
Meine sehr verehrten Damen und
Herren,

sehr geehrte Aktionärinnen und Ak-
tionäre,

liebe Freunde der DOUGLAS-
Gruppe,

im Namen des Vorstandes der
DOUGLAS HOLDING AG begrüße
auch ich Sie sehr herzlich zu unserer
diesjährigen Hauptversammlung. Wir
freuen uns, dass Sie sich wieder die Zeit
genommen haben, um sich hier in Hagen
ausführlich über die Entwicklung Ihres
Unternehmens zu informieren und be-
danken uns für Ihr Vertrauen.

Geschäftsjahr 2008/2009

Das Geschäftsjahr 2008/2009 war ge-
prägt von der weltweiten Wirtschafts-
und Finanzkrise, die auch an der
DOUGLAS-Gruppe nicht spurlos vor-
beiging. Dennoch stiegen die Konzern-
umsätze um 2,3 Prozent auf rund 
3,2 Milliarden Euro. Damit haben wir
unsere Umsatzerwartung von plus 
2 Prozent leicht übertroffen. Die Steige-
rung lag in Deutschland bei 1,9 Prozent
und im Ausland bei 2,9 Prozent. 

Allerdings wurden die Konzernum-
sätze auf vergleichbarer Fläche leider
um 1,0 Prozent knapp verfehlt. Erfreu-
lich war dabei jedoch, dass die Umsätze
in Deutschland nur um 0,5 Prozent
zurückgingen. Im Ausland hingegen
gingen die Umsätze auf vergleichbarer
Fläche um 2,0 Prozent zurück. Man-
chem mag ein solcher vergleichbarer
Umsatzrückgang im krisengebeutelten
Ausland insgesamt noch recht moderat
erscheinen. Aber auch uns hat die Krise
in einigen Ländern mit voller Wucht ge-
troffen: Insbesondere in Spanien, Portu-
gal, dem Baltikum und auch in Ungarn
hatten wir mit zweistelligen Umsatz-
rückgängen zu kämpfen. 

Vor diesem Hintergrund haben wir im
letzten Jahr das gesamte Filialnetz der
DOUGLAS-Gruppe analysiert und 
beschlossen, rund 50 überwiegend 
ausländische Douglas-Parfümerien zu
schließen. Dabei handelt es sich aus-
schließlich um Filialen, die einen nega-
tiven Cash Flow generierten und auch
mittelfristig keine nachhaltige Ergebnis-
verbesserung erwarten ließen. Die Ko-
sten für diese Filialnetzbereinigung be-
liefen sich über alle Sparten hinweg auf

rund 24 Millionen Euro, wobei der
größte Anteil mit 19 Millionen Euro auf
die Parfümerien entfiel. Parallel dazu
haben wir an vielen Standorten über
Mietreduzierungen verhandelt, unsere
Sortimente angepasst und die Personal-
einsatzplanung weiter optimiert. Alles
in allem haben wir die Krise genutzt,
um uns an möglichst vielen Standorten
optimal für die Zukunft aufzustellen. 

Aber: All diese Maßnahmen haben
leider eine Menge Geld gekostet. Unser
EBT – also unser Ergebnis vor Steuern
und nach Schließungskosten – betrug
daher im Berichtsjahr lediglich 104 Mil-
lionen Euro. Das EBT vor Schließungs-
kosten erreichte zwar immerhin 
128 Millionen Euro, aber auch dieser
Wert liegt recht deutlich unter dem Vor-
jahreswert von 152 Millionen Euro.
Dennoch haben wir die obere Band-
breite unseres Ergebniszielkorridors von
120 bis 130 Millionen Euro vor Sonder-
effekten erreicht. 

Unsere operative EBT-Marge – also
das Verhältnis von EBT zum Umsatz –
beträgt 4,0 Prozent nach 4,8 Prozent im
Vorjahr. Mit diesem – für den Fachhan-
del weiterhin recht ordentlichen – Wert

Dr. Henning Kreke
Vorsitzender des Vorstandes 

der DOUGLAS HOLDING AG
in der Hauptversammlung am 24. März 2010

1



gehört die DOUGLAS-Gruppe nach wie
vor zu den besten europäischen Handels-
unternehmen. Das Ergebnis vor Zinsen,
Ertragsteuern und Abschreibungen –
also unser EBITDA – sank von 
277 Millionen Euro auf 268 Millionen
Euro. Die EBITDA-Marge – also das
Verhältnis von EBITDA zum Umsatz –
lag bei 8,4 Prozent nach 8,9 Prozent im
Vorjahr. Aufgrund der hohen Kosten für
die Filialschließungen reduzierte sich
der Konzern-Jahresüberschuss auf 
63 Millionen Euro nach 97 Millionen
Euro im Vorjahr. Das Ergebnis je Aktie
verringerte sich dementsprechend von
2,47 Euro auf 1,60 Euro.

Ein Blick auf einige Bilanzpositionen
zeigt, dass Ihr Unternehmen dennoch
sehr solide aufgestellt ist: Die Bilanz-
summe des DOUGLAS-Konzerns lag
per Ende September mit knapp 1,7 Mil-
liarden Euro um rund 50 Millionen Euro
unter dem Vorjahreswert. Auf der Aktiv-
seite lagen die langfristigen Vermögens-
werte mit knapp 800 Millionen Euro in
etwa auf Vorjahresniveau. Die kurzfri-
stigen Vermögenswerte konnten auch
aufgrund des engagierten Einsatzes von
Herrn Dr. Bamberger um rund 
50 Millionen Euro reduziert werden und
betrugen zum Bilanzstichtag 890 Millio-
nen Euro. Auf der Passivseite stieg das
Eigenkapital im Vergleich zum Vor-
jahresstichtag um 14 Millionen auf 
711 Millionen Euro. Die Eigenkapital-
quote erhöhte sich von 40 Prozent auf
42 Prozent – ein kerngesunder Wert. 

