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Main-Kinzig-Kreis (re). Auch in die-
sem Jahr spendet die Gesellschaft 
für Arbeit, Qualifizierung und Aus-
bildung (AQA) den Erlös aus dem 
Verkauf von Produkten aus den     
eigenen Werkstätten, die auf dem 
Weihnachtsmarkt in Gelnhausen 
angeboten wurden. „Wieder einmal 
zeigt sich, wie sehr sich gemein -
sames Engagement auszahlt und es 
uns so gelingen kann, wichtige In-
stitutionen zu unterstützen“, freute 
sich die Erste Kreisbeigeordnete  
Susanne Simmler während der 
Spendenübergabe. Die AQA über-
gab vor wenigen Tagen 2 000 Euro 
an das Franziskus-Haus in Hanau. 

 
Verschiedene Produkte aus der 

Holzwerkstatt, der Metallwerkstatt, 
dem Bauhandwerk und der Textil-
werkstatt wurden an den vier Tagen 
auf dem Weihnachtsmarkt in Geln-
hausen präsentiert und verkauft. 
„Die Auszubildenden der AQA sind 
jedes Jahr, ob am Weihnachtsmarkt 
oder bei der Wächtersbacher Mes-
se, mit großem Engagement dabei, 
sowohl bei der Herstellung der Ex-
ponate als auch beim Verkauf auf 

dem Weihnachtsmarkt“, berichtete 
Hans-Jürgen Scherer, Geschäfts-
führer der AQA.  

„Den Erlös, den die Jugendlichen 
mit ihren Produkten und während 

des Verkaufs erzielten, werden wir 
für die Gäste des Franziskus-Hau-
ses verwenden“, berichtete Rainer 
Broßmann, Leiter der Einrichtung. 
Das Franziskus-Haus ist eine ganz-

jährig geöffnete Einrichtung der 
Ökumenischen Wohnungslosen hilfe 
in Trägerschaft des Caritas-Ver-
bands für den Main-Kinzig-Kreis. 
Die Einrichtung bietet wohnungslo-
sen Menschen Beratung, Unterkunft 
und Essen sowie Kleidung. 

Die sozialpädagogische Arbeit 
und Betreuung im Übergangs-
wohnheim ermöglicht den vorüber-
gehend dort Lebenden, sich auf die 
Gründung eines eigenen Haus-
stands vorzubereiten und entspre-
chende Hilfe dafür in Anspruch zu 
nehmen, begleitet durch das An -
gebot des Betreuten Wohnens. Die 
Menschen, die im Franziskus-Haus 
betreut werden, erhalten Hilfe -
stellung auf dem Weg ins selbst-
ständige und eigenverantwortliche 
Leben. „Schritt für Schritt wird es 
ihnen hier ermöglicht, Verantwor-
tung für sich zu übernehmen“, be-
richtete Broßmann. So werden den 
Bewohnern regelmäßig wiederkeh-
rende Aufgaben übertragen, bei-
spielsweise den Hof zu kehren oder 
Wäsche für Durchreisende zu wa-
schen. Dafür werde es in Zukunft 
weiterhin eine Entlohnung geben, 
ermöglicht durch die Spende.

Einrichtung der Ökumenischen Wohnungslosenhilfe profitiert von Weihnachtsmarkt-Erlös

AQA-Azubis spenden an das Franziskus-Haus 

Spendenübergabe (von links): Erste Kreisbeigeordnete Susanne Simmler, Reiner 
Broßmann, Leiter des Franziskus-Hauses, die AQA-Azubis Mohamad Al Haidari 
und Yevheniia Fediusheva, Ausbilder Matthias Möller, Auszubildender Abdulbasset 
Hasan und AQA-Geschäftsführer Hans-Jürgen Scherer. FOTO: RE 

Main-Kinzig-Kreis (re). Die geplante 
Neuregelung der Grundsteuer wer-
de einerseits die Mieten in Städten 
und Großstädten in Deutschland 
weiter in die Höhe treiben, anderer-
seits würden notwendige Sanierun-
gen auf der Strecke bleiben, warnt 
die Mittelstands- und Wirtschafts-
vereinigung (MIT) Main-Kinzig. 

