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Nikolaus-Training für Anfänger
Von Günter Saar

Der Nikolaus soll ja ein guhuhuhuter
Mann sein, wenn man den Gesängen
der Kinder Glauben schenken darf.
Getrieben sind sie oft von Eltern, und
angstschweißgebadet im Angesicht des
Rotberockten, der auf sie runter schaut
und saublöd fragt: „Na Kleine(r), warst
du auch brav?“ Kam mir immer schon

entlarvend vor. Entweder ist er ein Durchblicker, dann
muss er es ja wissen — oder er hat keine Ahnung, dann ist
die Autorität im Eimer. So ist das mit der Kommunikati-
on, liebe Nikoläuse und Chefs: Man muss sie immer und
überall ernst nehmen. Die vielen Tausend Nikoläuse
aber, die mit angeklebten Bärten, billigen roten Kutten
und Turnschuhen drunter auf die Kinder losgelassen
werden, sind schlecht vorbereitet und machen Fehler, die
ein Leben lang für Horror-Gesprächsstoff sorgen.

Deshalb aufgepasst, Vereinsvorsitzende, Pädagogik-
Studenten, Hausmeister, Erzieherinnen und Onkels:
Hier kommt das „Anfängertraining Nikolaus-Kommuni-
kation“. Die erste Regel: Sei beschreibend, nicht bewer-
tend! Für Nikoläuse heißt das: kein falsches Naserümp-
fen, sondern allenfalls: „Mir ist aufgefallen, dass du dein
Zimmer nie aufräumst!“ Punkt und Aus, keine Ursachen-
forschung oder „das finde ich aber nicht gut, und deine
Mutter ist ganz traurig“. Das ist verboten für Nikoläuse
und ab sofort in guten Rückmeldegesprächen auch für
Führungskräfte. Zweitens sollte es konkret zugehen beim
Nikolaus. Er muss beim Namen nennen, was es zu sagen
gibt — und wenn ihm die Kenntnis der Details fehlt, dann
bitteschön besser vorbereiten, statt den Kindern Sprech-
blasen von der Sorte „du hörst oft nicht auf deinen Va-
ter!“ vorzusetzen. Da könnte es passieren, dass tapfere
Kinder (und dazu wollen wir sie ja alle erziehen, oder?)
nachfragen: „Wann genau?“ oder „Haste mal ein Bei-
spiel?“. Der gute Nikolaus soll drittens klar und präzise
sein — nicht so verschlüsselt wie viele Chefs, die den Mit-
arbeiter einmal im Jahr zu einem wolkigen Zielgespräch
einladen — und oft endet es in einem Meinungsaustausch
à la Franz-Josef Strauß: „Man kommt mit seiner Meinung
rein und geht mit meiner Meinung raus!“ Redet Klartext:
„Man muss dich immer ans Zähneputzen erinnern“ statt
„du hast noch Potenziale bei den Basics deiner Körper-
pflege“. Viertens gilt besonders im miesen Stimmungs-
Jahr 2003: „Seid positiv und nützlich!“ Der gute Nikolaus
gibt Hinweise, wie sich was zum Besseren wenden kann,
„versuch doch mal, abends deiner Schwester ein paar
Minuten was vorzulesen“ statt „Ihr seid doch Schwes-
tern, da hasst man sich nicht, gaaanz schlimm ist das!“
Führungskräfte ermuntern ja auch zum Ausprobieren
besseren Verhaltens, statt ewig Strafe anzudrohen. Und
deshalb, liebe Nikoläuse, reist allein, sperrt Ruprecht ein,
verbrennt seine blöde Demotivations-Rute. Angst ist kein
guter Antrieb, Neugier schon.

Der Autor ist seit 15 Jahren Unternehmensberater, seit 18 Jahren
Ehemann und seit 11 Jahren Familienvater.

Familien-RatNicht nur Elektronik ist gefragt
Unterm Weihnachtsbaum wird auch in diesem Jahr viel klassisches Spielzeug liegen

RAVENSBURG (dpa)
Wenn der kuschelige Teddy,
die lang ersehnte Eisenbahn
oder das knifflige Puzzle un-
ter dem Weihnachtsbaum lie-
gen, strahlen nicht nur die
Augen der großen und klei-
nen Beschenkten. 

