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Wertlose Individualisierung
auf dberteuertem Porzellan

Porcellaine Francaise

Nepper, Schlepper, Bauernfanger ..

Aus Limoges wiirde das Porzellan stammen, ehrwiirdige Handler, Manufakturen wer-
den ins Gesprach gebracht, alles in einer geschlossenen Veranstaltung in einem re-
nommierten Hotel. Auch die GPK-Branche hat mit dieser Art des Vertriebs zu kdmpfen,
altere Ehepaare werden verfihrt, einen vollig iberhohten Kaufpreis zu zahlen. Und ha-

ben juristisch schlechte Karten.

Dass sich enttduschte Kunden an den GPK-
Bundesverband richten, ist eher selten.
Doch die Verkaufsmasche einer Firma Por-
cellaine Francaise aus Limoges sucht ihres-
gleichen. Ein &lteres Handlerehepaar be-
richtete von einer Verkaufsveranstaltung in
Norderstedt, ein Jurist von der Veranstal-
tung in Koblenz.

Exklusiv eingeladen werden gezielt altere
Ehepaare, oft Kunden eines GPK-Fachge-
schafts. Im Hotelzimmer wartet auf die gut
20 Gaste eine sechs Meter lange Regal-
wand, ein Prasentationstisch, Stihle nur
auf Bitten und Getranke gegen Bezahlung.
Mehrere Herren spielen mit verteilten Rol-
len, darunter einer mit franzosischem Ak-
zent. Gepriesen werden die edlen Porzel-
lanteile, sie werden herumgereicht.
Geschickt werden Namen wie Meissen und
KPM, spater auch Baccarat und St. Louis
genannt, den Kunden werden die Namen

renommierter Handler in den Mund gelegt.
Die franzdsische Porzellanhauptstadt Limo-
ges wird ins Spiel gebracht: Hier wird seit
1771 Porzellan hergestellt, bis ins 19. Jahr-
hundert wurde der Hof in Paris beliefert,
noch heute kommt die Halfte der franzosi-
schen Porzellanproduktion aus der vor
Christi Geburt gegrindeten Ortschaft. Ge-
schickt wird folglich in der Verkaufsveran-
staltung auf Adelshauser und Luxusrestau-
rants Bezug genommen. So werden die
Produkte in ein wertiges und teures Mar-
kenumfeld gestellt, um Servicepreise
zwischen 7.000 Euro und 15.000 Euro zu ar-
gumentieren.
Die verwobene zweite Schiene der Veran-
staltung dhnelt Butterfahrten: Nach der Ver-
anstaltung gdbe es fur die Damen einen
dekorierten Teller, fir die Herren eine Uhr.
Iwei der Gaste bekamen ein 72teiliges
weiter auf Seite 18

Arbeits- und
Tarifrecht

Flexibler Ein-
satz von
Mini-Jobbern

Der HDE hat sich erfolgreich dafiir eingesetzt,
dass der Arbeitseinsatz von Mini-Jobbern Giber
Arbeitszeitkonten flexibilisiert werden kann.

Soweit der Mini-Jobber lediglich 400 Euro
im Monat erhdlt und das Arbeitsentgelt far
die Arbeitszeit oberhalb der 400 Euro-Grenze
in ein Arbeitszeitkonto eingestellt wird, soll
die Pauschalierung weiter maglich sein. Die
flexible Arbeitszeitregelung muss allerdings
den tatsachlichen Abbau des Zeitguthabens
ermoglichen, sonst fuhrt es zur Sozial-
versicherungspflicht.

Die Rechtsprechung ist der Auffassung,
dass Entgelte, die mehr als 30 Prozent un-
terhalb der jeweils orts- oder tarifiblichen
Entgelte liegen, sittenwidrig sind. In einem
Fall zahlte ein Textil-Discounter 5,20 Euro
und die Pauschalabgabe von 30 Prozent in
Hohe von 1,46 Euro, zusammen 6,66 Euro.
Fur die gleiche Tatigkeit einer reqularen Be-
schaftigung muss nach Tariflohn 11,90 Euro
plus 2,40 Euro Arbeitgeberbeitrag zur Sozi-
alversicherung gezahlt werden, zusammen
14,30 Euro. Das ware die doppelte Belas-
tung, ein fairer Wettbewerb ware nicht mehr
moglich.

