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A� T��� ���� ��...

Aus der Lu�perspek�ve leicht zu erkennen, ist unser Geschä� aus einem Nahversorger-Standort erwachsen - ein 
Supermarkt, gelegen zwischen Häusern und kleinen Gassen mi�en im Wohngebiet Neunkirchens. Beim genaueren 
Hinsehen entdeckt man, dass dieser EUROSPAR mit seinen Partnerbetrieben den Charakter eines kleinen Einkaufs-
zentrums besitzt, und damit auch die Kra� und Chance überregionale Bedeutung zu genießen. Und wahrscheinlich 
kann man beim Betreten dieses tradi�onsreichen Familienunternehmens eines entdecken: ich weiß nicht, wie ich 
es am besten beschreiben soll, aber vielleicht ist „Alltags-Charme“ ein treffendes Wort dafür, was durch die Art des 
Umgangs mit den Kunden hier versprüht wird. 

Im Jahr 2005 wurde das Gebäude an seinem ursprünglichen Standort gänzlich neu errichtet. Dieser Neubau stellte 
einen Meilenstein in unserer 88jährigen Firmengeschichte dar, weil dabei - im wahrsten Sinne des Wortes - kein Stein 
auf dem anderen geblieben ist. Waren meine Großeltern in erster Genera�on damit beschä�igt, die Pionierarbeit zu 
leisten, indem sie in den krisengeschü�elten 20er Jahren des vorigen Jahrhunderts ihr Geschä� erstmal etablieren 

mussten, so kann meinen Eltern in zweiter Genera�on wohl die Rolle der großen Expandierer zugeschrieben werden. In ihrer Schaffensperiode von den 
späten 60er Jahren bis ins neue Jahrtausend explodierten Umsatz sowie Verkaufsfläche von 45m² im Jahr 1966 auf 1400m² im Jahr 2008. In dri�er Gene-
ra�on sind meine Schwester und ich heute natürlich stolz, dieses Unternehmen weiter in die Zukun� führen zu dürfen.

Vieles hat sich in den letzten Jahren verändert. Es gilt, sich als selbständiger Händler mit neuen Entwicklungen auseinander zu setzen, mit gewandelten 
Kundenwünschen, mit modernsten  EDV-Systemen und einer Logis�k, die per Knopfdruck in nur wenigen Stunden die gewünschten Produkte herbeizau-
bert, mit frechen Marke�ngideen, sowie mit beinhart kalkulierten Preisschlachten. Vor allem aber gilt es, sich dem Zeitgeist anzupassen und gleichzei�g 
seine Wurzeln und Werte nicht zu verlassen. Einerseits eigene Iden�tät zeigen und andererseits aber auch als Teil der SPAR-Gruppe gesehen zu werden, 
das ist so die Gratwanderung auf der man sich manchmal auch neu „erfinden“ muss, um eine Basis für zukün�iges Wachstum und Erfolg zu schaffen. 

Wir dur�en mit unserem 40-Frau- und 3-Mann-starken Team einiges dazulernen, denn die steigende Sor�mentsvielfalt und Komplexität erfordert lau-
fend neue Arbeitsmethoden. Darüber hinaus haben uns viele bewäl�gte Herausforderungen und vor allem ein gemeinsames Ziel zusammen geschweisst. 
Ein Ziel, das leicht zu beschreiben ist und darin besteht, dass man einfach bestrebt ist, immer besser zu werden als man bisher war. 

Die vorliegende Broschüre stellt eine Mischung aus Unternehmensbericht, Tagebuch und Seitenblicke-Report dar. Ich möchte Ihnen gerne einige Aus-
schni�e davon näher bringen, was sich in unseren ersten 3 Jahren vor und hinter den Kulissen so alles zugetragen hat - denn es war für uns alle eine 
spannende Zeit, manchmal vielleicht sogar ein kleines Abenteuer.

Hans Steinberger

Foto: Günter Zo�l
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Als Kaufmann hat man nicht allzu o� im Leben Gelegenheit dazu, einen gänzlich neuen Supermarkt zu erbauen. Wir traten diesem Pro-
jekt ziemlich unerfahren gegenüber, ha�en wir doch weder Ausbildung noch Übung darin. Lediglich die zu verwendenden „Zutaten“ 
standen für uns fest: ein durchdachter Grundriss, eine gefällige Architektur, eine Brise Design, vor allem Verkaufserfahrung und viel 
Liebe zum Detail. Und es waren wahrscheinlich tausende solcher Details bedeutungsvoll, um eine in sich funk�onierende „kleine Welt“ 
entstehen zu lassen, die gerne besucht wird.

Irgendwie unheimlich fühlte es sich an, vor der Entscheidung zu stehen, die alten Geschä�sgebäude abzureißen um damit genug Fläche 
für den neuen, größeren Supermarkt frei zu bekommen. Wir brauchten einige Jahre, um uns klar zu werden wie alles kün�ig werden 
sollte, und wie ein Neubau bei nebenbei laufendem Betrieb überhaupt zu schaffen sein würde. Fix war, dass der neue Steinberger 
1.400m² Verkaufsfläche besitzen und gleichzei�g dort hinkommen wird, wo er seit der Gründung 1920 immer schon war. Mit einer 
Übersiedlung auf die „grüne Wiese“ konnten wir uns überhaupt nicht anfreunden. Wenn man unsere neue Geschä�sgröße in Rela�on 
zu anderen Supermärkten sehen möchte, dann bewegen wir uns im Vergleich ungefähr auf der halben Fläche eines MERKUR’s und ande-
rerseits auf der doppelten Fläche eines BILLA’s. Da ein Geschlossenhalten während des Umbaus einfach nicht drinnen war,  entwickelten 
wir einen Baustufenplan, der es uns ermöglichte, die ganze Bauzeit hindurch das Geschä� weiter zu betreiben. 

Quer durch Österreich suchte ich nach 
Anregungen für die Architektur und im 
speziellen für die Gestaltung der Einrich-
tung. Schnell wurde klar, dass wir die Fri-
scheabteilung, mit Gebäck, Käse, Wurst 
bis hin zum Frischfleisch, zum Eingang hin 
platzieren werden. Denn dieser Frischebe-
reich unterscheidet uns maßgeblich zu den 
Diskontmärkten. „Frische in Bedienung“ ist 
das, was uns ausmacht und sollte dement-
sprechend in den Mi�elpunkt gerückt wer-
den. 

Dass es dadurch möglich wurde, ein kleines 
Café zu integrieren, war ein weiterer posi-
�ver Punkt bei so einer Konstella�on. Und 
schließlich sollten weiche, runde Vitrinen-
formen, viel Farbe und Holz, und vor allem 
viel Tageslicht dem ganzen Geschä� eine 
gewisse Wohlfühlatmosphäre verleihen. 

Mai 2005: Beginn der Arbeiten für die erste Baustufe

Juli 2005: im lin-
ken alten Teil wird 
noch verkau�, der 
rechte neue Teil ist 
fast bezugsbereit

Handskizzierter Grund-
rissplan inklusive Neben-
räume und Einrichtung, 
Stand September 2004

August 2005: Installa�onsarbeiten im Feinkostbereich für 
den provisorischen Verkauf während der ersten Baustufe
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Die Situa�on war ähnlich wie bei jeder anderen Eröffnung, ein We�lauf mit der Zeit ha�e begonnen. Trotz Geschlossenhalten des Geschä�s 
für drei Tage, zum Umsiedeln vom bisherigen provisorischen Verkaufsraum, wurde nur durch gemeinsames krä�iges Anpacken noch gerade 
rechtzei�g alles fer�g, um am nächsten Morgen verkaufsbereit zu sein.

