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US-Sanktionen gegen Russland
treffen auch deutsche Firmen

VON THORSTEN KNUF

as Verhiltnis zwischen Deutsch-

land und den Vereinigten Staa-
ten ist seit dem Amtsantritt von US-
Prasident Donald Trump ohnehin
hochgradig belastet — jetzt gibt es
neuen Streit, dieses Mal zwischen der
hiesigen Bundesregierung und dem
amerikanischen Parlament. Kanzle-
rin Angela Merkel (CDU) iibte am
Freitag scharfe Kritik an einem Geset-
zesvorschlag des US-Senats, der neue
Sanktionen gegen Russland vorsieht
und dem Prasidenten die Moglichkeit
einrdumt, auch europdische Unter-
nehmen mit Strafmafnahmen zu be-
legen. Der VorstoR richtet sich gegen
das umstrittene Gaspipeline-Projekt
Nordstream 2, an dem auch deutsche
Energiekonzerne beteiligt sind.

Eigene Energieinteressen

»Esist, vorsichtig gesagt, ein eigenwil-
liges Verhalten des US-Senats“, sagte
Merkels Sprecher Steffen Seibert in
Berlin. Ein Vertreter des Auswartigen
Amtes sagte, wenn die Pldne so umge-
setzt wiirden, hielte die Bundesregie-
rung dies fiir volkerrechtswidrig. Die
Regierung erinnerte auch daran, dass
Europa und die USA in der Ukraine-
Krise bisher geschlossen gegeniiber
Russland auftreten. Nun gehe es den
Amerikanern darum, die Interessen
ihrer Energiebranche durchzusetzen.

Die Ostsee-Leitung Nordstream 2
soll russisches Gas unter Umgehung
klassischer Transitlinder wie der
Ukraine und Polen nach Greifswald
bringen. Der Baubeginn ist fiir das
kommende Jahr geplant. Zu den In-
vestoren gehoren neben dem russi-
schen Gaskonzern Gazprom auch die
deutschen Eon-Abspaltung Uniper
sowie die BASF-Tochter Wintershall.
Ein erster Nordstream-Strang ist be-
reits seit 2011 in Betrieb. Bei beiden
Projekten spielt Ex-Kanzler Gerhard
Schréder (SPD) im Auftrag Gazproms
eine zentrale Rolle.

Die neue Pipeline ist in der Euro-
pdischen Union umstritten: Polen,
Balten und weitere Staaten Zentral-
europas fiirchten um ihre eigene Ver-
sorgungssicherheit, wenn Russland
und Deutschland iiber ihre Kopfe
hinweg Geschifte machen. Und nach
Auffassung der EU-Kommission kon-
terkariert das Projekt die Bemiithun-
gen der Union, ihre Bezugsquellen fiir
Energie zu diversifizieren und sich
unabhingiger von russischen Liefe-
rungen zu machen.

IMAGO/JENS KOEHLER
Rohre werden fiir die Nordstream2-
Pipeline bei Sassnitz verladen.

Der US-Senat hatte am Donners-
tag mit den Stimmen fast aller Repu-
blikaner und Demokraten einen Ge-
setzentwurf auf den Weg gebracht,
mit dem die Sanktionen gegen Russ-
land ausgeweitet werden sollen. Der
Senatbegriindet dies damit, Russland
fiir die Einmischung in den US-Wahl-
kampf, die Annexion der Krim und
die Unterstiitzung des syrischen
Machthabers Baschar al-Assad be-
strafen zu wollen. In dem Text heil3t es
sinngemdl, dass der Président er-
méchtigt werden soll, Sanktionen ge-
gen Personen oder Unternehmen zu
verhédngen, die in den Bau von Pipe-
lines investieren, welche dem Export
russischen Gases dienen.

Die USA sind dank der umstritte-
nen Fracking-Technologie der gro3te
Erdgas-Produzent der Welt. Politi-
sches Ziel ist es, das Gas in verfliissig-
ter Form verstédrkt in andere Weltre-
gionen zu exportieren. Das wiirde
auch Moskaus Einfluss schmélern.