Der HDE vertritt die Auffassung, dass die
tarifliche Vorsorgeleistung in Form des Wa-
rengutscheins kein beitragspflichtiges
Arbeitsentgelt darstellt. Bestehende Zweifel
der Rentenversicherung konnten durch Stel-
lungnahmen und Gesprache mit Vertretern
der Sozialversicherungstrager ausgeraumt
werden. Auch die Finanzverwaltung hat
entschieden, dass die Warengutscheine im
Rahmen der tariflichen Vorsorgeleistung
steuerfreie Leistungen des Arbeitgebers sind.
Mit dem schriftlichen Besprechungsergeb-
nis der Finanzverwaltung wird Anfang Mai
2009 gerechnet.
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... Porcellaine Francaise

Service geschenkt. Damit man den ge-
wiinschten Dekor bekommt, soll man auf
einen Zettel seinen Namen und das prafe-
rierte Service schreiben. Beworben wurde
dann die Maglichkeit, auf jedes Stiick seine
Initialen in Gold auftragen zu lassen. Das
koste 51 Euro pro Teil. Dies sei wichtig, da-
mit die wertvollen Sticke nicht spater auf
Flohmarkten auftauchen. Und iberhaupt,
um dies zu vermeiden misse erst einmal in
einem Frage- und Antwortspiel geklart
werden, wer des Geschenkes wiirdig sei...
Auf diese Weise wurden die Teilnehmer
Schritt fur Schritt in die Enge getrieben. Ei-
nige verlieBen den Saal, andere blieben
und einige wenige kauften tatsachlich: Ein
72teiliges Service fir Gber 10.000 Euro mit
Initialen far zusatzlich iber 3.000 Euro. Von
einer Qualitat, die wenig mit feiner,
handgearbeiteter Manufakturware zu tun
hat, wie sie in Fachgeschaften verkauft
wird.

Ein Ehepaar, das den Kauf spater bitter be-
reute, wandte sich an ein Fachgeschaft und
musste mit der bitteren Erkenntnis nach
Hause gehen, einen véllig Gberhéhten Preis
gezahlt zu haben: Weder die Qualitat, noch
der Markenname rechtfertige den Kauf-
preis, so musste der Handler es den Herr-
schaften beibringen. Der Versuch, den Ver-
kauf riickgangig zu machen, scheiterte an
der Vignette: Mit den Initialen wurden alle
Teile im Auftrag des Kunden individuali-
siert; der Kunde fihlte sich ausgetrickst.
Genau so geschickt war, dass Hersteller und
Verkdufer nicht aus Deutschland kamen,
sondern aus Paris. Die zustandige Verbrau-
cherzentrale nahm sich zundchst des Falles
an und hat ihn dann an die europadische
Verbraucherschutzvereinigung abgegeben.
Doch richtig Zugkraft bekam das Verfahren
nicht, denn es wurden nicht in groRer Zahl
arglose Verbraucher angesprochen, son-
dern nur ausgewdhlte, die von Alter und
Typ her auch im Nachhinein keine Schere-
reien machen. Und so ware diese Ver-
kaufsmasche auch nicht bekannt
geworden, wenn nicht die betreffenden
Handler und Kunden den Bundesverband
informiert hatten, der auch nicht mehr
machen kann, als diese Art der Abzocke be-
kannt zu machen.
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Swarowski, Villeroy & Boch, Rosenthal
Die Rezession ist in der Branche

angekommen

Jahrelang lief der Einzelhandel der Konjunktur hinterher. Jetzt liefert er die ver-
gleichsweise besten Umsatzergebnisse. Gebeutelt ist die Industrie mit hoher Ex-
portquote sowie Zulieferer von Baugewerbe und Investitionsgiiter-Produzenten.

Jahrelang undenkbar, doch heute bittere
Realitat: Swarowski streicht 600 Arbeits-
pldtze, im kommenden Jahr weitere 500,
im vergangenen Jahr waren es bereits 700.
Selbst vor der Verwaltung macht der Ar-
beitsplatzabbau nicht halt. Im Einzelhandel
wurden vor allem Nachahmungen aus Asien
als Grund genannt, doch heute muss man
bedenken, dass Swarowski in der professio-
nellen Optik seinen Ursprung hat.

