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Ralf Dümmel –
der Unternehmer im Rampenlicht

Dass ihn früher niemand gekannt habe, 
jetzt »kaum« jemand – damit kokettiert 
Ralf Dümmel gern. Für Fans der VOX-
Show »Die Höhle der Löwen« dürfte 
das allerdings reichlich untertrieben 
sein: Denn seit Dümmel Anfang 2016 
als Investor und »Löwe« Lencke Stei-
ner ablöste, hat sich der Unternehmer 
eine grosse Fangemeinde aufgebaut. 
Vor allem aber verhilft er Erfindern und 
Firmengründern zu Umsatzzahlen, von 

denen diese häufig nicht einmal zu 
träumen gewagt hätten.

Dabei wollte der 1966 in Bad Segeberg 
geborene Unternehmer nie prominent 
werden. Vielmehr ist Dümmel ein ziel-
strebiger Macher, der für seine Sache 
brennt. Kein einziges Foto gab es von 
ihm im Netz, bevor er zum Fernsehstar 
wurde. Doch schnell hat sich Dümmel 
mit seinem neuen Promi-Status – den 

er bewusst in Kauf genommen hat – ar-
rangiert. Begeistert twittert und postet 
er seine neuesten Deals. Auch wenn es 
ihn anfangs befremdet hat, sich selbst 
im Fernsehen zu sehen und plötzlich 
von wildfremden Menschen angestarrt 
und angesprochen zu werden.

»Mister Regal«
Äusseres Markenzeichen ist Dümmels 
eleganter Dreiteiler mit Einstecktuch 
und den farblich dazu passenden So-
cken. Doch am meisten beeindruckt 
der Handelsprofi mit seinem sicheren 
Gespür dafür, welche Produkte wirklich 
massentauglich sind und das Potenzial 
zum Verkaufsschlager haben. Mitunter 
schafft er es, selbst solche Produkte in 
den Handel und an die Konsumenten 
zu bringen, bei denen andere nur den 
Kopf schütteln. Diese Fähigkeit brach-
te Dümmel den Spitznamen »Mister 
Regal« ein – verliehen von seinen Ju-
rykollegen Carsten Maschmeyer und 
Jochen Schweizer. Letzterer ist inzwi-
schen ausgestiegen und wurde von 
Dagmar Wöhrl abgelöst.

Fast jeder Deal, den Dümmel mit den 
Gründern tätigt, wird ein Erfolg: Abso-
luter Spitzenreiter bis Ende 2017 war 
der »Rostschreck« (ein Anti-Rost-Ma-
gnet für die Spülmaschine), der sogar 
noch die »Abflussfee« (ein Waschbe-
cken-Einsatz gegen Rohrverstopfun-
gen) übertraf. Von der »Abflussfee« 

Seit Ralf Dümmel als Investor in der Gründershow »Die Höhle der Löwen« zu sehen ist, wurde 
er quasi über Nacht bekannt. Mit seiner hohen Investitionsfreudigkeit, seinem sicheren Ge-
spür für Trends und seiner freundlich-charmanten Art avancierte er binnen kürzester Zeit vom 
Unbekannten zum Publikumsliebling. Dabei ist Dümmel ein äusserst bodenständiger Macher 
und hat sein Handwerk von der Pike auf gelernt. Das von ihm geführte Unternehmen gehört 
zu den erfolgreichsten in der Konsumgüterbranche.

Das zentrale Warenlager von DS Produkte befindet sich in 
Gallin, Mecklenburg-Vorpommern. (Foto: DS Produkte GmbH)
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wurden in weniger als zwei Monaten 
bereits eine halbe Million Exemplare 
verkauft. Beim »Rostschreck« stiegen 
die Umsatzzahlen nach Ausstrahlung 
der Sendung im Oktober 2017 von 
3000 auf über 600.000 Stück (bis ca. 
Mitte November 2017).

