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60 Jahre BVS
07.12.1949
Gründung des „Hauptverbandes
des Spielzeug-, Korbwaren- und
Kinder wagen-Einzelhandels im ver-
einigten Wirtschaftsgebiet“ in
Frankfurt/Main

1956 
Neugründung als „Hauptver band
des Kinderwagen-, Korbwaren- und
Spiel waren-Einzel handels in der
Hauptge mein schaft des Deutschen
Einzelhan dels“

1971 
1. Umzug von Frankfurt/Main nach
Neu stadt a.d. Weinstraße

1983 
2. Umzug von Neustadt a.d. Wein -
straße nach Köln

1993 
Umbenennung in „Bundes ver band
des Spielwaren-Einzelhan dels e.V.
(BVS) im Hauptverband des Deut -
schen Einzelhandels e.V. (HDE)“

2000 
3. Umzug in eine moderne Büro -
gemein schaft von Bundes fach -
verbänden (Bundesverband Tech -
nik des Einzel handels, Bun desver -
band des Tabak waren-Ein zelhan -
dels, Bundes verband Schwimm bad
& Well ness). 

2007 
Vergrößerung der Kölner Büro ge -
mein schaft von Bundes fach verbän -
den um den Bundesverband der
Juweliere, Schmuck- und Uhren -
fach geschäfte. 

Wie funktioniert Spie-

len macht Schule?

Wir etablieren Spiel-Zim-
mer in der gleichen Wertig-
keit wie Schulbibliotheken.
Jedes Jahr werden 200
Grundschulen mit Produk-
ten im Verkaufswert von
3.000 – 5.000 Euro ausgestattet.
Wir garantieren die Integration des
Spielens mit klassischen Spielmitteln
in den Schulalltag. Darüber hinaus
gibt es Raum für aktive Elternarbeit,
feste Spielzeiten, Integration in Unter-
richtseinheiten und Ausleihmöglich-
keiten für zu Hause. Die Vision: 2012
gibt es Deutschland 1.000 spielende
Schulen.
Wie ist die Resonanz aus dem

Handel?

Wir haben bereits 2008 und 2009 mit
einzelnen Händlern getestet, ob der
Verbraucher an diesem Thema interes-
siert ist. Eltern und Großeltern empfin-
den die Produktbewertungen als hilf-

reich. Ergänzt durch Plaka-
te, Broschüren und Aufkleber ist eine
gute Wirkung zu erzielen.
Wie kann der Händler teilneh-

men?

Im ersten Schritt hat er die Möglichkeit,
für seine persönliche Beratung die
Produktauswertungen des ZNL zu
nutzen. Wir verschicken gerne den
aktuellen Ausstattungskatalog 2010.
Noch schneller geht es über die Inter-
netseite spielen-macht-schule.de. Der
Katalog wurde bisher von über
22.000 Lehrern downgeloadet.
Zum Weihnachtsge-
schäft werden wir ein
Promotion-Paket
anbieten. 

»Unsere Vision für 
2012: 1.000 spielende
Schulen in 
Deutschland«
SIMONE LINDEN, Geschäfts-
führerin Mehr Zeit für Kinder e.V.

Spielen macht Schule
Die Initiative „Spielen macht Schule“ bringt das Spielen wieder in die Schulen.
Aus BVS-Sicht eine lobenswerte Kampagne, die die besondere Wertigkeit des
Kulturguts Spielzeug herausstellt. Ein Interview mit Simone Linden, Geschäfts-
führerin „Mehr Zeit für Kinder e.V.“ 

NEU-ALTER VORSTAND: v.l.n.r.: Willy
Fischel, (Geschäftsführer), Ulrich Henschel
(BVS-Kassenprüfer), Manon Motulsky, Jan
Hinrichs, Wilfried Baumunk, (Vorsitzender
a.D.), Heinz Ludl, (Vorstandsmitglied a.D.),

Wieland Sulzer (Vorsitzender), Rainer
Wiedmann. Auf dem Foto fehlen: 

Peter Holm, Horst-Daniel Ravenstein.

VOR ORT: BVS-Geschäftsführer Willy Fischel im
Gespräch mit ROFU-Geschäftsführer Eberhard Fuchs und
Jochen Reis in Hoppstädten-Weiersbach.

