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Stolze 100

Ja, mit Stolz kann ich sagen: Wir sind hundert. Aber ich beginne bei
der Halfte — also vor flinfzig Jahren: Anfang der 1970er-Jahre. Ein
kleines Geschaft - gefuihrt als Familienbetrieb. Stammkunden aus dem
ganzen Gratzl, ein Kommen und Gehen. Hier ein freundliches Lacheln,
ein ehrlich gemeintes GriiB Gott. Da ein verwundertes Gesicht, ein
neugieriger Blick; denn Gewohntes gerat gerade aus den Fugen.

Meine Eltern, als junges Kaufmanns-Ehepaar, setzen mutig auf das revolutio-
nare Konzept der Kundenselbstbedienung, dem die Amerikaner eine grofe
Zukunft voraussagen. Man schreibt Handelsgeschichte.

Vom bisherigen GreiBlerladen des Firmengriinders ist nicht mehr viel tbrig.
Jetzt steht ein Regal neben dem anderen, vollgeraumt mit unzéhligen Dingen
des taglichen Bedarfs. Selber wahlen, selber entscheiden - Selbstbedienung
eben. Neues Konzept, neue Herausforderung, neues Denken. Mehrere Ver-
kaufer tummeln sich in den hellen Regalfluchten. Ein wenig Chaos natrlich.
Vielfalt, Trubel, Geschaftigkeit im wahrsten Sinne des Wortes. Und mittendrin,
die nachste Kaufmannsgeneration: Ich, als kleiner Bub auf einer Art Hochsitz,
der aufmerksam das Treiben beobachtet.



Mein Name:
Hans Steinberger

Kaufmann von der ersten Stunde an. Hineingeboren in
einen Familienbetrieb, hineingeboren in einen Beruf mit
all seinen persdnlichen An- und Herausforderungen.

Uber flinfzig Jahre hinweg durfte ich alle Verande-
rungen in unserem Familienunternehmen miterleben.
Viele davon hautnah. Ob als junger Beobachter im
Hochsitz, als Praktikant wahrend der Schulferien, spater
als Einkaufer, Staplerfahrer, Kassier, Abteilungsleiter,
Buchhalter, EDV-Verantwortlicher, Ladenbauer, Coach,
Werbungsmacher und letztendlich als Chef von zwei
Supermarkten mit 100 Mitarbeitern. Es tat sich immer
etwas. Die Zeit war fur mich der beste Lehrmeister, den
ich mir nur vorstellen konnte. Und durch die Freude am
Beruf, durch die Freude am Tun schopfte ich Kraft und
Zuversicht fir immer groBere Aufgaben.

Es ware gelogen, wenn ich lhnen sage, dass ich
mir immer sicher war, den richtigen Beruf
gewahlt zu haben. Denn wie auf jedem
Nachfolger damals, lastete auch auf mir eine
gewisse Erwartungshaltung. Selbstverstandlich
sollte ich die Firma einmal Gbernehmen! Im
Laufe der Jahre kamen mir dann naturlich auch
andere Berufsideen in den Sinn. Aber ich bin
geblieben.

Das “Kaufmann-Sein” wandelte sich im Laufe
der Zeit. Immer mehr erkannte ich, dass meine
personlichen Starken ganz gut mit den Berufs-
anforderungen zusammenpassten. Meine
Tatigkeit wurde zur Berufung, die ich bis heute
mit viel Idealismus leben darf.



Veranderung war wahrend der hundertjahrigen
Geschichte des Unternehmens unser standiger
Begleiter. Weiterbestehen forderte sozusagen
immer wieder Verdnderung; forderte Um-, Zu- und
Neubauten, und forderte die oftmalige Revidierung
eigener Glaubenssatze. Es galt, den Lebenszyklus
des Geschafts kontinuierlich zu verlangern und die
Attraktivitat den Kunden gegentber zu bewahren.
All das gelang durch ein gutes Zusammenspiel von
Familie, Belegschaft und Geschaftspartnern; gepaart
mit Leistungswillen, Begeisterung, Durchhalte-
vermdgen und einer groBen Portion Glick. Rick-
blickend gesehen waren die letzten zwei Jahrzehnte
seit der Betriebsiibernahme von meinen Eltern fir
mich zwar die arbeitsintensivsten, aber auch die
spannendsten und besten in meinem Leben.

Herzlichen Dank an alle, die an dieser Erfolgsstory
beteiligt waren und an unserer Seite kampften.

Danke an meine Eltern und an meine Schwester
Susanne, die allesamt ein friedliches Familien-
umfeld garantierten, damit ein Unternehmen in
dieser zeitintensiven Branche wachsen und
gedeihen konnte. Der groBte Dank gilt allerdings
unseren Mitarbeitern und unseren Kunden. Sie
haben all diese Veranderungen mitgetragen und
sind uns treu geblieben.

