INTERVIEW ® Hammnes Wuchterl/Nah&Frisch

Pandemie pusht
Nahversorger

Coronabedingt war nicht immer alles einfach, dennoch beschreibt Hannes
Wuchterl, Geschéaftsfiihrer der ZEV Nah&Frisch Marketingservice im CASH-Inter-
view viele schéne Momente, die die Bedeutung der Nahversorgung einmal mehr
unterstreichen. Beim Plastikpfand ist das letzte Wort noch nicht geprochen.

CASH: Herr Wuchterl, wir befinden uns in auflergewdhnlichen

Zeiten mit vielen Ups and Downs. Wie haben Sie die vergange-

nen Monate erlebt?
Hannes Wuchterl: Ich verwende da gerne das Wort , Wech-
selbad". Auf der einen Seite waren wir mit sehr vielen Her-
ausforderungen konfrontiert. Mit dem Maskenthema im Marz
und der Androhung, dass wir nicht mehr aufsperren diirfen,
wenn wir keine zur Verfligung haben, wurden wir aus dem
Nichts tiberrumpelt und die kleinen Lebensmittelhidndler am
Land Ubergangen. Auf der anderen Seite haben wir sehr viel
Zusammenhalt erfahren. Kunden, Burgermeister und Ent-
scheidungstréger haben erkannt, welche Bedeutung die Nah-
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versorgung am Land tatséchlich hat beziehungsweise auch,
was es bedeutet, wenn man keine hat. Teilweise wurden
gemeinsam mit den Gemeinden Lieferservices installiert,
sodass alte Menschen ihre Produkte nach Hause bekommen,
ohne selbst einkaufen gehen zu miissen. Auch gab es Mog-
lichkeiten, spater zu zahlen. All das sind Dinge, die im klas-
sischen filialisierten Handel schwer bis gar nicht moglich
sind, wohingegen unsere Kaufleute punkten konnten. Da gab
es viele schéne Momente, die zeigen, wie wichtig unser Han-
deln ist.

Die Pandemie hat dem Berufsstand der Kaufleute und der Be-

deutung der Nahversorgung einen Push gegeben ...
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Definitiv. Wenn die Krise etwas Positives gebracht hat, dann
das verstérkte Bewusstsein der Menschen fiir die Nahversor-
gung. Es ist ein Segen, einen Nahversorger im Ort zu haben.
Vor allem dann, wenn er ein hohes Maf an Eigenstdndigkeit
und Eigenverantwortung hat, um auf die Bediirfnisse der
Menschen einzugehen, und, ohne lange nachzufragen, schnell
etwas bewirken kann.

An Beliebtheit mangelt es den Nah&Frisch-Kaufleuten nicht, wie

unldngst eine Marketagent-Studie zeigte. Woran liegt das?
Das hat mich sehr gefreut. Ein ,Nah&Frisch“-Geschift ist
meistens ein Familienbetrieb und die Mitarbeiter sind Teil
dieser Familie. Es gibt langjahrige Beziehungen und kaum
Fluktuation. Wir unterstiitzen die Kaufleute hier aber auch
ganz gezielt mit Schulungsmafnahmen direkt vor Ort on the
job, um zum Beispiel Stammkunden noch besser kennenzu-
lernen und Neukunden zu gewinnen.

Wie kann man diese ganzen, ich sage es nochmal,

Pushs nutzen, um auch den Nachwuchs zu begeis-

tern und die Nachfolge zu sichern?
Wir kommunizieren {iber unterschiedliche
Kanéle, um das Bewusstsein aufrechtzuerhal-
ten. AufSerdem arbeiten wir mit Biirgermeis-
tern und Verantwortlichen auf Gemeinde- und
Landesebene zusammen. Gerade in kleineren
Regionen kennt man einander gut und wei
vielleicht jemanden, der Interesse an dem Beruf
hat. Immer 6fter gibt es aber auch Konzepte, dass
Gemeinden selbst einen kleinen Laden betreiben. In Kammern
bei St. Michael zum Beispiel fithrt ein vom Blrgermeister
gegrundeter Verein ein Geschaft.

Es gibt noch immer zahlreiche Gemeinden ohne Nahversorger.

Gibt es Pline im Bereich der Expansion?
Wir erhoffen uns einen Zuwachs. Es stellt sich aber immer
die Frage, ob diese in der Lage sind, sich zu bewegen und auch
welche Férderungen dort vergeben werden kénnen.

