So bleibt Nahversorgung
wirklich im Ort bestehen

Nah&Frisch bietet dort Nahversorgung an, wo sie gebraucht wird: Wirklich
lokal und nah bei den Menschen. Wie gelingt dies an neuen Standorten?

ber 350 Gemeinden

in Osterreich haben

keinen Nahversorger

mehr. Dabei geht es

um mehr als nur um
einen Liter Milch oder einen
Wecken Brot. Nahversorgung ist
kritische Infrastruktur, oftmals
der einzige Begegnungsort, dort
wo die Wirtshauser schon lange
verschwunden sind. Dartiiber ist
beinahe téglich in der Zeitung
zu lesen. Findige Biirgermeister
und interessierte Wirtschafts-
treibende wenden sich gerne an
Nah&Frisch, um einen neuen
Standort zu er6ffnen.

Wie kénnen sich neue
Nah&Frisch Markte etablieren,
wie viel kostet dies? Vertreter
der Partner Kastner, Kiennast
und UniGruppe erklaren, wie
Nahversorgung neu gedacht ge-
lingt — fiir neue und bestehende
Standorte.

Potenzialanalyse am Anfang
Ganz am Anfang jedes mogli-
chen neuen Standortes steht
noch vor der Potenzialanalyse
eine wichtige Erkenntnis, die
Thomas Grill, bei der Kastner
Gruppe fiir Expansion zustén-
dig, so beschreibt: ,Nah&Frisch
Kaufleute sind mehr als nur
Lebensmittelhédndler. Sie stehen
im Mittelpunkt des Gemein-
degeschehens, ersetzen als
Ansprechpartner heutzutage
oftmals Friseurin und mancher-
orts sogar den Dorfwirt.”

Dann folgt eine umfassende
Analyse. Pendeln und die allge-
genwartige Konkurrenz in gro-
Reren Ortschaften im Umfeld
der hunderten kleinen Gemein-
den miissen bedacht werden,
um herauszufinden, was mog-
lich ist. Auch die Rdumlichkei-
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ten sind entscheidend, nicht
tiberall gibt es mehrere hundert
Quadratmeter Flache direkt im
Ortszentrum. Zusammen mit
den Kaufleuten findet man aber
eine Losung: ,Auch ein Standort
mit hundert Quadratmetern
kann sich unter Umstdnden
schon rechnen.”

Die Markte haben aktuell
zwischen 45 und 50 Stunden
gedffnet. Eine wichtige Rolle
fiir den Umsatz spielt das Hy-
bridmodell (Details Seite 12):
Damit lasst sich die gesetzlich
erlaubte Maximal6ffnungszeit
von 72 Stunden nutzen, ohne
dass die Personalkosten aus-
ufern. Wichtig zu erwéhnen:
Trotz all dieser Moglichkeiten

Einladend Im Waldviertel in Japons kiimmert sich Nadin Kases darum, dass der Nahversorger im Ort bleibt.

kann es sein, dass die Analyse
letztlich ergibt, dass von einer
Eréffnung abzuraten ist.

Erstausstattung: Das geht!
Ziel von Nah&Frisch ist es,
selbststdndige Kaufleute da-
von zu liberzeugen, einen
Nah&Frisch zu fithren. Das
gibt mehr Freiheit bei anderen
Systemanbietern. Wer sich ent-
scheidet, Kaufmann oder -frau
zu werden, muss mit einer An-
fangsinvestition in die Erstaus-
stattung rechnen.

,Kein Geschéft ist dabei
gleich”, halt Grill fest. Die
verschiedenen Nah&Frisch
Gesellschafter stehen in Bezug
auf Kostenkalkulation, Kon-

zepterstellung, Foérder- und Be-
triebsberatung sowie Ladenbau
und vieles mehr mit zur Seite.
So gelingt es, diese grofRe, aber
letztlich iberschaubare Summe
sinnvoll zu refinanzieren.
Standortfaktoren wie Schulen,
Betriebe oder Wohnsiedlun-
gen in der Ndhe werden genau
bewertet. Daraus ergibt sich
punktgenau, welches Angebot
der jeweilige Markt haben
sollte. Doch das ist nicht alles.
Marco Seitinger, bei Kiennast
fiir Expansion zusténdig, weil3:
+Es geht darum zu wissen, wie
man die Standorte angeht, da-
mit die Markte ihren Umsatz
schaffen.” Angebote wie Lotto
und Toto, eine Postpartnerschaft
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oder ein Tabakverkauf bringen
zusétzliche Kunden in den Shop
und sorgen fiir mehr Umsatz:
,Damit die Nahversorgung im
Ort gesichert bleibt, begleiten
wir die Kaufleute aktiv und pra-
xisnah. Gemeinsam mit meinem

Team unterstiitzen wir sie nicht
nur bei solchen Zusatzange-
boten, sondern auch bei den
Planrechnungen, der richtigen
Sortimentierung und Artikelaus-
wahl. Durch unsere jahrelange
Erfahrung im Lebensmittelhan-
del bringen wir immer wieder
Innovationen und Neuheiten
ein, die dem Kaufmann helfen,
am Puls der Zeit zu bleiben.”

So finden sich die Standorte
Nah&Frisch sucht laufend in-
tensiv nach passenden Stand-
orten. Fritz Jungwirth von der
Uni Gruppe erklart, dass der
direkte Kontakt zu Biirgermeis-
tern bzw. zu den Gemeinden
entscheidend ist. Erste Anbah-
nungen koénnen auch iiber Inse-
rate auf Facebook und LinkedIn
erfolgen. ,Wir wollen dort Men-
schen finden, wo der Bedarf ge-
geben ist und das notwendige
Potenzial, einen Markt zu be-
treiben”, sagt er. Die Kaufleute
sind dabei nicht alleine.

So gibt es Varianten, in denen
die Gemeinden mit Privaten zu-
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Auswahl

In Mettmach im
Innviertel bietet
Silvia Lengauer
an, was die
Burger wollen.

sammenarbeiten, um Nahver-
sorgung im Ort zu halten. Denk-
bar sind auch Vereinslésungen,
bei denen etwa mit Bausteinen
die Erstausstattung finanziert
wird, bis hin zum Crowdfun-
ding: ,Modelle mit breiten Be-
teiligungen kommen vermehrt
vor. Das ist gut, starkt es doch

Hybrid

In Réschitz
kann man bei
den Truskawetz'
bequemst
einkaufen.

die Verbundenheit zu den Ge-
schéften und die Menschen im
Ort kaufen dann bei ,unser'm
G'schaft’ noch lieber ein.”
Offentliche Forderungen
koénnen in allen Varianten eine
wertvolle Unterstiitzung sein
— die Gesellschafter wissen
genau, welche in Frage kom-
men. Fiir alles andere gibt es
moderne Unterstiitzungstools,
wie hinsichtlich der Homepage,
Kommunikation via soziale
Medien oder bei hybrid. Mittels
Zutritts- und Sicherheitssys-
temen kénnen die Kaufleute
so Umsétze generieren, wenn
sie gar nicht im Geschéft sind,
damit der Nahversorger fiir alle
leistbaren Produkte anbieten
kann.
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