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te einiges verdndert. Frither war der Handel
das Ungeheuer, an das man nicht liefern
wollte. Bei der jiingeren Generation gibt es
ein Umdenken, sie sehen die Chance. Vom
gesamten Umsatz ist es aber nur ein nettes
Eckchen, das wir hegen und pflegen.
SCHMUTTERER: Die junge Generation
greift extrem auf regionale Sortimente und

pusht uns Kaufleute hier sogar. Wir haben im
e r r Vorjahr zum Beispiel 30 Nektarinen- und
Pfirsichbdume gekauft. Oder: Ich habe heute

50 Weinreben mit Muskat und Rosenbliiten-
muskateller bestellt. Diese werden fiir mich

[
von einem Landwirt eingesetzt und bewirt-
I schaftet. Der Weinstock gehort mir, ich kaufe
REGAL: Wie sehr passen Kaufleute und ihm die Produkte dann ab.

Regionalitit zusammen? PRAUCHNER: Regionalitédt wird weiter an
SCHMUTTERER: Ich bin jetzt seit fiinf Jah- Bedeutung gewinnen. Oft geht es um Fragen
ren bei der Rewe. Mein Sohn hat in unserem
Adeg in Reisenberg sehr viele regionale Liefe-

Pfand, Ertrage,
und Reg

MAG. HERBERT
SCHNEEWEISS,
Redaktion REGAL

. . . . e ranten - von Kartoffeln bis hin zu Eiern. Wir
In einem Round Table im Florido Tower bei REGAL iibt Spar- kénnen heute alle Markenartikel, aufer Reis,
Vizeprésident und Chefkaufmann Christian Prauchner Kritik an durch unsere mehr als 60 regionalen Liefe-
ranten ersetzen. Darauf sind wir stolz. Wir !
dfen Ba“uern. Der I-.Iandel ble.te den Bat.lern fiir regionale Produkte wollen heuer auch kurze Trailer auf Facebook
eine Biihne, dazwischen seien noch die Genossenschaften. REGAL stellen, wo es um den Produzenten und uns
richtet den Scheinwerfer also auf das Bundesland Niederdsterreich. gehen soll. Wenn du zu einem Produkt eine
" - Geschichte hast, verkaufst du es drei Mal so
MAG. VERENA Am Tisch: starke Kaufleute, der Handelssparten-Obmann und ein leicht. Die Anteile sind steigend und wir ha-
Redaktion REGAL Geschiftsfiihrer aus dem GroBhandel. Zu den brennenden ben auch die Unterstiitzung der Adeg.
Themen zdhiten Regionalitét, Raumordnung und Lebensmittel- REGAL: Herr Prauchner, Sie sind im Most-
-REGAL beleuchtet verschwendung. viertel beheimatet. Wie wichtig ist Regio-
das gr6Bte und nalitéit fiir Sie?
kaufkraftigste PRAUCHNER: Sie ist fiir die Kaufleute das
Bundesland Oster- TEXT: VERENA SCHNEEWEISS UND HERBERT SCHNEEWIE| Beste, was es gibt. Regionalitét beginnt bei
reichs.*

uns. Es hat sich im Bewusstsein der Landwir-
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wie: Wie bringe ich die leuchtenden Augen
des Produzenten in die Verpackung hinein?
Warum kann im Handel nicht zum Ab-Hof-
Preis verkauft werden?

REGAL: Braucht es eine Dachmarke fiir den
Erfolg regionaler Produkte?

PRAUCHNER: Ich brauche keine Uniformie-
rung, gerade das macht ja den Reiz des ein-
zelnen lokalen Lieferanten aus. Viele haben
auch alleine aufgrund ihrer geringen Mengen
gar nicht Platz unter einem Dach.
SCHMUTTERER: Ich unterscheide zwischen
Orts-, Bezirks- und Landesregionalitit und
Osterreich.

GRUBER: Es ist auch ein Marketing-Thema,
um die Kunden ins Geschiift zu bekommen.
Regionalitit ist weder ein grofler Umsatz-
noch Ertragsbringer, aber das Bediirfnis der
Konsumenten muss gestillt werden. Mit un-
serer Marke ,,Aus‘'m Dorf“ schaffen wir dieses
Dach und treten im Fernsehen &sterreichweit
auf. Im Geschift muss man es lokal prisen-
tieren. Eines ist mir aber wichtig zu sagen:
Regionalitat ist kein Qualititskriterium. Oft
fehlt zum Beispiel die Kennzeichnung. Wir
sammeln Erfahrungen mit myproduct.at, wo
wir rund 8.000 regionale Produkte online
verkaufen. Das Bediirfnis ist da. Die Mengen
sind liberschaubar.

