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Mitteilungen des GPK Bundesverbandes fiir den gedeckten Tisch, Hausrat und Wohnkultur e.V.

Klein, unscheinbar, wochentags wenig
frequentiert - das FOC im 380-Seelen-
Dorf Reckershausen im Hunsriick

Factory Outlet ,Home Easy Living”
Vom Opfer zum Tdter

Der Beitrag von Hildegard Kaefer in der Rubrik ,Angemerkt” in P&G 4/09 hat fir Em-
porung im Fachhandel gesorgt: Am 3. April wurde mitten im abgelegenen Hunsriick ein
Haushaltswaren-FOC er6ffnet. Leifheit, Oetker, Hailo, ASA, Leonardo, Melitta und andere
Marken sind dort vertreten. GPK intern hat sich des Themas angenommen - auch, weil
Anfang Juli der nachste Hersteller-Shop in der 49000-Einwohner-Stadt Heidenheim bei
Stuttgart eroffnet. Rosle wird ihn betreiben, Partner sind Berndes, Friesland, Cloer und

Zwilling.

Betreiber des Shops ist die Curtis Logistik
+ Service GmbH, der auch das 800 Qua-
dratmeter gro3e Betriebsgebaude gehort.
Bisher ist davon nur die halbe Flache be-
legt. Eine Fassade ist mit einem groRen
Transparent dekoriert. Parkflachen stehen
fir zwei Dutzend Autos zur Verfigung. Die
Kosten fir Miete, Nebenkosten und Per-
sonal teilen sich die einzelnen Marken,

die dort in eigener Rechnung, jedoch auf
gemeinsamem Bon verkaufen. Von Part-
nerschaft ist das Modell getragen: Alle Un-
ternehmen haben Absatzprobleme, zu-
mindest bei Restanten, zweiter Wahl und
Auslaufartikeln.
Die Prasentation ist sachlich, bis zu
30 Prozent Rabatt werden am Eingang ver-
weiter auf Seite 22

Messe Frankfurt

Jede Menge
Fachbesucher-
Service

Vom 3. bis 7. Juli findet die , Tendence” mit
den Angeboten fiir Herbst und Winter sowie
als eigenstdndige Fachmesse die ,Col-
lectione” fiir die Volumen-Einkaufer fir
Frihjahr und Sommer 2010 in Frankfurt
statt.

Bei sommerlichem Flair wird Fachbesu-
chern vielfaltige Unterstiitzung geboten, um
Neuheiten zu ordern. Die Aussteller des bis-
herigen Bereichs ,Taste it!” werden jetzt in
anderen Bereichen zu finden sein. So bei-
spielsweise littala, Kahler Design, Menu und
Stelton als Nordic Design in Halle 6.1.

Mitglieder der Regional-und Landesver-
bande der Einzelhandelsorganisation kdnnen
in der Geschaftsstelle des GPK-Bundesver-
bandes unter gpk@einzelhandel.de oder per
Fax unter 0221/940 83-90 einen Registrie-
rungscode anfordern. Mit diesem Code kén-
nen Tickets kostenfrei online eingeldst wer-
den. Zur Uberpriifung der Mitgliedschaft und
fur die Zusendung bitte Firmenname,
Adresse, Telefon, Fax und E-Mail angeben.

Die Prasidiumsmitglieder sowie Ge-
schaftsfiihrer Thomas Grothkopp sind auf der
Messe zu treffen. Kontaktaufnahme - auch
am Messewochenende - (ber Telefon
0221/940 83-20.

Neben den Sonderausstellungen und
zahlreichen Design-Aktivitaten gibt es eine
Reihe von Veranstaltungen, wie einen De-
corate Life Workshop des Holzmann-Verlages
in Halle 4.2 oder einen Seidenblumen-Work-
shop am Sonntag in Halle 8.0. Zum dritten
Mal findet die Verleihung des Kiichen-Inno-
vations-Preises von Foodvision Deutschland
und ihrer Initiative ,Besser leben” statt. Die
pramierten Produkte werden in der Galaria
prasentiert.

