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CDH - EVL

Auf dem Ruicken des

Fachhandels?

Jeder mochte der Beste sein, jeder buhlt um
die breite Handlerschaft, jeder sieht die Feh-
ler beim anderen: Zwischen den Veranstaltern
der Messen ,Innova” in Dortmund und der
Erstveranstaltung ,Vivanti” in Disseldorf ist
ein Streit entfacht, in dem schon von ,ei-
desstattlichen Erklarungen” geschrieben wird.
offenbar passen auch die ideellen und wirt-
schaftlich interessierten Partner, der CDH fiir
die Handelsvertreter und der EVL fiir Herstel-
ler und Importeure, nicht zueinander.

20 Jahre ist es her, dass der Handelsvertre-
terverband Koln, Aachen, Bonn mit seiner
Messe von Koln nach Dortmund gezogen ist.
Mittlerweile hat er die Durchfiihrung einer
Tochtergesellschaft der Dortmunder Westfa-
lenhallen, der HVVplus GmbH, Ubertragen,
mit ihr einen Lizenzvertrag abgeschlossen.
Die Messe ,Innova” ist originar auf Handels-
vertreter als Aussteller ausgerichtet, zahlt far
die Messe vom 2. bis 4. Juli bislang 335 Aus-
steller, die auf 20.000 Quadratmetern 785
verschiedene Marken vertreten. Mit 50
Euro/Quadratmeter und 100 Euro fir den
Katalogeintrag gilt sie als preisgiinstig und
verzichtet - anders als beispielsweise die
Messe ,Trend Set” in Minchen - auf eine
Preisdifferenzierung zugunsten ihrer Klientel,
der Handelsvertreter.

Veranstalter der ,Vivanti” vom 16. bis
18.Juli 2011 in der Messe Dusseldorf ist das
Stuttgarter Messeunternehmen H & K Messe
GmbH & Co. KG, das mit der Messe , Trend-
forum” gerade von Sinsheim nach Karlsruhe
wechselt. Dort stehen zwei Hallen mit je
12.000 Quadratmetern zur Verfiigung, bis-
lang zahlte man 110 Aussteller und 4.178
Besucher. Das dirfte nun deutlich mehr wer-
den. Ideeller Trager sind hier die CDH-Lan-
desorganisationen Baden-Wiirttemberg und
Hessen-Thiringen. Der Initiator der neuen
Messe ist jedoch der Europdische Lifestyle

Die Rheinmetropole Diisseldorf ist ein
attraktiver Messestandort.

Verband EVL, dessen Mitglieder nach eige-
nen Angaben mit der Innova nicht nur un-
zufrieden waren, sondern sich mit ihrer Kri-
tik vom Veranstalter HVVplus nicht
ernstgenommen fihlten: Bauliche Mangel
der Westfalenhalle, ein unattraktives Um-
feld, ricklaufige Besucherzahlen und ein un-
ausgegorenes Millkonzept werden genannt.
Kritik, die EVL-Geschaftsfuhrerin Heike
Tscherwinka schon langer in Dortmund vor-
getragen, Kritik, die HVVplus-Geschaftsfih-
rerin Elke Frings personlich nie mitgeteilt
bekommen habe.

Einige Dinge sind nur schwer zu lésen:
Die drei wichtigsten Regionalmessen in
Hamburg, Dortmund und Minchen mis-
sen sich als kleine Veranstalter mit Termi-
nen zufrieden geben, die Uberschneidun-
gen nicht ausschlieRen. Das wird auch der
,Vivanti” irgendwann so gehen. Uber-
schneidungen kosten die Aussteller Kapa-
zitat und Geld, dem Besucher ist es gleich-
giltig, da er selten mehr als eine
Regionalmesse frequentiert. Beim Mill-
konzept wollte man das Verursachungs-
prinzip durchsetzen und hat nun Arger mit
den Firmen, die dabei ertappt wurden, ih-
ren Mall einfach irgendwo liegen zu lassen.
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MwM Lifestyle 4 You

Insolvenz
nach nur fint
Monaten

Er war der Hoffnungstrager einer Stadt, einer
Branche, einer Vermieterin: Manfred Knapp-
erzbusch wagte den Schritt zur Wiedereroff-
nung im Haus Becker am Markt in Minden,
das nach 75-jahrigem Bestehen leer ge-
standen hatte. Am 7. April musste der
Rendsburger Kaufmann Insolvenz anmelden
und hofft nun auf einen Insolvenzverwalter,
der das Geschaft weiter fihrt.

