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Handel Schnee und Eis haben in
diesemWinter die Kunden in
Scharen in die Schuhläden getrie-
ben. Bis Anfang Februar habe es
eine anhaltend hohe Nachfrage
nachwinterfesten Schuhen gege-
ben, teilte der Schuhhändlerver-
band BDSEmit.

Prognose Für das Jahr 2010 ist
der Schuhhandel verhalten opti-
mistisch. Der BDSE sieht für Um-
satzplus von ein bis zwei Prozent
„realistische“ Chancen.“

Industrie Die Schuhindustrie hat
das Jahr 2009 dagegenmit ei-
nem Umsatzminus von 6,4 Pro-
zent abgeschlossen. Die Erlöse
sanken auf 1,9 Mrd. Euro.

Stefanie Bilen
Hamburg

Neue Hoffnung für Salaman-
der und Lurchi: Nachdem
der Langenfelder Ara-Kon-
zern und die Detmolder

Wortmann-Gruppe Produktion
und Vertrieb der Traditionsmarken
gemeinsam in die Hand genommen
haben, stehen die Zeichen wieder
auf Aufschwung. Auch der Schuh-
händler Klauser, der 50 Salaman-
der-Einzelhandelfilialen übernom-
men hatte, meldet für das Rumpfge-
schäftsjahr 2009 (1.6. bis 31.12.) ein
Umsatzplus im zwei-
stelligen Prozentbe-
reich.

Und das, obwohl zu-
letzt hinter einer
neuen Schuhkollek-
tion ein dickes Frage-
zeichen stand: Denn
nachdem im Herbst
2008 die Salamander-
Mutter, der Luxusgüterkonzern
Egana-Goldpfeil, Insolvenz ange-
meldet hatte, sah es bedrohlich für
die Zukunft der Marke aus. Lurchi,
der Feuersalamander mit Tiroler-
hut, als Markenzeichen über Jahr-
zehnte ein Begriff, war akut vom
Aussterben bedroht.

Doch nun scheint es Klarheit
über eine Fortsetzung der Geschich-
ten von Lurchi zu geben: Ara will ge-
meinsam mit Europas größtem
Schuhhersteller Wortmann die
Marke Salamander mit neuem Le-
ben erfüllen. Zusammen werden
sie für die kommende Herbst/Win-
tersaison ihre erste Kollektion von
Lurchi-Kinderschuhen präsentie-
ren, die Herrenkollektion von Sala-
mander soll eine Saison später fol-
gen, danach kommen die Damen
an die Reihe. Salamander gehört
mit einem Bekanntheitsgrad von 83
Prozent zu den bekanntesten Mar-
ken der Schuhbranche in Europa.

Hermann-Josef Richter, Ge-
schäftsführer von Klauser, verfolgt
die Aktivitäten dieses Joint-Ventu-
res daher mit besonderer Aufmerk-
samkeit. „Salamander hat in den
vergangenen Jahren zu wenig neue
Ware auf den Markt gebracht“, sagt
er. Er wolle künftig eine deutlich
größere Kollektion anbieten.

Wie viel die Salamander Deutsch-
land GmbH & Co. KG umsetzt, sagt
er nicht, deutet aber an, dass er
nicht zufrieden ist: „Salamander
braucht weitere Zuwachsraten. Ich
bin zuversichtlich, dass wir das mit
einem kompetenten Warenangebot
2010 realisieren können.“

Richter ist nicht der einzige
Kunde, der auf neue Schuhmodelle
hofft. Neben Klausers Salamander-
Filialen gibt es mehr als hundert Sa-
lamander-Läden, die von unabhän-
gigen Händlern in Deutschland ge-
führt werden.

Sie wurden schon bald nach
Gründung des Unternehmens 1885

als Alleinverkäufer mit
Gebietsschutz instal-
liert. Auch wenn die-
ser Schutz seit 2004
nicht mehr existiert,
gibt es vor allem im
ländlichen Raum noch
unabhängige Salaman-
der-Läden. Vor sechs
Jahren hatte der Mar-

keninhaber Garant die eigene Pro-
duktion aufgegeben und nur noch
die eigenen Filialen mit einem
schmalen Sortiment beliefert.