SO HANDELT DEUTSCHLAND: BVS-
Klausurtagung und Vor-Ort-Termin in Berlin.

V.l.n.r.: Jan Hinrichs, Horst-Daniel Raven-
stein; Manon Motulsky; Wieland Sulzer.



»Klares Profil in Beratung und Service«
„Das Jahr 2010 wird sicherlich nochmals eine enorme
Herausforderung. Wir verstehen uns als starker Partner, der
mit innovativen Marketingmaßnahmen und besonders
attraktiven Warensortimenten den aktuellen Herausforde-
rungen des Marktes begegnen möchte. Unseren Mitgliedern
bieten wir durch Optimierung der Warenbeschaffung und
dem weiteren Ausbau des Vertriebstypenkonzeptes proBABY
einen elementaren Wettbewerbsvorteil. Es ist
an der Zeit, sich klar von Wettbewerbern

abzugrenzen, die Beratungs- und Service-Kompetenz
zu erhöhen, neue Marktsegmente zu erschließen und
bereits teilweise verlorene Segmente zurückzugewin-
nen!“ ALEXANDER JELEN, Vorstand ARDEK

»Einzigartige Einkaufsmöglichkeiten«
„Wer gut gerüstet ist, braucht die Zukunft nicht zu fürchten.
Mit diesem Motto gehen wir nach einem erfolgreichen 2009
auch das aktuelle Jahr mit viel Schwung an. Als größter und
bekanntester Spielwarenhändler werden wir die Kunden
weiterhin täglich durch umfangreiche Sortimente, attraktive
Marketingaktionen und vorteilhafte Preise überzeugen.
Darüber hinaus ist 2010 für Toys „R“ Us das Jahr der
Investitionen, um den Konsumenten der Spielwaren- und
Babybranche einzigartige Einkaufsmöglichkeiten zu bie-

ten.“ DR. WOLFGANG LINK, Vorsitzender der
Geschäftsführung in Deutschland, Österreich und
der Schweiz TOYS ’R’ US

»Wer mit Erfolg die Zukunft 
gestalten will, sollte die Grundsätze 
des vergangenen Erfolges beachten.«

„Das Jahr 2009 war geprägt von Rabattschlachten in ei -
nem nie gekannten Ausmaß. In der Vorweihnachtszeit, in
der alle Spielwarenhändler der Welt ihr Geld verdienen, hat
sich in der Spielwarenbranche ein Preiskampf entwickelt -
da standen nicht nur mir die Haare zu Berge. Nachdem die
letzten Jahre von Spielwarenaktionen bei den Discountern
geprägt waren, kam in der letzten Saison ein weiteres Ra -
battdebakel dazu. Nicht nur die unzähligen Händler, auch
die Industrie war überrascht und ratlos. Mit mehr Profil

und alter Stärke werde ich bei ROFU Kinderland unser 25-jähriges
Er folgserlebnis neu definieren, um die Kunden ganzjährig von unse-
rem Leitspruch ‚Ehrliche Preise währen am längsten’ zu überzeugen.
Zu kunftsweisende, neue Produkte und immer wieder komplett neue
Trendserien werden wir verstärkt angehen, um unsere Führungsposi-
tion in unserem Verkaufsgebiet auszubauen. Über die Hälfte unserer
80 Filialen sind bereits auf den neuen Standard umgebaut, die an de -
ren werden kurzfristig folgen. Die Expansion
wird auch zügig fortgesetzt. Die erste Neueröff-
nung erfolgt Anfang April 2010 in Weingarten
bei Ravensburg. Weitere Standorte stehen kurz
vor dem Vertragsabschluss, so dass wir mit unse-
rem Führungsteam ein arbeitsreiches und er -
folgversprechendes Jahr vor uns haben. Wir wol-
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len in Zukunft nicht nur aufholen; unser Plan ist es zu überholen, so
wie wir es in den vergangen Jahren gewohnt waren. Die Sortiments-
gestaltung wird komplett überarbeitet und in Zukunft nach gewinn-
bringenden Sortimenten ausgerichtet. In der heutigen Zeit kann man
keine langfristigen Prognosen mehr stellen. Was man kann, sind die
Chancen, die sich bieten, mit Kreativität und Phantasie auszubauen
und zu nutzen.“ EBERHARD FUCHS, Geschäftsführer ROFU KINDERLAND