Villeroy & Boch ist mit seinem Stellenabbau
in die Kommunikationsoffensive gegangen -
eine kluge Strategie. Der Riickgang der Bau-
genehmigungen wird als Ursache dafir
genannt, dass rund 900 der weltweit 9.250
Vollzeitstellen abgebaut werden und sogar
Standorte komplett schlieBen. In Deutsch-
land ist es das Werk in Danischburg bei Lu-
beck und im Jahr 2011 die Fertigung am
Standort Mettlach. Weitere SchlieBungen soll
es in ltalien, Tschechien, Luxemburg und
Schweden geben.

Zwei Drittel des Konzernumsatzes machen
die Sparten Bad und Wellness mit 521 Mil-
lionen Euro Umsatz aus. Rote Zahlen hat
V & B-Chef Frank Goring angekiindigt, allein
im Januar und Februar liegt der Konzern um
20 Prozent unter Vorjahr. Spanien ist mit
51 Prozent Umsatzverlust tragischer Spit-
zenreiter, doch auch die USA nahmen
36 Prozent weniger ab. Das Jahr 2008 hatte
V & B noch mit einem Umsatzminus von
lediglich ein Prozent abgeschnitten, dank
des guten ersten Halbjahres.

Die Zahlen von Rosenthal sind umfanglich
bekannt, zu oft war der Konzern durch seine
Insolvenz in der Presse. Zum 1. April hat Vol-
ker Bohm das Insolvenzverfahren eroffnet.
So konnte er das Insolvenzgeld der Bundes-
agentur fr Arbeit in Anspruch nehmen und
die Voraussetzung fur die Ubernahme eines
Investors schaffen. Von den 1.300 Beschaf-
tigten sollen 300 entlassen werden, jede
dritte Stelle in der Verwaltung soll gestrichen
werden. Eine Transfergesellschaft fur die
ehemaligen Beschaftigten ist geplant, die

Finanzierung steht allerdings noch nicht. Oh-
nehin ist es extrem schwer, in der Region
neue Arbeitsplatze zu vermitteln. Das betrifft
auch diejenigen Mitarbeiter, die im Herbst
einem Ausscheiden gegen Zahlung einer
Abfindung zugestimmt hatten: Diese wurde
vor Insolvenzanmeldung nicht mehr ausge-
zahlt und ist damit in die Insolvenzmasse
gefallen. Die Tatsache, dass einige dieser
Mitarbeiter noch zur Insolvenzanmeldung
beschaftigt waren, andert hieran nichts.
Als Favorit unter den 40 potentiellen Inves-
toren hat der Insolvenzverwalter Volker
Béhm nun Sambonet Paderno genannt.
Schon im vergangenen Jahr sei mit ihm ver-
handelt worden, nur sei die Insolvenz des
Mutterkonzern ~ Waterford Wedgwood
dazwischen gekommen. Doch die Italiener,
Uber die nur wenig bekannt ist und die in
Deutschland im Consumer Markt bislang
keine Erfahrungen haben, kommen mit kla-
ren Forderungen: Arbeitsplatzabbau, der
eine Konzentration der Fertigung in Deutsch-
land auf das Werk in Speichersdorf mit sich
bringen kann und offenbar auch eine Sa-
nierungs-Betriebsvereinbarung unterhalb
des Tariflohns, Gber die derzeit mit Be-
triebsrat und Gewerkschaften Verhandlun-
gen gefiihrt werden sollen.

Ottmar C. Kusel und Jirgen Briickner sind
weiterhin an Bord, in welcher Form war bei
Redaktionsschluss unklar. Die ,Frankenpost”
meldete, dass Kiisel nicht mehr Vorstand
sei, der Insolvenzverwalter erklarte, Kisel
und der Ubrige Vorstand bleibe im eréffne-
ten Insolvenzverfahren unterstitzend und
beratend tatig. Widerspriichlich sind auch
die Informationen dariber, wie viel Geld
Sambonet Paderno selbst einbringt: Mal
hei3t es, 3 Millionen Euro, mal 15 Millionen
Euro, dann wieder ist von einer 50 Millionen
Euro schweren Birgschaft des Freistaates
Bayern die Rede, auf die der Investor Kredit
aufnehmen will, um eigenes Kapital zu
schonen. Am Ende werden alle diese Zahlen
ohnehin anders aussehen.