Informationen zur Messe:
www.messefrankfurt.com
Telefon 069/7575-0
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... Factory Outlet

sprochen, sie werden meist auch erreicht.
ASA-Produkte hatten sogar bis zu 70 Pro-
zent Rabatt. Bei Haushaltswaren Mangel
zu erkennen fallt schwer. Die Preisreduk-
tion wird auch damit begriindet, dass es
Sonderserien fir GroRkunden sind, Rekla-
mationen, die sich oft auch nur auf eine
beschadigte Verpackung beziehen mogen.
Dem Kunden wird es gleichgultig sein,
wenn er eine preisginstige Kaffeema-
schine, eine Haushaltsleiter, eine Isolier-
kanne kauft. Hier steht der Gebrauchsnut-
zen im Vordergrund, weniger Marke und
Design.

Fur die Nahversorgung an Haushalts-
waren besteht kein offensichtlicher
Bedarf: Ein Globus-Markt deckt die Haus-
haltswaren ab, Mobel Preiss die Produkte
fur Tisch und Kache, und wer es exklusi-
ver winscht, fahrt zum Porzellanhaus
Kaefer in Sohren. Die Sortimente sind in
der Gegend zu kaufen, auch die meisten
Marken. Die Kunden kommen aus
mittlerer Umgebung, bis Bad Kreuznach,
Mainz, Koblenz und Bonn. Freitagnach-
mittag und Samstag sind die wichtigsten
Zeiten. Noch darf Sonntag nicht geéffnet
werden. Angestrebt sind sechs bis sieben
Sonntage im Jahr, immer an Anldssen
wie Kirmes orientiert, erldutert Klaus
Schmelzeisen in einem Gesprach mit GPK
intern und weist die Planung, als
Fremdenverkehrsort jeden Sonntag
offnen zu wollen, zurick. Die geplante
Erweiterung auf bis zu 800 Quadratmeter
wird von dem Ballarini-Manager besta-
tigt. Schon im Herbst soll das Sortiment
um Marken des Gedeckten Tischs und fir
die Kiche ergdnzt werden. Im Gesprach
sind auch Heimwerker- und Gartensorti-
mente. Black & Decker soll beispiels-
weise interessiert sein. Noch groRer soll
es nicht werden, um nicht von langwie-
rigen Genehmigungsverfahren abhangig
zu werden. Weitere Standorte sind
vorerst nicht geplant, ein Geschaftsmo-
dell fir ganz Deutschland steht nicht da-
hinter.

Eine gewisse Begeisterung fir das
Geschaftsmodell ist bei den Beteiligten
jedoch zu spiren: Uber Villeroy & Boch an
der B5 bei Berlin und in Zweibricken
wird gesprochen, Gber Markenerganzun-
gen in Wolfsburg, iber die Ausweitung
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der Werksverkaufe in Mettlach, im Baye-
rischen Wald, in Geislingen. FOC-Stand-
orte wie Montabaur und Hahn wirden
folgen. Alternativen misse es geben,
Hertie sei schon kaputt, Karstadt kdnne
das gleiche Schicksal ereilen und die
Fachhandelstandorte nehmen ab.

Bis zu 30 Prozent Rabatt erscheinen
kalkulierbar. Miete und Léhne sind in der
strukturschwachen und von Arbeitslosig-
keit gepragten Region ginstig. Der La-
denbau ist kaum entwickelt, SB statt Be-
ratung minimiert den Aufwand. Die
geringen Standortkosten erlauben
niedrige Preise. Das ist die eine Seite der
Kalkulation. Die andere sind die Pro-
dukte. Wer an GroRkunden verkauft, an
Waren- und Mébelhduser sowie an Ver-
brauchermarkte hat mit umfangreichen
Retouren zu rechnen: Was dort nicht ver-
kauft wird, muss der Lieferant oft
zuricknehmen. Sonderserien fir einzelne
Konzerne kénnen nicht iber den Fach-
handel abverkauft werden. Und die Qua-
litatskontrolle bis hin zur Verpackung ist
nirgends so rigoros wie bei Handelskon-
zernen. FOCs werden hier als Ventil
angesehen, diese Mengen loszuwerden.
Das ist offenbar rentabler, als sie iber
Resteverwerter zu vertreiben.