Damit der Text des US-Senats Ge-
setz wird, muss noch das Reprasen-
tantenhaus zustimmen. Auflerdem
muss Prasident Trump den Entwurf
unterzeichnen. Die Initiative der Se-
natoren soll auch den Handlungs-
spielraum Trumps begrenzen: Der
Entwurf sieht vor, dass jede Aufwei-
chung oder Abschaffung von Sanktio-
nen gegen Russland die Zustimmung
des Senats erfordert.

ie ist Stil pur, und damit die per-

fekte Reprasentantin ihres Unter-
nehmens. Delia Fischer hat 2011 den
Shoppingclub Westwing gegriindet,
der im Internet geschmackvolle M6-
bel und Wohnaccessoires verkauft.
Der Club hat mehr als 30 Millionen
Mitglieder. Delia Fischer kiimmert
sich in der Geschiftsfiihrung um die
Designfragen. Wir treffen sie am
Westwing-Hauptsitz in Miinchen -
ein moderner Bau ohne Start-up-
Flair. Dafiir ist jedes Biiro edel einge-
richtet, jedes ein Designtraum.

Frau Fischer, was sind die aktuellen
Einrichtungstrends?

Individualitat ist angesagt, das
Mischen verschiedener Stilrichtun-
gen, was ich einen super schonen
Trend finde. Eine wichtige Stromung
ist aber auch Hygge. Sie kommt aus
dem Skandinavischen, hierbei geht
es ums Thema Cocooning und Ge-
miitlichkeit, das Zuhause als Riick-
zugsort. Weniger das Design stehtim
Vordergrund als gemiitliche Mate-
rialien. Ein weiterer Trend sind die
Themen Ethno und Boho, also beim
Einrichten verschiedene Lander und
Kulturen zu zitieren, etwa marokka-
nische Teppiche mit indonesischen
Mobeln und indischen Lampen zu
kombinieren. Mir gefillt diese Ver-
kniipfung von Kulturen. Es ist schon,
dass — bei all dem, was politisch pas-
siert — man bei der Einrichtung die
Vermischung der Kulturen feiert.

Erkléirt das auch, warum es in Ihrem
Sortiment von allem etwas gibt?

Unsere Maxime ist: Wir wollen
alle  moglichen  Stilrichtungen
haben, aber es soll immer stilvoll
sein. Wir wollen M6bel, die einen An-
spruch an Schonheit haben, an Qua-
litit, an Individualitat. Nicht alles
muss kombinierbar sein.

Wie vermeiden Sie, dass sich die
Kundschaft in diesem riesigen Ange-
bot verliert? Oder kaufen ohnehin
nur diejenigen mit einem guten Ge-
schmack bei Ihnen?

Um Gottes Willen! Uberhaupt
nicht. Bei der Inneneinrichtung geht
es meiner Meinung nach ohnehin in
erster Linie darum, das zu kaufen,
was einen personlich gliicklich
macht - tiber Geschmack ldsst sich
bekanntlich nicht streiten. Schlief3-
lich sollte man sich Zuhause wohl-
fithlen. Nichtsdestotrotz gibt es un-
heimlich viele Fragen beim Einrich-
ten, ich glaube, noch viel mehr als in
der Mode. Wie gro muss der Tep-
pich sein? Welches Kissen passt auf
die Couch? Wie funktioniert der
Ethno-Look? Da geben wir unseren
Kunden Tipps, dhnlich wie eine stil-
sichere beste Freundin. Dafiir
produzieren wir unheimlich viele
Bilder, Videos und Homestorys.

Frither hat man Mobel bereits mit
dem Gedanken an die néichste Gene-
ration gekauft. Wie schnell verédindert
sich die Einrichtung heute?

