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Learning by doing

Antje und Bjorn Seyler behaupten sich mit Fair & Quer in Heidelberg gegen die filialisierte Konkurrenz.

Heidelberg ru).

ohl kaum an einem ande-

ren Ort in Deutschland

sind die Verbraucher mit
Bioprodukten so gut versorgt wie
in Heidelberg. Die schmucke Stadt
am Neckar, mit knapp 145.000 Ein-
wohnern immerhin auf Rang 5 in
Baden-Wiirttemberg, ist ein Mek-
ka fiir den Naturkost-Fachhandel.
Nach dem Fachhandels-Ranking,
das die BIOwelt regelméBig durch-
fithrt, liegt Heidelberg mit einer
Verkaufsfldche von fast 24 m2 pro
1.000 Einwohner bundesweit mit
deutlichem Vorsprung vor Regens-
burg und Ingolstadt an der Spitze,
wenn man die Fachhandelsdichte
zugrunde legt. Der Grund ist nicht
in vielen kleinen Laden zu sehen,
sondern in wenigen groBen.
Neben Fillhorn und Alnatura, die
1999 und 2000 ihre ersten Biosuper-
markte eroffneten, hat sich mit Fair
& Quer auch ein inhabergefiihrtes
Konzept behauptet, das mit regio-
nalen Lieferanten, persénlichem
Engagement und mehreren Stand-
beinen am Markt auftritt. Rund 4
Mio. Euro Umsatz erwirtschaften
die 55 Mitarbeiter inzwischen, der
Kundenbon in Wieblingen liegt
— lasst man Bistro und Mittagstisch
einmal auBen vor - bei 20 Euro, am
Wochenende auch schon einmal
bei 25 Euro - beides Werte deutlich
iiber dem Branchenschnitt. Neben
dem 700 m? groBen Biosupermarkt
in Wieblingen betreiben Antje und
Bjérn Seyler auch einen 250 m?
groBen Markt in Handschuhsheim,
einen Lieferservice sowie einen
Partyservice.
Beliefert wird Fair & Quer von den
RegionalgroBhindlern Handels-
kontor Willmann und Phénix, auch
iber Biogarten und Pural wird
Ware bezogen, insbesondere Kos-
metik und andere Nonfood-Arti-
kel. Zudem ist das Unternehmen
Demeter-Aktiv-Partner, nimmt am
Marketingverbund ,Echt Bio® der
regionalen GroBhédndler teil und
arbeitet im Preiseinstiegsbereich
mit der Handelsmarke ,Green®
Bis zu 5.000 Produkte werden im
kleineren Markt in Handschuhs-
heim gehandelt, in Wieblingen sind
es bis zu 7.000.
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Vom Mitgliederladen zum
Nahversorger

Begonnen hat alles 1999. Ant-
je und Bjérn Seyler eréffneten
zusammen mit einigen anderen
Mitgliedern einer Jugendgruppe
des Naturschutzverbandes BUND
am 24.4.1999 einen Mitgliederla-
den in der Bergheimer StraBe — erst
auf 75 m?, zwei Jahre spiter auf
95 m2. ,Die
Idee war, wie
in Berlin die

Fair & Quer

Preise zahlen zu konnen, erfiillte
sich in der Stadt der Studenten
und Akademiker allerdings nicht
- auch wenn der Laden nach Ein-
schitzung von Seyler durchaus von
den Biosupermirkten Fillhorn und
Alnatura und der BSE-Krise profi-
tieren konnte, die dem Fachhandel
ein neues Publikum erschlossen.
Ende Juni 2004 wurde der Biola-
den in der Bergheimer StraBe dann
geschlossen. Fir
die Seylers hieB
die Devise zu

LPG, Biopro- . diesem  Zeit-
dukte zu fairen [ BIO-Superarkt 2l punkt ohnehin:
Preisen, .fl'il” /—/;Oi./_k-.@ l_%b‘,,o Marktnischen
alle erschwing- " i FQ SN ! . suchen, unter-
lich anbieten “\____,(«‘,3%&& ﬁ;’f-; 1 versorgte Stand-
zu konnen®, orte besetzen

erinnert sich Bjérm Seyler an die
urspriingliche Motivation. Gearbei-
tet wurde mit einem System gestaf-
felter Mitgliedsbeitrage und zwei
Preisen fiir Mitglieder und andere
Kunden; ein knappes Jahr spéter
wurden ein Lagerverkauf und ein
Lieferservice ins Leben gerufen.
Die groBe Hoffnung, mit diesem
System kostendeckend zu arbeiten
und auch den Mitarbeitern faire

und dem Wunsch der Verbraucher
nach mehr Vielfalt im Sortiment
entsprechen.

