbeitern zu-

dem Zuversicht zu vermitteln.

Das kénnen Sie tun:

> Entwerfen Sie regelmaf3ig ver-
schiedene Szenarien. Wie wiir-
den Sie im Fall der Fille han-
deln? Welche Optionen gibt es?
> Ruhen Sie sich nicht auf Er-
folgen aus. Ziele und Prozesse
miissen immer wieder auf den
Priifstand. Seien Sie offen fiir
Ideen Ihrer Mitarbeiter.

> Was bringt die Zukunft? Off-
nen Sie Augen und Ohren fiir
Trends und neue Entwicklungen
auf den Mérkten. Lassen Sie sich
von externen Experten inspirie-
ren.

> Binden Sie Toptalente an das
Unternehmen. Diese konnen in
einer Krise ein entscheidender
Faktor sein.

> Entwickeln Sie personliche
Strategien, mit denen Sie in Kri-
sen noch besser mit Stress und
Zeitdruck umgehen konnen. red

Erfolgsgeheimnis Mitarbeiterpotenzial

Brigitte Herrmann: Warum man bei der Suche nach Bewerbern das Pferd von hinten aufzdumen sollte

Is Headhunterin hat Bri-

gitte Herrmann zu oft

miterlebt, wie bei Perso-
nalauswahlprozessen und auch
nach erfolgter Einstellung wert-
volle Potenziale verschwendet
werden. Das Dilemma beginne
schon bei der oft demotivieren-
den Behandlung von Bewerbern.
Die sogenannte Candidate Expe-
rience werde noch allzu oft zur
Negativerfahrung — mit fatalen
Folgen, die den wenigsten Un-
ternehmen bewusst sind: ,Nega-
tive Bewerbererlebnisse werden
heute —vor allem tiber soziale Me-
dien - viel offensiver kommuni-
ziert und ziehen so deutlich gro-
Bere Kreise als noch vor einigen

Jahren. Frustrierte Kandidaten
konnen der Arbeitgebermarke al-
so deutlich mehr schaden. Das
kann sich angesichts riicklaufiger
Bewerberzahlen aber kein Unter-
nehmen mehr leisten.“

Dabei ist es laut Herrmann ganz
einfach, Bewerbern ein gutes Ge-
fiihl zu geben, selbst wenn es nicht
zur Einstellung kommt. ,Bewer-
ber sollten schlicht und einfach so
behandelt werden, wie jeder ger-
ne selbst behandelt werden
mochte. Mit Wertschitzung, ech-
tem Interesse und auf Augenho-
he.“Uberhaupt sei das der Schliis-
sel zu einem besseren Recruiting
und Personalmanagement. Umso
mehr, da sich der Arbeitgeber-

Zur Person

Brigitte Herrmann gehort ein Be-
ratungsunternehmen, als Head-
hunterin vermittelte sie 15 Jahre
lang Top-Positionen. Heute wird
sie zu den Top 100 Excellence
Speakern im deutschsprachigen
Raum gezahlt. red

mehr und mehr zum Arbeitneh-
mermarkt wandelt.

Doch wer ist der richtige Mitar-
beiter — und wie finden Unter-
nehmen ihn? ,Indem sie die Pers-
pektive wechseln“, sagt die Per-
sonalexpertin. Firmen diirften
nicht langer in Vakanzen denken
und den Bewerber suchen, der die
Form einer zu besetzenden Stelle
optimal ausfiillt. Zum einen, weil
Bewerberzahlen  zuriickgehen
und die Auswahl quasi schrumpft.
Zum anderen, weil Biografien
schon lange nicht mehr linear und
vergleichbar sind. ,Eine starke
Recruiting-Kultur setzt am ande-
ren Ende der Wirkungskette an
und stellt den Bewerber oder bes-

Planung \ Ausfithrung \ Service

Wir sind Ihr zuverlassiger und kompetenter
Partner bei Neubau, Umbau, Sanierung,
Renovierung, Reparatur und Wartung.

