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Willkommen bei Wal-Mart

Es scheint noch gar nicht so lange her zu sein, seit mein verstor-
bener Vater Sam Walton seine erste Wal-Mart-Filiale 1962 in Ro-
gers, Arkansas eroffnet hat. Es ist eigentlich kaum zu glauben, dass
dieses Unternehmen in den letzten 40 Jahren zum grofiten Einzel-
handelsunternehmen der Welt avanciert ist. Die prigenden Jahre
meines Lebens verbrachte ich damit, meinen Vater beim Aufbau
seines Firmenimperiums zu beobachten und dabei vieles von ihm
zu lernen. Die von ihm eingefiihrten Unternehmensgrundsitze
— Respekt fiir den Einzelnen, exzellenter Kundenservice und das
stindige Streben nach hervorragenden Leistungen auf allen Ge-
bieten — prigen auch heute noch unsere Firmenkultur.

Ehe Wal-Mart im Jahre 1991 seine erste internationale Nieder-
lassung, einen Sam’s Club in der Nihe von Mexico City eroffne-
te, war Wal-Mart in den Vereinigten Staaten bereits landesweit mit
1.900 Filialen vertreten. Heute operieren wir mit mehr als 4.000
Wal-Mart-Zweigstellen und Sam’s Clubs weltweit. Es hat sich he-
rausgestellt, dass sich die Leitprinzipien meines Vaters problem-
los in jeder beliebigen Kultur und Landessprache umsetzen lassen
und dass sich unsere Mitarbeiter tiberall auf der Welt allmorgend-
lich durch die berithmten Wal-Mart-Cheers zu Hochstleistungen
motivieren.

Wenn wir heute irgendwo auf der Welt eine neue Wal-Mart-
Niederlassung eréffnen, fithlen wir uns ein wenig in die Anfangs-
jahre des Unternehmens zuriickversetzt. Wie damals lautet unser
oberstes Gebot, die anfallenden Kosten in allen Firmenbereichen
so gering wie moglich zu halten, um die somit eingesparten Gel-
der in Form von preisgiinstigen Angeboten an unsere 120 Milli-
onen Kunden weitergeben zu konnen, die weltweit jede Woche
durch unsere Pforten stromen. Mein Vater glaubte fest daran, dass
jedermann die Gelegenheit erhalten sollte, qualitativ hochwertige
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Willkommen bei Wal-Mart

Produkte in groflen Mengen zu giinstigen Preisen kaufen zu kon-
nen. Wir sind stolz darauf, dass wir den Lebensstandard unserer
Kunden durch unsere Preispolitik verbessern konnten.

Wal-Marts internationales Wachstum ermoglichte es uns, un-
sere Partner an den duflerst fortschrittlichen Arbeitsablaufen, Ver-
triebssystemen und innovativen Technologien in unserem Un-
ternehmen teilhaben zu lassen. Den eigentlichen Unterschied
gegeniiber unseren Mitbewerbern machen jedoch eindeutig un-
sere Mitarbeiter aus. So ist es nicht weiter tiberraschend, dass wir
uns sehr um unsere Mitarbeiter bemiihen und sie durch moderns-
te Weiterbildungsmafinahmen, Trainingsprogramme und Schu-
lungen, durch unsere weltweiten Firmennachrichten via Satellit,
durch hilfreiche Handbiicher und durch unsere speziellen Pro-
gramme zur Forderung ihrer Karrieren — zum Beispiel das Walton
Institute und die Einrichtung zur Fortbildung von Fithrungskraf-
ten — in ihrer personlichen Entwicklung unterstiitzen, fordern und
an unser Unternehmen binden mdchten.

Als pflichtbewusste Mitmenschen nehmen wir unsere Verant-
wortung fiir das Gemeinwohl sehr ernst. Wir achten das Gesetz,
zahlen unsere Steuern und unterstiitzen die Gemeinden unserer
verschiedenen Filialstandorte. Vor allem aber behandeln wir unse-
re Mitmenschen mit Respekt. Wir fordern von uns selbst und von
unseren Mitarbeitern ein hohes Maf} an Geschiftsethik und Pro-
fessionalitat; dasselbe erwarten wir auch von unseren Lieferanten
und Geschiftspartnern. Unsere Mitarbeiter gehen in ihren Hei-
matgemeinden mit ihrer Spendenbereitschaft und ihrem person-
lichen Einsatz fiir das Allgemeinwohl als gutes Beispiel voran und
bewirken somit bereits im Kleinen eine Verinderung zum Positi-
ven. Es ist wirklich erstaunlich, wie vielen Menschen in Not durch
den Einsatz unserer Mitarbeiter geholfen werden konnte. Welt-
weit spenden die Wal-Mart-Mitarbeiter jahrlich viele Millionen
US-Dollar an wohltitige und karitative Einrichtungen. Und das
meiste davon kommt effektiv denjenigen zugute, die jegliche Art
von Hilfe am notigsten haben. Darauf sind wir besonders stolz!
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Willkommen bei Wal-Mart