Die Chance bot sich im Oktober
2003, und Seylers nutzten sie. Im
nordlichen Stadtteil Handschuhs-
heim, auf der anderen Seite des
Neckars, eroffneten die beiden einen
Biosupermarkt in einer ehemaligen
Lidl-Filiale. Nach dem Riickzug des
Discounters bot sich auch fiir den

Stadtteil die Chance, einen neuen
Lebensmittelladen als Nahversor-
ger zu gewinnen. Der Schritt von
den 90 m? auf nunmehr 250 m?
stellte die Betreiber allerdings vor
groBe Herausforderungen - nicht
nur finanziell, sondern auch in
zahlreichen Bereichen des Handels-
alltags. Viele Erfahrungen muss-
ten die Seylers erst selbst machen
—von der Erkenntnis, wie ein Markt
in StoBzeiten zu fithren ist bis hin
zur Einsicht, dass Organisationen
wie die [HK oft eher auf konventio-
nelle Handelsstrukturen ausgerich-
tet sind und praktisch verwertbare
Tipps eher von GroBhéndlern oder
Ladenbauern kommen. Ein kompe-
tentes und gut zusammenarbeiten-
des Team musste zusammengestellt
werden, Verantwortungen dele-
giert, die Beschaffung ausgeweitet
werden. SchlieBlich tibernahm das
Betreiberpaar auch die Verantwor-
tung fiir die Arbeitsplitze der Mit-
arbeiter. Fair & Quer erkannte mit
der zweiten Eréffnung, dass fir die
iiberdurchschnittlich gut gebildete,
aber auch kritische Heidelberger
Kundschaft der Feinkost-Aspekt
mitunter stirker wiegt als das Bio-
Argument. Gleichzeitig wollte man
am Anspruch festhalten, Bio fiir
alle bezahlbar zu machen - mit
Dauertiefpreisen in den einzelnen
Sortimentsbereichen. Das Wagnis
gelang, wofiir auch die Tatsache
spricht, dass es beim Personal seit
der Er6ffnung des Marktes kaum
Fluktuationen gab.

Endlich alles unter
einem Dach

Die Konkurrenz schlift auch in
Heidelberg nicht. Fullhorn er6ff-
nete im April 2007 mit Unterstiit-
zung seines GroBhéndlers Dennree
einen rund 800 m? groBen Bio-
markt mit Dutzenden Parkpléitzen
in Handschuhsheim und weitete
seine Verkaufsfliche in Heidelberg
damit auf tber 1.800 m?2 aus. Fur
Fair & Quer war die Zeit gekom-
men, den nichsten Schritt in der
Entwicklung zu gehen - allerdings
cher aus eigenem Antrieb und nicht
priméir als Reaktion auf die neue
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Konkurrenz. ,,Wir wollten endlich
alles unter einem Dach haben®, sagt
Antje Seyler. Fir Lager, Kiiche, Lie-
ferdienst und Biosupermarkt suchte
Fair & Quer einen geeigneten
Standort — und wurde in Wieblin-
gen fiindig. Fin Edeka-Markt hatte
rund 1.300 m2 Flache hinterlassen,
aus denen die Seylers im
Januar 2008 rund 700
m? Verkaufsfliche
machten und die
Nebenfléche fiir
Verwaltung,
Lager, Liefer-
dienst, Kiiche
und Sozial-
rdume nutzten.
Mit der Lage in
unmittelbarer
Néhe zum Bahn-
hof der regionalen
StraBenbahnlinie zwischen
Mannheim und Heidelberg kénnen
die Seylers leben, wenn der Markt
auch in einem Wohngebiet gelegen
ist und nicht alle Werbeaktionen
den gewiinschten Erfolg brach-
ten. Als stellenweise problematisch
erwies sich die AuBenwerbung.
Nicht alle geplanten Aktivititen
konnten umgesetzt werden, weil
die Gemeindeverwaltung Einwén-
de erhob, bedauert Bjérn Seyler.
Dafiir kann eine Waldorfschule in
der Nidhe einem Biosupermarkt,
zumal einem Demeter-Aktiv-Part-
ner, nicht schaden. Da hier vorher
ein Edeka-Markt angesiedelt war,

