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Fiir den guten Ton muss bei Steingraeber wirklich alles ganz genau stimmen.

Feiner Ton

Die Klaviermanufaktur Steingraeber nimmt einen neuen Anlauf in China

Von Roland Topfer

er Ton macht die Mu-
sik, schon im ganz
profanen Leben. Bei
der Bayreuther Kla-
viermanufaktur Steingraeber &
Sohne gehort der Ton zur DNA
des Firmenkerns. Wie ist er ei-
gentlich, dieser Ton? ,Sehr far-
big und sehr glitzerig. Be-
schwingter als der der dicken Ro-
mantiker“, sagt Firmenchef Udo
Schmidt-Steingraeber. Steinway
und Bosendorfer etwa seien ro-
mantisch geprdgt. Mehr helle
Obertone, weniger krachende,
tiefe Untertone kommen aus den
Resonanzkorpern der Bayreuther
Klaviere und Fliigel.
Und wie kommt er an, dieser Ton?
Dieses Jahr wird wieder gut, sagt
Schmidt-Steingraeber. Die letz-
ten Jahre waren schwieriger. Die
offentliche Hand war nach der Fi-
nanzkrise auf Sparkurs, asiati-
sche Marken wurden immer of-
fensiver, in den USA liefen die Ge-
schifte schlecht. Aber nun geht
es wieder aufwarts. Nach 120
Verkédufen im vergangenen Jahr
sollen es dieses Jahr 130 werden
— 70 Fligel und 60 Klaviere. Die
35 Mitarbeiter werden rund drei

Millionen Euro Umsatz erwirt-
schaften. In den schwicheren
Verkaufsjahren setzte Steingrae-
ber stirker auf Restaurierung,
Reparatur und Konzertdienste.
,,Wir hatten keine Kurzarbeit und
haben keine roten Zahlen ge-
schrieben, betont der Chef.

Ein Steingraeber-Klavier kostet
mindestens 24 000 Euro, Fliigel
gibt es ab 58 000 Euro. Geliefert
wird an Pianisten, Hochschulen,
Konzertsile in Deutschland, Os-
terreich, der Schweiz, Frank-
reich, den USA oder China.

Einen ersten Anlauf auf dem welt-
groBten  Klaviermarkt China
mussten die Bayreuther wieder
abbrechen. Die kleine Manufak-
tur machte mit dem grof3ten Kla-
vierhersteller der Welt, Pearl Ri-
ver, gemeinsame Sache. Bay-
reuth lieferte Know-how, die Chi-
nesen boten eine 1-Prozent-Be-
teiligung an. Pearl River verkauf-
te das Know-how der Oberfran-
ken unter seiner High-End-Linie
Kayserburg — zu drei Vierteln ein
Bayreuther Produkt. Uber Pearl
River wollte Steingraeber in Chi-
na stirker Ful® fassen. Doch das
ging schief. ,Die wollten eigent-
lich nichts anderes, als uns kau-
fen“, sagt Schmidt-Steingraeber.
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Jeder Fliigel braucht seinen Deckel: Fir-

menchef Udo Schmidt-Steingraeber.

Das Unternehmen

ie Bayreuther Klaviermanu-

faktur Steingraeber & Soh-
ne fertigt dieses Jahr mit 35 Mit-
arbeitern etwa 130 FlUgel und
Klaviere. Der Umsatz des klei-
nen, handwerklich gepragten Un-
ternehmens wird rund drei Millio-
nen Euro erreichen. Ein Stein-
graeber-Klavier kostet mindes-
tens 24 000 Euro, einen Flugel
gibt es ab 58 000 Euro. top

Und so habe man sich ,in aller
Freundschaft getrennt®.

China gibt Steingraeber aber nicht
auf. Mit dem Unternehmer Ni in
Guangzhou (Kanton) wurde ein
Vertretungsvertrag geschlossen.

| Der Klavierhindler mit 52 Un-

terhdndlern hat in Diisseldorf stu-
diert. Die ersten fiinf Fliigel und
drei Pianos kamen im August in
China an und werden Ende Ok-
tober auf der Music China in
Shanghai, der grofdten Musik-
messe der Welt, ausgestellt. Udo
Schmidt-Steingraeber, seine Frau
Cordelia und die beiden Kinder
Fanny (19) und Alban (21) wer-
den auf der Messe als ,,echtes Fa-
milienunternehmen®  auftreten
und Gerlichten, auch Steingrae-
ber sei ja langst aufgekauft, ent-
gegentreten.

Will Steingraeber mit dem En-
gagement China in neue Dimen-
sionen wachsen? ,,Wir gehen nie-
mals auf Grof3e“, betont der Chef.
10, 20, 30 Fliigel und Klaviere
mehr im Jahr seien aber mog-
lich.

Neue Moglichkeiten sieht
Schmidt-Steingraeber auch fiir
Fliigel mit neuen, alten Klang-
moglichkeiten, die statt drei Pe-
dalen vier oder mehr haben. ,Je-

Fotos: Ronald Wittek

de Orgel hat auch Register, sagt
er. Im 19. Jahrhundert hatten
Klaviere bis zu sieben Pedale ge-
habt. ,Wir greifen das wieder auf.
Die Pianisten sind begeistert.“
Seine Mannschaft in Bayreuth will
Schmidt-Steingraeber etwas auf-
stocken. ,,Wir brauchen dringend
Personal.“ Im September kamen
zwei Klavierbauer dazu. Es soll
Richtung 40 Beschiftigte gehen.
Udo Schmidt-Steingraeber ist 60
Jahre alt und kann davon aus-
gehen, dass die Firma in Famili-
enhand bleibt. Sohn Alban macht
ein Wirtschaftsstudium und ,,geht
auf die Nachfolge zu“. Die bei-
den Kinder sind auch schon an der
Firma beteiligt, der Vater halt
noch die Mehrheit. Es gab auch
schon eine erste Gesellschafter-
versammlung. ,,Die war sehr lus-
tig.“

Probleme mit einer eventuellen
spateren Ubergabe des Unterneh-
mens scheint Schmidt-Steingrae-
ber nicht zu haben. ,,Ich werde so-
fort abtreten, wenn man das
wiinscht. Ich habe auch kein
Problem damit, zu assistieren
oder einfach mal mein Maul zu
halten.“ Das sagt er so entschlos-
sen, dass man es durchaus glau-
ben mag.



ﬂ fur Oberfranken
Bayreuth

ldet,

ken
IHK- _Weiterbildung fijr Oberfran

topgeb \det

hk-lernen.de

WWW.

Nehmen Sie uns beim Wort:

IHK - Die erste Adresse

www.bayreuth.ithk.de



#03.2016

Die WIRTSCHAFT 3

Inhaltsverzeichnis

Seite 4 Seite 9 Seite 12
Klaviermanufaktur Steingraeber: Die sorgen fiir
den guten Ton Seite 1
BSW und AVS: Kundenbindungssysteme und
Vorteile fiir Verbraucher Seite 4

Dennree: Vom Ein-Mann-Betrieb zum Marktfiihrer

im Bio-Lebensmittelhandel Seite 5
Geroh: Masten fiir Kommunikationsunternehmen,

Polizei und Militar in aller Welt Seite 6
Zentrum fiir Energietechnik: Wissenschaftler der Uni
entwickeln Stromsparlosungen fiir Unternehmen Seite 8
Sigikid: Kuscheltiere haben Konjunktur —

als erste Liebe und Seelentroster Seite 9

Newsletter-Experten: Mitarbeiter vor der Haustiir finden
und Wertschitzung als Motivation Seiten 10/11

Fahrzeugbau Zanner: Mit Spezialanfertigungen

erfolgreich in der Nische Seite 12

Interview: Bayerns Genossenschaftsprasident Gros iiber
Banken, Negativzinsen und die EZB Seiten 13/14

Alle bisherigen Ausgaben im Internet unter
www.nordbayerischer-kurier.de/die-wirtschaft

IMPRESSUM

Sonderveroéffentlichung: Die Wirtschaft

Nordbayerischer Kurier GmbH & Co. Zeitungsverlag KG,
Theodor-Schmidt-StraRe 17, 95448 Bayreuth

V.i.S.d.P.: Christina Knorz
Redaktion und Gestaltung: Stefan Schreibelmayer

Verantwortlich fir Anzeigen: Alexander Su

RUND UM DIE FINANZEN

Diese Informationen
entstehen in enger
Zusammenarbeit mit der
Sparkasse Bayreuth.
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LEASING IM MITTELSTAND

Beratung und Service stark nachgefragt

Wichtige Objektgruppen: Anteile am Neugeschéaft Mobilien-Leasing
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+10% +12% +9% 0%

(55 % Pkw und 16 % Nutzfahrzeuge).

+22% 0%

Das Neugeschéft der Leasing-Wirtschaft mit Ausriistungsgiitern belief sich
2015 auf 51,9 Mrd. Euro. Die Grafik zeigt die Anteile der verschiedenen
Objektgruppen an diesem Neugeschaft. Den Léwenanteil haben Fahrzeuge

Quelle: BDL = Bundesverband Deutscher Leasing-Unternehmen e. V.

+6 %

-53 %

Bei Investitionen in die
Zukunft flexibel bleiben

Leasing bringt echten Mehrwert flr den Nutzer

AUSGANGSSITUATION

Ob Pkw, Reisebusse oder Miill-
fahrzeuge, Kopierer, Computer
oder Nachrichtentechnik, Bau-,
Druck- oder Werkzeugmaschi-
nen, Rontgengerdt oder Block-
heizkraftwerk, Biirogebdude oder
Lagerhalle — téglich sind unge-
zdhlte Leasing-Giiter im Einsatz.
Es gibt kaum ein Wirtschaftsgut,
das nicht geleast werden kann.
Dies gilt auch fiir ,weiche In-
vestitionen“ wie Software, Mar-
ken und Patente. 2015 realisierte
die Leasing-Wirtschaft im Mobi-
lienbereich, Immo- und Mietkauf
Investitionen in Hohe von 60 Mrd.
Euro. Im Mittelstand ist Leasing als
Investitionsform die erste Wahl.

KUNDEN SCHATZEN ERGAN-
ZENDE SERVICEANGEBOTE

Neben den bekannten Lea-
sing-Vorteilen, wie Planbarkeit
und Transparenz der Investitions-
kosten, Flexibilitat, Modernitat
der Betriebsausstattung, schétzen
Kunden immer mehr die ergéin-
zenden Serviceangebote. Denn
wiahrend sich die Leasing-Gesell-
schaft um den Service kiimmert,
kann sich der Kunde auf sein Kern-
geschéft konzentrieren. Beispiel
Fahrzeug: Hier iibernehmen Lea-
sing-Gesellschaften den Verwal-
tungsaufwand fiir den Fuhrpark,
den Kontakt zu Versicherungen,

die Reparatur von Fahrzeugen
und die Beschaffung von Ersatz-
fahrzeugen im Schadensfall.

ECHTER MEHRWERT

So erreicht Leasing einen ech-
ten Mehrwert fiir den Nutzer.
Er kann sich voll und ganz auf
sein Kerngeschift konzentrie-
ren — und das mit aktueller Aus-
stattung und Technologie. Lea-
sing bietet jedem Unternehmen
maldgeschneiderte  Investitions-
losungen im Inland wie im Aus-
land. Inzwischen gibt es, dank in-
novativer Produktentwicklungen
der Leasing-Gesellschaften, kaum
ein Wirtschaftsgut, das sich nicht
per Leasing anschaffen ldsst. Ne-
ben den klassischen Mobilien und
Immobilien — Fahrzeuge, Maschi-
nen, Computer-Hardware sowie
Gebaude - sind Leasing-Losungen
auch fiir immaterielle Giiter ver-
fligbar.

ZUKUNFT DENKEN

Die Halfte der deutschen Unter-
nehmen schétzt die Digitalisie-
rung als Wachstumstreiber ein.
Experten gehen davon aus, dass
der Mittelstand bis 2020 jahrlich
rund 40 Milliarden Euro in Indus-
trie 4.0-Technologien investieren
wird. Diese Investitionen werden
sich auch auf Leasing positiv aus-
wirken.

Sparkasse Bayreuth — Die WIRTSCHAFT
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Von Stefan Schreibelmayer

SW? Hat fast jeder
Bayreuther schon mal
gehort. Irgendwas mit
Beamten und Rabatt
oder so, bekommt man oft zu ho-
ren. Aber AVS und VVS? Gehort
alles zusammen - und der Buch-
stabensalat geht so: VVS ist die

Die Kartenspieler

BSW und AVS: Bei der VVS Holding geht es um Kundenbindungssysteme und Vorteile fiir Verbraucher

Mutter, Beamten-Selbsthilfewerk | .

