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Ich h&tte da ein paar
Fragen ...

In unserer Nachbarstadt hat ein traditionsreiches Kaufhaus seine
Tore geschlossen. Es folgten Abrissbirne, Bagger, Kréine, Beton-
mischer, Gertiste. Jetzt steht dort ein nagelneues Einkaufszentrum.
Oben H&M, unten Deichmann, daneben Fielmann. Klar. Was sonst?

Deichmann ist offensichtlich fast iberall dabei

Gut, es hitte auch die Kombination Rossmann, Deichmann, New
Yorker sein konnen. Oder Zara, Deichmann und dm. Aber Deich-
mann ist offensichtlich fast tiberall dabei, wo es neue Verkaufsfla-
chen zu besetzen gilt. Ich stehe vor dem Neubau, und in mir streiten
widerspriichliche Gefiihle: Soll ich mich jetzt dariiber freuen, dass
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T-Shirts, Schuhe und Brillen billiger sind als friiher, obwohl das Le-
ben doch insgesamt immer teurer wird? Oder drgere ich mich, weil
sich schon wieder die breit machen, die manche »Billigheimer«
nennen: der Kleider-Aldi iiber dem Schuh-Aldi neben dem Brillen-
Aldi?

Das alte Kaufhaus war ein Wir-haben-alles-Sie-miissen-es-nur-
finden-Laden. Nicht sehr grof3, vollgestopft, untibersichtlich. Von der
Zahnpasta bis zu den Zeitschriften waren es nur zwei Schritte. Aber
es war ein Familienunternehmen, und es gehorte seit einigen Ge-
nerationen zu dieser Stadt wie Kirche und Kneipe. Wer hier wohnt,
hat dort eingekauft, einfach weil es das Kaufthaus war. Den Inhaber
kannte man aus der oOrtlichen Presse und vom Weihnachtsmarkt, wo
man mit ihm am Gliihwein-Stand ein Schwitzchen halten konnte.

Wie ist das eigentlich bei den grofen Billigen? Gibt es tiberhaupt
einen Herrn Rossmann? Oder eine Frau Fielmann? Wer ist H und
wer ist M? Der Chef von New Yorker sitzt doch sicher nicht in New
York. Oder etwa doch?

Die Zeiten der Familienunternehmen scheinen jedenfalls vorbei
zu sein. Den »echten« Herrn Deichmann soll es ja noch geben. Aber
der ist sicher nicht beim Weihnachtsmarkt am Gliihwein-Stand an-
zutreffen.

Und wenn doch? Dann wiirde ich ihn gern kennen lernen! Denn
ich hitte da ein paar Fragen ...

Warum sind Sie reich,
Herr Deichmann?@

Vom grof3en Erfolg einer einfachen Idee

Anlésslich eines Staatsbesuches in Indien stellte Dr. Deichmann Bundes-
président Johannes Rau den Leiter seiner indischen Hilfsprojekte, Arun K.
Mohanty, vor.

Mairz 2003. In der groflen Halle des Présidentenpalastes in Neu
Delhi empfingt der indische Staatsprisident seine Géste. Auf-
gereiht wie an der Perlenschnur stehen da Herren in schwarzem
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Deichmanns Rezept:
Die Masse macht’s

und grauem Tuch. Darunter auch Bundesprisident Johannes Rau.
Graue Schlidfen, dezente Krawatten, schwarz blitzende Schu-
he. Einige wenige Damen bringen mit ihren Kostiimen etwas Far-
be in das Bild, und ein einziger Turban macht deutlich, dass sich
die feierlich Versammelten tatsdchlich in Indien befinden. Der
Staatsprésident schreitet die Reihe ab, der Protokollchef neben
ihm sagt jeweils halblaut, um welchen Gast es sich handelt. Titel,
Vorname, Nachname, Héidndedruck. Als der Prasident vor Heinz-
Horst Deichmann steht, sagt er: »Doktor Deichmann Schuhe.«
Deichmann Schuhe, das geht nicht nur in Indien als feste Wort-
verbindung durch, quasi als Vor- und
Nachname. Laut einer Studie denken 90
Prozent der Deutschen »Schuhe«, wenn
sie »Deichmann« hoéren. Fester ist eine

Verbindung lediglich bei Marken, die den
urspriinglichen Namen des Produkts schon voéllig verdringt haben.
Wer sagt schon: »Reich mir mal den selbstklebenden Haftstreifen«,
wenn er Tesafilm braucht? Oder: »Ich hab Schnupfen — wo ist nur
mein reiffestes Papiertaschentuch?«, wenn er nach einem Tem-
po sucht. »Du hast aber schéne Deichmanns an« wire dagegen ein
Kompliment, das nicht jedem versténdlich ist. Dennoch: Deichmann
= Schuhe. Diese Verkniipfung ist in vielen Kopfen seit Jahren fest
verankert.