musste sich Fair & Quer auch tiber
die Versorgung mit Parkplitzen
keine Gedanken machen - 55 sind
es in der Summe.
Wer einen groBfliachigen Biosuper-
markt einrichtet, muss sechsstellige
Betriage in die Hand nehmen - aus
dem Cashflow ist eine derartige
Er6ffnung von selbststin-
> digen nicht-filialisier-
ten Einzelhindlern
meist nicht zu
stemmen. Auch
fiir die Seylers
erwies sich
die Anschub-
finanzierung
als  enorme
Herausforde-
rung. Die nétige
Investitionssumme
kam zwar zusammen,
sie verteilte sich jedoch
auf zahlreiche Finanzierungsquel-
len, von Kundenbeteiligungen
iber GroBhandelskredite bis hin
zur Nutzung von Leasing-Instru-
menten. ,Die gestiickelte Finan-
zierung bedeutete einen enormen
Aufwand®, erinnert sich Antje
Seyler. Der Markt in Wieblingen
ist nach Einschitzung der Seylers
inzwischen nicht mehr weit davon
entfernt, den notwendigen Jahres-
umsatz von 2 Mio. Euro zu erzie-
len. Die Kundenbindung lésst sich
auch daran ablesen, dass der Fair
& Quer-Markt in Wieblingen beim
Schrot & Korn“-Wettbewerb ,Die

Chronik

* 4/1999 Eréffnung des ersten Ladens ,Fair & Quer” in Bergheim auf 75 m?
® 2001 Erweiterung in Bergheim auf 95 m2; Lieferservice in eigenen Rdumen

* 10/2003 Eréffnung des ersten Biosupermarktes in Handschuhsheim auf 250 m?
® 6/2004 SchiieBung des Ladens in Bergheim

* 1/2006 Einfiihrung der , Kundinnenkarte”, Abschaffung des Mitgliedersystems
® 2007 Erste Auftrdge fiir den Partyservice

* 1/2008 Eréffnung des zweiten Biosupermarktes in Wieblingen auf 700 m?

* 4/2009 Jubildumstfeier anldsslich des zehnjdhrigen Bestehens

besten Naturkostladen mit Gold
ausgezeichnet wurde.

25% mit Obst & Gemiise

Wie schon in Handschuhsheim
arbeitete Fair € Quer auch in Wieb-
lingen mit dem Ladenbauer ,Der
Holzhof* zusammen. Ubernommen
wurden nur die Kiihltheken, die
schon im Markt vorhanden waren,
alles andere wurde neu angeschafft.
Nach den Vorgaben der Seylers
wurde ein Ladenlayout umgesetzt,

das als zentralen Punkt eine acht-
eckige begehbare gekiihlte Obst-
und Gemiisezelle vorsah, auf die
sternfoérmig die Regalreihen zulau-
fen und die nachts von 18°C auf
unter 10°C heruntergekiihlt wird.
Bis zu 25% des Umsatzes in Wieb-
lingen werden mit Mchren, Toma-
ten, Apfeln und iiber 100 anderen
Obst- und Gemiisesorten erzielt,
eine entsprechende Aufmerksam-
keit genieBt dieses Sortiment im
Handelsalltag. Bezogen wird die
Frischware vom Handelskontor

Anzeige
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Willmann sowie von einigen regi-
onalen Lieferanten wie einer Bio-
land-Gértnerei aus Handschuhs-
heim. Die Pflege der Abteilung ist
»Chefsache, neben den Seylers
sind die Marktleitungen hierfiir
zustdndig. In der Qualitit setzt
Fair & Quer stark auf Verbands-
ware, wo moglich auch von regi-
onalen Lieferanten. Daneben gibt
es jedoch auch preiswertere Ware,
die allerdings qualitativ ebenfalls
iiberzeugen muss.

