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Bremen. An der Spitze von Tui Deutsch-
land steht ab sofort ein Bremer. Benjamin 
Jacobi übernimmt ab sofort den Vorsitz 
der Geschäftsführung. Bislang war er in 
der Unternehmenssparte verantwortlich 
für Vertrieb und Marketing und davor Chef 
des Last-Minute-Spezialisten Ltur. In sei-
ner neuen Rolle wird der Vater von zwei 
Kindern die regionale Verantwortung 
unter anderem für Marketing, Vertrieb, 
das Ertragsmanagement und die Kapazi-
tätsplanung der Region Deutschland, Ös-
terreich und Schweiz (DACH) innehaben. 
David Schelp, Vorstandsmitglied der Tui-
Gruppe, sagt über Jacobi: „Sein vielfältiger 
Zugang zum Markt macht ihn zur idealen 
Besetzung für diese wichtige Rolle in einer 
besonderen Phase, die Tui noch mehr auf 
die Bedürfnisse von Gästen und Vertrieb 
fokussiert.“

Zu seiner Herkunft aus Bremen sagte Ja-
cobi im vergangenen Jahr im Interview mit 
dem WESER-KURIER, dass das als Touris-
tiker ein guter Startpunkt sei, weil das ja 
mit einem gewissen Weitblick verbunden 
sei. Der 44-Jährige will aus Tui eine Erleb-
nismarke machen, wie er sein Ziel zuvor 
in der Fachzeitschrift Fvw formuliert 
hatte.

In Bremen hat außerdem die Tochter 
Tui4U ihren Sitz, die für alle Tui-Reise-
büros die Flugtickets ausstellt und mitt-
lerweile gut 200 Beschäftigte hat. Hier sol-
len in Zukunft jedes Jahr mehr als eine Mil-
lion Flugtickets verkauft werden. Die Be-
deutung dieser Sparte wird in Zukunft also 
zunehmen. Gleichzeitig sieht Tui beim 
Vertriebskanal Reisebüro ein Comeback 
und begrüßt dort verstärkt Neukunden 
aus jüngeren Generationen.

Wer Jacobis bisherige Rolle als Vertriebs-
chef bei Tui Deutschland übernehmen 
wird, werde demnächst bekannt gegeben.

Ein Bremer wird
neuer Chef von

Tui Deutschland

von f lorian schwi egershausen

Bremen. Der Digitalvorstand der Spar-
kasse Bremen, Pranjal Kothari, bleibt für 
fünf weitere Jahre auf seiner Position. Das 
hat das Geldinstitut mitgeteilt. Der Auf-
sichtsratsvorsitzende der Sparkasse, Ul-
rich Emde, sagte: „Mit der Vertragsver-
längerung für Pranjal Kothari haben wir 
frühzeitig das nächste Zeichen für Konti-
nuität und Modernität gesetzt – wichtige 
Voraussetzungen, um die Sparkasse Bre-
men auch in ihrem 200. Lebensjahr und 
darüber hinaus erfolgreich zu navigieren.“ 
Außerdem hat jetzt die neue Privatkun-
denvorständin Sonja Kastin ihre Arbeit 
aufgenommen. Bis Oktober 2025 werde 
sie aufgrund der aufsichtsrechtlichen An-
forderungen zunächst als Generalbevoll-
mächtigte unterwegs sein. Firmenkun-
denvorstand Klaus Windheuser hatte im 
Juni seinen Vertrag verlängert.

Digitalvorstand verlängert 
bis mindestens 2029

SPARKASSE BREMEN

FLS

FO
TO

: F
R

A
N

K
 T

H
O

M
A

S 
KO

C
H

Bislang war Benja-
min Jacobi in der 
Unternehmens-
sparte für Vertrieb 
und Marketing 
 verantwortlich.

