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WELT am SONNTAG | 19

Mit Theo Albrecht, dem Mitgriinder von Aldi, starb ein groRer Unternehmer.

Die ,,Welt am Sonntag" hat mit Menschen gesprochen, die ihn kanﬁten

Von Hagen Seidel

MARC SACHON ERZAHLT von die-
ser Begegnung immer noch, als ha-
be sie gestern stattgefunden. Dabei
ist es inzwischen fast fiinf Jahre her,
dass der Wirtschaftsprofessor Theo
Albrecht getroffen hat. Sachon hat-
te sich schon lange wissenschaftlich
mit dem System Aldi beschiftigt
und Respekt vor seinen Begriin-
dern entwickelt. Doch diese drei
- Stunden im sparsam eingerichteten
* Biiro des damals schon iiber Acht-
zigjghrigen in Essen — es gab Aldi-
Kaffee und Aldi-Tee — haben den
Hochschullehrer und Handelsex-
perten von der angesehenen Busi-
ness School IESE in Barcelona zum
Fan gemacht. Da war nichts, was
darauf hinwies, dass er beim erfolg-
reichsten Discounter der Welt zu
Gast war. ,,Die Bescheidenheit und
Zuriickhaltung eines Mannes, der
einen ganz neuen Wirtschaftszweig
geschaffen hat und der sich alles
leisten kénnte, hat mich sehr beein-
_druckt, sagt der Wissenschaftler.

Franz Grave, fritherer Weihbi-
schof von Essen, erkerint in dieser
Beschreibung genau jenen Unter-
nehmer wieder, den er in den ver-
gangenen gut vier Jahrzehnten im-
mer wieder getroffen hat. ,,Ich glau-
be nicht, dass sein Geld ihn negativ
verdndert hitte. Er besaf eine star-
ke soziale Ader und hat nie verges-
sen, dass er aus einfachen Verhilt-
nissen kam. Uber seinen Exfolg hat
er sich gefreut, aber er stellte sich
nie auf einen Socke].“

Dort allerdings gehért Theo Al-
brecht nach Auffassung vieler Ex-
perten durchaus hin. ,Fiir mich
steht Albrecht in einer Reihe mit

Siemens, Krupp oder Thyssen. In

seinem Geschiiftssystem passt ein-
fach alles zueinander, das ist genial.
Darauf kénnen wir Deutschen rich-
tig stolz sein, sagt Sachon.

Markus Mosa, Vorstandschef des
groften deutschen Lebensmittel-
héndlers — und Aldi-Konkurrenten
- Edeka, hilt das durchaus nicht fiir

-iibertrieben: , Theo Albrecht war

ein begnadeter Unternehmer. Ohne
Albrecht wire der deutsche Le-

bensmittelhandel nicht der effizien-
teste der Welt. Und ohne ihn wiren
die Lebensmittelpreise fiirr die
deutschen Verbraucher nicht die
niedrigsten in Europa. Er hat der
Branche und sogar vielfach der In-
dustrie Beine gemacht.”

Dabei sieht das Machtzentrum
von Aldi-Nord in Essen nun nicht
gerade aus wie ein Hort der Inno-
vation. Das Zentralgebdude des
weltgréften Discounters wirkte bei
Sachons Besuch im Dezember 2005
,wie eine Grundschule aus den
60er-Jahren. Da war auch kein Hin-.
weisschild auf Aldi“, erinnert er
sich. Das Biiro Theo Albrechts, der
damals noch jeden Tag in die Firma
kam, war bescheiden eingerichtet,
»mit Mébeln, die gepflegt waren,
aber wahrscheinlich auch noch aus
den Sechzigern stammten®. sagt der
Professor. ,,Es gab keinen Compu-
ter, aber ein Tastentelefon von Sie-
mens, wahrscheinlich eines der ers-
ten iiberhaupt. An der Wand hing

kein Kandinsky oder so was, da
hing gar nichts. Es gab nur eine



Sammlung von Schreibmaschinen,
die in Glaskisten standen. Und der
Blick aus dem Fenster ging auf ei-
nen Hof vor einer Halle, Da war
nichts Schénes, nichts Protziges.”
Ein Aldi-Biiro ist schlieRlich zum
Arbeiten da und nicht zum Ange-
ben. Dass er den Anzug, in dem der
Milliardir steckte, auf ein Alter von
ymindestens zehn Jahren“ schitzt,
passtnur zu gut ins Bild.