Highlights im Wieblinger Markt
sind neben der O&G-Abteilung
eine téglich individuell betreute
Naturkosmetik-Abteilung, die
durch ein umfassendes SB-Ein-
stiegssortiment ergénzt
wird, eine Frischethe-
ke fur Kise, eine
Fleischtheke,
die aufgrund
mangelnder
Verfigbarkeit
von Biometz-
gern inzwi-
schen wieder
in Eigenregie
gefithrt  wird,
sowie die Weinab-
teilung, fur die Bjérn
Seyler mit einem Weinhénd-

ler zusammenarbeitet, den er auf
der Biofach entdeckt hat. Auch bei
Themen wie samenfesten Sorten,
glutenfreien Produkten, Makrobi-
otik oder ,Mutter & Kind*“ ist Fair
& Quer breit aufgestellt. Dabei geht
es nicht darum, méglichst viele
Produkte unterzubringen, betont
Bjorn Seyler: ,Entscheidend ist,
was funktioniert und was nicht.”
Wenn ein Produkt sich trotz Akti-
onen und Verkostungen nicht im
Regal durchsetzt, sind seine Tage
im Markt schnell gezdhlt. In der
individuellen Sortimentsoptimie-
rung und in der engen Einbindung
ins Alltagsgeschift sieht Bjérn

Seyler auch die Vorteile eines
inhabergefiithrten Marktes gegenii-
ber der Konkurrenz von Alnatura,
Dennree und Co. RegelméBige Pro-
motioneinsitze mit betreuten Ver-
kostungen, aber auch stille Verko-
stungen sorgen fiir Bewegung im
Regal. Zur Kundenbindung wird
eine Kundenkarte angeboten, die
Stammkunden Rabatte gewéhrt.

Mittagstisch, Lieferdienst
und Partyservice

Zum wichtigen Standbein entwi-
ckelte sich das Bistro- und Mit-
tagstisch-Angebot. Eine Mitar-
beiterin, die urspriinglich an der
Kéisetheke eingesetzt
il worden war, brachte
i __.L; hier ihre Ideen und
Kompetenzen

ein, die Seylers
schafften die
nétige Struk-
tur. Vom Erfolg
formlich tber-
rannt, weiteten
die Seylers das
Angebot aus.
Heute werden am
Tag zwischen 60 und
70 warme Mahlzeiten aus-
gegeben, bereits morgens beginnt
das Verkaufsteam mit dem Aufbau
der Buffets. Insgesamt 150-170
Kunden am Tag sorgen im Back-
shop und Bistro fiir einen Durch-
schnittsumsatz von 600-800 Euro
in diesem Bereich. Der Bedarf ist
offensichtlich vorhanden: 10.000
Menschen arbeiten in Wieblingen,
neben 6ffentlichen Einrichtungen
wie dem Finanzamt haben sich
zahlreiche Firmen angesiedelt,
die hiufig nicht tber eine Kanti-
ne verfiigen. Damit der Erfolg der
Gastronomie auch auf den Biosu-
permarkt abstrahlt, platzieren die
Seylers immer wieder Tischstdn-

der und Verkostungsangebote im
Bistro-Bereich. Die Zukunftsper-
spektiven schitzt Bjérn Seyler als
iberaus Erfolg versprechend ein,
werden derzeit doch weitere Bau-
flachen fiir gewerbliche Betriebe
erschlossen.