(BSW) sowie AVS mit dem
Schwerpunkt Kundenbindungs-
und Kartensysteme sind die T6ch-
ter — mit insgesamt 200 Mitar-
beitern in Bayreuth und rund 30
Millionen Euro Jahresumsatz.
Eine interessante Unternehmens-
geschichte, die allerdings vor zwei
Jahren fast ein jihes Ende ge-
funden hétte — zumindest in Bay-
reuth. Damals gehorte alles dem
Axa-Konzern, und der Versiche-
rer wollte verkaufen, suchte schon
zweiJahre einen Kaufer. Und fand
ihn — oder besser sie — schlie3lich
im eigenen Haus. Der bisherige
Geschiftsfiihrer Rainer Saalfrank
und die leitenden Angestellten
Bernhard Loffler und Martin
Steinlein griffen zu — ein soge-
nanntes Management-Buy-out.
Warum? ,Weil die Gruppe sicher
zerschlagen worden wire und
weil der Standort Bayreuth heu-
te wohl nicht mehr existieren
wiirde, wenn ein Grof3er wie et-
wa Bertelsmann zugegriffen hat-
te“, sagt Saalfrank.

Und, haben die Herren ihre Ent-
scheidung schon mal bereut? , Wir
haben uns das reiflich {iberlegt
und miissen deshalb jetzt auch
nichts bereuen®, sagen die drei
heutigen geschéftsfithrenden Ge-
sellschafter, die an dem Unter-
nehmen zu je gleichen Teilen be-
teiligt sind, unisono.

Die Entscheidungswege sind kiir-
zer, sagen die Chefs, ,man muss
nicht alles mit dem Konzern ab-
stimmen. Das macht vieles leich-
ter.“ Aber: Die eigenen Entschei-
dungen miissen jetzt auch kom-
plett selber verantwortet wer-
den. Eine Entscheidung, die die
drei umsetzen mussten, war al-
lerdings schon zu Axa-Zeiten ge-
fallen. Umstrukturierung — hort
sich nicht gut an und hat dazu ge-
fiihrt, dass die Mitarbeiterzahl von
einst 250 auf rund 200 sank. Seit
Anfang des Jahres ist das umge-
setzt — in enger Zusammenarbeit
mit dem Betriebsrat iiber Vorru-
hestandsregelungen und Abfin-
dungen. ,Wir mussten uns von
nicht wettbewerbsfahigen Berei-

Ihr Experte fiir:

komplett - malRgesc

ZANNER Fahrzeugbav GmbH
Industriestrafie 2 - 95502 Himmelkron
Tel: 0 92 27 - 94 29 O - fmuil:info@zanner.de

Sonderfahrzeuge und -Aufbauten
h 'rt—zuverléssig!

Kleinere Kartenserien werden in Bayreuth gefertigt.

chen trennen®, sind die Chefs si-
cher. Die reine Dateneingabe et-
wa sei heute in Deutschland nicht
mehr kostendeckend darzustel-
len, geschweige denn rentabel.
Mittlerweile wird vor allem im
Bereich IT wieder eingestellt.

Gut 500 000
BSW-Mitglieder

,,Wir waren zu sehr auf BSW aus-
gerichtet. Heute sind wir ein mo-
derner Dienstleister”, sagt Saal-
frank. Wobei BSW immer noch et-
wa die Halfte des Geschifts aus-
macht. Die mehr als 500 000 Mit-
glieder profitieren gegen 36,90
Euro Jahresbeitrag von Rabatten
und Sonderaktionen bei bundes-
weit 20 000 stationdren Héand-
lern und 700 Onlineshops. Fiir die
ist die Zahl potenzieller Kunden
attraktiv, fiir die Verbraucher die
Nachlésse, die bei einem Auto 30
Prozent betragen konnen.

Dieses zweite Bein der Unterneh-
mensgruppe ist das deutlich jiin-
gere, und es hat vor allem mit
Kundenbindung und mit Karten
zu tun — mit Kundenkarten fiir
Verlage und Einzelhandel, mit
Gutscheinkarten oder mit Tou-
ristikkarten. ,,Wir betreuen rund

LANNER:

FAHRZEUGBAU GMBH

www.zanner.de

zwei Millionen Abonnenten von
Tageszeitungen, auch die des Ku-
riers. Wir sind in nahezu allen re-
levanten Tourismusgebieten in
Deutschland und Osterreich ak-
tiv, die rund zehn Millionen Gés-
tekarten im Jahr ausgeben. Wir
kiimmern uns um 200 Melde-
scheinsysteme®, z#hlt Saalfrank
auf. Kleinserien solcher Karten bis
30 000 Stiick werden im eigenen
Lettershop in Bayreuth geprégt.
Fiir groBere Serien — und die kon-
nen im siebenstelligen Bereich
liegen — gibt es Zulieferer. Man-
cher groBe Kunde will nicht ge-

nannt werden, doch die Bayreu-
ther kiimmern sich unter ande-
rem um Kartensysteme von Ha-
gebau, des Wohnmobilherstel-
lers Hymer, der Verlagsgruppe
Dumont, um die Niederoster-
reich-Card oder die Fan-Card von
Hertha BSC Berlin. Ein ganz be-
sonderer Kunde ist auch EMP, der
sich um die Bediirfnisse von
Hardrockfans kiimmert. Mit des-
sen Clubkarte kommen die Fans
zum Beispiel beim Kult-Festival in
Wacken in sonst abgesperrte Be-
reiche. ,,Und damit auf eine sau-
bere Toilette“, sagt Saalfrank. Ob

Martin Steinlein, Bernhard Loffler und Rainer Saalfrank (von links) fithren die Ge-

schéfte bei AVS und BSW.

Foto: Andreas Harbach

Fotos: Andreas Harbach

sie deshalb Hardrock-Fans sind?
,Wir haben zumindest nichts da-
gegen®, sagt Loffler lachend.

Ein recht neues Projekt ist der Wa-
renkorb-Abbrecher, der zwar fiir
Onlinehdndler gedacht ist, aber
eine iiberraschende analoge Sei-
te hat. Ausgangspunkt ist die Tat-
sache, dass viele beim Shoppen
im Netz ihren Kaufvorgang kurz
vor dem Bezahlen abbrechen.
,Weil sie nicht mit Kreditkarte
zahlen wollen, weil der Compu-
ter abstiirzt oder weil sie schlicht
gestort worden sind“, sagt Loff-
ler. Die entsprechenden Daten-
sitze bekommtjeden Morgen AVS
und schickt Postkarten mit ent-
sprechenden, oft rabattierten An-
geboten an die verhinderten Kun-
den. ,Die Erfolgsquote ist er-
staunlich hoch“, sagt Saalfrank.
Und wie steht es mit der Daten-
sicherheit? Rund 20 Millionen
Datensatze liegen bei AVS. ,Zehn
bis zwolf Leute beschéftigen sich
fast ausschliefSlich mit dem The-
ma“, sagt Steinlein. Einem gro-
Ben Versender habe man zusi-
chern miissen, dass die Daten in
Deutschland bleiben und keines-
falls in die USA gehen. , Wir ha-
ben rund drei Millionen Euro vor
allem auch in Sicherheit inves-
tiert”, sagt Loffler. Allein 300 000
in Verschliisselungstechnologie.

Das Unternehmen

23 Zollbeamte sind die Keimzelle des Unternehmens. Sie suchten 1960 in Hamburg nach einer Mog-
lichkeit, billig Kartoffeln, Kohle und Zugang zum Freihafen zu bekommen. Zunachst war das Unterneh-
men ein Selbsthilfewerk: Beamte organisierten Beamten und Angestellten Zugang zu Vorteilen. Mitte
der 60er Jahre kam das Beamten-Selbsthilfewerk (BSW) nach Bayreuth und wurde mit den Jahren im-
mer professioneller, ging durch mehrere Hande und war schlie8lich ab 2006 ein Teil des Axa-Versiche-
rungskonzerns. Der wollte schlieBlich auch verkaufen und fand zunachst keinen Abnehmer. Um eine
drohende Zerschlagung abzuwenden, tbernahmen am 30. September 2014 die drei Oberfranken Rai-
ner Saalfrank, Bernhard Loffler und Martin Steinlein als langjahrige Manager der Gruppe zu je gleichen
Teilen die Anteile der VVS Holding, zu der neben dem BSW auch AVS mit Schwerpunkt Kundenbindungs-
und Kartensysteme gehort. Die Gruppe macht mit rund 200 Mitarbeitern 30 Millionen Euro Umsatz. sts
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Der Dennree-Sitz
in Tépen: Rund
91 000 Quadrat-
meter Lagerflache
stehen hier zur
Verfiigung.

Fotos: Dennree

Vom Ein-Mann-Betrieb zum Marktfiihrer

Dennree in Topen ist mit 4600 Mitarbeitern Deutschlands groSter Bio-Hédndler

Von Dieter Feustel

elbst die Kategorie Ni-
sche war fiir Bio-Le-
bensmittel zu grof3, als
Thomas Greim vor 42
Jahren Dennree als Ein-Mann-
Betrieb griindete. Heute ist das
Unternehmen mit Sitz in Tépen
der grofdte deutsche Bio-Lebens-
mittelhdndler mit gut 4600 Mit-
arbeitern (280 Auszubildende)
und einem Nettoumsatz von 820
Millionen Euroim Jahr 2015 (plus
15 Prozent). Ganz offensichtlich
hatte Greim mit seiner Vision ,,.Bio
fiir jeden Tag“ den richtigen Rie-
cher fiir den Megatrend, der so
kaum vorauszuahnen war.
Als 22-jahriger legte der aus Bad
Steben stammende Oberfranke
auf einem Bauernhof in Moosach
bei Miinchen mit Dennree den
Grundstein fiir seinen Handel mit
biologisch-dynamischen Produk-
ten. Mit dem Vertrieb von Trink-
und Dickmilch, Joghurt und Ke-
fir startete er Anfang der 70er-
Jahre sein Geschift im Miinch-
ner Raum. Reformhé&user und Na-
turkostliden waren die ersten
Kunden. Auslieferfahrten von

wochentlich bis zu 3000 Kilome-
ter keine Seltenheit.

1975 verlegte Greim den Firmen-
sitz nach Topen bei Hof in seine
oberfréankische Heimat. Ein Jahr
spater nahm er auch Obst und Ge-
miise ins Sortiment auf. Heute ist
dieses auf iiber 12 000 Bio- und
Naturprodukte, Drogerieartikel
und Naturkosmetik angewach-
sen, darunter auch 600 Produkte
unter den Eigenmarken Denn-
ree, Gustoni und Konigshofer.
Insgesamt arbeitet Dennree mit
rund 600 Lieferanten zusam-
men.

Der Klang
Frankreichs

Le Concombre, les legumes und
la pomme de terre —klangvoll wir-
ken die Namen so alltaglicher
Grundnahrungsmittel wie Gurke,
Gemiise und Kartoffel auf Fran-
zosisch. Es lag wohl auch daran,
dass der Firmenname der Spra-
che unseres Nachbarlandes ent-
lehnt ist, ndmlich vom Begriff
Grundnahrungsmittel.

Im August 2015 hat Dennree die
Agrar Holding GmbH mit Sitz im
vogtlandischen Eichigt iibernom-
men. Deren drei in der Mutter-

kuhhaltung, Milcherzeugung so-
wie dem Anbau von Futtermit-
teln und Marktfriichten aktiven
Betriebe mit gut4000 Hektar Land
werden nun auf 6kologische Be-
wirtschaftung umgestellt. Der
Betrieb soll eine wichtige Stiitze
fiir Dennree sein und das Unter-
nehmen an die Urproduktion an-
schliefSen. Die Agrofarm beschéf-
tigt 100 Mitarbeiter und bildet
jéahrlich Lehrlinge in den Fach-
richtungen Landwirt und Tier-
wirt aus.

Zur Dennree-Gruppe gehort auch
das Tochterunternehmen Denn’s
Biomarkt. Deutschlandweit gibt
es 212 Standorte fiir den Einkauf
der Endverbraucher, darunter ei-
nen in Bayreuth. Hinzu kommen
26 Filialen in Osterreich. Die
Maérkte bieten ein Sortiment von
mehr als 6000 Produkten aus den
Bereichen Bio-Lebensmittel, Dro-
geriewaren und Naturkosmetik
an. Dazu kommen oft eine The-
kenlandschaft fiir Brot- und Back-
waren regionaler Bicker, Kése-
spezialitdten sowie ein Bio-Bistro
mit Sitzgelegenheiten.
Vergangenen Herbst begannen
am Hauptsitz in Topen die Ar-
beiten zur Erweiterung der La-
gerflichen fiir Trockenwaren,
Leergut und recycelbare Materi-

| alien. Das neue zweigeschossige

Gebiaude, das zusétzlich Biiroar-
beitsplétze bereithilt, umfasst ei-

| ne Fliache von 7500 Quadratme-

~ tern. Die Investitionen in den

Standort Tépen belaufen sich auf
rund sechs Millionen Euro.
Fiir die Starkung und Weiterent-

= wicklung der 6kologischen Land-

In langen Regalreihen lagern die Produkte in Tépen — alles Bio.

wirtschaft engagieren sich Denn-
ree und selbststdndige Bio-Fach-
héndler in der Zukunftsstiftung
Biomarkt. Der 2013 gegriindete
Stiftungsfonds ist das gemeinsa-
me Dach fiir Spendenaktionen
und Kampagnen zur Foérderung
von Initiativen, die in Praxis, Bil-
dung und Forschung fiir die bio-
logische Landwirtschaft und den
Naturkostfachhandel aktiv sind.
Dafiir =~ wurden bis heute
279 628,00 Euro generiert.