Das ist ein wahnsinnig interes-
santes Thema, weil es auch zeigt, wie
sich der Lifestyle verdndert. Als
meine Grof3eltern geheiratet haben,
hat der Dorfschreiner noch das Bett
gemacht, und den Kleiderschrank,
und die Schminkkomode. Und das
hatte man fiir das ganze Leben. Da-
mals war es aber nattirlich auch so,
dass man ein Leben lang im gleichen
Haus oder Ort gewohnt hat. Das hat
sichjaschon in der Generation unse-
rer Eltern gedndert. Ikea hat da Pio-

nierarbeit geleistet. Man muss sich

Mehr als eine Couch fiirs Leben

Friiher behielt man Mobel Jahrzehnte. Das hat sich gedndert — nicht nur durch
Shoppingclubs wie Westwing. Ein Gesprdch mit dessen Erfinderin tiber ihr

nicht mehr fiir eine Couch fiirs ganze
Leben entscheiden. Und jetzt ist es
noch viel extremer geworden. Un-
sere Generation hat sehr unter-
schiedliche Karrierewege. Es ver-
schlédgt einen mal hier hin, mal dort-
hin. Deshalb kann ich es sehr gut
nachvollziehen, dass man sagt, ich
will mir nicht fiir Tausende von Euro
einen Esstisch und ein paar Stiihle
kaufen, sondern mich je nach Situa-
tion einrichten. Darauf versuchen
wir einzugehen: Manchmal haben
wir einen Designklassiker im Ange-
bot, der dann auch teurer ist, und
dann wieder Erschwingliches, das
man nach zwei, drei, vier Jahren er-
setzt.

In der Mode spricht man vom Fast-
Fashion-Trend. Gibt es im Einrich-
tungsbereich eine vergleichbare Ent-
wicklung?

Doch, das sieht man schon. Aber
die Interior-Branche funktioniert
natiirlich langsamer, allein deshalb,
weil viele Sachen komplizierter her-
zustellen und zu verschicken sind.
Das gilt allerdings nicht fiir Acces-
soires, also Kissen, Bettwdsche oder
kleine Dekoteile. Seit einem Jahr ist
zum Beispiel die Ananas als Deko-
Item sehr angesagt. Diesen Sommer
ist die Wassermelone total in! Das
sind jetzt natiirlich besonders pra-
gnante Beispiele, um zu zeigen, dass
es tatsdchlich diese schnelllebigen
Trends gibt. Bei diesen Trends miis-
sen wir natiirlich auch preiswert
sein. Niemand bezahlt fiir ein Kissen
mit Wassermelonen-Muster
200 Euro. Ein weniger extremes Bei-
spiel: Wir sitzen hier auf einer Samt-
couch. Samt ist momentan ein riesi-
ges Thema.

Was ist fiir Westwing wichtiger:
Trendprodukte oder teure Mobel?
Ganz am Anfang waren wir der
Accessoires-Héandler, heute hilt es
sich die Waage. Aber natiirlich ist es
immer noch schwieriger, Sofas on-
line zu verkaufen, weil viele Leute
diese Mobel vorher sehen wollen.
Das dndert sich aber allmahlich. Im-
mer mehr Kundinnen vertrauen uns,
dass wir fiir sie als Kurator die richti-
gen Produkte aussuchen. Dieses Ver-
trauen muss man sich aufbauen.

Wie sieht denn der typische West-
wing-Kunde aus?

Sieist eine Frau, circa vierzig Jahre
altund etwas besser verdienend. Ub-
licherweise kommen die Kundinnen
das erste Mal zu uns, wenn sie ihren
ersten richtigen Job und ihre erste ei-
gene Wohnung haben. Und es geht
wirklich hoch bis zum Alter 60+.
Diese Kundinnen haben dann mehr
Budget, die Kinder sind aus dem
Haus und man richtet sich noch mal
neu ein.

Geschiftsmodell, traditionelle Einrichtungshduser und aktuelle Trends
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Delia Fischer, 33,
hat 2011 den Shopping-Club
Westwing gegriindet.