Ihnen allen – Klauser, den unab-
hängigen Salamander-Händlern so-
wie dem Facheinzelhandel – will
das Ara-Wortmann-Joint-Venture
künftig wieder Salamander-Schuhe
anbieten. „Wir halten es für wich-
tig, uns überall dem Wettbewerb zu
stellen, um langfristig erfolgreich
zu sein“, sagt Norbert Breuer, Ge-
schäftsführer der Salamander
GmbH in Langenfeld. Wortmann
gilt mit einem Umsatz von voraus-
sichtlich 830 Mio. Euro im Ende
Mai zu Ende gehenden Geschäfts-
jahr als einer der ganz großen
Schuhproduzenten in Europa. Das
Familienunternehmen lässt – aus-
schließlich im Ausland – 62 Mio.
Paar Schuhe im Jahr herstellen. Mit
der Marke Tamaris bietet Wort-
mann dem Handel inzwischen auch

Systempartnerschaften an. Für
Klauser bedeutet die Übernahme
der Salamander-Vertriebsgesell-
schaft einen gewaltiger Expansions-
schritt: Rund 1 000 Mitarbeiter be-
schäftigten die Wuppertaler vor der
Übernahme, heute sind es 1 800.
Aus dem Familienunternehmen,
das mit 78 Filialen schwerpunktmä-
ßig im Ruhrgebiet tätig war, ist ein
nationaler Anbieter geworden. Er
gehört zu den zehn größten Schuh-
händlern in Deutschland, hinter
Deichmann, Görtz oder Runners
Point.

Klauser beziffert seinen Umsatz
auf gut 100 Mio. Euro brutto

Seinen Umsatz 2009 beziffert die
Schuhhaus Klauser GmbH & Co.
KG, exklusive Salamander-Aktivitä-
ten, mit gut 100 Mio. Euro inklusive
Mehrwertsteuer, was einem Netto-
betrag von etwa 84 Mio. Euro ent-
spricht. Dahinter stehe ein Wachs-
tum im Durchschnitt der Branche
von 1,7 Prozent, wie Richter sagt.
„Angesichts der Kassandra-Rufe im
vergangenen Krisenjahr sehen wir
dies als Erfolg.“

Zugleich war Klauser bei den In-
vestitionen in die Ladenlokale eher
vorsichtig, um die Kosten niedrig
zu halten. Dennoch haben die Wup-
pertaler neben den Salamander-Lä-
den vier weitere Filialen gekauft.

Der Mittelständler, der in zweiter

SCHUHEINZELHANDEL

Axel Granzow
Düsseldorf

Acht Ketten haben das Sagen
im von Preiskämpfen gepräg-
ten Schuheinzelhandel. An

der Spitze steht Deichmann gefolgt
mit Abstand von der Hamm-Reno-
Gruppe, Görtz, Siemes, Leiser, Kien-
ast, Runners Point und Klauser.
Alle zusammen kommen laut Rang-
liste der Fachzeitschrift Textilwirt-
schaft in Deutschland auf einen Um-
satz von rund 3,3 Mrd. Euro, was
knapp der Hälfte des Umsatzes des
Schuhfachhandels entspricht.

Für viele der rund 5600 zumeist
kleinen Schuheinzelhändler wird
es dagegen eng auf dem Markt. Die
Macht der Großfilialisten – meist Fa-
milienunternehmen – nimmt zu. Be-
sonders Deichmann und Görtz
wachsen seit Jahren stärker als der
Markt.

Europas größter Schuhhändler,
Deichmann, floriert dank der Spe-
zialisierung auf preisgünstige
Schuhe – erstmals bringt das Esse-
ner Familienunternehmen jetzt
auch Öko-Schuhe auf den Markt,
bei deren Herstellung zum Beispiel
nur lösungsmittelfreie Kleber ver-
wendet werden.

Deichmann hat 2009 weltweit
282 neue Geschäfte eröffnet und
setzt auch in diesem Jahr auf Expan-
sion. 2010 sollen 240 Filialen hinzu-
kommen, davon 55 in Deutschland.
In den inzwischen knapp 2800 Filia-
len hat das 1913 gegründete Unter-
nehmen 2009 rund 138 Millionen
Paar Schuhe verkauft, elf Millionen
mehr als 2008. Der Gruppenum-
satz stieg um knapp neun Prozent
auf 3,4 Mrd. Euro. Gut die Hälfte
des Umsatzes erzielt die Gruppe im
Ausland. In Deutschland stieg der

Umsatz um gut sechs Prozent auf
1,64 Mrd. Euro. Auf alter Fläche
stieg er um drei Prozent.

Deichmann beschäftigt in 18 euro-
päischen Ländern und den USA
28 000 Mitarbeiter. Die Zahl soll
mit dem Ausbau des Filialnetzes
weiter steigen, in
Deutschland allein um
400. Zahlen zum Ge-
winn nennt der Kon-
zern nicht. Die Ertrags-
lage sei gut genug, um
die internationale Ex-
pansion voranzutrei-
ben, heißt es.