Branchentagung 2009
Erfurt

Mit Individuali-
tat die Kunden
gewlnnen

USP - Unique Selling Proposition heif3t es im
Fachjargon. Gemeint ist die einzigartige,
unverwechselbare Positionierung im rele-
vanten Markt. Ein Aspekt, der insbesondere
fur inhabergefiihrte Fachgeschéafte von tiber-
ragender Bedeutung ist. Die GPK-Branchen-
tagung am 22. und 23. Juni widmet sich in
einem der drei Schwerpunkte diesem Thema.

,Sorgen Sie fir einen Logenplatz im Kopf des
Kunden!” formuliert es Arnd Ruszinski-Terjung
in seinem einfihrenden Vortrag, in welchem
er die Frage stellt, ob Einzigartigkeit nur etwas
fur GroBe ist. Wie finde ich den einzigartigen
Vorteil? Was lose ich beim potentiellen Kunden
aus? Ruszinski-Terjung knipft damit an das
Einfihrungsreferat von Prof. Dr. Manfred Spit-
zer an, an Neuromarketing und dem, was wir
aus der Hirnforschung ableiten konnen.
Korinna Hornschu hat mit dem Unternehmen
ihrer Familie den Anspruch, Kunden vielféltig
und umfassend anzusprechen. Das Fachge-
schaft aus Kassel hat langst die Grenzen von
Glas, Geschirr und Hausrat verlassen, ohne die
Kernkompetenz aufzugeben. Eine Koch- und
neuerdings auch eine Weinschule bieten
Dienstleistungen, Genuss, Finesse. Folgerichtig
gehort zur regionalen Unternehmensgruppe
heute auch ein Kichenstudio. Und weil man
dort professionell plant, ist man jetzt zusatzlich
in der Einrichtungsplanung zu Hause.

Pro Idea ist in Erfurt seit iber 15 Jahren ein Be-
griff, Rosemarie Sturm in der Branche bekannt:

GPK

Frih hat sie den Mut zur Selbstandigkeit ge-
habt, ihren eigenen Stil gepragt, eine Stamm-
kundschaft aufgebaut, die sie mit zahlreichen
Events und exklusiv ausgewdhlten Produkten
begeistert. Rosemarie Sturm lebt ihr Geschaft,
sie ist der beste Beweis, wie wichtig die Un-
ternehmerpersonlichkeit auch im Marketing
ist. Und sie zeigt, dass Markenhersteller bei ihr
bestens aufgehoben sind.

Mitten im Einkaufs- und Touristenstrom liegt
auf einer spitzen Hauserecke Stilleben. Wer
dort hineingeht, findet nur schwer ohne Kauf
wieder hinaus: Stundenlang kann man dort
stobern, fur den gedeckten Tisch, fir die Kiche
und die Wohnung, fir Personliches. Undenk-
bar, dass Lieferanten automatisch nachbestii-
cken. Das Geschéft lebt von der Auswahl, von
der einzigartigen Prasentation. Wer meint, mit
einem in Mobel geschnitzten Markenauftritt
bei Stilleben erfolgreich zu sein, irrt. Und doch
ist die Begehrlichkeit, bei Konrad Trautmann
vertreten zu sein, hoch. Ganz nebenbei hat
Konrad Trautmann in der (groB)elterlichen Im-
mobilie ein Einrichtungsfachgeschaft, gehort
den Creativen Inneneinrichtern an und ist pro-
fessionell im B2B-Geschaft unterwegs.

Drei Praxisbeispiele sollen Mut machen, ei-
gene Wege zu gehen, sich ein individuelles
Profil zu geben und nicht lediglich die Summe
von Marken und ihren Prasentationen darzu-
stellen. Die GPK-Branchentagung versteht sich
als Impulsgeber, regt zum Nachdenken an,
fordert zur Diskussion heraus. Die konkrete
Umsetzung liegt dann bei jedem Unternehmer
selbst.