In den 40 Jahren seit der Griindung von Wal-Mart haben sich
einige Dinge iiberhaupt nicht verindert. Ganz im Sinne meines
Vaters ist es uns gelungen, unser Hauptaugenmerk stets auf den
Kunden zu richten. Und iiber eine Sache sind wir uns durchaus im
Klaren: Wir miissen damit fortfahren, uns immer nur auf eine Sa-
che auf einmal zu konzentrieren — auf den individuellen Kunden
oder auf ein einzelnes Geschift —, wenn wir unsere Fithrungspo-
sition als erfolgreichstes Einzelhandelsunternehmen der Welt be-
haupten wollen. Besuchen Sie eine unserer Filialen und machen
Sie sich Ihr eigenes Bild. Wir hoffen, dass Sie die Geschichte un-
seres Unternehmens Wal-Mart und die meines Vaters Sam Walton
sowohl als lehrreich wie auch als inspirierend in Erinnerung be-
halten werden.

1. Marz 2001
Rob Walton
Vorsitzender des Aufsichtsrats von Wal-Mart Stores Inc.

Bentonville, Arkansas
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Vorwort

Hallo Freunde,

mein Name ist Sam Walton, Griinder und Vorstandsvorsitzender
der Wal-Mart-Gruppe. Ich hoffe sehr, dass Sie sich bis zum heuti-
gen Tage schon einmal in einem unserer Liden umgesehen und Ih-
re Vorrite mithilfe unseres Unternehmens aufgefiillt haben. Wenn
das der Fall sein sollte, dann wissen Sie wahrscheinlich bereits, wie
stolz ich auf dieses Wunder bin, das all meine Wal-Mart-Mitarbei-
ter im Laufe der letzten 30 Jahre seit der Er6ffnung unseres ersten
Wal-Mart-Ladens hier im Nordwesten von Arkansas geleistet ha-
ben und den ich heute noch unser »Zuhause« nenne. So schwer
es auch zu glauben ist, wir erwuchsen aus diesem kleinen Geschift
zu der heute grofiten Einzelhandelskette der Welt. Und wir hatten
eine Menge Spaf3 dabei.

Es ist mir durchaus bewusst, dass wir hier bei Wal-Mart etwas
Erstaunliches erfahren durften, etwas ganz Besonderes, und dass
wir all die Leute in grofferem Maf3e daran teilhaben lassen sollten,
die sich so loyal gegeniiber unseren Liden und unserem Unter-
nehmen erwiesen haben.

Eigenlob oder Angeberei auferhalb der Wal-Mart-Familie ist
etwas, was uns, als wir Wal-Mart aufbauten, vollig fremd war — au-
Ber vielleicht, wenn wir irgendeinen Bankier oder Wall-Street-Fi-
nanzier davon iiberzeugen mussten, dass wir es irgendwann ein-
mal wert wiren, zum jetzigen Zeitpunkt ein gewisses Risiko
einzugehen.

Wenn mich die Leute gefragt haben, »Wie hat Wal-Mart es
geschafft?«, gab ich ihnen meist kurz angebunden zur Antwort:
»Freunde, wir wollten es erreichen und sind drangeblieben.«

Wir haben immer viel fiir uns behalten, und es gab gute Griin-
de dafiir; wir waren immer sehr vorsichtig und zuriickhaltend mit
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Vorwort

unseren Geschiftsgepflogenheiten und unseren familidren Ange-
legenheiten; und wir halten es auch heute noch so.

Die Kehrseite der Medaille war, dass eine Reihe von Fehlinfor-
mationen, Mythen und Geriichte tiber die Jahre hinweg die Runde
machten, tiber mich und iber Wal-Mart.

