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Glossiert
VON ERICH PAWLU

zur Rollenverteilung
» redaktion@donau-zeitung.de

Moderne
Jager

» | edes Gliick will Ewigkeit®,
meinte Hermann Hesse. Offenbar
sind auch die Strukturen familidren
Gliicks auf Ewigkeit angelegt. Die
Studie ,,Monitor Familienleben*
des demoskopischen Instituts Al-
lensbach hat nachgewiesen, dass sich
an der Rollenverteilung von Mann
und Frau seit Ewigkeiten nichts ge-
andert hat.

Demnach sind moderne Viter
nicht bereit, ihren Kindern aus
Biichern vorzulesen. 49 Prozent der
Muitter, aber nur 10 Prozent der
Viter fiihlen sich fiir diese Aufgabe
zustindig. Selbst jene Méinner, die
grundsitzlich die geistige Fiithrung
innerhalb der Familie beanspru-
chen, schrecken im trauten Heim
vor geistigen Verpflichtungen zu-
riick. Miitter helfen den Kindern bei
der Erledigung schulischer Haus-
arbeiten, beim Geigen- und beim
Flotenspiel. Die Viter sind allen-
falls bereit, Ausfliige zu organisie-
ren. Sie {iberlassen den Gattinnen
die Aufgabe, den kulturellen Fort-
schritt der Menschheit voranzu-
treiben.

Seit Urzeiten bevorzugt der
Mann Aktivititen aufierhalb der
Wohnhohle. Biiro oder Werkhalle
dienen ihm heute als Jagdgebiete.
Dort geht er nach Art des Steinzeit-
mannes auf Hetzjagd. Seine Beute:
Der Tariflohn.

Zu beneiden ist er nicht. Der
Germanist Georg Witkowski hat in
seinem Buch ,,Von Menschen und
Biichern® den modernen Mann
mit einem Spiirhund vergleichen:
,Nicht selten ist alles Miihen ver-
gebens und es bleibt als Lohn nur
die Lust des Spiirens.

ey
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Giinzburger Steigtechnik
knackt 30-Millionen-Marke

Das Geschiftsjahr 2011 wird beim
bayerischen Qualitétshersteller
Giinzburger Steigtechnik GmbH als
besonders erfolgreich in die Ge-
schichte eingehen: Erstmals knackte
das Unternehmen laut einer ak-
tuellen Pressemitteilung beim Jah-
resumsatz die 30-Millionen-Euro-
Marke.

Insgesamt setzte das Unterneh-
men mit seinen rund 230 Mitarbei-
terinnen und Mitarbeitern laut
Pressemitteilung 30,8 Millionen
Euro um. Damit présentierte es das
beste Umsatzergebnis in der
112-jahrigen Firmengeschichte. Im
Vergleich zum Vorjahr erreichte
die Giinzburger Steigtechnik damit
eine Umsatzsteigerung von rund
17 Prozent. Auch die Belegschaft ist
deutlich angewachsen. ,,Ich bin
stolz auf meine Mannschaft, denn
wir haben die 30-Millionen-Marke
schneller erreicht als gedacht®, sagt
Geschiftsfithrer Ferdinand Munk.

(pm)

Mitarbeiter geehrt

Langjihrige Mitarbeiter wurden
kiirzlich bei der Kanzlei Demhar-
ter, Rieger & Partner ausgezeichnet.
Geehrt wurden Margot Gutekunst
fiir 35 Jahre, Sabine Kainbacher fiir
30 Jahre und Doris Witt fiir 25
Jahre Betriebszugehorigkeit. Die
Geehrten wurden mit einem Blu-
menstraufl, einem Geschenk und ei-
ner Urkunde der Steuerberater-
kammer Miinchen bedacht.

Von der Kanzleileitung wurde
Steuerberaterin Anja Demharter
zur Wahl als Leiterin der Zweigstel-
le Nordschwaben des Landesver-
bandes der Steuerberater und Wirt-
schaftspriifer begliickwiinscht. Sie
wird sich darum bemiihen, dass ver-
starkt Seminare fachlicher Art
oder zur Anwendung von Program-
men fiir die Berufsangehorigen
und fiir die Mandanten und deren
Mitarbeiter in der Region angebo-
ten werden. (pm)

.

Y

-——
3

.-.' s 1
' r:!,' o i J I-_._.. R . w
: N el | ﬁ i
L I

; ——

S —,

g =
T .