Man muss sich vorstellen: In diesen drei Tagen waren 300 Laufmeter Regale aufzubauen, 40 Laufmeter Kühlvitrinen zu platzieren und an-
zuschließen, alle fünf Kassen und 13 Waagen in ein funk�onierendes Warenwirtscha�ssystem zu integrieren und vor allem jeden einzelnen 
der 12.000 verschiedenen Ar�kel in den 2.400 Regalfächern am rich�gen Platz unterzubringen. Nur ein genauer Belegplan, der über Wo-
chen vorher ausgetü�elt worden war, ermöglichte uns, die Bestückung der Regale in dieser kurzen Zeit zu schaffen. Ein Belegplan beinhaltet 
die detaillierte Regalbestückung des gesamten Supermarktes und  zeigt auf, welcher Ar�kel, zu welchem Preis, an welchem Regalplatz, in 
welcher Breite geschlichtet werden soll. An die 150 Pale�en verschiedenster Lebensmi�el, oder umgerechnet 10 LKW-Ladungen ließen das 
ganze Team zur Hochform auflaufen. Es war eine beeindruckende Menge an Waren, ein riesiges Volumen, nach der die neue Verkaufsflä-
che nun verlangte. Aber auch viele andere Entscheidungen und Unberechenbarkeiten, von der rich�gen Kaffeeauswahl für das Café, über 

die rechtzei�ge Verteilung der Eröffnungsflugblä�er bis hin zur Personal-
einsatzplanung ließen diese letzten Tage zu einem wahren Durcheinander 
werden.

Die Situa�on im 
Eingangsbereich 
zwei Wochen vor 
der Eröffnung

Letzte Arbeiten im Aus-
senbereich: Der SPAR-Py-
lon wird versetzt und der 
Steinberger-Schr i f tzug 
auf die Fassade gemalt.

Erstbestückung der Regale

Eine Blindverkostung in Ro-
man Schärf‘s Café half uns 
bei der Auswahl der rich�gen 
Kaffeemischung für den zu-
kün�igen Kaffeebereich weiter.
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Einen Tag vor der Eröffnung des neuen Marktes, am 30. November 2005, ha�en wir zum Fest eingeladen. An die 300 Gäste, Kunden, Anrainer, Freun-
de des Hauses, Professionisten, Architekten, SPAR-Direktoren und SPAR-Kollegen, einfach alle, die zu diesem Werk beigetragen ha�en, feierten den 
Anfang einer neuen Zeit für unser Unternehmen.
 
1.000 Dinge gingen mir an diesem Abend durch den Kopf. Nervosität machte sich breit. Ha�en wir wirklich an alles gedacht und überhaupt: Wer-
den sich die Kunden im neuen Markt wohlfühlen? Wie wird die neue Anordnung der Waren angenommen werden, die Feinkost gleich vorne im 
Eingangsbereich, die neuen Check-
Out-Waagen für Obst und Gemüse 
an den Kassen... Wie wird das alles 
funk�onieren?

Die Erwartungen hinsichtlich Kund-
enandrang am Eröffnungstag waren 
hoch. An die 1.500 Kunden würden 
uns schätzungsweise an den jeweils 
folgenden Tagen besuchen und sich 
ein Bild von unserem neuen Markt 
machen. Und dieses Bild, dieser ers-
te Eindruck wird ganz stark unser zu-
kün�iges Image prägen. Daher auch 
die großen Anstrengungen für diese 
ersten Tagen.
  
Bis nach Mi�ernacht wurde gefeiert. 
Die beiden folgenden Seiten zeigen 
einige Impressionen aus den Reihen 
der Gäste.

Unser Seniorchef, flankiert 
von Verkaufsleiter Prok. Her-
bert Schauer, Direktor Erich 
Glaser, Vorstandsdirektor 
Mag. Fritz Poppmeier und Ob-
mann-Stv. der SPAR-Kaufleute 
Josef Uher, begrüßt die Gäste.

Das EUROSPAR- und Mode-Team
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Familie Schevcig und das Team des Blumengeschä�es

Juwelierfamilie Roysky

Helmut, Edith und 
Nicole Pehofer 

Familie Karl-Heinz Din-
hobl im Gespräch mit 
Bmst. Ing. Markus Ebner

Bmst. Ing. 
Dieter Din-
hobl & Ing. 
Eva Dinhobl 
in Begleitung 
von Robert 
„Regy“ Berner

Familie Orthuber & Rericha

Schweigl-Aussendienstmitarbeiter 
Hannes Kirkovits mit Karin Wilfinger

Iris & Ingrid Schwarz bei 
der Geschenkübergabe

Willy  und Edith Haider

Lisbeth Baumgart-
ner und Karin Puhr

Eva Machacek,  
Direktor Leopold 
Brei�ellner und  
Robert Spanring

Die Feinkost-
crew bestens 
unterhalten von 
SPAR-Betriebsbe-
rater Alois Holzer

D�� E�������������

Die Mode-Mannscha�

SPAR-Kauffrau Klaudia Zwinz-
Scheikel im Gespräch mit Susanne 
Steinberger-Luger  & Tom Luger

Beim Sektempfang: Da-
niela Wunderl, Michaela 
Schicho und Angela Bauer
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ter Pehofer, 
David Vogel-
huber und 
Karl Orthuber
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Gerade die ersten Monate nach einer Eröffnung sind entscheidend! Wenn am Beginn verschlafen wird, lautstark von sich hören zu las-
sen, die Werbetrommel zu rühren und aggressive Ak�onsangebote zu machen, so ist dieses Manko später meist kaum au�olbar. 
 
So liefen die ersten Monate nach der Eröffnung zwar ganz gut, aber doch nicht so gut um die geplanten Tagesumsätze zu erreichen. In 
unseren Prognoserechnungen, anhand derer wir uns gegenüber den Banken verpflichtet ha�en,  stand eine notwendige Umsatzsteige-
rung von plus 25% zum Vorjahr festgeschrieben. Umgerechnet auf Kundenbesuche bedeutete das immerhin zusätzlich mindestens 200 
neue Kunden am Tag ins Geschä� zu bringen. Wir wussten, dass das keine leichte Aufgabe war und wir wussten auch, dass ansonsten 
die beträchtlichen Rückzahlungsraten für den Bau unmöglich aufgebracht werden konnten. Daher waren wir bereit, uns doppelt anzu-
strengen, was sich letztendlich bezahlt machte.

Im Frühjahr 2006 begannen wir damit, unseren Werbeprospekten ein neues, färbiges Layout zu verpassen, das sogar wöchentlich 
die Farbe wechselte um den Neuigkeitswert zu unterstreichen. Jede Woche - also 52x im Jahr - lassen wir 20.000 dieser Flugblät-
ter an jeden im Einzugsgebiet liegenden Haushalt verteilen, jeweils mit neuen a�rak�ven Angeboten aus der Welt der Lebensmit-
tel. Viele Ak�onsformen wurden 
neu ins Leben gerufen, wie bei-
spielsweise die Ak�on „Um 1 Euro 
um die Welt“ mit interna�onalen  
1-Euro-Ak�onen, ein SMS-Mitarbei-
ter-Vo�ng oder Late-Night-Shopping 
bis 21 Uhr. Auch Warengruppenra-
ba�e waren der Renner, -25% auf 
Babykost, -25% auf Frischfleisch oder 
-25% auf fair gehandelte Produkte. 