Hochleistungsbetrieb
im Hintergrund
Ohne entsprechende Vorproduktion, 
ausgefeilte Logistik und exzellente 
Handelsbeziehungen, verbunden mit 
perfekt getimter und gezielter Wer-
bung, wären solche Umsatzzuwäch-
se nie machbar. Möglich macht es 
Dümmels Unternehmen DS Produkte 
in Stapelfeld bei Hamburg; die Ge-
schäftsführung teilt er sich mit Dr. Han-
no Hagemann und Andreas Schneider.
Es gibt wohl kaum eine Einzelhandels-
kette im Food- und Non-Food-Bereich 
in Deutschland, die DS Produkte nicht 
beliefert: Allein auf der Homepage sind 
90 Handelspartner aufgeführt – von 
Aldi, Norma, Edeka und Rewe über 
Karstadt, Obi, Globus, Otto und viele 
mehr bis hin zum Naturwarenversen-
der Waschbär. Neben dem Shopping-
Sender HSE24 zählt seit Herbst 2017 
auch QVC zu den Partnern. Dort wer-
den sämtliche »Löwen-Deals«, die 
Dümmel tätigt, vermarktet. Diese Ko-

operation bescherte QVC bereits im 
Zeitraum vom 5. September bis 22. 
November starke Zuwächse: Mehr als 
455.000 verkaufte Produkte und über 
12.000 generierte Neukunden.

Rundum-Service
für Handelspartner
Handelspartner bekommen den Ver-
kaufserfolg quasi schon mitgeliefert: 
So verfügt die Firmenzentrale neben 
einer Produktentwicklung mit Ingeni-
eurbüro auch über ein eigenes Film- 
und Fotostudio sowie eine hausinterne 
Werbeagentur. Dadurch erhalten die 
Handelspartner von Produktdesign 
und -entwicklung, über Foto, Film und 
Layout bis hin zu digitalen Plattformen, 
Flyern, Katalogen und kundenspezi-
fischen Verpackungen alles aus einer 
Hand. Zum Leistungsspektrum gehört 
seit mehreren Jahren auch die Erstel-
lung von Internet-Verkaufsshops.

Zudem entwickelt und produziert das 
Unternehmen im Auftrag seiner Han-
delspartner neue Konsumartikel. Mehr 
als 700 aktive Marken, eingetragene 
Designs, Patente und Gebrauchsmus-
ter tragen mittlerweile die Handschrift 
des 1973 gegründeten Unternehmens. 
Darunter finden sich unter anderem 
Produkte für Haushalt, Kleinelektro, 

Kochwaren, Reinigung- und Boden-
pflege, Outdoor, Do-it-yourself, Beau-
ty-, Wellness- und Fitnessprodukte 
sowie Saison- und Trendartikel. »Wir 
spiegeln das ganze Leben«, sagt Düm-
mel. »Ich bin stolz darauf, sagen zu 
können, dass heute sicher fast jeder in 
Deutschland schon einmal ein Produkt 
von DS Produkte gekauft hat.«

Viele Artikel hat der Unternehmer 
selbst entwickelt, darunter den Trink-
wassersprudler »Wassermaxx«, den er 
vor über 20 Jahren erfand. Dabei steht 
»maxx« für das optimale Verhältnis von 
Funktion, Design und Preis und ist die 
Kernmarke von DS Produkte.

Breit aufgestellt
Als Dümmel vor fast 30 Jahren als As-
sistent des Gründers und damaligen 
Geschäftsführers Dieter Schwarz (nicht 
zu verwechseln mit dem gleichnami-
gen Lidl-Gründer) einstieg, war er der 
zwölfte Mitarbeiter. Umgesetzt wurden 
ca. 7 Millionen D-Mark jährlich. Heute 
sind es über 400 Mitarbeiter, die im 
Jahr 2016 ca. 260 Millionen Euro Um-
satz erwirtschafteten. Mehr als 4000 
aktuelle Artikel umfasst das Portfolio 
des Unternehmens. Europaweit belie-
fert das Unternehmen mehr als 40.000 
Filialen. Es zählt zu den europaweit 

Das Verwaltungsgebäude in Stapelfeld bei Hamburg (Foto: DS Produkte GmbH)
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zwischen Aufzeichnung und Ausstrah-
lung der Sendung Monate, doch die 
sind auch nötig, um in ausreichender 
Menge produzieren zu lassen, meist in 
Asien. Gerade in der ersten Staffel der 
Gründershow, in der Ralf Dümmel noch 
nicht als »Löwe« dabei war, passierte 
es so manch einem Start-up, dass es 
dem Ansturm nach der Ausstrahlung 
der Sendung nicht gewachsen war. Der 
Webshop brach zusammen, man hatte 
keine Ware mehr. Das wäre mit dem 
Investor Dümmel ganz sicher nicht 
passiert …