Der 50-millionste Geschirrspiiler lief am vergangenen Freitag bei BSH in
Dillingen vom Band. Damit im Werk in der Donaustadt auch weiterhin
Neuheiten entwickelt werden konnen, erfolgte am gleichen Tag auch der
Spatenstich fiir das neue Entwicklungszentrum. Auf rund 8100 Quadrat-
metern soll auf dem Werksgeldnde bis Ende 2013 ein vierstockiges Ge-
baude mit Labor- und Biiroflichen entstehen, das beste Voraussetzungen

BSH Dillingen
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Spatenstich fiir das neue Entwicklungszentrum von BSH in Dillingen
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fiir weitere Entwicklungen schafft. ,,Der Neubau mit einem Investitions-
volumen von rund 15 Millionen Euro ist eine deutliche Aufwertung des
Standortes. Bis 2015 werden wir weitere Stellen fiir hoch qualifizierte In-
genieure und Naturwissenschaftler schaffen®, sagte Standortleiter Peter
Kaltenstadler. Er hoffe, dass der erste Bauabschnitt im Herbst bereits be-

zugsfertig sei. (gau)

Foto: Koenen

10000 Frauen haben Minijobs

Bilanz Agentur fiir Arbeit sieht hier angesichts des Fachkraftemangels noch Potenzial

VON KATHARINA GAUGENRIEDER

Landkreis ,,Die Arbeitslosigkeit ist
bei uns so niedrig wie seit Jahren
nicht mehr®, sagt Claudia Wolfin-
ger, Chefin der Agentur fiir Arbeit
in Donauwdrth. 2010 sei schon ein
gutes Jahr gewesen und 2011 habe
man die Quote noch einmal senken
koénnen — auf 2,5 Prozent im Jahres-
schnitt. Beriicksichtige man diejeni-
gen, die etwa aufgrund von Krank-
heit oder einer laufenden Mafinah-
me nicht verfiigbar seien, kime man
laut Wolfinger auf eine Quote von
3,75 Prozent. Da komme manchmal
schon die Frage auf: ,,Was macht ihr
denn eigentlich noch®, erzihlt Wol-
finger beim Pressegesprich lachend.

Doch Arbeitslosigkeit, das sei
beileibe kein fester Block. Insgesamt
seien im Agenturbezirk im vergan-
genen Jahr 13000 Menschen ar-
beitslos geworden, 14000 Menschen
hitten wieder Arbeit aufgenommen.
Sehr unterschiedlich sei dabei die
Dauer der Arbeitslosigkeit in den
unterschiedlichen  Altersgruppen.
»Jingere Menschen sind im Schnitt
etwa neun Wochen ohne Arbeit, dl-
tere weit {iber 55 Wochen.“ Vor

dem Hintergrund der Rente mit 67
sei zwar einerseits festzustellen, dass
die Arbeitnehmer, wenn sie konn-
ten, linger im Erwerbsleben blie-
ben. ,,Wer aber mit 55 arbeitslos
wird, hat sehr schlechte Chancen,
noch etwas zu finden.“ Denn wenn
Unternehmen die Wahl hitten,
wiirden sie jiingere Bewerber be-

,Wer aber mit 55 arbeitslos
wird, hat sehr schlechte
Chancen, noch etwas zu fin-
den.”

Claudia Wolfinger

vorzugen. ,,Unser Appell an die Fir-
men ist, sich auch angesichts des
drohenden Fachkriftemangels hier
starker zu bewegen.“ Denn schon
jetzt zeige sich, dass oft keine per-
fekt passenden Bewerber verfiigbar
seien. 2010 wurde eine offene Stelle
noch nach 45 Tagen vermittelt,
2011 waren es schon 60 Tage. ,,Da
miissen Firmen flexibler werden.“
Daneben prisentiert Wolfinger
auch Zahlen, die die Entwicklung
bei Voll- und Teilzeitstellen be-
leuchten. Von den 80000 sozialver-

sicherungspflichtig Beschéftigten im
Agenturbezirk arbeiteten 2010 fast
65 000 in Vollzeit und etwa 14000 in
Teilzeit. Auffillig sei hier, dass der
Anteil bei der Teilzeit insbesondere
bei den Frauen hoch sei und in den
vergangenen zehn Jahren noch um
40 Prozent angestiegen sei. Daneben
sei man bei der Auswertung der
Zahlen aber noch von einem ande-
ren Wert {iberrascht worden.

Denn gestiegen ist auch die Zahl
der Frauen, die einer geringfiigigen
und damit nicht sozialversiche-
rungspflichtigen Beschiftigung
nachgehen. Sie liegt bei knapp
10000. Im Vergleich zu den 80000
sozialversichert Beschiftigten im
gesamten Agenturbezirk sei das
schon eine Hausnummer. ,,Alle
sprechen immer {iber die Zeitarbeit.
Dabei ist es sehr viel schwerer, aus
diesem Niedriglohnsektor an eine
feste Stelle zu kommen als tiber die
Zeitarbeit®, sagt Edelbert von der
Arbeitsagentur in Dillingen. Hier
und bei den Teilzeitbeschiftigten
Frauen sieht Wolfinger noch Res-
sourcen fiir den Arbeitsmarkt.
»Wenn die Rahmenbedingungen,
etwa bei der Kinderbetreuung,

stimmen, konnte hier Potenzial fiir
die Unternehmen stecken. “

Ebenso wie bei den Pendlern.
Denn vor allem im Kreis Dillingen
wird deutlich: Viele Arbeitnehmer
zieht es nach draufien. Zwar kom-
men etwa 6800 Biirger von aufler-
halb zur Arbeit in den Kreis, dafiir
pendeln aber 8700 auch nach drau-

,Wenn die Rahmenbedingun-
gen (...) stimmen, konnte
hier Potenzial fiir die Unter-
nehmen stecken.