 
Im Bund spricht die Union von  

einem „bürokratischen Wahnsinn“, 
der bei der angekündigten wertab-
hängigen Grundsteuer der SPD dro-
he, und fordert Korrekturen am ak-
tuellen Entwurf des Bundesfinanz-
ministers. Das SPD-Modell sieht 
vor, dass die Steuer künftig vom Bo-
denwert und der Nettokaltmiete ab-
hängig gemacht wird. Für die Kom-
munen im Main-Kinzig-Kreis be-
deute dies durch die Nähe zum Bal-
lungsgebiet Rhein-Main, dass Woh-
nen noch teurer und der ländliche 
Raum günstiger werde. Den betrof-
fenen Gemeinden im Ostkreis droh-
ten deutliche Einnahmenverluste. 
„Die Grundsteuer ist die wichtigste 
Einnahmequelle der Kommune, 
und es ist zu befürchten, dass hier 
erneut der ‚schwarze Peter‘ rück-
sichtslos an die Bürger weitergege-
ben wird, da es zu immer neuen Re-
kordsteuerbelastungen kommen 
wird, wie zum Beispiel in Langen-
selbold“, resümiert MIT-Stadtver-
bandsvorsitzender Patrick Heck aus 
Langenselbold. Durch die Vorstel-
lung des Ministers, das Grundsteu-
ermodell „verfassungsfest, sozial 
gerecht und fair“ umzusetzen, dro-
he Wohneigentümern und Mietern 
eine Kostenexplosion bei der 
Grundsteuer und bei Mieten von 
ungeahntem Ausmaß. Die MIT wer-
de sich weiter für die Einführung ei-
ner wertunabhängigen einfachen 
und für die Bürger nachvollzieh -
baren Grundsteuer einsetzen.

Grundsteuer: 
MIT warnt vor 

neuem Konzept
Main-Kinzig-Kreis (re). Die Agentur 
für Arbeit Hanau weist auf ein Son-
derprogramm des Landes Hessen 
hin, das die Ausbildungschancen 
von Hauptschülern verbessern soll.  
Aus dem Programm „Ausbildungs-
stellen für Hauptschüler/innen“ 
können Arbeitgeber Zuschüsse er-
halten, wenn sie Ausbildungsver-
träge mit Schülern der neunten 
Klasse einer allgemeinbildenden 

Schule abschließen, welche die 
Schule mit Hauptschulabschluss 
verlassen. Der Zuschuss beträgt im 
ersten Ausbildungsjahr 50 Prozent 
der Ausbildungsvergütung und im 
zweiten Lehrjahr 25 Prozent. 

Wichtig ist, dass das Ausbil-
dungsverhältnis direkt nach der 
Schulentlassung oder zumindest im 
gleichen Jahr beginnt. Zudem muss 
der oder die Jugendliche als Ausbil-

dungsplatz-Bewerber bei der Be-
rufsberatung der Arbeitsagentur 
oder einem Träger der Grundsiche-
rung (SGB II) gemeldet sein. Die 
Mittel können ab sofort beim Regie-
rungspräsidium Kassel beantragt 
werden, spätestens bis 31. März. In-
teressierte finden detaillierte Infor-
mationen unter rp-kassel.hessen.de 
(Rubrik „Bürger & Staat“, „Förde-
rung“, „Ausbildungs- und Arbeits-

marktförderung“). Die Zahl der För-
derfälle ist limitiert. Ohnehin ist es 
ratsam, sich nicht allzu lange mit 
der Einstellung von Auszubilden-
den Zeit zu lassen, weil sich gute 
Bewerber sonst selbst versorgen 
und die Gefahr besteht, leer auszu-
gehen. Weitere Auskünfte erteilt 
der Arbeitgeber-Service der Ha -
nauer Arbeitsagentur unter der kos-
tenlosen Hotline 0800/4555520.