ser den Menschen mit seinem in-
dividuellen Profil in den Vorder-
grund.” Das heil3t, es geht unab-
héangig von den Vakanzen des Un-
ternehmens um Qualifikationen,
Kompetenzen und vor allem die
individuellen Stirken und Inte-
ressen eines Kandidaten. Diese
gilt es zu ermitteln und mit dem
Unternehmensbedarf abzuglei-
chen, um die beste Einsatzmog-
lichkeit fiir einen Bewerber zu fin-
den. Schliefflich entfalte sich Po-
tenzial dann am besten, wenn ein
Mensch passend zu seinen indi-
viduellen Starken und Interessen
den notigen Raum bekommt, um
an beruflichen Herausforderun-
gen zu wachsen. red

ELEKTRO / SANITAR / HEIZUNG
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Vom Netzbetreiber zum AlleskOnner

Der Ubertragungsnetzbetreiber Tennet steht durch die Energiewende vor vielen Herausforderungen

Von Moritz Kircher

er Ubertragungs-

netzbetreiber Tennet

ist fiir den Bau der

Gleichstromtrasse
Stidlink von Wilster in Schleswig-
Holstein ins unterfrénkische Gra-
fenrheinfeld zustandig. Seit kur-
zem liegt auch die Verantwor-
tung fiir den umstrittenen Siid-
ost-Link — die ehemalige Gleich-
strompassage Siidost — in der Zu-
stindigkeit des Bayreuther Un-
ternehmens. Durch die offentli-
che Diskussion um die Notwen-
digkeit des Netzausbaus sind die
Netzbetreiber — neben Tennet
noch Amprion, Transnet BW und
50hertz — stirker in die Offent-
lichkeit getreten. Doch Tennet
macht viel mehr, als Stromlei-
tungen bauen.

Netzbetrieb:

Der eigentliche Job von Tennet ist
es, einen grofden Teil des deut-
schen Ubertragungsnetzes am
Laufen zu halten. Ubertragungs-
netz, das sind die Stromleitungen
auf den hochsten Spannungsebe-
nen von 380 und 220 Kilovolt, die
den Strom von Kraftwerken iiber
weite Distanzen zu den kleineren
Verteilnetzen transportieren.
,unsere Arbeit hat sich durch die
Energiewende dramatisch veran-
dert“, sagt Peter Hoffmann. Bei
ihm laufen die Informationen zu
den Stromleitungen zusammen.
Hoffmann ist der Leiter der
Schaltleitungenbei Tennet.Inden
beiden Einrichtungen bei Miin-
chen und bei Hannover steuern
er und seine Mitarbeiter das Uber-
tragungsnetz von Tennet. Sie sor-
gen auf der hochsten Spannungs-
ebene dafiir, dass der Strom im-
mer gleichméafig flief3t.

Vor der Energiewende und dem
Atomausstieg war der Job von Pe-
ter Hoffmann vergleichsweise
einfach. Je nachdem, wie Strom
gebraucht wurde, standen Kraft-
werke — vor allem Kohle, Gas und
Kernkraft — bereit, nach Bedarf zu
liefern. Auf diese Situation sei
auch noch das deutsche Ubertra-
gungsnetz ausgelegt, sagt Hoff-
mann. Doch es speisen immer
mehr Windkraft- und Solaranla-
gen Strom ins Netz ein. Und sie
tun es nicht dann und dort, wo
Strom gebraucht wird. Sie tun es
dann, wenn die Sonne scheint und
der Wind weht.

