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Haustex ist Europas führende Fachzeitschrift und die 
einzige ihrer Art in Deutschland für Betten, Bettwa-
ren, Decken, Matratzen/Schlafsysteme, Bett-, 
Tisch- und Hauswäsche. Die Leser von Haustex sind 
Führungskräfte und Verkäufer im Betten-Einzelhandel, 
Bettenabteilungen in Möbelhäusern und der Zuliefer-
industrie. 

Haustex bietet seiner Leserschaft mehr als universelle 
Fachzeitschriften: Reportagen aus Fachhandel und 
Bettenabteilungen, umfangreiche Sortimentsschwer-
punkte, Zuliefererporträts. 

Haustex in Stichpunkten
- Führende Fachzeitschrift ihrer Art in 

Europa - seit über 60 Jahren am Markt
- Ausführliche Messeberichte,  

besonders zur Heimtextil und imm
- 3 x jährlich Schwerpunkt Schlafsysteme  

im „Schlafprofi“ 
- Saisonal abgestimmte Themenschwerpunkte
- Jede Ausgabe mit dem Interview des Monats
- Enger Kontakt zu den relevanten Einkaufs-  

und Marketingverbänden
- Offizielles Organ des Fachverbands der  

Matratzenindustrie und des Verbands der  
Daunen- und Federnindustrie

Bettenfachhändler des Jahres
Haustex verleiht jährlich Preise für die 
besten Bettenfachhändler des Jahres

Leserschaft
Inhaber und Führungskräfte von:

Fachhandel
- Fachgeschäfte
- Fachmärkte
- Filialisten

Fachabteilungen
- Möbelhandel
- Warenhäuser
- Kaufhäuser

Versender
- Katalogversender
- Internetshops
- Homeorder TV

Großhandel und Industrie
- Führungskräfte
- Aussendienstmitarbeiter

Titelprofil und Zielgruppen
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Aktuell

Haustex: Herr Traeger, wie geht es 
der Kölnmesse wirtschaftlich?

Udo Traeger: Rein wirtschaftlich 
haben wir mit 229 Millionen Euro 
Umsatz ein sehr starkes Jahr 2009 
hinter uns, das umsatzstärkste 
der Messe überhaupt. Wir haben 
78 Messen und Veranstaltungen 
durchgeführt, so viele wie noch 
nie in einem Jahr. Das zeigt, wie 
stark die Koelnmesse operativ ist. 

Haustex: Und das trotz der Kri-
sensituation in der Weltwirtschaft, 
von der auch die Messebranche ei-
gentlich nicht verschont geblieben 
ist. 

Traeger: Entscheidend für das 
gute Abschneiden sind neue 
Projekte wie die gamescom und 
andere Akquisitionen im Konfe-
renz- und Messebereich genauso 
wie neue Geschäftsfelder und na-
türlich das erfolgreiche Bestands-
geschäft. Insgesamt konnten wir 
so unseren Umsatz im veranstal-
tungsstarken Jahr 2009 um fast 
40 Millionen Euro steigern. Wir 
werden auch in den kommenden 
Jahren investieren und uns weiter 

entwickeln. So werden wir zum 
Beispiel bei der imm cologne und 
bei der interzum einige neue Din-
ge initiieren, die durchaus einen 
investiven Charakter haben. Wir 
werden also auf keinen Fall an der 
Qualität sparen. 

Haustex: Wie sieht es in diesem 
Jahr aus?

Traeger: 2010 ist ein veranstal-
tungsschwächeres Jahr. Da die 
Messen ganz unterschiedliche 
Rhythmen haben, ist ein Jahr 
zu Jahr vergleich immer etwas 
schwer. Aber die Herbstmessen 
waren sehr erfolgreich, unter 
anderem die gamescom mit ei-
nem neuen Besucherrekord. Die 
spoga+gafa ist sehr gut gelaufen. 
Die gerade zu Ende gegangene 
Photokina vermeldete einen Be-
sucherrekord. Insofern blicken 
wir auch optimistisch auf 2011. 

Haustex: Werfen wir einen Blick 
auf die imm. Wie ist dort derzeit 
der Anmeldestand? 

Traeger: Die imm cologne steht 
im Vergleich zur Vorveranstal-

Dick Spierenburg – Zur Person

Dick Spierenburg studierte Architektur sowie Innenein-
richtungs- und Produktdesign. Danach wechselte er zum 
holländischen Unternehmen Castelijn, das zahlreiche 
seiner Möbelentwürfe produzierte. Spierenburg gehörte 
dem Unternehmen 15 Jahre an und stieg bis zur Position 
des Geschäftsführers auf. Heute ist er Creative Consul-
tant der imm, für die er 2010 die Plattform Pure Village 
entwickelt hat. Außerdem ist er gemeinsam mit einem 
Geschäftspartner Inhaber der Design-Agentur KBDS.

Interview des Monats: Koelnmesse, Köln

„Die imm cologne 
wandelt sich zu einer 
kompletten Einrichtungsmesse”
Die Koelnmesse ist der Veranstalter zahlreicher namhafter Messen, darunter die internationale Einrichtungsmesse imm 
cologne und die Messe für Möbelzubehör interzum. Für die Haustexbranche haben der Standort Köln und die imm cologne 
dadurch an Bedeutung gewonnen, dass seit fünf Jahren auch die Matratzenindustrie dort ausstellt. Die so genannte Sleep-
Halle 9 hat sich als Volltreffer erwiesen und soll in den nächsten Jahren, so wie die gesamte Messe, um passende Sorti-
mente erweitert werden. Haustex sprach mit Udo Traeger, Geschäftsbereichsleiter Wohnen, Einrichten und Textil, und dem 
Creative Consultant Dick Spierenburg über die kommende imm und die generelle Ausrichtung der Messe.
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Fachhandel

Der Kunde, der Betten-Schröder be-
ehrt, wird musikalisch empfangen. 
Mit dem Ding-Dong des Türgongs 

erklingen leicht verfremdet gespielte Harmo-
nien, die eine geläufige Schlagertextzeile in 
Erinnerung rufen: „So richtig nett ist´s nur 

im Bett.“ So lautet auch der Werbeslogan des 
Bettenfachgeschäftes, der zugleich den Kern 
seiner Fachhandelsstrategie benennt. Im Mit-
telpunkt stehen federn- und daunengefüllte 
Betten mit allem, was dazu gehört; angefan-
gen beim Einkauf loser Ware zum Füllen haus-

eigener Bettwaren auch nach individuellen 
Kundenwünschen bis hin zum Rundum-Ser-
vice mit Angeboten von Bettfedernreinigung 
und Betten-Komplettwäsche, Anfertigung 
von Sondergrößen bei Betten und Kissen 
oder Umarbeiten von Kundenbettwaren, dazu 
Stickservice, Matratzen-Tiefenreinigung so-
wie Änderungsschneiderei. Das alles – wie es 
heißt – bei kurzen Lieferzeiten. 