Autorin: Regina Mittenhuber
redaktion@noch-erfolgreicher.com

grössten Lieferanten von Versand-, 
Lebensmittel- und Einzelhändlern so-
wie Discountern in Deutschland und 
Europa. Ausserdem liefert DS Produk-
te zahlreiche Non-Food-Artikel für die 
Vermarktung im TV und im Internet. 
Damit ist das Unternehmen breit im 
Multichannel-Vertrieb aufgestellt.

Wichtiges Erfolgsrezept eines Produkts 
sei die Massentauglichkeit, sagt Düm-
mel: Nischenprodukte, die nur für ei-
nen geringen Teil der Bevölkerung ge-
eignet sind, schränken ein. Von daher 
liegt sein Augenmerk darauf, Artikel zu 
finden und zu entwickeln, die nahezu in 
jeden Haushalt passen.

»Über die vielen Jahre hat sich un-
ser Unternehmen ein riesengrosses 
weltweites Netzwerk aufgebaut. So 
bekommen wir Produktideen aus der 
ganzen Welt«, so Dümmel. »Ausserdem 
besuchen wir natürlich alle wichtigen 
Messen in Asien, den USA und Europa. 
Das ist oft aufregend, weil die Auswahl 
so riesengross ist und wir entscheiden 
müssen, ob sich diese Waren auch 
für Deutschland und Europa eignen.« 

Weltweit sind Produkt-Scouts unter-
wegs, die immer wieder Neuheiten 
für den deutschen und europäischen 
Markt identifizieren.

Fulfillment als Erfolgsfaktor
Ein weiterer Baustein im DS-Erfolgs-
konzept ist die schnelle Abwicklung 
der Logistik. Das zentrale Warenlager 
befindet sich in Gallin, Mecklenburg-
Vorpommern. »Wir haben in Gallin Platz 
für mehr als 30.000 Paletten und ver-
schicken jährlich etwa zwei Millionen 
Pakete«, sagt Ralf Dümmel. Mit der 
Tochterfirma DSQ mit Büros in Hong-
kong und Ningbo besitzt DS Produkte 
darüber hinaus eine eigene Qualitäts-
sicherung.

Nur so ist es unter anderem möglich, 
dass sämtliche Produkt-Deals, die 
Dümmel in »Die Höhle der Löwen« 
tätigt, einen Tag nach Ausstrahlung 
der Sendung in den Regalen der Han-
delspartner in ausreichender Stück-
zahl vorrätig sind. Denn das Prädikat 
»bekannt aus ›Die Höhle der Löwen‹« 
ist mittlerweile per se schon zum Um-
satzmotor geworden. Zwar vergehen 

»Unsere Produkte stehen fast in jedem Haushalt«, 
sagt Ralf Dümmel. (Foto: Rieka Anscheit)

Die Massentauglichkeit entscheidet 
darüber, ob ein Produkt zum 
Kassenschlager werden kann. 
(Foto: DS Produkte GmbH)
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Bodenständigkeit
Ralf Dümmel hat sein Geschäft von 
der Pike auf gelernt. Er kennt sich im 
Handel aus wie kaum ein anderer. 
Er hat ein sicheres Gespür für den 
Markt, den er ständig analysiert, aus 
nächster Nähe kennt und immer im 
Auge behält. Für ihn sind harte Arbeit 
und Fleiss, gepaart mit Kompetenz 
und Leidenschaft, zuverlässige Er-
folgsbringer. Dem, der wie er seine 
Hausaufgaben macht, steht auch der 
Erfolg offen.