Bei den Investitionen haben wir ganz
bewusst kräftig auf die Bremse getreten.
Während im Vorjahr noch 155 Millio-
nen Euro investiert wurden, waren es im
letzten Geschäftsjahr nur noch 112 Mil-
lionen Euro. Insgesamt haben wir 104
neue Fachgeschäfte im In- und Ausland
eröffnet. Hinzu kamen zahlreiche Mo-
dernisierungen bestehender Läden. Per
Ende September umfasste unser Filial-
netz insgesamt 2.005 Standorte nach
1.966 Standorten im Vorjahr.

Der Free Cash-flow stieg im vergan-
genen Geschäftsjahr deutlich von 
40 Millionen Euro auf 85 Millionen
Euro. Dabei konnte der niedrigere Cash-
flow aus laufender Geschäftstätigkeit
durch die geringeren Investitionsausga-
ben überkompensiert werden. Erfreulich
ist auch, dass die DOUGLAS-Gruppe

trotz der schwierigen wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen einen positiven
DVA – also DOUGLAS Value Added –
erzielen konnte. Allerdings lag der DVA
aufgrund der rückläufigen Ergebnisent-
wicklung mit 21 Millionen Euro deut-
lich unter dem Vorjahreswert von 
35 Millionen Euro. Die Rendite auf das
gebundene Geschäftsvermögen – also
der return on capital employed oder
auch ROCE – reduzierte sich dement-
sprechend von 8,9 Prozent auf 7,9 Pro-
zent nach Steuern. 

Insgesamt mag die Entwicklung im
letzten Geschäftsjahr im Vergleich zu
früheren Jahren eher etwas bescheiden
erscheinen. Vor dem Hintergrund der
gesamtwirtschaftlichen Entwicklung
sind wir dennoch schon ein wenig stolz
darauf, dass wir unsere Ziele erreichen
konnten und die DOUGLAS-Gruppe
mit „Herz und Verstand“ weiterent-
wickelt haben. 

Dividende und Aktie

Mit „Herz und Verstand“ wollen wir
auch Sie – unsere verehrten Aktionärin-
nen und Aktionäre – an der Entwicklung
Ihres Unternehmens teilhaben lassen.
Deshalb wollen wir – trotz der etwas
schwierigeren Zeiten – an unserer 
aktionärsfreundlichen Dividendenpolitik
festhalten. Daher schlagen Aufsichtsrat
und Vorstand Ihnen heute vor, für das
Geschäftsjahr 2008/2009 eine zum Vor-
jahr unveränderte Dividende von 
1,10 Euro je Stückaktie zu beschließen.
Dies entspricht einer Gesamtausschüt-
tung von über 40 Millionen Euro und ei-
ner Ausschüttungsquote von knapp 
70 Prozent. Diese Ausschüttungsquote
liegt zwar deutlich über unserer langfris-
tig angestrebten Ausschüttungsquote
von 50 Prozent. Bereinigt um die Filial-
schließungskosten liegt die rechnerische
Ausschüttungsquote allerdings bei etwa
55 Prozent und ist damit durchaus ver-
tretbar. 

Gestatten Sie mir ein paar Anmer-
kungen zur DOUGLAS-Aktie, die sich
im letzten Geschäftsjahr in einem turbu-
lenten Kapitalmarktumfeld recht ordent-
lich behaupten konnte. Im Januar 2009
erreichte Ihre Aktie mit 33,80 Euro
ihren Geschäftsjahreshöchststand und
notierte zum Geschäftsjahresende bei
31,25 Euro. Seitdem ist der Kurs Ihrer

Aktie erfreulicherweise wieder recht
deutlich gestiegen und liegt aktuell bei
rund 36 Euro. Derzeit empfehlen 7 Ana-
lysten die DOUGLAS-Aktie zum Kauf,
14 Analysten stufen sie auf „Halten“ ein
und lediglich 4 Analysten sprechen eine
Verkaufsempfehlung aus. 

Seit November letzten Jahres zählt
auch Herr Müller vom gleichnamigen
Drogeriemarktunternehmen mit einem
Anteil von rund 3 Prozent zu unseren
größeren Aktionären. Vor dem Hinter-
grund der von Herrn Müller angedeute-
ten Synergie-Potenziale bei Einkauf und
Logistik sind wir von Analysten und
auch von der Presse des Öfteren gefragt
worden, was denn diese Beteiligung von
Herrn Müller nun für Veränderungen
mit sich bringt. Unsere klare Antwort:
Es ändert sich gar nichts! Das operative
Geschäft der DOUGLAS-Gruppe wird –
wie vom Gesetzgeber vorgesehen – vom
Vorstand in Abstimmung mit dem Auf-
sichtsrat verantwortet. Und die
DOUGLAS-Gruppe macht nur das, was
für unsere Kunden, unsere Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter und für alle Ak-
tionäre der DOUGLAS-Gruppe richtig
ist!

Die maßgeblichen Großaktionäre
sind auch weiterhin die Familien
Kreke/Eklöh und die Oetker-Gruppe,
die gemeinsam seit nunmehr über 
40 Jahren die Entwicklung der
DOUGLAS-Gruppe partnerschaftlich
eng begleiten. Auch daran wird sich
zukünftig nichts ändern.

Engagierte Mitabeiter

Ich komme nun zu dem Teil meiner
Rede, der mir immer besonders viel
Freude macht – nämlich zu unseren Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeitern!! Sie
sind die Seele der DOUGLAS-Gruppe
und verkörpern sozusagen das „Herz“ in
unserem Unternehmens-Motto „Handel
mit Herz und Verstand“.