Bremen. Die Unternehmerfamilie Sander 
blickt auf eine 125-jährige Firmenchronik zu-
rück. Von der Gründerzeit hat man sich seit-
her meilenweit entfernt. Ein kleiner Ritter-
huder Handwerksbetrieb wuchs im Laufe 
der Zeit zu einem der größten Möbelhändler 
in Bremen und der Region. Im neuen Jahr-
tausend fi el der Entschluss, komplett umzu-
satteln. Und wie man hört, hat die Familie 
damit auf das richtige Pferd gesetzt.

Ein spitzenbesetztes und handbesticktes 
Zierkissen zeugt davon, wie eng verbunden 
hier Familien- und Firmengeschichte sind. 
Es erinnert an die Vermählung von Wilhelm 
Meyerhoff und Rebecca „Betty“ Sandhusen. 
Ihr Hochzeitstag am 24. September 1899 war 
gleichzeitig der Tag, an dem der Sattler aus 
der Lüneburger Heide sein Gewerbe bei der 
Handwerkskammer Osterholz-Scharmbeck 
anmeldete. Der Betrieb überlebte die Ehe. 
Weil sich der Gatte nicht als der tüchtige 
Handwerker und treusorgende Vater erwies, 
erwirkte Betty Meyerhoff die Trennung und 
führte die Geschäfte alleine weiter. Eine zier-
liche, zarte Frau sei die Großmutter gewe-
sen, lebenslang kränkelnd, aber zäh, erin-
nert sich ihr Enkel, Seniorchef Horst Sander. 
Sie rettete die Firma durch den Ersten Welt-
krieg, die Wirtschaftskrise der 1920er-Jahre, 
und stellte das Sortiment auf Inneneinrich-
tung um, weil das Pferd – wesentlicher Auf-
gabenbereich des Sattlerhandwerks – seine 
Rolle als Transport- und Fortbewegungsmit-
tel verlor.

Unternehmergeist vererbt
Ihren beiden Kindern hatte sie den Unter-
nehmergeist vererbt. Sohn Wilhelm und 
Schwiegertochter Käthe machten sich 1928 
mit einem Sattlerei-, Polsterei- und Dekora-
tionsgeschäft in Osterholz-Scharmbeck 
selbstständig. Tochter Berta hatte 1932 den 
Marßeler Bauernsohn Hinrich Sander gehei-
ratet. 1938 überschrieb Betty Meyerhoff ihre 
Firma dem Schwiegersohn, der dafür seine 
gute Stellung beim Norddeutschen Lloyd an 
den Nagel gehängt und eine Lehre als Satt-
ler und Polsterer absolviert hatte. Die ge-
schwisterliche Konkurrenz wurde zur bissi-
gen Rivalität, erzählt Horst Sander. „Wenn 

einer anbaute, musste der andere auch an-
bauen. Bekam der eine einen neuen Möbel-
wagen, zog der andere nach.“ Mit der Ära des 
Wirtschaftswunders begann der Auf-
schwung der Einrichtungsbranche. Das 
Gründerhaus wurde zu klein, 1954 zogen 
Firma und Familie in einen modernen Neu-
bau an der Ritterhuder Riesstraße mit 6000 
Quadratmeter-Grundstück.

Kundschaft aus der Region
Die Kundschaft kam aus der gesamten Re-
gion, die Geschäfte liefen so gut, dass man 
sich Ende der 1960er-Jahre schon wieder 
nach Erweiterungsmöglichkeiten um-
schaute. Am liebsten wäre die Familie in Rit-
terhude geblieben, doch mit ansässigen 
Bauern wurde man sich nicht einig über ein 
großes Weidegrundstück, erklärt Sander. 
Plan B wurde eine 21.000 Quadratmeter 
große morastige Brachfl äche aus dem 
Grundbesitz des Bremer Zuchthauses. 1972 
wurde dort die „Sander Wohnwelt“ eröffnet. 
Das Firmengelände rund um die Schrage-
straße wurde stetig erweitert bis auf seine 
jetzige Größe von 50.000 Quadratmetern. 
Vieles mussten sich die Niedersachsen in 
Bremer Behörden und Politik erkämpfen, er-

zählt Sander. Viel Zeit und Geld habe das ge-
kostet.