Aus dem umfangreichen Dienstleistungspa-
ket leitet sich fast logisch her, dass Service bei 
Betten-Schröder eine bedeutende Umsatzgrö-
ße ist. Etwa 60 : 40 stellt sich das Verhältnis der 
Umsätze aus Reinigung usw. zu Verkauf von 
Handelssortimenten dar. Zu dem Vollsortimen-
ter, der Betten-Schröder heute ist, hat sich die 
1987 von Inhaberin Brigitte Schröder (64) trotz 
der damals üblichen Materialengpässe gegrün-
dete Bettfedernreinigung nach der politischen 
Wende in der DDR rasch entwickelt. Um nach 
altbundesdeutschem Vorbild zusätzlich Haus-
textilien anbieten zu können, wurde 1990/91 
durch Um- und Ausbau alter Gebäude auf dem 
familieneigenen Grundstück am Rande der 
ost erzgebirgischen Gemeinde Brand-Erbisdorf 
eine Ladenfläche von 250 qm geschaffen, die 
mittlerweile um weitere 100 qm gewachsen ist. 
Weil damals riesiger Nachholbedarf zu be-
friedigen war, konnte alsbald eine kleine Fili-
ale als erste Zweigstelle eröffnet werden. Ihr 
folgten 1993 ein Laden (200 qm) in Dippol-
diswalde, im Jahr 2000 ein Fachgeschäft (250 
qm) in Olbernhau und 2003 eine Außenstelle 
in Nossen. Zwei davon sind nicht mehr exis-

Betten-Schröder

Hausgemachtes 
Fachhandelskonzept
Brand-Erbisdorf – Für den in den neuen Bundesländern beheimateten Betten-
fachhandel war die politische Wende in der DDR faktisch die Stunde Null. Etliche 
der Neuanfänger, die 1990 zwar mit Elan, aber eben ohne bzw. mit zu wenig 
Eigenkapital in die neue Zeit des Bettenfachhandels gestartet waren – sind nicht 
mehr existent. Sie mussten sich nach den Jahren, da ein riesiger Nachholbedarf 
zu befriedigen war, mehr oder weniger schnell der Übermacht großer Anbieter 
wie Möbelhäuser, Discounter, Laden-Ketten oder Outlets ergeben. Aber nicht 
nur deshalb. Gründe waren genauso mangelnde Flexibilität, sich verändernden 
Marktbedingungen anzupassen. Einigen der Jubilare, die es dennoch geschafft 
haben, sich in ihrer Region über die zurückliegenden 20 Jahre zu anerkannten 
Bettenfachhändlern zu profilieren, will Haustex in dieser und folgenden Ausga-
ben die Reverenz erweisen. 

Betten-Schröder heute; das Fachgeschäft 
verfügt insgesamt über 350 qm Ladenfläche.

Inhaberin Brigitte Schröder; die Bettenfachfrau hat 1987 eine Bettfedernreinigung als Vorläu-
fer ihres Fachgeschäftes gegründet. Ihr Sohn Tom Schröder führt zwei ehemalige Dependan-
cen von Betten-Schröder selbständig als Textil- und Bettenhaus. 
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Editorial

Aufwind – Die Verbraucherstimmung steht ganz im Zeichen des Anstiegs des deutschen Bruttoin-
landsproduktes im zweiten Quartal dieses Jahres. Sinkende Arbeitslosenzahlen sowie ein Rückgang der 
Kurzarbeit haben zusätzlich zu einer positiven Tendenz in Sachen Konsumlaune beigetragen – Auf-
wärtstrend nicht ausgeschlossen. Konjunktur- und Einkommenserwartung steigen nochmals deutlich 
an. Rahmenbedingungen wie eine gute konjunkturelle Entwicklung, eine moderate Preisgestaltung 
und ein robuster Arbeitsmarkt scheinen ebenfalls absehbar. Bleibt die Hoffnung, dass die Erholung der 
deutschen Wirtschaft auch weiterhin andauert und nicht abrupt ins Stocken kommt.

ab Seite 6

Inspirationen – Mit der Rückkehr zum angestammten Termin Ende August (27. - 31.) scheint der Frank-
furter Herbstmesse Tendence ein wichtiger Schritt zur Stabilisierung gelungen zu sein. Rund 57.000 
Besucher waren in die Mainmetropole gekommen – acht Prozent mehr als zur letzten Veranstaltung. 
Insgesamt 2.130 Aussteller aus 57 Ländern präsentierten auf zehn Hallenebenen Neuheiten aus den Be-
reichen Wohnen und Einrichten sowie Schenken für das bevorstehende Herbst-, Winter- und vor allem 
das umsatzstarke Weihnachtsgeschäft. Sowohl auf Seiten der Aussteller wie auch der Besucher herrsch-
te überwiegend eine positive Grundstimmung. Die Einkäufe verliefen wieder qualitätsbewusst und we-
niger preisorientiert – ein Hinweis dafür, dass die Konsumlaune der Deutschen steigt. Die Produkte für 
Bett, Bad und Tisch, GPK und die meisten Geschenkideen greifen in der Sortimentsgestaltung immer 
öfter ineinander, ohne jedoch den Anspruch Fachgeschäft aus den Augen zu verlieren. Plüsch, Wolle, 
Filz und Fell prägen das winterliche Angebot für Wohntextilien; Decken- und Plaidanbieter verzeich-
neten einen auffallend guten Zulauf. Einfallsreich gestaltete Messestände und Warenpräsentationen 
vermitteln immer wieder wertvolle Inspirationen.

ab Seite 25

Leistungsfähigkeit – Verkehrsgünstig gelegen in der Nähe von Schwerin und nur eine halbe Autostun-
de von der Ostsee entfernt findet sich die Malie Mecklenburgisches Matratzenwerk GmbH mit Sitz in 
Warin. Das 1936 in Wismar gegründete und 1994 neu aufgebaute Unternehmen präsentiert sich als 
Komplettanbieter aller gängigen Matratzentypen und Unterfederungssysteme für den Möbelhandel, 
Bettenfachhandel und Objektbereich. Unter dem Motto „Erwachen mit einem Lächeln“ fertigt Malie 
ausschließlich am Standort Deutschland eine umfangreiche, marktgerechte und vor allem qualitativ 
hochwertige Produktpalette – für jeden Schlaftyp und für jedes Budget. Rund 1.200 Matratzen verlassen 
heute pro Schicht das Werk. Eine genaue Beobachtung des Marktes, hervorragende technische Ausstat-
tung und engagierte Mitarbeiter sind Grundlage dafür, sich vom Wettbewerb positiv abzusetzen. Von 
diesem Leistungsspektrum konnten sich Ende August zahlreiche Fachhändler anlässlich einer gelunge-
nen Hausmesse überzeugen, bei der auch mehrere Gastaussteller vertreten waren. Haustex-Mitarbeiter 
Peter Ludwig war vor Ort dabei.

ab Seite 72

Ebenfalls in der Ihnen vorliegenden Ausgabe der „Haustex“ lesen Sie:

- welche Interior-Trends auf der imm cologne zu erwarten sind. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . Seite 36
- was Bettenfachhändlern anlässlich der bevorstehenden Heimtextil geboten wird . . . . . . . . . . . .Seite 29
- wie die Badenia GmbH mit ihrem Multiflex-Schlafsystem punktet  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .Seite 84

Dietram Neuper, Chefredakteur

Optimistisch 
in die Zukunft

Messe Tendence

Malie 
Mecklenburgisches Matratzenwerk
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Der Blick musste vielleicht 
mehr denn je dem Detail 
gelten, kreativer Idee und 

guter Verarbeitung. Besonders im 
großen Bereich Giving tauchen 
viele Produkte auf, die man mit 
Witz und liebevollem Charme 
auch als „überflüssig“ bezeichnen 
könnte.  Die Händler aber zeigten 

sich laut Aussteller mutig im Ver-
gleich zum Vorjahr, nahmen sich 
wieder mehr Zeit, um Produkte zu 
entdecken und Bestellungen zu 
platzieren. Vor allem das Interes-
se an Wohnen und Design schien 
deutlich gestiegen zu sein. 42 Pro-
zent aller Besucher gaben an, sich 
für den Angebotsbereich Interiors 

& Decoration in der Fachmesse 
Living zu interessieren. Das sind 
fünf Prozent mehr als zur vergan-
genen Tendence. 