,Das Netz wird immer weiter an
seine Grenze getrieben®, sagt der
Leiter der Schaltleitung. Vor zehn
Jahren habe es im Ubertragungs-
netz etwa flinf Warnungen pro
Jahr gegeben. Im vergangenen
Jahr seien es aufgrund der dras-
tisch veranderten Stromerzeu-
gung 1500 Falle gewesen, in de-
nen die Experten in der Schalt-
leitung ins Netz eingreifen muss-
ten. ,Wenn es einfach nur darum
geht, eine Weiche umzulegen,
kostet das nichts“, sagt Hoff-
mann. Aber Uberlastungen im
Netz miissen immer 6fter auch mit
dem Zu- und Abschalten von

In der Tennet-Schaltleitung bei Miinchen wird ein Grof3teil des deutschen Stromnetzes gesteuert.

Kraftwerken ausgeglichen wer-
den. Die Kosten dieser sogenann-
ten Redispatch-Mafdnahmen und
anderer Malnahmen zur Netz-
stabilisierung beziffert Hoffmann
fiir das Jahr 2015 bundesweit auf
eine Milliarde Euro, davon allei-
ne im Netzgebiet von Tennet 700
Millionen Euro.

,Durch den Netzausbau kénnen
wir diese kritischen Situationen
reduzieren”, sagt Peter Hoff-
mann. Doch erst einmal werden
solche Situationen noch haufiger
auftreten. Dennim Jahr 2022 geht
in Bayern das letzte Atomkraft-
werk vom Netz. Die neuen Gleich-
stromleitungen, die iiberschiissi-
gen Strom aus Norddeutschland
in den unterversorgten Siiden
bringen sollen, sind nach aktuel-
len Prognosen erst im Jahr 2025

,Das Netz wird
immer weiter an
seine Grenze
getrieben.“

PETER HOFFMANN,
Leiter der Schaltleitung

fertig. Werden das drei heilse Jah-
re fiir die Leute in den Schaltlei-
tungen? ,Davon kann man aus-
gehen®, sagt Hoffmann.

Netzplanung:
Michael Jesberger ist der Mann,
der dafiir sorgt, dass der Stress in
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Der Netzausbau wird fiir Tennet im Zuge der Energiewende ein immer wichtigeres

Geschiftsfeld.

Foto: Moritz Kircher

Foto: Tennet

den Schaltleitungen irgendwann
wieder weniger wird. Er ist bei
Tennet fiir die Netzplanung zu-
standig. Sein oberstes Credo: Ver-
sorgungssicherheit. Das Ubertra-
gungsnetz darf nicht ausfallen.
Jesberger sitzt bei Tennet an der
Schnittstelle zur Bundesnetz-
agentur. Tennet und die anderen
drei Ubertragungsnetzbetreiber
berechnen regelmif3ig, wie das
deutsche Stromnetz in den néchs-
ten zehn Jahren ausgebaut wer-
den miisste, um fiir die Zukunft
geriistet zu sein. Dafiir stellt Jes-
bergers Abteilung unter anderem
Berechnungen an, wie das Netz
an die sich verdndernde Strom-
erzeugung in der Bundesrepublik
angepasst werden muss. Und sei-
ne aktuelle Einschitzung lautet:
,Wir miissen das Netz in die Lage
versetzen, grofde Mengen an
Energie sicher und wirtschaftlich
iiber weiter Strecken zu trans-
portieren.”

Die Bundesnetzagentur in Bonn
priift die Berechnungen von Ten-
net und den anderen deutschen
Ubertragungsnetzbetreibern und
legt den Netzausbaubedarf fest.
Das flief3t dann letztlich in den so-
genannten  Bundesbedarfsplan
ein, in dem auch der Siidost-Link
von Wolmirstedt in Sachsen-An-
halt in die Region Landshut ent-
halten ist.