Darauf hofft auch Heidi Kuhlmann-Be-
cker, denn sie und ihre Familie hatten eine
sechsstellige Summe fiir Umbau und Feuer-
schutz investiert und schon langer keine
Pachtzahlungen mehr erhalten. Doch auch
fur die City von Minden und ihre Kaufleute
wie auch fur die EK/servicegroup ist die In-
solvenz ein schwerer Schlag. Manfred
Knapperzbusch, selbst ehemaliger Hertie-
Filialleiter in Minden, hatte ganz auf den
Einsatz der von EK angebotenen Flachen-
konzepte gesetzt, musste aber schon bald
den Haushaltsgeratebereich schlieBen und
die erste Etage leerrdaumen. Von einem Dut-
zend Mitarbeiterinnen schrumpfte das Per-
sonal auf die Halfte. Die Mindener Kund-
schaft empfand das Geschaft allerdings auch
als ein wenig unpersonlich. Auch wenn das
Mindener Geschaft eine eigene Rechtsper-
sonlichkeit darstellte und die tbrigen Unter-
nehmen der MwM-Gruppe nicht gefdhrden
dirfte, letztlich handelte es sich um einen
Iwitter: Weder echter Filialist, noch echtes
Fachgeschaft mit Inhaber-Ausstrahlung.

Fur den Einzelhandel in Minden ist es ein
schwerer Schlag, wurden die Sortimente der
Branche doch immer starker in einem gro-
Ben Porta-Mobelhaus vor den Toren der
Stadt gekauft. Diese Umsdtze zuriick zu
gewinnen war schwer. Und jetzt droht dem
City-Fachhandel am Wesertor noch ein
25.000 Quadratmeter grol3es ECE-Center in
der BackerstraRe.
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Gmundner Keramik
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Werksverkauiswerbung verdrgert
bayerische Héndler

»35% Rabatt auf das gesamte Sortiment und zusatzlich bis -80% auf WMF, Thun, Zak und

Il/

Goebe

, so annoncierte Gmundner Keramik im April in bayerischen Zeitungen. Dazu be-

kommen die Kunden im Werksverkauf ab einem Einkaufswert von einem Euro gratis eine
Portion frisch gegrilltes Spanferkel. Taglich von 8.00 bis 19.00 Uhr, im Sonderverkaufs-
zeitraum sogar sonntags. Das mundete dem Fachhandel allerdings gar nicht gut.

Monat fir Monat gab es jetzt eine sol-
che Aktion, um Kunden zur Keramik-Manu-
faktur nach Osterreich zu locken, nahe Salz-
burg, unmittelbar hinter der Grenze - wenn
man von einer solchen innerhalb der EU
Uberhaupt noch sprechen kann. Mal wird in
den Anzeigen das Angebot auf 2. Wahl,
mal auf ausgewahlte Dekore oder auf
,Weihnachtshandelsware” eingeschrankt.

Anwalte kritischer Wettbewerber hatte es
in Deutschland sicher gereizt, eine Abmah-
nung auszusprechen, doch in Osterreich
gelten hier andere Gesetze.

GPK intern hakte bei Gmundner-Ge-
schaftsfihrer Caspar von Moy nach. Dieser
gab unumwunden zu, mit diesem Radikal-
verkauf Lagerbestande abbauen zu wollen,
die gebundenes Kapital darstellen und die

Liquiditat belasten. In einer finanziellen
Schieflage wirde sich das Unternehmen
nicht befinden, doch habe es wenig Sinn,
diese ,Blei-Enten” an alter Ware - darunter
auch Ricknahmen Gberwiegend aus dem
osterreichischen Handel - ldnger aufzube-
wahren. Den 2. Wahl-Anteil biete man
grundsatzlich nur am Werksstandort an, um
den Markt in der Flache nicht zu beein-
trachtigen.

