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Wuchterl: Wir sprechen hier
von unterschiedlichen Extras,
die unsere Kaufleute individuell
anbieten. Darunter fallen Dinge
wie Postpartnerschaften, Put-
zereiannahme, Hauszustellung
und die Moglichkeit, Kaffee
und kleine Snacks im Geschéft
zu geniefen; umgekehrt gibt es
Fleischer und Konditoren, die
ein Nah&Frisch-Geschéft dabei
haben. Dazu kommen Spezia-
lisierungen, die national nicht
duplizierbar sind, aber vor Ort
sinnvoll sind: Einer unserer
Kaufleute ist zum Beispiel auf
Anglerbedarf spezialisiert, ein
anderer auf Feuerwehrausris-
tungen. Es geht uns also um Ser-
vices und Dienstleistungen, die
sehr mit den spezifischen Situa-
tionen und Bediirfnissen am Ort
zusammenhéngen. Unser wich-
tigstes Ansinnen ist es, Nahver-
sorgung zu erhalten und zu ver-
bessern - all das, was sinnhaft
zum reinen Lebensmittelhandel
dazuaddiert werden kann und
den Menschen im Umfeld dien-
lich ist, versuchen wir jeweils
gemeinsam mit den Kaufleuten
zu ermoglichen.

medianet: Sie betonen gerne
die Qualitdt Threr Kaufleute:
Wie gelingt es Ihnen, diese fiir
Nah&Frisch zu gewinnen?

Wuchterl: Bei uns ist ein selbst-
stdndiger Kaufmann wirklich
noch ein sehr selbststédndiger
Kaufmann. Ich denke auch, dass
fiir viele Kaufleute unsere Grof3-
handelspartnerschaft entschei-
dend ist. Nah&Frisch ist echt
Osterreichisch und legt, gemein-
sam mit den GroRhandelshiu-
sern, grofen Wert auf Regiona-
litdt und Nachhaltigkeit. Dazu
bieten wir den Kaufleuten mit
der Dachmarke ,Aus‘m Dorf’ die
Moglichkeit, dass sie fiir sich lo-
kale Produkte — aus ihrem Ort,
aus ihren Nachbargemeinden —
gemeinsam mit den jeweiligen
Produzenten in ihrem Geschéft
vermarkten kénnen. Der grof3e
Vorteil, der sich daraus ergibt,
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Das wichtigste
Kriterium, um
Nah&Frisch-Kauf-
mann 2u werden,
1St die Liebe zu
den Lebensmatteln
— s1e steht bet uns
an oberster Stelle.

Hannes Wuchterl
Nah&Frisch

besteht darin, dass die Wert-
schopfung im Ort bleibt. Auch
die Grofhéndler stehen hinter
diesem Konzept.

medianet: Die Kaufleute selbst
sind hédufig aus dem Dorf oder
wohnen zumindest in unmit-
telbarer Umgebung. Wie steht
es um die ,Nachfolgeregelung’
— treten die nachkommenden
Generationen typischerweise
die Nachfolge an?

Wuchterl: Ja, es besteht sehr
haufig eine starke Verbindung
zu dem, was schon die Eltern
gemacht haben, eine Verbin-
dung dorthin, wo man groR ge-
worden ist und vielleicht seine

ersten Sporen verdient hat. Wir
haben in unserer Nah&Frisch-
Gemeinde aber auch ganz jun-
ge Kaufleute, die gerade einmal
Mitte zwanzig sind und sich
dazu entschlieBen, ein neues
Nah&Frisch-Lebensmittelge-
schaft aufzumachen. Die wich-
tigsten Voraussetzungen dazu
sind keine formalen. Natiirlich
sollte man sich im Einzelhandel
auskennen und Erfahrung mit-
bringen; an oberster Stelle aber
steht die Liebe zu Lebensmitteln
und die Fahigkeit, mit Menschen
umzugehen. In hohem MafRe ar-
beiten wir ja mit Stammkunden
zusammen, wo es besonders
wichtig ist, dass ich gern mit
Menschen umgehe — denn ich
sehe sie ja laufend und immer
wieder.

medianet: Kommen wir zu ein
paar Zahlen und Fakten: Wie
viele Standorte zdhlen Sie ak-
tuell und was fiir eine Entwick-
lung erwarten Sie fiir das kom-
mende Jahr?

Wuchterl: Wir kommen aktuell
auf rund 475 Geschéfte von 425
Kaufleuten, die diese fiir uns be-
treiben. Fiir das kommende Jahr
sehen wir ein leichtes Plus bei
der Anzahl der Standorte, wobei
hier immer die schon angespro-
chene Frage der Nachfolge re-
levant ist: Wenn in der Familie
kein Nachfolger zur Verfligung
steht, kann sich die Suche mit-

unter schwierig gestalten. Da-
neben sind wir natiirlich immer
auf der Suche nach neuen Stand-
orten, wo wir eine wichtige Rol-
le als Nahversorger einnehmen
konnen.

medianet: Zeichnet sich schon
ab, wo Nah&Frisch heuer um-
satzmdysig stehen wird?
Wuchterl: Ich denke, wir wer-
den in etwa dort landen, wo
wir 2018 gelandet sind. (Anm.
d. Red: rd. 300 Mio. €). Aber jetzt
miissen wir einmal schauen, wie
sich die letzten Wochen des Jah-
res gestalten — eine fiir uns sehr
wichtige Zeit.

medianet: Mit welchen Heraus-
forderungen rechnen Sie fiir
das kommende Jahr?
Wuchterl: Ich rechne mit einer
Eintriibung der wirtschaftlichen
Entwicklung, sicherlich eine He-
rausforderung fiir den gesamten
Handel und fiir den Lebensmit-
telhandel im Speziellen. Ich gehe
davon aus, dass der Mitbewerb
nach wie vor auch weiter nach
Flachen suchen wird, um seine
Anzahl an Standorten zu vergro-
Rern, womit er auch da und dort
fiir uns an Relevanz gewinnt.

Auf der anderen Seite sehe
ich groBe Chancen, was The-
men angeht, bei denen wir sehr
gut unterwegs sind, nédmlich
Nachhaltigkeit, Regionalitat
und Lokalitit — das sind Berei-
che, die den Menschen immer
wichtiger werden, und darauf
haben wir unsere Kaufleute
sehr gut vorbereitet. Unser Kun-
denbindungsprogramm ist die
Qualitdt unserer Kaufleute. Wo
keine verniinftige Nahversor-
gung sichergestellt ist, dort
wandern die Leute ab, dort
gehen Arbeitsplédtze verloren.
Unser Hauptaugenmerk wird
also auch in der Zukunft darauf
liegen, unserer Rolle als essen-
zieller Nahversorger gerecht zu
werden — und den Wiinschen
der Kunden noch besser zu ent-
sprechen.