DerNeubauvon Leitungenistaber
nur ein Teil des Stromnetzes der
Zukunft. ,Jede Leitung beginnt
und endet in einem Umspann-
werk®, sagt Michael Jesberger. Im
Netzgebiet von Tennet, das von
Schleswig-Holstein bis Bayern
reicht, gibt es 124 Umspannwer-
ke. Weitere Anlagen sind in Pla-
nung. ,Die Umspannwerke sind
auch in zunehmendem Maf3e die
Standorte, die netzstabilisieren-
de Betriebsmittel beheimaten.
Diese Funktion wurde zuvor von
nicht mehr am Netz befindlichen

Kraftwerken wahrgenommen®,
sagt der Leiter der Netzplanung
bei Tennet

Kunden und Markte:

Die Kunden von Tennet sind nicht
die Endverbraucher, sondern die
Betreiber der Verteilnetze. Also
Unternehmen wie das Bayern-
werk oder auch grof3e Stadtwer-
ke wie die Stadtwerke Miinchen.
Auf der anderen Seite stehen die
Kraftwerksbetreiber, die Strom in
das Ubertragungsnetz einspei-
sen. ,,Das ist unser Kerngeschaft,
sagt Thorsten Dietz. Nach Anga-
ben des Leiters des Bereichs Kun-
den und Markte fielen im Netz-
gebiet von Tennet im vergange-
nen Jahr rund eine Milliarde Eu-
ro an sogenannten Netzentgelten
an, die von Abnehmern und Ein-
speisern gezahlt werden. Hiermit
werden auf der einen Seite die
Netzinfrastruktur, aber auch in
grolem Umfang Netzdienstlei-
tungen zum stabilen Betrieb des
Netzes vergltet.

Dabei féllt Tennet die Aufgabe zu,
dafiir zu sorgen, dass immer ge-
nau so viel Strom im Netz ist, wie
gebraucht wird. Auch hier war die
Arbeit frither einfacher. Denn
GroRkraftwerke haben je nach
Bedarf geliefert. Mit einem zu-
nehmenden Anteil von Sonnen-
und Windstrom im Netz wird die
Planung schwieriger. ,Wir be-
schiftigen mittlerweile Wetter-
experten, die fiir uns Prognosen
erstellen, was der Markt fiir Son-
nen- und Windstrom anbieten
kann“, sagt Dietz. Vor wenigen
Jahren noch war der Stromein-
kauf ein Wochenmarkt. Mittler-
weile ist der Rhythmus auf weni-
ge Stunden verkiirzt, damit zum
Beispiel auch Windparks am
Strommarkt teilnehmen kénnen.
Weil es immer mehr erneuerbare
Energie im Netz gibt, werden
konventionelle Kraftwerke zu-
nehmend unrentabel. Viele Be-
treiber wiirden die Anlagen ger-
ne stilllegen. ,Systemrelevante
Kraftwerke miissen aber am Netz
bleiben“, sagt Thorsten Dietz.
Welche Kraftwerke wichtig sind
fiir das Stromnetz, untersuchen
die Ubertragungsnetzbetreiber;
das letzte Wort hat die Bundes-
netzagentur. Danach werden die-
se Kraftwerke von Tennet zur
Netzstabilisierung eingesetzt.

Im Zuge der Energiewende ist
Tennet auch in die Forschung ein-
gestiegen. Mit 15 Millionen Euro
ist der Ubertragungsnetzbetrei-
ber an Forschungsprojekten be-
teiligt, welche durch das Bundes-
wirtschaftsministeriumgefordert
werden — etwa am Forschungs-
projekt C/Sells. Dabei wird eine
ganze Region im Grenzgebiet
zwischen Bayern und Baden-
Wiirttemberg zum riesigen Ener-
giewendelabor. ,Wir wollen aus-
probieren, wie eine Energiever-
sorgung mit 100 Prozent erneu-
erbaren Energien funktioniert®,
sagt Dietz. Das Projekt soll im
Herbst dieses Jahres starten und
vier Jahre laufen.
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,Geld braucht Bewegung*®

Interview mit Bayerns Sparkassenprdsident Ulrich Netzer tiber die Folgen von Null- und Negativzinsen

Von Roland Topfer

enn der Zins ab-

geschafft ist,

stohnen nicht nur

die Sparer, son-
dern auch die Sparkassen. Thre
Gewinne gehen zuriick, der
Druck, Filialen zu schlieen oder
Fusionen einzugehen, nimmt zu.
Bayerns Sparkassenpréasident Ul-
rich Netzer rechnet fiir die nichs-
ten beiden Jahre nicht mit einer
deutlichen Erholung an der Zins-
front. Ein Interview iiber die Fol-
gen von Null- und Negativzinsen.