Regionalitiit,
Grof3handel und
Preise

REGAL: Wie sieht Regionalitiit aus Perspek-
tive des Grofihandels aus?

GRUBER: 45 Prozent unseres Umsatzanteils
kommt von osterreichischen Lieferanten. 65
Prozent der Lieferanten sind aus Osterreich.
Man muss aber auch bedenken, dass die Bio-
gast iiber 1.000 Lieferanten hat und davon
mehr als die Hilfte aus Deutschland und
dem Ausland sind. In Summe haben wir
60.000 Artikel, davon 15.000 Geschirrartikel,
die auch nur bedingt aus Osterreich kom-
men. Wir miissten eigentlich direkt bei den
Landwirten ansetzen und gemeinsam etwas
aufbauen. Das ist eine Mammutaufgabe.
PRAUCHNER: Bei der Regionalitit taucht
erstmals ein interessantes Phinomen auf.
Wir Héndler denken immer an Verfiigbarkei-
ten des Produktes. Bei der Regionalitit ent-
wickelt der Kunde ein Verstindnis, das uns
Hiéndlern bisher unbekannt war: Es kann bei
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einer Belieferung zu Unregelmagigkeiten
kommen. Der Kunde ist toleranter.
SCHMUTTERER: Es braucht auerdem kei-
ne Flugzettel und keine Aktionen. Der Preis
spielt keine Rolle.

Vorwurf der
Landwirte ist
nicht fair

PRAUCHNER: Der Vorwurf, den die Land-
wirtschaft so pauschal iiber den Handel
stiilpt, ist meiner Meinung nach nicht ganz
fair. Es gibt viele Ansatzpunkte, wo es nicht
um Preisdiskussionen geht. Die Bemiihun-
gen werden noch nicht gesehen. Der Handel
versucht hier einiges fiir die Landwirtschaft
zu tun. Vergessen wird, dass es auch noch
eine Stelle zwischen Handel und Bauern gibt.
Die Molkereien sind meines Wissens nach
alle Genossenschaften. Man sollte das ge-
samte Bild betrachten und nicht auf
Stimmenfang sein. Man darf nicht.«
vergessen: Wir bieten der Land- £
wirtschaft mit unseren Kun-
den kostenlos eine Biihne.
Nicht nur wir miissen also
dankbar sein.
SCHMUTTERER: Trotz-
dem muss man sagen:
Heute ist eine Marge auf
regionale Produkte von 20
bis 25 Prozent normal.
GRUBER: Gerade sobald es
den Sprung von lokal zu éster-
reichweit macht, geht es um gleich-
méfige Qualitdt und den Preis.

KR Christian Prauchner
REGAL: Wie sieht die Sicht der Wirtschafts-
kammer auf Regionalitiit aus?
UNGERSBACK: Regionalitit lebt von der
Partnerschaft zwischen Landwirtschaft und
Handel. Wenn diese funktionieren soll, ist
eine gewisse Professionalitit in der Kenn-
zeichnung und Verpackung notwendig. Da

ist viel gelun- Spreizung ist
gen. Es ge- eine Heraus-
winnt weiter forderung.

an Bedeutung Ein Weg, wie
beim Konsu- wir gegen-
menten und steuern, ist die
wird auch wirt- gezielte Forde-
schaftlich im- rung von Nah-
mer tragfahiger. versorgung.

Die grofien Trends Mag. Karl

im Handel sind Digita- Ungersback REGAL: Niederoster-
lisierung und Regionalitit. reich hat mit der Nafes-

REGAL: Ist Niederdsterreich als
Absender zu grofs?
SCHMUTTERER: Es hat jede Region
ihr spezielles Gebiet.

GRUBER: Wir haben mit myproduct
ein paar Genussregions-Shops be-
trieben. Das funktioniert mégig. Die
Einheit muss kleiner sein.
PRAUCHNER: Wir haben vor rund
20 Jahren mit Retzer Sauerkonserven
als regionalem Lieferanten begon-
nen. Das war unser erster Schritt, auf
den wir auch stolz waren damals.
Riickblickend muss ich etwas
schmunzeln dariiber. Es ist ein toller
Lieferant, aber wird er auch als regi-
onal wahrgenommen?