Bis zum Sommer soll die Aktion befris-
tet sein, wobei man sich schon Gberlegt,
wie man im November eine Weihnachtsak-
tion fahre. Schon jetzt sei ein Mehrumsatz
bei den Handelskunden in Osterreich und
Bayern erkennbar, da die Werbung die Be-
kanntheit der Marke deutlich steigere. In
wenigen Monaten wolle man zu normalen
Verhaltnissen zuriickkehren und die Pro-
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Dortmund hat seine Halle renoviert, hat
seit acht Jahren eine Klimatisierung, ist aber
noch langst nicht auf dem Niveau eines in-
ternationalen Messegeldandes wie Frank-
furt, KoIn oder Dusseldorf. Doch die Diis-
seldorfer Hallen 1, 2 und 3 gehdren
schlieBlich auch der fensterlosen Betonge-
neration der frihen 80er Jahre an.

Der EVL wollte sich eigenstandig und
vollig neu aufstellen, auch wenn am 8./9.
Dezember formal noch ein Versuch unter-
nommen wurde, mit der ,Innova” und ih-
rem ideellen Trager zu kooperieren. Glaub-
wirdig erschien es nicht, denn es waren
bereits die H & K Messe GmbH und die
Messe Diisseldorf unter Vertrag, Presse-
meldungen und Anmeldeunterlagen ver-
schickt. Gleichwohl machen die Grinde fir
Disseldorf den Unterschied deutlich: Eine
Stadt mit einem Flair, dem in Nordrhein-
Westfalen nur noch Kéln und Bonn nahe
kommen - doch die Koelnmesse hatte we-
gen der Wettbewerbssituation zur imm co-
logne und Living Kitchen abgewunken. Die
Landeshauptstadt hat mit ihren Modemes-
sen einen guten Ruf. Eine Stadt mit dem
hochsten Einkommen in NRW. Und eine
Messe, die akzeptable Termine anbieten
konnte. 60 km weiter westlich gelegen, er-
hofft man sich einen besseren Zuspruch
aus der Region Aachen/Kdln, aus Belgien
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und den Niederlanden. 200 km betragt das
Einzugsgebiet der ,Innova”, da ware an
der Benelux-Grenze bereits Schluss.

Aus dem Stand heraus kann ,Vivanti”-
Projektleiter Wolf Frenkler Gberraschend
gute Zahlen aufweisen: Uber 250 Aussteller
auf 16.000 Quadratmetern Netto-Ausstel-
lungsflache in drei Hallen, man hatte ur-
sprunglich nur eine angemietet. Die Stand-
preise zwischen 62 Euro und 69 Euro pro
Quadratmeter mit einem Rabatt von knapp
10 Prozent fir EVL-Mitglieder und einer Me-
dienpauschale von 260 Euro sind signifi-
kant hoher als in Dortmund. Doch bei dem
Preisniveau eines schwergewichtigen, in-
ternationalen Messegeldndes ist es, das
raumt auch Wolf Frenkler ein, eine recht
knappe Kalkulation. Fir 12 Euro bekommt
der Fachbesucher in Dortmund eine Dauer-
und in Dusseldorf eine Tageskarte, Dauer-
karte hier 18 Euro. Oder er besorgt sich ei-
nen der vielen Eintrittsgutscheine der Aus-
steller.

Gewinner der neuen Konkurrenz ist si-
cher der EVL, der immerhin 50 Aussteller
unter seinen Mitgliedern hat und durch die
Preisdifferenzierung weitere gewinnt. Ge-
winner ist die Qualitat in Dortmund, auch
wenn die Verbesserungen unter ,20 Jahre
Innova Dortmund” laufen: Kochevent, kos-
tenlose Gutscheine fir die Aussteller, ein In-
door-Weihnachtsmarkt, und das alles vor

dem Hintergrund einer umfassenden Stand-
ortanalyse von Prof. Dr. Miller-Hagedorn,
als friherer Direktor des Instituts fir Han-
delsforschung und Lehrstuhlinhaber fir
Handelslehre an der Universitat KéIn zwei-
fellos ein Experte. Die Zahl der in Dusseldorf
gebuchten Aussteller aus Dortmund bezif-
fert Elke Frings auf zirka 50.