Fachhandel und -abteilungen ersetzen
dieses Konzept kaum, denn die Kosten in
der City lassen sich mit diesen
Rabattpreisen nicht decken. Ob es sich im
Hunsriick rechnet, wird zu beweisen sein.
Die Fachhandler im Umkreis von 100 Kilo-
meter sind schon heute betroffen, denn bis
zu ihren Kunden reicht die Werbebotschaft
auf Radio Rheinland-Pfalz - RPR1- allemal,
dass es bekannte Markenprodukte in Reck-
ershausen zu einem viel niedrigeren Preis
gibt. Handlerstatements gegeniber GPK
intern signalisieren Distanz und Unver-
standnis. Die empfohlenen Preise wiirden
sich nicht halten lassen. Hier gabe es eine
weitere Region, wo der Handel einen
Standortrabatt zusatzlich einfordert, wenn
er denn die jeweiligen Marken und Sorti-
mente noch fihren will. Wer sich Gber im-
mer weniger GPK- und HHW-Standorte be-
klagt und gleichzeitig auf den
rabattierenden Hersteller-Direktverkauf
setzt, sei nicht mehr Opfer des uner-
winschten Strukturwandels, sondern
werde selbst zum Tater.

30 Prozent - die Zahl sollte man sich merken. Sie
soll die Uberproduktion der Automobilhersteller
darstellen, die in den :
letzten Jahren per Lea-
sing, Dienst- und Miet-
wagen auf den Markt ge-
driickt wurde. Es ist der
Rosenthal-Anteil am Por-
zellanmarkt, es ist laut =
BBE der wertmaRige Marktanteil der Fachge-
schafte, es ist der garantierte Rabatt in den FOCs.
Wird sich der Markt um diese 30 Prozent
bereinigen? Es wird so getan, als werde das
alte Bruttosozialprodukt wieder erreicht. Prof.
GOtz Werner, Grinder und Inhaber der Droge-
riemarktkette dm, halt das angesichts der ab-
nehmenden Bevdlkerung und Geburtenrate
und der dlter werdenden Gesellschaft fir eine
Illusion. Er setzt auf hohere Wertschopfung, auf
Handelsmarken, die Herstellermarken immer
naher kommen. Er setzt auf geschultes und
motiviertes Personal, auf modernes Ladende-
sign, auf eine Denkweise aus Kundensicht.
Lasst sich dieses Modell auf die GPK-Bran-
che dbertragen? dm betreibt die Vertikalisie-
rung von der Handelsebene aus. In unserer
Branche machen dies erfolgreich Butlers und
im Randbereich lkea. Alle anderen Filialsys-
teme tragen Hersteller: WMF, Rosenthal, V & B
und jingst die Haushaltswarenhersteller von
Reckershausen. Doch die Systemkosten von
Herstellermarken sind immer héher als die
von Handelsmarken, denn sie missen in die
Breitenwerbung gehen, sie kommunizieren
allein am POS zu schwach. Mit Fachhandels-
kosten Reckershausen nachzuvollziehen ist
unmoglich. Ein normaler Handler ware schnell
pleite: Ein schlechter Standort, ein zu schma-
les Sortiment, eine geringe Begehrlichkeit der
Marken unter dem Aspekt des Design- und
Imagenutzens, ein viel zu hoher Werbeauf-
wand, um aus der an Kaufkraft schwachen
Region heraus Kunden zu gewinnen.
Reckershausen kann nur funktionieren,
wenn zu Grenzkosten kalkuliert wird - und
wenn es attraktive Sortimentserweiterungen
erfahrt. Das allerdings muss irgendwann die
Landespolitik auf den Plan rufen, die auch in
Rheinland-Pfalz eine Starkung der Stadte und
Zentren und keine Zersiedelung des Landes als
Grundsatz anstrebt. Thomas Grothkopp
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Rechtliche Fehler kommen teuer zu stehen