Und dann gibt es da eine zweite Verknilipfung: Deichmann =
billig. Da gibt es Pumps fiir 19,90 Euro, anzugtaugliche Herren-
schuhe fiir 49,90 Euro und fiir nur 14,90 Euro ein Paar Kinder-
FuBballschuhe. Heinz-Horst Deichmann selbst nennt solche Schu-
he nicht billig. SchlieBlich hat dieses Wort auch einen negati-
ven Beigeschmack. »Bei uns bekommt man normale, gute Schu-
he zu einem ordentlichen Preis«, sagt er»Qualitit zum giins-
tigen Preis fiir alle — das ist unser Firmenmotto.«

Der »normale« Kunde denkt trotzdem billig: Wie kann ein
Mensch Schuhe nur so billig verkaufen? Und dann auch noch so
erfolgreich, quasi an jeder Ecke? Oder noch genauer: Wie kann ein
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Mensch mit so billigen Schuhen so reich werden? Denn reich gi
ist er doch, der »Doktor Deichmann Schuhe«. Auf der Liste %;‘{’
der hundert reichsten Deutschen belegte er 2005 den Rang 67, 2.
gleich nach Gloria von Thurn und Taxis und ein paar Plétze o
vor der Familie Schlecker. Auf der Liste der World’s Richest —

People, die das US-amerikanische Wirtschaftsmagazin Forbes

seit 1987 jdhrlich aufstellt, fand sich der Name Heinz-Horst Deich-
mann im Jahr 2004 auf Platz 413. Dieser Platz ist allerdings mehr-
fach belegt, da dreizehn Personen zwischen Russland und Brasilien
iiber ein vergleichbares privates Vermogen verfiigen. (Hans-Werner
Hector, Griinder des Software-Unternehmens SAP, ist tibrigens sein
»Platznachbar«.) 691 Dollar-Milliarddre weltweit verzeichnet diese
Liste — Diktatoren und Angehoérige von Konigshdusern sind da gar
nicht mitgerechnet, sie laufen aufler Konkurrenz.

Kann es wahr sein, dass jemand es auf Listen wie diese bringt,
indem er Pumps fiir 19,90 Euro verkauft? — Ja. Eben weil er Pumps
fiir 19,90 Euro verkauft. Davon lassen sich niamlich nicht nur Hun-
derte verkaufen, sondern Tausende und Zehntausende. Bei jedem
Paar Schuhe bleiben zwar nur wenige Cent »héngen, aber die Masse
macht’s. Das ist Deichmanns Rezept.

DEICHMANN

Die Masse macht’s. Das heiit konkret: 2005 verkaufte die Deich-
mann-Gruppe weltweit etwa 100 Millionen Paar Schuhe, davon rund
60 Millionen in Deutschland. Laut Jahresstatistik kommt inzwischen
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jedes fiinfte verkaufte Paar Schuhe in Deutschland von Deichmann.
Und jeder dritte Deutsche hat Deichmann-Schuhe im Schrank.

Damit das klappt, verkaufen die gut 13000 Mitarbeiter in den
deutschen Filialen alles, was man nur an den Fiilen tragen kann:
High Heels und Wanderschuhe, Flipflops und Stiefel, Turnschuhe
und Pantoffeln, rahmengenéhte Parkett-Treter und Lauflernschuhe.
»Vollsortiment« nennt das der Betriebswirtschaftler, und es bedeu-
tet praktisch: Egal, fiir welche Gelegenheit der Kédufer ein Paar neue
Schuhe sucht — er soll zu Deichmann gehen! Denn dort gibt es alle
Arten von Schuhen. Sie miissen nur noch passen und gefallen.

Zwei Drittel der Deutschen finden hier tatsdchlich haufig oder ab
und zu den Schuh, der passt und gefillt, und tragen so mit dazu bei,
dass dieser Gigant unter den Schuhverkdufern immer weiterwichst.
»Es ist nun mal grol geworden, das Deichmann-Unternehmen. Ich
habe das nie gewollt, nie dariiber nachgedacht, einmal der grofite
Schuhhindler Europas zu sein. Was heifit das denn auch? Morgen
ist vielleicht ein anderer da«, sagt Heinz-Horst Deichmann dazu in
seiner entwaffnend niichternen Art.

Man mag es kaum glauben, dass da ein Unternehmen gewachsen
ist, wie ein Baum wichst, einfach so, jeden Tag ein bisschen héher.
Ein Sprossling, ein Bdumchen, ein Baum — konnte niemand ahnen,
dass ein Mammutbaum daraus werden wiirde?