In weiterer Folge reichte unser Er-
findungsgeist für Ak�vitäten vom 
klassischen Mehlspeistag und Bio-
Wochenenden bis hin zum Um-
weltbonus auf österreichische Pro-
dukte, die aufgrund der kürzeren 
Transportwege einen niedrigeren 
CO²-Ausstoß verursachen. Schlus-
sendlich gab’s während der Fußball-
Europameisterscha� im Juni 2008 
für alle Nicht-Fußballbegeisterten 
eine „Ladies-Hour“ von 18 bis 19 Uhr 
mit minus 10% auf alles.

April 2006: Ak�onesangebote zum 
Selber-Auswählen mit -25% Klebern

Juni 2008: Während 
der Fussball-EM gab 
es für alle Nicht-
Fußballbegeister-
ten jeden Abend 
die „Ladies-Hour“.

März 2007: Sensa-
�onelle 1-Euro-Ak-
�onen bei „Um 1 
Euro um die Welt“ 

Juni 2007: -25% Um-
weltbonus auf öster-
reichisches Obst und 
Gemüse dank kürze-
rer Transportwege

Dezember 2006: 
Mit dem Kauf 
von FAIRTRADE-
Produkten einen 
ak�ven Beitrag 
für eine besse-
re Welt leisten.

Hek�k vor und 
hinter der Fein-
kost-Vitrine am 
Er ö f f nun g s t a g

September 2006: SMS-Gewinnspiel; Steinberger-
Kunden wählen ihre(n) Lieblingsmitarbeiter(in)
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Haus-Modeschauen sind über die Jahre schon Tradi-
�on geworden, und zwar zweimal jährlich zu Beginn 
der Frühjahrs- bzw. Herbstsaison. 

Waren es früher Modevorführungen mit bloßem In-
forma�onscharakter, so sind es heute dem Zeitgeist 
entsprechende Events. Meine Schwester wollte mehr 
Unterhaltung und Lebendigkeit in die Veranstaltun-
gen bringen und begann, zusätzliche Elemente wie 
Weinverkostungen, Werkausstellungen regionaler 
Künstler oder Sonderverkäufe von Modeaccessoires 
zu integrieren.

In mehreren Blöcken zu je 30 Minuten bringen die 
Models die neue Mode unseren Kunden näher. Da-
neben gibts wie bisher die Möglichkeit zum Shoppen 
und Plauschen.

M���-I��� ���� M���-C�������

Susanne Steinberger-Luger und ihr 
Team nach dem geglückten Event

Insgesamt mehr als 300 Mode-
Interessierte beim Mode-Cocktail

Senior- und Junior-
Chefin mit den Models
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Die Aussage „Grow or Go“ habe ich auf der diesjährigen SPAR-Delegiertentagung bei Vorstandsdirektor 
Mag. Fritz Poppmeier aufgeschnappt und für dieses Kapitel bewusst als Überschri� gesetzt. Denn Wachstum 
scheint mir ein extrem wich�ges Unternehmensziel und vor allem eine Gemeinsamkeit aller erfolgreichen 
Unternehmen zu sein. Selbst wenn man unsere eigene Firmengeschichte der letzten Jahrzehnte betrach-
tet, so war diese immer von Expansion und Wachstum geprägt. Und gerade heute, in Zeiten drama�scher 
Kostensteigerungen im Energie-, Material- und Lohnbereich, dür�e „Grow or Go“ mehr denn je Bedeutung 
haben; wer nicht wächst, muss gehen - zumindest mit der Zeit. 

Den Schlüssel für diesen Umsatzzuwachs stellt unter anderem eine posi�ve Entwicklung der Kundenzahl 
dar. Jeder Supermarkt kämp� jedes Jahr aufs Neue um zusätzliche Kunden, die meist einem Mitbewerber 
abgeworben werden müssen. Kunden mit Flugblä�ern und Ak�onen anzulocken, ist dabei eine klassische 
Methode in unserer Branche und wirkt für Außenstehende durchschaubar und einfach. Ist es einerseits 
auch, gäbe es nicht die sogenannten Handelsspannen, die gebraucht werden um die laufenden Kosten ab-
decken zu können. Und je mehr Ak�onen gemacht werden, desto geringer sind selbstverständlich die Span-
nen. Es gleicht somit einem Balanceakt, die Aggressivität der Ak�onspoli�k auf die jeweilige Situa�on am 
Standort abzus�mmen.  

In unserem sehr umkämp�en We�bewerbs-
feld in Neunkirchen (auf 12.000 Einwohnern 
kommen acht Supermärkte), empfinde ich es 
als selbstständiger Händler weiters wich�g, 
permanent daran zu feilen, einen erlebba-
ren Unterschied für den Kunden herauszuar-
beiten. Und genau das ist eine Energiequelle 
und Mo�va�on für weitere Entwicklungen.

Im Frühjahr 2007 kamen die angehenden 
HAK-Maturanten Mar�na Morgenbesser 
und Johannes Samwald auf uns zu, im Rah-
men ihres Maturaprojektes eine groß an-
gelegte Studie über das Einkaufsverhalten 
bei Lebensmi�eln im Bezirk Neunkirchen 
durchzuführen. Der Fragen-Katalog wurde 
gemeinsam ausgearbeitet. Im Folgenden ei-
nige interessante Detailergebnisse: 

Die angehenden Maturanten Mar�na Mor-
genbesser und Johannes Samwald bei der 
Präsenta�on der Projektarbeit mit HAK-
Direktor Hofrat Mag. Dr. Gerhard Lechner

1) Wofür steht die Marke Steinberger: „Gute Qualität“ (54%), „freundliche Mitarbeiter“ (51%) , „modern“ (41%) und „innova�v“ (36%) waren die Begriffe, die spontan am stärksten mit 
Steinberger in Verbindung gebracht wurden.
2) Feinkost in Bedienung: 61% der Befragten bezeichneten Qualität und Auswahl im Feinkostbereich als „besser“ (37%) oder sogar „viel besser“ (24%) als in anderen Märkten.
3) Steinberger polarisiert: 24% der Befragten finden, dass Einkaufen bei uns „güns�g“ ist. Gleichzei�g meinen 23% genau das Gegenteil, nämlich Einkaufen bei Steinberger sei „teuer“.
4) Eigenmarken: 78% der Befragten kennen die Hinweisschilder „Unser kleinster Preis“, die die SPAR-Diskont- und Eigenmarken am Regal signalisieren und kaufen diese auch gerne. 
Dabei sind 54% der Meinung, dass die Preise der Eigenmarken mit denen der 
Diskonter durchaus vergleichbar sind. 

Die nebenstehenden Charts zeigen verschiedene Entwicklungen und Fakten 
zum Thema „Wachstum“ auf. Die Sta�s�k „Kundenkontakte pro Jahr“ ver-
anschaulicht den Ans�eg der Kundenanzahl in den Jahren nach dem Neubau 
2005. Die Grafik darunter enthält spannende Daten über die Umsatzentwick-
lungen von Sor�menten mit einserseits starkem Wachstum und andererseits 

Stagna�on. Das ist in gewisser Hinsicht auch als Abbild der 
heu�gen Konsumgewohnheiten zu werten. Die links stehen-
de Grafik stellt einen Überblick über die Beweggründe unse-
rer Kunden hier einzukaufen dar. Schließlich gibt das vierte 
Chart Auskun� darüber, aus welchen Orten und aus welcher 
En�ertung unsere Kunden kommen.
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Es entstand die Idee, unser Unternehmen mit anderen Betrieben und Ins�tu�onen in der 
Region zu vernetzen, das heißt Koopera�onen einzugehen, mit dem Ziel der gegensei�gen 
Stärkung in der Wahrnehmung der Kunden.  
 
