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Möbel

Egger investiert
3 Millionen

SW. Das grösste Einrichtungshaus der
Zentralschweiz baut weiter aus: In den
nächsten Wochen entstehen bei Egger
in Eschenbach knapp 1000 Quadratme-
ter zusätzliche Verkaufsfläche. Dafür
investiert die Tochterfirma von Möbel
Pfister rund 3 Millionen Franken.

Vor allem der Bereich mit Kleinmö-
beln und Wohnaccessoires wird ausge-
baut. «Das hat nichts mit der Krise zu
tun, sondern ist ein längerfristiger
Trend», sagt Geschäftsführerin Beatrice
Kleiner. Vor allem bei den Textilien wolle
man das Angebot deutlich vergrössern,
und in der Boutique sollen die aktuellen
Trends rund ums Wohnen deutlich
grosszügiger präsentiert werden. Aktuell
beträgt die Verkaufsfläche 12 000 Qua-
dratmeter. Egger beschäftigt rund
120 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter.

Während in Eschenbach ausgebaut
wird, schliesst der Küchenladen in Lu-
zern. Man habe schon früher entschie-
den, aus dem Küchengeschäft auszu-
steigen. Nun werde auf Juni das Ge-
schäft an der Zürichstrasse geschlos-
sen, erläutert Kleiner. Wer allenfalls den
gemieteten Laden übernehmen wird,
ist derzeit noch nicht bekannt.

UBS in Deutschland

Ermittlungen
laufen harzig

ap. Ermittlungen der deutschen Steu-
erfahndung gegen Kunden der Schwei-
zer Grossbank UBS in Deutschland
laufen offenbar harzig. Ein Sprecher der
Staatsanwaltschaft Mannheim sagte
gestern zu einem Bericht der «Stuttgar-
ter Nachrichten», der Ausgang des Ver-
fahrens sei offen. Laut UBS gibt es keine
neuen Entwicklungen.

Ausgelöst durch TV-Bericht
Die Ermittlungen wurden letztes Jahr

durch einen Bericht des ZDF-Magazins
«Frontal 21» vom März 2008 ausgelöst.
Reporter des Magazins hatten sich ge-
genüber UBS-Beratern in Baden-Baden
und Stuttgart als reiche Immobilien-
händler ausgegeben, die Bargeld am
Finanzamt vorbei in die Schweiz schleu-
sen wollten. Daraufhin bot man ihnen
dem Bericht zufolge die Dienste eines
UBS-Geldkuriers aus Basel an, gegen
den die Mannheimer Staatsanwaltschaft
ebenfalls ermittelt. Diese hegte den
Verdacht, Anleger aus Baden-Württem-
berg könnten Kapitalerträge nicht oder
nicht korrekt versteuert haben.
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Der abtretende AIG-Chef Edward Liddy.
REUTERS

Versicherung

AIG-Chef kehrt in die Pension zurück
Er arbeitete für 1 Dollar und
schlug Aktienpakete aus –
im Gegensatz zu etlichen
Kollegen. Nun hat AIG-Chef
Liddy aber bereits genug.

ap/ukn. Nach acht Monaten quittiert
Edward Liddy den Dienst. Der Verwal-
tungsratspräsident und CEO des maro-
den amerikanischen Versicherungs-
konzerns AIG nimmt den Hut. Er werde
seine Ämter aufgeben, sobald Nachfol-
ger gefunden seien, sagte er.

Die Regierung hatte Liddy nach der
Beinahepleite des Versicherungsgigan-
ten mitte September des vergangenen
Jahres zur AIG gerufen. Nun geht der
63-Jährige in Pension – von wo er vor
seinem Amtsantritt reaktiviert wurde.

Liddy war 2008 als Chef des Versiche-
rers Allstate in den Ruhestand getreten.

Bereits damals schien er zu ahnen,
dass das Amt bei AIG nicht allzu lange
dauern würde. Es werde wahrscheinlich
mehr als drei Jahre dauern, AIG wieder
in die Gewinnzone zu bringen, sagte er
in einem Interview. «Ich möchte das
nicht noch machen, wenn ich 67 bin»,
sagte er.

