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„Insgesamt steht 

die METRO Group 

sehr gut da“: 

METRO-Chef 

Eckhard Cordes.
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akzente–interview

„Wir arbeiten an Konzepten, die uns 
im Großhandel einzigartig machen“
Eckhard Cordes, Chef der METRO Group, 
im Interview mit akzente.

 E                  ckhard Cordes, Chef der METRO 
Group, räumt bei Deutschlands größ-

tem Händler auf. Das in die Jahre gekom-
mene Cash-&-Carry-Geschäft muss wieder 
profitabler werden, die real-Märkte werden 
saniert, der Kaufhof sucht einen Käufer und 
Media Markt sowie Saturn sind schon mit 
einer Delle im dritten Quartal in die aktuel-
le Wirtschaftskrise gestartet. akzente fragte 
Eckhard Cordes, mit welchen Ideen und 
 Initiativen er den Handelsriesen in  diesen 
turbulenten Zeiten auf Erfolgskurs brin gen 
will.

akzente: Als Folge der Finanzkrise hat die 
Konsumneigung der Verbraucher einen 
neuen Dämpfer bekommen – was bedeutet 
das für die Wirtschaft?

Cordes: Die Finanzkrise wird deutliche Aus-
wirkungen auf die Wirtschaft haben – wie 
deutlich, kann niemand genau absehen. 
Bei den Verbrauchern ist zwar eine zuneh-
mende Verunsicherung zu spüren, bislang 
reagieren sie aber eher gelassen und ver-
fallen nicht in Panik.  

akzente: Eine besondere Lust, ihr Geld 
auszugeben, verspüren die Deutschen aber 
auch nicht. 

Cordes: Stimmt. Aber das ist keine ganz 
neue Erkenntnis. Die Deutschen standen in 
den vergangenen Jahren nie im Verdacht, 
Weltmeister im Einkaufen werden zu wollen. 
Beim privaten Konsum gibt es hierzulande 
seit Jahren praktisch ein Nullwachstum.

akzente: Welche Mittel bleiben einem 
Händler, um unter den krisenhaften Rah-
menbedingungen profitabel zu bleiben?

Cordes: Ein wesentlicher Erfolgsfaktor der 
METRO Group ist ihre Internationalität. Wir 
sind ja nicht nur in Deutschland erfolgreich, 
sondern agieren an über 2.100 Stand orten 
in 32 Ländern. Dadurch gelingt es uns, 
 ge legentlich geringere Wachstumsraten in 
einem Land durch stark wachsendes Ge- 
schäft in anderen Ländern auszugleichen. 
In der Summe geht die Entwicklung deut-
lich nach oben – und das seit vielen 
 Jahren. Darüber hinaus arbeiten wir konti-
nuierlich an der Verbesserung unserer 
 Konzepte. So können wir auch unter er-
schwerten Rahmenbedingungen erfolgreich 
sein. Insgesamt steht die METRO Group 
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sehr gut da. Trotzdem wollen wir noch bes-
ser werden. Unser Ziel ist es, in allen Be-
reichen die Bedürfnisse der Kunden noch 
stärker in den Fokus unserer Aktivitäten zu 
rücken und dabei gleichzeitig dem Kosten-
management hohe Priorität zu geben.

akzente: Wenn – worst case – der Umsatz 
sogar fallen sollte, ist der Gewinn schnell 
ganz verloren. Gibt es für solche Entwick-
lungen einen Plan? Wie lassen sich die Kos-
ten stärker flexibilisieren?

Cordes: Der Handel ist eine extrem wettbe-
werbsintensive Branche. Im gegenwärtigen 
Umfeld ist eine ständige Anpassung von 
Strukturen und Prozessen entlang der ge-
samten Wertschöpfungskette notwendig. 
Daran arbeiten wir mit Hochdruck. 

akzente: Was heißt das konkret? 

Cordes: Unser Ziel ist es, die Wertschöp-
fungskette konsequent auf die Kundenbe-
dürfnisse auszurichten. Hierfür vertiefen wir 
auch die Kooperationen mit unseren Indust-
riepartnern: Unsere gemeinsamen Aktivitä-
ten erstrecken sich vom Category-Manage-
ment im Sortiment über die Einführung der 
Radiofrequenz-Identifikation in der Logistik 
bis hin zum elektronischen Austausch von 
Stammdaten in der IT. Solche Kooperatio-
nen bringen Vorteile für Verbraucher, Indust-
rie und Handel – und sparen Kosten.

akzente: Gerade Ihre Elektronikmärkte 
werden von einer geringeren Konsum-
neigung getroffen – die Anschaffung eines 
neuen Fernsehers lässt sich einfacher 
aufschieben als der Familieneinkauf im 
Supermarkt. Wie stellen Sie sich auf die 
schwierigeren Zeiten ein?