Karten für eine Busfahrt in einem Supermarkt direkt über den Kassen�sch zu verkaufen, 
würde so etwas funk�onieren? Wir überlegten sorgfäl�g, welche Des�na�on als Startver-
anstaltung Sinn machen würde und kamen auf Bra�slava in Kombina�on mit Bus und Schiff, 
geführte Stadtbesich�gung und Mi�agessen inklusive. Am 16. Juli 2006 fand diese erste 
Ausflugsfahrt, in Zusammenarbeit mit dem Reisebüro RETTER sta�. Mit zwei vollen Bussen, 
die vom Steinberger-Parkplatz in Richtung Osten losfuhren, war dieses neue Projekt gleich 
von Beginn an ein wirklicher Erfolg!

Es folgten Fahrten zu den Seefestspielen Mörbisch mit „Wiener Blut“, zum Udo-Jürgens-
Konzert „Jetzt oder Nie“, zu André Hellers „Afrika! Afrika!“, Theaterfahrten ins Schloss Ko-
bersdorf zu „Faust I“ und zu „Der Besuch der alten Dame“, in die Oper nach Bra�slava zu 
„Der Vogelhändler“, zu den Kobersdorfer Schloss-Spielen „Zu ebener Erde und erster Stock“ 
von Johann Nestroy und zu Christkindlmärkten nach Wien.

Auch der Verkauf von Kino�ckets an unseren Kassen etablierte sich im Laufe der Zeit sehr 
gut. Zum halben Preis gab‘s im Stadtkino Ternitz die Filme „Happy Feet“, „Die Robinsons“ 
und „Kung Fu Panda“ zu sehen.  Nicht alles funk�onierte! So war der Versuch, einen „Zau-
berberg-Rundflug“ zum Superpreis anzubieten, mit drei verkau�en Karten ein echter Flop.

Im Juli 2006 erarbeiteten wir mit dem Roten Kreuz Neunkirchen ein Programm für einen 
Gesundheitstag direkt in unserem Hause, mit kostenlosem Gesundheits-Check und Ernäh-
rungsberatung bei Cholesterin, Diabetes und Übergewicht inklusive. 

In Richtung Förderung regionaler Künstler ging unser Kalenderprojekt Ende des Jahres 2006. 
Fotograf Walter Filler stellte zwölf außergewöhnliche Naturaufnahmen vom Semmering bis 
zum Neusiedlersee zur Verfügung und schmückte damit den ersten hauseigenen Steinber-
ger-Kalender fürs neue Jahr. 

Im August 2007 überlegten wir, unseren Kunden die Stadt Neunkirchen näher zu bringen. 
Ein historischer Stadtspaziergang mit Bürgermeisterin Margit Gu�erding wurde organisiert. 
Die Geschichte der Stadtpfarrkirche, die alten Bürgerhäuser am Hauptplatz und vor allem 
der Sektempfang im Neunkirchner Rathaus stellten die Highlights dieser Ak�vität dar. 

Historischer Stadtspa-
ziergang in Begleitung 
der Bürgermeisterin 
Margit Gu�erding so-
wie Direktor Albert 
Hirsch, Annemarie Dvo-
rak und Ju�a Schöller

Gemütliches Bei-
sammensein vor 
der Vorstellung im 
Schloss Ko�ngbrunn

Über 100 Steinberger-Kunden 
ließen beim Gesundheits-
tag ihre Blutwerte testen.

Präsenta�on des Steinberger-Kalenders 2007 mit Profi-Fo-
tograf Walter Filler im Beisein der Bürgermeisterin Margit 
Gu�erding und dem Obmann des  Fotoklubs Franz Pfeffer

Anmeldeabschnitt 
für die erste Bus-
fahrt in Koopera�on 
mit RETTER-Reisen 
nach Bra�slava
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Das Fest anlässlich meines 40sten Geburtstages 
am 25. November 2006 verband Weihnachts- und 
Geburtstagsfeier, sowie 1-Jahres-Jubiläum und 
wurde zum Experiment mit Familie, Freunden und 
MitarbeiterInnen gemeinsam zu feiern. 

Es bot sich aufgrund des Datums irgendwie an, 
all diese Fes�vitäten zusammen zu legen und wir 
konnten uns als Ort des Geschehens das Restau-
rant RETTER in der Oststeiermark gut vorstellen. 
Die Küche dort ist exzellent, eine steirische Wein-
verkostung fast obligatorisch und die nah gelege-
ne Kirche in Pöllauberg lud uns förmlich zu einem 
gemeinsamen Waldspaziergang in Richtung Re-
staurant ein. Gesagt – getan! 

Bestückt mit Fackeln gehts von der Kirche in Pöllauberg durch den Wald abwärts zum Restaurant

Ein Rucksack für‘s Skitouren-Gehen für den Neo-40er von den „Best-Friends“

Eveline Pfneiszl und Andrea 
Steurer an der RETTER-Hotelbar

Ausgelasse-
ne Partys�m-
mung  zu spä-
terer Stunde

Das 40er-Ge-
schenk und na-
türlich ein paar 
„ehrliche“ Worte 
in Reimform von  
der Belegscha�

Ganz schön holprig, der 
Waldweg zum Hotel

Hotelchefin Ulli Ret-
ter erklärt die Route.

Viele neue „Wein-Eindrücke“ wur-
den bei der  intensiven steirischen 
Weinverkostung gesammelt.

Punsch und Glühwein zur Be-
grüßung und zum Aufwärmen
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N����� �� S���������!
Eine belebende Wirkung während der Alltags-Rou�ne im Supermarkt spricht man diversen Events zu. Und es ist wirklich so! 
Veranstaltungen, ganz gleich welcher Art, bringen frischen Wind in unser Denken und Tun – mal ganz abgesehen von der Wer-
bewirksamkeit und vom Unterhaltungswert für die Kunden! Aber vielleicht ha�en wir uns mit der Idee, aus einem Supermarkt 
einen Theaterschauplatz zu machen, zu weit „hinausgelehnt“. Denn als es dann am 14. Oktober 2006 wirklich so weit war, 
da konnte man die Anspannung in unseren Gesichtern sehen. Mehr als 100 Hobbydetek�ve ha�en sich für „Dinner & Crime“ 
angemeldet, für ein Abendessen direkt im EUROSPAR bei dem ein komplizierter Mordfall zu lösen war. Gleich nach Geschä�s-
schluss begannen wir in Windeseile den Obst- und Gemüsebereich frei zu machen, die Pale�en und Kühlmöbel zu en�ernen 
und den Boden blitzeblank zu schrubben. Pünktlich um 19.30 Uhr waren alle Tische festlich gedeckt, unzählige Kerzen und 
Teelichter angezündet, die Schauspieler bereit – es konnte losgehen! 

Und ich wusste wirklich nicht, wie angenehm oder unangenehm es für unsere Gäste werden würde, nachts in einem Su-
permarkt zu sitzen. Supermärkte darf 
man bei Nacht nicht unterschätzen, 
sie sind einfach gespens�sch, das ha-
ben meine Schwester und ich bereits 
als Kind erfahren dürfen. Zusätzlich 
war da noch die schleichende Kälte 
und das Brummen der Kühlvitrinen, 
was mir Sorgen machte.  Wird man al-
les bis zum letzten Sitzplatz hin hören 
können?