Grosszügig Spesen abgegolten
Liddy bot der gierigen Managerkaste

eindrücklich die Stirn. Er arbeitete für
das symbolische Jahresgehalt von ei-
nem Dollar und lehnte nach Angaben
des Unternehmens gegenüber der US-
Börsenaufsicht SEC eine Kompensation
in Form eines Aktienpakets ebenso ab
wie andere Zahlungen, erhielt aber
insgesamt 460 500 Dollar an Nebenkos-
ten. AIG zahlte dem in Chicago leben-

den Liddy unter anderem ein Apart-
ment in New York, erstattete Fahrtkos-
ten und übernahm Steuerzahlungen,
die Liddy sonst trotz seines Ein-Dollar-
Jobs hätte leisten müssen.

Sturm der Entrüstung
Seit September hat die Regierung in

Washington den einstmals weltgrössten
Versicherungskonzern AIG mit 182,5
Milliarden Dollar Hilfen vor einem Zu-
sammenbruch bewahrt. Die Regierung
übernahm im Gegenzug rund 80 Pro-
zent der Anteile des Unternehmens. Für
einen Sturm der Entrüstung in Öffent-
lichkeit und Regierung sorgte im März
die Zahlung von Boni in Höhe von 165
Millionen Dollar ausgerechnet an Ma-
nager der Sparte Finanzprodukte, deren
riskante Geschäfte für die Schieflage
des Konzerns wesentlich verantwort-
lich waren.

Verkauft Staubsauger an der Haustür – mit Erfolg. Reto von der Becke, neuer CEO von Lux International in Baar. BILD WERNER SCHELBERT

LUX INTERNATIONAL

Nachfolge geregelt
Über viele Jahre war Lux eine Toch-
tergesellschaft des schwedischen
Electrolux-Konzerns. 1999 erwarb die
Unternehmerfamilie von der Becke die
Lux-Gruppe. Verwaltungsratspräsident
Reinhard von der Becke ist seit über
35 Jahren als Unternehmer in der
Schweiz tätig. PerMitte April hat er die
operative Firmenleitung von Lux Inter-
national seinem 32-jährigem Sohn Re-
to übergeben. Die Lux International
beschäftigt 2000 Mitarbeiter sowie
1000 weitere zusammen mit dem
Joint-Venture-Partner in Indien. Zu-
sammen mit allen Partnerfirmen be-
schäftigt die Lux-Partnerschaftsallianz
weltweit über 15 000Mitarbeiter. ny

«Der Kunde spart zurzeit
an Reisen, aber bei sich zu
Hause will er es schön, ge-
mütlich und sauber haben.»

RETO VON DER BECKE,
CEO LUX INTERNATIONAL

Lux International

Erfolgreich Klinken putzen

EXPRESS

6 Rund 200 Millionen Franken
setzte die Firma 2008 um.

6 Nun sollen neue Märkte
erschlossen werden.

Während bei vielen Unter-
nehmen die Umsatzzahlen
einbrechen, kann ein Baarer
Unternehmen zulegen. Das
Erfolgsgeheimnis: Verkauf
an der Haustür.

VON NELLY KEUNE

Haben Sie schon mal etwas an der
Haustür gekauft? Wenn nicht, kann das
bald kommen. Denn der Direktvertrieb
erlebt ausgerechnet in Zeiten der Wirt-
schaftskrise und des Internets seinen
dritten Frühling. Der Baarer Konzern Lux
International verkauft seine Staubsauger,
Küchenmaschinen, Luft- und Wasserrei-
niger an der Haustür, und das schon seit
mehr als 100 Jahren mit Erfolg.

Krisenstimmung, Absatzprobleme?
Reto von der Becke, der vor wenigen
Wochen die Unternehmensleitung von
seinem Vater übernommen hat, wiegelt
ab: «Der Kunde spart zurzeit an Reisen
oder auch am Essen, aber bei sich zu
Hause will er es schön, gemütlich und
sauber haben. Auch weil unsere Produk-
te alle den Fokus auf das eigene Zuhause
legen, spüren wir einen durchaus positi-
ven Trend.» Heisst in Zahlen: Der Umsatz
ist laut von der Becke im vergangenen
Jahr um 5 Prozent auf 200 Millionen
Franken gewachsen, und auch das erste
Quartal dieses Jahres konnte mit einem
Umsatzplus abgeschlossen werden.