Claudia Wolfinger

Bflen — nach Augsburg, Gilinzburg
oder in den Raum Heidenheim.
Dies, so Wolfinger, spreche auf den
ersten Blick fiir die Attraktivitit des
Wohnumfeldes.

Gleichzeitig, so Reile, sei es aber
auch ein Beleg dafiir, dass anderswo
teils hohere Lohne gezahlt werden
kénnen. ,,Unser Umfeld ist eher
mittelstdndisch geprigt und grofie
Unternehmen sind da im Vorteil. “
Im Wettbewerb um rare Fachkrifte
sei das Gehalt aber ein immer wich-
tigerer Faktor.

In 30 Sekunden iiberzeugen

Selbstvermarktung Experte erklarte, wie man sein Unternehmen ideal vorstellt

VON MATTHIAS MOLL

Dillingen ,,Ich werde nicht jeden in
30 Sekunden fiir mich gewinnen,
dafiir manche schon nach 20.“ So er-
Offnete Joachim Skambraks alias
Mr. Elevator Pitch seinen Vortrag
beim Bund der Selbstindigen. Dann
lieB er jedem seiner Zuhorer erst
einmal die Chance, sich und sein
Unternehmen in 30 Sekunden vor-
zustellen. Der perfekte Elevator
Pitch, also eine emotionale Kurz-
présentation der eigenen Idee oder
des eigenen Unternehmens, gelang
zu diesem Zeitpunkt noch keinem.
Um sich bei dieser Prisentation
optimal darzustellen, sei es beson-
ders wichtig, zielorientiert zu sein.
Die erste Frage, die man sich also
stellen miisse, sei, was genau man
verkaufen wolle. ,,Alles fiir alle ist
nicht spannend“, so Skambraks.
Zweitens miisse die Zielgruppe Kklar
definiert sein, denn nur dann sei sie
auch erreichbar. Und seine Ziele
miisse man immer vor Augen haben.
Jeder Elevator Pitch solle mit ei-
nem Interessen-Katalysator begin-
nen. ,,Geben Sie dem Zuhorer einen
Grund, dass er sich an Sie erinnert.
Ich habe immer die Erfolgsfaktoren
von Columbo aufgezihlt. So blieb
ich jedem als Mr. Columbo in Erin-

.

¥ |

Wie man in 30 Sekunden iiberzeugen kann, dariiber referierte Mr. Elevator Pitch,

Joachim Skambraks (links), beim Bund der Selbstandigen, rechts im Bild Vorsitzen-

der Manuel Schuster.

nerung®, erkliarte Skambraks seine
Strategie. Anstatt technische Details
iiber sein Produkt oder seine
Dienstleistung zu erzédhlen, solle
man lieber erkldren, wie das Alltags-
leben dadurch erleichtert werde.
»Nutzen Sie den Pinsel der Sprache
und malen Sie ein Bild in den Kopf

Foto: Moll

des Kunden, an das er sich gerne
wieder erinnern wird.“ Doch das
Visuelle allein reiche nicht. ,,We-
cken Sie die Sinne Sehen, Horen und
Fiihlen, dann ist die Geschichte per-
fekt. Aber spielen Sie nicht mit der
Angst Threr Kunden, denn unser
Gehirn kennt kein Nein®, so Skam-

braks. ,,Das beste Beispiel ist, wenn
ich sage, dass Sie nicht an einen rosa
Elefanten denken diirfen.