Eine Steiff-Mitarbeiterin bindet in Giengen an der Brenz einem Teddybären eine Schleife um den Hals. Foto: dpa

Auch die weltweit bekannten
Unternehmen Steiff, Märklin
und Ravensburger freuen sich
über den ungebrochenen
Trend zum Traditionsspiel-
zeug. Rund ein Drittel ihres
Umsatzes erwirtschaften Steiff
(Giengen an der Brenz) und
Märklin (Göppingen) in den
letzten beiden Monaten des
Jahres. Bei Ravensburger sind
es sogar um die 50 Prozent.
Dabei wird die erste Januarwo-
che mit eingerechnet, in der
viele Geldgeschenke ins
nächste Spielzeuggeschäft ge-
tragen werden.

„Das Weihnachtsgeschäft ist
enorm wichtig – es geht nur
immer später los“, sagt Fried-
helm Brandau, Geschäftsfüh-
rer der Margarete Steiff
GmbH. Die Kunden schauten
sich zwar schon früh in den
Geschäften um, die Kaufent-
scheidung aber falle sehr spät.
„Wir glauben, das hat viele
Gründe: Wann ist das Weih-
nachtsgeld auf dem Konto,
aber auch: Wie ist das Wetter“,
sagt Märklin-Geschäftsführer
Paul Adams. Zum Einkaufen
von Weihnachtsgeschenken
gehörten eben der Winter, ein
Hauch von Schnee und Glüh-
weinduft.

Trotz der Konkurrenz von
Digitalkameras oder Compu-
terspielen – Eltern und Großel-
tern gehen beim Kauf von Ge-
schenken häufig nach ihrem
eigenen Gefühl: „Emotion
wird gekauft“, sagt Brandau.
Und ein hochwertiger Plüsch-
bär mit dem unverwechselba-
ren Knopf im Ohr spreche zu
allererst das Gefühl an.

Neben den Vätern und ihren
Söhnen, die mit glänzenden
Augen vor der ersten Startpa-
ckung Modelleisenbahn ste-
hen, will Adams auch die

Sammler nicht vergessen. „Sie
erwarten keine Überraschun-
gen zu Weihnachten; sie haben
sich vorher ausgesucht und die

Ehefrau angewiesen zu kaufen,
was ihnen fehlt“, berichtet
Adams. Und sie wollen, was
von bleibenden, womöglich
steigendem Wert ist.

Der weltgrößte Modelleisen-
bahnhersteller hat in diesem
Jahr mit der Produktion des
„Hogwarts Express“ aus dem
Erfolgsroman „Harry Potter“
erstmals einen Schritt in Rich-
tung Trendspielzeug gewagt.
Adams hält den Schnellzug
samt Tender, mit dem der Zau-
berlehrling in Buch und Film
zur Zauberschule fährt, jedoch
nicht für ein schnelllebiges
Produkt. Daher passe es zu
Märklin.

Vom Kind im Manne oder in

der Frau profitiert auch der
Ravensburger Spieleverlag.
„Puzzles für Erwachsene lie-
gen weiterhin im Trend“, sagt
Ravensburger-Sprecher Hein-
rich Hüntelmann. „Der Markt
ist absolut stabil.“ Ravensbur-
ger steigerte in diesem Bereich
in den vergangenen drei Jahren
sogar den Umsatz um je fünf
Prozent. Bei den Kindern sind
weiterhin Spiele aller Art die
Renner. „Am Kind wird zuletzt
gespart, auch wenn die Wirt-
schaftslage allgemein nicht so
rosig ist“, erklärt Ravensbur-
ger. Dabei sind dreidimensio-
nale Aktionsspiele mit Figuren
zum Anfassen für die ganz
Kleinen immer mehr gefragt.

Ohnehin hat Ravensburger
die Computerspiel-Generation
nicht vorrangig im Auge. „Wir
wollen nicht gezielt bei den
Zwölf- bis Dreizehnjährigen
punkten“, erläutert Hüntel-
mann. Dennoch hat auch die
Elektronik in dem Traditions-
unternehmen Einzug gehalten:
Als weltweite Neuheit präsen-
tiert Ravensburger „King Ar-
thur“, ein „sprechendes Gesell-
schaftsspiel“ für die ganze Fa-
milie. Es sieht aus wie ein
Brettspiel, speichert aber Spiel-
züge, kommentiert Entschei-
dungen und gibt Anweisungen.
Die unsichtbaren, aber hörba-
ren Mitspieler sind 40 Gestal-
ten aus der Ritter-Sage.