Information und Anmeldung zur Branchenta-
gung: GPK Bundesverband, Kathrin Schnabel
und Rosemarie Jittemann, Frangenheimstr. 6,
50931 Koln, Tel. 0221/940 83-30, Fax -90,
gpk@einzelhandel.de.

Kurzmeldungen

+ -+ BBE Media hat den Band Praxis - Un-
ternehmernachfolge in mittelstandischen
Unternehmen neu herausgebracht. Es han-
delt sich um ein Buch fir Unternehmer, bei
dem die Autoren den Erhalt des Familienver-
mogens im Auge haben. Entscheidend dabei
sind betriebswirtschaftliche, rechtliche und
steuerliche Gesichtspunkte. Hier hinein spie-
len Fragen der Rechtsform, des Familien-
rechts, des Erbrechts, der Liquiditat, der Erb-
schaftsteuer, der Einkommensteuer, der Arten

des vorhandenen Vermdgens, der Korper-
schaftssteuer bis hin zur Organisation. Wichtig
ist es, die Folgen von Gesetzesautomatismen
zu kennen und auf sie proaktiv Einfluss zu
nehmen. Auf alle diese Punkte gibt der Leit-
faden Antworten, abgerundet durch rund 150
Beispiele und Formulierungshilfen. Das Buch
dient der qualifizierten Vorbereitung auf das
Gesprach mit dem Steuer-, Rechts- und Un-
ternehmensberater. Titel: Unternehmernach-
folge im Mittelstand. 230 Seiten DIN A4; 90,00
Euro inklusive Mehrwertsteuer. Bestellnum-
mer: 309. Bezug: www.bbe-media.de
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Psychischer Kaufzwang ist nichts Neues. Die
Initiative ,Gut beraten - zuhause gekauft”
versucht, direkt an der
Haustir - genauer ge-
sagt, auf Partys und
und in Wohnungen -
verkaufende Hersteller
in serioser Wahrneh-
mung zu halten. Tup-
per, Avon, Vorwerk, AMC sind die bekannten
Firmen, die mit ihren meist auf Provisions-
basis entlohnten Verkduferinnen und Ver-
kdufern stolze Preise durchsetzen. Durch-
weg mit wirklich hoher Qualitat.

Die geschilderte Werbeverkaufsveran-
staltung hat mit alledem wenig zu tun. Die
Methode erinnert vielmehr an Butterfahrten
auf Nord- und Ostsee, an Busfahrten, auf de-
nen Rentnerinnen Rheumadecken aufge-
schwatzt werden. Die Rollenverteilung der
Verkaufer ist ausgesprochen raffiniert, der
junge Mann darf als Lehrling ran, der Senior
korrigiert ihn und schliipft damit in eine Ver-
trauensrolle fir die Kunden. Der Bezug zu
bekannten Namen von Fachhandlern und
Manufakturen kommt von den Kunden, nicht
von den Propagandisten. Mit diesem Ver-
trauenstransfer wird ein Produkt emotional
aufgeladen, zu vollig iberhohter Wertigkeit,
losgeldst von Qualitat und Design.

Die Branche kann sich dagegen nicht
wehren. Sie kann die Zielgruppe nicht war-
nen, den abgezockten Kaufern nicht helfen.
Sie kann auch nicht in die Offentlichkeit ge-
hen, weil sie Gefahr lauft, sich selbst in Miss-
kredit zu bringen. Und doch sollte sie wissen,
was hier ablauft!

Der beste Schutz ist, hochwertige Mar-
kennamen im selektiven Fachhandelsver-
trieb vor Missbrauch zu schitzen. Klar auf
den hochwertigen, stationaren Fachhandel
zu setzen ist der beste Weg, nicht auf Floh-
markten verramscht zu werden. Wer den
Markt jedoch mit Ware Giberschwemmt, in
die Laden hineinverkauft, statt den Durch-
verkauf zu unterstitzen, der muss damit
rechnen, das die Produkte unkontrolliert und
zum Schaden der eigenen Marke abflieRen.
Und es gehért eine klare Designlinie dazu.
Damit die Zielgruppe Echtes von Unechtem
unterscheiden kann.