Wie sparen Sie eigentlich

im Moment, Herr Netzer?
Ulrich Netzer: Wie bisher stim-
me ich meine Anlagestrategie mit
meinem personlichen Berater
meiner Sparkasse ab. Das bedeu-
tet, dass ich mehr Wertpapier-
anlagen als frither vornehme. Die
damit verbundenen Risiken lasse
ich professionell durch die Spar-
kasse managen. Geld braucht Be-
wegung, nicht Stillstand. Dann ist
es trotz Rekordniedrigzinsen
moglich, erfolgreich zu sparen.

Aber Sparen hat schon mal
mehr Spafl gemacht.

Netzer: Ja, wenn bei einem Zins-
satzvoneinem Prozentaus 10 000
Euronach zehn Jahrennur 11 046
Eurowerden, dann fehltder Spaf3,
fehlt fiir viele die Motivation zum
Sparen. Und selbst von diesem ei-
nen Prozent sind wir heute deut-
lich entfernt.

Das Geld also lieber ausgeben?
Netzer: Fiir sinnvolle Investitio-
nen, die man sich leisten kann —
warum nicht? Aber zum Sparen
und zur Altersvorsorge gibt es kei-
ne Alternative. Wir miissen dafiir
sorgen, dass wir auch in Zukunft
iiber auskdmmliche Betrédge ver-
fiigen konnen. Letztlich kann das
sogar heien, mehr zuriickzule-
gen als bisher.

Wann gibt es mal wieder
ordentliche Zinsen?
Netzer: Da miissen Sie die Eu-

i

Ulrich Netzer

Ulrich Netzer will Negativzinsen fiir Privatkunden vermeiden. Ausschlief3en lassen sie sich aber nicht, wenn die EZB ihre Nied-

rigzinspolitik weiterverfolgt, sagt der Prasident des Sparkassenverbands Bayern.

ropdische Zentralbank fragen,
von der der Dreiklang der Nied-
rig-, Null- oder sogar Negativ-
zinspolitik ausgeht. Wir rechnen
aber nicht damit, dass sich in den
ndchsten beiden Jahren eine
deutliche Verbesserung ergibt.

Die Nullzinsen bedriicken
nicht nur die Sparer,

sondern auch die Sparkassen.
Die Gewinne gehen zuriick?
Netzer: Wir sind im Moment mit

Zur Person

unseren  Geschéftsergebnissen
zufrieden, denn unsere Kunden
vertrauen uns und sorgen fiir Zu-
waéchse im Einlagen- wie im Kre-
ditgeschiaft. Wenn der Zins prak-
tisch abgeschafft ist, dann gehen
aber die Zinsiiberschiisse und da-
mit die Betriebsergebnisse der
Sparkassen zurtick.

Also Kosten sparen.
Bei Personal und Filialen.
Netzer: So einfach ist es nicht, das

Ulrich Netzer ist seit Mai 2014 Prasident des Sparkassenverbandes
Bayern. Der am 11. April in Lindenberg im Allgau geborene Jurist war
bis dahin Oberbulrgermeister in Kempten. Zuvor arbeitete er in ver-
schiedenen Bereichen der Finanzverwaltung und absolvierte eine
Zusatzausbildung an der Bundesfinanzakademie. Im Finanzministe-
rium Mecklenburg-Vorpommern in Schwerin war Netzer Leiter des

MinisterbUros.

top

Fotos: Sparkassenverband

Thema ist viel breiter angelegt. Es
gilt, an mehreren Stellschrauben
zu drehen.