Immer wieder fragen Fachhandler in der Kolner Geschéftsstelle nach rechtlichen Informationen fiir ihre Homepages und Webshops.
Sie bitten um individuelle Priiffungen und Beratungen, die der Bundesverband nicht vornehmen darf. Allgemeine, praxisnahe Informationen
helfen jedoch in den meisten Fallen weiter. Gleichwohl sollte man sich bei der Planung einer Homepage zur Unternehmensprasen-
tation professionell beraten lassen. Bei der Gestaltung helfen IT-Agenturen und Web-Designer. Die Internet-Seite wird ein Aushan-
geschild und sollte daher auch einen professionellen und reprasentativen Eindruck machen.

Rechtlich wasserdicht zu arbeiten, ist be-
reits notwendig, bevor man online geht.
Aber auch, wer bereits Gber eine Seite ver-
fugt, sollte regelmaRig Gberprifen, ob alle
rechtlichen Anforderungen erfiillt und ge-
gebenenfalls an Neuerungen angepasst
wurden. Eine gute Beratung vorab kann Ar-
ger und rechtliche Streitigkeiten vermeiden.
Eine besonders intensive Vorbereitung ist
geboten, wenn man plant, Produkte online
zu vertreiben.

An dieser Stelle kénnen nur kurz die
wichtigsten rechtlichen Aspekte aufgefihrt
werden. Deshalb hat der Bundesverband fur
seine Mitglieder ein ausfihrliches Merkblatt
angefertigt, das unter gpk@einzelhandel.de
in der Geschéftsstelle angefordert werden
kann.

Auf die wichtigsten Aspekte und teu-
ersten Fehler soll schon einmal hingewiesen

werden: Eine Unternehmensprasentation er-
fordert eine Anbieterkennzeichnung, meist
Impressum genannt. Wenn diese Anbieter-
kennzeichnung fehlt, droht eine Abmah-
nung und maglicherweise ein empfindliches
BuRgeld. Sinn der Anbieterkennung ist die
Transparenz fir den Nutzer. Schnell ersicht-
lich sollte sein, von wem die Seite ist (Name,
Adresse) und wie man schnell mit dem An-
bieter in Kontakt treten kann (Telefonnum-
mer, Fax, E-Mail).

Eine Verknipfung von einer Seite mit
einer anderen filhrt man mit Hilfe eines
,Links” durch. In diesem Fall wird man unter
bestimmten Umstanden mitverantwortlich
fur die Inhalte der verlinkten Seite. Dies be-
trifft natdrlich auch Webshops, die auf
Herstellerseiten verlinken. Bei Online-Shops
bestehen noch ausfihrlichere Informations-
pflichten. Da sich beim Kauf in einem

solchen Webshop die beiden Vertragspartner
nicht direkt begegnen, wurde der Verbrau-
cher fir diese Félle vor Nachteilen (Kaufer
kann das Produkt vor dem Kauf nicht be-
trachten, Kaufer kann den Verkaufer nicht
sehen) geschitzt. Das Widerrufs- und Riick-
gaberecht ist daher in diesem Bereich an-
ders als beim Kauf im Laden.