Ungezidhlt sind die Anekdoten
iiber den Pfennigfuchser mit dem

dicken Konto. Lutz Irgel, dessen -

Firma bis vor wenigen Jahren unter
anderem Autopolituren an Aldi lie-
ferte, erzéhlt eine ganz besonders

gern: ;Als Deutschland langst fiinf- -

stellige Postleitzahlen hatte, beka-
men wir von Aldi immer noch Brie-
fe, auf deren Kuverts die alte, vier-
stellige Postleitzahl aufgedruckt
war. Stets war sie akkurat mit einer
offenbar #lteren Schreibmaschine:
durchgestrichen worden, die neue
Postleitzahl hatte die Sekretérin da-

neben getippt. Solange, bis die alten” -

Umschlége halt aufgebraucht wa-

ren.” Doch die fast schon iibertrie-
bene Knauserigkeit des Firmen-
griinders war weit mehr als eine
Marotte. ,,Diese Sparsamkeit ist ein

wesentlicher Teil des Erfolgsrezep-

tes*, glaubt Aldi-Kenner Sachon. -
Genau iiber dieses-Aldi-Prinzip
hatte der Direktor des IESE-Ad~
vanced Management Program in
Miinchen — einer Art Elite-Volks-
hochschule fiir gestandene Mana-
ger und Firmeneigentiimer - eine
Fallstudie geschrieben. Darin zer-
legte Sachon das Modell wissen-
schaftlich, um hinter die Geheim-
nisse zu kommen. Das Papier liefs
er iiber einen gemeinsamen Be-
kannten Theo Albrecht zukommen.
Und der bat ihn tatséichlich zwei
Monate spéter zum Besuch. Ein sol-
ches Treffen mit dem Phantom von

" der Ruhr — das war wie ein Sechser -

im Lotto fiir jemanden, der sich mit
Unternehmern und der Handels-
branche beschiftigt. |

L Herr Professor, da-haben sie
aber eine Fleifarbeit abgeliefert”,
begriite ihn der Chef von Aldi-
Nord. Er hatte die Fallstudie kom-
plett durchgearbeitet, er selbst,
nicht irgendein Assistent. Mit Blei-
stift geschriebene Notizen standen
am Rand der 15 Seiten iiber sein ei-
genes Unternehmen. Und die arbei-
tete Albrecht nun mit dem Profes-.
sor ab, er korrigierte Fehler, erlau-
terte Hintergriinde. ,,Ich glaube, es
hat ihm gefallen, dass wir uns wis-
senschaftlich mit seinem Lebens-
werk auseinandergesetzt haben
und es Fithrungskriften weltweit in
unserem Programm erklaren. Viel-
leicht sah er das als eine Art Erbe
an die Nachwelt, vielleicht hat er
deshalb mitgemacht*, sagt Sachon.

Albrecht erzihlte dem Professor

sogar aus den Anfangstagen des |

Unternehmens, das er zusammen
mit seinem zwei Jahre dlteren Bru-
der Karl gegriindet hatte. Die bei-

den hatten niemals geplant, etwas

wie Aldi zu schaffen, etwas ganz
Neues also. Sie hatten nur nach ei-
nem Weg gesucht, wie sie gegen den
damaligen Platzhirschen im Esse-

ner Lebensmittelmarkt eine Chan-.

ce haben kénnten. Die Briider ver-
suchten es mit dem Prinzip, zu-
néchst nur etwas mehr als 200 Pro-
dukte anzubieten, .nur die
wichtigsten - Grundnahrungsmittel.
Von denen bestellten sie bei den
Lieferanten so viele, dass sie tippige
Rabatte bekamen, durch die sie die
Artikel billiger anbieten konnten
als der etablierte Konkurrent.
,Urspriinglich wollten sie ihre
L#den spiter zu Vollsortimentern
ausbauen. Aber das Prinzip mit den
wenigen Produkten, die sich
schiell verkauften, war so erfolg-
reich, dass sie daraus eines der er-
folgreichsten Geschiftsprinzipien

im FEinzelhandel entwickelten®, -

sagt Sachon. Beim niedrigen Preis
blieben sie, auch wenn die Auswahl
im-Laufe der Jahre grofer wurde:
oIn unserem Gesprich sagte Al-
brecht ganz selbstverstéindlich Sit-
ze wie ,Wer sein Geld gern hat,
kauft bei uns".“