Cordes: Media Markt und Saturn sind 
Marktführer in Europa und für die METRO 
Group ein echter Wachstumstreiber. Allein 
2007 haben unsere Kunden in 14 Ländern 
Fernseher, Kaffeemaschinen, Kühlschränke 
und CDs für über 17 Milliarden Euro bei 
uns eingekauft. Das ist ein enormer Ver-
trauens beweis und für uns Verpflichtung, 
uns erfolgreich weiterzuentwickeln. Zukünf-
tig werden wir den Kundenservice noch 
 weiter in den Vordergrund rücken. Zudem 
denken wir zum Beispiel über neue Wege 
im E-Commerce intensiv nach.

akzente: Im dritten Quartal 2008 sah es 
bei Media Markt und Saturn in Deutsch-
land aber nicht mehr so rosig aus. 

Cordes: Im dritten Quartal gab es eine Son-
dersituation: Durch Fußball-Europameister-
schaft und Olympische Spiele haben viele 
Kunden ihre Einkäufe ins zweite Quartal 
vorgezogen. Dieser Umsatz fehlte uns dann 
im dritten Quartal. Wir werden auch in 
Deutschland weiter wachsen. Dazu wird 

„Wir vertiefen die 

Kooperationen mit unseren 

Industriepartnern.“ 

Eckhard Cordes
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sem Jahr fast drei Millionen zusätzliche 
Kundenbesuche. Das ist ein sehr gutes 
Zwischenergebnis, aber wir haben noch 
ein gutes Stück Weg vor uns.

akzente: Wie wollen Sie real Deutschland 
wieder erfolgreich machen? 

Cordes: real muss wieder stärker in die 
Köpfe der Verbraucher. Deshalb geht es in 

unserer Strategie nicht nur um Kostensen-
kungen, sondern auch um Investitionen in 
unser Geschäft. Die Eigenmarken bieten 
dabei eine Riesenchance zur Profilierung. 
Bis Ende des Jahres werden wir rund 
1.000 Artikel unter ganz neuen real-Eigen-
marken in die Regale bringen. In Zukunft 
werden sich unsere Kunden also wesent-
lich leichter hinsichtlich Preis und Qualität 

„Kaufhof hat zuletzt acht Quartale in Folge 

sein Ergebnis gesteigert. Das zeigt, wie erfolgreich 

Warenhäuser gemanagt werden können.“

Eckhard Cordes

„Wir stehen mit dem Verkauf von Kaufhof nicht unter Zeitdruck“: Galeria Kaufhof in Frankfurt.
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bei unseren Eigenmarken orientieren kön-
nen. Mittelfristig wollen wir bei real den An-
teil des Umsatzes mit Eigenmarken auf 25 
Prozent verdoppeln. Gleichzeitig sind wir 
dabei, unser Filialportfolio zu optimieren, 
und wir justieren die Kosten und Strukturen 
neu. 

akzente: Also ist absehbar, dass real 
nicht verkauft wird? 

Cordes: Die Frage stellt sich derzeit nicht. 
Es gibt klar positive Zeichen, und darüber 
freue ich mich. Wir werden real aber nicht 
danach beurteilen, ob der Break-even in 
diesem Jahr erreicht wird oder nicht. Ent-
scheidend ist vielmehr, dass wir in real 
 investieren und die Inves titionen greifen. 
Unser Ziel ist es, real wieder zu einer 
 erfolgreichen Vertriebslinie zu machen.

akzente: Stichwort Innovation: Was 
bedeutet das im Handel? 

Cordes: Mit Innovationen verbindet die 
METRO Group die Fähigkeit, das zukunfts-
weisende Potenzial moderner Handelskon-
zepte und Technologien effizient zu nutzen. 
Wir entwickeln für unsere Kunden konzep-
tionelle Innovationen und technologische 
Neuheiten, die das Einkaufen einfacher 
und zum Erlebnis machen. Mit weltweit 
führenden Unternehmen der Konsumgüter-
industrie und der IT-Branche haben wir uns 

in der METRO-Group-Future-Store-Initiative 
zusammengeschlossen …

akzente: … und in diesem Jahr einen 
sogenannten Future Store am Niederrhein 
eröffnet. Worum geht es da? 