An welche Stellschrauben
denken Sie da?

Netzer: Offensiv am Markt agie-
ren, um Einnahmen zu erhoéhen,
Kosten zu optimieren und struk-
turell Weichen zu stellen, um auf
steigende Regulierungsanforde-
rungen und den Trend zur Digi-
talisierung bei Finanzdienstleis-
tungen zu reagieren. Der Umbau
des Geschéftsstellennetzes ist zu-
nichst Folge aus einem neuen
Kundenverhalten in einer immer
digitaleren Welt: Weil immer
mehr Kunden alltdgliche Bank-
geschéfte online selbst ausfiih-
ren, wird es in mancher kleinen
Geschiftsstelle sehr ruhig. Da
muss eine Sparkasse auch be-
triebswirtschaftlich reagieren
diirfen.

Professionelle Vetriebsunterstiitzung

# Neukundenakquise

# Bestandskundenentwicklung

% Kundenriickgewinnung

Wie viele Sparkassenfilialen
miissen dieses Jahr in Bayern
schlieen?

Netzer: Eine genaue Zahl kann
ich nicht nennen, denn jede der
71 bayerischen Sparkassen ent-
scheidet selbst, wie sie ihr Ge-
schaftsgebiet gut versorgen kann.
Wir gehen aber davon aus, dass
es etwa acht bis zehn Prozent der
2245 Geschiftsstellen sein wer-
den. Aufder diesen Geschiftsstel-
len gibt es allerdings noch 469
spezialisierte ~ Beratungscenter
und 408 Selbstbedienungsge-
schiftsstellen, deren Zahl bereits
in den vergangenen Jahren ge-
stiegen ist.

Wie lange halten

die Sparkassen die

Null- und Negativzinszeit

ohne grofBere Schiden durch?
Netzer: Die Sparkassen haben
Weltkriege und Rezessionen
tiberstanden, da werden sie auch
die Niedrigzinsphase iiberste-
hen. Wir stehen als Marktfiihrer
stabil im Markt, freuen uns liber
das anhaltend hohe Kundenver-
trauen und haben in den ver-
gangenen Jahren weiter Subs-
tanz aufgebaut.

Reichen die Reserven?

Netzer: Wirhabenvorgesorgt und
uns mit umfassenden Reserven
auf die schwierigen Jahre vorbe-
reitet. In den letzten fiinf Jahren
haben wir genau das getan, was
wir auch unseren Kunden raten:
Wenn der Zins fehlt, muss man
mehr Kapital zuriicklegen. Und
dennoch werden alle Sparkassen
weitere Kosten sparen und zu-
satzliche Ertrage erwirtschaften
miissen. Dann werden wir auch
die schwierigeren Jahre gut be-
waltigen.

Wird es Negativzinsen

kiinftig auch fiir
Sparkassenkunden geben?
Netzer: Wir halten an unserem
Ziel fest, Negativzinsen fiir Pri-
vatkunden zu vermeiden. Wenn
die EZB aber ihre Geldpolitik fort-
fihrt, wird es fiir alle Kreditins-
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titute und damit auch fiir die
Sparkassen immer schwieriger,
unsere Kunden vor negativen
Auswirkungen zu bewahren.

Eine verriickte Finanzwelt?
Netzer: In der Tat. Der Zins ist
praktisch abgeschafft — und da-
mit auch das Honorar fiir heuti-
gen Konsumverzicht und der Preis
fiir die Ubernahme von Risiko.
Den ehrlichen Ausgleich von An-
gebot und Nachfrage gibt es nicht
mehr. Wir miissen aufpassen, dass
hier nicht der Keim fiir die néchs-
te Finanzkrise gelegt wird.

Miissen die Gebiihren

erhoht werden, um

sinkende Zinsiiberschiisse
auszugleichen?