Ganz anders aufgestellt ist schlieBlich
der European Garden Trend Event vom 19.
bis 21. Juni im Duisburg. Veranstalter ist
zum dritten Mal die European Floral and
Lifestyle Suppliers Association (EFSA) aus
Holland. 20 Unternehmen hatten im ver-
gangenen Jahr in Hengelo ausgestellt und
haben sich in diesem Jahr fir eine hoch-
wertig hergerichtete Industriehalle im
Landschaftspark Duisburg-Nord entschie-
den. Entertainment, Essen, Trinken und in-
teressante Gesprache stehen auf dem Pro-
gramm. Mobiliar, Gartentextil und -kiichen,
Sonnenschirme und Heizgerate, Zubehér
und Beleuchtung. Teilnehmen kann man
nur auf Einladung eines Ausstellers, Ziel-
gruppe sind Garten- und Baumarkte, spe-
zialisierte Fachgeschafte - nur, wer Rang,
Namen und Volumen hat. Einstmals bilde-
ten diese Aussteller den Kern der friheren
Frankfurter Messe ,Collectione”. Fir diesen
Veranstalter ist die Location so attraktiv,
dass die Reputation der Stadt Duisburg
keine Rolle spielt.
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bleme in den Griff bekommen haben: Der
hohe Rabatt im Juli wird mit der Erweiterung
der Verkaufsflache von 400 auf 800 Qua-
dratmeter begriindet, im Juni werde es noch
einmal eine Aktion geben, dann habe man
die Endausbaustufe mit 1.000 Quadratme-
tern erreicht. Das Sortiment werde derzeit
Stuck far Stick gefilzt, es sei dann bereinigt
auf die 20 Prozent, die schon heute 95 Pro-
zent des Umsatzes ausmachen. Ohnehin
ldge die Quote alter Ware im Werksverkauf

GPK

nur bei 10 Prozent, beworben und iberwie-
gend nachgefragt werde 2. Wahl.

Voraussichtlich zum 1. Juli gibt es eine
,Preisanpassung”, zu deutsch eine Preiser-
héhung, allerdings eine differenzierte. Das
muss dann Magister Wolfram Habdock um-
setzen, der seit 15. April als Nachfolger von
Caspar von Moy Marketing und Vertrieb
verantwortet. Das befristete Engagement
des Juniors aus der Eigentimerfamilie ist
dann abgeschlossen.

Konigliche Porzellanmanutaktur Berlin
Neues Modell von Katalog- und

Tagespreisen

Am 24. Marz gab es Post aus Berlin: Preisanpassung zum 1. Mai, durchschnittlich um 7,5
Prozent. Die Zeit seit der letzten Preiserhhung im Februar 2009 habe man genutzt, um
den Aufwand pro Erzeugnis in die Kalkulation einflieBen zu lassen. Fir Sortimente au-
Berhalb der Preisliste muss der Handler kiinftig die Tagespreise erfragen. Was dieser auf

den ersten Blick als Zumutung empfand.

Den eher allgemein gehaltenen Text im Stil
einer koniglichen Manufaktur hinterlegte
KPM-Geschaftsfiihrer Jochen Rothauge ge-
geniiber GPK intern dann aber mit konkre-
teren Zahlen. Etwa 10.000 verschiedene Ar-
tikel konne man herstellen, 1.500 von ihnen
machen 90 Prozent des Umsatzes aus. Ins-
gesamt 2.500 Artikel sind nach wie vor in
der Preisliste dokumentiert, die jetzt ver-
schickt wurde. Fir die brigen Produkte gabe
es zwar auch Verbraucherpreisempfehlun-
gen, auf den genauen Preis wolle man sich
aber nicht festlegen, daher der Begriff ,Ta-
gespreise”, den jedermann eher mit Benzin
verbindet. Wenn Kunden Artikel kaufen wol-
len, die nicht in der Preisliste stehen, muss
individuell ein Angebot in Berlin eingeholt
werden. Ein aus Sicht einer Verkauferin um-
standlicher Prozess, deren Beratungsge-
sprach hier einen unangenehmen Bruch er-
fahrt. Noch problematischer war die
Regelung, dass letztlich nur der Preis zum
Zeitpunkt der Bestellung gilt - und die kann
bei Manufakturen einige Zeit nach der Be-
ratung erfolgen. Dann namlich gilt nicht
mehr der Angebotspreis, sondern ein neu
kalkulierter. ,Galt” muss man allerdings sa-
gen, denn der GPK Bundesverband hat er-
reicht, dass die Angebote eine Gltigkeit
von vier Wochen haben werden, in beson-
deren, ausdricklichen Fallen auch langer.