Unsere Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter haben nämlich ganz entscheiden-
den Anteil daran, dass wir uns auch im
vergangenen Geschäftsjahr wieder recht
gut behaupten konnten. Denn sie haben
unter den schwierigen wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen mit Kreativität,
Teamgeist und Kostenbewusstsein
agiert und unsere Kunden mit viel Herz-
lichkeit, großer Servicebereitschaft und
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hoher Kompetenz wieder einmal für un-
sere Fachgeschäfte und unsere Sorti-
mente begeistern können. Deshalb
möchte ich mich an dieser Stelle – stell-
vertretend für den gesamten Vorstand
und sicherlich auch in Ihrem Namen –
ganz herzlich bei allen unseren rund
24.000 Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
tern für ihren engagierten Einsatz und
ihre hervorragenden Leistungen bedan-
ken.

Im vergangenen Geschäftsjahr haben
wir uns einiges für die Motivation unse-
rer Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
einfallen lassen. So fand im Rahmen un-
seres Jahresmottos „Gemeinsam erfolg-
reich – Fit für die Zukunft“ ein gruppen-
übergreifender Verkaufswettbewerb
statt. In allen Sparten haben wir das
„Top Team 2009“ gesucht und dafür
tolle Preise ausgelobt. Sieger wurden
die Filialteams, die in ihrer Kategorie
die größte prozentuale Rohertragssteige-
rung im Vergleich zum Vorjahr erziel-
ten. Anfang November haben wir die
Gewinner in einem festlichen Rahmen
gekürt. Die Freude bei den Teams war
riesig. Und auch für das Unternehmen
hat es sich gelohnt: allein der Rohertrag
der 60 bestplatzierten Filialen stieg ins-
gesamt um knapp 5 Millionen Euro.

Auch für 2010 haben wir wieder ein
mitreißendes Jahres-Motto ausgerufen,
nämlich „Aus Besuchern Kunden ma-
chen!“ Bei meinen Filialbesuchen erlebe
ich immer wieder hautnah, mit wie viel
Begeisterung unsere Teams dieses
Motto mit Leben erfüllen. Wir wollen in
unseren Fachgeschäften gute „Gastge-
ber“ sein. Denn nur mit dem entschei-
denden Quäntchen mehr an herzlicher
Freundlichkeit, exzellentem Service und
sympathischer Beratung kann es gelin-
gen, den Besuch in unseren Fachge-
schäften zu etwas ganz Besonderem zu
machen. Und nur so machen wir aus
möglichst vielen „Besuchern“ wirklich
„begeisterte Kunden“ – am liebsten
natürlich „begeisterte Stammkunden“.

Wir wissen aber auch, dass uns dies
nur mit begeisterten Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern gelingen kann. Denn
ein Fachgeschäft überzeugt und bindet
seine Kunden nur dann dauerhaft, wenn
sie spüren, dass die Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter mit ganzem Herzen bei

der Sache sind – auch weil sie ein posi-
tives Arbeitsumfeld haben.

Dazu ist zum einen natürlich eine
gute Stimmung im Unternehmen ganz
wichtig. Zum anderen gehört zu einem
guten Arbeitsumfeld aber selbstver-
ständlich auch eine angemessene Bezah-
lung. In der DOUGLAS-Gruppe haben
wir deshalb Vergütungssysteme mit dem
Ziel entwickelt, ordentliche Leistungen
angemessen und besonders gute Leis-
tungen überdurchschnittlich zu honorie-
ren. Derzeit verdienen mehr als die
Hälfte unserer Beschäftigten in
Deutschland über Tarif – viele von 
ihnen liegen sogar deutlich darüber. 

Überdurchschnittlich ist auch unsere
Ausbildungsquote. Sie liegt bei 12,5 Pro-
zent, während der Branchenschnitt des
deutschen Handels nur rund 8 Prozent
beträgt. Insgesamt befinden sich derzeit
mehr als 1.400 Auszubildende in unse-
ren Reihen – davon 450 junge und hoch
motivierte Damen und Herren, die wir
allein im letzten Jahr eingestellt haben.
Neben den vielen jungen Nachwuchs-
kräften gibt es in der DOUGLAS-
Gruppe erfreulicherweise aber auch
viele erfahrene „alte Hasen“. Allein in
Deutschland blicken über 1.500 Damen
und Herren auf mehr als 20 Berufsjahre
zurück.

Diese Mischung aus vielen neuen
und langjährigen Leistungsträgern ist
aus unserer Sicht ein schönes Zeichen
dafür, dass wir in der DOUGLAS-
Gruppe ein gutes Betriebsklima haben.
Dieses gute Betriebsklima zu erhalten
und möglichst noch weiter zu verbes-
sern, ist eine der Hauptaufgaben meiner
neuen Vorstandskollegin Anke Giesen.
Frau Giesen hat im November die Nach-
folge von Frau Traude-Stopka als Perso-
nalvorstand und Arbeitsdirektorin ange-
treten. Frau Traude-Stopka hat im 
August letzten Jahres – quasi als letzte
offizielle Amtshandlung – unseren 
Betriebskindergarten mit dem Namen
„Minifiliale“ hier in Hagen eingeweiht.
Mit diesem Kindergarten haben wir ei-
nen weiteren großen Schritt in Richtung
„Vereinbarkeit von Familie und Beruf“
gemacht. Ich möchte Ihnen, liebe Frau
Traude-Stopka, auch für dieses große
Engagement herzlich danken. Gleichzei-
tig wünsche ich Ihnen, liebe Frau Giesen,

von Herzen viel Glück und Erfolg für
Ihre neue, reizvolle Aufgabe.