»Strikte Kundenorientierung«
„Strikte Kundenorientierung, ein umfassendes Sortiment
mit Spielwaren, Babyartikeln und Mode unter einem Dach,
alle wichtigen Marken in guter Qualität und zu attraktiven
Preisen. Das ist unser Erfolgsrezept für begeisterte Kunden
und stetiges Wachstum. Auch im Jahr 2010 wollen wir mit
diesem Rezept und unserem engagierten Mitarbeiterteam
weitere Marktanteile gewinnen und an neue Standorte

expandieren.“ JAN HINRICHS,
Vorstandsvorsitzender Spiele Max AG

»Klare Fachhändlerorientierung
und Transparenz«
„Differenzierende Sortimente, beste Konditionen, zielgrup-
penorientiertes Marketing, hilfreiche Services – das sind
auch 2010 die Bausteine unseres Verbandes für den nach-
haltigen Erfolg der idee+spiel-Fachhändler. Durch unsere
spannenstarken Gemeinschaftseinkäufe und maximale

Bonusausschüttungen verdienen sie mehr.
Neue Exklusiv-Sortimente und attraktive Marketing-
leistungen profilieren unsere Anschlusshäuser im Wett-
bewerb und sorgen für weiteres Wachstum. idee+spiel
setzt als mitglieder- und umsatzstärkster Verband der
Branche unverändert auf klare Fachhändlerorientie-
rung und Transparenz.“ OTTO E. UMBACH, Geschäftsführer
idee+spiel

»Das Jahr der Wahrheit...«
„.. in vielerlei Hinsicht. Die Anstrengungen im Jahr 2009
führten zu konzeptionellen Ansätzen, die den Fachhandel
vor dem prognostizierten Desaster bewahrten. Statt geplan-
ter Rückgänge entwickelten sich die Branche und speziell
die SPIEL & SPASS-Mitglieder im letzten Jahr über alle
Erwartungen gut und lagen in ihrem Ergebnis deutlich über
den Vorjahren. Speziell die ertragsstarken Eigenmarken för-
derten die Kapitalkraft der Fachhändler. In diesem Jahr geht es 
in erster Linie um die Realisierung der Umsetzung der Profilierungs-
und Fachmarktkonzepte mit einem hohen Anspruch an die Ergebnis-
verbesserung für die einzelnen Händler. Insofern haben wir für 

unseren Verband die besten Voraussetzungen für 
ein erfolgreiches Jahr. Aber sind die gesamtwirt-
schaftlichen Prognosen richtig, ist die Talsohle der
Krise tatsächlich durchschritten? Um es mit Thomas
Mann zu sagen: Eine schmerzliche Wahrheit ist bes-
ser als eine Lüge. Also hoffen wir, dass die Auguren
Recht behalten.“ MARTIN BÖCKLING, Geschäftsführer
SPIEL & SPASS

Mit Blick nach vorn
Die Kapitäne der Branche beschreiben, welche unternehmerischen Herausforde-

rungen sie in 2010 meistern



»Facheinzelhändler im Wettkampf am
Markt weiter unterstützen und stärken«

„Die größte Herausforderung für unseren Einzelhandels-
verband ist es, seine Facheinzelhändler im Wettkampf am
Markt weiter zu unterstützen und zu stärken. Um den ange-
schlossenen Unternehmen eine zusätzliche monetäre Leis-
tung zu gewähren, wurde der duo-Bonus ab dem
Geschäftsjahr 2010 um 0,25 % auf 2,25% erhöht. Darüber
hinaus führt duo schreib & spiel die papierlose Zentralre-
gulierung ein. Somit können die Gesellschafter schneller
ihre zentralregulierten Daten in ihre Betriebssysteme inte-

grieren und erhalten die notwen-
digen Informationen, um ihr
Tagesgeschäft souverän zu bewäl-
tigen.“ THORSTEN PAEDELT, Geschäfts-
führer duo schreib & spiel