Auflerdem wurde meiner Meinung nach viel zu viel Wind um
meine eigene finanzielle Situation gemacht, und das verursachte
fir mich und meine Familie jede Menge extra Schwierigkeiten —
obwohl ich das Ganze so gut wie moglich ignorierte und versuch-
te, mein Leben und die Geschifte von Wal-Mart so gut zu fiihren,
wie ich nur konnte.

Nichts davon hat sich wirklich gedndert. Aber seit einiger Zeit
kidmpfe ich jetzt gegen den Krebs, und jiinger werde ich schlieflich
auch nicht. So kam es, dass mich in letzter Zeit eine Menge Leu-
te — Helen und die Kinder, einige unserer leitenden Angestellten
hier in der Firma und einige unserer Mitarbeiter eingeschlossen —
dahin gehend beeinflusst haben, dass ich die richtige Person wire,
die wahre Geschichte von Wal-Mart zu erzihlen. Uberdies wiirde
mein gesamtes Leben sowieso nur aus Wal-Mart bestehen, ob mir
das nun gefillt oder nicht, und daher sollte ich alles niederschrei-
ben, solange ich noch dazu imstande wire. Also versuche ich die-
se Geschichte so gut wie moglich zu erzihlen, und ich hoffe, dass
sie ebenso interessant, lustig und spannend wird, wie es fiir uns all
die Jahre lang gewesen ist. Hoffentlich kann sie ein wenig von dem
Geist wiedergeben, den wir alle verspiirt haben, als wir dieses Un-
ternehmen schufen. Wichtiger als alles andere ist es mir zu unter-
streichen, wie bedeutend alle Wal-Mart-Mitarbeiter fir den Erfolg
des Unternehmens waren.

Es ist schon ein eigenartiges Gefiihl, wenn man so auf sein Le-
ben zuriickblickt und feststellt, wie all die einzelnen Abschnitte ein
Ganzes ergeben. Ich glaube, jeder wiirde das seltsam finden, aber
fir jemanden von meinem Schlag ist es schon besonders sonder-
bar, da ich noch nie ein ibermifig reflektierender Mensch gewe-
sen bin und auch nicht in der Vergangenheit schwelge. Wenn ich
eine einzige Sache benennen sollte, die mein Leben verindert hat,
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dann ist es die Leidenschaft zum Wettbewerb. Diese Leidenschaft
hat mich immer angetrieben, weiter als bis zur nichsten filligen
Ladenvisite oder zur nichsten Geschiftser6ffnung zu denken oder
weiter als bis zum néchsten verkaufsfordernden Werbegag, denich
personlich in diesen Liden unter die Leute bringen wollte — wie
zum Beispiel einen speziellen Eimer fir Koderfische, eine Ther-
mosflasche, einen Matratzenschoner oder eine grofle Tiite voller
SiiBigkeiten.

Wenn ich so zuriickblicke, wird mir bewusst, dass unsere Ge-
schichte von den traditionellen Werten gepragt ist, die einstmals
Amerika berithmt gemacht haben. Es ist eine Geschichte tiber Un-
ternehmertum, Risiken, harte Arbeit, mit einem festen Ziel vor
Augen und der Bereitschaft, alles zu tun, um das Angestrebte zu
erreichen — koste es, was es wolle.

Esist eine Geschichte tiber den Glauben an sich selbst und sei-
ne Ideen, auch wenn dies méglicherweise bei einigen Leuten nicht
populir ist, und iiber das Festhalten an seiner Uberzeugung. Aber
ich glaube, tiber all dies hinausgehend beweist sie, dass es fiir ein-
fache Durchschnittsmenschen keinerlei Grenzen und Hindernisse
gibt, wenn man ihnen nur die Gelegenheit gibt und sie ermutigt,
ihr Bestes zu geben.

Denn genau das ist das Geheimnis von Wal-Mart: Absolut
durchschnittliche Menschen halten zusammen und schaffen iber-
durchschnittliche Dinge. Anfangs waren wir iiber uns selbst er-
staunt. Und kurz darauf tiberraschten wir alle anderen, insbeson-
dere die Leute, die dachten, Amerika wire ein zu komplizierter
und schwieriger Ort, als dass eine Idee wie die unsere funktionie-
ren wiirde.

Die Geschichte von Wal-Mart ist einzigartig: Etwas Vergleich-
bares wurde vorher noch nie versucht. Indem ich jetzt die wahre
Geschichte erzihle, wie alles zustande kam, kénnen wir vielleicht
einigen anderen Leuten ein paar Tipps und Tricks an die Hand ge-
ben, um deren Triume Realitit werden zu lassen.
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Kapitel 1
Wer den Pfennig nicht ehrt...