Denn in ihrer Zeit als Redakteurin
der Zeitschrift Elle war ihr aufge-
fallen, dass viele Einrichtungsge-
genstande, die sie von Messen,

Reisen oder aus Magazinen

kannte, in Deutschland schwer

erhaltlich waren oder sehr teuer.

Westwing hat seinen Hauptsitz
in Miinchen und ist heute
in 14 Landern auf drei
Kontinenten aktiv.

Der Jahresumsatz lag 2016 bei
250 Millionen Euro. Der
Shoppingclub hat mehr als
30 Millionen Mitglieder und
1 600 Mitarbeiter. Taglich werden
20 000 Produkte verschickt.

Hygge soll es sein, also gemiitlich.
Und richtig heimelig wird die Wohnung
erst, wenn sie mit Blumen dekoriert wird.
Dazu braucht man Vasen.

Sie haben circa zu 90 Prozent Kun-
dinnen. Das heifst, zehn Prozent sind
Mcdinner. Was ist das fiir eine seltene
Spezies, die da bei Ihnen bestellt?

Das sind vor allem Minner, die
sich fiir Stil und Lifestyle interessie-
ren. Sie kaufen auch mal ein Mén-
ner-Modemagazin oder die Archi-
tectural Digest. An diesen Dingen
Spal§ zu haben, das trauen sich die
Minner nach meinem Eindruck zu-
nehmend, auch wenn wir das in un-
seren Zahlen noch nicht sehen. Be-
sonders stark sind wir in der Gay-
Community. Darauf bin ich beson-
ders stolz, weil das Manner mit sehr
viel Stil sind.

Kann man das so pauschal sagen?

Ja, doch. Es ist ja kein Zufall, dass
so viele schwule Ménner in Kreativ-
berufen titig sind, auch bei uns hier.
Da bin ich schon stolz drauf.

Westwing ist in 14 Léndern weltweit
aktiv. Wie behalten Sie da den Uber-
blick iiber die jeweiligen Trends?

Wir haben fiir jedes Land eigene
Creative-Directors, eine Art ,Mini-
Delia“ (lacht). Denn man muss nicht
nur den ldndertypischen Ge-
schmack kennen, die Einrichtungs-
branche ist auch sehr, sehr fragmen-
tiert. Das heif3t, wir haben es oft mit
nur lokal bekannten Marken zu tun
und sehr kleinen Lieferanten. Ein
Beispiel ist der Tischdeckenherstel-
ler in der franzdsischen Provence,
der gar nicht auf den globalen Markt
eingestellt ist. Wir sehen aber, dass
sich beispielsweise durch Social Me-
dia die Geschmécker angleichen. Ein
schwedischer Street Style Blogger
sieht nicht mehr viel anders aus als
ein spanischer. Im Interior-Bereich
kommt das auch immer mehr.

2015 hatten Sie 26,4 Millionen Mit-
glieder, nur eine Million hat auch et-
was bestellt. Warum ist das so wenig?

Weil es immer noch Hemmungen
gibt, Einrichtungsgegenstdnde im
Internet zu kaufen. Die Leute lassen
sich gerne bei uns inspirieren, aber
die Kaufentscheidung féllt halt teil-
weise noch schwer.

Die kaufen dann im Laden!
Ja, das kommt vor.

Onlinehdndler machen vermehrt Lé-
den auf. Fiir Sie auch ein Thema?

Ja, definitiv. Wir haben in War-
schau und Sao Paulo bereits jeweils
einen Flagshipstore. Das kommt
sehr gut an. Und ich wiirde es auch
wahnsinnig gerne in Deutschland
machen. Wir schauen hier in Miin-
chen nach passenden Flachen. Uns
istwichtig, dass die Kunden die Gele-
genheit bekommen, in einem Laden
mal die Bettwésche zu fiihlen oder
an der Duftkerze zu schnuppern.