Netzer: Sparkassen erbringen
hochqualitative =~ Finanzdienst-
leistungen fiir ihre Kunden. Da-
bei fallen Kosten an und deshalb
verlangen sie auch einen ange-
messenen Preis fiir ihre Leistung.
Mit schwindenden betriebswirt-

schaftlichen Spielriumen der
Sparkassen nehmen mittlerweile
die Moglichkeiten ab, dabei auch
einmal Kostenbestandteile fiir die
Kunden zu iibernehmen. Auch
deshalb werden die Preise fiir un-
sere Leistungen angepasst.

Zwingt die schlechtere
Ertragslage zu Fusionen?
Netzer: Nein. Wenn die kom-
munalen Eigentiimer der Spar-
kassen in einer Region iiber eine
Fusion nachdenken, geht es um
grundsétzliche strategische
Uberlegungen.

Welche?

Netzer: Wie muss sich eine Spar-
kasse strukturell aufstellen, da-
mit sie den regionalen Bedarf an
Finanzdienstleistungen optimal
abdecken und dabei kosteneffi-
zient arbeiten kann?

Ko6nnen Sie sich

eine Sparkasse

Oberfranken vorstellen?
Netzer: Entscheidend ist immer
die Frage, welche Losung fiir die
finanzwirtschaftliche Versorgung
eines regionalen Wirtschafts-
raums sinnvoll ist. Das gilt auch

,Wenn bei einem Zinssatz von einem Prozent aus
10 000 Euro nach zehn Jahren nur 11 046 Euro
werden, dann fehlt der Spal3.“

ULRICH NETZER, zum Sparen bei Niedrigzinsen
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fiir eine Region wie Oberfran-
ken, in der es momentan sechs
Sparkassen gibt. Oberfranken al-
lerdings ist letztlich nicht ein
Wirtschaftsraum, sondern be-
steht aus mehreren Teilrdumen.
Daran haben sich die Antworten
ZUu orientieren.

Aber Sie geben doch
Empfehlungen?

Netzer: Der Sparkassenverband
Bayern begleitet die Sparkassen
und ihre Tréager bei der Klarung
dieser Strukturfragen. Die Ent-
scheidung tiiber Fusionen liegt
aber letztlich immer bei den Tra-
gern der beteiligten Sparkassen,
also den jeweiligen Kommunen.
Die Kunden stehen bei uns im Mit-
telpunkt aller Uberlegungen und
diese Strategie behalten wir auf
jeden Fall bei. Wir bleiben des-
halb spiirbar prasent in den Re-
gionen. Denn wir kennen uns aus
mit den Gegebenheiten, den
Menschen und der mittelstdndi-
schen Wirtschaft vor Ort.
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Unsere Branche ist von der Binnenwirtschaft
und dem Verbraucherverhalten stark ab-
hangig, die fruhzeitige Erfassung regionaler
Markttendenzen und Stimmungen ist fur
mich aus dieser Sicht unerlasslich. Daher
freue ich mich sehr iber den Service des
Nordbayerischen Kuriers, die wichtigsten
Wirtschaftsnachrichten in Form der ,Freitags
Peter Jakob, um 11°-News beguem per E-Mail zu erhalten.
Geschdftsfiihrer bei

Jakob Holding GmbH KURIER

. c . Immer naher dran.
www.wirtschaft.nordbayerischer-kurier.de .