Wie entscheiden Sie, ob ein Ort einen Nahversorger bekommt

und was braucht es, um den Weg dorthin zu erleichtern?
Wenn wir da eine exakte Antwort hitten, wiirde es vieles
leichter machen. Es kommt nicht immer auf die Ortsgrofse
an, es gibt auch Orte mit 300 Einwohner, die hervorragende
Kaufleute haben, die dann Bewohner aus den umliegenden
Gemeinden anziehen. Als Verkaufsfliche wiinschen wir uns
200 bis 250 Quadratmeter, aber auch kleinere kénnen ihre
Berechtigung haben. Dann kommt es wie gesagtauch auf die
Forderungen an. In den vergangenen Jahren wurde alles
gefdrdert, was zu einem Kreisverkehr geflihrt hat. Das ist
nachhaltig betrachtet ein Wahnsinn - man denke nur an die
vielen versiegelten Flachen und das Sterben des Ortskerns.
Hier muss ein Umdenken stattfinden. Die Infrastruktur ist
gegeben, die Gebdude auch. Will man ein funktionierendes
Dorf, miissen aber auch die Konsumenten mitziehen. Viel-
leicht ist es weniger convenient, bei einem Kaufmann ein-
zukaufen als beim groRen Mitbewerb, aber dafiir hat man
andere Vorteile: kurze Wege, Nachhaltigkeit, Regionalitét,
Lokalitdt und eine persénliche Note.
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Sie haben einiges angesprochen, was man wéihrend der Pande-
mie installiert hat, um die Kunden bestmoglich zu bedienen.
Werden diese Systeme bleiben und braucht es kiinftig solche
MaBnahmen, um als Nahversorger weiter bestehen zu kénnen?
Im Bereich Lieferservice haben wir eng mit den GroRhandels-
hausern zusammengearbeitet und Konzepte entwickelt, das -
wird bei vielen bleiben - abgesehen davon, dass sich die
Kunden daran gewdhnt haben. Wir denken aber auch tiber
neue Konzepte nach, die es braucht, um die Kaufleute zu
einem Fixpunkt im Ort zu machen. T
Zum Beispiel?
Zum Beispiel die Verbindung von Gastro und Handel. Ein
zentrales Thema ist dabei das Kaffee-Eck. 2020 haben wir
daftir das Konzept ,Mei Eck" entwickelt, das sich jeder Kauf-
mann einbauen kann. Der Konsument kann einen Moment
innehalten, nimmt vielleicht noch ein Stiick Kuchen,
eine Jause oder Ahnliches mitund der Kaufmann
hat ein zuséatzliches Geschiftsfeld. Das mo-
dulare System kann man bei Bedarf erwei-
tern, zum Beispiel um eine warme Theke.
Wie Sie sich vorstellen kdnnen, war 2020
nicht das ideale Jahr fiir ein Gastrokonzept,
deshalb haben erst wenige Kaufleute ,Mei
Eck" umgesetzt. Die es probiert haben, sind
allerdings zufrieden und berichten von bis
zu 1.000 verkauften Tassen Kaffee pro Monat.
2021 verfolgen wir das weiter und auch sonst wird
es neue Konzepte geben, dazu wollen wir aber noch nichts
verraten.
Sie sind guter Dinge. Kopfschmerzen werden sie vielleicht aber
noch wegen der Plastikpfand-Debatte bekommen. Die Konzepte
sind gerade fiir kleine Kaufleute kaum umsetzbar. Was ist da
ihre Vision?
Dass die Kaufleute den Plastikmiill sammeln mussen, kann
nicht funktionieren - weder platztechnisch noch logistisch.
Wir sind Nahversorger und keine Entsorger. Gleichzeitig ist
jede Losung, wo man eine Ausnahme fiir uns schafft, kontra-
produktiv. Weil wenn die Konsumenten ihre Plastikflaschen
nicht bei uns zuriickgeben kénnen, gehen sie zum grofden
Mitbewerb, was wiederum zu einem Sterbeprozess fithrt. Die-
ses Bringsystem braucht es aber auch nicht. Wir haben ein
funktionierendes System - vor allem im landlichen Bereich -,
mit den gelben Sdcken und eine Recycling-Quote weit {iber
dem européischen Schnitt. Das Problem sind die groRen Stid-
te. Hier braucht es Aufkldrung und iiberhaupt die Moglichkeit,
sauber zu trennen. Plastikcontainer in jedem Millraum, ent-
sprechende Mtlleimer im 6ffentlichen Raum. Ganz generell
betreiben unsere Politiker eine Lipizzaner-Politik: Vor der Flag-
ge schone Pressekonferenzen abhalten, wihrend es im Hin-
tergrund ein Hi und ein Hott, ein Hin und ein Her, ohne er-
kennbare Linie gibt.
Rdumen Sie der doch schon fortgeschrittenen Diskussion eine
Chance ein, vieles noch einmal zu iiberdenken?
Ich denke, das letzte Wort ist hier noch nicht gesprochen.
Herr Wuchterl, vielen Dank fiir das Gesprich. ]
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