Vater Hinrich sei der Zahlenmensch gewe-
sen. Mutter Berta dagegen das Herz des 
Unternehmens und sein Motor, sagt der 
Sohn: „Sie liebte den Kontakt zu Mitarbei-
tern und Kundschaft und sorgte dafür, dass 
es vorangeht.“ Als ältester Sohn habe er sich 
„nie Gedanken machen müssen, ob ich Film-
schauspieler werde oder Zahnarzt“, erklärt 
Sander, Jahrgang 1934. Nach seiner Lehre als 
Polsterer und Dekorateur und Studium an 
der Möbelfachschule Westfalen war er in die 
Geschäftsführung eingetreten. 50 Jahre spä-
ter musste er die Entscheidung treffen, sich 
aus dem Möbelhandel zu verabschieden. Die 
meisten der rund 85 unabhängigen Möbel-
betriebe, die in den 1960er- und 70er-Jahren 
in Bremen und Umgebung existierten, hat-
ten um die Jahrtausendwende nach und nach 
aufgegeben, erklärt er. „Der Möbelmarkt war 
in der Krise. Heute teilen nur wenige Bran-
chenriesen den Markt unter sich auf.“

Im Jahr 2008 wurden daher aus „Möbel 
Sander“ das „Sander-Center“, in dem sich 
heute 30 Mieter insgesamt 30.000 Quadrat-
meter Fläche teilen. Leerstände gebe es 
keine, erklärt Horst Sander, der sich die Ge-

schäftsführung mit Sohn Jan-Henrik, Jahr-
gang 1972, teilt. Ehefrau Karin kümmert sich 
nach wie vor um Verwaltung und Buchfüh-
rung. Sich nach so langer Zeit aus dem Mö-
belgeschäft zu verabschieden: „Das fi el mir 
schon schwer. Doch es war richtig, die Loko-
motive zu wechseln. Denn eigentlich geht´s 
uns besser als je zuvor“, sagt der Unterneh-
mer, der im April seinen 90. Geburtstag fei-
erte und noch immer an vier Tagen pro Wo-
che in der Center-Verwaltung arbeitet. In 
den vergangenen Jahren hat er die Firmen- 
und Familiengeschichte erforscht. Aus sei-
nen Archivrecherchen und einem fabelhaf-
ten Gedächtnis für Namen, Daten, Zahlen 
und Ereignisse ist ein dickes Werk von rund 
530 Seiten geworden, das in kleiner Aufl age 
im Familienkreis verteilt wurde, und als Do-
kument der Regionalgeschichte auch im 
Staatsarchiv aufbewahrt wird.

Heute führe die Familie ein kerngesundes 
Unternehmen. Doch worüber er sich am 
meisten freue: Es gebe Anzeichen dafür, dass 
die Familien- und Firmenchronik weiterge-
schrieben wird. Auf die Frage, was er denn 
später einmal werden wolle, habe sein Enkel 
im Studienalter geantwortet: „Ich werde das, 
was der Papa macht.“

Erfolgreich umgesattelt
Seit vier Generationen in der Familie: Sander-Center feiert 125-jähriges Firmenbestehen

von anke velten

Ein erfolgreiches Geschäftsführer-Gespann: Sohn Jan-Henrik Sander (links) und Seniorchef Horst Sander. FOTO: FRANK THOMAS KOCH

Studie: Neuwagen deutlich teurer geworden
Abstand beim Anschaffungspreis zwischen E-Autos und Verbrennern schrumpft

Bremen/Bochum. Neuwagen sind zuletzt 
deutlich teurer geworden. Die durchschnitt-
lichen Transaktionspreise für die 20 belieb-
testen Verbrenner haben seit April dieses 
Jahres kräftig angezogen, wie eine Auswer-
tung des Branchenexperten Ferdinand Du-
denhöffer ergab. Auch Elektroautos legten 
demnach zu, allerdings deutlich langsamer, 
wodurch der Preisabstand zwischen den bei-
den Antriebsarten geschrumpft ist.