»Konsequente Konzeptoptimierung 
auf allen Ebenen«

„In einem praktisch gesättigten Markt entscheidet heute
mehr denn je eine klare und eindeutige Positionierung
über den Erfolg. Unser HappyBaby-Konzept bietet dafür
die besten Voraussetzungen und wird deswegen konsequent
weiter ausgebaut. Mit einem erweiterten Lagersortiment,
ergänzt um Exklusiv-Produkte, optimieren wir die Waren-
beschaffung für unsere Handelspartner, die so auch auf
kurzfristige Nachfrage zeitnah reagieren können. Neben
dem Warenwettbewerb hat der Marketingwettbewerb, ins-

besondere im Onlinebereich, deutlich an Bedeutung gewonnen.
Darauf haben wir umfassend reagiert und das Internet verstärkt in
unser Marketingkonzept einbezogen. Das Ergebnis ist eine moderne
und ansprechende Online-Präsenz unserer Handelspartner, die wir
zusätzlich um attraktive Kundenbindungsprogramme ergänzen. Um
den wandelnden Kundenansprüchen Rechnung zu tragen, werden
unsere HappyBaby-Partner zudem noch in diesem Jahr erste Schrit-
te in Richtung Online-Handel gehen. Auch die gemeinsamen Order-
tage von Ardek, Baby plus und IGEKA Baby-GmbH im März sind

für unsere Händler und Lieferanten ein
wichtiger Schritt in die richtige Rich-
tung.“ HEINZ-WERNER MANGELMANN, Ge-
schäftsführer IGEKA-Baby-GmbH

»Marktkraft bündeln für 
einen starken Facheinzelhandel«
„Die Stimmung in der Branche schwankt noch zwischen
Sorge und Zuversicht. Die VEDES-Gruppe ist jedoch 
gut aufgestellt und auf alle Eventualitäten der Zukunft bes-
tens vorbereitet. Wir werden den Herausforderungen des
Jahres 2010 adäquat begegnen, Themen aufgreifen und
innovative Konzepte engagiert umsetzen. Wir vertrauen auf

unsere Stärken und werden unsere Stra-
tegie der Kooperationen weiter forcieren.
Denn unsere primäre Aufgabe bleibt die Bünde-
lung der Marktkraft, um die Position des mittel-
ständischen Facheinzelhandels massiv zu stär-
ken.“ DR. THOMAS MÄRTZ, Vorstandsvorsitzender VEDES
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Wie wird man Mitglied?

Grundsätzlich wird man Mitglied vor Ort im regionalen Ein-
zelhandelsverband und profitiert dann zusätzlich von allen
Leistungen der gesamten Organisation, ob in branchenpoli-
tischen Fragen der Fachverbände oder bei der Interessen-
vertretung im Bundesland, im Bund oder in Europa.
Wer kann Mitglied im BVS werden?

Mitglieder des BVS sind die Landesverbände. Der Einzel-
händler erwirbt seine Mitgliedschaft im regionalen Einzel-
handelsverband und ist damit automatisch berechtigt, die
BVS-Dienstleistungen in Anspruch zu nehmen.
Welche Vorteile hat eine Mitgliedschaft in der Ein-

zelhandelsorganisation?

Schon mit einer arbeitsrechtlichen Beratung und kostenlo-
sen Prozessvertretung vor Ort macht sich der Mitgliedsbei-

trag bezahlt. Das Leistungsspektrum der Organisation ist
äußerst vielfältig und reicht von der lokalen, regionalen und
überregionalen Interessenvertretung über ein umfassendes
Informations- und Beratungsangebot bis hin zur Vermittlung
kostengünstiger Dienstleistungen. Landes- und Regional-
verbände sind dabei echte Dienstleister für die Mitglieder.
Stehen BVS und HDE, Landes- und Regionalverbän-

de für große oder kleine Handelsunternehmen?

Die Einzelhandelsorganisation ist für alle Vertriebsformen
und Unternehmengrößenklassen aktiv. Jedes Handelsunter-
nehmen profitiert dabei individuell von den Vorteilen einer
Mitgliedschaft. Generell gilt: Jede politische oder strategi-
sche Weichenstellung in Brüssel, Berlin, in den Ländern
oder vor Ort  beeinflusst unmittelbar den Handelsalltag. Die
Verbände wirken in ihrem Interesse auf allen Ebenen bei
Entscheidungen mit.
Wollen Sie Mitglied in der Einzelhandelsorganisati-

on werden? Kein Problem: Wir nennen Ihnen den

Kontakt vor Ort!