Thomas Grothkopp
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Kurzmeldungen

+++4+ Knapp 70 Prozent der Kaufent-
scheidungen fallen vor Ort, am PoS. 0Ob es
ein Produkt in den Einkaufswagen schafft,
wird deutlich von der Markenstarke be-
einflusst. Dies sind Ergebnisse der Studie
Store Effect, fir die die GfK Marktforschung
in ihrem Testmarkt in der Vorderpfalz rund
800 Interviews zum Kauf von Gitern des
taglichen Bedarfs gefihrt hat. Die Unter-
suchung untermauert damit erstmals ei-
nen in Marketingkreisen seit langem kur-
sierenden Schatzwert. Die Ergebnisse der
Studie zeigen, dass sich der Kunde in nur
30 Prozent der Falle fir eine Marke vorab
entscheidet und sie dann auch geplant
kauft. Bei Gber 15 Prozent der Kaufe legen
die Verbraucher vorab nur die Waren-
gruppe fest und entscheiden sich erst am
Regal fur ein spezielles Angebot. Der weit-
aus groBte Teil entféllt jedoch auf die
Spontankaufe - fast 40 Prozent der Ein-
kaufe sind vorab nicht geplant und die
Entscheidung dafir erfolgt spontan im Ge-
schaft. Ob eine Absicht allerdings tatsach-
lich zum Kauf wird, hangt wesentlich von
der Markenstarke ab - also dem emotio-
nalen Mehrwert von Markenprodukten ge-
geniber No-Name-Produkten. Auch liegt
sechs von zehn geplanten Kaufen eine
festgelegte Markenpraferenz zugrunde.

+++ Noch missen diverse Gerichte da-
riber entscheiden, ob das FOC in Monta-
baur gebaut werden darf oder nicht. Fallen
die Urteile pro FOC aus, dirfte der geplante
Fabrikverkauf am ICE-Bahnhof wohl mag-
lichst rasch realisiert werden. Zumindest
die Baugenehmigung ist bereits erteilt wor-
den. Der zustandige Landrat iibergab in der
letzten Woche die entsprechenden Unter-
lagen an die Investoren. Wenngleich es sich
um einen rein formalen Akt handelt, ist
dennoch zu befiirchten, dass damit wei-
tere Weichen fir eine fortschreitende Ent-
wicklung des Vorhabens am ICE-Bahnhof
gestellt wurden. Die Stadt und Verbands-
gemeinde Montabaur hatten kirzlich
wesentliche Voraussetzungen durch ent-
sprechende Bebauungsplan- und Flachen-
nutzungsplanungen fir die Genehmigung
geschaffen. Jetzt liegt es an den Gerichten,
ob die Baugenehmigung auch in die Tat
umgesetzt werden kann.
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+ -+ Der Hauptverband des Deutschen Ein-
zelhandels hat in der Kategorie Living die Cu-
linarium Betriebs GmbH, Koln, die ihren
neuen Standort im denkmalgeschitzten Disch-
Haus gefunden hat, mit dem Preis ,Store of
the Year” ausgezeichnet. Preiswiirdig sind be-
sonders die Aktionsflachen, auf denen die
Kunden die Produkte in Betrieb sehen und
die Unterschiede selbst ausprobieren konnen.
Ebensfalls nominiert war die Kohler natiirlich
einrichten GmbH & Co KG, Erolzheim, Die Preis-
verleihung fand im Rahmen des Deutschen
Handelsimmobilienkongresses in Berlin statt.

4+ Der Private Equity Fonds KPS Capital
Partners hat Teile des insolventen irischen
Porzellanherstellers Waterford Wedgwood in
Iland und GroRbritannien gekauft, der von
einem internationalen Management, darunter
Ex-Rosenthal-Vorstand Ralf Kuhn, gefthrt wird.
Zum Hersteller gehoren die Marken Water-
ford Crystal, Wedgwood und Royal Doulton.
Alle bisherigen Handler wurden Uber die neue
Firmierung, Ansprechpartner, Bankverbindung
etc. informiert. Die Produktion lauft, wenn es
Lieferengpdsse gibt, dann liegt es daran, dass
sich das in Deutschland gangige Sortiment
von den angelsdchsischen Sortimenten unter-
scheidet, erfuhr GPK intern aus England. Uber
die aktive Betreuung in Deutschland wird der-
zeit verhandelt, im Moment ist der Deutsch-
land-Vertrieb vakant.