Vor dem Hinter-
grund der Internationalisierung hat
Deichmann gerade die Rechtsform
einer Europäischen Aktiengesell-
schaft angenommen und firmiert
jetzt als Deichmann SE (Societas Eu-
ropaea). Die Firma bleibt aber in

den Händen der Familie. „Auch zu-
künftig werden externe Faktoren
wie die Börse oder Geldinstitute kei-
nen Einfluss auf unser Unterneh-
men haben“, betont Deichmann-
Chef Heinrich Deichmann.

Die Hamburger Schuhhandels-
kette Görtz baut ge-
rade ihr Filialnetz um.
Das kündigte der ge-
schäftsführende Ge-
sellschafter Friedrich
Görtz an. In der neu ge-
gründeten Gesell-
schaft Görtz Kompakt
bündelt das Handels-
haus seit Jahresbeginn

40 kleinere Geschäfte, die als Selbst-
bedienungsmärkte Schuhe zu güns-
tigen Preisen anbieten.

Trotz Krise rechnet der 1875 ge-
gründete Schuhhändler in diesem
Jahr mit moderatem Wachstum auf

alter Fläche. Im vergangenen Jahr
2009 kam Görtz auf einen Umsatz
von über 300 Mio. Euro. Das ent-
spricht einem Zuwachs von mehr
als zehn Prozent. Der Anteil der Ei-
genmarken am Umsatz liegt bei 30
Prozent. Fertigen lässt das Unter-
nehmen zunehmend in China und
Vietnam. Görtz unterhält mehr als
220 Filialen in Deutschland, Öster-
reich und Polen. Beschäftigt wer-
den 3500 Mitarbeiter.

Friedrich Görtz ist zurzeit das ein-
zige verbliebene Familienmitglied
in der Geschäftsführung. Sein Bru-
der Ludwig hat den Vorsitz des Ver-
waltungsrats übernommen. Doch
auch die junge Görtz-Generation
zeigt Ambitionen und strebt Füh-
rungsaufgaben im Unternehmen
an. An der Spitze der Görtz-Gruppe
steht mit Christoph von Goinneau
ein familienfremder Manager.

Fabrikverkauf bei Salamander in Kornwestheim:Neu Schuhmodelle sollen
der Traditionsmarke zumWiederaufstieg verhelfen.

Der Schuhmarktwird angeführt vonderDeichmann-Gruppe

Lurchis Abenteuer sorgen weiterhin für
Die Familien-
unternehmen Klauser
und Wortmann sichern
gemeinsam mit Ara das
Überleben der
Schuhmarke
Salamander

„Auch künftig
werden Börse
oder Banken

keinen Einfluss auf
das Unternehmen

haben.“
Heinrich Deichmann

Deichmann

„Salamander
hat in den

vergangenen
Jahren zuwenig

neueWare auf den
Markt gebracht.“
Hermann-Josef Richter
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Renditegedanken bei Immobi-
lien? Für viele Familienunter-
nehmer gehört das nicht

zwangsläufig zusammen. Steht
doch für die allermeisten – fast 90
Prozent – die Sicherheit durch diese
Form der Geldanlage an erster
Stelle. Das belegt eine Umfrage der
Hochschule für Wirtschaft und
Recht in Berlin im Auftrag der Im-
mobilienverwaltung Famos, die
dem Handelsblatt vorliegt. Befragt
wurden 2 083 Familienunterneh-
men quer durch alle Branchen mit
einer Mitarbeiterzahl zwischen 49
und 500. Allerdings wollten sich
nur 140 in die Karten schauen las-
sen – anonym versteht sich. „Das ist
ein sensibles Thema. Immobilien-
auskünfte kommen Vermögensaus-
künften gleich“, erklärt Birgit Fel-
den, Management-Professorin und
verantwortlich für die Studie.

Dabei könnten viele Familienun-
ternehmer deutlich höhere Rendi-

ten aus ihren Immobilien ziehen,
schätzt Thorsten Prigge, Immobi-
lienexperte der Unternehmensbera-
tung Rölfs Partner in Düsseldorf.
„Viele Unternehmer glauben, mit
Immobilien könne man nichts
falsch machen. Alles, was aus Stein

ist, unterliege geringen Wert-
schwankungen“, sagt er. Ein Trug-
schluss: Mit optimalem Manage-
ment könnten sie mehr rausholen.
Dies beginnt mit Selbstverständlich-
keiten wie der Ausschreibung von
Handwerkeraufträgen statt der Ver-
gabe an den Erstbesten, der Bemü-
hung, Leerstände abzukürzen, und
der Verwendung juristisch wasser-
dichter Mietverträge.