DER VORSTAND DES BVS besteht aus namhaften Fachhändlern, die
Politik und Tagesgeschäft des Verbandes ehrenamtlich aktiv gestalten
(v.l.n.r.): Wilfried Baumunk (Vorsitzender a.D.), Jan Hinrichs, Manon 
Motulsky, Wieland Sulzer (Vorsitzender), Heinz Ludl (Vorstand a.D.), Rainer
Wiedmann. Nicht auf dem Foto: Peter Holm, Horst-Daniel Ravenstein.

Der BVS: Fragen und Antworten



»Erhalt und Stärkung des Handels« 
„Die wichtigste Aufgabe und Herausforderung für uns ist
der Erhalt und die Stärkung des Handels, da der Mittel-
stand ein überaus wichtiges Standbein der Gesamtwirt-
schaft darstellt. Wir sehen es als unsere Hauptaufgabe, die
heute existierenden vielfältigen Handelsstrukturen in den
Sortimentsbereichen Spielwaren und Multimedia zu unter-
stützen. Dabei spielt für uns eine bedarfsgerechte und auf
den Kunden individuell abgestimmte Betreuung die größte
Rolle, denn wirtschaftliches Handeln sollte mittlerweile bei

allen Marktteilnehmern an oberster Stelle stehen. Wir legen Wert auf
eine langfristige Zusammenarbeit, sowohl auf Handels- als auch auf
Industrieseite. Und dabei sind Kompetenz, Kontinuität, Verlässlich-
keit, Gemeinschaft und Vertrauen bei
uns gelebte Werte.“ MARGIT HOFFMANN,
Geschäftsführerin HOFFMANN COMPANY KG

»Absolute Kundenorientierung« 
„Wir werden auch in 2010 das tun, was wir am besten kön-
nen: uns ohne Einschränkung an unseren großen und klei-
nen Kundinnen und Kunden orientieren. Mehr Konzept
brauchen wir nicht, denn dadurch ergibt sich unser Pflich-
tenheft von ganz alleine. Langfristiger Erfolg hat Vorrang
vor kurzfristiger Effekthascherei. Der Dienst am Kunden
und am Unternehmen hat Vorrang vor persönlicher Profi-
lierung. Damit werden wir auch 2010 weiter wachsen und
wieder deutlich Marktanteile hinzugewinnen. Unser Ziel

ist es ganz klar, die Marktführerschaft zu erringen und diese Position
langfristig zu sichern. Dazu ist uns bereits in 2009 ein wichtiger
Schritt gelungen.“ PETER HOLLO,
Bereichsleiter Spielwaren, Müller Ltd. & Co. KG

»Kunden nicht nur überzeugen, 
sondern langfristig begeistern«

„2009 war, trotz allgemeiner Wirtschaftskrise, ein erfolg-
reiches Jahr für myToys.de. 2010 wollen wir an diesen
Erfolg anknüpfen und weiter wachsen. Das ist unser kla-
res Ziel. Da Wachstum an Investitionen und notwendige
Veränderungen geknüpft ist, wird 2010 für myToys.de auf
jeden Fall ein ereignisreiches Jahr voller Herausforde-
rungen. Dazu zählt insbesondere der Umzug unserer
Logistik von Löhne nach Langenselbold in ein hochmo-
dernes Zentrallager. Daneben werden wir die Weiterent-

wicklung unseres Multichannel-Konzepts und den kontinuierlichen
Ausbau unseres Sortiments vorantreiben. Zudem wird die weitere
Internationalisierung unseres Angebots ein wichtiges Thema sein.
Unser Credo bleibt auch 2010: Wir wollen unsere Kunden nicht 
nur überzeugen, sondern langfris-
tig begeistern!“ OLIVER LEDERLE, Ge -
schäftsführer myToys.de