Mixen erlaubt:
Beim Einrichten diirfen
derzeit Stile
kombiniert werden.
Samtig-elegant ist

das Westwing-Sofa
namens Goldfinger,
eher nlchtern der
Sessel Row. Dazu ei-
ne putzige Lichterket-
te und ein sonniger
Wandspiegel -
schon fertig.
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Vor einigen Jahren hatte man noch
den Eindruck, dass es um darum
ging, ob sich der Onlinehandel in sei-
ner reinsten Form gegen den stationdi-
ren Handel durchsetzt. Nun scheint es
auf hybride Geschdftsmodelle hin-
auszulaufen: Website mit angeschlos-
senem Laden oder Laden mit ange-
schlossener Website.

Absolut! Der Kanalmix ist wichtig.
Eine Kombination aus Flagshipsto-
res und Online. Letztlich bestimmt
der Kunde, wo er am liebsten einkau-
fen mochte.

Wie sieht denn der Wettbewerb zwi-
schen Ihnen, anderen Online-Mobel-
hdindlern und den traditionellen Gro-
fsen wie Ikea oder XXL Moébelhdiuser
aus?

Ich mache mir dariiber ehrlich
gesagt nicht so viele Gedanken. Der
Einrichtungsmarkt ist mit rund 40
Milliarden Euro in Deutschland rie-
sig. Wir haben geniigend Wachs-
tumschancen, wenn nur noch ein
kleines Stiick mehr davon online
geht. Der Onlinehandel liegt ja erst
bei einem Marktanteil von zwei Pro-
zent, in der Mode ist das bereits deut-
lich mehr. Ich hitte gedacht, dass es
auch bei uns schneller gehen wiirde.
Doch die Kunden brauchen offenbar
noch etwas Zeit, bis sie sich starker
getrauen, Einrichtungsgegenstande
im Netz zu bestellen. Meist faingt das
mit Accessoires an und mausert sich
dann bis zum Boxspringbett.

Kénnte es sein, dass es Ihnen eher
nutzt, wenn die traditionellen Mébel-
riesen ihre Onlineaktivitditen forcie-
ren, weil sie dadurch die Kundschaft
erst ins Netz bringen?

So ist es. Das ist doch super fiir
uns alle.

Dann sollten es sich die Alteingesesse-
nen vielleicht nochmal tiberlegen.
(lacht).

Westwing ist in kurzer Zeit unheim-
lich grofs geworden. Staunen Sie
manchmal dariiber?

Natiirlich.

Sie hatten die Geschdiftsidee, aber Sie
sind nicht die Chefin des Unterneh-
mens geworden. Warum haben Sie
nicht gesagt, ich mache es selbst? Es
heifst doch immer, dass Deutschland
mehr Firmenchefinnen braucht.

Ich finde, man muss schon das
machen, was man kann. Und ich bin
de facto einfach kein Zahlenmensch.
Das sollte man aber sein, wenn man
CEO einer Firma sein will. Deswegen
habe ich mir einen Griindungspart-
ner gesucht, Stefan Smalla. Heute
verstehe ich natiirlich viel mehr von
Zahlen als damals, genauso wie der
CEO mehr vom Thema Einrichtung
versteht. Wir sind da ein gutes Team.

Westwing hat bisher keinen Gewinn
gemacht, aber Sie sind laut den Of-
fentlich verfiigbaren Berichten 2015
bereits nah an die schwarzen Zahlen
gekommen. Wie ist das vergangene
Jahr gelaufen?

Wir waren im vierten Quartal
2016 mit der ganzen Gruppe profita-
bel, worauf wir echt stolz sind, auch
wenn dabei das wichtige Weih-
nachtsgeschift geholfen hat. Nach-
dem das Wachstum des Unterneh-
mens in den vergangenen Jahren im
Fokus stand, werden wir jetzt stark
an der Profitabilitdt arbeiten.

Das Gespriich fiihrte
Daniel Baumann.