Vyvy fur Oberfranken

Bayreuth

Weiterbildung in Oberfranken - Bildungstermine 2016

Industriemeister/in Metall (IHK) in Vollzeit 16.08.16
Wirtschaftsfachwirt/in (IHK) in Teilzeit 22.09.16
Industriefachwirt/in (IHK) in Teilzeit 19.07.16, 17:30 Uhr  26.09.16
Personalfachkaufmann/-frau (IHK) in Teilzeit 22.07.16, 17:30 Uhr  05.10.16
Fachkaufmann/-frau Einkauf und Logistik (IHK) in Kombi: Teil- u. Vollzeit 10.10.16
Fremdsprachenkaufmann/-frau Englisch (IHK) 10.10.16
Bilanzbuchhalter/in (IHK) in Teilzeit NEU 12.10.16
IT Projektleiter/in (IHK) in Teilzeit 17.10.16
Industriemeister/in Metall (IHK) in Teilzeit 20.07.16, 18:00 Uhr  11.11.16
IHK-Zertifikatslehrgange Start
Immobilienmakler/in (IHK) NEU 19.09.16
Flihrungskompetenz als Schichtfiihrer und Teamleiter (IHK) NEU 20.09.16
Betrieblicher Datenschutzmanager (IHK) 23.09.16
Projektmanager/in 05.10.16
Industriefachkraft Hydraulik 14.10.16
Buchfiihrung und Abschluss 07.11.16
Lohn- und Gehaltsbuchhaltung 08.11.16
Qualitdtsmanagerf/in 10.11.16
Die sachkundige Personalfachkraft (IHK) 10.11.16
Immobilienverwalter/in (IHK) NEU 21.11.16
Seminare Start
Konfliktmanagement 21.07.16
Die zielgerichtete Marketing-Kampagne 21.07.16
Unternehmensstrategien schnell, erfolgreich umsetzen und steuern 27.07.16
Die erfolgreiche Flihrungskraft - Modul: Fiihrung 20.08.16
Die junge Generation im Unternehmen NEU 22.09.16
Fit am Telefon 04.10.16
Preisverhandlungen im Einkauf 06.10.16
Moderne Bliroorganisation 06.10.16
Datenschutz im Personalbereich 08.10.16
Aus reklamierenden Kunden Stammkunden machen 20.10.16
Fremdsprachen Start
Business English Basic - Step One 19.09.16
English Refresher Course 06.10.16
Ausbilder Start
Ausbildung der Ausbilder in Teilzeit 06.09.16
Ausbildung der Ausbilder in Vollzeit 19.09.16

Haben Sie Fragen? Nehmen Sie Kontakt mit uns auf, wir beraten Sie gerne!

www.ihk-lernen.de | Tel.: 0921 886-403
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ALFA ROMEO. AUS LEGENDEN GEBOREN.

IHR NEUER ALFA ROMEO PARTNER
INBAYREUTH

PERFORMANCE IN
JEDEM DETAIL.

ENTDECKEN SIE DIE NEUE GIULIA.
JETZT BEIUNS PROBE FAHREN.

Die neue Giulia Gbertragt pure Leidenschaft und reines Adrenalin direkt auf den Fahrer. Dafiir sorgt
die Kombination bestimmter Fahrzeugeigenschaften: Hinterradantrieb, optimale Gewichtsverteilung,
ein modernes Radaufhangungssystem (Alfa™ LINK) sowie ein elegantes, aerodynamisches Design.

*2 Jahre Fahrzeuggarantie und 2 Jahre gleichwertige Alfa Romeo Neuwagenanschlussgarantie inkl. 4 JAHRE
europaweiter Mobilitatsgarantie der Allianz Versicherungs-AG gemaR ihren Bedingungen.

Privatkundenangebot, giiltig fiir nicht bereits zugelassene Neufahrzeuge. (:-IARANTIE2

OHNE KILOMETERBEGRENZUNG

Kraftstoffverbrauch (1/100 km) nach RL 80/1268/EWG: innerorts: 12,8-5,3, auBerorts: 6,1-3,5, kombiniert: 8,5-4,2;

MGS Motor Gruppe Sticht GmibH & Co. KG A,
.'IJ \’ . i |

CO,-Emission (g/km): kombiniert 198-109; Effizienzklasse F-A.
www.motor-gruppe-sticht.de
Kl /mgsmotorgruppesticht

" Bayreuth, Peter-Henlein-Str. 3 \_\ |

MOTOR GRUPPE STICHT  (0921)28 99 52-443
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