Der Bereich Loft in Halle 11.0 mit 
dem vielfältigen und hochwerti-
gen Angebot an designorientier-
ten Wohnaccessoires war wiede-

rum erfolgreich Pflicht. Absolut 
nicht im Schatten standen aber 
auch in Halle 9.0 die namhaften 
Textilanbieter. Im Rahmen der 
Messeumfragen waren hier fast 
nur positive Meinungen zu hören, 
selbst zu den Themen Frequenz 
und Internationalität, die auf 
Messen immer wieder gerne als 
Kritikpunkt erwähnt werden. Im-
merhin kam laut Messemeldung 
ein Viertel der Besucher aus dem 
Ausland. Aus den USA haben sich 
die Besucherzahlen sogar ver-
doppelt, und die skandinavischen 
Länder sowie Osteuropa haben 
stark zugelegt. 

„Wir spüren, dass unsere Kunden 
wieder stärker qualitätsbewusst 
und weniger preisorientiert ein-
kaufen“, berichtete Gerald Funk, 
Präsident des Bundesverbandes 

Tendence

Mehrbranchenmesse 
behauptet sich
Frankfurt – Die Rückkehr zum angestammten Termin Ende August (27. bis 31.) scheint 
ein wichtiger Schritt zur Stabilisierung der fünftägigen Frankfurter Herbstmesse Tendence 
zu sein. Der leichte Ausstellerzuwachs (auf 2.130 gegenüber 2.050 im Jahr 2009) und die 
fast 57.000 Besucher (plus acht Prozent) bestätigen das. Dazu kommen allgemein gute 
Konjunkturprognosen für die zweite Jahreshälfte und das wichtige Weihnachtsgeschäft, 
das immerhin für die Branchenbereiche Wohnen und Schenken – Living und Giving sind 
die Messethemen – ein Drittel des Jahresumsatzes ausmacht. Die „gefühlte“ Stimmung war 
gut, geprägt von Interesse für Neues, Innovatives und durchaus kauflustig.

Der Wolldecken-Spezialist D & 
T bietet Tischwäsche, Schürzen 
und Kissenvariationen im kombi-
nierbaren Ensemble-Look.

Messen
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juNGE MODE Bettwäsche

Traumhafte Winternachts-Themen
Fleuresse

Augsburg – Jung, modisch, frech, und dabei 
doch sehr elegant – so zeigt sich die Hand-
schrift der neuen Herbst-Winter-Kollektion 
2010/11 von Fleuresse. 

Nach exzellenten Abverkäufen in den letzten 
Monaten sieht das Augsburger Unternehmen 
mit der bis dato sehr verkaufsstarken Kollek-

tion gespannt dem Weihnachtsgeschäft ent-
gegen. Das Erfolgsrezept liegt  in den äußerst 
stimmigen Farbprogrammen, die dem Handel 
vielfältige Dekorationsmöglichkeiten bieten.

Expressives Anthrazit und Silber in Kombi-
nation mit modisch bunten Farbakzenten: 
das neue Farbthema „mondlicht“ überrascht 

mit ausdrucksstarken und sehr dekorativen 
Farbkombinationen, die mystische Nächte ga-
rantieren. Luxuriöse Goldakzente sorgen für 
weihnachtlichen Glanz.

Ein klassisches und sehr hochwertiges Pro-
gramm präsentiert neue, buntgewebte Karos 
in edlem, italienischem Style: dunkle Anthra-
zit-Töne werden mit edlen Rot- und Beeren-
tönen kombiniert – ein gedrucktes Paisley auf 
edlem Schweizer Satin reiht sich farblich ganz 
wunderbar in dieses italienische Lifestyle-De-
ko-Programm ein.

Ein absolutes „must have“ für kalte Winter-
nächte ist ein feiner, buntgewebter Flanell 
(lech 602481) aus 100 Prozent Baumwolle: Eine 
trendig junge Karo-Streifen-Wendebettwä-
sche in Anthrazit/Rot/Weiß – modischer kann 
schlafen nicht sein.

Der Handel kann sich auf die modisch freche 
Winter-Kollektion von Fleuresse sowie auf 
neue, traumhafte Winternachtsthemen freu-
en.

Dessins „squares 7035/7040“ und „zürich 22539“

Farbthema „Mondlicht“
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Aktuell

Textilfachhandel
Plus im ersten Halbjahr
Köln – Das erste Halbjahr ist für 
den Mode- und Textilfachhandel 
überraschend gut gelaufen. Es 
gab zwar viele Umsatzschwan-
kungen und große Unterschiede 
zwischen den Geschäften – auch 
regional. Im Durchschnitt hat der 
Modefachhandel aber ein einstel-
liges Umsatzplus erzielen kön-
nen. Der BTE geht aktuell davon 
aus, dass der Textileinzelhandel 
in den ersten sechs Monaten ein 
Umsatzplus in Höhe von drei Pro-
zent erzielen konnte. Herren- und 
Damenbekleidung liegen dabei 
leicht über dem Schnitt, Kinder-
mode und Haustextilien etwas 
darunter.

Diese Daten werden auch von 
verschiedenen anderen Berichts-
kreisen bestätigt. So hat z.B. das 
Statistische Bundesamt in seiner 
aktuellen amtlichen 5-Prozent-
Stichprobe für den Bekleidungs-
fachhandel ein vorläufiges Um-
satzplus in Höhe von 2,5 Prozent 
ausgeworfen. Für den Handel mit 
(Haus)Textilien wurde ein Um-

satzzuwachs in Höhe von 2,2 Pro-
zent errechnet. Noch besser lief 
der Umsatz im Fachhandel mit 
Schuhen und Lederwaren, für die 
das Statistische Bundesamt Zu-
wachsraten von 3,0 Prozent bzw. 
7,9 Prozent veröffentlicht hat.

Dabei erwächst dem stationären 
Fachhandel mit dem Internet- 
und Versandhandel ein immer 
stärkerer Mitbewerber. Laut Sta-
tistischem Bundesamt konnten 
die auf Textilien und Bekleidung 
spezialisierten (Internet)Ver-
sender im ersten Halbjahr ihren 
Umsatz um 11,7 Prozent steigern. 
Allerdings ging dies oft zu Lasten 
der Universalversender, die ein 
fast gleich großes Umsatzminus 
in Höhe von 11,4 Prozent hinneh-
men mussten. Per Saldo und über 
alle Sortimente betrachtet fiel der 
gesamte Internet- und Versand-
handel damit sogar im Umsatz 
um 2,9 Prozent.

Trotz der guten Durchschnitts-
werte gibt es aber auch im Tex-

Textilbranche 
Leichte Preissteigerungen
Köln – Vor kurzem hat das Statis-
tische Bundesamt die Preissteige-
rungsraten für das erste Halbjahr 
2010 veröffentlicht. Danach sind 
die Preise im Textil- und Mode-
einzelhandel weitgehend paral-
lel zum Gesamtindex gestiegen. 
In der Schuhbranche waren die 
Preissteigerungen etwas stärker, 
in der Lederwarenbranche etwas 
schwächer. 