Doch! Das sehen wir uns néher an.
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Woaren Sie schon immer
der Primus?®

Frihe Pragungen

Nein, der Branchenerste war nicht schon von Geburt an der Primus.
Eigentlich ganz im Gegenteil: Am Anfang seines Lebens war Heinz-
Horst Deichmann der »Ultimo«, das letztgeborene von fiinf Kindern.
Aber in anderer Hinsicht war er es doch: Heinz-Horst war nidmlich
der erste Junge nach vier Méddchen. Die besondere Freude des Vaters
dariiber, dass ihm endlich ein Sohn und womdglich auch ein Nach-
folger fiir das Geschift geboren worden war, brauchte er nicht zu ver-
stecken. In den zwanziger Jahren kam niemand auf die Idee, dass
Worter wie »Stammhalter« und »Kronprinz« den Tdchtern gegen-
iber irgendwie abwertend klingen konnten. Und wenn man es doch
dachte, dann storte es einen nicht. Jedenfalls nicht, wenn man ein
Sohn war, und ein lang erwarteter noch dazu.

Heinrich Deichmann, der Vater, gab also am 30. September 1926
voller Stolz und Freude den Kunden in seinem Schuhmacher-Laden
Zigarren aus. Kostenlos. (»Fehlfarben«-Zigarren allerdings, die er
von einem Bekannten giinstig erworben hatte, wie der Sohn heu-
te schmunzelnd hinzufiigt.) Julie, seine Frau, befand sich mit dem
Neugeborenen und den édlteren Schwestern nur eine Treppe hoéher.
Der Laden, die Werkstatt, das Lager und die Wohnung der wachsen-
den Familie — alles befand sich unter einem Dach in der Borbecker
Str. 77, der heutigen Johann-Brokamp-Stra3e 27 in Essen-Borbeck.
Privates und Geschiftliches waren nicht getrennt — wenn es notig
wurde, musste auch das Wohnzimmer als Lager dienen. Man brauchte
es ja ohnehin nur sonntags oder bei besonderen Gelegenheiten. Wenn
der kleine Heinz-Horst storte oder in Ruhe schlafen sollte, wihrend
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seine Mutter Kunden bediente, dann wurde der Stubenwagen kur-
zerhand zwischen die Schuhe ins Lager geschoben. Der Geruch von
Leder wurde so zum untrennbaren Bestandteil seiner friithen Erinne-
rungen — und er begleitete ihn auf angenehme Weise sein Leben lang,
bis heute.

Firmengriinder Heinrich Deichmann mit seiner Tochter Ellen im Jahr 1921

Gegriindet worden war die Schuhmacherei bereits 1913. Borbeck ge-
horte damals noch nicht zu Essen, es wurde erst zwei Jahre spiter ein-
gemeindet, wihrend des Ersten Weltkriegs. Das junge Unternehmer-
Paar, Heinrich Deichmann und Julie Ullrich, war frisch verheiratet,
hatte wenig Erspartes, aber viel Schwung und Zuversicht. Heinrich
nahm einen Kredit auf, kaufte modernste Maschinen fiir die Schuh-
reparatur, sparte dadurch viel Arbeitszeit und konnte so schneller und
preiswerter reparieren als andere Schuster.
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Deichmanns Kunden waren so gut wie ausnahmslos Berg-
ménner mit ihren Familien. Was sie brauchten, waren solide
und preiswerte Schuhe — fiir die Ménner mit Stahlkappen und
Knéchelschutz —, und die besorgte und verkaufte er ihnen. Da-
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bei war Heinrich Deichmann gelernter Schuhmacher, der —

durchaus auch selbst Schuhe herstellen konnte. Aber schon

1919, gleich nach dem Krieg, nahm er die ersten nicht von ihm selbst,
sondern in einer Fabrik hergestellten Schuhe in sein Sortiment auf.
Natiirlich mussten auch sie schlicht, strapazierfihig und fiir Bergleu-
te bezahlbar sein.

Die Bergleute im Ruhrgebiet zéhlten zu Deichmanns ersten Kunden

Zum Mittagessen traf sich die Familie am grof3en Tisch in der Wohn-
kiiche. Vor dem Essen wurde gebetet. Wenn alle satt waren, nahm der
Vater die groBe Bibel, die immer auf dem Tisch lag, und las einen
Abschnitt vor. Ruth, Ellen, Helga, Hannelore und Heinz-Horst horten
mehr oder minder aufmerksam zu. Vieles verstanden sie nicht, man-
ches aber doch. Sie behielten das eine oder andere — und bekamen so
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