Zunehmend wichtiger ist, dass man die
Rechte an den verwendeten Bildern hat bzw.
beim Rechteinhaber die Zustimmung fr ihre
Verwendung einholt. Diese Verpflichtung
kann man auf seinen Dienstleister ibertra-
gen, im Au8enverhdltnis haftet man jedoch
selbst und kann sich nur im Innenverhaltnis
den Schaden vom Dienstleister ersetzen las-
sen, wenn er denn verpflichtet wurde, sich
um diese Rechte zu kiimmern.

Kurzmeldungen

+++4 Seit 1. Mai 2009 qilt fir Dimethyl-
fumarat (DMF) ein Grenzwert von
0,1 mg/kg fir Produkte und deren Be-
standteile. Damit missen alle DMF-haltigen
Produkte vom Markt genommen und ge-
gebenenfalls sogar von den Verbrauchern
zurickgerufen werden. Dimethylfumarat
wurde bisher in Schuhmaterialien, in
Plischspielzeug sowie in Sitzmobeln und
Verpackungen gefunden. Es handelt sich
offenbar nicht um Produktionsriickstande,
sondern um eine absichtliche Behandlung
gegen Schimmel. Betroffen sind in erster Li-
nie Naturmaterialien im Produkt, die star-
ker durch Schimmelbefall gefahrdet sind,
sowie die Inhalte beigelegter Sackchen
(klassisch Silikagel). Zwar empfiehlt bei-
spielsweise der TOV Rheinland eine Analyse
verdachtiger Produkte durch den Handel,
doch konnen dies kleinere und mittlere Be-

triebe kaum leisten. Wer auf Nummer
sicher gehen will, sollte sich von seinen
Zulieferern schriftlich bestatigen lassen,
dass deren Produkte und Verpackungen
den Anforderungen der EU-Entscheidung
2009/251/EG entsprechen.

++- Auf fast 14 Millionen Euro belaufen
sich die Kosten fir Sozialplane und Ab-
schreibungen fir die Ausgliederung der EK
Servicegroup-Logistik auf den externen
Dienstleister Rhenus. Diese Kosten sind weit-
gehend in der Bilanz 2008 beriicksichtigt, die
deshalb einen Verlust in Hohe von 6,3 Mil-
lionen Euro (2007: plus 0,8 Millionen Euro)
ausweist.

Der Zentralumsatz 2008 der 2.200 Mit-
glieder, die einen AuBRenumsatz von 4 Milli-
arden Euro reprasentieren, wuchs leicht um
1 Prozent auf 1,4 Milliarden Euro. Durch den
Ausbau des Eigenmarkengeschafts legte das
Segment Fashion (Textil) um 6,7 Prozent auf
145 Millionen Euro zu. Einen Zuwachs von

4,2 Prozent auf 357 Millionen Euro erzielte
der Bereich Comfort (Elektro). Das Geschafts-
feld Family (Spielwaren, Babybedarf,
Schreibwaren und Bicher) blieb mit 396
Millionen Euro leicht unter Vorjahr. EinbuBen
gab es im Haushaltswaren-Segment Living
mit minus 2,7 Prozent auf 292 Millionen
Euro und im Bereich Hobby (Heimwerker-
und Gartenbedarf), wo die Umsatze um 2,1
Prozent auf 202 Millionen Euro sanken. Fir
2009 hat der Vorstand das Ziel ausgegeben,
das Umsatzniveau zu halten.