Beispiel 1: Im Index der Einzel-
handelspreise stieg der Wert für 
den Handel mit Bekleidung von 

Juni 2009 bis Juni 2010 von 101,9 
auf 103,0 und im Handel mit Tex-
tilien von 105,5 auf 106,9 (Basis 
2005 = 100). Zum Vergleich: Die 
gesamten Einzelhandelspreise 
erhöhten sich im gleichen Zeit-
raum ähnlich stark von 105,8 auf 
106,8. Beispiel 2: Im Preisindex 
für Lebenshaltung (Verbraucher-
preise) ist der Wert für Beklei-
dung von Juni 2009 bis Juni 2010 
von 101,8 auf 102,8 und bei Haus- 
und Heimtextilien von 101,8 auf 
102,7 (Basis 2005 = 100) gestiegen. 
Zum Vergleich: Die gesamte Le-
benshaltung hat sich im gleichen 
Zeitraum von 107,1 auf 108,1 ver-
teuert. 

Zur Erläuterung: Das Statistische 
Bundesamt erhebt Einzelhan-
delspreise und Verbraucherpreise 
in zwei voneinander unabhängi-
gen Stichproben, was in der Regel 
unterschiedliche Ergebnisse zur 
Folge hat.

Fazit: Die Textil- und Modebran-
che hat 2010 das Preisniveau – nach 
zuvor langjährigen unterdurch-
schnittlichen Preissteigerungen 
– im Vergleich der Wirtschafts-
branchen weitgehend gehalten. 
Betrachtet man die absolute Höhe 
der Indizes, hinken die Preise in 
der Mode- und Textilbranche oh-
nehin noch hinter denen anderer 
Branchen hinterher.

Marktbericht Federn / Daunen
Derzeit  stabile Nachfrage
Die Nachfrage nach Daunen und Federn ist momentan 
stabil und weltweit gesehen auf hohem Niveau. Das 
Preisniveau hat sich auf hohem Level eingependelt, die 
großen Preissprünge sind zumindest derzeit vorbei.

Wir hatten genau vor einem Jahr darüber berichtet, 
dass höherwertige Qualitäten knapper werden und 
seinerzeit einen deutlichen Preissprung verzeichneten. 
Einstiegsqualitäten hingegen sind im Preis weniger 
gestiegen, wobei es einen signifikanten Unterschied 
zwischen Entenqualitäten und Gänsequalitäten gab. 
Das barg die Gefahr stark steigender Preise bei Enten-
daunen – und so ist es dann auch in 2010 gekommen. 
Unterstützt wurde diese Situation durch einen starken 
Rückgang bei der Enten- aber auch Gänseaufzucht und 
eine stark steigende Nachfrage nach Daunen und Fe-
dern im asiatischen Raum, schwerpunktmäßig in China 
und Korea. 

Im Jahr 2010 sind vornehmlich Entendaunen, aber auch 
Gänsedaunen im Preis signifikant gestiegen. Welche 
Entwicklung die Nachfrage und damit der Preis nehmen 
wird, ist jetzt wieder etwas schwieriger zu prognostizieren. 
Die großen Aufträge an Daunenjacken sind abgearbeitet 
und werden an die Geschäfte ausgeliefert. Dort wird sich 
zeigen, ob der Abverkauf in dem gewünschten Maß statt-
findet. Das Geschäft mit den Daunendecken ist ein Sai-
songeschäft und es wird sich auch erst weisen, welche 
Auswirkung die neue Preissituation nach sich zieht.

Ein weiterer Faktor wird sein, wie sich die Aufzucht an 
Enten und Gänsen entwickelt. Wird die Nachfrage nach 
diesem Geflügel steigen, werden sich die zuletzt nied-
rigen Preise bei Geflügel erholen. Diese Fragen werden 
die entstehenden Mengen beeinflussen. 

Rohdex GmbH & Co. KG, Unterschleißheim

tilfachhandel zahlreiche Unter-
nehmen, die per Ende Juni den 
Vorjahresumsatz nicht erreicht 
haben. Der BTE schätzt, dass 
rund ein Drittel der Modege-
schäfte ein Umsatzminus ver-
buchen mussten. Bereits in den 
letzten Jahren erhöhte sich die 
Zahl der „Ausreißer“, die deutlich 
von der Branchenentwicklung 
abwichen. Wegen des oft vorsich-
tigeren Einkaufs für die Saison 

Frühjahr/Sommer 2010 muss dies 
aber nicht unbedingt auch eine 
entsprechende Renditeschmäle-
rung nach sich gezogen haben. 
Es dürfte eine ganze Reihe von 
Unternehmen geben, die trotz 
stagnierendem oder sogar rück-
läufigem Umsatz im ersten Halb-
jahr 2010 ihren Ertrag steigern 
konnten. Und das ist ja letztend-
lich Ziel allen wirtschaftlichen 
Handelns.
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Neue Leiterin 
des DIS

Kathrin Floß hat die Geschäfts-
führung des in Plauen ansässi-
gen Deutschen Innovationszen-
trums für Stickerei e. V. (DIS) 
übernommen. Die 38-jährige 
Vogtländerin ist von Beruf staat-
lich geprüfte Technikerin/Fach-
richtung Bekleidungstechnik. 
Seit 2008 hat sie an verschiede-
nen Projekten des DIS mitgear-
beitet. 

Katrin Floß tritt die Nachfolge 
der aus dem Amt geschiedenen 
Geschäftsführerin Dr. Sigrid 
Müller an. Ihr dankte der Vor-
stand des DIS für die geleistete 
Arbeit. Das Deutsche Innova-
tionszentrum Stickerei war im 
Rahmen des vom Bundesmi-
nisterium für Bildung und For-
schung (BMBF) geförderten 
Projektes „Wachstumskern high-
STICK“ gegründet worden.

Bernd Vollmer 
wechselt 
zu Driftmeier
Das nennt man wohl einen rei-
bungslosen Wechsel: Zum 1. Ok-
tober übernimmt Bernd Vollmer 
die Verkaufsleitung des Betten-
herstellers Konrad Driftmeier in 
Rietberg-Mastholte. Erst Mitte 
August hatte Vollmer die Zusam-
menarbeit mit dem Schlafsys-
tem-Hersteller Otten beendet, 
wo er 15 Jahre lang tätig war. Bei 
Driftmeier übernimmt Vollmer 
die Stelle von Helmut Kemp-
kensteffen, der im August mit 64 
Jahren verstorben war.

Kathrin Floß

Mit PR auf Kundenfang
Bernhard Kuntz; Pressearbeit für 
Einzelkämpfer, Dienstleister und 
beratende Berufe; 210 Seiten; 29,80 
Euro; Verlag Business Village, Göt-
tingen.

In dem Buch erläutert der Marke-
ting- und PR-Spezialist Bernhard 
Kuntz, wie Dienstleister mit Pres-
searbeit ihre Bekanntheit steigern 
können; des Weiteren, wie sie mit 
Veröffentlichungen in Print- und 
Online-Medien ihren Ruf als „Spe-
zialist für ...“ festigen können. De-
tailliert beschreibt Kuntz zudem, 
wie Freiberufler und Inhaber von 

Kleinunternehmen erschienene 
Artikel aktiv zum Gewinnen von 
Kunden und Aufträgen nutzen 
können. Der Ratgeber besteht aus 
elf Kapiteln. Hier erfahren die Le-
ser, warum eine aktive Pressear-
beit für „Spezialisten“ in einer 
zunehmend digital vernetzten 
Welt immer wichtiger wird; des 
Weiteren, was die Pressearbeit 
in Print- und Onlinemedien von 
solchen Marketing- und Vertriebs-
instrumenten wie dem Versenden 
von Werbebriefen und Schalten 
von Anzeigen unterscheidet. Der 
Autor erklärt Freiberuflern und 

Kleinunternehmen außerdem, 
wie sie beim Anbieten von Arti-
keln vorgehen sollten und was es 
beim Publizieren in Onlinemedi-
en zu beachten gilt. Der PR-Rat-
geber ist gekennzeichnet durch 
eine sehr einfache und bildhafte 
Sprache, so dass er auch für Lai-
en leicht verständlich ist. Zudem 
spürt man beim Lesen: Der Autor 
ist selbst Kleinunternehmer und 
Dienstleister. Deshalb kennt er die 
Probleme, vor denen die Zielgrup-
pe seines Buchs im Arbeitsalltag 
oft steht. Entsprechend praxisnah 
sind seine Tipps.