Die Familienunternehmen räu-
men in der Umfrage zwar ein, dass
sie bei der Immobilienverwaltung
kaum Kompetenz besitzen, trotz-
dem können sich 63 Prozent nicht
vorstellen, externe Immobilienbera-
ter ins Haus zu holen oder beim Ma-
nagement ihrer Gebäude mit ande-
ren Unternehmen zwecks Syner-
gien zusammenzuarbeiten.

Auch Modelle wie der Verkauf
und die anschließende Rückmie-
tung von Gebäuden (Sale and Lease
back) sind kaum ein Thema. Die
Pleite-Fälle Karstadt, Sinn-Leffers
und Hertie haben offenbar abschre-
ckende Wirkung gezeigt.

Trotz derzeit günstiger Zinsen
und drohender Inflation plant nur
knapp ein Drittel der Familienunter-
nehmen in den nächsten Jahren,
den Immobilienbestand zu erwei-
tern. Felden führt dies darauf zu-
rück, dass die Unternehmen ange-
sichts der Kreditklemme lieber ei-
nen Liquiditätspuffer behalten wol-
len, als ihr Geld zu binden.

Generation in Familienhand liegt,
sieht sein Erfolgsgeheimnis darin,
dass er alle Filialen unter ihrem ur-
sprünglichen Namen weiterführt.
Sieben Vertriebsschienen gehören
zum Haus – vom exklusiven Fachge-
schäft über Vollsortiment-Filialen
und Sportabteilungen bis hin zu
Schuhmärkten. Sie fir-
mieren unter Böhmer,
Schuh Paradies, Vos-
winkel oder eben Klau-
ser.

Für das laufende
Jahr erwartet Richter
eine Entwicklung wie
im Vorjahr.

Die Schuhbranche
befindet sich – ähnlich wie die Mo-
debranche – im Umbruch: Billigan-
bieter gewinnen Marktanteile für
sich, sodass Fachhändler es zuneh-
mend schwerer haben, sich mit Be-
ratung und Service durchzusetzen.
Laut der offiziellen Verbandszahlen
ist der Umsatz des deutschen Schuh-
einzelhandels im vergangenen Jahr
aber insgesamt leicht auf 11,2 Mrd.
Euro gestiegen, davon entfielen 7,2
Mrd. Euro auf den Fachhandel.

Ob die Schuhmode der kommen-

den Saison Impulse für den Handel
bringt, wird die Schuhmesse GDS
zeigen, die vom 12. bis zum 14. März
in Düsseldorf stattfindet.

Die Klauser-Gruppe hat bereits
viele Wechselfälle in der Branche
überstanden. Das Unternehmen
wurde 1965 von Gerd und Maria

Prange durch die Über-
nahme einer Filiale in
Wuppertal gegründet.
Durch weitere Zukäufe
ist das Einzelhandels-
haus beständig gewach-
sen. Gerd Prange ist
heute noch im Unter-
nehmen tätig, sein
Sohn Peter Prange

führt zusammen mit dem nicht zur
Familie gehörenden Hermann-Josef
Richter die Geschäfte.

Die Schuhhäuser Prange mit
Standorten in Düsseldorf oder Ham-
burg wurden von einem Cousin des
Seniorchefs gegründet. Sie gehören
heute zum Schuhhaus E. Juppen
Nachf. Paul Prange GmbH & Co.

Familienunternehmen könnenmit
ihren Immobilienmehr verdienen
Eine Studie der Berliner Hochschule für Wirtschaft und Recht zeigt, dass die meisten
Unternehmen ihre Immobilien noch zu oft nur als sichere Geldanlage betrachten

für Spannung

„Wir halten es für
richtig, uns überall
demWettbewerb
zu stellen, um
erfolgreich zu

sein.“
Norbert Breuer
Salamander

„Viele Familien-
unternehmer glauben,
mit Immobilien
könneman nichts
falschmachen.“
Thorsten Prigge
Rölfs Partner

33MONTAG, 1. MÄRZ 2010, Nr. 41 ******

© Handelsblatt GmbH. Alle Rechte vorbehalten. Zum Erwerb weitergehender Rechte wenden Sie sich bitte an nutzungsrechte@vhb.de. © Handelsblatt GmbH. Alle Rechte vorbehalten. Zum Erwerb weitergehender Rechte wenden Sie sich bitte an nutzungsrechte@vhb.de.