Ich komme nun zur Entwicklung in
unseren einzelnen Geschäftsbereichen:

Geschäftsbereich Parfümerien

Die Douglas-Parfümerien haben ihre
marktführende Position in vielen Län-
dern Europas trotz der Wirtschaftskrise
weiter ausgebaut. Die Umsätze unserer
1.220 Parfümerien stiegen im letzten
Geschäftsjahr um 1,7 Prozent auf knapp
1,9 Milliarden Euro. In Deutschland
steigerten unsere 452 Parfümerien ihre
Umsätze um 1,2 Prozent auf 920 Millio-
nen Euro. Damit konnte Douglas im
wichtigen Heimatmarkt Deutschland in
einem insgesamt rückläufigen Branchen-
umfeld weitere Marktanteile hinzuge-
winnen. Auch die Umsätze unserer 
768 ausländischen Douglas-Parfümerien
stiegen um 2,1 Prozent auf über 
933 Millionen Euro. Dieses Wachstum
resultierte allerdings im Wesentlichen
aus 68 Neueröffnungen und der Beteili-
gung am kroatischen Parfümerieunter-
nehmen „iRis“. Auf vergleichbarer
Fläche gingen die Umsätze hingegen
leider recht deutlich zurück. 

Demzufolge reduzierte sich das EBT
vor Sondereffekten ebenfalls recht deut-
lich von 110 Millionen Euro auf 88 Mil-
lionen Euro. Die EBT-Marge betrug 
4,7 Prozent nach 6,0 Prozent im Vorjahr.
Auch die Investitionen lagen mit 
61 Millionen Euro deutlich unter dem
Vorjahresniveau von 91 Millionen Euro.
Dennoch wurden 78 Parfümerien neu
eröffnet und zahlreiche Geschäfte mo-
dernisiert. 

Ein positives Highlight war die
Eröffnung der neuen Douglas-Parfüme-
rie „Unter den Linden“ in Berlin auf
etwa 1.000 Quadratmetern. Aber auch
mit vielen weiteren Neueröffnungen im
In- und Ausland setzte Douglas neue
Akzente hinsichtlich Service, Sortiment
und Ladenbau. 

Im Bereich Organisation und Logis-
tik war ein wichtiger Meilenstein der
Aufbau eines neuen, modernen Zentral-
lagers für Exklusiv- und Eigenmarken
mit über 10.000 Quadratmetern in 
Zossen bei Berlin. Sehr erfreulich war
auch, dass Douglas zwei besondere
Auszeichnungen erhalten hat, auf die
Herr Unkel mit seinem Team zu Recht
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stolz sein kann. So wurde Douglas im
Rahmen einer groß angelegten, unab-
hängigen Studie zum beliebtesten Han-
delsunternehmen in Deutschland ge-
wählt. Darüber hinaus belegte Douglas
den 1. Platz als „das Unternehmen mit
dem höchsten Kundenvertrauen“. 

Geschäftsbereich Bücher

Weiter geht’s mit den Büchern: Un-
sere Thalia-Buchhandelsgruppe hat im
letzten Geschäftsjahr ihre markt-
führende Position im deutschsprachigen
Raum weiter gestärkt und ausgebaut.
Die Umsätze in den 294 Buchhandlun-
gen in Deutschland, Österreich und der
Schweiz stiegen um 6,6 Prozent auf 
820 Millionen Euro. In Deutschland
nahmen die Umsätze in den 238 Buch-
handlungen um 6,6 Prozent auf knapp
630 Millionen Euro zu. Die 56 Sorti-
mentsbuchhandlungen in Österreich und
in der Schweiz erzielten Umsatzzu-
wächse von ebenfalls 6,6 Prozent auf
191 Millionen Euro. 

Sehr erfreulich verlief die Entwick-
lung des EBT im Buchbereich. Es stieg
um fast 20 Prozent auf knapp 23 Millio-
nen Euro. Die EBT-Marge stieg von 
2,5 Prozent auf 2,8 Prozent. Mit Investi-
tionen in Höhe von 24 Millionen Euro
wurden zwölf Neueröffnungen und
zahlreiche Modernisierungen finanziert.

Zur positiven Entwicklung im Buch-
bereich trug insbesondere die weitere
konsequente Umsetzung der Multichan-
nel-Strategie bei. Dabei spielte auch die
Sortimentserweiterung um digitale 
Medien – wie zum Beispiel auch das so-
genannte E-Book – eine nicht unbedeu-
tende Rolle. Thalia hat mit der Ein-
führung des allerersten E-Book-Readers
im deutschsprachigen Raum und auch
mit dem Verkauf von digitalen Inhalten
gute Umsätze erzielt. Dennoch gilt auch
weiterhin: Den mit Abstand größten
Umsatzanteil erwirtschaftet Thalia un-
verändert mit dem Verkauf von ge-
druckten Büchern. 

Wie schon unsere Douglas-Parfüme-
rien durfte sich auch das Team von
Herrn Busch im letzten Jahr über einige
besondere Auszeichnungen freuen. So
war Thalia in Deutschland Gewinner
des Konsumentenpreises „Händler des
Jahres“. Und in Österreich wurde Thalia
bereits zum zweiten Mal hintereinander

zum Imagesieger „Best of Handels-
Check“ gekürt. Zwei – wie ich meine –
tolle Erfolge!