Jenseits vom schnellen Gewinn
Stefan Fourier; was Unternehmen 
langfristig stark macht; 192 Seiten, 
gebunden; 24,90 Euro; Orell Füssli 
Verlag, Zürich. 

Permanenter Wandel, immer 
schneller ablaufende Verände-
rungsprozesse in Gesellschaft 
und Wirtschaft sind zur größten 
Herausforderung für Unterneh-
men geworden. Mit der stetigen 
Perfektionierung der klassischen 
Erfolgsrezepte Arbeitsteilung, Ef-

fizienz, Wachstum und Strategie 
versuchen die meisten, diese Si-
tuation zu bewältigen. Doch führt 
dies wirklich noch zum erwünsch-
ten Erfolg? Stefan Fourier macht 
deutlich, dass es weniger darum 
geht, was Unternehmen tun müs-
sen, um den Wandel der nächsten 
Jahre erfolgreich zu überstehen. 
Entscheidend ist viel mehr, wie sie 
sein sollten, um die unbekannte 
Zukunft zu meistern. Denn die 
Bedingungen ändern sich derart 

radikal, dass Voraussagen unmög-
lich sind. Es muss also alles auf den 
Prüfstand: Strukturen, Prozesse, 
menschliches Verhalten, Netz-
werke und die Unternehmens-
kultur. Der Autor zeigt, dass die 
wesentliche neue Kompetenz für 
Unternehmen die Veränderungs-
fähigkeit ist. Er fasst das unter dem 
Begriff Change Excellence zusam-
men und beschreibt den Weg zu 
dieser zukünftigen Schlüsselquali-
fikation.

Stilvoll wohnen
Wim Pauwels (Hrsg.); 320 Seiten, 
441 Farbfotos, 23,2 x 29,7 cm; ge-
bunden und wattiert mit Schutz-
umschlag; 69,50 Euro; Callwey 
Verlag, München.

Stil und Eleganz in den eigenen 
vier Wänden. Dieser großartige 
Bildband bietet 320 Seiten Ins-
piration. Wunderbare Fotos von 
bemerkenswerten Wohnhäusern 
und knappe, aussagekräftige Tex-
te zeigen, wie heutzutage stilvoll 
gewohnt wird. Jede Seite regt zum 
Nachwohnen und Nachmachen 
an. Das Buch zeigt zeitlos schöne 

Beispiele aktueller Einrichtung 
und Innenarchitektur. Wim Pau-
wels’ neuer Band präsentiert die 
schönsten Beispiele eines klassi-

schen Wohnstils mit hochwerti-
gen Materialien und modernem 
Design. Zu finden sind zahlreiche 
neue, bislang unveröffentlichte 
Aufnahmen moderner Häuser 
und Innengestaltungen. Ebenso 
thematisch geordnete Produkte: 
die schönsten Eingangssituatio-
nen, Wohnzimmer, Esszimmer, 
Küchen, Bäder, Schlaf- und An-
kleidezimmer, Freizeit- und Ar-
beitsräume sowie Terrassen und 
Sitzplätze. Hinzu kommen Inter-
netadressen der Architekten und 
Interieur-Spezialisten, deren Ar-
beiten im Buch vorgestellt werden.

	 Aktuell	 Interview	 Editorial	 Messen	 Neuheiten	 Fachhändler	 Literatur
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Leserschaft und Verbreitung

Haustex ist der IVW 
angeschlossen ( Informations-
gemeinschaft zur Feststellung der 
Verbreitung von Werbeträgern ).
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C1414 9 / 2011 INTERVIEW
DES MONATS

Noam Engber,
Geschäftsführender
Gesellschafter
Erbelle Spirit, Neuss

 Seite 14

Herbst  |  Winter  2011
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C1414 8 / 2011 INTERVIEW
DES MONATS

Lars Brunsø, 
Fabrikant, 
Akva Waterbeds, 
Ry / Dänemark

 Seite 16
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C1414 2 / 2011
INTERVIEW 
DES MONATS

Helmut Stauner
Vertriebsleiter 
Möbel-Zentral-
Einkauf ( MZE )
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Frühjahr  |  Sommer 2011
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C1414 5 / 2011 INTERVIEW
DES MONATS

Frank-Daniel Höfner,
Verkaufsleiter Deutschland,
Recticel Bedding
(Schweiz)

 Seite 14

In den mehr als 60 Jahren,
die unser Familienunterneh-
men besteht, hat sich Schritt
für Schritt eine Kultur ent-
wickelt, die unser Tun und
den Umgang untereinander
und gegenüber unseren Ge-
schäftspartnern bestimmt.
Diese war natürlich geprägt
von der jeweiligen Geschäfts-
führung und den Mitarbei-
tern, Zeitströmungen und
wirtschaftlichen, gesell-
schaftlichen Umständen
sowie der Gesamtentwick-
lung des Unternehmens.
Dieser sich selbststeuern-
den Entwicklung möchten
wir für die Zukunft einen
Rahmen geben. Als Leitbild
für unser Handeln und Stre-
ben. Als Ziel, das wir immer
vor Augen haben wollen.
Nach dem Motto “der Weg
ist das Ziel”.

Warum haben wir dieses
Leitbild mit der Aussage

Träume schenken
überschrieben? Wir produ-
zieren Matratzen und Unter-
federungen, die den
Ansprüchen der Schlaf- und
Ergonomie-Forschung ent-
sprechen. Sie erfüllen die
strengen Maßstäbe zur Zerti-
fizierung hinsichtlich ihrer
Humanverträglichkeit. Und
sie bieten darüber hinaus
das spürbar Wesentliche,
nämlich höchst angenehmen
Komfort. Das alles sind Vor-
aussetzungen dafür, dass
sich unsere Kunden im Bett
wohlfühlen und eine andere
Welt betreten als nur die des
Schlafes. Zum Beispiel die
Welt der Träume.

Das sind die vielleicht reali-
sierbaren, vielleicht nur fer-
nen Träume von der Liebe,
dem Leben, der Freiheit,
dem Gefühl, am Strand
unter Palmen zu liegen, sich
an guter Musik zu erfreuen,
gesund zu bleiben. Träume
sind unendlich. Sind greifbar,
sind nah oder fern – und sie
kommen nicht nur im Schlaf,
aber dort sind sie natürlich
besonders frei. Träume zu
schenken, ist ein großes
Versprechen. Dieses Ver-
sprechen ist der Mehrwert,
den wir unseren Kunden
bieten.
Auch um dieses Versprechen
einlösen zu können, geben
wir uns dieses Leitbild.
Damit wir – aber auch
unsere Partner im Handel
und unsere Zulieferanten –
bei allem Tun vor Augen
haben, für wen und was wir
arbeiten: für den Menschen
und sein Wohlbefinden.