Beratung ist wieder im Trend
Wie aber kann ein so antiquiert anmu-

tendes Verkaufssystem sich gegen Billig-
anbieter und Internethandel behaupten?
«Für uns ist das Internet keine Konkur-
renz. Im Gegenteil, das Internet hat
vielleicht gerade dazu geführt, dass der
Kunde wieder bewusst zwischen Bera-
tung und Kauf ohne Beratung auswählt»,
erklärt von der Becke. «Es gibt immer
weniger kleine Läden, die ja in der Regel
eine gute Beratung anbieten. Der Trend
zum grossen Supermarkt, ausserhalb der
Stadt, arbeitet für uns. Die Kunden
schätzen es immer
mehr, wenn man zu
ihnen nach Hause
kommt.» Und Bera-
tung und Verkauf
werden gelebt im
Baarer Unternehmen
– vom kleinen Ange-
stellten bis zum Chef.
«Ich hab selbst Staub-
sauger in Spanien und Deutschland
verkauft und Wasserreiniger auf den
Philippinen. Alle Mitarbeiter, auch die
aus der Verwaltung, gehen mindestens
einmal im Jahr mit einem Vertriebsmit-
arbeiter zum Kunden.» Geschaut wird im
Internet, gekauft wird noch immer im
eigenen Wohnzimmer. Doch auch der
Direktvertrieb hat sich verändert. In

Europa klingeln die Lux-Vertreter nicht
mehr einfach an der Haustür. Die Kun-
denakquise läuft über ein ausgeklügeltes
System aus Empfehlungen von Mitarbei-
tern und Kunden.

Auf Wachstumskurs in Russland
Seit rund drei Jahren ist Lux auf

Expansionskurs – auf einem sanften,
wie von der Becke sagt. Süd-, Ost-, und
Nordeuropa gehören zu den traditio-
nellen Märkten. Seit rund zwei Jahren

wird auch in Russ-
land verkauft, und
zusammen mit
Joint-Venture-Part-
nern wird jetzt auch
Asien erobert. «Wir
sind ein mittelstän-
disches Familienun-
ternehmen und wol-
len uns unabhängig

von den Banken halten. Durch die
Joint-Ventures können wir das Risiko
und die Investitionen bei den Erschlies-
sungen neuer Märkte teilen.

Doch nicht immer lief alles so glatt
beim Zuger Direktvermarkter. Erst vor
rund zehn Jahren hat der Vater von Reto
von der Becke den Bereich Staubsauger
aus dem schwedischen Grosskonzern

Elektrolux herausgekauft. Nach der
Übernahme musste erst einmal kräftig
restrukturiert werden. «Kauft man ei-
nen Teil eines Grosskonzerns, dann
darf man nicht überrascht sein, wenn
Restrukturierungspotenzial da ist. Das
war sicher auch ein Aspekt, die Firma
überhaupt zu übernehmen.» Es habe
Ineffizienzen gegeben, und der Fokus
sei zu wenig auf den Vertrieb gelegt
worden. «Wir mussten den Bestand an
Mitarbeitern in der Verwaltung reduzie-
ren, konnten dafür aber die Gruppe
sanieren», sagt von der Becke.

Asthma soll Umsatz ankurbeln
Wachsen wolle man in den nächsten

Jahren besonders in Asien und Russland,
aber auch in Europa und in der Schweiz
sei nach wie vor grosses Potenzial vor-
handen. Speziell von dem relativ neuen
Bereich Luftreinigung verspricht sich der
Chef viel. «Es gibt immer mehr Allergiker
und Asthmatiker, und das Thema «sau-
bere» Luft liegt im Trend – da bieten sich
grosse Wachstumschancen.» Ein weite-
res Projekt ist der Vertrieb von Kochtöp-
fen. Bisher wurde dieser Bereich nur
über eine Tochterfirma in Südafrika be-
dient, jetzt solle eine weltweite Linie aus
der Wiege gehoben werden.