++4 Am 17. Mai eréffnete Kartell im Ham-
burger Stilwerk einen neuen Flagshipstore.
In den R3umlichkeiten des ehemaligen
Alessi-Stores wird auf 150 Quadratmeter Fla-
che das Produktangebot ,Sitzmobel, Be-
leuchtung, Tische und andere Einrichtungs-
objekte” prasentiert. Ganz neu im Sortiment:
die sogenannte ,Cinderella“-Kollektion, das
erste Schuh-Sortiment, bestehend aus bun-
ten Kunststoff-Ballerinas.
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+-++ Der Geschaftsbericht 2008/09 des
GPK-Bundesverbandes ist rechtzeitig zur
Branchentagung in Erfurt erschienen. Darin
sind zahlreiche Branchenadressen sowie die
Themen der Jahre 2008 und 2009 aufgefihrt
und beschrieben. Ausgewahlte Presseartikel
im Zusammenhang mit der Arbeit des Bun-
desverbandes dokumentieren die Breitenwir-
kung der Interessenvertretung des Fachhan-
dels. Ein gesonderter Bereich widmet sich
den Themen und der Lobbyarbeit des HDE in
Berlin und Brissel, der Interessenvertretung
des Deutschen Einzelhandels und seiner
14 Landesverbdnde. Der Geschaftsbericht
kann unter www.gpk-online.de herunterge-
laden oder kostenlos in der KéIner Geschafts-
stelle bezogen werden: Tel. 0221,/94083-20,
Fax -90. gpk@einzelhandel.de

+- Die stark erweiterte und aktualisierte
Neuauflage des E-Commerce-Leitfadens ist
ab sofort verfigbar und kann als E-Book
kostenlos heruntergeladen werden. Dabei
wurden die Schwerpunkte der ersten Auf-
lage des Leitfadens aktualisiert und erwei-
tert. Die Gesprache mit Online-Handlern
und Experten haben gezeigt, dass insbe-
sondere mobiles Bezahlen, Pravention von
Zahlungsausfallen und Ermittlung unbe-
kannt verzogener Schuldner wichtige The-
men sind. Hier wurden die Leitfadeninhalte
erganzt und iberarbeitet. Daneben wurden
zwei neue Kapitel in den Leitfaden aufge-
nommen. Das eine befasst sich mit der
Frage, wie mit Hilfe von Web-Controlling
die Nutzerfreundlichkeit des Web-Shops und
die Effizienz der Marketing-Ausgaben sys-
tematisch verbessert werden konnen. Das
andere zeigt, wie sich durch innovative
Méglichkeiten der Versandabwicklung Kos-
ten sparen und Mehrwerte fir die Kunden
schaffen lassen. Das neue E-Book sowie
weitere vertiefende Informationen zu den
Inhalten des Leitfadens kdnnen auf der Leit-
faden-Webseite www.ecommerce-leitfa-
den.de abgerufen werden. Unterstitzt wird
das Projekt ,E-Commerce-Leitfaden” vom
Bundesministerium fir Bildung und For-
schung, dem Bundesverband der Dienst-
leister fir Online-Anbieter e.V.,, dem Bun-
desverband des Deutschen Versandhandels
e.V. sowie der IHK Regensburg. Kontakt:
www.ecommerce-leitfaden.de
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+++ Auf den Einzelhandel kommen ver-
starkte Sicherheitsanforderungen bei der
Akzeptanz von Kartenzahlungen zu. In die-
sem Zusammenhang weist der HDE auf Ak-
tionen der Kreditkartenorganisationen hin,
den sogenannten PCl-Standard verpflichtend
zu machen. Durch AGB-Anderungen wird ver-
sucht, den Handel mit dem Hinweis auf not-
wendige Anderungen zum Datenschutz auf
den neuen Datenstandard PCl zu verpflich-
ten. Widerspricht der Handler der ABG-An-
derung nicht, ist er verpflichtet, je nach Kar-
tenumsatz bestimmte MaRnahmen zu
ergreifen, um die Anforderungen zu erfillen.
Der PCl-Standard auch PCI-DSS genannt, for-
dere zundchst eine Selbsteinschatzung. Je
nach Kartenumsatz erfolgten dann weitere
Uberpriifungen wie Sicherheits-Scans und
Ortsbegehungen.