Zu Beginn wurde allen Gästen ein 
Aperi�f im Café-Bereich gereicht. Die 
Schauspieler mischten sich unauffäl-
lig unter die Gäste und begannen in 
einer Art „fliegendem Start“ einfach 
loszuspielen. Langsam wurde Krimi-
Spannung aufgebaut, man nahm an 
den Tischen Platz und Haubenkoch 
Ernst Binder servierte sein perfekt 
vorbereitetes 3-Gänge-Menü. Bald 
darauf gab es die erste Leiche und das 
gemeinsame Rätselraten à la „Wer ist 
der Mörder?“ begann.

Nun ha�en wir eine „Leiche“, und die musste abtranspor�ert werden.

Abs�mnmung an jedem einzelnen
Tisch: „Wer war der Mörder?“

Bmst. Gerhard Adamec 
unterhält sich bestens 
mit BILLA-Prokuris-
�n Romana Pichler.Eintreffen der 

Gäste im Café

Der ers-
te Schuss 
haarscharf 
am Publi-
kum vorbei

Etwas ungewohnt:  
Wo ansonsten die 
Einkaufswagerl  rol-
len, findet man sich 
jetzt zum Dinner ein.
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Es erfordert laufend Energie, sich Tag für Tag an der Verkaufsfront neu zu mo�vieren. Diese Energie in das 
Team zu injizieren ist Chefaufgabe und offizielle Auszeichnungen eine gute Möglichkeit dazu.

Im Herbst 2006 wurde unser Markt von der Fachzeitschri� REGAL für den „Obst-Gemüse-Victor 2006“ 
nominiert, der für besondere Leistungen im Frische-Sektor an Lebensmi�elgeschä�e in ganz Österreich 
verliehen wird. Abteilungsleiterin Sabine Jeitler dur�e in Vertretung aller Obst- und GemüsemitarbeiterIn-
nen den Preis in der Stadthalle Graz entgegennehmen. 

Weiters erreichte das Feinkost-Team rund um Angela Bauer beim TANN-Verkaufswe�bewerb 2007 der 
SPAR-Zentrale St. Pölten den 2. Platz. Vom Gewinn konnte diesmal die ganze Abteilung profi�eren, denn es 
folgte ein Besuch im Wiener Kabare� SIMPL inklusive Heurigenbesuch.
 
Auch über die Eintragung unseres Geschä�s in den „Gourmet-Guide“ 2007 und 2008 der Genuss-Region 
Österreich freuten wir uns. Darin werden Lebensmi�elmärkte in ganz Österreich bewertet und beschrie-
ben: „In Summe ein Einkaufserlebnis, wie man es sich nur wünschen kenn. Ein kleiner Café-Bereich gleich 
am Eingang mit ofenfrischen Frühstücks-Angeboten macht Appe�t auf mehr. Einladend sind sowohl die 
schön arrangierte Käse- als auch die Wurs�heke sowie der Obst- und Gemüsebereich mit Bio-Ecke. Man 
sieht sofort, dass Frische hier oberstes Gebot ist.“

A���� ���� F���� ��� E������

 
Im Frühjahr letzten Jahres entschloss ich mich, unser Unternehmen für 
die Verleihung des „Lebensmi�elkaufmannspreises 2007“ einzureichen, 
der wohl begehrtesten Auszeichnung in der Branche. Krea�ve Ideen zur 
Stärkung der Nahversorgung, auch im Hinblick auf Regionalität, waren 
dabei gefragt und es wurde einige Abende lang an der Einreichung ge-
bastelt. Ich versuchte in den Unterlagen unsere Ak�vitäten und - trotz 
unserer Größe - die Nahversorger-Rolle für die nähere Umgebung darzu-
stellen. Eine Jury, bestehend aus Handelsprofis,  Journalisten  und Mit-
gliedern der WKNÖ, wählte aufgrund der vielfäl�gen Kundenbindungs-
programme, der weitreichenden Vernetzung mit regionalen Ins�tu�onen 
und der äußerst posi�ven Umsatzentwicklung EUROSPAR Steinberger für 
den 1. Platz unter den Einsendungen aus.  Ich war stolz und ergriffen, am 
26. September 2007, im ORF Landesstudio NÖ diesen begehrten Preis in 
Empfang nehmen zu dürfen. 

NÖN vom 3. September 2007

Verleihung des Lebensmi�elkaufmannpreises 2007 im ORF Lan-
desstudio St. Pölten durch  Landesrat DI Josef Plank, KommR 
Sonja Zwazl (Präsiden�n der Wirtscha�skammer NOE) und 
Karl Hochfelsner (Obmann des Lebensmi�eleinzelhandels)

Preisverleihung beim TANN-Verkaufswe�bewerb

Gewonnen! Ein Besuch 
im Kabere� SIMPL für 
die gesamte Abteilung

Festveranstaltung in der 
Stadthalle Graz anlässlich 
der Nominierung für den 
„Obst-Gemüse-Victor 2006“ 
der Fachzeitschri� REGAL 
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Bei einer SPAR-internen Veranstaltung ha�e ich Professor Dr. Markus Metka und seinen spannenden Vortrag über An�-Aging mit rich�ger Ernährung kennen ge-
lernt. Die humorvolle und zugleich mitreißende Art, mit der er dieses irgendwie unglaubliche Thema präsen�erte, begeisterte mich sofort und ich versuchte ihn 
für einen Abend in unserem Supermarkt zu gewinnen. Er sagte sofort zu und so standen wir plötzlich vor der Herausforderung, ein erfolgversprechendes Event 
daraus kreieren zu dürfen.

Dass dieser Vortrag irgendwie nur im Obst- und Gemüsebereich sta� finden konnte, verstand sich von selbst. Die sogenannten „An�-Aging-Stars“ – wie er sie 
bezeichnete – waren größtenteils Frischeprodukte, wie Trauben, Tomaten oder Orangen. Aber wie wir dort 100 oder 200 Sitzplätze unterbringen sollten, das 

„A���-A����“ ��� P�������� M����

Die vielen individuellen Fragen wur-
den nach dem Vortrag beantwortet.

machte uns Kopfzerbrechen. Also begannen wir in verschiedenen Stellvarianten die maximale Anzahl der Sitz-
möglichkeiten zu berechnen und überlegten, wo und welche Produktpräsenta�onen als Abrundung des Pro-
gramms möglich wären. Sollten wir eine Einkaufsmöglichkeit nach dem Vortrag anbieten? Vieles musste noch 
ausgearbeitet werden. 

Wir kündigten diese Veranstaltung über unsere wöchentlichen Prospekte an, und siehe da, das Echo war enorm. 
Unser Kunden verfolgten aufmerksam den 65minü�gen Vortrag und wir merkten, dass das Thema „An�-Aging“ 
enorme Wellen schlug.  Gesünder leben, um sich noch ein 
paar Jährchen durch die rich�ge Ernährung herauszuholen, 
schienen alle zu wollen.

SPAR “Gourmetkaufmann“ Tom Schuster aus Te-
xing verkostet Metkas An�-Aging-Star Räucherlachs

Tomaten sind der 
A nt i - A g ing-St ar 
schlechthin, weiß 
Willi Huber, Obst-
Gemüse-Koordinator
der SPAR-Zen-
trale St. Pölten!