Beim Lieferdienst, den Bjérn Sey-
ler bis heute hauptverantwort-
lich betreut, ist der entscheidende
Erfolgsfaktor nicht die Anzahl der
Kunden, sondern der Einkaufs-
schnitt. Die 100 bis 150 Kunden in
der Woche bestellen haufig gleich
in gréBerem Umfang, der Durch-
schnitt liegt entspre-
chend bei stolzen 90
Euro. Ausgeliefert
wird von Diens-
tag bis Freitag
zur frihen
Abendstun-

de.  Auch

der Partyser-
vice, 2007 ins
Leben gerufen,
hat sich etabliert,
der Kundenstamm
konnte vor allem dank
Mund-zu-Mund-Propagan-

da stetig erweitert werden. Von der
kleinen Privatfeier bis zur groBen
Hochzeitsgesellschaft kann Fair &t
Quer heute seinen Cateringservice
anbieten — iber 150 Auftrige zdh-
len bereits zu seinen Referenzen.

Verwurzelt in Heidelberg -
kein ,Filialist in spe”

Als ,Filialist in spe” sieht sich Fair €
Quer nicht - dazu sind die Wurzeln
in Heidelberg zu stark verankert,
auBerdem bieten die bestehenden
Mirkte noch genug Spielraum fiir
Optimierungen. Eine eigene Natur-
kosmetik-Kabine, der Umstieg
auf das professionelle Warenwirt-
schaftssystem Bio Office, die Aus-
weitung der Gastronomie in den
AuBenbereich, auch das Anbieten
von Seminaren in einem eigenen
Raum - all dies sind Zukunfts-
pléane, deren Verwirklichung mal
mehr, mal weniger unmittelbar
bevorsteht. Wichtig bei allem ist
den Seylers, dass sie ihre Kern-
funktion als Einzelhdndler wahr-
nehmen und mit Persénlichkeit
den anonymeren Filialkonzepten
eine Alternative entgegenstellen.
Die Verankerung im lokalen und
regionalen Umfeld gehért dabei
fest zum Konzept - vom Trédel-
markt auf dem Parkplatz bis zur
Teilnahme an Events wie ,Leben-
diger Neckar*

Eher intern, dennoch nicht weni-
ger wichtig, ist das Thema Perso-
nal. Auch fir Fair & Quer ist es
nicht einfach, motivierte und kom-
petente Jugendliche zu finden, die
eine Ausbildung erfolgreich absol-
vieren. Umso mehr freut die Sey-
lers, dass sie in der Vergangenheit
mehrmals Gliick hatten mit ihren
Azubis. Die Marktleiterin in Wieb-
lingen, Rahel Sandhas, hat ihre
Ausbildung bei Seylers absolviert,
auch andere Auszubildende konn-
ten tbernommen werden. Derzeit
lernen drei junge Menschen ihr
Handels- und Catering-
handwerk bei Fair &
Quer. ,Wichtig ist,
die jeweiligen
Fahigkeiten zu
erkennen und
zu foérdern”,
betont  Ant-
je Seyler. Das
Thema Perso-
nalentwicklung,
Motivation und
Teamarbeit ist fir
die Seylers ein wichtiger
Erfolgsfaktor. Besprechungen
finden haufig und regelmiBig
statt. ,Learning by doing® ist auch
in diesem Bereich die Devise. , Fiir
Seminare fir Fihrungskrifte oder
Erfa-Gruppen bleibt da einfach
keine Zeit*, sagt Antje Seyler.
Betrachtet man die Entwicklung
in den vergangenen zehn Jah-
ren, ist der eigene Erfahrungszu-
wachs aber sicherlich nicht die
schlechteste Methode, um sich in
einem immer stirker umkampften
Markt zu behaupten.
Info: www.fairundquer.de
runge@biowelt-online.de

FACTS

Fair & Quer

Adlerstraie 1

69123 Heidelberg

Tel. 06221/65226-0
www.fairundquer.de

E-Mail: kontakt@fairundquer.de
(Zentrale, Markt Wieblingen,
Lieferdienst, Partyservice)

Fair & Quer
Steubenstrafle 52

69121 Heidelberg

(Markt Handschuhsheim)

Inhaberin: Antje Seyler

Umsatz: 4 Mio. Euro

Mitarbeiter: 55

VKF: 700 m? + 250 m?
Durchschnittsbon: 20 Euro (Woche),
25 Euro (Wochenende)

Artikel: bis 5.000 (Handschuhsheim),
bis 7.000 (Wieblingen)