Das Unternehmen

Der Firmenname Dennree ist dem Franzdsischen entlehnt, wo er fur
Grundnahrungsmittel (franzdsisch = denrées alimentaires de base)
steht. 1300 Facheinzelhandler in Deutschland, Osterreich, Luxem-
burg sowie Sudtirol und Italien zahlt das Unternehmen mit 4600
Mitarbeitern zu seinen Kunden, denen ein Sortiment von Uber

12 000 Artikel angeboten wird. Dafur steht dem Unternehmen heute
eine Gesamtlagerflache von 91 000 Quadratmetern zur Verfugung.

Der Fuhrpark umfasst gut 190 Lkw fUr den Nah- und Fernverkehr. df

—

gach.

Wenn man fiir
Investitionen

einen Partner hat,

der die Anforderungen
der Branche kennt.

Deutsche Leasing\'

www.sparkasse-bayreuth.de

® :
& Sparkasse

Bayreuth
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Von Stefan Brand

lles begann 1946. In
Berlin, in den Nach-
kriegswirren.  Zwei
ehemalige Siemens-
Ingenieure griindeten eine Firma
— Geroh. 60 Jahre spiter existiert
sie immer noch, beschéftigt zur-
zeit 44 Mitarbeiter und ist Markt-
fiihrerinihrer Branche; einer ganz
speziellen Branche mit einem
ganz speziellen Kundenkreis. Ge-
roh fertigt mobile Trégersyste-
me. Oder einfacher: ausfahrbare
Masten. Das sind zum Teil héchst
komplex angelegte Systeme, die
aus bis zu 15 000 FEinzelstiicken
bestehen, sagt Geschaftsfiihrer
Peter Dressendorfer (55). Und er
fligt hinzu: ,,Unsere Spindelmas-
te zum Beispiel sind in punkto
Tragfdhigkeit, Prézision und
Qualitat weltweit einmalig.“
Der Begriff weltweit hat dabei fiir
Geroh inzwischen eine ganz neue
Bedeutung. Lange belieferte das
Unternehmen, das seit Anfang der
90er-Jahre komplett in Wai-
schenfeld sitzt, vor allem Kun-
den in Deutschland und den
Nachbarldndern. Da wéren zum
einen alle moglichen Kommuni-
kationsunternehmen. Geroh lie-
fert an die Bundesnetzagentur, an
den Bayerischen Rundfunk, den
NDR, an den belgischen und 0s-
terreichischen Rundfunk. Das ist
das eine Standbein, zu dem die
Waischenfelder auch nahezu alle
europdischen  Regulierungsbe-
horden, aber auch viele Feuer-
wehren auch in Stadt und Land-
kreis Bayreuth zihlen.

Mutter
in den USA

Aber da ist noch das zweite Stand-
bein, das die Firma tragt: Militér,
Polizei, Grenzschutz. Wobei mit
der Bundeswehr, die immer klei-
ner wurde und im Lauf der Zeit
auch immer weniger investierte,
ein grofSer Auftraggeber zuneh-
mend schwiéchelte. ,Da kam die
Globalisierung gerade recht®, sagt
Vertriebsleiter Otto Lohr. Denn
Geroh musste sich neu aufstel-
len. Das passierte dann auch. Mit
dem Verkauf des Unternehmens
an eine neue Muttergesellschaft
mit Namen Will-Burt und Sitz in
Ohio.

Das war vor viereinhalb Jahren.
,Ein einschneidender, aber auch
ein entscheidender Schritt“, sagt
Peter Dressendorfer. Weil Geroh
damit zukunftssicher positioniert
ist. Auch wenn das Waischen-
felder Unternehmen nun in ame-
rikanischer Hand ist. ,Dieser Weg
gewahrleistete den Erhalt der Ar-
beitsplétze hier, versichert Dres-
sendorfer. Weil Geroh ab diesem
Zeitpunkt international unter-
wegs war, weil es nun das riesige
Vertriebsnetz der ,Mutter“ nut-
zen kann.

Kein Wunder also, dass der Ex-
portanteil binnen acht Jahren ex-
plodiert ist — von knapp 30 auf

Masten gehen in alle Welt

Geroh in Waischenfeld beliefert Kommunikationsunternehmen, aber auch Militdr und Polizei
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jetzt iiber 70 Prozent. Mit stei-
gender Tendenz. Das kommtnicht
von ungefahr. Geroh-Produkte
sind begehrt. ,Ja“, sagt Dressen-
dorfer, ,es gibt einige Mitbewer-
ber“. Diese sind durch die Bank
in Europa zu Hause. In Déane-
mark, in Finnland, in Frankreich,
in Italien. Doch habe man das im
Griff. ,Weil wir Alleinstellungs-
merkmale vorweisen konnen.“
Etwabeider Genauigkeit, oder bei
der Stabilitat.

Und so trudeln stdndig Anfragen
aus allen Kontinenten ein. Auch
von Kunden, ,,von denen wir gar
nicht wussten, dass sie existie-
ren“. Manchmal frage man sich
schon, ,wie diese Kunden tiber-
haupt auf uns aufmerksam wer-
den“, fiigt Vertriebsleiter Lohr
hinzu. Ein Selbstlaufer ist all das
trotzdem nicht. Geroh ist seit ge-
raumer Zeit auch bei allen wich-
tigen Messen vertreten. Welt-
weit. Unabdingbar, um sich be-
kannt zu machen, sagt Dressen-
dorfer: ,,Du kehrst da nicht mit ei-
nem Paket an Auftrdagen zuriick,
entscheidend sind die Kontakte,
die du dort kniipfst.“
Serienfertigung ist bei Geroh kein
Thema. Zu speziell sind die Kun-
denwiinsche. ,,Wenn wir mal fiinf
oder gar zehn Produkte der glei-
chen Art herstellen, ist das schon
richtig viel“, so Otto Lohr. Mitdem
Mastbau von einst hat das wenig
zu tun. ,,Daraus hat sich ein High-
End-Produkt entwickelt, das
standig an Kundenwiinsche an-
gepasst wird“, so Dressendorfer.
Der Einbau von Motoren und auf-
wendigen Steuerungssystemen ist
heute Standard.

Anfang der 2000er-Jahre kam ein
neues Produkt dazu. Die Bun-
deswehr wollte fiir einen Mast ei-
nen Anhinger. Der musste ganz
besondere Anforderungen erfiil-
len. Dressendorfer dazu: ,Mitt-
lerweile sind wir absoluter Spe-
zialist bei Anhédngern fiir Son-
deraufgaben.“ Fiir die Umset-
zung der vielfiltigen Kunden-
wiinsche ist Konstruktionsleiter
Roland Stark mit seinem Team
verantwortlich. Ja, das sei schon
oft eine sehr anspruchsvolle Ar-
beit, sagt er. Und: ,Nicht selten
vergehen zwei, drei Jahre, bis aus
einer Idee das fertige Produkt
wird.“

Ubrigens: Auch wenn zu den Ge-
roh-Kunden Streitkréfte aus aller
Welt gehoren: ,Wir stehen auf
keiner Liste fiir Ausfuhrbeschrén-

: kungen“, betont Vertriebsleiter

Meist fingt es klein an, bei der Firma Geroh. Doch am Ende kann ein Dutzende Me-
Fotos: Ralf Miinch (2), Geroh

ter hoher Mast auf einem Lkw herauskommen.

Lohr. Unabhéangig davon lasse
sich das Unternehmen grundsatz-
lich von Aufsichtsbehorden wie
dem Zoll oder dem Bafa beschei-
nigen, ,,dass alles in Ordnung ist*“.
Geroh darf also iiberall hin lie-
fern. Dabei spielt das Thema
Grenziiberwachung aktuell eine
grofle Rolle. Das hat natiirlich
auch mit den Fliichtlingsbewe-
gungen zu tun, sagt Otto Lohr:
,Viele Linder wollen ihre Gren-
zen sozusagen im Griff haben.”
Auch die Kiisteniiberwachung ge-
winnt an Bedeutung. So lieferte

Geroh vor den Olympischen Spie-
len an Brasilien: ,,Die haben dort
enorme Probleme mit dem
Rauschgifthandel.“ Auch nach
Thailand gehen Masten aus Wai-
schenfeld, auch dort geht es um
die Grenzsicherung.

Und wie arbeitet es sich so bei Ge-
roh? Geschéftsfithrer Dressen-
dorfer spricht von ,flachen Hie-
rarchien®, von einer Firmenfami-
lie. Konstruktionsleiter Roland
Starknicktdazu. ,Ja, daswird hier
gelebt.“ Nebenbei bemerkt, in ge-
mieteten Rdumen. Denn beim
Verkauf der Firma hat der Altge-
sellschafter die Gebdude behal-
ten — die Amerikaner wollten sich
nicht mit der Immobilie belasten.
,Wir haben einen langfristigen
Mietvertrag®, sagt Dressendor-
fer. Damit ist der Standort gesi-
chert. Vorerst zumindest. ,Kei-
ner kann sagen, wie das in 20 oder
30 Jahren aussieht.”

,Mittlerweile
sind wir
absoluter
Spezialist bei
Anhangern fiir
Sonderauf-
gaben.“

PETER DRESSENDORFER,
Geroh-Geschaftsfithrer

Fiir die Beschéftigten sollte alles
so bleiben, wie es ist. Wohnen
doch fast alle am Ort. Und auch
die Zulieferer sind durch die Bank
im regionalen Umfeld angesie-
delt. Denn Geroh produziert nicht
mit eigenen Maschinen. Geroh
bestellt, lasst liefern und baut
dann zusammen. ,Wir sind im
Prinzip ein Ingenieurbiiro mit an-
geschlossener Montage und La-
ckiererei®, sagt Peter Dressendor-
fer. Ohne Serienfertigung lohnt
sich kein eigener Maschinen-
park, den hat man schon vor vie-
len Jahren verdufRert. Damit hat
sich auch die Mitarbeiterstruktur
gedndert. Wurden hier friiher bis
zu 16 Lehrlinge ausgebildet, ist es
im Moment keiner einziger mehr.
,,Wir haben heute eben keine Ma-
schinenbauer mehr, wir sind eher
ingenieurlastig ausgerichtet®,
sagt Dressendorfer. Was nichts an
der Tatsache dndert, ,,dass wir ei-
ne grol3e Familie sind“.
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Druckerei Minch und Sparkasse: Zwei erfolgreiche Partner — der eine nimmt die Herausforderungen an — der andere liefert die passenden Lsungen dazu. Von links: Edwin Persau, Sparkasse Bayreuth, Uwe Béhner und
Sabine Baierlein, Druckerei Miinch, und Wolfgang Hetz, Vorstandsmitglied der Sparkasse Bayreuth.

Mit Leasing wirtschaftlich flexibel bleiben

Druckerei

Die traditionsreiche Bayreuther
Druckerei Miinch gibt es schon in
der zweiten Generation. Das Un-
ternehmen ist in fiinf Jahrzehn-
ten mit den Anforderungen des
Marktes kontinuierlich gewach-
sen. Aus der kleinen Druckwerk-
statt von 1951 ist ein fortschritt-
licher mittelstindischer Betrieb
auf 6.000 Quadratmetern mit 50
Beschiftigten geworden.

Die Technik hat sich in dieser Zeit
gewandelt, die Begeisterung zum
kunstvoll bedruckten Papier ist ge-
blieben. Sie verbindet den wissbe-
gierigen Auszubildenden mit dem
kritischen ,,alten Hasen“. Beide sind
erst dann zufrieden, wenn es auch
der Kunde ist.

Bis zu einer Million Ansichtskarten
konnen bei der Druckerei Miinch
taglich hergestellt werden. Zum
Einsatz kommt bei der Produktion
ein Verfahren zur Hochglanz-La-
ckierung mit ultraviolettem Licht,
das als das beste gilt, das die Druck-
technik zu bieten hat. Ein hoher
Anspruch an das Produkt, Quali-
tatsbewusstsein und iiber Jahre ge-
wachsenes Know-how pragen das
renommierte  Familienunterneh-
men. Die Unternehmensphiloso-
phie von Druckerei Miinch verbin-
det heute traditionelles Handwerk
mit moderner Technik.