»Eines Nachts wachte ich auf und schaltete das Radio ein, und
ich horte, wie sie bekannt gaben, dass Sam Walton der reichste
Mann Amerikas sei. Und ich dachte, >Sam Walton. Wie das,
der war doch in meiner Klasse?< Und ich war begeistert!<

Helen Williams,
ehemalige Lehrerin fiir Geschichte und Sprache an der Hickman High School
in Columbia, Missouri

Ich glaube, Erfolg hatte schon immer seinen Preis, und ich lernte
diese Lektion auf eine harte Weise, als mich das Forbes-Magazin im
Oktober 1985 als den »reichsten Mann Amerikas« bezeichnete.

Nun, man kann sich vorstellen, dass sich diese Zeitungs- und
Fernsehleute in New York alle miteinander die Fragen stellten:
»Wer?« und »Wo lebt der?«

Das Nachste, was wir bemerkten, waren die Scharen von Re-
portern und Fotografen, die hier in Bentonville einfielen. Ich glau-
be, sie hofften, mich dabei der Offentlichkeit prisentieren zu kon-
nen, wie ich in meinen mit Geld gefiillten Pool eintauche oder
eine dicke Zigarre mit einer Hundertdollarnote anziinde, wihrend
mich tanzende Go-Go-Girls umringen.

Ich weifl wirklich nicht, was sie sich dachten, aber ich hatte
tiberhaupt keine Lust, mit ihnen zu kooperieren. Also haben sie
all die aufregenden Dinge tiber mich herausgefunden: Ich fuhr ei-
nen alten Pick-up mit Kafigen fiir meine Jagdhunde auf der Lade-
flache, ich trug eine alte Wal-Mart-Baseballmiitze und ich lief} mir
sogar beim Dorffriseur die Haare schneiden — jemand mit einem
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Teleobjektiv hat mich dort beim Haareschneiden fotografiert und
es stand am nachsten Tag im ganzen Land in der Zeitung. Es riefen
uns plotzlich Leute an, von denen wir noch nie zuvor gehort hat-
ten, schrieben uns aus aller Welt und kamen her, um uns um Geld
anzupumpen. Viele von ihnen hatten bestimmt triftige Griinde,
aber wir horten auch von jedem verriickten, miesen Schlawiner
auf der ganzen Welt. Ich erinnere mich noch an den Brief einer
Frau, die einfach daherkam und sagte: »Ich werde mir niemals das
100.000-Dollar-Haus leisten konnen, das ich immer schon haben
wollte. Geben Sie mir das Geld dafiir?« Es ist heute noch so, dass
die Leute schreiben oder anrufen und nach einem neuen Auto fra-
gen oder nach Geld fir einen Urlaub oder um sich neue Zihne fi-
nanzieren zu lassen — was auch immer ihnen halt so einfillt.

Nun bin ich ja wirklich ein von Natur aus freundlicher Zeit-
genosse — ich halte immer mit den Leuten auf der Strafle ein
Schwitzchen —, meine Frau Helen ist bei all den Gemeindeak-
tivititen so freundlich und interessiert wie méglich und wir ha-
ben immer ein »offenes Haus« gefiihrt. Aber unserer Meinung
nach hat die Sache mit dem »reichsten Mann« unseren gewohn-
ten privaten Lebensstil beinahe vollig ruiniert. Wir waren immer
sehr grof3ziigig — aber nun erwartete jedermann, dass wir seinen
Anteil auch noch mit iibernehmen. Die neugierigen Medienleu-
te riefen stindig bei uns zu Hause an und wurden ziemlich unver-
schimt, wenn wir ihnen erklirten, dass sie mit Sicherheit keine
Fernsehcrew in unser Haus bringen kénnten, wir keinem Boule-
vardblatt ein exklusives »Wochenende bei den Waltons« gestat-
ten wiirden und ich meine Lebensgeschichte bestimmt nicht auf
diese Art vermarkten wollte.