Der Faktor Mensch
Selbst wenn ihn ein Produkt noch so 
sehr interessiert – entscheidend ist 
immer der Faktor Mensch. »Ich in-
vestiere in Menschen, nicht in Zah-
len«, sagt Dümmel. Er kümmert sich 
persönlich um die Gründer, steht ih-
nen mit Rat und Tat zur Seite – und 
natürlich mit seiner ausgefeilten 
Maschinerie aus Produktion und Ver-
marktung. Im Zweifelsfall verlässt 
sich Dümmel auf sein Bauchgefühl – 
und damit liegt er (fast) immer rich-
tig. Zu den sehr seltenen Fällen, in 
denen Produkte floppten, steht er.

Kernkompetenz
Dümmel investiert nur in Produkte, 
bei denen er weiss, wie er sie in den 
Markt bringen kann. Passt etwas 
nicht in sein Portfolio, überlässt er es 
anderen, die in dieser Branche eher 
heimisch sind. Wie zum Beispiel Ju-
dith Williams, die sich im Kosmetik-
segment stark positioniert hat: Hier 
lässt er lieber ihr den Vortritt.

Verlässlichkeit
Sein teuerster Versprecher in der 
Sendung »Die Höhle der Löwen« kos-
tete Ralf Dümmel 25.000 Euro. »Ich 
gebe Ihnen die geforderten 125.000 
Euro«, sagte er zu den jungen Grün-

dern von »Veggie pur« – obwohl diese 
eigentlich nur 100.000 Euro wollten. 
Doch als ehrbarer hanseatischer 
Kaufmann stand Dümmel zu seinem 
Wort.

Mut und Offenheit
Dümmel ist stets offen für neue, in-
teressante Geschäfte und investiert 
auch in Start-ups und Produkte, für 
die andere (noch) keinen Markt se-
hen. Risiken nimmt er in Kauf, auf-
grund seiner Erfahrung kann er sie 
gut einschätzen und bewerten – auch 
dank seines sicheren Bauchgefühls. 

So wurden viele seiner Deals zum Er-
folgsschlager, wie etwa die »Abfluss-
fee« oder der »Rostschreck«, aber 
auch die Bügelhilfe »Bügel-Clou«. 
Nur ganz wenige floppen – wie etwa 
der »Pannenfächer«, mit dem man 
im Fall einer Autopanne anzeigen 
kann, ob man Hilfe benötigt. Unter 
dem Strich zahlen sich Dümmels Mut 
und seine langjährige Erfahrung aus. 
Start-ups und Unternehmern rät er, 
»gross zu denken«.

Vielfältiges Angebot
Dümmels Unternehmen DS Produkte 
handelt mit Artikeln für den Massen-
markt. Dadurch ist ein hohes Waren-
volumen möglich. Von Nischenpro-
dukten lässt er dagegen die Finger. 
Durch seine umfassenden Handels-
beziehungen in Deutschland und Eu-
ropa sowie die hohe Produktvielfalt 

ist eine sehr breite Abdeckung ge-
währleistet.

Multichannel-Vertrieb
Dümmel ist mit seinen Produkten von 
Haus aus stark im stationären Han-
del vertreten. Doch auch im Online-
Handel sowie im Teleshopping ist er 
tätig – Tendenz steigend. Der Unter-
nehmer selbst bezeichnet Multichan-
neling als Erfolgsrezept.

Service für die Handelspartner
Dümmel weiss, wie der Markt funk-
tioniert und wie man Produkte ver-
marktet. Deshalb ermöglicht er es 
seinen Handelspartnern, die Waren 
erfolgreich zu verkaufen. Händler er-
halten vom Produktdesign und -ent-
wicklung, über Foto, Film und Lay-
out bis hin zu digitalen Plattformen, 
Flyern, Katalogen und kundenspezi-
fischen Verpackungen sowie der Er-
stellung von Internet-Verkaufsshops 
alle nötige Unterstützung für ihren 
Verkaufserfolg.

Aufspüren von Trends
Dümmel und seine Mitarbeiter sind 
stets auf der Suche nach neuen 
Trends. Eine wesentliche Rolle spielt 
dabei, neben Messen und Auslands-
reisen, auch die Zusammenarbeit mit 
jungen Gründern und die Mitwirkung 
in der Show »Die Höhle der Löwen«. 
Auf diese Weise ist der Unternehmer 
ständig in Kontakt mit jungen, aufstre-
benden Start-ups und am Puls der Zeit.

Die Erfolgsfaktoren von Ralf Dümmel
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