+-- Die KPM und ihr bisheriger Vertriebs-
leiter Inland Dr. Hagen Lippe-WeiRenfeld ha-
ben sich getrennt. Ab 1. Mai tritt Jochen Roth-
auge neben Dr. Winfried Vogler in die
Geschaftsfihrung der Berliner Manufaktur ein.
Rothauge hatte bis zu seiner abrupten Demis-
sion im vergangenen Herbst viele Jahre den
Meissen-Vertrieb verantwortet. KPM setzt mit
dieser Personalentscheidung klar auf den
Fachhandel, wie Dr. Vogler es gegeniber GPK
intern formulierte. In K6In wechselt KPM @bri-
gens den Standort und zieht vom Geschaft
neben dem Dom-Hotel in das Disch-Haus an
der BriickenstraRe, unmittelbar zwischen dem
alten Ideenreich-Standort und Manufaktum.

4+ Zum 1. August 2009 miissen mit dem
Inkrafttreten der novellierten AEVO die Aus-
bilderinnen und Ausbilder grundsatzlich wie-
der den Nachweis ihrer berufs- und arbeits-
padagogischen Eignung durch eine Priifung
erbringen. Eine Ausnahme gqilt fir den Perso-

nenkreis, der vor dem Stichtag 1. August 2009
ohne AEVO-Priifung beanstandungsfrei aus-
gebildet hat. Hier gilt die Befreiungsregelung
des § 7 (Bestandsschutz). Weiterhin ist aber
eine allgemeine Befreiungsregelung in der
Novelle enthalten. Diese setzt jedoch voraus,
dass die berufs- und arbeitspadagogische Eig-
nung glaubhaft gemacht wird.

4+ Der Hauptverband des Deutschen Ein-
zelhandels (HDE) ladt alle mittelstandischen
Einzelhandelsunternehmen zu seiner Tagung
,TJIME 2009 - Zeit fir den Mittelstand” am
Montag, 15. Juni 2009, nach Berlin ein. Ist der
Handel der Fels in der Brandung der Finanz-
wirtschaftskrise oder wird die Branche mit in
den Strudel gezogen? Was tut die Politik im kri-
sengeschittelten Superwahljahr? Diese und an-
dere Fragen stellt der HDE den Vertretern der
Politik. Klare Statements werden erwartet von:
Dr. Karl-Theodor zu Guttenberg, Bundesminister
fur Wirtschaft und Technologie, Ute Berg, MdB,
Wirtschaftspolitische Sprecherin der SPD, Chris-
tine Scheel, MdB, Stellv. Fraktionsvorsitzende
Biindnis 90/Die Grinen, und Dirk Niebel, MdB,
Generalsekretar der FDP. Unter dem Motto ,Kri-
senfeste Handelskonzepte” prasentieren sich
bei TIME vier Unternehmer mit ihren Konzepten.
Sie geben einen tiefen Einblick in ihre Erfolgs-
rezepte und gute Tipps fur die unternehmeri-
sche Praxis. Mit dabei sind , fresh’'n friends” aus
Berlin, ,Cap - der Lebensmittelpunkt” aus Sin-
delfingen, , Different Fashion” aus Sylt und ,,Re-
ckers & biilt 12” aus Werne. Ob Korpersprache
ein Umsatzkiller oder Quotenbringer ist, erklart
der Trainer fir Kommunikation und Kérper-
sprache, Jan Senttrk. Damit ein erfolgreicher
Tag ein schones Ende findet, feiert der HDE am
Abend sein alljahrliches Sommerfest des Han-
dels mit rund 1.000 Gasten aus Politik, Wirt-
schaft und Medien. Information und An-
meldung: www.time-einzelhandel.de
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