Es machte mich sowieso vollig verriickt, dass jeder nur noch
tiber die personliche finanzielle Situation meiner Familie spre-
chen wollte. Sie haben sich eigentlich nicht fiir das Unternehmen
Wal-Mart interessiert — fiir die zu dieser Zeit wahrscheinlich un-
gewohnlichste Entwicklung in der Geschiftswelt —, es schien, als
wire das Unternehmen iiberhaupt nicht von Bedeutung. Ich hatte
den Eindruck, dass uns die meisten Medienleute — und einige von
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den Wall-Street-Typen ebenfalls - fiir ein paar Landeier hielten,
die von der Ladefliche ihres Wagens herunter Socken verkaufen,
oder fir jemanden, der aufs »schnelle Geld« aus war, oder so-
gar fur Betriiger. Und wenn sie iiber die Firma geschrieben ha-
ben, dann machten sie sich tiber uns lustig und berichteten vol-
lig falsch.

Aus diesem Grunde haben wir Waltons unser Erscheinen in
der Offentlichkeit stark eingeschrinkt, wenngleich wir auch un-
seren Lebensstil nicht wesentlich verinderten und trotzdem die
Leute in unseren Liden aufsuchten. Gliicklicherweise haben uns
unsere Freunde hier in Bentonville vor diesen Sensationsgeiern
etwas abgeschirmt. Nichtsdestotrotz ging ich einem dieser »Life-
styles of the Rich and Famous«-Typen bei einem Tennisturnier
in die Falle, und Helen erklirte sich schliellich dazu bereit, einem
dieser Frauenmagazine ein Interview zu geben.

In der Regel stellten mich die Medien als einen minderbemit-
telten, exzentrischen Einsiedler dar, so eine Art Hinterwaldler, der
mehr oder weniger bei seinen Hunden schlift, ungeachtet der in
einer Hohle versteckten Milliarden von Dollars. Als dann 1987 der
Aktienmarkt zusammenbrach und Wal-Mart-Aktien mit allen an-
deren Werten am Markt an Kurs verloren, da schrieb jedermann,
ich hitte eine halbe Milliarde Dollar verloren. Als sie mich danach
fragten, antwortete ich: »Das ist nur Papier.« Daran hatten sie erst
einmal zu knabbern.

Aber nun mochte ich mein Verhalten in Bezug auf Geld erkli-
ren — nur bis zu einem gewissen Punkt. Dariiber hinaus geht unse-
re private finanzielle Situation niemanden etwas an — wie bei jeder
anderen amerikanischen Familie auch.

Zweifellos ist mein Umgang mit Geld geprigt von der Tatsa-
che, dass ich in einer ziemlich schwierigen Phase in der Geschich-
te unseres Landes aufgewachsen bin: der groflen Wirtschaftskrise.
Und das Fleckchen Erde, von dem ich stamme — Missouri, Ok-
lahoma, Kansas, Arkansas —, wurde davon schwer getroffen. Ich
wurde 1918 in Kingfisher, Oklahoma geboren und lebte dort bis
zum Alter von finf Jahren, aber meine frithesten Erinnerungen
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sind aus Springfield, Missouri, wo ich meine ersten Schuljahre
verbrachte, und spiter aus der kleinen Stadt Marshall. Spater leb-
ten wir in Shelbina, Missouri; dort begann ich mit der Highschool.
Anschlieflend zogen wir nach Columbia, wo ich die Highschool
beendete und zum College ging.

Mein Vater, Thomas Gibson Walton, war ein sehr hart arbei-
tender Mann, der frith am Morgen aufstand, viel leistete und im-
mer aufrichtig gewesen ist. Als durch und durch ehrlich wurde er
von vielen Menschen aufgrund seiner Integritit in guter Erinne-
rung behalten. Er war aber auch einer von den Menschen, die das
Handeln lieben, die nichts lieber tun, als iiber alles einen Vertrag
abzuschlieflen: Pferde, Maulesel, Rinder, Hiuser, Farmen, Autos.
Einfach tiber alles. Einmal hatte er unsere Farm in Kingfisher fiir
eine in der Nidhe von Omega, Oklahoma eingetauscht. Ein ande-
res Mal seine Armbanduhr gegen ein Schwein, sodass wir Fleisch
auf dem Tisch hatten. Er war der beste Verhandlungspartner, mit
dem ich es jemals zu tun hatte. Mein Vater wusste immer ganz ge-
nau, wie weit er bei jemandem gehen konnte — und tat dies auf eine
Art und Weise, welche die Verhandelnden als Freunde auseinan-
der gehen lie. Uberraschenderweise waren einige seiner Angebo-
te vergleichsweise niedrig. Das ist vielleicht ein Grund dafiir, dass
ich nicht gerade der beste Verhandlungspartner der Welt bin; mir
fehlt einfach die Fahigkeit, auch noch den letzten Dollar herauszu-
schinden. Gliicklicherweise hat mein Bruder Bud, der von Anfang
an mein Geschiftspartner war, das Verhandlungsgeschick meines
Vaters geerbt.