+++4 Am Arbeitsplatz Gberfallen zu wer-
den, ist oftmals ein Tabu-Thema. Jedes Jahr
fallen einige hundert Beschaftigte im
Einzelhandel in ihrer Arbeitszeit Raubiiber-
fallen zum Opfer. Betroffen sind Arbeitgeber
und Arbeitnehmer. Fiir viele Betroffene bleibt
nur ein Schreck zurtck, fir andere korperli-
che Verletzungen oder sogar Angstzustande,
die bis hin zur Arbeitsunfahigkeit fihren kén-
nen. Fir einige enden Raubiberfalle sogar
todlich. Arbeitsrechtlich gesehen handelt es
sich bei den geschilderten Konsequenzen
von Raububerfallen um Arbeitsunfalle, so
dass sie in das Arbeitsfeld der Berufsgenos-
senschaft Handel und Warendistribution fal-
len. Diese hat nun fir die Einzelhandelsun-
ternehmen einige Hilfestellungen zur
Pravention von Raubiberféllen erarbeitet:
Gefdhrdungsbeurteilungen, mit der Einzel-
handelsunternehmen das Uberfallrisiko ab-
schatzen und sehr einfach in einer Checkliste
MaRnahmen zur Verhinderung von Raub-
Uberfallen abarbeiten konnen. Weiterhin ist
ein Faltblatt ,Pravention von Raububerfallen”
erhéltlich, das einen Uberblick Gber die Be-
ratungs- und Betreuungsleistungen der Be-
rufsgenossenschaft im Zusammenhang mit
Raubiberfallen gibt. Hierzu gehort eine kos-
tenlose Sofortbetreuung der Opfer nach dem
Raubiiberfall, die den Betroffenen eine psy-
chologische Soforthilfe bietet, um psychische
Probleme infolge des Raububerfalls nach
Maoglichkeit zu vermeiden.

Information: www.bghw.de

+++ Die Tarifverdienststeigerung 2008
von durchschnittlich 3,6 Prozent ist der
hachste Anstieg seit 1995. Die Bruttojahres-
verdienste Vollzeitbeschaftigter lagen insge-
samt mit plus 2,8 Prozent niedriger als die Ta-
rifabschlisse, lagen aber immer noch héher
als die Preissteigerung von 2,6 Prozent. Das
Statistische Bundesamt stellt aber auch fest,
dass das Lohngefalle wachst: Filhrungskrafte
verzeichneten mit 4,8 Prozent die hochste
und angelernte Arbeitnehmer mit 1,9 Pro-
zent die niedrigste Lohnsteigerung. Mit
16 Prozent Niedriglohnbezieher unter den
Vollzeitbeschaftigten ist Deutschland inter-
national im Mittelfeld. Der EU-Vergleich zeigt:
Deutsche Arbeitskosten mit 29,80 Euro pro
Stunde in der Privatwirtschaft liegen rund
30 Prozent wber EU-Durchschnitt; im verar-
beitenden Gewerbe mit 33,90 Euro pro
Stunde rund 50 Prozent iber EU-Durchschnitt.
Der Anteil der Lohnnebenkosten ist mit
32 Prozent kaum verdndert. Bei den Tarifver-
diensten ist der Einzelhandel im Jahre 2008
mit einer Steigerung von 3,0 Prozent enthal-
ten. Dies ist nicht korrekt, denn sie bezieht
sich auf die Jahre 2007 und 2008, also pro Jahr
1,5 Prozent. Dies macht deutlich, dass der
Tarifabschluss 2007,/2008 im Einzelhandel
die besonders schwierige wirtschaftliche Si-
tuation der Branche bericksichtigt hat.

+ -+ Die HDE Trade Service GmbH bietet mit
HDE Cashlesspay ein Paket von bargeldlosen
Zahlungen an. Die HDE-Tochter wird damit
selbst zum kaufmannischen Netzbetreiber.
(ashlesspay stellt Terminals ab 18,90 Euro mo-
natlich zur Verfigung, inklusive Depotservice,
Netzbetrieb und Hotline. Transaktionen kosten
0,04 Euro. Der HDE will damit den Wettbewerb
fordern und fir sinkende Preise sorgen.
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