Agentur für Arbeit Hanau weist auf Sonderprogramm des Landes Hessen für Betriebe hin

Unterstützung für die Ausbildung von Hauptschülern

Gelnhausen (erd). „Service ist sexy!“ 
Unter dieses Motto hat Norbert Beck 
seinen Impulsvortrag zum Auftakt 
des „Top Service Check“ gestellt. 
Wer bei „sexy“ Attraktivität assozi-
iert, bekam tiefe Einblicke in Ver-
kaufsstrategien. Denn: Verkauf geht 
größtenteils über Emotion, und es 
zählen Attribute wie Freundlichkeit, 
Vertrauen und Wertschätzung. Wer 
dies beherzigt und auf Service setzt, 
braucht sich nicht vor der Konkur-
renz aus dem Internet zu fürchten.  

 
Verleger Oliver Naumann freute 

sich, so viele interessierte Menschen 
im GNZ-Kultursaal begrüßen zu 
dürfen. Diese hatten gewiss alle    
Erwartungen mitgebracht, und sie 
wurden nicht enttäuscht. Norbert 
Beck, Geschäftsführer der Metatrain 
GmbH und Erfinder der Service-
WM, ist Experte für Emotionsmarke-
ting und Service. Er kennt sich per-
fekt mit dem Kaufverhalten von 
Frauen, Männern und Jugendlichen 
aus.  

Ein Problem, das kleine und mit-
telständische Unternehmen beschäf-
tigt, ist die scheinbar übermächtige 
Konkurrenz aus dem WorldWide-
Web, denn der Online-Handel hat 
stark zugenommen. Das betrifft vor 
allem Spielwaren, Elektronik oder 
Bücher. Dennoch: Die meisten Käufe 
tätigen die Menschen noch immer 
im Einzelhandel, quasi Auge in Au-
ge mit dem Verkäufer. Und genau 
da liegt die Chance. Das Zauberwort 
heißt „Service“.  

Dazu gilt es einige grundsätzliche 
Dinge zu wissen. „Menschen kaufen 
Emotionen“, sagt Beck. „80 Prozent 
plus x“, schätzt der Experte, „lassen 
sich von ihren Emotionen bei der 
Kaufentscheidung leiten.“ Beck be-
richtet von zwei Hirnbereichen, die 

bei Kaufentscheidungen im Spiel 
sind. Das Denkhirn vergleicht, wägt 
ab und arbeitet sachlich, doch das 
Emotionshirn will haben, was ihm 
gefällt.  

Das sollten Verkäufer wissen. 
Und noch einiges mehr, um perfekt 
auf ihre Kunden eingehen zu kön-
nen. Beck spricht vom „Kaufknopf 
im Kundenkopf“. Er nennt drei 
Punkte, die Kunden ansprechen, 
und verdeutlicht diese mit entspre-
chenden Werbeclips. Dabei geht es 
um Spaß, Macht und Sicherheit. 
Nicht nur das Kaufen selbst soll 
Freude bereiten, sondern auch die 
Nutzung und der Besitz des Pro-
dukts oder der Dienstleistung. Das 
ist definitiv bei Jugendlichen der 
Hauptfaktor. Männer hingegen wol-
len Macht. „Männer haben den 
Kopf voller Testosteron!“ Sie wollen 
ihren Status verbessern. Doch das 
lasse mit zunehmendem Alter nach, 
dann setzen auch die Männer mehr 
auf Sicherheit. Diese ist eigentlich 
Sache der Frauen. Sie bevorzugen 
Sicherheit, seien umsichtiger und 
vorsichtiger. Das liegt am Hormon 
Oxytocin, dem „Kuschelhormon“. 
Sie hätten einen Beziehungsknopf. 

Den haben Männer auch – aber nur 
wenn sie frisch verliebt sind. Und 
noch etwas sorgt für Sicherheit: 
„Überzeugen über Zeugen.“ Men-
schen, die das Produkt bereits ge-
kauft haben und begeistert sind, er-
leichtern die Kaufentscheidung.  