Mit einer hauseigenen Grafikabtei-
lung, einem Fotostudio, Erfahrung
und Kompetenz bietet der Familien-
betrieb die gesamte Abwicklung aus
einer Hand, vom Entwurf bis hin
zum fertigen Produkt, an. Namhafte
Adressen der deutschen Wirtschaft
nutzen diese Komplettlosungen.
Fiir Geschéftsfithrerin Sabine Bai-
erlein sind Fachwissen der Mitar-

MUnch aus Bayreuth sichert sich langfristig Wettbewerbsfahigkeit

beiter und effiziente Umsetzung das
Erfolgsrezept zur Herstellung von
Druckerzeugnissen der hochsten
Qualitédt. Gleichzeitig setzt sie auf
die Eigenverantwortung ihrer Mit-
arbeiter. ,Ich kann nur Chef. Das
Know-how bringen meine Beschdftig-
ten ein“, sagt sie. IThre Augen leuch-
ten auch heute noch, wenn sie ein
neues Druckerzeugnis in Hénden
halt. Fiir Baierlein und ihre Mitar-
beiter bedeutet diese Arbeit nach
wie vor das kunstvolle Bedrucken
von Papier — auch wenn dies jetzt
von Maschinen umgesetzt wird.

Die Geschiéftsfiihrerin weild aber
auch, dass es in wirtschaftlich un-
sicheren Zeiten fiir Unternehmen
wichtig ist, flexibel zu bleiben und
sich den finanziellen Spielraum
zu erhalten. Firmen wie Druckerei

Druckerei-Miinch GmbH & Co. KG
in eine neue KBA — Rapida 105. Die-
se Maschine, mit einem Druckfor-
mat von 105 x 72 cm, bietet optimale
Voraussetzungen fiir den Druck von
Post- und Gliickwunschkarten. Die
komplett fernsteuerbare Maschine
mit modernster Leitstand-Technik
ist mit allen technischen Finessen
ausgestattet, die der Stand der Tech-
nik momentan hergibt. So kénnen
finf Druckfarben und verschie-
denste Lacke in einem Durchgang
bei gleichbleibend bester Qualitat
verdruckt werden. Durch den Ein-
satz von Inline-Messsystemen wird
der Anteil von Vorlauf- und Fehlbo-
gen auf ein Minimum reduziert, die
Riistzeiten verkiirzt, und die Ferti-
gungsgeschwindigkeit erhoht. Mit
dieser Investition hat sich die Dru-
ckerei Miinch fiir die kommenden

»,Das Finanzierungsinstrument
Leasing gibt unserem Unternehmen
durch feste, genau kalkulierbare Raten
Planungssicherheit.*

SABINE BAIERLEIN
Geschéftsflhrerin der Druckerei Minch in Bayreuth

Miinch miissten stidndig Investitio-
nen titigen, um ihre Wettbewerbsfa-
higkeit langfristig sicher zu stellen.
Mit dem Sparkassen-Leasing nimmt
das Unternehmen ein Angebot in
Anspruch, das ihm die notwendi-
ge finanzielle Freiheit gewahrt und
gleichzeitig die Moglichkeit gibt, mit
Hilfe des technischen Fortschritts
auf der Hohe der Zeit zu bleiben.
Anfang 2016 investierte die Firma

Jahre im hart umkémpften Druck-
markt gut positioniert.

Die Finanzierung der Maschine er-
folgte {iber eine Leasingvariante bei
der Sparkasse Bayreuth. Sabine Bai-
erlein ist liberzeugt: ,Das Finanzie-
rungsinstrument Leasing gibt unserem
Unternehmen durch feste, genau kalku-
lierbare Raten Planungssicherheit. Die
Vertrdge werden individuell an unsere

Sparkasse Bayreuth — Die WIRTSCHAFT

Bediirfnisse und die erwartete Wertent-
wicklung des Investitionsobjektes ange-
passt.“

Das Unternehmen kann sich so mit ak-
tueller Ausstattung und Technologie
auf das Kerngeschaft konzentrieren.
Die Sparkasse verfiigt iiber hohes Be-
ratungs-Know-how und langjdhrige
Leasingerfahrung und mit der Deut-
schen Leasing iiber einen erfahrenen
Partner, der die Wertverlaufe und Ver-
wertungsmoglichkeiten des betreffen-
den Leasing-Objektes kennt. Durch
die befristete Laufzeit konnen veral-
tete Maschinen oder Hard- und Soft-
ware durch neue ersetzt werden, die
leistungsfahiger sind und somit
Kosten sparen.

Fiir Sabine Baierlein ist es dabei we-
sentlich, dass sie einen Ansprechpart-
ner fiir alle Finanzfragen hat: , Der
personliche Kontakt und kurze Wege
sind fiir mich wichtig und ein entschei-
dender Erfolgsfaktor fiir mein Unter-
nehmen. Wir schdtzen den unkompli-
gierten Umgang und das Vertrauen, das
sich durch die Kontinuitdt der Berater
im Laufe der Jahrzehnte aufgebaut hat.
Gleichzeitig erhalten wir die Moglich-
keit, kurgfristig auf fundiertes Exper-
tenwissen der Fachbereiche zugreifen
zu konnen.“

Vorstand Wolfgang Hetz ergénzt:
LWir freuen uns, eine erfolgreiche
Firma wie die Druckerei Miinch als
Partner in allen Finanzangelegenhei-
ten begleiten zu diirfen. Die Sparkas-
se Bayreuth bietet ihren Kunden ge-
meinsam mit ihrem Verbundpartner
‘Deutsche Leasing * spezialisierte Fi-
nangierungslosungen. Damit haben
die Unternehmen in unserer Region
die Moglichkeit, ihre Investitionen
liquiditdtsschonend zu realisieren —
insbesondere wenn die Leasingraten
nach dem ,Pay-as-you-earn“-Prin-
zip abhdngig von der Nutzung sind
und damit praktisch aus den erwirt-
schafteten Ertrdgen des Investitions-
objekts bestritten werden.“

LEASING DOMINIERT ——

Unternehmen realisierten 2015
bundesweit tiber die Halfte (52,3
Prozent) ihrer auflenfinanzierten
Investitionen mittels Leasing. Da-
mit stieg der Leasing-Anteil um 1,2
Prozentpunkte im Vergleich zum
Vorjahr, berechnete das ifo Insti-
tut. Leasing dominiert somit die
Auflenfinanzierung von Unterneh-
mensinvestitionen in Deutschland
und dies bereits seit fast 15 Jahren.
2001 stieg der Leasing-Anteil erst-
mals iiber 50 Prozent.
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Auch heilSe Luft kann niitzlich sein

Zentrum fir Energietechnik der Universitidt entwickelt Stromsparlésungen fiir Unternehmen

Von Norbert Heimbeck

ir haben energie-
politische  Ziele
ausgerufen, ohne
zu wissen, ob es
jemals Losungen dafiir geben
wird.“ Professor Dieter Briigge-
mann sieht die von der Bundes-
regierung geforderte Energie-
wende ziemlich niichtern. Er steht
dem Zentrum fiir Energietechnik
(ZET) an der Universitdt Bay-
reuth vor. Das ZET ist Partner
zahlreicher Unternehmen auf de-
ren Weg zu einer effizienteren
Energienutzung.
Die Energiekosten sind ein ge-
waltiger Posten im Budget eines
jeden Unternehmers. Oft genii-
gen aber schon kleine Anderun-
gen in den betrieblichen Abldu-
fen, um hier Einsparungen zu er-
zielen. An welchen Schraubchen
man drehen muss, um die besten
Ergebnisse zu bekommen, das sa-
gen die Wissenschaftler am ZET
ihren Kunden. Aber: ,,Wir wollen
nichts verkaufen“, sagt Dieter
Briiggemann: ,,Wir sind nicht auf
eine bestimmte Energieform fi-
xiert. Wir entwickeln fiir die Ener-
gieverbraucher, die zu uns kom-
men, individuelle Losungen.“
Wenn bei einer Untersuchung am
Ende herauskomme, dass kein
Verbesserungsbedarf  besteht,
,,dann ist das auch eine wertvolle
Erkenntnis fiir das Unterneh-
men“.
Das Zentrum fiir Energietechnik
biindelt die Expertise von insge-
samt neun Lehrstithlen der Uni-
versitdt Bayreuth. Die Mitarbeiter
der Ingenieursfakultédt sind Spe-
zialisten fiir thermische, elektri-
sche, chemische und biologische
Aspekte der Erzeugung, Ubertra-
gung, Speicherung und Nutzung
von Energie. Die Projekte des
Zentrums reichen von der anwen-
dungsbezogenen  Grundlagen-
forschung iiber konkrete Studien
und Bewertungen bis hin zur Ent-

Dieter Briiggemann (links) und Markus Preiflinger vom Zentrum fiir Energietechnik der Uni Bayreuth.

wicklung von energietechnisch
relevanten Produkten und Ver-
fahren fiir Anwender. Unterneh-
men, Kommunen und andere In-
teressenten finden im ZET eine
zentrale Anlaufstelle fiir ihre
Energie-Fragen. Markus Preil3in-
ger als Geschéftsfithrer des ZET
ist erster Ansprechpartner fiir Fir-
men. Erbringt die Fragesteller mit
den passenden Fachleuten zu-
sammen. ,Viele Unternehmen
haben eine Hemmschwelle zu uns
zu kommen. Das muss aber nicht
sein“, sagt Briiggemann.

Die Universitat will mit ihren Ak-
tivitditen am ZET keineswegs in
Konkurrenz zu Ingenieurbiiros
oder Energieberatern treten, sagt

, Wir entwickeln
fiir die Energie-
verbraucher, die
zu uns kommen,
individuelle
Losungen.“

PROF. DIETER BRUGGEMANN,
Direktor des ZET

Foto: Ronald Wittek

Dieter Briiggemann. ,,Wir haben
unsere besonderen Vorziige. Eine
unsere Stirken ist zum Beispiel
die dynamische Simulation von
Prozessen. Das heil3t, wir konnen
in Abhéngigkeit von Uhrzeit und
Jahreszeit den Energieverbrauch
simulieren.”

Noch ein weiterer Punkt ist Briig-
gemann wichtig: ,Wir verdienen
nichts an unseren Projekten. Wir
bieten das an, weil es fiir die Re-
gion und die hier ansédssigen Un-
ternehmen wichtig ist.“ Das ZET
versteht sich als Schnittstelle zwi-
schen Wissenschaft und Fragen
der Wirtschaft. ,,Die Universitatist
ein guter Partner“, sagt Briigge-
mann, ,weil wir haufig Forder-

mittel fiir unsere Forschungen
bekommen koénnen“. Ein solches
Projekt, das in Zusammenarbeit
mit der Bayreuther Karl Hopf
GmbH entsteht, wird durch das
Zentrale Innovationsprogramm
Mittelstand geférdert. Das Unter-
nehmen arbeitet an einer wirt-
schaftlichen Losung zur Saube-
rung von Schlamm-Wasser-Ol-
Salz-Mischungen, sogenanntem
Bilgenwasser, das im Bauch von
Schiffen entsteht. Das Bayreuther
Unternehmen bringt sein Know-
How in Sachen Anlagenbau ein,
die Universitat stellt unter ande-
rem Analysetechniken und Simu-
lationen zur Verfiigung.

! Andere Wirtschaftspartner sind
| zum Beispiel Warmepumpenher-

steller und Betriebe aus der Glas-

| industrie. Physikprofessor Briig-

gemann hat noch einen Tipp fiir
Unternehmen: ,Denken Sie nur
mal an die Abwirme, die in den
Betrieben entsteht. Wennman das
schon nicht vermeiden kann, soll-
te man nach Moglichkeiten su-
chen, diese Abwarme sinnvoll zu
nutzen.”“ Dass so etwas funktio-
niert, zeigtdie Universitdtaufdem
Campus: Ein ganzes Laborgebau-
de der naturwissenschaftlichen
Fakultdat wird mit der Abwéirme
des Bayreuther Supercomputers
,btrzx3“ geheizt.

Momentan ist das Zentrum fiir
Energietechnik eher virtuell, weil
die neun Lehrstithle, Labors und
Forschungseinrichtungen {iiber
mehrere Standorte verteilt sind.
Doch das soll sich bald dndern:
Das ZET bekommt eine Heimat im
Neubau der Technologie-Allianz
Oberfranken (TAO), der zurzeit
im Siidosten des Bayreuther
Campus entsteht. Hundert Meter
lang, siebzig Meter breit, drei
Stockwerke hoch — von dieser
machtigen Denkfabrik wird ab
Ende 2017 ein Drittel fiir das ZET
zur Verfligung stehen.