Vater hatte nie den Ehrgeiz oder die Moglichkeit, ein eigenes
Geschift aufzuziehen, und es war auch nicht seine Sache, Schul-
den zu machen. Wihrend ich aufwuchs, hatte er alle moglichen
Arten von Jobs. Er war Bankier und Farmer, bewertete Darlehen
fiur Farmen und arbeitete als Versicherungs- und Immobilien-
makler. Am Anfang der Depression war er einmal arbeitslos und
so arbeitete er gelegentlich fiir das Unternehmen seines Bruders,
Walton Mortgage Co., das die Metropolitan-Lebensversicherung
vertrat. Die Aufgabe meines Vaters war es, die laufenden Darlehen
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tir diverse Farmen der Versicherungsgesellschaft zu tiberwachen;
die meisten waren in Zahlungsverzug. In den Jahren 1929 bis 1931
hatte er Hunderte von Farmen fiir die Versicherung in Besitz ge-
nommen, in den meisten Fallen von wundervollen Menschen, die
dieses Land seit Generationen besaflen. Manchmal bin ich mit
ihm gefahren, und es war wirklich tragisch — auch fiir meinen Va-
ter —, aber er tat sein Bestes, um den Farmern dabei so viel Wiirde
wie moglich zu lassen.

All das muss auf mich einen bleibenden Eindruck hinterlassen
haben, obwohl ich mich nicht daran erinnern kann, jemals zu mir
selbst gesagt zu haben: »Ich will niemals arm sein.«

Wir haben uns selbst eigentlich nie als mittellos betrachtet, ob-
gleich wir bestimmt kein Geld iibrig hatten, und wir taten alles, was
wir konnten, um hier und da einen Dollar dazuzuverdienen. Zum
Beispiel hatte meine Mutter Nan Walton wihrend der Depressi-
on die Idee, ein kleines Milchgeschift aufzumachen. Ich musste
frith am Morgen aufstehen und die Kiihe melken, Mutter bereitete
die Milchflaschen vor und ich lieferte sie nach dem nachmittagli-
chen Footballtraining aus. Wir hatten zehn oder zwolf Kunden, die
zehn Cent fiir die Gallone Milch zahlten. Das Beste von allem war,
dass Mutter die Sahne von der Milch abschopfte und daraus Spei-
seeis zubereitete — kein Wunder, dass ich nach all dem Eis, das ich
in diesen Tagen gegessen hatte, auch als der »dicke Sam Walton«
bekannt geworden bin.

Ich selbst begann im Alter von sieben oder acht Jahren, Zei-
tungsabonnements zu verkaufen, und ich hatte bestimmte Zei-
tungsrouten von der siebten Klasse an bis zum Collegeabschluss.
Ich ziichtete Hasen und Tauben und verkaufte sie, also eigentlich
nichts Besonderes fiir einen Jungen vom Lande.

Ich lernte von frithester Jugend an, dass es fiir uns Kinder wich-
tig war mitzuhelfen, unser Zuhause zu bewahren, und dass es bes-
ser war, unseren Beitrag zu leisten, als nur die Hand aufzuhalten.
Im Verlauf unserer Kindheit erfuhren wir, wie viel harte Arbeit es
kostet, bis man einen Dollar in der Hand hilt, und dass das Geleis-
tete dadurch etwas wert ist.
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Kapitel 1

Was meine Eltern gemeinsam hatten, war ihre Einstellung zum
Geld: Sie gaben es einfach nicht aus.

Bud Walton:

»Die Leute konnen einfach nicht verstehen, warum wir immer
noch so konservativ denken. Sie machen eine grofle Sache daraus,
dass Sam Walton Milliardir ist und trotzdem einen alten Pick-up
fahrt, seine Kleidung bei Wal-Mart kauft und sich weigert, erster
Klasse zu fliegen.