Eng geworden ist es jetzt aber mit der
Umsetzung. Denn die neu gestalteten, far-
bigen und mit Bildern versehenen Preislis-
tenordner wird es zum 1. Mai noch gar
nicht geben! Mit Hochdruck wird daran ge-
arbeitet, dass sie wenigstens am Wochen-
ende 22./23. Mai vorliegen, dann ladt KPM
seine Handler namlich nach Berlin und zu
einem Essen unter der Glaskuppel des
Reichstages ein. Auf diesen ringgebunde-
nen Ordner ist man allerdings stolz, denn
dann gibt es eine umfassende Bilddaten-
bank, die Basis fur ein einheitliches Er-
scheinungsbild und fiir stimmungsvolle Auf-
nahmen im Preislistenordner, in den
Prospekten und als Grundlage fur Online-
Shops des Handels sein wird.

Doch bis dahin hat der Handel viel zu
leisten, muss das Sortiment durcharbei-
ten, UVPs fur Artikel einholen, die nicht
mehr im Katalog aufgefiihrt, aber noch im
Sortiment vor Ort sind. Auf Dauer wird das
Angebot jedoch schlanker und schneller
verfigbar. Denn KPM verfolgt das Ziel,
beim Kernsortiment ein Lager aufzubauen,
um unverziglich liefern zu kénnen. Selbst-
verstandlich kostenlos frei Haus des Hand-
lers und selbstverstandlich, ohne dem
Partner eine Bruchversicherungspramie zu
berechnen.
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Fir den Fachhandel in NRW ist die Situation be-
dauerlich: Von nun an muss er zwei Mal zu zwei
fast parallel stattfindenden Regionalmessen
fahren: doppelter Eintritt,

doppelte Reisekosten, dop-

pelte Abwesenheit aus dem

Geschaft. Und das alles, weil

zwei konkurrierende Grup-

pen, EVL einerseits und

CDH/HVY, sich nicht an ei-

nen Tisch setzen mochten. Es ist dabei miiRig zu
spekulieren, wer Kritik nicht richtig artikuliert
und adressiert beziehungsweise akzeptiert hat.
Letztlich wére es die Aufgabe des Ehrenamtes
gewesen, sich klarend in den Prozess einzu-
bringen.

Doch vergessen darf man dabei nicht, dass
die Mandatstrager zugleich auch immer Betrof-
fene sind: Aussteller, die um die schonsten und
besten Platzierungen konkurrieren, die genau
das Umfeld wiinschen, das ihrem Markenimage
entspricht. Und das zu méglichst geringen Kos-
ten mit maximalem Nutzen. Noch sind die Aus-
steller die Gewinner, denn beide Veranstalter
strengen sich nun an, holen externen Rat ein,
gehen auf den GPK-Bundesverband zu.

Doch das Kernproblem bekommen sie da-
mit nicht gelost: Die Messelandschaft ist zer-
splitterter denn je, mit 18 jéhrlichen Terminen
in Disseldorf, Dortmund, Duisburg, Frankfurt,
Hamburg, Karlsruhe, Koln, Leipzig und Min-
chen, zahlt man internationale Messen wie imm
cologne, Spoga/Gafa, Christmas-, Creative- und
Paperworld, Tendence und Cadeaux mit. Und
selbst EK/servicegroup spielt, da deren Haus-
messen langst auch fir Nicht-Mitglieder gedff-
net wurden, in diesem Messereigen mit. Die
Klagen iber zu viele Messetermine sind von
zahlreichen Herstellern zu horen. Doch sind es
genau auch die Lieferanten, die selbst die im-
mer neuen Messeformate wie jetzt in Dissel-
dorf, Duisburg und bald auch Berlin-Tempelhof
aus der Taufe heben.