Info: www.zet.uni-bayreuth.de/

Ein Unternehmen der Danhauser-Gruppe

Baumaterialien-Handelsgesellschaft AG

SpinnereistraBe 2 | 95445 Bayreuth
Tel. 0921 296-0 | www.bhg-bayreuth.de

GummistraBe 22 | 95326 Kulmbach
Tel. 09221 9225-0 | www.bhg-kulmbach.de

Grundstein erfolgreicher Projekte!

Alles fur Bauherren und Modernisierer finden Sie bei uns.
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Kuscheln hat Konjunktur

Weich und warm: Produkte von Sigikid sollen auch Seelentroster in einer kdlter werdenden Welt sein

Von Roland Topfer

xel Gottstein ist sich si-
cher: Das Bediirfnis
nach Warme und Ge-
borgenheit wird auch
in einer digitalisierten Welt nicht
verloren gehen. Alles andere wé-
re flir den Geschéftsfithrer und
Gesellschafter von Sigikid in Mis-
telbach auch eine unternehmeri-
sche Katastrophe. Denn: Sigikid
verkauft Gefiihle. Kuscheltiere fiir
Kinder und Erwachsene.
Keine Elektronik, keine Batterie,
kein Ein- und Ausschaltknopf.
Sein Konzept ohne Elektronik will
Sigikid eisern durchhalten. ,Das
ist eine philosophische Frage®,
sagt Gottstein. ,,Das ldsst sich hal-
ten. Man muss seine Uberzeu-
gungen vertreten.“ Es geht um pu-
re Phantasie, den ersten Freund,

vielleicht sogar die erste grofle |

Liebe, die Sigikid Kindern bis zum
Schulanfang mit seinen Schnuf-
feltiichern und Kuscheltieren an-
bieten will. Vielleicht konne man
die Welt sogar ein bisschen bes-
ser machen, hofft Gottstein. ,,Wer
kuschelt, fiihrt keine Kriege.“
Dies wire ein positiver Begleit-
effekt fiir ein Unternehmen, das
mit Gefiihlen gute Geschifte
macht. Mit seinen 150 Beschéf-
tigten, davon 80 in Mistelbach, der
Rest an Verkaufsstiitzpunkten in
Deutschland, macht Sigikid die-
ses Jahr rund 22 Millionen Euro
Umsatz und einen ordentlichen
Gewinn. Kuscheltiere steuern da-
zu ein Drittel bei. Der Rest ent-
fallt auf Schnuffeltiicher, Spiel-
uhren, Rasseln und andere Spiel-
sachen fiir Babys und Kleinkin-
der, auf Kindermode und Acces-
soires wie Brotzeitboxen, Trink-
flaschen oder Rucksiacke.

Aber es gibt doch immer weniger
Kinder? ,Macht nichts“, sagt Gott-
stein. Denn die Kinder bekom-
men heute viel mehr Geschenke.
Von ihren Eltern und, vor allem,
den GrofReltern.

Produziert wird in China, Ruma-
nien, Indien. Design, Marketing,
Logistik, Rechnungswesen, die
iibrige Verwaltung — das sitzt in

250 Neuheiten entwerfen die Mitarbeiter jedes Jahr. Nur rund 100 davon schaffen es

letztlich auch in den Handel.

Mistelbach. Das wird so bleiben.
,Die Heimatbasis bleibt Mistel-
bach“, sagt Gottstein, der fest an
die Vorziige der frankischen
Grundmentalitdt glaubt. Diese
Kombination aus Engagement,
Bodenstindigkeit und Leiden-

schaft sei andernorts nicht zu fin-
den und ,ein ganz grol’er Wett-
bewerbsvorteil“.

Sigikid will sich in Zukunft stér-
ker als Retailer ausrichten, also
ofter selber Handler werden und
direkt an den Kunden verkaufen.

Muster entstehen in Mistelbach, produ-

ziert wird im Ausland.

Kuscheltiere iiber Kuscheltiere — ein Kin-
dertraum.

Dies sei notwendig, um die star-
ken Abhéingigkeiten vom Handel
und damit verbundene riicklau-
fige Margen nicht zum Risiko wer-
den zu lassen. Der Handler blei-
be aber der Hauptpartner. Rund
20 Prozent des Geschifts macht

Professionelle Vetriebsunterstiitzung

# Neukundenakquise

# Bestandskundenentwicklung

% Kundenriickgewinnung

Sigikid online. Tendenz: stark
steigend. 70 Prozent der Ware
wird in Deutschland verkauft, 30
Prozent gehen in den Export.

Was will der Handel, was will der
Kunde? Die neun Designer schaf-
fen pro Saison rund 250 Neuhei-
ten. Etwa 100 schaffen es in den
Markt. Der Rest wird vorher vom
eigenen Verkauf, vom Handel und
von Kunden aussortiert. Die De-
signer schauen sich in grof3en
Stddten, anderen Lindern um.
Gehen in Shops, suchen neue
Trends. In Amsterdam, London,
Barcelona. Was wollen die El-

| tern? Zwei, drei Mal im Jahr ruft

Sigikid einen Miitter-Club zusam-
men, fragt: Wie findet ihr das?
Welches Design ist besser? 95
Prozent der Kaufer sind Frauen.
Auf Gottsteins Agenda steht auch
die weitere Internationalisie-
rung. Seine Schwester und Mit-
Gesellschafterin steuert von Ka-
lifornien aus den Vertrieb fiir die
USA. In Shanghai baut Sigikid seit
drei Jahren an einer neuen Ver-
triebsplattform mit mittlerweile
sieben Liaden im Groffraum der
Megacity und in Qingdao. Auch
Korea und Taiwan will Gottstein
starker in den Blick nehmen.

Die Firma soll sich kontinuierlich
fortentwickeln. ,,Wir machen kei-
ne Spriinge. Wir bauen Stein auf
Stein.“ Die Grundvoraussetzun-
gen dafiir scheinen nicht schlecht:
Seelentroster werden in dieser
Welt immer ofter gesucht. ,Wir
miissen Sehnsiichte erfiillen®, sagt
Gottstein.

Info

Der 47 Jahre alte Diplom-Kauf-
mann Axel Gottstein ist seit
2005 Geschaftsfuhrer von Sigi-
kid in Mistelbach und gemein-
sam mit seiner Schwester, die in
den USA den dortigen Vertrieb
steuert, Eigentimer des Unter-
nehmens. Sigikid hat 150 Be-
schaftigte und macht mit Ku-
scheltieren, Spielwaren und Kin-
dermode rund 22 Millionen Euro
Umsatz. top
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NEWSLETTER-EXPERTEN: , Freitags um 11 heil8t der Wirtschafts-Newsletter des
Nordbayerischen Kuriers, in dem immer wieder auch namhafte Experten zu Wort
kommen. Einige ihrer Beitrdge veroffentlichen wir auch hier. Fiir den Newsletter konnen
Sie sich unter dieser Adresse anmelden: wirtschaft.nordbayerischer-kurier.de

Warum in die Ferne schweiten?

Personalexpertin Herrmann: Oft findet man die besten Mitarbeiter vor der Haustiire

as Problem von Un-

ternehmen, fernab

der Ballungszentren

neue Mitarbeiter zu
finden, ist definitiv kein neues. Es
hat sich allerdings durch den
Fachkriaftemangel noch ver-
stairkt. Umso mehr sollten Fir-
men neue Wege gehen und ihre
Strategien bei der Personalsuche
optimieren, sagt Brigitte Herr-
mann, anerkannte Personalex-
pertin. Unternehmen in landli-
cheren Gebieten rit sie zum Bei-
spiel, mit frischen Ideen die gu-
ten Leute vor Ort zu finden — auch
mit Hilfe regionaler Medien.

Warum tun sich Unternehmen
aullerhalb des Einzugsgebietes
grof3er Wirtschaftszentren
schwer damit, gutes Personal
zu bekommen?

Brigitte Herrmann: Seien wir
ehrlich, einerseits gibt es die
Landflucht der Menschen hin in
die grolsen Ballungsgebiete schon
lange. Auch weil Unternehmen in
diesen Regionen mit begehrten
Standortvorteilen werben. Ande-
rerseits gibt es in landlicheren Re-
gionen oft Werke grof3er iiberre-
gionaler Konzerne und gegen die-
se Magnete kommen besonders
mittlere und Kkleinere Arbeitge-
ber auf den ersten Blick schwer
an. Nun weil$ ich aus Personal-
suchprojekten aber auch, dass
Menschen gerne in ihrer Heimat-
region leben und arbeiten, oder
nach einer Phase in der Grol3-
stadt gerne zuriickkehren wiir-

EHEN \WIE EIN LUCHS

optik-fischer.de

Zur Person

Brigitte Herrmann gehort ein Beratungsunternehmen, als Headhun-
terin vermittelte sie 15 Jahre lang Top-Positionen. Heute wird sie zu
den ,Top 100 Excellence Speakern“ im deutschsprachigen Raum

gezahlt.

red

den. Viele bevorzugen sogar eine
landlichere Umgebung, wenn es
dort interessante Unternehmen
gibe. Und genau hier liegt das Di-
lemma, denn viele Menschen wis-
sen oftmals gar nicht, welche at-
traktiven Arbeitgeber sich quasi
direkt vor ihrer Haustiir befin-
den. Diese Unternehmen brau-
chen also neue Recruiting-Kon-
zepte, zumal Bewerber kiinftig
immer begehrter werden und sie

oftmals unter mehreren Angebo-
ten auswahlen konnen.

Was machen solche
Unternehmen falsch?
Herrmann: Unternehmen agie-
ren in ihrer Personalsuche und
Auswahl allzu hdufig noch wir vor
zehn oder 20 Jahren und wun-
dern sich dann, wenn sich nie-
mand oder die Falschen bewer-
ben. Da hilft auch die Verbrei-

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

tung einer Anzeige iiber bundes-
weite Stellenborsen im Internet
nicht wirklich weiter. Denn ein
grofder Suchradius fithrt nicht au-
tomatisch dazu, die ,Richtigen“zu
finden. Wird das zum Dauerzu-
stand, resignieren Unternehmen
dann oft und verharren in einer
Art Opferhaltung.

Welche Strategie wire fiir
solche Unternehmen die
schlauere?

Herrmann: Im Grunde ist das
recht einfach: Erstmal miissen
Unternehmen erkennen, dass gu-
te Fach- und Fithrungskréfte mit
Potenzial auch ,in der Provinz“
sitzen. Die wahren Right Poten-
tials haben auch nicht immer un-
bedingt studiert. Das hat etwas
mit der Erwartungshaltung zu
tun. Dann miissen die richtigen
Botschaften an potenzielle Mit-
arbeiter formuliert werden. Zu
Themen wie Unternehmenskul-
tur, Arbeitgeberattraktivitat und
auch zu den Besonderheiten ei-
nes Unternehmens und der Re-
gion. Kurzum: Es geht um das
Entwickeln einer Arbeitgeber-
marke. Dafiir sollte man vorher
die Zielgruppe der Wunschbe-
werber genau unter die Lupe neh-
men. Was wollen sie, was brau-
chen sie und was motiviert sie?
Die  Unternehmensbotschaften
werden dann mit diesen Ergeb-
nissen in Einklang gebracht. Auf
genau diesem Weg konnen Un-
ternehmen auch den starken ge-
meinsamen Nenner mit ,,Vor-Ort-

" ERLEBEN SIE DEN UNTERSCHIED!

lhr neues Sehgefihl: scharf. kontrastreich. farbig.

JAHRE

85 FISGHER

SEHEN UND HOREN ERLEBEN

Bewerbern“ nutzen, namlich die
regionale Ndhe zueinander.