Nafes fiir
kleine Mdrkte

REGAL: Niederdsterreich ist mit
knapp iiber 19.000 km? Fliiche das
grdfite Bundesland und hat die
hdachste Kaufkraft. Rund 21 Prozent
der Einwohner Osterreichs leben in
Niederdsterreich. Herr Ungersbiick,
was ist das Besondere an Niederis-
terreich als Wirtschafts-
standort?
UNGERSBACK: Sei-
ne Lage und Gr6-
Re. Der angren-
zende osteuro-
pdische
Wirtschafts-
raum ist ein
grofler Vorteil.
Wir sind bei
der Kaufkraft
mit manchen
Bezirken ganz
vorne, mit anderen
ganz hinten. Diese

-

s
alter Schmutterer

Forderung ein besonders Tool an
der Hand.

UNGERSBACK: In vielen Regionen
ist die 6ffentliche Hand gar nicht ge-
fragt, in anderen bedarf es eines ge-
naueren Hinschauens. Wir férdern
gezielt seit mehr als zehn Jahren
Nahversorger-Projekte und suchen
die Partnerschaft mit Gemeinden.
Mit diesem Modell wurden bisher
rund 150 Félle in Niederdsterreich
umgesetzt. Die Projekte funktionie-
ren iiberwiegend. In unserem Bun-
desland haben unter zehn Prozent
der Gemeinden keinen eigenen Le-
bensmittel-Nahversorger. Damit lie-
gen wir weit unter dem Osterreich-
Durchschnitt.

REGAL: Der Fordertopfwurde bis
Ende 2020 verliingert. Von 2018 bis
2020 fliefSen 3,6 Millionen Euro in
die Stadt- und Ortszentren Nieder-
dsterreichs. Wie viele Projekte wur-
den im Vorjahr umgesetzt?

KARL UNGERSBACK: Neun Projek-
te mit rund 600.000 Euro.

REGAL: Diese werden sowohl von
Vereinen als auch Kaufleuten ge-
fiihrt, richtig?
UNGERSBACK: Urspriinglich war es
fiir Kaufleute vorgesehen. In-
zwischen hat sich auch
die Vereinskonstruk-
tion durchgesetzt,
es ist zumindest
ein ergdnzendes
Modell.
GRUBER: Fiir
uns ist der Ver-
ein eine wichti-
ge Moglichkeit,
um den einen
oder anderen
Nah&Frisch-
Standort am Leben
zu erhalten.

mit Fleisch aus Niederosterreich
handwerklich im kleinen
Familienbetrieb Gutscher

in Konigstetten hergestellt
verfeinert mit edlen Natur-
gewiirzen

frei von Geschmacksver-
starker und Konservierungs-
mittel

vielfach fuir ihre Qualitat
pramiert

unter Blunz nliebhabern
landesweit als Delilcatesse
beliebt

blunznkaiser.at

Unser Vertriebspartner

informiert Sie gerne:
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REGAL: Herr Prauchner, war die Na-
Jes ein Thema bei Ihren Neu- bzw.
Umbauten?

PRAUCHNER: Ich verstehe den
Wunsch jeder Gemeinde nach ei-
nem Nahversorger. Aber die Wirt-
schaftlichkeit dahinter wird oft ver-
gessen. Es ist etwas wettbewerbsver-
zerrend. Vereine miissen sich deshalb
finden, weil keine Wirtschaftlichkeit
darstellbar ist. Man sollte Vereine nicht
unbedingt weiter forcieren. Vielmehr geht
es um die Frage: Wie kann man es geférdert
mdoglich machen, dass am Ende wieder ein
wirtschaftliches Unternehmen hervorgeht?
UNGERSBACK: Das Hauptmotiv bei vielen
Gemeinden ist nicht die klassische Versor-
gung. Vielmehr geht es um die Attraktivitit
als Wohnstandort.

SCHMUTTERER: Das Bewusstsein in der
Gemeinde gehort noch viel mehr geschiirft.
Wer ein Geschiftim Ort haben will, ist auch
dafiir verantwortlich, dass es Bestehen kann.
Wir wollen in Trautmannsdorf auf 450 m?
vergréfiern, aber ich denke, dass ich zu grof§
bin fiir eine Férderung. Das ist schade, weil
ich trotzdem der einzige Nahversorger im
Umkreis von fiinf Kilometern bin.

REGAL: Wie sehen die Kriterien aktuell aus,
Herr Ungersbdck?

UNGERSBACK: Vorab: Die Kammer zahlt
ein Viertel, das Land drei Viertel. Man muss
schauen, wie es nach 2020 weitergeht. Es ist
immer eine Gratwanderung. Momentan ori-
entieren wir uns an der Wirtschaftsforde-
rung des Landes: 450 m?, 1,6 Millionen Euro
Umsatz und nicht mehr als sieben Standorte.
Da ist auch nicht allzu viel Spielraum. Die
Gemeinde muss zahlen, das ist ein zentraler
Hebel und hat sich auch als Entscheidungs-
kriterium bewihrt.