Ob Rotwein wirklich hil� 
beim „Gesund Altern“ 
testeten Direktor Mag. 
Alois Huber und SPAR-
Kaufmann Franz Spruzina

Reges Interesse an 
der Tomate in 30 ver-
schiedenen Sorten 

Professor Markus Metka „live“ mit 
seiner speziellen Art des Vortrags

Professor Metka inmit-
ten von Advokat Daniel 
Jahrmann, Grüntee-Spe-
zialist Willi Grasmugg, 
Finanzberater Franz Ei-
senkölbl und anderen.
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Das Geschlossenhalten des Geschä�s am Marienfeiertag, dem 8. Dezember 2007, in Kombina�on mit -15% auf alles am Vortag ließen unsere Verkaufsumsätze in ungeahnte 
Höhen schnellen. Im Scha�en unseres Mitbewerbers BILLA, der mit einer ähnlichen Ak�on intensivst die Werbetrommel rührte, segelten wir auf nie dagewesenem Erfolgs-
kurs. „Bei diesen Prozenten bleibt einem gar nichts anderes übrig, als am 7. Dezember einkaufen zu gehen!“  verriet mit eine Kundin im Vorfeld, und dem Tohuwabohu im 
Markt nach, dür�en es viele genauso gesehen haben.

D�� C���� „8. D�������“

Keineswegs erschien es von Anfang an klar, an diesem 8. 12. 2007 geschlossen zu halten. Denn obwohl diese 
Vorgangsweise im Vorjahr ein großer Erfolg war, gab es diesmal berech�gte Zweifel. Immerhin fiel der Feiertag 
an einen einkaufsstarken Samstag und wir wussten nicht, wie viele unserer Kunden es möglicherweise nega�v 
empfinden könnten, gerade an einem Samstag NICHT einkaufen zu können. Trotzdem, irgendwann fiel dann die 
Entscheidung, am Marienfeiertag nicht aufzusperren und im Gegenzug dafür am 7. Dezember einen -10% Tag 
zu veranstalten. An die 22.000 Flugblä�er waren gedruckt und an die Haushalte unterwegs.

Dann kam die große Überraschung! Ich kann mich noch gut an den Augenblick erinnern, es war am Freitag, 
dem 30. November 2007. Aus den Medien musste ich erfahren, dass Mitbewerber BILLA nun ebenfalls am 8. 
Dezember alle Filialen geschlossen halten wird und am 7. Dezember sogar -15% auf alles gibt. Für mich ein 
tri�iger Grund, unser Angebot nachzubessern – wie, wusste ich zu diesem Zeitpunkt aber noch nicht. Gerade 
schaffte ich es noch, eine Seite in einer auflagenstarken Tageszeitung für kommenden Mi�woch zu erga�ern. 
Die Verteilung der Flugblä�er für Montag war nicht mehr zu stoppen.

Innerhalb der Familie, mit Freunden und Geschä�spartnern wurde disku�ert und nachgedacht, wie wir unser 
bereits publiziertes – mi�lerweile gar nicht mehr so tolles – Angebot aufpeppen könnten. Die abenteuerlichs-
ten Ideen, von der Verlosung einer Malediven-Reise bis hin zum Gra�seinkauf für jeden 100. Kunden, kamen 
uns in den Sinn. Oder sollten wir bei den -10% bleiben, so wie es auf den Flugblä�ern stand? Ich war mir nicht 
sicher. Schlussendlich sahen wir das Nachziehen des Raba�s auf ebenfalls -15% als beste Lösung an. Am Mon-
tag übermi�elte ich das fer�ge Zeitungsinserat an den Verlag.

Nun ging es an die Vorbereitungen für diesen wahrscheinlich umsatzstärksten Tag in unserer Firmengeschichte. 
Wie hoch sollten wir die Verkäufe einschätzen? Wir ha�en weder ein Rezept für die Planung der Bestellmen-
gen, noch gab es eine Idee, wie wir den zu erwarteten Kundenansturm überhaupt bewäl�gen sollten. Schon 
der Andrang am Morgen des 7. Dezembers ließ erahnen, was sich im weiteren Tagesverlauf noch abspielen 
würde. Die ganze Mannscha� mobilisierte unfassbare Krä�e um dem ganzen Trubel Herr zu werden. Einkaufs-
wägen und Parkplätze waren Mangelware, die Schlangen an den Kassen unerträglich und der Warennachschub 
schien irgendwie zum gröbsten Problem zu werden. Aber „geschafft“ haben wir diesen Tag trotzdem! Übri-
gens, die rich�ge Formel für die Bestellmengen hä�e gelautet: Samstagsmenge mal drei, denn den normalen 
Tagesumsatz konnten wir sage und schreibe verdreifachen – aber das hä�e im Vorfeld wohl keiner geglaubt. 

Ausschni� aus der Kro-
nen Zeitung vom Frei-
tag,  30. November 2007

Ste inber ger- F lug-
bla� mit den ur-
sprünglich angekün-
digten -10% auf alles
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Das Haarschni�-Team rund um Ale-
xandra Thoma in bester „Wein-Laune“

Warum nicht eine Weihnachtsfeier mit einem Quiz verbinden? Anspruchsvolle Fragen aus der SPAR-Welt sorgten für dem-
entsprechende Aufregung, aber dafür gab’s auch einiges zu gewinnen.

Es ist kein Geheimnis, dass die hervorragenden Weine des Weinguts MIGSICH zu unseren beliebtesten Weinen gehören. 
Ein guter Grund, die Weihnachtsfeier 2007 genau in diesem Weingut im burgenländischen Antau sta�inden zu lassen.

Spielerisch - in Verbindung mit einem Quiz – mehr Wissen über Lebensmi�el aufzubauen, war die Idee für diese Weih-
nachtsfeier. Und es tat uns allen gut, sich wiedermal zu fragen, wofür BIO eigentlich genau steht, was das Geheimnis von 
SPAR-VITAL ist und in welche EU-Länder SPAR expandiert. Dafür stellten wir aus SPAR-internen Schulungsunterlagen ein  
Skriptum zusammen, das alle Fragen für das Quiz beinhaltete. Der We�bewerb unter den Gruppen mit je acht Mitarbeite-
rInnen sorgte im Vorfeld für schulklassen-ähnliche Zustände. Gemeinsam wurde gebüffelt und so manche bemerkten, wie 
lange das Lernen schon zurück lag und wie sehr man aus dem Training ist.

Für die Siegergruppe gab’s einen Gemeinscha�spreis. Im 2. Durchgang fand dann ein Stechen innerhalb der Gruppe sta� 
um den Gesamtsieger zu eruieren. Nach der Ehrung der Sieger ha�en sich unsere MitarbeiterInnen in Revanche auch ei-
nige Quiz-Fragen für die Chefs ausgedacht. So kamen meine Schwester und ich auch in den Genuss, auf kniffelige Fragen 
Antwort geben zu dürfen. Wer war doch mal gleich die, die am längsten im Betrieb war? Wer hat wie viele Kinder? Oder 
wer hat den längsten Anfahrtsweg zur Firma? 