Letztendlich soll die Erfül-
lung unseres Leitbildes dazu
beitragen, dass unser ge-
meinsames Unternehmen
auf Dauer seine Selbstbe-
stimmung, sprich: Unabhän-
gigkeit – von welcher Seite
auch immer – behält. Denn
unter anderem nur so kön-
nen wir unseren Willen reali-
sieren, für den Fachhandel
(und den Endverbraucher)
das in Deutschland führende
und produzierende Unter-
nehmen zu sein, wenn es
um den Nachweis von
höchster Servicebereitschaft,
absoluter Qualitätsarbeit und
ständiger Innovationsfähigkeit
geht. Um unsere Ziele zu er-
reichen, wollen wir unser
Handeln nach vier, uns wert
erscheinenden Kriterien be-
urteilen. Wenn wir die nach-
folgenden Fragen bejahen
können, sind wir auf einem
guten Weg. Wenn nicht,
sollten wir uns auf den Weg
machen.

Auszug aus unserem Unternehmens-Leitbild
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C1414 4 / 2011 INTERVIEW
DES MONATS

Frank Janaschek,
Vertriebsleitung Schlafen,
Ada, Österreich
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Global Design Agency
Tel 33  0  1 44 19 46 05 

Bitte nicht wecken.

Ich schlaf mich schön.

Gratis...
· Urlaub für Verbraucher...
    · Wunderschöne Abverkäufe für den Handel.

Bettwaren-Promotion 2011
DACRON®. Die Bettwarenmarke von ADVANSA.
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INTERVIEW DES MONATS
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C1414 6-7 / 2011 INTERVIEW
DES MONATS

Ulrich Gaupp,
Geschäftsführer
Hukla Matratzen,
Gengenbach

 Seite 20

Grundsätze …
dem Fachhandel treu,

der Qualität verpflichtet,
immer innovativ

und serviceorientiert

Rummel/Haustex 6/7:Layout 1  23.05.2011  11:26 Uhr  Seite 1

Haustextil ien, Bettwaren, Matratzen, Schlafsysteme

C1414 1 / 2011
INTERVIEW 
DES MONATS

Dijana Gerber, 
Geschäftsführerin 
Orthoconcept

 Seite 40

Wir weben und leben Vielfalt
so individuell wie Ihre Wünsche

www.koppermann.eu

T e x t i l i e n  s e i t  1 9 1 9

Fachgeschäfte / Einzelhandel� 47 %

Waren- und Kaufhäuser mit Fachabteilungen� 6 %
- Warenhäuser
- Kaufhäuser
- Versender

Fachmärkte und Fachabteilungen im Möbelhandel� 20 %

Reisende und Handelsvertreter� 4 %

Sonstige� 4 %
- Zulieferer, Schulen, Bibliotheken, Archiv

Großhandel und Industrie� 19 %
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Jahresredaktionsplan 2012

Januar 1
Messeheft zur Heimtextil und imm cologne.
Vorschau aktuelle Kollektionen. Trends/Tendenzen 2012. Umfrage Branchenstimmung. Verbände. Handels-Porträts. 
Marketing. Management. Fachwissen.

AS: 03.12.11
ET: 31.12.11

Februar 2  Aktuelles und Impressionen von der Heimtextil. 
Aussteller-Umfrage. Sonderausgabe „Fachhändler des Jahres“. Branchendaten. 

AS: 18.01.12
ET: 08.02.12

März 3
Aktuelles und Impressionen von der imm cologne. 
Special: Tischwäsche für das Frühjahrsgeschäft.
Messe-Nachberichte Heimtextil. Branchenstimmung.

AS: 11.02.12
ET: 08.03.12

April 4 
Special: „Schlafprofi“ (Matratzen/Betten/Schlafsysteme).
Special: Frottierwäsche/Frottiermode.
Special: Sommerbetten.
Konsumklima. Handelsporträts.

AS: 12.03.12
ET: 07.04.12

Mai 5 Special: Aktuelle Bettwäsche.
Branchen-Infos. Konsumklima. Messen. Management. Tagungen. Fachhandel. Textil-Konjunktur.

AS: 14.04.12
ET: 07.05.12

Juni/ Juli 6/7
Special: Aktuelle Tischwäsche.
Special: Wohndecken/Plaids.
Handelstagungen. Betriebswirtschaft. Messeberichte. Fachhandels-Verbände.

AS: 16.05.12
ET: 07.06.12

August 8 
Special: „Schlafprofi“ (Matratzen/Betten/Schlafsysteme).
Special: Bettwäsche-Nachmusterung.
Trends/Tendenzen. Verbands-Infos.

AS: 16.07.12
ET: 06.08.12
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September 9 Special: Aktuelle Kollektionen für Herbst/Winter.
Textilkonjunktur. Außenhandel. Fachwissen. Betriebswirtschaft. Fachverbände. Fachmessen. Rechtsfragen.

AS: 13.08.12
ET: 06.09.12

Oktober 10  Special: „Junge Mode“  (Bettwäsche, Decken, Frottier).  
Handels-Porträts. Marketing. Betriebswirtschaft. Konsumklima. Neue Märkte.

AS: 14.09.12
ET: 06.10.12

November 11 
Special: „Schlafprofi“ (Matratzen/Betten/Schlafsysteme).
Special: Bettwaren/Bettfedern.
Tagungen Industrie/Handel. Vor-/Nachberichte Messen. Fachwissen/Warenkunde. Management. 

AS: 15.10.12
ET: 05.11.12

Dezember 12
Messevorberichte zur Heimtextil. 
Textil-Reportage Österreich. Messen/Ausstellungen/Termine 2013. Trends/Tendenzen. Unternehmensführung. 
Handelsporträts. 

AS: 12.11.12
ET: 06.12.12

Januar 2013 1 
Messeheft zur Heimtextil.
Vorschau aktuelle Kollektionen. Trends/Tendenzen 2013. Umfrage Branchen-Stimmung. Verbände. Handels-Por-
träts. Marketing. Management. Fachwissen.

AS: 05.12.12
ET: 31.12.12

Außerdem in jedem Heft: Wirtschaft: Branchendaten, Nachrichten, Analysen, Interview des Monats, Interview Haustex persönlich. Fachhandel: Strategien, Erfolgs-
konzepte, Ladenbau, Firmenporträts, Meinungen, Jubiläen, Verbandsinformationen. Industrie: Produkte, Neuentwicklungen, Porträts, Service. Sonstiges: Personalien, 
Fachliteratur, Interviews, Termine, Seminare, Steuern + Recht, Stellen- und Gelegenheitsanzeigen.

TrendSet, München........................06.01. – 08.01.2012
Heimtextil, Frankfurt......................11.01. – 14.01.2012
Early Bird, Hamburg.......................14.01. – 16.01.2012
imm cologne, Köln.........................16.01. – 22.01.2012

maison & objet, Paris.....................20.01. – 24.01.2012
TrendForum, Karlsruhe...................21.01. – 23.01.2012
Casa (TexBo), Salzburg...................25.01. – 28.01.2012
Ambiente, Frankfurt.......................10.02. – 14.02.2012

Tendence, Frankfurt.......................24.08. – 28.08.2012
Kind + Jugend, Köln......................13.09. – 16.09.2012
Comfortex, Leipzig.........................15.09. – 17.09.2012
M.O.W., Bad Salzuflen...................22.09. – 26.09.2012

Branchen-Messen 2012

 Anzeigenschluss = AS   
Erscheinungstermin = ET   

Änderungen vorbehalten
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Anzeigenformate und Preise
Format Breite x Höhe in mm (Satzspiegel) s / w 4c

1 / 1 184 x 252 3.040,– 5.300,–

3/ 4 quer
3/ 4 hoch

184 x 190
137 x 252

2.280,– 3.975,–

1 / 2 quer
1 / 2 hoch

184 x 124
90 x 252

1.520,– 2.650,–

1 / 3 quer
1 / 3 hoch

184 x 83
60 x 252

1.015,– 1.765,–

1 / 4 quer
1 / 4 hoch
1 / 4 hoch

184 x 62
90 x 124
43 x 252

760,– 1.325,–

1 / 8 quer
1 / 8 quer
1 / 8 hoch

184 x 31
90 x 62
43 x 124

380,– 665,–

Seitengrundformat: 210 x 275 mm. 
Grundpreis je einspaltige Millimeterzeile 43 mm breit (s/w) 3,40 €
Anschnitt: Beschnittzugabe 3 mm, Anschnittformate auf Anfrage.