Cordes: Es handelt sich um einem real- 
SB-Markt, in dem wir zusammen mit unse-
ren Partnern neue Technologien für den 
Handel testen. Dazu zählen zum Beispiel 
Handys als mobile Einkaufsberater, aber 
auch Selbstzahlerkassen. Wir gehen davon 
aus, dass dieser Service für die Kunden 
in den nächsten Jahren im Handel selbst-
verständlich wird und den Einkaufskomfort 
deutlich steigert.

akzente: Große Erwartungen verbinden 
Sie auch mit dem Einsatz der neuen Radio-
frequenz-Technik im Handel. 

Cordes: RFID ermöglicht die berührungs-
lose Übertragung von Produkt- und Pro-
zess informationen per Funk. Mithilfe von 
RFID-Etiketten lässt sich der Weg der 
Ware sicher steuern und lückenlos nachvoll-
ziehen, und zwar vom Hersteller bis in 
die Regale der Märkte. Außerdem können 
damit  Warenverfügbarkeit, Warensicherheit 
und Qualitätsmanagement deutlich 
ver bessert werden. RFID hilft uns dabei, 
Prozesse im Handel effizienter und das 

„Wir haben für real klar gesagt: 

Innerhalb von zwei Jahren 

müssen wir deutliche Verbesse-

rungen sehen.“ Eckhard Cordes
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Dr. Eckhard Cordes ist seit 

November 2007 Chef der 

METRO Group. Gleichzeitig ist 

er Vorstandsvorsitzender des 

METRO-Großaktionärs Haniel & Cie. 

Vorher hatte der promovierte 

Betriebswirt 29 Jahre lang 

für die Daimler AG gearbeitet.

Eckhard Cordes und die METRO Group

Die METRO Group zählt zu den 

bedeutendsten internationalen 

Handelsunter neh men. 

290.000 Mitarbeiter erwirt-

schafteten 2007 an 2.100 

Standorten in 32 Ländern ei-

nen Umsatz von 64 Milliarden 

Euro, der Ge winn vor Steuern 

und Zinsen betrug 2,1 Milli-

arden Euro. Metro Cash & 

Carry ist weltweiter Marktführer im Selbstbedienungsgroß handel, Media 

Markt und Saturn sind Europas führende Elektro fach märkte. Außerdem 

gehören Galeria Kaufhof und die real-SB-Waren häu ser zum Konzern.

Die Metro-Zentrale in Düsseldorf.

 Einkaufen für unse re Kunden noch komfor-
tabler zu gestalten.

akzente: Womit verdient die Metro-Gruppe 
in zehn Jahren Geld? Luxus läuft augen-
scheinlich noch – siehe Douglas. Ist das 
eine Richtung für die Metro-Gruppe?

Cordes: Die METRO Group gehört schon 
heute zu den erfolgreichsten Handelsunter-
nehmen weltweit. Dennoch können wir uns 
nicht auf unseren Erfolgen ausruhen. Der 
Wandel ist unser permanenter Begleiter. 
Auf jeden Fall wollen wir in den nächsten 
zehn Jahren noch kundenorientierter, noch 
internationaler und noch profitabler werden.

akzente: Eine persönliche Frage: Wie orga-
nisieren Sie den Doppeljob als Haniel- und 
als Metro-Chef? 

Cordes: Es ist ja nicht so, dass ich unab-
hängig voneinander zwei völlig verschiede-
ne Unternehmen führe. Ich arbeite prak-

tisch Vollzeit für die Metro. Und damit indi-
rekt auch für Haniel, denn die Beteiligung 
ist der größte Vermögenswert des Fami-
lienunternehmens. Wenn ich hier einen 
 guten Job mache, habe ich zugleich einen 
guten Job für Haniel gemacht. Das ist nur 
konsequent. Ich habe mich dafür auch 
anderweitig zurückgenommen. Ich kenne 
keinen Vorstandschef eines Dax-Konzerns, 
der wie ich keinerlei Mandate und Funktio-
nen außerhalb des eigenen Unternehmens 
wahrnimmt.

akzente: Sie sind jetzt seit gut einem Jahr 
„Händler“. Wie empfinden Sie diese Welt? 

Cordes: Mir macht die Arbeit bei der METRO 
Group sehr viel Spaß. Ich mag die zupacken-
de Art der Menschen im Handel. Darüber 
 hinaus haben viele unserer Mitarbeiterinnen 
und Mitarbeiter eine langjährige und emo-
tionale Bindung zu unserem Unternehmen. 
Das beeindruckt mich immer wieder. a

       