W���������-Q��� ��� S���-P�����

Die Senior-
Chefs beim 
Ve r ko s t e n 
ganz spezi-
eller Wein-
Schmankerl

Moderatoin Claudia 
Schi�ner erklärt 
den Ablauf des Quiz

Jury-Mitglied Susanne Steinberger-Luger 
mit dem Punkte-Raster im Hintergrund

Gesamtsieg für Sabine Jeitler

Mario Migsich bei der Füh-
rung durch den Betrieb

Eintreffen der Gäste im Weingut

SPAR-Betriebsberater Alois 
Holzer in bester Laune
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Unter So�ware versteht man im Allgemeinen alle nicht-physischen Bestandteile eines Computers, die darauf laufenden Programme und das Betriebssystem sozusagen. Auch in Un-
ternehmen exis�ert so etwas wie ein Betriebssystem, nämlich die Art und Weise, wie wir im täglichen Arbeitsablauf miteinander umgehen. Dabei sehe ich es als eine meiner Haupt-
aufgaben an, eine posi�ve Unternehmenskultur im Betrieb zu pflegen. Ein partnerscha�licher Führungss�l stellt die Basis dafür dar. Wir setzen weniger auf detailgenaue schri�liche 
Beschreibungen der Arbeitsschri�e jedes einzelnen, im Gegenteil, wir glauben an die Fähigkeit von Gruppen, sich selbst zu organisieren. Die verschiedenen Aufgaben werden in einem 
solchen System eher selbst übernommen als aufgetragen. Das ist eine Organisa�onsform, die vielleicht ein wenig experimentell oder schwammig erscheint, dafür aber sehr lebendig 
und flexibel ist. Führungskrä�e kristallisieren sich meist von selbst heraus, auch der rich�ge Platz für jede(n) einzelne(n)MitarbeiterIn. Denn nur dann wird er oder sie sich im jeweiligen 
Bereich en�alten können. Das berühmte Lächeln Ihnen als KundIn gegenüber hängt ganz stark mit all diesen Dingen zusammen. Mit Engagement, viel Liebe zur Arbeit und posi�vem 
Denken bringen also unsere MitarbeiterInnen Leben in dieses Geschä�, sie hauchen ihm erst eine Seele ein und dafür gilt Ihnen ein großes Dankeschön. Die Vielfalt im Team treibt uns 
immer wieder voran und wie unterschiedlich Denkweisen und Talente dabei verteilt sind, lässt sich anhand der folgenden alphabe�schen Liste erahnen: 

Bauer Angela - Gewinnerin des SMS-Kundengewinnspiels um die beliebteste und freundlichste Mitarbeiterin; im Feinkostbereich Führungskra� und Triebfeder für das gesamte Team 
Doubek Sandra - mit ihrer langen Erfahrung im Feinkost- und Fleischbereich, sowie ihrem herzlichen Lächeln ist sie Vorbild für viele
Dresler Manuela - ihre Begabung zeigt sich im Kontakt mit den Kunden, insbesondere beim Merken deren Namen
Egger Dagmar - hieb- und s�chfestes Wissen im gesamten Feinkostbereich zeichnen sie aus, gepaart mit professionellem Arbeits- und Führungsverhalten
Fally Maria - der Fleisch- und Wurstverkauf ist einfach ihres, und das seit Jahren
Flich Barbara - mit viel Ausdauer ist sie tagtäglich an der Kassa anzutreffen
Füllenhals Maria - sie zeigt jeden Tag großen persönlichen Einsatz als Top-Schneiderin für Mode
Gamsjäger Monika - mit ihrem Lächeln wahrlich ein Sonnenschein im Kassenbereich
Giefing Elfriede - man ist sicher gut und vor allem herzlich bedient, wenn man zu ihr an die Theke kommt
Grünauer Irene - unglaublich! Mit jugendlichem Elan zwischen den Regalen und an den Kassen tä�g und dabei noch die jüngste Großmu�er im Betrieb
Hatvan Anja - in Rekordzeit die Lehre im Haus absolviert, ist sie heute frischgebackene Einzelhandelskauffrau mit vielen Interessensgebieten 
Hu�erer Elke - freundlich, warmherzig; von ihr lässt man sich gerne mal etwas Neues anziehen
Haider Mar�na - viele Jahre Erfahrung im Molkerei-Bereich lassen ihre Trefferquote - auch bei schwierigsten Bestellungen für Milch- und Obers-Verkaufsmengen - gegen 100% gehen
Kammer Elke - die Kunst aus den vielfäl�gsten Käse-Laiben wohlgeformte, verkaufsgerechte Stücke zu schneiden und wunderbar zu präsen�eren, beherrscht sie aus dem Effeff
Jeitler Sabine - besonderes Feingefühl im zwischenmenschlichen Bereich machen Sie zur idealen Führungskra�; auch die EDV ist ihr Steckenpferd
Karner Erika - ausdauernd, kämpferisch und als Frau mit Führungsanspruch könnte man sie beschreiben
Knöchl Margit - noch zu kurz dabei, daher weiß man noch nichts Genaues - jedenfalls heißen wir sie recht herzlich im Team willkommen
Kroner Sabine - „fleißige Biene“ ist wohl der Begriff, der ihrem Wesen am nächsten kommt
Lang Elisabeth - sie als Einzige, hat vermutlich den Überblick im 10.000 Ar�kel starken Sor�ments-Dschungel