Und wie finden Unternehmen

diese Top-Kandidaten vor Ort?
Herrmann: Wenn ich Fachkréfte
in nichster Nahe finden will, soll-
te ich auch genau die Medien nut-
zen, die die Menschen in meiner
Region am besten erreichen. Al-
so die regionale Presse, einen Ra-
diosender vor Ort oder auch re-
gionales Fernsehen. Genau das
sind die Kanile, mit denen ich
auch ,heimische® Interessenten
erreiche. Denn eine regionale Ta-
geszeitung wird durch samtliche
Alters- und Zielgruppen hin-
durch genutzt — sei es in ge-
druckter Form oder als Internet-
portal, was wiederum eine gro-
Bere Reichweite ermdglicht. Mei-
ne Idee wire daher, nicht unbe-
dingt auf eine gewohnte Stellen-
anzeige zu setzen, sondern in
Wort und Bild positive Eindriicke
zu vermitteln. Zum Beispiel zu-
sammen mit der Zeitung ein Un-
ternehmensportrat zu realisie-
ren, das klar herausstellt, warum
es sich lohnt, dort zu arbeiten.
Ganz wichtig ist hierbei, dass da-
rin auch glaubwiirdige State-
ments zufriedener Mitarbeiter
enthalten sind, denn das erhoht
die Aufmerksamkeit und vor al-
lem die Glaubwiirdigkeit. Und
gute Presse spricht sich herum. So
gelingt es, genau die Kandidaten
zu finden, die wirklich Lust auf
den Job haben, auch wenn er ein
wenig ab vom Schuss liegt. red

brillenglas.de

7.BAYREUTHER
KUNDENSPIEGEL
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Wertschiatzung fordert Engagement

Uwe Gothert: So konnen Filihrungskrifte ihr Team motivieren

Von Uwe Gothert

ehandle  Mitarbeiter
wie wertvolle Perso-
nen mit Fertigkeiten,
nicht wie Personen mit
wertvollen Fertigkeiten“, sagte
der 1955 verstorbene US-Kom-
munikationstrainer Dale Carne-
gie. Fiir Uwe Gothert, Geschéfts-
fiihrer von Dale Carnegie
Deutschland, fasst dieser Ratnoch
heute all das zusammen, was
Flihrungskréfte wissen miissen,
wenn sie das Engagement in ih-
rem Team steigern wollen.
Belegt wird dies durch die Enga-
gement-Studie, dieim Auftragvon
Dale Carnegie Training von MSW
Research und der Technischen
Hochschule Deggendorf durch-
gefiihrt wurde — knapp 1300 Ar-
beitnehmer wurden befragt. Kon-
kret sind es demach drei Dinge,
die Menschen zu engagierten
Mitarbeitern machen: Zufrieden-
heit mit dem unmittelbar Vorge-
setzten; Vertrauen in das Top-
Management; Stolz auf den Bei-
trag des Unternehmens zur ge-
sellschaftlichen Entwicklung.
Ist all dies gegeben, folgen da-
raus eine hohe Identifikation mit
dem Arbeitgeber und positive

Emotionen wie Sicherheit und
Enthusiasmus. Das
fiihrt zur Bindung, also geringer
Fluktuation, sowie hohem Ein-
satz und hoher Produktivitit,
Qualitatsbewusstsein, Ubernah-
me von Verantwortung und gro-
Rer Innovationskraft. Konkret:
Unternehmen mit einem hohem
Mitarbeiter-Engagement haben
einen im Schnitt 19 Prozent ho-
heren Shareholder-Value, vergli-
chen mit Betrieben mit wenig en-
gagierter Belegschaft.

Im Arbeitsalltag zeigt sich das En-
gagement in der emotionalen und
intellektuellen Verpflichtung zur
Hochstleistung. Engagierte Mit-

arbeiterinnen und Mitarbeiter

setzen Herz und Hirn gleicher-
maRen fiir den Erfolg des Gan-
zen ein. Sie wissen und verste-
hen, was zu tun ist — und sie glau-
ben an den Sinn ihrer Handlun-
gen. All das erzeugt eine intrin-
sische, von innen kommende Mo-
tivation, die viel wirksamer ist als
eine extrinsische, wie sie etwa
mehr Geld bewirkt. Entspre-
chend wiirden von den Engagier-
ten nur 26 Prozent fiir ein um fiinf
Prozent hoheres Gehalt die Stel-
le wechseln, von den Nicht-En-
gagierten aber 60 Prozent.

wiederum |

Zur Person

Uwe Gothert ist seit 2004 Geschaftsfuhrer von Dale Carnegie
Deutschland mit Sitz in Minchen, dem deutschen Lizenztrager des
1912 in New York gegriindeten weltweit tatigen Anbieters von
Dienstleistungen mit dem Schwerpunkt Management- und Personal-
entwicklung. Dale Carnegie war ein US-Kommunikations- und Moti-

vationstrainer im Bereich des Positiven Denkens.

red

Laut Studie sind 24 Prozent der
Befragten engagiert, 41 Prozent
teilweise engagiert und 35 Pro-
zent als nicht engagiert oder so-
gar aktiv nicht engagiert. In der

Altersgruppe bis 19 Jahre sind
noch 33 Prozent engagiert, bei
den iiber 50-Jahrigen nur noch 19
Prozent. Auch mit Blick auf die
Dauer der Betriebszugehorigkeit

Aut das eigene Leben fokussieren

ergeben sich Unterschiede: Am
hochsten ist der ,,Engagement-In-
dex“zwischen sechs Monaten und
einem Jahr, am geringsten zwi-
schen drei und fiinf Jahren.

Zu welcher Gruppe ihre Mitar-
beiter gehoren, darauf haben
Fiihrungskréfte grof3en Einfluss.
Mit Wertschiatzung, echtem In-
teresse und Inspiration steigern
sie das Engagement genauso wie
mit Transparenz und Vertrauen.
Sie konnen die Einstellung ihrer
Teammitglieder verdndern, etwa
Zuversicht fordern und Begeis-
terung entfachen. Und sie sollten
ihnen die Freiheit geben, inner-
halb bestimmter Leitplanken ei-
genverantwortlich Entscheidun-
gen zu treffen.

Die Programme von Dale Carne-
gie Training setzen dabei beim
Selbstbild der Fithrungskrifte an.
Nur wenn diese wirklich eine Ver-
anderung wollten, sind Werkzeu-
ge zur verbesserten Kommuni-
kation, zu mehr Kooperation und
Motivation sinnvoll. Gefragt ist
Leadership, nicht nur Manage-
ment in Form von Planung, Ent-
scheidung und Kontrolle. Die gu-
te Botschaft: Genauso wie die Ma-
nager-Qualitdten sind auch die
eines guten Leaders trainierbar!

Hermann Scherer rit, statt des kurzfristigen den langfristige Erfolg im Visier zu haben — und zum Mut zum Ja-Sagen

Von Hermann Scherer

onzentration auf eine Sa-
che statt Verzettelung -
okay, das sehen die meis-

ten ein und versuchen, es zu-
mindest im Job zu beherzigen.
Doch es geht um viel mehr, ndm-
lich um eine Fokussierung auf das
eigene Leben. Was banal klingt,
ist in Wirklichkeit eine hochst an-
spruchsvolle Aufgabe, die da lau-
tet: Aus den 70, 80 oder 90 Jah-
ren Lebenszeit tatsidchlich etwas
Selbstbestimmtes zu machen, et-
was Einzigartiges und Unver-
wechselbares. Da gibt es die Frak-
tion derjenigen, die es vorziehen,
die Dinge laufen zu lassen, statt
zumindest eine Richtung einzu-
halten. Im Job etwa lavieren sie
sich durch die Jahre, ohne ihre
Karriere wirklich voranzutreiben.
Andere haben zwar Ziele, aber
diese sind nicht ihre eigenen und
oft auch wenig konkret. So ver-
rinnt die Zeit, Unzufriedenheit
und Orientierungslosigkeit domi-
nieren. Bei manchen ist es eher
ein Warten auf den Tod denn Le-
ben, das diesen Namen verdient.

Eine Ursache, wie es zu einem der-
art planlosen Dasein kommit, liegt
in unserer Neigung, den schein-
bar leichteren Weg zu beschrei-
ten. Wir favorisieren die Quick
Wins und verzichten leider allzu
oft auf die Long Wins. Warum lei-
der? Weil nur Letztere uns ent-
scheidend weiterbringen. Dum-

merweise sind die Long Wins mit
einer im Vergleich zu den ,,Qui-
ckies“ grofleren Anfangsinvestiti-
onverbunden. Fokussierung heil3t
deshalb zum Beispiel: Nicht zu
kurzfristig denken! Es lohnt sich,
mehr als nur die aktuelle Stunde,
den aktuellen Tag im Blick zu ha-
ben — gerade in der Wirtschaft.
Beispielsweise wirken sich schnell
umsetzbare Kosteneinsparungen
natiirlich ebenso schnell aus, nur
ist nicht ausgemacht, ob sie sich
auch auf lange oder mittlere Sicht
auszahlen. Eine nachhaltige Stra-

Zur Person

Uber 3000 Vortrage vor rund einer
Million Menschen in 30 Landern,
50 Blicherin 18 Sprachen, 1000
Presseveroffentlichungen, For-
schung und Lehre an europai-
schen Universitaten, Beraterta-
tigkeit: Hermann Scherer gilt als
einer der profiliertesten Redner,
Coaches und Unternehmensbe-
rater Deutschlands —und als ei-
ner der teuersten. Sein neuestes
Buch heifdt ,,Fokus®. red

tegie ist meist der bessere Weg,
auch wenn dabei ein langerer
Atem benoétigt wird. Genauso ver-
hélt es sich beim einzelnen Mit-
arbeiter. Auch der sollte {iberle-
gen, ob er nicht zum Beispiel auf
eine kleine Gehaltserh6hung ver-
zichtet und dafiir zu einem Un-
ternehmen wechselt, dasihm ganz
neue Chancen eroffnet.

Dahinter steckt die Fahigkeit, ,Ja“
zu sagen. Ja zum Risiko, zum Neu-
en, zum Unbekannten. Ungezihl-
te gedruckte Ratgeber und Web-
sites beschiftigen sich mit dem
Nein-Sagen. Man solle es lernen,
um sich abzugrenzen, sich nicht
ausnutzen zu lassen. Nun hat ein
Nein dort seinen Sinn, wo ich da-
mit Aufgaben delegiere, die mich
von meinen Kernkompetenzen
ablenken. Nach meiner Beobach-
tung sagt allerdings der Grof3teil
der Menschen eher zu hdufig Nein.
Ich spreche deshalb von Chan-
cenintelligenz, welche diejenigen
besitzen, die es schaffen, die span-
nenden Moglichkeiten aus dem
unendlichen Meer der Optionen
herauszufiltern — und die dann
eindeutig Ja sagen, also diese
Moglichkeiten ergreifen.

Bleibt die Frage, wie ich mehr Fo-
kussierung erreiche. Fiir mich ist
dazu die Kombination aus Kon-
nen, Wollen und Diirfen unab-
dingbare Voraussetzung. Ich nen-
ne sie Empowerment und sie be-
stimmt, wohin die Reise geht. Vie-
le denken nun, das reicht bereits

aus, aber weit gefehlt. Dazu muss
das Commitment kommen, um
wirklich zu tun, was man tun will,
kann und darf. Es bewirkt ein kon-
sequentes Eintreten fiir das, was
man erreichen mochte. Ein Ziel
riickt umso néaher, je mehr man
bereitist, den Weg dorthin auf sich
zu nehmen. Oder anders ausge-

ToNEY

Rirst .
Oarding-

B A VYV R:E U TR

Serviced-Apartments

in Bayreuth

Die clevere Alternative zur
klassischen Immobilie.

= Neubau-Apartments

= komplett mébliert

= bereits bestehender,
langfristiger Mietvertrag

= attraktive Einstiegspreise

Besichtigung fiir Kapitalanleger!
Jetzt Termin vereinbaren.

Tel. 0921 / 151 222 37

www.boardingbayreuth.de

Komfort-
Kapitalanlage

KonzeptBau GmbH | Niirnberger Stralle 11 |1 95448 Bayreuth

driickt: Was wir konnen, ist we-
niger das Resultat unserer Mog-
lichkeiten als vielmehr das unse-
rer Gedanken. Erfolgreich ist, fiir
den der folgende Dreischritt gilt:
Wenn ich einen Weg habe, werde
ich ihn einschlagen. Habe ich kei-
nen, finde ich einen. Finde ich kei-
nen, mache ich einen.

l il
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Fiir Ladekréne der franzosischen Firma Hiab hat Zanner die Generalvertretung fiir Nordbayern.

Fotos: Ronald Wittek

JZwei sind schon eine Kleinserie

Fahrzeugbau Zanner bewegt sich mit Spezialanfertigungen erfolgreich in einer Nische

Von Stefan Schreibelmayer

st es oberfrankische Be-
scheidenheit? Meistens je-
denfalls muss man schon
genau hinschauen, wenn
man den kleinen Schriftzug von
Zanner auf einem Lkw entde-
ckenwill. Dabeiverlassen proJahr
immerhin rund 300 um- oder auf-
gebaute Laster das Geldnde am
Stammsitz des Unternehmens in
Himmelkron. Doch damit ist die
Firma trotzdem hochstens eine

,Wir arbeiten
nur auftrags-
bezogen.*

KLAUS SEIFERT,
Zanner-Geschéftsfithrer

mittelgro8e im Bereich des Son-
derfahrzeugbaus, sagt Geschéafts-
fihrer Klaus Seifert, der das mehr
als 140 Jahre alte Unternehmen
in fiinfter Generation fiihrt.