Garantiefonds bieten Sicherheit
Während der Laufzeit sind allerdings Wertschwankungen möglich

Michael Hattemer
Sparda-Bank Südwest eG

WIESBADEN Es gibt ihn im-
mer noch, den Wunsch von
Aktienmärkten profitieren zu
wollen und sein Geld in Unter-
nehmensanteilen anzulegen.
Dagegen ist auch nichts einzu-
wenden, ganz im Gegenteil.
Bei vielen Anlegern sitzt aber
immer noch die Angst vor dem
Verlust von Teilen seines Kapi-
tals tief. Für diese Anleger ha-
ben die Investmenthäuser eine
Möglichkeit geschaffen: Die
Garantiefonds.

Wer sein Geld sicher anle-
gen, trotzdem von einer Kurs-
chance an den Kapitalmärkten
profitieren möchte und keinen
kurzfristigen Anlagehorizont
hat, ist mit einer Anlage in
einen Garantiefonds gut bera-
ten. Der Anleger weiß bei die-
ser Anlageform, dass er am
Laufzeitende garantiert sein
eingesetztes Kapital zurück be-
kommt und zusätzlich von den
positiven Entwicklungen an

den Kapitalmärkten profitie-
ren kann.

Sollte der Anteilseigner wäh-
rend der Laufzeit eines solchen
Investmentfonds Geld benöti-
gen hat er auch meist die Mög-
lichkeit, gegen eine Rücknah-
megebühr seine Fondsanteile
vorzeitig zurückzugeben. Der
Anleger muss also während der
Laufzeit Wertschwankungen
akzeptieren können. Aller-
dings gilt hier nicht mehr das
Garantieversprechen was für
den Anleger bedeutet, dass er
auch einen Verlust erleiden

kann wenn die Entwicklung
der Märkte einmal nicht so gut
läuft.

Garantiefonds sind oft auch
mit einem Bonus am Laufzeit-
ende auf den Erstanteilswert
ausgestattet. Dies bedeutet für
den Anleger, dass er am Lauf-

zeitende nicht nur sein einge-
setztes Kapital garantiert be-
kommt, sondern obendrein
noch einen Bonus. Jedoch ist
dieser meist, auf die Gesamt-
laufzeit betrachtet, nur etwa
auf Sparbuchniveau. Aber
auch dies ist ja schon etwas,
wird manch einer sagen, der
auf die jetzt wieder verschick-
ten Fondsdepot-Auszüge
schaut.

Ein solcher Fonds eignet sich
für Anleger, die eine sichere
Anlage für einen längeren Zeit-
raum mit einer Mindestverzin-
sung suchen und trotz hoher
Sicherheit die Chance an den
Kapitalmärkten nutzen möch-
ten. Auch bei einem Garantie-
fonds muss der renditeorien-
tierte Anleger auswählen, in
welchem Segment er die besten
Möglichkeiten sieht. Wer also
Zeit bei seiner Anlage hat und
von den positiven Entwicklun-
gen des Aktienmarktes profi-
tieren möchte, der sollte sich
über diese Form der Anlage
informieren.

Auf zur Dax-Jagd
Tipp des Jahresendstands ist gefragt

red. WIESBADEN Wohin
sprintet der Dax zum Jahresen-
de? Setzt das Börsenbarometer
seinen Höhenflug bis zum 30.
Dezember ungehindert fort
oder kommt es doch noch zu
einem Einbruch der Kurse?
Diese Frage sollen Sie, liebe
Leser, in der nächsten Runde
der Dax-Jagd beantworten. Bis

zum Montag, 15. Dezember,
können die Tipps für den Jah-
resendstand auf dem Post-,
Fax- oder Internetweg abgege-
ben werden. Dem Gewinner
winkt ein Geldpreis in Höhe
von 500 Euro, den die BHF-
Bank zur Verfügung stellt.

„Das Euro-Land bleibt für
Anleger erste Wahl“, titelt das
Handelsblatt. Käufe institutio-
neller Investoren und gute
Fundamentaldaten lassen
demnach weitere Kursgewinne
erwarten. Der Investor-Ver-
trauensindex, der Kaufverhal-
ten und Risikobereitschaft der
Profis widerspiegelt, hat sich
seit Jahresanfang stetig verbes-
sert. Aber kann man den Vo-
raussagen der Experten ver-
trauen? Der Tipp der Leser ist
gefragt.