»Vertrauensvolle Zusammenarbeit«
„Die Unsicherheit vieler Kunden in wirtschaftlich schwie-
rigen Zeiten war unsere Herausforderung in 2009. Rückbli-
ckend sind wir sehr zufrieden mit der Entwicklung der
BabyOne-Gruppe. Um diesen positiven Trend weiter voran-
zutreiben, ist es unser erklärtes Ziel für dieses Jahr, die ver-
trauensvolle Zusammenarbeit mit unseren Franchise -
nehmern, Mitarbeitern und Lieferanten weiter auszubauen,
nur so können wir den Erwartungen unserer Kunden 
auch in Zukunft gerecht wer-

den.“ WILHELM WEISCHER, Geschäftsfüh-
rung BabyOne
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BVS-Adressen

Geschäftsstelle:

Bundesverband des Spielwaren-Einzelhandels e.V.
An Lyskirchen 14 – 50676 Köln
Postfach 10 05 64 – 50445 Köln
Telefon: 49 (0) 221 27166-0
Telefax: +49 (0) 221 27166-20
bvs@einzelhandel.de
www.bvspielwaren.de

Willy Fischel, Geschäftsführer
Steffen Kahnt, stv. Geschäftsführer

BVS-Landesverbände, Fachgemeinschaft Spielwaren:

• Einzelhandelsverband Baden-Württemberg e.V., Stuttgart
Telefon: 0711 64864-20, Fax: 0711 64864-24, 
E-Mail: info@ehv-wuerttemberg.de 

• Landesverband des Bayerischen Einzelhandels e.V. (LBE), 
München, Telefon: 089 55118-124, Fax: 089 55118-163
E-Mail: eykmann@lbe.de 

• Handelsverband Berlin-Brandenburg e.V. (HBB), Berlin
Telefon: 030 88177-38, Fax: 030 88118-65,
E-Mail: info@hbb-ev.de 

• Einzelhandelsverband Nordsee Bremen e.V., Bremen
Telefon: 0421 326033, Fax: 0421 328790, 
E-Mail: ehvnordseebremen@t-online.de 

• Landesverband des Hamburger Einzelhandels e.V., Hamburg
Telefon: 040 369812-26, Fax: 040 369812-25, 
E-Mail: kalkmann@fhe.de 

• Landesverband des Hessischen Einzelhandels e.V. (LHE), 
Frankfurt; Telefon: 069 133091-0, Fax: 069 133091-99, 
E-Mail: fachgruppe@einzelhandelsverband.de 

• Einzelhandelsverband Harz-Heide e.V. Geschäftsstelle Lüneburg,
Lüneburg; Telefon: 04131 51071, Fax: 04131 83416, 
E-Mail: ehv-lueneburg@einzelhandel.de 

• Einzelhandelsverband Nord e.V., Kiel
Telefon: 0431 97407-31, Fax: 0431 97407-24, 
E-Mail: boeckenholt@ehv-nord.de 

• Einzelhandelsverband Nordrhein-Westfalen, Düsseldorf
Telefon: 0211 49806-24, Fax: 0211 49806-20, 
E-Mail: gallus@einzelhandelnrw.de 

• Landesverband Einzelhandel Rheinland-Pfalz e.V., Mainz
Telefon: 06131 232631, Fax: 06131 238315, 
E-Mail: lv-rheinland-pfalz@einzelhandel.de 

• Handelsverband Sachsen e.V., Leipzig
Telefon: 0341 6881879, Fax: 0341 6891072, 
E-Mail: hvs-leipzig@handel-sachsen.de 

• Verband der Kaufleute Sachsen-Anhalt e.V., Magdeburg
Telefon: 0391 5619631, Fax: 0391 5430266, 
E-Mail: vdk@bzeonline.de 

• Verband Thüringer Kaufleute e.V., Erfurt
Telefon: 0361 77806-0, Fax: 0361 77806-12,
E-Mail: lv-thueringen@einzelhandel.de 

Internet:

Anschriften, Links und ausführliche Informationen unter
www.bvspielwaren.de

Redaktionsschluss März 2010. Änderungen und Irrtümer sind vor-
behalten. Kopie oder Nachdruck, auch auszugsweise, sind ohne
Zustimmung des Herausgebers untersagt.
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