Der Begriff Sonderfahrzeugbauist
dabei Programm, Angebote von
der Stange gibt es nicht. ,Zwei
sind fiir uns schon eine Kleinse-
rie“, sagt Seifert: ,,Wirarbeiten nur
auftragsbezogen, fertigen nichts
vor.“ Soll heil3en, jeder Lkw ist ei-
ne Einzelanfertigung. Je nach
Aufwand kann es von der Be-
stellung bis zur Lieferung zwolf
bis 16 Wochen dauern - im
Schnitt. ,,Wir miissen jedes Fahr-

zeug bis ins Detail selber durch-
konstruieren. Das dauert manch-
mal langer, als anschliel3end die
Montage“, sagt der Diplom-Inge-
nieur, der eher zuriickhaltend
wirkt, dessen Augen aber blit-
zen, wenn es um Details geht.
,Dasistklassischer Stahlbau“, sagt
er etwa, wenn seine Mitarbeiter
im Zweigwerk in Neuenmarkt
Metallteile zusammenschwei-
Ren, die einmal einen Lkw-Auf-
bau ergeben werden. Tieflader,
Kiihlkoffer, auch mal ein Wech-
sellader fiir die Feuerwehr — bis
zu zehn Auftrdge parallel wer-
den bei Zanner abgearbeitet. Oft
handelt es sich dabei um die Mon-
tage von Ladekrdnen, die die
franzosische Firma Hiab zuliefert
und fiir die Zanner die General-
vertretung fiir Nordbayern hat.
Die Konigsdisziplin aber sind wohl
die grof3en Sattelauflieger, die die
Oberfranken fiir die Lebensmit-
telindustrie bauen. ,Da gibt es in
ganz Europa nur zwei, drei an-
dere andere, die das machen®,
sagt Seifert. Die gehen vor allem
an den Bio-GrofShdndler Denn-
ree, der grofSter Einzelkunde ist.
Rund 400 solcher Aufbauten
wurden bereits nach Topen bei
Hof geliefert. Das Besondere an
den Kiihlanhédngern ist — sie sind
Doppeldecker, haben einen Zwi-
schenboden, der sich hydraulisch
auf- und abbewegen lasst. Hinzu
kommt eine hydraulische Bord-
wand. ,Das ist schon eine He-
rausforderung”, sagt Seifert,
denn: Es gibt keine Zukaufteile.
Alles wird selber zugeschnitten,
in Form gepresst, zusammenge-

Zanner-Chef Klaus Seifert (links) und
sein moglicher Nachfolger Christopher
Luther.

Das wird ein spezieller Doppeldecker-
Aufbau fiir die Lebensmittelindustrie.

,Das ist klassischer Stahlbau“, sagt Klaus

Seifert iiber das Werk Neuenmarkt.

fiigt. Allerdings bringt ein sol-

| cher Spezialauflieger dann auch

schon mal 200 000 Euro.

Doch auch die Kunden, die haupt-
sachlich aus Nordbayern kom-
men, haben ihren Vorteil, kon-
nen einen solchen Anhéanger bes-
ser beladen, bekommen mehr un-
ter, sparen sich Fahrten und da-
mit Geld. Und der Umweltistauch
noch gedient, betont Seifert.

| Die Masse der Auftrage ist bei

Zanner um die 50 000 Auftrdge
schwer, es gibt aber auch Kklei-
nere. Doch fiir jeden gilt: ,Spe-
zialfahrzeuge miissen perfekt
sein, durfen sich keine Aussetzer
leisten und genau auf die ihnen
zugedachte Aufgabe ausgerichtet

| sein“, sagt der Firmenchef. Dafiir

werde dann auch ein bisschen

§ mehr gezahlt. Geld, dass sich der

Kunde im téglichen Betrieb
schnell wieder einspare, wenn es
eben keine Probleme gibt.

Und so sind die Margen in der Ni-
sche auch etwas hoher, sagt Sei-
fert. Und die Konkurrenz etwas
kleiner. Natiirlich gebe es in der
Branche auch Grol3e, richtig Gro-
(e sogar. Die Firma Schmitz Car-
gobull aus der Ndhe von Miinster
etwa, die im Jahr rund 1,6 Milli-
arden Euro Umsatz macht und
50 000 Anhénger verkauft — aber
eben alle von der Stange. ,,Son-
derwiinsche diirfen sie da keine

| haben“, sagt Seifert.

Zanner kommt auf rund zehn Mil-
lionen Euro Umsatz, ein Service-
betrieb in Rednitzhembach steu-
ert etwa zwei weitere bei.
Sprunghafte Anstiege gibt es da-
bei nicht, wohl aber einen steti-

gen leichten Aufwartstrend. Was
auch fiir die Mitarbeiterzahl gilt.
Rund 70 Beschéftigte sind es mitt-
lerweile, davon 60 in Himmel-
kron und Neuenmarkt. 1991 wa-
ren es noch 20.

Den noétigen Nachwuchs bildet
Zanner moglichst selber aus.
Sechs bis acht Auszubildende sind
immer an Bord, auch wenn die
Suche schwieriger wird. Fahr-
zeugbauer, Lackierer, Hydraulik-
spezialisten sind gefragt. Immer-
hin, der Standort spielt Seifert da

L,Spezialfahr-
zeuge miissen
perfekt sein.“

KLAUS SEIFERT,
Zanner-Geschéftsfithrer

etwas in die Karten: , Es gibt nicht
so viel Industrie die dann noch
besser als wir bezahlt und uns die
Leute abwirbt.“Dass die Lohne auf
Sicht auch im Handwerk steigen
miissen, sei aber Kklar.

Ans Aufhoéren denkt Seifert —
Jahrgang 1961 -nochnicht. ,Aber
mit 75 will ich nicht mehr arbei-
ten.“ Seine Tochter hat sich fiir ei-
ne ganz andere Laufbahn ent-
schieden. Und so diirfte das Un-
ternehmen auf Sicht erstmals ei-
nen familienfremden Chef be-
kommen. Christopher Luther ist
heute Seiferts Stellvertreter und
heilRer Kandidat fiir den Job.
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,2Mir ist die Machtfiille der EZB unheimlich®

GVB-Prdsident Jurgen Gros liber Oberfrankens Bankenlandschaft, Negativzinsen und héhere Gebiihren

Von Roland Topfer

ie Machtfiille der Eu-
ropdischen Zentral-
bank (EZB) ist ihm
yLunheimlich“, in Bay-
ern geht er fiir ndchstes Jahr von
einem Dutzend Fusionen zwi-
schen VR-Banken aus, mit einer
einzigen VR-Bank Oberfranken
rechnet er auch in zehn Jahren
noch nicht sagt Jiirgen Gros, neu-
er Prasident des Genossenschafts-
verbands Bayern (GVB).

Wie laufen die Geschiifte

bei Bayerns VR-Banken?
Jirgen Gros: Die bayerischen
Volksbanken und Raiffeisenban-
ken melden fiir das erste Halb-
jahr passable Geschaftszahlen.
Sowohl das Einlagen- als auch das
Kreditgeschaft sind starker ge-
wachsen als im ersten Halbjahr
2015. Insgesamt haben die 269
GVB-Mitgliedsbanken per Jahres-
mitte Kredite {iber 42,1 Milliar-
den Euro an Firmenkunden und
43,8 Milliarden Euro an Privat-
kunden vergeben. Damit sind die
Unternehmenskredite bisher um
2,9 Prozent und die Kredite an pri-
vate Haushalte um zwei Prozent
gestiegen. Die Spareinlagen ha-
ben um 0,8 Prozent auf 115,2 Mil-
liarden zugelegt.

Die niedrigen Zinsen

driicken die Gewinne?

Gros: Natiirlich spiiren auch die
bayerischen Volksbanken und
Raiffeisenbanken die Auswirkun-
gen der Geld- und Zinspolitik der
Européischen Zentralbank (EZB).
Der extreme Kurs der EZB schma-
lert zunehmend die Ertrage aller
Kreditinstitute. Aullerdem belas-
ten die immensen Kosten, die den
Banken durch iiberbordende Re-
gulierungsmalnahmen  entste-
hen, die Ertragslage spiirbar.

Wird als eine Reaktion das
Filialnetz ausgediinnt?

Gros: Die Volksbanken und Raiff-
eisenbanken im Freistaat haben
rund 6,6 Millionen Kunden. Sie
entscheiden letztlich, auf wel-
chem Weg sie mit ihrer Haus-
bank Kontakt aufnehmen - per
Telefon, iiber ihre Banking-App,
den Computer zu Hause oder ei-
ne Filiale. Es ist kein Geheimnis,
dass die Kunden angesichts der
Vielfalt der Kontaktmoglichkei-
ten zunehmend seltener Ge-
schéftsstellen aufsuchen. Darauf
stellen sich die bayerischen Kre-
ditgenossenschaften ein. Dort, wo
sich abzeichnet, dass die Nut-
zung der Filiale deutlich nach-
lasst, tragen die Institute in der
Konsequenz unternehmerischen
und betriebswirtschaftlichen Er-
wigungen Rechnung. Das kann
auch bedeuten, Beratungs- und
Serviceleistungen zum Beispiel in
regionalen = Kompetenzcentern
zusammenzufithren.

Wird es mehr Fusionen geben?
Gros: Dieses Jahr rechnen wir mit
13 Fusionen. 2017 wird es vo-

Zur Person

Jiurgen Gros ist 47 Jahre alt, wurde in Bad Kreuznach geboren, machte Abitur in Bingen/Rhein, studier-
te Politik und Volkswirtschaft in Mainz. Seine Promotion zum Dr. rer. pol. absolvierte er in Minchen.
Seit 2005 arbeitet Gros flr den GVB, zunachst als Bereichsdirektor Vorstandsstab und Kommunikation.
Im August 2015 wurde Gros Mitglied des Vorstands, seit August 2016 ist er Vorstandsvorsitzender und

Prasident.

top

raussichtlich rund ein Dutzend
Zusammenschliisse geben.

Aktuell gibt es in Bayern

noch fast 270 eigenstindige
VR-Banken mit iiber 3000
Geschiftsstellen. Wie

viele werden es in drei,

in fiinf Jahren sein?

Gros: Wir fithren Statistiken iber
die Vergangenheit. Aber wir be-
schéftigen uns nicht mit Glasku-
gelarithmetik. Aktuell jedenfalls
verfiigen die bayerischen Volks-
banken und Raiffeisenbanken
tiber 2782 Filialen und 494 SB-
Zweigstellen mit insgesamt 3949
Geldautomaten. Damit haben sie
nach wie vor das dichteste Filial-
netz im Freistaat. Das wird auch
in Zukunft so sein.

In Oberfranken fusioniert
Bayreuth gerade mit Hof

zur grofdten VR-Bank der
Region. Lauft alles nach Plan?
Gros: Nach allem, was ich von den
handelnden Akteuren hore, sind
die Dinge auf einem guten Weg.

Auflerdem will Kulmbach
Kronach iibernehmen.

Das Fusionskarussell

kommt auf Touren?

Gros: Wie gesagt, wir rechnen im
néachsten Jahr bayernweit mit
rund einem Dutzend Fusionen.
Und wie Sie richtig beobachten,
sind in Oberfranken einige Kre-
ditgenossenschaften miteinander
im Gespriach. Von einem Fusi-

Der GVB

Der Genossenschaftsverband
Bayern (GVB) vertritt die Interes-
sen von 1294 genossenschaftli-
chen Unternehmen. Dazu zahlen
269 Volksbanken und Raiffei-
senbanken sowie 1025 landliche
und gewerbliche Unternehmen
mit insgesamt rund 52 000 Be-
schaftigten und 2,9 Millionen
Mitgliedern. Damit bilden die
bayerischen Genossenschaften
eine der groRten mittelstandi-
schen Wirtschaftsorganisationen
im Freistaat. top

onskarussell kann man aber
wahrlich nicht sprechen. Es fin-
det in einigen Regionen zusam-
men, was sich geschéftspolitisch
gut erganzt und unternehmerisch
Zukunft hat.

Auch eine VR-Bank
Oberfranken ist im

nichsten Jahrzehnt denkbar?
Gros: In unserer kurzlebigen Zeit
weitreichende Spekulationen
iiber die Dauer von einem Jahr-
zehnt anzustellen, ist nicht seri-
0s. Ich halte mich lieber an Fak-
ten. Zu denen zahlt, dass es zur-
zeit in Oberfranken 28 Volksban-
ken und Raiffeisenbanken gibt.
Vor diesem Hintergrund fehlt mir
fiir eine einzige Bank mit einem
Geschiftsgebiet von Ludwigs-
stadt bis Forchheim sowie von

Schliisselfeld bis Marktredwitz die
Fantasie. Ich bin mir sicher, dass
es auch in zehn Jahren noch ein
flichendeckendes Netz eigen-
standiger Volksbanken und Raiff-
eisenbanken in Oberfranken gibt.

Die Kosten miissen runter.
Gespart wird bei Personal

und Filialen, oder?