Es liegt nur an unserer Erziehung. Wenn auf der StrafSe ein Penny
lage, wie viele Menschen wiirden achtlos daran vorbeigehen und
wer wiirde ihn aufheben? Ich wiirde es tun. Und ich weif§ genau,
Sam Walton wiirde sich auch biicken.«

Stephen Pumphrey, Fotograf:

»Einmal machte ich mich daran, Sam Walton auf dem Rollfeld
eines kleinen Flughafens in Missouri zu fotografieren. Er war gera-
de dabei, einen Flugschein auszufiillen, und ich — besonders clever
— warf einen Nickel auf den Boden und sagte zu meinem Assisten-
ten: >Schauen wir mal, ob er ihn aufhebt.< Flugzeuge landeten und
starteten wieder. Als Sam Walton in grofer Eile zu uns heriiber-
kam, etwas ungehalten dariiber, dass er noch fiir ein weiteres Foto
posieren sollte. >Okay-<, sagte er, >wo soll ich denn stehen — direkt
auf diesem Nickel da?<«

Zu der Zeit, als ich in die Welt hinaustrat und bereit war, etwas aus
mir zu machen, hatte ich einen tief verwurzelten Respekt vor dem
Wert eines Dollars. Aber meine Kenntnisse iiber Geld und Finan-
zen waren trotz eines Wirtschaftsabschlusses nicht allzu fundiert.
Da lernte ich Helens Familie kennen, und ihrem Vater L. S. Rob-
son allein nur zuzuhoren war Erziehung genug. Er hat mich stark
beeinflusst. Er war ein groflartiger Verkaufer, jemanden mit grofie-
rer Uberzeugungskraft habe ich nie getroffen. Und ich bin sicher,
dass sein Erfolg als Hindler und Geschiftsmann, sein Wissen iiber
Finanzen und Gesetze und nicht zuletzt seine Lebensphilosophie
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Wer den Pfennig nicht ehrt..

eine grofle Wirkung auf mich gehabt hat. Meine angeborene Nei-
gung zum Wetteifern lieff mich seinen Erfolg erkennen und be-
wundern. Ich habe ihn nicht beneidet — ich habe ihn wirklich
bewundert. Und ich sagte mir: »Vielleicht bist du eines Tages ge-
nauso erfolgreich wie er.«

Die Robsons waren sehr geschickt in der Art, wie sie ihre Fi-
nanzen regelten: Helens Vater hatte seine Ranch und die Familien-
geschifte als »partnerschaftliches Unternehmen « organisiert und
Helen und ihre Brider waren Partner. Sie alle beschiftigten sich
mit der Buchhaltung der Ranch. Helen hatte sogar einen Wirt-
schaftsabschluss, was zu jener Zeit fiir eine Frau recht ungewo6hn-
lich war. Wie auch immer, Mr. Robson hielt uns an, auch unsere
eigene Familie auf diese Art zu organisieren — was wir dann auch
1953 taten. So wenig wir in jenen Tagen auch hatten, wir haben es
in eine Partnerschaft mit unseren Kindern investiert, die sich spa-
ter als Walton Enterprises manifestierte.

Mit den Jahren flossen auch unsere Wal-Mart-Aktien in diese
Partnerschaft. So traf der Aufsichtsrat — und das waren wir Wal-
tons — seine Entscheidungen immer auf der Basis von gegenseiti-
gen Ubereinkiinften. Manchmal sind wir verschiedener Meinung,
aber wir kontrollieren die Betrige, die wir uns selbst auszahlen, ge-
wissenhaft, und jeder bekommt die gleiche Summe. Die Kinder
erhielten im Laufe der Jahre dasselbe wie Helen und ich, bis auf
mein Gehalt, das nun mein Sohn Jim als Vorsitzender von Walton
Enterprises bezieht. Auf diese Art und Weise haben wir das Kapi-
tal in der Firma angesammelt, anstatt es durch einen ausschwei-
fenden Lebensstil zu verschwenden. Wir haben natiirlich immer
geniigend Lohn bezogen, meiner Meinung nach wahrscheinlich
sogar zu viel.

Diese Partnerschaft hat sich in vielerlei Hinsicht fiir uns be-
zahlt gemacht.

Erstens ermoglichte sie es uns, Wal-Mart durch die Familie
zu kontrollieren und die Firma so zusammenzuhalten, anstatt sie
wahllos in kleinen Stiicken verkauft zu sehen. Die Familie hilt heu-
te noch 38 Prozent der Firmenaktien, was fiir ein Unternehmen in
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