Raumordnung

GRUBER: Hier ist auch die Raumordnung
gefragt. Manche Orte sind einfach zu klein
fiir zwei Nahversorger und der kleinere bleibt
immer ibrig. Wir leisten uns auf Dauer auch
keinen Standort mit zigtausend Euro Minus
imJahr.

SCHMUTTERER: Schwierig wird es, wenn
Raumordnungsgesetze parteipolitisch am-
gedreht werden, weil sich die politische Fai-
be @ndert. Dann sind auf einmal Kernzonen-
erweiterung & Co moglich.

PRAUCHNER: Die Raumordnung, wie sie
grundsitzlich formuliert wurde, istin Ord-
nung und - verglichen zu anderen Bundes-
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Mag. Herwig Gruber

LFiir uns ist
der Verein
eine wichtige
Moglichkeit,
um den einen
oder anderen
Nah&Frisch-
Standort am
Leben zu
erhalten.

MAG. HERWIG
GRUBER

landern - relativ offensiv. Problema-

 tisch sind die Auslegungen und In-

\ terpretationen. Fair Play fiir alle

sollte moglich sein.

e UNGERSBACK: Es wird nie mog-
lich sein, alle 573 Gemeinden zu-
friedenzustellen. Die Widmungs-

kompetenz bleibt weiterhin bei den

Gemeinden, damit ist ein gewisser

Spielraum immer gegeben.

PRAUCHNER: Mir persoénlich wiirde

das Thema Fliachenversiegelung mehr Kopf-

zerbrechen machen - sollte das in Niederos-
terreich auch schlagend werden. Hier wird
dem LEH ungerechtfertigt der Ball zugescho-
ben. Wir reden von 2008 bis 2018 von einer
versiegelten Gesamtflache von 4.307 Hektar.

13 Hektar davon betreffen den LEH. Das sind

0,3 Prozent! Wenn bei einem Neubau eine

bestimmte Anzahl der Parkplitze unter- oder

itberirdisch gebaut werden muss, wiirde das
eine enorme Standort-Verteuerung mit sich
bringen. Es wird in Niedergsterreich weitaus
mehr fiir Gewerbe und Industrie versiegelt
als fiir den Handel. Es wire eine weitere Be-
nachteiligung, gerade gegeniiber dem On-
line-Handel. Das wire eine schlechte Ent-
wicklung fiir den Handel. Die Bequemlich-
keit des Parkens ist ein wesentliches

Kriterium. Wem wiirde diese Mafinahme

helfen? Es wiirde definitiv jene Kaufleute, die

sich entwickeln mochten, bremsen.

Forderungen an
die Politik

SCHMUTTERER: Man solite auch viel mehr
bei Leuten aus der Praxis nachfragen. Stich-
wort Plastik. Es darf keine Wischi-Waschi-
Lésung herauskommen, wie beim Raucher-
gesetz. Wie soll das gehen mit dem Plastik-
Pfand? Wenn die Konsumenten ihre
Plastikflaschen bei mir entsorgen, aber nicht
kaufen, habe ich ein logistisches Problem.
GRUBER: Es gibt ja auch Experten. Wir re-
den von einer PET-Flaschen-Bepfandung,
haben aber ohnehin eine Riickholquote, die
enorm ist.

PRAUCHNER: Unsere Gesellschaft kann
Kunststoff reduzieren. Aber wir sind nicht
der einzige Verursacher. Ich bin im Grofien
und Ganzen gegen eine Bepfandung von
PET. Wir kénnen nicht die Miillstation fiir die
Konsumenten werden. Ich habe mir, im Zuge
meines Umbaus in P6chlarn, mégliche In-
vestitionskosten angesehen. Ohne bauliche
Mafinahmen reden wir hier von 30.000 Euro.

Klar ist: Wenn der Handel dazu verpflichtet
wird, muss er dafiir etwas bekommen. Abge-
sehen von dem Platz-Thema. Das wird auch
etwas verteuern.

GRUBER: Wir haben die Manipulationsge-
biihr von Mehrweg berechnet. Uns kostet
eine Gebinde-Einheit, ab Abholung beim
Kaufmann, 41 Cent. Warum miissen wir in
Osterreich immer die ersten sein und noch
dazu strenger als alle anderen? Das fiihrt
auch zu Wettbewerbsverzerrungen gegen-
iiber ausldndischen Mérkten.

Verderb 0,2 bis
1.5 Prozent

REGAL: Stichwort Lebensmittelverschwen-
dung. Hier gibt es grofie Pliine der Regie-
rung.