Verloren ist noch nichts
Kfz-Tariferhöhungen erlauben Sonderkündigung

HAMBURG (ddp) Die Neu-
erungen in der Kfz-Versiche-
rung lassen dieses Jahr für be-
sonders viele Autofahrer die
Versicherungsprämien steigen.
Hat jemand den üblichen Kün-
digungstermin 30. November
„verschlafen“, ist nicht immer
alles für einen neuen Vertrag
ab 2004 verloren. Denn viele
Assekuranzen teilen ihre Tarif-
erhöhung den Kunden erst im
Dezember, manchmal sogar
erst im Januar mit, weiß Versi-
cherungsexpertin Claudia
Wanderburg vom Hamburger
Finanzdienstleisters Finan-
ceScout24. Damit habe der
Versicherungsnehmer dann ei-
ne einmonatige Sonderkündi-
gungsfrist. Auch wer daher erst
im Januar kündige, könne
rückwirkend versichert wer-
den: Die neue Gesellschaft
werde den Kunden in der Regel
trotzdem zum 1. Januar auf-
nehmen. „Wir erwarten wegen
der Tarifveränderungen im De-
zember noch einmal rund 40
Prozent der Kfz-Versiche-
rungsanträge des Wechslermo-

nats November“, erläutert die
Versicherungsexpertin.

Die Verbraucher machten
schon regen Gebrauch von ih-
rem Sonderkündigungsrecht
bei einer Tariferhöhung durch
die Assekuranz. Denn zusätz-
lich zu preissteigernden Um-
stufungen in der Regionalklas-
se wachse zum Beispiel der
Abstand zwischen den nied-
rigsten und den höchsten Prä-
mien der einzelnen Versiche-
rungen, heben die Experten
von FinanceScout hervor. Für
einen Renault Kangoo 1.2 ver-
größere sich so die Beitragsdif-
ferenz von 760 Euro im Januar
2003 auf 1 180 Euro Anfang
2004. Angesichts der knappen
Frist für eine Sonderkündigung
sei aber schnelles Handeln an-
gesagt, betonte Wanderburg.
Wegen Weihnachten und Jah-
reswechsel müssten Wechsel-
willige oft in kurzer Zeit nicht
nur die Kündigung fristgerecht
abschicken, sondern vor allem
vorher eine günstigere Versi-
cherung gefunden und bei die-
ser einen Antrag gestellt haben.
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Schicken Sie Ihren Dax-Tipp-Coupon bitte bis Montag, 15. Dezember,  unter dem Stichwort
„Dax-Jagd“ an die Rhein-Main-Presse, Wirtschaftsredaktion,  Postfach 31 20, 55021 Mainz.  Sie 
können diesen Coupon auch an die Nummer 0 61 31/48 58 68 faxen. Außerdem können Sie 
Ihren Tipp online unter www.main-rheiner.de abgeben. Ihre Daten werden zu internen Zwecken 
verwendet. (Der Rechtsweg ist ausgeschlossen)

Name:

Straße:

Tel:Wohnort:

Dax-Jagd
Börsentipp

Ihr Tipp

Blattmacher-Redaktion

Sekretariat:
Eleonore Leja
Telefon: 0 61 31 / 48 - 59 09
Fax: 0 61 31 / 48 - 58 68
E-Mail: wirtschaft@vrm.de

Redaktion:
Ralf Heidenreich (hei) - 58 20
Christiane Stein (cris) - 59 12

Ratschlag
für Anleger

Ganz kurz

Die Zahl der Firmenpleiten
ist in den ersten 9 Monaten in
Rheinland-Pfalz um 2,5 Pro-
zent im Vergleich zum Vorjahr
gestiegen. Insgesamt entschie-
den die Gerichte von Januar bis
September 2003 über 1182 In-
solvenzanträge und damit 29
mehr als im Vorjahreszeit-
raum, teilte das Statistische
Landesamt in Bad Ems mit.
Die Zahlen lägen deutlich über
den Werten aus 2000 und 2001
und hätten zudem von Quartal
zu Quartal zugenommen. Das
deute nicht auf eine Entspan-
nung hin, berichteten die Sta-
tistiker.

Die Steuerfahndung hat nach
Informationen des ZDF gegen
Kunden deutscher Versiche-
rungskonzerne Ermittlungen
wegen des Verdachts auf Steu-
erhinterziehung eingeleitet.
Dabei sollen sie Schwarzgelder
aus dem Ausland in Lebensver-
sicherungen in Deutschland
eingezahlt haben, um eine Be-
steuerung zu vermeiden und
die Gelder zu waschen. Betrof-
fen sind laut ZDF 5700 Kun-
den der Allianz-Lebensversi-
cherungs-AG und weiterer
deutscher Unternehmen.
Eventuell sei dies nur „die Spit-
ze des Eisbergs“.
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