Der Handel muss sich neu entscheiden, wo
er hinfahrt. Und die Aussteller kampfen mit Ter-
mindberschneidungen, die sich nur vermeiden
lieBen, wenn sich alle Beteiligten an einen Tisch
setzen. Den Leistungswettbewerb wirde dies
nicht beeintrachtigen, den Nutzen in der
gemeinsamen Branche jedoch maBgeblich er-
héhen.

Thomas Grothkopp
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Kurzmeldungen

+++4 In der Geschaftsstelle des Bundes-
verbandes laufen die Vorbereitungen fir die
GPK-Branchentagung in Ulm auf Hochtouren.
Nach Ende der Frihbucherfrist am 15. April
konnte festgestellt werden, dass fast 70 Pro-
zent aller Teilnehmer die sonntdgliche Ex-
kursion nach Geislingen gleich mit gebucht
haben. Zwar fasst der Dampfzug, der im-
merhin die Geislinger Steige erklimmen
muss, nur 150 Personen. Doch wiirde Kathrin
Schnabel, Organisatorin der zentralen Bran-
chenveranstaltung, zusétzliche Busse ein-
setzen, damit niemand auf die Produktions-
vorfiihrung und den Kochevent mit Johann
Lafer verzichten muss. Das Gesamtpro-
gramm der Tagung am 6./7. Juni im Ulmer
Congress Centrum steht als Download unter
www.gpk-online.de, Telefonkontakt:
0221/940 83-23.

++-+ Unter dem Titel ,Sweet home: Am-
biente & Tischkultur” bietet die FHE-Einzel-
handels-Akademie am 12./13.09.2011 in Ham-
burg ein Seminar fiir Verkdufer/-innen und
Auszubildende im Fachhandel an. Ein Team von
funf Referenten unterrichtet und trainiert zu
Verbraucherpraferenzen, attraktiven Ange-
boten und Inszenierungen, Gber Wohnam-
biente, die Pflege von Kiichenutensilien und
Uber Warenkunde. Die Vortragenden kom-
men von Oetker Berufsbildung, Zwiesel und
Henkel. Das Seminar eignet sich besonders
fir die Vorbereitung auf den muindli-
chen/praktischen Teil der IHK-Prifung. Die
Teilnehmergebihr betragt 250 Euro zzgl.
MwSt., fir Auszubildende nur 125 Euro zzgl.
MwsSt. Information und Anmeldung: FHE-
Einzelhandels-Akademie GmbH, Britta Thuns,
Tel. 040/369812-28, Fax 22, thuns@fhe.de

+++ Vom 26. bis 29. Oktober findet im
ehemaligen Flughafen Berlin-Tempelhof die
Mobelmesse Qubique statt. Sie verfolgt einen
ganzheitlichen Ansatz mit Gbergreifendem
Licht- und Musikkonzept, offenem Stand-
bau, Gastronomie und Entertainment. Neben
Mabel und Design flieBen Kunst, Musik und
Mode mit ein. Die Fokussierung liegt auf
klassischen Mdbeln, eigene Areale fir K-
chen, Leuchten und Teppiche sind vom Ver-
anstalter, der Offshow AG, nicht geplant.
Iwei Tage sind Fachbesuchern vorbehalten,
die anderen beiden sind offentlich. Es ist
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eine Bruttoausstellungsflache zwischen
22.000 und 25.000 Quadratmetern geplant.
Die fir einen jahrlichen Rhythmus konzi-
pierte Messe kann auf eine Maximalflache
von 60.000 Quadratmetern zuriickgreifen.