Für September stellte Dudenhöffer bei den 
20 wichtigsten Verbrennern im Schnitt 
Transaktionspreise von rund 33.000 Euro 
fest. Das waren gut zehn Prozent mehr als 
noch im April. Bei den wichtigsten Elektro-
autos verlief der Anstieg deutlich langsamer. 
Hier ging es um gut vier Prozent auf 40.500 
Euro nach oben.

Die Werte müssen zwar mit einer gewis-
sen Vorsicht interpretiert werden, weil sie 
ohne Gewichtung der Absatzzahlen der ein-
zelnen Modelle errechnet wurden, sie geben 
aber dennoch einen guten Blick auf die Ent-
wicklung des Marktes.

Veränderungen in den Rabatten sind da-
bei nicht entscheidend für die Verteuerung 

der Verbrenner. Das von Dudenhöffer erho-
bene Rabattniveau für sie ist seit April nur 
um 0,7 Prozentpunkte gesunken. Bei reinen 
Elektroautos ist das Rabattniveau um 0,3 
Prozentpunkte gestiegen. Dem Experten zu-
folge ist insbesondere ein Anstieg der Listen-
preise – vor allem bei den Verbrennern – für 
die aktuelle Entwicklung der Transaktions-
preise verantwortlich.

Die unterschiedlichen Entwicklungen las-
sen auch den Preisabstand zwischen Stromer 
und Verbrenner schrumpfen. Lag er im April 
laut Dudenhöffers Berechnungen noch bei 
30 Prozent, waren es zuletzt nur noch 23 Pro-
zent. Er geht davon aus, dass der Abstand 
noch weiter schrumpfen wird.

„Es scheint sich eine Strategie durchzuset-
zen, durch höhere Preissteigerungen bei den 

Verbrennern langsam den Preisunterschied 
zu verringern“, schreibt er in seiner Studie. 
„Also keine höheren Rabatte auf Elektro-
autos, sondern höhere Listenpreise für Ver-
brenner.“ Ob sich das im Markt durchsetzen 
lasse, werde sich in den kommenden Mona-
ten zeigen.

Moderate Talfahrt in Bremen
Die Bremer Kfz-Innung bezeichnete die 
Nachfrage nach Neuwagen an der Weser als 
„moderate Talfahrt“. Bei den aktuellen Zah-
len von August wurden erstmals 1674 Pkw 
neu zugelassen. Das waren zehn Prozent we-
niger als im August 2023. Bei E-Autos gingen 
die Zulassungen im genannten Zeitraum um 
mehr als 54 Prozent zurück. Gleichzeitig nah-
men die Zahlen bei den Plug-in-Hybriden um 
mehr als 31 Prozent zu. Bei diesen Zahlen ist 
laut Bremens Kfz-Innungsmeister Hans Jörg 
Kossmann aber ein Punkt zu bedenken: 
Nachdem für September 2023 der Wegfall der 
Kaufprämie für gewerbliche Kunden ange-
kündigt war, hätten die Zulassungszahlen 
für rein batterieelektrische Pkw im August 
vorigen Jahres ihren Höhepunkt erreicht. 
„Der aktuelle Einbruch kommt deshalb nicht 
völlig überraschend, aber dennoch mit gro-
ßer Wucht“, bilanzierte Kossmann.

von f lorian schwi egershausen
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Die Preise, die Ver-
braucher für die be-
liebtesten Neuwagen 
in Deutschland zah-
len, haben kräftig an-
gezogen.FO
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Rebecca und Wilhelm Meyerhoff mit ihren Kin-
dern Berta und Wilhelm. FOTO: MEYERHOFF/KOCH

ANZEIGE 

www.citipost-bremen.de

Größer ist
besser?
Fragen Sie 
mal die
Dinosaurier.

CITIPOST Bremen
etwas kleiner - 
viel freundlicher  
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