Geschäftsbereich Schmuck

Im Bereich Schmuck & Uhren
konnte Christ seine gute Marktposition
in der mittleren bis gehobenen Preislage
in Deutschland weiter festigen und aus-
bauen. Die 203 Christ-Juweliergeschäfte
steigerten ihre Umsätze um 2,3 Prozent
auf über 292 Millionen Euro. Das EBT
von Christ stieg um beachtliche 14 Pro-
zent auf 15 Millionen Euro. Die EBT-
Marge verbesserte sich auf 5,2 Prozent
nach 4,6 Prozent im Vorjahr. Mit dieser
guten Entwicklung ist es Herrn Kroneder
und seiner Mannschaft bei Christ gelun-
gen, den höchsten return on capital em-
ployed innerhalb der DOUGLAS-
Gruppe zu verdienen: Ein – wie ich
meine – wirklich sensationeller Er-
folg!!!

Die Investitionen in Höhe von 8 Mil-
lionen Euro wurden bei Christ für 
6 Neueröffnungen und zahlreiche Mo-
dernisierungen eingesetzt. Zu den High-
lights bei Christ gehörte das zehnjährige
Jubiläum der erfolgreichen exklusiven
Zusammenarbeit mit der Hamburger
Schmuck- und Modedesignerin Jette
Joop – mit wirklich tollen Jubiläumsum-
sätzen. Aber auch mit anderen Trend-
marken wie Pandora und Thomas Sabo
traf Christ den Zeitgeist punktgenau –
mit entsprechend guter Entwicklung. 

Geschäftsbereich Mode

Im Geschäftsbereich Mode ist Appel-
rathCüpper im Rahmen der Neupositio-
nierung ein gutes Stück vorangekom-
men. Die Umsätze blieben mit 131 Mil-
lionen Euro zwar um 11 Prozent hinter
dem Vorjahr zurück. Bereinigt um die
im Januar 2009 geschlossene Filiale in
Berlin betrug der Umsatzrückgang in
den jetzt 14 Modehäusern jedoch nur 
7 Prozent. Aufgrund eines guten Kos-
tenmanagements ist es AppelrathCüpper
trotz dieser rückläufigen Umsatzent-
wicklung gelungen, beim operativen
EBT – also bereinigt um die Kosten der
Untervermietung des Hauses in Berlin –
ein ausgeglichenes Ergebnis zu errei-
chen. 

Und im Rahmen der Neupositionie-
rung hat AppelrathCüpper zielorientiert

in die Modernisierung der drei umsatz-
stärksten Flaggschiffhäuser Hamburg,
Köln und Frankfurt investiert. Auch
diese drei Modehäuser mit einer Ver-
kaufsfläche von insgesamt rund 10.000
Quadratmetern präsentieren sich nun in
modernstem und wirklich sehr anspre-
chendem Ambiente. Damit sollte das
Unternehmen für eine nachhaltige Um-
satz- und Ergebniserholung jetzt gut
gerüstet sein.

Geschäftsbereich Süßwaren

Im Geschäftsbereich Süßwaren hat
Hussel im letzten Geschäftsjahr konse-
quent auf Qualität gesetzt und sich im
Sortiment, im Ladenbau und auch im
Service weiter verbessert. Die 274 Hussel-
Confiserien in Deutschland und Öster-
reich erzielten Umsätze auf Vorjahresni-
veau in Höhe von 101 Millionen Euro.
Während die Umsätze in Deutschland
im Zuge der Bereinigung des Filialnet-
zes mit 96 Millionen Euro leicht zurück-
gingen, konnten die Confiserien in
Österreich einen Umsatzzuwachs von
18 Prozent auf knapp 5 Millionen Euro
erzielen.

Dennoch lag bei Hussel das EBT vor
Sondereffekten mit 3 Millionen Euro
unter dem Vorjahresergebnis von 4 Mil-
lionen Euro. Entsprechend reduzierte
sich auch die EBT-Marge von 4,3 Pro-
zent auf 3,3 Prozent. Gleichwohl hat
Hussel das Filialnetz mit acht Neueröff-
nungen und elf Umbauten weiter aufge-
wertet und viele Standorte an die aktuel-
len Kundenwünsche angepasst. Sehr er-
folgreich waren auch die vielen attrakti-
ven Aktionen rund um das Jubiläum 
„60 Jahre Hussel“.

Aktuelles Geschäftsjahr

Kommen wir nun zur Entwicklung
im aktuellen Geschäftsjahr und zu unse-
ren strategischen Herausforderungen.
Die Medien berichten seit Monaten im-
mer wieder darüber, dass viele Unter-
nehmen von den Auswirkungen der Fi-
nanzkrise stark betroffen sind und teil-
weise hohe Verluste verzeichnen. Davon
ist Ihr Unternehmen erfreulicherweise
weit entfernt. Im Gegenteil: Die
DOUGLAS-Gruppe hat in den ersten
fünf Monaten des neuen Geschäftsjahres
– also im Zeitraum von Oktober bis 
Februar – einen Umsatzzuwachs von 
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1,4 Prozent auf rund 1,6 Milliarden
Euro erzielt. Dabei stiegen die Umsätze
in unserem wichtigen Heimatmarkt er-
freulicherweise sogar um 2,0 Prozent,
und auch im Ausland konnten wir ein
leichtes Umsatzplus von 0,3 Prozent er-
zielen. 

Auf vergleichbarer Fläche verfehlten
die Konzernumsätze das Vorjahr nur
leicht um 0,9 Prozent. Dieses verhältnis-
mäßig ordentliche Abschneiden haben
wir vor allem der stabilen Entwicklung
in Deutschland zu verdanken. Im Aus-
land mussten wir dagegen leider Um-
satzrückgänge in Höhe von 2,8 Prozent
verzeichnen. 