. Der Preis ist noch immer einer
der wesentlichen Erfolgsfaktoren

Aldis. Dabei brach der Chef mit *

simtlichen Lehren zur Preisfin-
dung, wie sie weltweit an den
Hochschulen gelehrt werden. Ubli-
cherweise orientieren sich Hindler
am Marktpreis fiir ein Produkt.
»Bei Albrecht ist das anders. Er
sagte, er sehe seinen Einkaufspreis,
schlage eine - nicht genannte —
Marge drauf und sei zufrieden,
wenn er sie erziele. ;Mehr brauchen

wir nicht, sagte er. Auch das hat
wieder mit Bescheidenheit zu tun.
Mit diesem Prinzip h#ufte er den-
noch ein Vermégen an. 17 Milliar-

-den Euro sollen es zuletzt gewesen

sein, Bruder Karl wird sogar auf 23
Milliarden taxiert. R

. Edeka-Chef Mosa war immer
schon vom Phinomen Aldi faszi-
niert. ,Als 14-jéhrige Aushilfe in ei-
nem Lebensmittelmarkt wunderte

ich mich, dass man in so kleinen Li-
den wie bei Aldi, wo so wenig Wert
auf Service und Platzierung gelegt
wurde, so hohe Umsiitze erzielen

. konnte. Das machte dié Konkur-

renz schon damals unruhig.“ FEin
Vorbild als Unternehmer sei Theo
Albrecht firr ihn ,schon deshalb,
weil er als kleiner Neuling in einem
scheinbar saturierten Markt mit ei-
nem vollkommen neuen Konzept

angetreten ist, um die GroRen zu
schlagen. Und weil er damit auch
noch Erfolg hatte. Auferdem be-
wundere ich an ihm, dass er seinen
- Weg tiber Jahrzehnte konsequent
gegangen ist und seine Prinzipien
auch bei seinen Mitarbeitern in
Fleisch und Blut iibergegangen
sind: vor allem die Standards in den

Abliufen, hohe Verkaufsgeschwin-
digkeit, Preisfilhrerschaft, Kosten-
bewusstsein und gute Produktqua-
litét. So etwas ist ein unschlagbarer
Wettbewerbsvorteil.” '

Dranbleiben, malochen, so lange

probieren, bis der Laden lauft — das

* gehérte immer schon zur DNA des
Chefs und damit seines Unterneh-
mens. Der Katholik schien ein fast
protestantisches Arbeitsethos . zu
haben, und das erwartete er auch
von seinen Mitarbeitern.

»Er war ein sehr disziplinierter
und harter Arbeiter”, sagt Franz
Grave, ,und er war einer, der ande-
ren geholfen hat. Aber er handelte
nach dem Prinzip: Tue Gutes und
rede nicht dariiber. Theo -Albrecht
hat viel Gutes getan.“ Was genau—
dariiber will auch 'der Kirchen-
mann, ganz im Sinne des Unterneh-
mers, lieber nicht im Detail reden.
Doch der frithere Essener Weihbi-
schofverrit: , Er hat intern sehr un-

* biirokratisch bei kleinen Proble-

men geholfen, sich im In- und Aus-

- land fiir kirchliche Hilfswerke enga-

giert, fiir Soziales oder Kulturelles,
etwa die Férderung von Schultri-
gern, Wenn ich ihm ein verniinfti- -
ges Konzept vorgelegt habe, war er

 eigentlich immer aufgeschlossen zu
- helfen. Er wusste, dass Geld nicht

alles ist, aber dass man damit viel
Sinnvolles tun kann.“

Albrecht war Essener wie der
Kirchenmann Grave auch. ,Er ist
immer ein Mensch des Ruhrgebiets
geblieben, das konnte man auch an
seinem Dialekt héren. Er hat nie
vergessen, wie hart das Leben der
kleinen Leute ist. Ein sehr unkon-
ventioneller Mann.“ Der Handels-
unternehmer hatte Sachon erzihlt,
dass er zu Hause immer Aldi-Pro-

_dukte verwendet, einschlieRlich Al-

di-Wein: ,,Er stellte sich nicht iiber
den Kunden*, sagt Sachon. ,
Ob die Offentlichkeitsscheu des
Milliardérs mit seiner Entfithrung
im Jahr 1971 zu tun hatte, mag der
Bischof nicht zu beurteilen. ,Er

liebte einfach das zuriickgezogene
Leben. Und er hatte Nachbarn, die
das respektierten”, sagt Grave. Da
schoss niemand heimlich aus dem
Kiichenfenster Fotos, die dann in
die Presse gelangten.