Wichtiger Hinweis: Sonderfarben (Volltonfarben) werden grundsätzlich in CMYK 
aufgelöst. Reine Sonderfarben (Volltonfarben, z. B. Pantone / HKS ) auf Anfrage ge-
gen Aufpreis. Optimaler Farbdruck nur mit Farbproof. 

Alle Preise in € zuzüglich der gesetzlichen Mehrwertsteuer.

Sonderformate (4c)
Titelseite 202x218mm inkl. 3mm Anschnitt rechts und unten 3.850,–

Spezial Innen-Titel 197x210mm inkl. 3mm Anschnitt rechts und unten 2.450,–

Juniorpage 137x175mm 2.200,–

Rückseite 213x228mm inkl. 3mm Anschnitt links und unten 5.200,–

Stellen- und Gelegenheitsanzeigen (print+online)
Format s/w 4c

Stellenangebote 2-spaltig 5,20 € / mm a.Anfrage

Stellengesuche 2-spaltig 3,50 € / mm a.Anfrage

Gelegenheitsanzeigen 2-spaltig 5,20 € / mm a.Anfrage

Gebühren für Chiffre-Anzeigen einschließlich Porto 9,– €.
Stellen- und Gelegenheitsanzeigen sind nicht rabattfähig.

Einhefter (Nur Gesamtauflage)
1 Blatt = zweiseitig 3.080,– €

2 Blatt = vierseitig 4.600,– €

Nur im Format 210 x 275, unbeschnitten,  
also 216 mm breit und 281 mm hoch. Größerer Umfang auf Anfrage.  
Lieferadresse: Bavaria Druck, Joseph-Dollinger-Bogen 5, D-80807 München

Beilagen (Nur Gesamtauflage)
235,– € per ‰ bis 25 g Gewicht (höheres Gewicht auf Anfrage) zzgl. 
Postgebühren (z.Zt. 27,40 € ‰), Format bis 200 mm breit und 265 mm hoch.
Postkarten / Warenproben: Auf Anfrage 
Lieferadresse: Bavaria Druck, Joseph-Dollinger-Bogen 5, D-80807 München
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Zeitschriftenformat: 210 mm breit x 275 mm hoch

Satzspiegel: 184 mm breit x 252 mm hoch
4 Spalten je 43 mm breit

Druckauflage: 5.600 ( III/ 2011)

Erscheinungsweise: Erscheint monatlich mit einem Doppelheft im Juni/Juli

Bezugspreise: Jährlich 65,00 €, 
Studentenabo (für Studenten und 
Auszubildende): 32,– €, jeweils zzgl. 
Versandkosten und MwSt.

Verlag: SN-Verlag Michael Steinert
An der Alster 21
D-20099 Hamburg
Telefon: +49(0)40  /  24 84 54-0
Telefax: +49(0)40  /  280 37 88
Internet: www.raumausstattung.de
E-Mail: haustex@snfachpresse.de

Herausgeber: Michael Steinert, Tim Steinert
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Telefon: +49 (0)5221 / 174 888-6
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Zahlungsbedingungen: Bei Vorkasse 3 % Skonto, bei Zahlung  
innerhalb 8 Tagen nach Rechnungs-  
und Belegempfang 2 % Skonto oder 
innerhalb 14 Tage netto ohne Abzug.

Rabatte: 	 Malstaffel	   Mengenstaffel

	3 Schaltungen	 5%	  3 x 1/1 Seite	 10%
	6 Schaltungen	 10%	  6 x 1/1 Seite	 15%
	12 Schaltungen	 15%	  12 x 1/1 Seite	 20%
Sonderfarbzuschläge können nicht rabattiert werden.
Beilagen und Einhefter nur nach Malstaffel.

Zahlungsmöglichkeit: SN-Verlag Michael Steinert
Volksbank Günzburg
Konto-Nr. 572 440 06 (BLZ 72091800)
IBAN-Nr. DE 92 7209 1800 0057 244006
BIC: GENODEF1GZ1
Postbank München
Konto-Nr. 1924-805 (BLZ 70010080)
IBAN-Nr. DE 95 7001 0080 0001 924805
BIC: PBNKDEFF
Erste Bank Wien: Konto-Nr. 505 186 90 (BLZ 201 11)
Kantonalbank Bern: Konto-Nr. 16.268.071.5.91

Druckverfahren: Bogenoffset. Volldigitale Produktion. Filme können 
daher nicht mehr verwendet werden

Anzeigen E-Mail: norbert.luetzow@snfachpresse.de

Akzeptierte 
Formate:

CD, DVD, PDF-X3:2002, InDesign, EPS ( inkl. aller  
Schriftschnitte ), Illustrator, TIFF (mindestens 300 dpi)

Weitere Hinweise: Druckunterlagen / Medien werden nicht 
länger als 3 Monate nach letzter Einschaltung 
vom Verlag aufbewahrt.

Anzeigen-Ansprechpartner
Karl-Heinz Muckelbauer
Am Schwabenfeld 12b · D-86156 Augsburg
Telefon: +49(0) 821 / 4 53 16 82 · Telefax: +49(0) 821 / 4 53 16 83
E-Mail: muckelbauer-augsburg@t-online.de



Anzeigenpreisliste Nr. 16	 Media-Informationen 2012

Allgemeine Geschäftsbedingungen

1.	 Anzeigenaufträge sind im Zweifel innerhalb eines Jahres nach Vertragsabschluss abzuwickeln. Ist im Rahmen 
eines Abschlusses das Recht zum Abruf einzelner Anzeigen eingeräumt, so ist der Auftrag innerhalb eines 
Jahres seit Erscheinen der ersten Anzeige zu erledigen.

2.	 Die in der Anzeigenpreisliste verzeichneten Nachlässe werden nur für die innerhalb eines Jahres erschei-
nenden Anzeigen eines Werbungtreibenden gewährt. Die Frist beginnt mit Erscheinen der ersten Anzeige.

3.	 Wird ein Auftrag aus Umständen nicht erfüllt, die der Verlag nicht zu vertreten hat, so hat der Auftraggeber, 
unbeschadet etwaiger weiterer Rechtspflichten, den Unterschied zwischen dem gewährten und dem der tat-
sächlichen Abnahme entsprechenden Nachlass dem Verlag zurückzuvergüten. Die Rückvergütung entfällt, 
wenn die Nichterfüllung auf höhere Gewalt im Risikobereich des Verlages beruht.

4.	 Für die Aufnahme von Anzeigen in bestimmten Ausgaben oder an bestimmten Plätzen der Druckschrift wird 
keine Gewähr geleistet, es sei denn, dass der Auftraggeber die Gültigkeit des Auftrages ausdrücklich davon 
abhängig gemacht hat.