Jetzt zeigt sich einmal mehr, wie
wichtig und richtig es war, dass wir bei
aller Auslandseuphorie unseren Heimat-
markt nie aus den Augen verloren ha-
ben. So erzielten unsere Douglas-Parfü-
merien in den ersten fünf Monaten in
Deutschland ein leichtes Umsatzplus,
während Douglas im Ausland weiter Fe-
dern lassen musste. Thalia hat sich er-
freulicherweise sowohl im Inland als
auch im Ausland gut behauptet. Diese
gute Entwicklung ist aber vor allem dar-
auf zurückzuführen, dass wir seit De-
zember den Online-Händler buch.de
voll konsolidieren. Ohne buch.de bewe-
gen wir uns bei Thalia auf Vorjahresni-
veau. Wirklich sehr zufriedenstellend
war die Entwicklung in unseren Christ-
Juweliergeschäften, wo in den ersten
fünf Monaten ein sattes Plus erwirt-
schaftet wurde. Bei AppelrathCüpper
und Hussel liegen wir dagegen leider
noch hinter den Vorjahreswerten zurück.
Erfreulich ist dagegen, dass die
DOUGLAS-Gruppe bei der Ergebnis-
entwicklung auch nach fünf Monaten
weiter im Rahmen unserer Planung
liegt. 

Alles in allem haben wir mit dieser
Umsatz- und Ergebnisentwicklung eine
solide Basis für den weiteren Verlauf
des aktuellen Geschäftsjahres geschaf-
fen. Und das ist gut so, denn im Handel
ist derzeit viel in Bewegung. Das alt-be-
kannte Sprichwort „Handel ist Wandel“
war noch nie so aktuell wie heute. Auf
der einen Seite gewinnt der Online-Han-
del europaweit zunehmend an Bedeu-
tung – eine wirklich rasante Entwick-
lung. Auf der anderen Seite haben sich
einige traditionelle Wettbewerber und

etablierte Marken bereits ganz vom
Markt verabschiedet – bis vor kurzem
eigentlich völlig undenkbar. 

Was bedeutet das nun für uns? Vor
welchen Herausforderungen steht die
DOUGLAS-Gruppe und welche Chan-
cen bietet dieser Wandel für unsere
Tochtergesellschaften?

Multichannel und Prozesse

Die größte Chance und gleichzeitig
die größte Herausforderung für alle
Sparten der DOUGLAS-Gruppe ist der
Online-Handel! Hier muss es uns sta-
tionären Händlern gelingen, das Internet
und den Online-Handel noch stärker mit
unserem Filialgeschäft zu verzahnen.
Das Zauberwort heißt: Multichannel. Im
Buchbereich sind wir durch die Verzah-
nung von Thalia mit buch.de hier schon
recht gut vorangekommen. Jetzt gilt es
aber auch für Douglas, Christ, Appelrath-
Cüpper und Hussel, die Chancen des In-
ternets wirklich zu nutzen und rasch zu
echten „Multichannel“-Anbietern zu
avancieren.

Unsere zweite große Herausforde-
rung ist die systematischere Nutzung
der Vorteile der Filialisierung, ohne da-
bei unsere Stärken des unternehmeri-
schen Handelns vor Ort zu verlieren.
Hier gilt es, die notwendige Balance zu
finden zwischen händlerisch gewünsch-
ten Gestaltungs-Freiräumen und struktu-
rierten Abläufen mit optimierten Prozess-
ketten. Im Handel kann zu viel Freiraum
– bei über 2.000 Filialen – schnell zu
blindem Aktionismus führen nach dem
Motto: Jeder macht, was er will. Zu
viele und zu enge Vorgaben führen auf
der anderen Seite schnell zu Frust und
Dienst nach Vorschrift, weil vor Ort
nicht mehr auf die lokalen Besonderhei-
ten eingegangen werden kann. Beides
kann für den Handel tödlich sein – wie
der Untergang vieler namhafter Marken
beweist.

Für die Tochtergesellschaften der
DOUGLAS-Gruppe heißt das: Wir müs-
sen unsere Arbeitsabläufe und Prozess-
ketten so optimieren, dass sie unseren
Führungskräften und Mitarbeitern ein
Höchstmaß an lokaler Flexibilität und
Entscheidungshilfe bieten. So verstan-
den, führen standardisierte Abläufe und
Prozesse dazu, dass unsere Mitarbeiter
wieder mehr Zeit für das wirklich We-

sentliche haben – nämlich unsere Kun-
den. Ziel muss es sein, die Wünsche un-
serer Kunden in den Fachgeschäften der
DOUGLAS-Gruppe noch individueller
und schneller zu erfüllen. Dazu zählt
natürlich auch, dass wir wieder stärker
dafür sorgen müssen, dass der vom
Kunden gewünschte Bestseller in der
Filiale vor Ort auch vorrätig ist. Eigent-
lich eine Selbstverständlichkeit, aber bei
dem zeitgleichen Wunsch der Bestands-
optimierung häufig auch die Quadratur
des Kreises. 

Individuelle Herausforderungen

Kommen wir nun zu den individuel-
len Herausforderungen unserer einzel-
nen Geschäftsbereiche:

Bei Douglas hat die Finanzkrise 
gezeigt, dass wir im Rahmen unserer 
Internationalisierungsstrategie rück-
blickend leider ein paar teure Fehler 
gemacht haben. Und ich sage ganz 
bewusst „wir“, weil ich diese Entschei-
dungen voll und ganz mitgetragen habe.
So sind wir zu schnell in zu viele Län-
der gleichzeitig gegangen, anstatt uns
auf weniger Märkte zu konzentrieren,
um dort eine marktführende Position zu
erreichen. Denn es besteht in jedem
Land eine direkte Beziehung zwischen
dem jeweiligen Marktanteil und unserer
Rentabilität.