Deshalb sei es für Verkäufer 
wichtig, die Emotionen anzuspre-
chen und zu wissen, dass Männer 
und Frauen unterschiedlich zu  
Kaufentscheidungen kommen. 
„Wenn Sie Schuhe verkaufen, dann 
sagen Sie einer Frau nie, dass dieser 
Schuh schön ist. Sagen Sie ihr, dass 
sie schöne Beine hat, wenn sie die-
sen Schuh trägt.“  

Männer haben meist eine sehr 
konkrete Vorstellung davon, was sie 
kaufen wollen und welche Eigen-
schaften das Produkt haben soll. 
Deshalb sei es für den Verkäufer 
wichtig, dies abzufragen und das 
beste Angebot zu unterbreiten, aber 
nur maximal zwei Alternativen zu 
unterbreiten. Ist die Auswahl zu 
groß, könnte es passieren, dass der 
Mann verzweifelt den Laden ver-
lässt, weil es ihn überfordert.  

Frauen hingegen ticken anders. 
Werden nicht wenigstens fünf Alter-

nativen angeboten, kommt bei ih-
nen das Gefühl auf, nicht genügend 
Auswahl zu haben. Frauen verglei-
chen mehr Produkteigenschaften, 
entscheiden aber emotional.  

„Menschen kaufen von Men-
schen“, sagt Beck. Deshalb sei das 
persönliche Gespräch so wichtig. 
Die Service-Weltmeister wollen 
nicht direkt verkaufen, sondern sor-
gen für ein gutes Gefühl. „Zuerst 
müssen wir messen“, sagt der Ex-
perte – und zwar jedes Mal neu, 
auch wenn die alten Maße bekannt 
sind, denn es könnte sich etwas ge-
ändert haben. Und er umreißt das 
Ziel über die „ultimative Frage“: 
„Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie 
unser Unternehmen an Freunde 
oder Kollegen weiterempfehlen?“ 
Dies lasse sich auf einer Skala von 0 
bis 10 beziffern. Beck führt drei 
Gründe an, mit denen Verkäufer 
punkten können. Freundlichkeit, 
Vertrauen und Wertschätzung.  

Wie begegnet man dem Kunden 
freundlich? Begrüßung, Blickkon-
takt, Lächeln, fachlich kompetente 
Beratung. Lächeln könne man ler-
nen. Wer nicht lächeln kann, der hat 
beim Kunden nichts zu suchen und 

sei in anderen Berufen viel besser 
aufgehoben. Das klinge hart, sei 
aber besser für alle Beteiligten. Ver-
trauen zu gewinnen dauere oft Jah-
re, es zu verlieren manchmal nur  
Sekunden. Auch außergewöhnliche 
Ideen seien erlaubt, vom Rückgabe-
recht bis zum Probewohnen im  
Musterhaus. Und Wertschätzung: 
Nachfragen, ob mit dem Produkt die 
Erwartungen des Kunden erfüllt 
oder übertroffen wurden.  

All dies könne nur geben, wer zu 
sich selbst freundlich, vertrauensvoll 
und wertschätzend sei und wer po -
sitiv denke. Auch Glück sei ein Fak-
tor. Es lasse sich nicht erarbeiten, 
aber das Arbeiten falle glücklichen 
Menschen leichter. Beck schlug eine 
Dankbarkeitsübung vor: jeden Tag 
an drei Dinge denken, die glücklich 
machen. Nach 21 Tagen sei der Er-
folg unübersehbar.  

Den dazu passenden „Top Service 
Check“ bietet das Druck- und Pres-
sehaus Naumann zusammen mit der 
Metatrain GmbH aus Neumarkt an, 
mit individueller Beratung, Auswer-
tung des Kundenfeedbacks, Motiva-
tion der Mitarbeiter, einer Zertifizie-
rung und Werbeaktionen.

Begeisternder Impulsvortrag von Norbert Beck zum „Top Service Check“ im GNZ-Kultursaal

Menschen kaufen Emotionen

Die Zuhörer sind von Becks Ausführungen begeistert.   FOTOS: MÖSER-HERDReferent Norbert Beck.