5.	 Anzeigen, die aufgrund ihrer redaktionellen Gestaltung nicht als Anzeigen erkennbar sind, werden als solche 
vom Verlag deutlich kenntlich gemacht.

6.	 Der Verlag behält sich vor, Aufträge für Anzeigen und Beihefter – auch einzelne Abrufe im Rahmen eines 
Abschlusses – wegen des Inhalts, der Herkunft oder der technischen Form nach einheitlichen Grundsätzen 
des Verlages abzulehnen. Dies gilt auch für Aufträge, die bei Vertretern aufgegeben werden. Beihefter-Auf-
träge sind für den Verlag erst nach Vorlage eines Musters und dessen Billigung durch den Verlag bindend. 
Die Ablehnung eines Auftrages wird dem Auftraggeber unverzüglich mitgeteilt.

7.	 Für rechtzeitige Lieferung des Anzeigentextes und einwandfreier Druckunterlagen bzw. der Beihefter ist 
der Werbungtreibende verantwortlich. Kosten für Entwürfe, Reinzeichnungen und für die Herstellung von 
Druckunterlagen bzw. für Änderungen sind in den Anzeigenpreisen nicht enthalten. Der Verlag gewähr-
leistet die drucktechnisch bestmögliche Wiedergabe der Anzeige. Grundlage hierfür ist die durchschnitt-
liche Druckleistung nach dem jeweiligen Druckverfahren und der verwendeten Papierqualität. Bei farbigen 
Reproduktionen gelten geringfügige Abweichungen von Originalen nicht als berechtigter Grund für eine 
Mängelrüge. Das gleiche gilt für den Vergleich zwischen Farbproofs und dem Auflagendruck.

8.	 Beanstandungen sind spätestens innerhalb 14 Tagen nach Belegeingang vorzubringen. Für Fehler aus tele-
fonischen Übermittlungen jeder Art übernimmt der Verlag keine Haftung.

9.	 Probeabzüge werden nur auf ausdrücklichen Wunsch geliefert. Der Auftraggeber trägt die Verantwortung 
für die Richtigkeit der zurückgesandten Probeabzüge. Sendet der Auftraggeber den ihm übermittelten Pro-
beabzug nicht fristgemäß zurück, so gilt die Genehmigung zum Druck als erteilt.

10.	 Sind keine besonderen Größenvorschriften gegeben, so wird die tatsächliche Abdruckgröße der Preisberech-
nung zugrunde gelegt.

11.	 Falls der Auftraggeber nicht Vorauszahlung leistet, ist die Rechnung innerhalb der aus der Preisliste ersicht-
lichen, vom Empfang der Rechnung an laufenden Frist zu bezahlen, sofern nicht im einzelnen Fall eine 
kürzere Zahlungsfrist oder Vorauszahlung vereinbart wurde.

12.	 Bei Zahlungsverzug oder Stundung des Rechnungsbetrages werden Zinsen in Höhe von 1 v. H. über dem je-
weilig gültigen Diskontsatz der Deutschen Bundesbank sowie etwa entstehende Einziehungskosten berech-

net. Der Verlag kann bei Zahlungsverzug die weitere Ausführung des laufenden Auftrages bis zur Bezahlung 
zurückstellen und für die restlichen Anzeigen Vorauszahlung verlangen. Bei Konkursen und Zwangsver-
gleichen entfällt jeglicher Nachlass. Bei Vorliegen eines wichtigen Grundes ist der Verlag berechtigt, auch 
während der Laufzeit eines Anzeigenabschlusses das Erscheinen weiterer Anzeigen ohne Rücksicht auf ein 
ursprünglich vereinbartes Zahlungsziel von der Vorauszahlung des Betrages und von dem Ausgleich offen-
stehender Rechnungsbeträge abhängig zu machen, ohne dass hieraus dem Auftraggeber irgendwelche 
Ansprüche gegen den Verlag erwachsen.

13.	 Der Verlag liefert auf Wunsch nach Erscheinen der Anzeige kostenlos einen Belegausschnitt. Eine vollständi-
ge Belegnummer wird geliefert, sofern Art und Umfang des Anzeigenauftrages dies rechtfertigen. Kann ein 
Beleg nicht mehr beschafft werden, so tritt an seine Stelle eine rechtsverbindliche Aufnahmebescheinigung 
des Verlages.

14.	 Elektronische Speichermedien werden nur auf besondere Anforderung an den Auftraggeber zurückgesandt. 
Die Pflicht zur Aufbewahrung von Datenträgern endet 3 Monate nach Erscheinen der letzten Anzeige, 
sofern nicht ausdrücklich eine andere Vereinbarung getroffen wurde.

15.	 Bei Ziffernanzeigen wendet der Verlag für die Verwahrung und rechtzeitige Weitergabe der Angebote die 
Sorgfalt eines ordentlichen Kaufmanns an. Er übernimmt darüber hinaus keine Haftung. Einschreibebriefe 
auf Ziffernanzeigen werden nur auf dem normalen Postwege weitergeleitet. Der Verlag behält sich im In-
teresse und zum Schutz des Auftraggebers das Recht vor, die eingehenden Angebote zur Ausschaltung von 
Missbrauch des Zifferndienstes zu Prüfzwecken zu öffnen. Zur Weiterleitung von geschäftlichen Anprei-
sungen und Vermittlungsangeboten ist der Verlag nicht verpflichtet. Ansprüche wegen Nichtaushändigung 
derartiger Zuschriften sind ausgeschlossen.

16.	 Bei Änderung der Anzeigenpreise treten neue Bedingungen auch bei laufenden Aufträgen sofort in Kraft, 
sofern nicht schriftlich eine andere Vereinbarung getroffen wurde.

	 Aus einer Auflagenminderung kann bei einem Abschluss über mehrere Anzeigen ein Anspruch auf Preis-
minderung hergeleitet werden, wenn im Gesamtdurchschnitt des mit der ersten Anzeige beginnenden In-
sertionsjahres die in der Preisliste oder auf andere Weise genannte durchschnittliche Auflage oder – wenn 
eine Auflage nicht genannt ist – die durchschnittlich verkaufte (bei Fachzeitschriften gegebenenfalls die 
durchschnittlich tatsächlich verbreitete) Auflage des vergangenen Kalenderjahres unterschritten wird. Eine 
Auflagenminderung ist nur dann ein zur Preisminderung berechtigender Mangel, wenn sie mindestens 20% 
beträgt. Darüber hinaus sind bei Abschlüssen Preisminderungsansprüche ausgeschlossen, wenn der Verlag 
dem Auftraggeber von dem Absinken der Auflage so rechtzeitig Kenntnis gegeben hat, dass dieser vor 
Erscheinen der Anzeige vom Vertrag zurücktreten konnte.

17.	 Bei Entgegennahme und Prüfung der Anzeigentexte wendet der Verlag die geschäftsübliche Sorgfalt an.  
Er haftet aber nicht, wenn er von dem Auftraggeber irregeführt oder getäuscht wird.

18.	 Im Falle höherer Gewalt erlischt jede Verpflichtung auf Erfüllung von Aufträgen und zur Leistung von Scha-
denersatz.

19.	 Für nicht veröffentlichte oder zu bestimmten Terminen nicht rechtzeitig veröffentlichte Anzeigen wird kein 
Schadenersatz geleistet.

20.	 Erfüllungsort und ausschließlicher Gerichtsstand ist Hamburg, sofern nicht ausdrücklich eine andere Verein-
barung getroffen wurde.
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