Grundsätzlich geht es für Douglas
daher zukünftig nicht mehr darum, in
möglichst vielen Ländern präsent zu
sein. Vielmehr gilt: Wir müssen in allen
Ländern, in denen wir präsent sind, eine
möglichst marktführende Position beset-
zen. Vor diesem Hintergrund haben wir
beschlossen, uns auf absehbare Zeit aus
den Ländern zurückziehen, in denen wir
keine Chance sehen, eine marktführende
Position zu erlangen. 

In den meisten Ländern werden wir
dennoch weiter in den Ausbau unseres
Filialnetzes investieren, um unsere
Marktführerschaft auszubauen oder den
Abstand zum lokalen Marktführer wei-
ter zu verkürzen. Im laufenden Ge-
schäftsjahr sind dafür europaweit etwa
40 Neueröffnungen geplant. 

Als zweite wesentliche Herausforde-
rung steht bei Douglas der strategische
Ausbau der Exklusiv- und Eigenmarken
an. Dies ist erforderlich, um einen Ge-
genpol zur Graumarktware zu bilden.
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Da diese Ware dann leider auch den
Weg in die Regale von Discountern und
Drogeriemärkten findet, die für den Ver-
kauf von Depot-Kosmetik häufig gar
nicht qualifiziert und lizensiert sind, er-
höht diese Entwicklung im gesamten
Parfümeriefachhandel den Druck auf die
Margen. Der Ausweg sind Exklusiv-
und Eigenmarken, die der Kunde nur
bei Douglas kaufen kann. Aktuell liegt
der Anteil dieser Exklusiv- und Eigen-
marken bei Douglas zwischen 5 und 
10 Prozent. Mittelfristiges Ziel ist ein
Anteil von 15 bis 20 Prozent. 

Bei Thalia liegen die Herausforde-
rungen im Spannungsfeld zwischen dem
gedruckten Buch auf der einen Seite und
dem Trend zur Digitalisierung auf der
anderen Seite. Dabei spielt auch der On-
line-Einkauf eine immer größere Rolle.
Der Online-Anteil am Gesamtumsatz
unseres Buchbereichs liegt derzeit bei
etwa 10 Prozent. Da das Online-Ge-
schäft aber im gesamten Handel weiter-
hin zweistellig wächst, könnte dieser
Anteil bereits mittelfristig durchaus 
20 Prozent erreichen. 

Das heißt aber, dass sich Thalia be-
reits heute Gedanken über die zukünf-
tige Ausrichtung des stationären Ge-
schäftes machen muss: Welches ist die
optimale Filialgröße? Wie werden die
Flächen gestaltet? Welche Zusatzsorti-
mente sollen aufgenommen werden? 
Erste Antworten auf diese Fragen gibt
die Multichannel-Buchhandlung von
Thalia, die im Oktober 2009 im neuen
Einkaufszentrum LOOP5 im hessischen
Weiterstadt eröffnet wurde. Dort sind
Elemente des stationären und des On-
line-Buchhandels in einer noch nicht da-
gewesenen Weise interaktiv miteinander
verknüpft: Klassische Bücherregale und
Lesetische auf der einen Seite; Touch-
screens, Hörduschen und Internetzugang
auf der anderen Seite. Und im Mai
geht’s weiter. Dann eröffnet Thalia auch
in Dortmund – mitten auf dem Westenhell-
weg – eine Multichannel-Buchhandlung. 

Insgesamt wird Thalia im laufenden
Geschäftsjahr fünf bis zehn neue Buch-
handlungen eröffnen und zahlreiche be-
stehende Geschäfte modernisieren, um
die marktführende Position im deutsch-
sprachigen Raum weiter auszubauen.

Ein weiteres wichtiges Thema für
Thalia ist das steigende Angebot von In-

halten in digitaler Form. Durch das Auf-
kommen des E-Books ist eine ganz neue
Form des Lesens und auch des Buch-
kaufs entstanden. Diese Nutzung digita-
ler Inhalte wird sich in Zukunft aller
Voraussicht nach noch deutlich verstär-
ken und sich weltweit auf den Buchhan-
del auswirken. Hier ist die gesamte
Buchbranche gefordert, nicht all die
Fehler zu wiederholen, die bei der Digi-
talisierung der Musikbranche gemacht
wurden.

Für Christ besteht die wesentliche
Herausforderung darin, sich für die Zeit
zu rüsten, wenn die gute Umsatzent-
wicklung von neuen Schmuck-Trend-
marken wie „Pandora“ und „Thomas
Sabo“ nachlassen sollte. Auch wenn wir
uns heute riesig darüber freuen, dass
hier gerade so richtig die Post abgeht, ist
Christ aufgrund der relativ langsamen
Lagerumschlagsgeschwindigkeit der
Schmuck- und Uhrenbranche besonders
gefordert, zukünftige Trends frühzeitig
zu erkennen und zum richtigen Zeit-
punkt ins Sortiment aufzunehmen.

Parallel dazu geht es – wie schon bei
Douglas – auch bei Christ darum, die er-
folgreichen Exklusiv- und Eigenmarken
weiter auszubauen. Mittelfristig soll die-
ser Anteil von derzeit rund 15 Prozent
auf etwa 20 Prozent steigen. Christ wird
auch im laufenden Geschäftsjahr weiter
wachsen und seine marktführende Posi-
tion in Deutschland ausbauen. Dazu
sind bis zu zehn Neueröffnungen und
zahlreiche Umbauten geplant.

Bei AppelrathCüpper ist die Umstel-
lung auf besseren Service, modernere
Sortimente und ein zeitgemäßes Mer-
chandising in den Fenstern, den Häusern
und auch in der Werbung weitestgehend
abgeschlossen. Jetzt liegt die große Her-
ausforderung darin, diese Neuausrich-
tung richtig bekannt zu machen: Denn
es gilt, einerseits die treuen Stamm-
kundinnen weiter an sich zu binden und
gleichzeitig neugierig gewordene Neu-
Kundinnen dauerhaft für AppelrathCüp-
per zu begeistern. Alles in allem ist 
AppelrathCüpper auf gutem Wege und
sollte von der allseits erhofften Bele-
bung der Textilbranche überproportional
profitieren. 