Gros: Es ist eine unternehmeri-
sche Daueraufgabe, auch die Kos-
tenseite im Auge zu behalten. Mit
unrentablen Banken ist nieman-
dem gedient. Wohin das fiithren
kann, sehen wir in Italien. Des-
halb habe ich grofsten Respekt vor

den Bankvorstidnden, die tagtédg-
lich der Frage nachgehen, wie sie
ihre Hauser zukunftsfest positio-
nieren konnen. Die Antworten, die
sie darauf finden miissen, wer-
den zunehmend komplexer an-
gesichts einer extremen Geldpo-
litik der EZB, die das bewéhrte Ge-
schiaftsmodell der Genossen-
schaftsbanken unter Druck setzt.
Und zugleich miissen sie eine
iiberbordende Regulierung be-
wiltigen. Fiir die bayerischen Kre-
ditgenossenschaften ist das eine
Belastung von weit iiber 100 Mil-
lionen Euro an Sachkosten und
Personalaufwand pro Jahr.

Wann steigen die Zinsen?

Gros: Mit Verlaub, fiir diese Fra-
ge bin ich der falsche Adressat. Sie
sollten sie den zustdndigen Da-
men und Herren bei der EZB in
Frankfurt stellen.

Haben die Bayern die Lust

am Sparen schon verloren?
Gros: Wie kommen Sie denn da-
rauf? Sparen heilt, Geld fiir die
Zukunft zur Seite zu legen, also
vorzusorgen. Vor allem im aktu-
ellen Umfeld ist Vorsorge wichti-
ger denn je. Die Kunden der bay-
erischen Volksbanken und Raiff-
eisenbanken sparen weiterhin
kontinuierlich. Das ist gut so. Sie
legen ihre Ersparnisse aber zu-
nehmend nicht mehr nur in Bank-
einlagen an. Sie nutzen zum Bei-
spiel auch Aktienfonds.

Negativzinsen fiir
Raiffeisenbank-Kunden

in Gmund. Werden

andere nachziehen?

Gros: Die Raiffeisenbank Gmund
am Tegernsee befindet sich in ei-
ner sehr eigenen Situation. Sie ist
ein kleines Institut mit tiberdurch-
schnittlich vielen sehr wohlha-
benden Kunden. Ihr Vorstand Jo-
sef Paul hat o6ffentlich vorgerech-
net, dass es sich die Bank nicht
leisten kann, fiir diesen Teil ihrer
Kunden Negativzinsen im sechs-
stelligen Bereich zu iibernehmen.
Von den Mafinahmen dort sind
auferdem nur 139 Kunden be-
troffen. Namlich jene, die mehr als

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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100 000 Euro auf dem Konto ha-
ben. Die durchschnittliche Einla-
genhohe des Kunden einer baye-
rischen Genossenschaftsbank liegt
weitdarunter. Und in Gmund sind,
was in der Diskussion oft unter-
geht, ausschlief3lich Gelder auf
Giro- und Tagesgeldkonten be-
troffen — aber keine Sparkonten.

Wie lange halten die Banken
die Null- und Negativzinsen
durch?

Gros: Aus Bankensicht ist die
Zinsfrage nicht die allein ent-
scheidende. Wichtiger noch ist,
dass die Hauser die Grundlage be-
halten, um {iberhaupt Bankge-
schifte betreiben zu konnen. Die-
se Grundlage bildet ihre Eigen-
kapitalausstattung. Ich sehe die
grofde Gefahr, dass man sie den
Kreditinstituten durch eine iiber-
zogene Regulierung ohne jegli-
ches Mal} an VerhéltnisméaRigkeit
wegnimmt. Die bayerischen

Volksbanken und Raiffeisenban-
ken verfiigen iiber eine komfor-

table Kernkapitalquote von 14,3
Prozent. Echte Sorge machen mir
diverse Bestrebungen bei den
Bankenregulierern, diese Quote
mit einem Federstrich abzu-
schmelzen. Hier miissen die po-
litischen Entscheider wachsam
bleiben und darauf achten, dass
die Technokraten nicht die Volks-
banken und Raiffeisenbanken aus
dem Markt regulieren. Das ware
zum grofl3en Nachteil fiir die mit-
telstindische Wirtschaft und die
regionale Finanzinfrastruktur.

Was sind die gré3ten

Risiken der Niedrigzinsen?
Gros: Das viele billige Geld fiihrt
dazu, dass Investoren bereit sind,

selbst fiir risikoreichere Anlagen
niedrige Zinsen in Kauf zu neh-
men. Der Zins gibt somit das Ri-
siko der Anlage nicht mehr ad-
dquat wieder. Er verliert seine
Preis- und Lenkungsfunktion. Da-
mit steigt die Gefahr von Vermo-
genspreisblasen. Auflerdem be-
lasten dauerhaft niedrige Zinsen
bewéhrte Geschéftsmodelle — das
klassische Bankgeschift genauso
wie die Lebensversicherungen.
Davon sind wir am Ende alle be-
troffen. Denn die Niedrigzinsen
erschweren den Vermogensauf-
bau und die Altersvorsorge.

Die Gebiihren steigen,
Sparzinsen gibt’s nicht

,Herr Draghi sollte aufhoren, ein geldpolitisches
Tabu nach dem anderen zu brechen.”

JURGEN GROS zum Kurs der EZB

Einige s

cgdmerm B

Der Wirtschaftsnewsletter des Nordbayerischen Kuriers
1st fur mich ein sehr informativer Wochenruckblick uber
alle wichtigen Wirtschaftsmeldungen aus der Region.
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Markus Baum, Vorstandsvorsitzender
der Baumaterialien -Handelsgesellschaft AG

Der Kurier-Wirtschafts-Newsletter

mehr. Das drgert die Kunden.
Springen schon welche ab?
Gros: Das kann ich fiir die baye-
rischen VR-Banken nicht beob-
achten. Aus Kundensicht hat das
aktuelle Umfeld natiirlich zwei
Seiten: Neben den Sparzinsen sind
auch die Kreditzinsen historisch
niedrig. Das nutzen derzeit viele
Kunden, um Immobilien zu kau-
fen. Und hier wird verléssliche
Kreditberatung von den Kunden
geschétzt.

Was mochten Sie gerne Mario
Draghi sagen?

Gros: Herr Draghi sollte mog-
lichst schnell die innere Schizo-
phrenie der EZB beenden. Geld-
politik und Bankenaufsicht aus ei-
ner Hand — das funktioniert nicht
dauerhaft. Er sollte aufhéren, ein
geldpolitisches Tabu nach dem
anderen zu brechen und mit sei-
nem Kurs Kreditinstitute und Ver-
sicherungen  geschiéftspolitisch
unter Druck zu setzen. Mir ist die
Machtfiille der EZB unheimlich.

- das Wichtigste aus der Region

- spannende Wirtschaftsthemen

- direkt per E-Malil

- pro Ausgabe eine exklusive
Geschichte nur fur

Newsletter-Leser

- besondere Angebote fur
Newsletter-Empfanger

KURIER

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



Sensationelle

Leasingangebo
fur |
- Gewe

10 x Sharan und

20 x Touareg
fiir Sie vorbestellt. &
Solange der Vorrat reicht. =&

z. B. Sharan ALLSTAR 1.4 TSI
110 kW (150 PS), 6-Gang

Kraftstoffverbrauch in [/100 km innerorts 7,9/auBBerorts 5,5/kombiniert 6,4/
CO,-Emission in g/km: kombiniert 149. Energieeffizienzklasse B.

z. B. Touareg V6 3.0 TDI BMT
150 kW (204 PS), 8-Gang-Automatik

Kraftstoffverbrauch in I/100 km innerorts 7,6/auBBerorts 6,0/kombiniert 6,6/
CO,-Emission in g/km: kombiniert 173. Energieeffizienzklasse B.

Ausstattung: Uranograu, 17"-LM-Rader ,Linas”, Klimaautomatik ,Climatronic”,
Radio ,Composition Colour”, ParkPilot, Sitzheizung, Regensensor u.v.m.

Ausstattung: Pure White, 17" LM-Rdder ,Sonora”, Xenon-Scheinwerfer,
Klimaautomatik ,Climatronic”, Radio ,RCD 510", Tempomat, Regensensor u.v.m.

op-Leasingrate monatlic , " op-Leasingrate monatlic : i
Top-L t tlich 250,00 €2 Top-L t tlich 339,00 €'
Wartung & Verschlei3-Aktion mtl.: D'ese\ 25,00 €2 Wartung & Verschlei3-Aktion mtl.: 40,00 €2
GeschédftsfahrzeuglLeasingrate mtl.: AuCh als D 225,00 € GeschdftsfahrzeuglLeasingrate mtl.: 299,00 €
Laufzeit: Verfﬁgba"' 48 Monate Laufzeit: 48 Monate
Laufleistung pro Jahr: 10.000 km Laufleistung pro Jahr: 10.000 km

Sie mochten lhr Kapital in Ihr Unternehmen stecken und nicht ins Auto?
Dann sollten Sie sich unsere Angebote genauer anschauen.

- kleine Leasingrate’ - attraktives Versicherungspaket unabhangig

- bis zu 50 % Preisvorteil fiir das Wartung & der Schadenfreiheitsklasse

VerschleiB-Paket® - Tankkarte mit monatlicher Abrechnung und
« bis zu 40 % Preisvorteil auf die Reifenflatrate Nachlass auf Diesel und Wagenwasche.

Das ist Professional Class. Verlasslich, planbar und giinstig. Sprechen Sie uns an.

1 Ein Angebot der Volkswagen Leasing GmbH, Gifhorner StraBe 57, 38112 Braunschweig, flir gewerbliche Einzelabnehmer oder Freiberufler mit Ausnahme von Sonderkunden fiir ausge-
wdhlte Modelle. Bonitat vorausgesetzt. Die Erlebnisabholung in Hohe von 377,31 Euro wird separat in Rechnung gestellt. Zzgl. Zulassungskosten. Bei der Berechnung der Top-Leasing-
rate wurde die Wartung & VerschleiB-Aktion2 mit dem jeweiligen modellabhdngigen Betrag beriicksichtigt. Professional Class ist ein Angebot fiir alle Selbststdndigen. Einzelheiten zur
jeweils erforderlichen Legitimation erfahren Sie bei Ihrem teilnehmenden Volkswagen Partner. 2 Optionale Wartung & VerschleiB-Aktion, nur in Verbindung mit Geschaftsfahrzeug-
Leasing der Volkswagen Leasing GmbH. Beinhaltet alle laut Serviceplan félligen Inspektionen und VerschleiBreparaturen wahrend der Vertragslaufzeit (ausgenommen Reifen). Alle Werte
zzgl. gesetzlicher Mehrwertsteuer. Abbildung zeigt Sonderausstattungen gegen Mehrpreis. Irrtum, Anderung und Zwischenverkauf vorbehalten.

Professional Class

Volkswagen fur Selbststandige Volkswagen

WMOTOR—NUTZEL
WIR BEWEGEN MENSCHEN
Motor-Nitzel Vertriebs-GmbH

www.motor-nuetzel.de

Volkswagen Zentrum Bayreuth

Nirnberger Str. 95, 95448 Bayreuth, Tel. 0921/ 33 60-265
Niederlassung Pegnitz

Sauerbruchstr. 23, 91257 Pegnitz, Tel. 09241/ 979-0

Niederlassung Bad Berneck
August-Mittelsten-Scheid-StraBe 1, 95460 Bad Berneck, Tel. 09273 / 92 49-0



Der neue FORD KUGA

Jetzt bei MGS Motor Gruppe Sticht

Sje sparen
€ 5-030,- )

FORD KUGA TREND

1,51 EcoBoost-Motor, 88 kW (120 PS)

Audiosystem CD, Bordcomputer, Auf3enspiegel in Wagenfarbe lackiert, Berganfahrassistent,
Chrom-Dekor-Umrandung der Seitenscheiben, elektr. Fensterheber, Klimaanlage, Nebelschein-
werfer, Lederlenkrad, Sportsitze vorne, Geschwindigkeitsregelanlage, u.v.m.

UPE des Herstellers: €25.020,-

€19.990,-

Kraftstoffverbrauch (in /100 km nach VO (EC) 715/2007): Ford KUGA (88 kW ): 7,8 (innerorts), 5,3 (auBerorts), 6,2 (kombi-
niert); CO2 Emissionen: 143 g/km (kombiniert); Effizienzklasse: B; Abbildungen zeigen Wunschausstattung gegen Mehrpreis.
* Preisvorteil gegenUber der UPE des Herstellers.

MGS Motor Gruppe Sticht GmbH & Co. KG
www.motor-gruppe-sticht.de

Kl /mgsmotorgruppesticht

Bayreuth, Bismarckstr. 73-75

MOTOR GRUPPE STICHT [UE1) 50 1205 < 362
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