Dass Albrecht nicht als reiner
Gutmensch zu seinen Euro-Milliar-
den gekommen ist, sondérn seine



Ellenbogen einzusetzen wusste, hat
Lutz Irgel am eigenen Leib erlebt.
Zwei Jahrzehnte lang lieferte der
Chef der Bornheimer Firma Collo
Lackpflegeprodukte fiirs Auto und
ghnliches an Theo Albrecht. Bei
seinen Besuchen in Essen verhan-
delte er allerdings stets mit Unter-
gebenen des unauffilligen Mister
Aldi. Der liefihm héchstens im Flur
oder im Fahrstuhl iiber den Weg.
Seine Marktmacht gegeniiber
dem Lieferanten nutzte Albrecht
trotz der langjihrigen Geschéftsbe-
ziehung aus. Irgel hatte da ein Er-'
lebnis mit dem Griinen Punkt:
Wenn das Entsorgungssystem seine

Preise pro Verpackung erhéhte,
war es fiir Albrecht selbstverstind-
lich, dass der Lieferant diese Mehr-
kosten trug, solange der. Vertrag
lief. ,,Einmal jedoch senkte der Grii-
ne Punkt die Entsorgungskosten.
Und Albrecht zog die Ersparnisse
wie selbstverstindlich automatisch
vom Rechnungsbetrag ab, obwohl

die Entlastung doch eigentlich uns-

zugute kommen sollte”, erinnert
sich der Unternehmer. ,So etwas
mag ich nicht. Ich habe protestiert.
und bei Aldi gehort, dass das auf

. Wunsch von Theo Albrecht passiert
ist. Ich habe dennoch getan, was
kaum jemand gewagt hat: Ich habe
gegen Theo Albrecht geklagt und
sogar Recht bekommen. Aldi hat
die einbehaltene Summe nachbe-
zahlt und auch die Gerichtskosten
beglichen. Aber danach durften wir
nie wieder fir Aldi liefern.“ Ein

. harter Schlag, denn ein Vertrag mit
Albrecht war fiir Lieferanten so si-
cher wie Geld auf der Bank, heifst
es in der Branche, dér Patriarch von
Essen sei ,hart, aber fair.

" Dennoch habe er ,einen totalen
Respekt vor dem epochemachen-
den Erfolgsunternehmer”, sagt Ir-
gel. Verlasslich sei er gewesen,
transparent und schnell. ,,Ich kann
bestitigen, dass Albrecht in unserer

20-jahrigen Zusammenarbeit im-

‘mer piinktlich nach 30 Tagen be-
zahlt hat. Man konnte die Uhr da-
nach stellen, was in der Handels-
landschaft eher eine Raritit dar-
stellt.“ Viele Konkurrenten im
Finzelhandel lieRen sich mit der
Uberweisung fiir ihre Waren 60 Ta-
ge oder langer Zeit. Dass Albrecht
bereits einen Monat nach der Liefe-
rung bezahlte, funktionierte dank
des Grundprinzips, nach dem sich
wenige Waren schnell verkaufen
lassen. Aldi hat rund 1000 Produkte
im Regal, ein grofler Supermarkt
- bietet die zehnfache Menge.

~Wenn Aldi Ware geliefert be-
kommt, ist sie in aller Regel nach
spatestens fiinf bis sieben Tagen
verkauft®, sagt Professor Sachon.
Das Geld fiir die frithzeitige Bezah-

Jung der Lieferan-
‘ten ist 'dann bereits
in der Kasse. ,,Aldi
aber kann das Geld
_des  Endverbrau-
chers drei Wochen
lang aufs Konto le-
- gen, bevor er es an
den  Lieferanten
iiberweist.  Allein
aus- diesem Effekt
a holt Albrecht Jahr
§ fiir Jahr Mﬂhonen—
3 gewinne.“

Was wird nach
dem Tod des Griin-
ders aus Aldi Nord?
Mosa glaubt, dass

sich grundstzliche Verinderungen
verbieten, ,,sie sind schlichtweg un-
nétig. Denn Aldi Nord ist erfolg-
reich. Bei der Rendite liegt das Un-
ternehmen Theo Albrechts zusam-
men mit Aldi Siid 1 immer noch mit
Abstand ganz vorn in Deutsch-
Jand.“ Der Senior diirfte zudem da-
fiir gesorgt haben, dass die Unter-
nehmenskultur erhalten bleibt. Wer
nicht dazu passte, wurde gar nicht
erst eingestellt. ,Laute und extro-
vertierte Manager haben bei Aldi
keine Chance, auch wenn sie noch
so gute Noten, Diplome oder Refe-
renzen haben®, sagt der Konkurrent
von Edeka. ;,Sie miissen vor allem —
wie der frithere Chef - sehr hart ar-
beiten kénnen.”