SCHMUTTERER: Wir haben sicher noch ei-
nen Verderb. Einmal pro Woche kommt die
Tafel, die nimmt alles mit - von Obst & Ge-
miise bis hin zu Séften und Mopro-Produk-
ten. Ich miisste wahrscheinlich sonst jeden
zweiten Monat eine neue Miilltonne dazu
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nehmen. So bekommt das Produkt eine zwei-
te Chance. Wir reden hier sicher von rund
2.000 Euro Wert pro Monat.

GRUBER: Bei uns sind 0,2 bis 0,3 Prozent des
Umsatzes Verderb. Es hat jeder Standort sei-
ne Sozialeinrichtung, an die er weitergibt.
Sollte das franzésische Modell kommen, sind
die Einrichtungen aber extrem gefordert. Vor
allem was die Logistik betrifft.
PRAUCHNER: Wir sind sehr bemiiht, so we-
nig wie moéglich wegzuwerfen. Das geht ge-
gen das tiefste Innerste unserer Werte. Ich
schétze, ein Kaufmann hat ein bis 1,5 Prozent
Verderb. Das traurige ist, dass der durch-
schnittliche Lebensmittelhandel 0,9 Prozent
verdient. Also rein prozentuell ist der Verderb
héher als der Gewinn. Wir treten dem Weg-
werfen mit verschiedensten Mafinahmen
entgegen. Natiirlich sind wir aber auch unter
einem gewissen Sortimentsdruck.
SCHMUTTERER: Friiher war die Spanne
auch noch eine andere. Die Zeiten von 50
Prozent Aufschlag sind vorbei. Natiirlich ver-
kaufen wir lieber als wir wegschmeiflen. Aber
frither war ein Verderb auch noch verkraftba-
rer fiir uns Kaufleute.

41 Cent

kostet eine Gebinde-
Einheit, ab Abholung
beim Kaufmann, so
Gruber.

REGAL: Dankefiir das angeregte Diskutieren!

e mac /z en :.-7[ i C/ e ./

nser Weinbauernhof liegt im Herzen des Weinviertels - ca. 30 km nordéstlich von
U Wien. Die Weingarten werden nach der integrierten Produktion bearbeitet. Es sind

jene Serten ausgepflanzt, die nach Bodenbeschaffenheit, Lage und Kleinklima die
besten Qualitdten bringen: Griiner Veltliner, Welschriesling, Gemischter Satz, Weiburgunder,
Rivaner, Roter Riesling, Muskateller, Blauer Zweigelt, Rdsler und Pinot Noir.

NEU: Wir haben im Jahr 2017 erstmals zwei Piwi-Weinsorten ausgepflanzt und mit der Ernte
2019 unsere ersten Weine davon vinifiziert! Dies sind die Sorten Bliitenmuskateller und
Donauriesling, welche Pilzwiderstandsfahig sind!

Unser Hauptaugenmerk liegt in der Produktion von frischen, fruchtigen Weinen die in Edel-
stahltanks ausgebaut werden und somit die Sorten-und Jahrgangstypische Aromatik zum Aus-
druck bringen. Das grofte Weinbaugebiet Osterreichs - ,das Weinviertel” - gepragt von seiner
hiigeligen Landschaft und beeinflusst vom pannonischen Klima bietet diese Region mit ihren
tiefgriindigen Lehm, und Lossbdden beste Voraussetzungen fiir den Weinbau!

Unsere Edelbrande kommen aus eigener Erzeugung. Frisches Obst wird eingemaischt, und
nach beendeter Gdrung zu hochwertigen Edelbranden destilliert. Wir bieten Apfel-, Birne-,
Marille-, Pfirsich- Schlehen- und Zwetschkenbrand, auch Muskateller- Veitliner- undiZweigelt
Traubenbrand. Unsere Likére (Himbeer, Holunder, ...) sowie der Nussschnaps sind eine Ver-
suchung wert! Eine Spezialitat ist auch der Weinbrand der im HolzfaR mehrere Jahre reift!

Sie haben die Gelegenheit nach telefonischer Vereinbarung unsere  weinBaUERNHOF
Produkte bei Verkostung, ,Ab Hof Verkauf” taglich auBer Sonntag;
oder Zustellung zu erwerben.

Besuchen Sie uns: Familie Hess, MilchhausstraBe 35, 2223 Hohenruppersdorf, www.hess-wein.at,
Tel./Fax: 02574/8656, Mobil: 0699-12127966, mail: weinbauernhof-hess@aon.at

HOHENRUPPERSDORF