Deshalb sollen positive Bilder er-
zeugt werden, dann bleibe man auch
in guter Erinnerung. Es sei aber in

»,Nutzen Sie den Pinsel der
Sprache und malen Sie ein
Bild in den Kopf des Kunden,
an das er sich gerne wieder
erinnern wird.“

Joachim Skambraks

Ordnung, eine spannende Situation
aufzubauen, die dann durch das ei-
gene Produkt gelost werden konne.
Zum Schluss sei es wichtig, den
Kunden zur Tat aufzufordern. Ein-
fache Fragen wie ,,Wie verbleiben
wir jetzt?“ wiirden oft den Kontakt-
austausch fordern. Ein weiterer Er-
folgstipp sei es, den Herzschlag des
Gesprichspartners zu erhohen. Mit
einer Geschichte von Dr. Eckhard
von Hirschhausen rundete Skam-
braks das Programm ab: ,,Setzen Sie
im Stau eine Clownsnase auf. Ama-
teure schauen riiber, Profis immer
nach vorne. Machen Sie es wie die
Profis und ziehen Sie Ihr Ding
durch.“

Griinbeck:
Neue
Hauptabteilung

Bauermann-Roos nun
Gesamtvertriebsleiter

Hochstadt Noch mehr Kundenorien-
tierung und stdrkere Synergien bei
Vermarktungsaktivititen erwartet
die Griinbeck Wasseraufbereitung
GmbH laut Pressemitteilung von ei-
ner Neustrukturierung des Vertrie-
bes fiir Serienprodukte und Objekt-
anlagen zum Jahresanfang 2012. Zu-
kiinftig verantwortet Edwin Bauer-
mann-Roos als Gesamtvertriebs-
leiter die Produktbereiche Serie und
Objekt im In- und Ausland.

»Die Produktgruppen und Ver-
triebskanile liegen hier so nah beiei-
nander, dass es sich um einen logi-
schen Schritt handelt. Wir haben so-
mit noch bessere Moglichkeiten fiir
kombinierte  Verkaufsaktivititen
unserer Anlagen®, so Dr. Gilinter
Stoll, Geschéftsfiihrer der Griinbeck
Wasseraufbereitung. Durch die
stiarkere Konzentration der Verant-
wortung im Vertrieb sei zudem eine
schnellere Reaktion auf Marktent-
wicklungen moglich. Als Hauptab-
teilungsleiter Vertrieb iibernimmt
Edwin Bauermann-Roos zukiinftig
auch die Verantwortung fiir den Ex-
portbereich. Hier liegen die
Schwerpunkte
der Griinbeck
Wasseraufberei-
tung bei den An-
rainerstaaten
Deutschlands so-
wie ausgewihlten
Staaten in Osteu-

ropa. ,,Wir ex-
portieren zum Edwin
grofien Teil Anla- Bauermann-Roos

gen aus dem Seri-

en- und Objektbereich. Damit sollte
die Vertriebsverantwortung auch in
einer Hand liegen, um eine gute Ab-
stimmung zu ermoglichen®, so Stoll
weiter. Die Aktivititen im Aus-
landsgeschift — insbesondere in Eu-
ropa — werden in der Zukunft weiter
verstiarkt, um die Abhéngigkeit vom
deutschen Markt zu reduzieren. Mit
der neuen Struktur seien dafiir gute
Voraussetzungen geschaffen. (pm)

Deutz-Fahr
steigert erneut
Marktanteil

Traktorenmarkt hat
kraftig angezogen

Lauingen Der Traktorenmarkt hat
im Jahr 2011 kriftig angezogen. So-
wohl, wenn man den Gesamtmarkt
inklusive der Kleintraktoren bis 50
PS betrachtet, als auch den Markt
fir landwirtschaftliche Traktoren
ab 51 PS. In beiden Fillen hat die
Marke Deutz-Fahr laut Pressemit-
teilung {iberproportional am Markt-
anstieg partizipiert. Mit insgesamt
3550 Traktoren ab 51 PS konnte die
Firma mit einem Marktanteil von
12,5 Prozent das Vorjahresergebnis
erneut nach oben ausbauen. In drei
PS-Klassen stellen die bayerischen
Traktorenbauer aus Lauingen den
Marktfiihrer.

»,Uns freut ganz besonders die be-
merkenswerte Entwicklung der
Marktanteilszahlen unserer stufen-
losen Traktoren. Mit acht Modellen
von 90 bis 224 PS, sowohl mit 4- als
auch 6-Zylinder-Motoren, konnen
wir unseren Kunden mittlerweile
ein liickenloses Programm an stu-
fenlosen Traktoren anbieten, kom-
mentiert Alexander Leopold, Ver-
triebs- und Marketingdirektor bei
Same Deutz-Fahr Deutschland, das
Ergebnis.

,»Fur uns ist entscheidend, dass
wir wieder ein gutes Stiick zugelegt
haben. Dass wir mit dem Agrotron
M 620 und M 625 quasi die Leis-
tungstréiger in vielen Betrieben der
Landwirtschaft stellen, stimmt uns
natiirlich hochst zufrieden.“ Und
wenn man sich die Ergebnisse genau
anschaue, habe man in vielen Klas-
sen die Position ausbauen konnen.
Darauf sei man sehr stolz. Auch fiir
das Jahr 2012 sieht Deutz-Fahr eine
hervorragende Chance, die Markt-
prisenz zu steigern. (pm)