E�� ������� E������� �� ������ „S�������“
Lechner Hans - wenn er will, repariert er alles - auch Dinge, die eigentlich gar nicht mehr zu reparieren sind
Lemezan Re�a - ohne viel zu disku�eren packt sie krä�ig an - in der Obst- und Gemüseabteilung und auch in den Regalen
Loibl Ger� - in ihrer natürlich-frischen Art belebt sie unseren Feinkostbereich, neuerdings auch das Café
Mi�eregger Michaela - selbst die längste Warteschlange an ihrer Kasse kann sie nicht aus der Ruhe bringen; sie ist daher an der Kassa genau am rich�gen Platz
Molnar Maria - ihr Talent in zwischenmenschlichen und technischen Belangen verleihen ihr den Durchblick in allen Kassa-Angelegenheiten
Nusstaler Angelika - ein wirklich sonniges Wesen, das gute Laune im Modehaus versprüht
Peinthor Franz - als hauseigener Fleischhauer genießt er hohes Ansehen bei den Kundinnen, denn er weiß welches Stück Fleisch jeweils am besten schmeckt
Pfann Marion -  sie liebt ein volles Geschä� und mobilisiert zusätzliche Leistungsreserven speziell wenn‘s heiß her geht
Pfarrer Petra - managt die Innenstadt-Bou�que und gleichermaßen perfekt die gesamte Warenwirtscha� für Mode
Prinz Susanne - mit ihren außerordentlich sportlichen Ambi�onen ganz sicher unsere schnellste Verkäuferin mit gutem Mode-Feeling
Reinisch Maria - als wirklich patente Frau aus dem Gasteinertal zu uns gestoßen, bringt sie viel Bodenständigkeit und gastronomische Erfahrung mit ins Team
Rabl Jacqueline - unser jüngstes Mitglied; sie wollte eigentlich Frisörin werden, hat aber mi�lerweile nun doch Gefallen an der Welt der Lebensmi�el gefunden
Re�lsteiner Christa - ein kunstvoll zubereiteter La�e Macchiato aus ihren Händen lässt die Herzen von Kaffee-Trinkern garan�ert höher schlagen
Samwald Anna - als langjährige verlässliche Verkäuferin sowohl im Modehaus wie auch in der Bou�que gerne gesehen
Scheibenreif Helene - an der Kassa und neuerdings auch im Obstbereich mit viel Hausverstand und Freundlichkeit tä�g
Schicho Michaela - in jeder Hinsicht ein freundlicher und guter Geist im Feinkostbereich
Seiser Mar�na - Genauigkeit und Präzision sind ihr wich�g, was gerade beim Verkauf von Wurst und Käse unsere Kunden sehr schätzen
Staufer Helga - als Mul�funk�ons-Sekretärin hat sie Buchhaltung, Lohn- und Kassenabrechnung genau im Griff und als Seele des Betriebes stets ein offenes Ohr für alle und alles
Schevcig Angela - ist sozusagen familiär mit Obst und Gemüse verbunden und bringt ihr Wissen genau in diesem Bereich ein
Seyser Karoline - unser Neuzugang im Mode-Team, entpuppt sich quasi als Allround-Talent
Steinberger Gertraud - ihr Me�er sind sämtliche Geld- und Versicherungsangelegenheiten; sie trägt schon allein durch ihre große Erfahrung die gewisse Weisheit in sich
Steinberger Hans jun. - o� ein biss‘l zerstreut unterwegs, ist es ihm ein besonderes Anliegen das Unternehmen ständig auf Wachstum und Zukun� zu trimmen 
Steinberger Hans sen. - offiziell Pensionist, inoffiziell Spezialist im Bereich Kundenbetreuung und Public Rela�ons, pflegt Kontakte zu Obst- und Gemüsehändlern am Großgrünmarkt
Steinberger-Luger Susanne - hat den Vorausblick für Trends und den Überblick in Modehaus und Bou�que; neu ist die Mu�er-Rolle mit Sohn Timo, geboren am 28. April 2008
Strebinger Waltraud - als Mitarbeiterin im Mode-Team top, und obendrein noch handwerklich begabt
S�egler Aloisia - der Mitarbeiterin mit der längsten Betriebszugehörigkeit gebührt besonderes Lob, denn 25 Jahre Kassa-Tä�gkeit sind keine Kleinigkeit
Trenker Karin - in der „Kälte“ ist sie zu Hause, neue Trends bei Tie�ühlkost erkennt sie „im Vorbeigehen“ und hat dadurch die Bestellmengen im kleinen Finger
Wunderl Daniela - man muss quasi etwas kaufen, wenn ihr Lächeln hinter der Vitrine hervorstrahlt
Zischka Chris�an - immer flink und höchst professionell an meist schweren Dingen, wie Getränken, werkend; der „Mann mit System“ sozusagen – auch bei der Regalop�mierung 
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Wie werden wir in fünf oder zehn Jahren einkaufen? Wird der Diskont in Zukun� die klassischen Supermärkte verdrängen? Werden unbemannte Hightech- 
Geschä�e die Antwort auf steigende Lebensmi�elpreise sein? Wird es Bedienung im Supermarkt überhaupt noch geben, so wie beispielsweise bei Feinkost 
oder ist die maschinell verpackte Wurst das, was sich die Konsumenten wünschen? Oder werden wir etwa gar nicht mehr im gewohnten Sinne einkaufen, weil 
Lebensmi�el via Internet bestellt und bequem ins Haus geliefert werden? Niemand kann das genau sagen.  Aber vielleicht ist die derzei�ge Teuerungswelle, 
die sich über fast alle Lebensbereiche erstreckt, ein Zeichen für Veränderung - ein Zeichen, unser bisheriges Konsumverhalten zu überdenken. Es zeichnet sich 
ab, dass wir in Zukun� „anders“ konsumieren werden, mehr Regionales genießen, ernährungsbewusster essen und preisbewusster einkaufen werden. Der 
Erfolg der neuen S-BUDGET-Diskontlinie von SPAR ist ein eindeu�ges Indiz dafür, dass von den Kunden einserseits billige Lebensmi�el gewünscht werden. 
Andererseits gibt uns in mancher Hinsicht die entbrannte Diskussion über das Thema „Nachhal�gkeit“ den weiteren Weg vor. Den meisten Menschen ist 
heute bewusst, dass das eigene Konsumverhalten Konsequenzen hat. Mehr Schnäppchenjagd hier, bedeutet o�mals menschenunwürdigere Arbeitsbedin-
gungen in anderen Teilen der Welt. Verstärktes Einkaufen in den großen Einkaufszentren am Stadtrand hat Auswirkungen auf die Nahversorgung und auch 
auf die Lebensqualität in unseren Stadtkernen. In diesem Sinne werden biologische Lebensmi�el, fair gehandelte und regionale Produkte weiterhin einen 
Schwerpunkt für uns darstellen – weil sie berech�gterweise einen „Feel Good-Effekt“ in uns auslösen. 

Was wird sein in Zukun�? Wird alles noch mehr werden? Oder erfüllt uns das Weniger bald wieder mehr? Die Komplexität im Angebot, das Wissen, das 
notwendig ist, um das rich�ge Produkte wählen zu können, hat einen Höhepunkt erreicht. Welches Olivenöl nehmen, wenn 30 Sorten zur Auswahl stehen? 
Welche Zahnbürste unter 40 Modellen? Zu viele Möglichkeiten machen Stress! Stress, den wir tagtäglich beim Einkaufen empfinden, wenn wir in die Regale 
blicken. Soll ich ein Markenprodukt wählen, oder lieber die billige Eigenmarke? Unterstützung und Orien�erung im Dschungel des Angebots sind gefragt, 
jedoch nicht leicht zu realisieren. Einerseits ein Argument, diverse Diskontmärkte, wie HOFER oder LIDL, zu besuchen, gerade weil diese nur ein kleines und 
daher überschaubares Sor�ment bieten? Aber was wird sich wirklich durchsetzen, Lebensmi�el-Minimalismus oder Angebots-Kompliziertheit? Fest steht, 
dass Abwechslung einen essen�ellen Punkt für eine ausgewogene, gesunde Ernährung darstellt und dass die Vielfalt im gut sor�eren Supermarkt Interesse 
weckt, neue Lebensmi�el und Zubereitungsformen auszuprobieren.

Wird die Glorifizierung des Computers als Allheilmi�el unserer Zeit in der Form weitergehen wie bisher? Getrieben von der Angst, dass ein Konkurrent sie mit 
einer neuen Technologie überholt, jagen zahlreiche Unternehmen von einer technischen Aufrüstung zur nächsten. O� vergisst man dabei die menschliche 
Komponente. Unser Betrieb hat in der Vergangenheit große Veränderungen im Bereich der EDV bewäl�gt, der Vorstoß des Computers hat  viele Vorteile und 
Annehmlichkeiten gebracht. Dinge, die früher auf Listen von Hand bearbeitet wurden, sind heute weitaus ra�oneller  und papierlos abzuwickeln. Das 2007 
neu etablierte SPAR-Intranet stellt eine Pla�orm dar, über die alle SPAR-Betriebe, alle SPAR-Händler direkt miteinander kommunizieren können. Von der 
elektronischen Rechnung bis hin zur automa�schen Bestellung, alles ist heute möglich. Wobei aber Entscheidungen, so ist meine Überzeugung, immer noch 
von Menschen getroffen werden müssen. Die Technik soll uns nur dabei unterstützen. Denn wenn in einem Unternehmen Computer entscheiden, dann wird 
es dort mit Mitarbeiter- und Kundenorien�erung wohl eher schlecht stehen.

Vieles rund um uns verändert sich derzeit, laufend entstehen neue Spielregeln in unserer Welt. Das Karussell des Lebens dreht sich immer schneller, der 
Veränderungsdruck steigt und für Gewohnheiten scheint in unserer modernen Zeit wenig Platz zu sein. Daher möchte ich abschließend den bekannten Zu-
kun�sforscher und Bestsellerautor John Naisbi� aus seinem neuesten Buch zi�eren: „Lassen wir uns vom Veränderungswahn der heu�gen Zeit nicht zu sehr 
anstecken. Trotz allen Wandels bleiben die meisten Dinge gleich; wir gehen zur Schule, arbeiten, wir heiraten, suchen uns ein Zuhause, bekommen Kinder, 
werden Eltern und Großeltern, und am Ende sterben wir. Lediglich WIE wir all das tun, das wird so wie bisher einer steten Veränderung unterzogen sein.“
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