Bei Hussel liegt die wesentliche Her-
ausforderung darin, die Sortimentsstruk-
tur zu verfeinern und den Auftritt zu op-

timieren. So soll die Artikelvielfalt mit
Augenmaß reduziert werden mit dem
Ziel, die Kunden mit wirklicher Qua-
litäts- und Innovationsführerschaft zu
begeistern. Auch in der Ladengestaltung
will Hussel neue Wege gehen, um den
Confiserien einen neuen, zeitgemäßen
Look zu geben. Bei den Neueröffnun-
gen in Leverkusen und Remscheid sind
erste Ansätze dieses neuen Konzeptes,
das stärker auf schokoladige Brauntöne
setzt, bereits umgesetzt worden. Auch
die weiteren Neueröffnungen und Mo-
dernisierungen von Hussel sollen dieser
neuen Linie folgen.

Nachhaltigkeit und Ökologie

Lassen Sie mich nun zu einem weite-
ren Thema kommen, das in der
DOUGLAS-Gruppe ebenfalls einen ho-
hen Stellenwert hat – nämlich das
„nachhaltige Handeln“. Mit unserem
Lieferantencodex, dem sogenannten
Code of Conduct, wirken wir seit letz-
tem Jahr gezielt darauf hin, dass alle un-
sere Geschäftspartner ökologische und
soziale Mindeststandards einhalten. Und
auch was den sorgsamen Umgang mit
den natürlichen Ressourcen betrifft, ar-
beiten alle unsere Tochtergesellschaften
daran, unnötigen Energie- und Material-
verbrauch zu vermeiden. So wird bei-
spielsweise bei jedem Ladenumbau und
bei jeder Neueröffnung darauf geachtet,
energiesparende und umweltfreundliche
Technik bei Beleuchtung und Klimaan-
lagen einzusetzen. Für den Standort Ha-
gen wurde die DOUGLAS HOLDING
bereits vor einigen Jahren als Ökoprofit-
Betrieb zertifiziert.

Darüber hinaus engagieren wir uns
auch gemeinsam mit unseren Lieferan-
ten aktiv für die Umwelt. So haben bei-
spielsweise die Douglas-Parfümerien im
Januar gemeinsam mit dem Kosme-
tikhersteller Origins die Aktion „Pflan-
zen Sie einen Baum!“ ins Leben geru-
fen. Wer bis Ende April bei Douglas
eine bestimmte Pflegecreme von 
Origins kauft, trägt dazu bei, dass in ei-
nem Naturschutzgebiet in Brandenburg
in seinem Namen ein Baum gepflanzt
wird. Bisher sind bereits fast 
5.000 Bäume gepflanzt worden.

Sie sehen: „Nachhaltigkeit“ ist uns
wirklich wichtig. Aber auch wenn öko-
logische Aspekte zukünftig aller Vor-
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aussicht nach noch weiter an Bedeutung
gewinnen, muss das Thema „Nachhal-
tigkeit“ am Ende bezahlbar bleiben. Die
Rechnung bezahlt nämlich letztendlich
immer der Konsument. Die Herausfor-
derung liegt also darin, dass Handel,
Hersteller und Politik beim Thema
„Nachhaltigkeit“ die optimale Mischung
aus Ökologie und Ökonomie finden, um
Nachhaltigkeit auch nachhaltig bezahl-
bar zu machen.

Ausblick

Meine sehr verehrten Damen und
Herren, auch wenn seit der Finanzkrise
neue Themen wie Online-Handel, Mul-
tichannel und auch Ökologie für reich-
lich Bewegung in der Handelsszene sor-
gen, wird die DOUGLAS-Gruppe ihre

strategische Ausrichtung beibehalten.
Wir halten fest an unserer Lifestyle-Phi-
losophie mit herausragendem Service,
erstklassigen Sortimenten und erlebnis-
orientiertem Ambiente. Auch weil wir
fest davon überzeugt sind, dass sich die
Kunden auch in schwierigeren Zeiten ab
und zu gerne einen Hauch von Luxus
gönnen, um sich selbst oder anderen
eine Freude zu machen.

Und wir sehen uns gut gerüstet, um
aus dem anhaltend schwierigen Kon-
junkturumfeld gestärkt hervorzugehen.
Mit unserer Eigenkapitalquote von über
40 Prozent und unserer soliden Finanz-,
Vermögens- und Ertragslage sind wir
gut aufgestellt, um unsere Position als
führende europäische Lifestyle-Gruppe
im Handel zu festigen und unsere

Marktposition in den jeweiligen Län-
dern auszubauen. Deshalb werden wir
auch weiter in renditeorientiertes
Wachstum investieren, wenngleich mit
etwas gebremstem Tempo. Im laufenden
Geschäftsjahr steht dafür ein Investiti-
onsvolumen von rund 120 Millionen
Euro zur Verfügung. 

Ferner bestätigen wir die im Ge-
schäftsbericht abgegebenen Prognosen
zur Umsatz- und Ergebnisentwicklung
im aktuellen Geschäftsjahr. Konkret
heißt das: Wir gehen davon aus, ein
Umsatzwachstum zwischen 0 bis 2 Pro-
zent und ein Ergebnis vor Steuern zwi-
schen 120 bis 130 Millionen Euro zu er-
wirtschaften. Und wir werden alles
daran setzen, diese Ziele auch wirklich
zu erreichen! 
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