4+ Auf einer Pressekonferenz am 11. April
bereitete Meissen-Geschaftsfihrer Dr. Chris-
tian Kurtzke die Offentlichkeit darauf vor, dass
der Tsunami in Japan die Manufaktur Millio-
nen kosten konne. Dieses Minus soll durch
das Internet-Geschaft ausgeglichen werden.
Kritisch ging der Manufaktur-Chef mit seinen
Handelskunden ins Gericht, berichtete die
Sachsische Zeitung: Den Schritt in den Online-
Vertrieb begriindete Dr. Christian Kurtzke mit
unverstandlich hohen Gewinnen einiger
Handler in den vergangenen Monaten, wo
ihm , die Tranen gekommen seien”. Auf den
Vertrieb iiber das Internet sei Meissen durch
die guten Erfahrungen mit dem Telefon-Ge-
schaft gekommen. Der im vergangenen Jahr
erschienene Katalog mit 1.000 Geschenk-
ideen habe im Call Center zu Rekordumsatzen
gefiihrt, berichtete die Zeitung.

++-+ Das Wuppertaler Unternehmen Vor-
werk setzt neben dem Direktvertrieb bei sei-
ner Marke Kobold kiinftig auf Flagship-Stores.
Iwischen 50 und 70 Quadratmeter sollen
die Shops in attraktiven Innenstadtlagen ha-
ben. 75 Standorte sind in Deutschland ge-
plant, in Bonn, Kassel, KdIn, Landshut, Mag-
deburg, Neuss, Offenburg und Schwetzingen
gibt es sie bereits. Dabei handelt es sich
nicht nur um die Neu- und Umgestaltung der
75 Service-Center, sondern bevorzugt um
FuBgangerzonen und frequentierte Lagen.
Im Kern bietet das 1883 gegriindete Unter-
nehmen den Handstaubsauger Kobold, den
Bodenstaubsauger Tiger und den Thermo-
mix an. 2.500 Berater sind bundesweit im
Direktvertrieb im Einsatz. Der soll so auch
beibehalten werden, doch jeder Verkaufer
bekommt jetzt jeweils ein festes Vertriebs-
gebiet.

4+ 1lkea hat bei der Europdischen Union
gegen die Bundesrepublik Deutschland ein
Vertragsverletzungsverfahren gefordert. Man
beschwert sich dabei iber eine zu strikte
Planungspolitik in Deutschland. Das Unter-
nehmen sieht durch die strengen Vorgaben

in den Bundeslandern Baden-Wirttemberg
und Nordrhein-Westfalen fir die Errichtung
groBer Einkaufsmarkte den Wettbewerb ver-
zerrt und die Gewerbefreiheit eingeschrankt,
so berichtet die FAZ. Nach diesen Vorgaben
durfen solche Markte nur an bestimmten
Orten errichtet werden, um die Geschafte
in den Innenstadten zu schiitzen. Im Kern
geht es dabei um die Begrenzungen fir
Accessoire-Verkdufe. Hier ziehe der Wettbe-
werb deutlich an, so wird lkeas Deutsch-
land-Chefin Petra Hessler vom Handelsblatt
zitiert. Zwar konnte lkea im Geschaftsjahr
2009/2010 den Umsatz in Deutschland um
4,2 Prozent auf 3,48 Milliarden Euro stei-
gern, doch wuchs das internationale Ge-
schaft um 7,7 Prozent. Als wichtigste Kon-
kurrenten wurden Butlers und Depot
genannt. Butlers konnte die Zahl seiner
Standorte in den vergangenen Jahren auf
100 verdoppeln, Depot verdreifachte seit
2006 sogar auf 235 Filialen.

+++ Das Europaparlament hat in erster
Lesung eine Riicknahmepflicht von Elektro-
kleingeraten jeglicher Art im Handel be-
schlossen, der seinerseits Elektrogerdte
fuhrt. Ein Geschaft, das lediglich Milchauf-
schdumer und Kaffeemaschinen fihrt,
musste dann auch Handys, Kichenmaschi-
nen und Leuchtstofflampen zuriick nehmen.
Der Handelsverband Deutschland (HDE) hat
sich gegen eine solche Mallnahme ausge-
sprochen, da die bisherigen Sammel- und
Entsorgungssysteme effizient seien. Auch
sei es fir City-Fachgeschafte unzumutbar,
Gerdte aus Sortimenten zuriick zu nehmen,
die man selber gar nicht fihrt.
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