In der vorliegenden Firmenchronik mdchte ich
Ilhnen die Entwicklung unseres Familien-
unternehmens von der Griindung im Jahr 1920
an naher bringen. Ich méchte Ihnen von Kriegs-
und Krisenzeiten erzahlen, von wichtigen
Meilensteinen, mutigen Pioniertaten, und von
der Faszination des Wachstums, das uns tber
lange Zeitabschnitte begleitete. Ich wiinsche
Ilhnen viele interessante Einblicke beim Durch-
stobern von hundert Jahren Handelsgeschichte!



Vv Ausschnitt aus einem von Firmengriinder Ignaz
Rottensteiner zu Papier gebrachten Gedicht

Zeit ist Geld,
das merke dir.

Nur geschdftlich komm’ zu mir.
Willst du unterhalten sein, stelle dich erst abends ein.

Zeit ist Geld! Wenn nicht fiir dich, so doch immer noch fiir mich.
Hast du nun mal nichts zu tun, zwing’ nicht and’re mit zu ruh’n.

Zeit st Geld! Bedenke das. Zehn Minuten sind kein Spass.
Werden's vergeudet, ohne Zweifel, sind pro Jahr sechs Tag’ beim Teufel.



1920

Pionierzeit der
/. Generation

Pionierzeit der I. Generation

Grindung des Geschafts 1920

Hunger und Arbeitslosigkeit

GreiBler erfillen

Versorgungs- und Kommunikationsfunktion

fur umliegende Haushalte

Winsche der Kunden
bestimmen das Angebot

Herausforderung:

Wo treibt man die benétigten Waren auf?




Die 1920er-Jahre waren kein besonders guter
Zeitpunkt fur eine Geschaftsgriindung, dazu
gehorten Mut und Pioniergeist. Der Erste
Weltkrieg war gerade Uberstanden, es regierten
Hunger und Arbeitslosigkeit. Trotzdem, mein
GroBvater wagte mit 24 Jahren den Sprung in die
Selbststandigkeit. Ignaz Rottensteiner, Sohn eines
Neunkirchner Schuhmacher-Meisters, krempelte
im Oktober 1920 beide Armel auf. Zwei Zimmer
seines Hauses wurden frei gemacht und er
begann kurzentschlossen mit einem kleinen
GreiBlerladen.

Es war nicht nur ein Geschéft, wo Lebensmittel,
Geschirr, Stoffe, Farben, Pinsel, Matratzen,
Ansichtskarten, Wolle, Unterwasche, Gips, Nagel
und vieles mehr zu erstehen waren. Nein, es war -
um es in Worten von heute auszudriicken - ein
,Dritter Ort". Ein Treffpunkt fir jedermann im
Gratzel. Ein Kommunikationsplatz, wo man gerne
hinkam um Neuigkeiten auszutauschen.

#wieallesbegann

Ich stellte mir die Anfangszeit fir meine GroBeltern immer schwierig vor.
Aber erst durch die Erfahrungen der letzten Jahre, mit Pandemie

und Krieg, mit Inflation und Lieferausfllen, lernte ich zu verstehen,

WIE schwierig es damals gewesen sein muss.

............
......
.....
. .
.

Willi Haider
Stammkunde aus Neunkirchen

Als Kind ging ich oft zu Ignaz Rottensteiner
einkaufen. ,GriB Gott, tritt ein, bring Gliick herein!”,
so begrtiB3te er gerne seine Kunden. Wenn es sich
ergab, reimte er auch mal den Preis, wie zum Beispiel:
.Sechs-Achtzig, das macht sich!”. Er konnte sich

als gewiefter Geschdftsmann zur damaligen Zeit

sehr gut behaupten - hoher persénlicher Einsatz und
kaufmdnnisches Geschick brachten ihm Erfolg.
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< Ignaz & Theresia Rottensteiner
vor threm Geschdft 1927



A Portrait Ignaz & Theresia Rottensteiner

< Grundriss des Geschdfts
inklusive der Wohnréaume

Gleich hinter der Bedienungstheke gab es eine Verbindungstiir zur angrenzenden
Wohnung, die Ignaz Rottensteiner mit seiner Frau Theresia bewohnte. Tag fiir Tag
standen die beiden gemeinsam im Betrieb. Ein Fensterbrett zwischen dicken
Mauern diente als Biro. Mit vorgeneigtem Korper tauchte Ignaz Rottensteiner
abends die Feder ins Tintenfass und erledigte seine geschéftlichen Angelegen-
heiten und die Buchhaltung. Anfang der 1930er-Jahre gab es in Neunkirchen
dutzende Geschéfte was die Lebensmittelversorgung betraf: GreiBler, Fleischhauer,
Backer, Fischhandler, Milch- und Delikatessengeschafte. Aber Rottensteiner galt als
das ,bessere” Geschaft mit reichlichem Warensortiment. In den Regalen tiirmte
sich die Ware bis zum Plafond, die Verkaufsflache war bis auf den letzten
Zentimeter ausgenutzt. Bezahlt wurde in bar, oder man lief ,aufschreiben”. Dazu
notierte man Name, Einkaufsdatum und Betrag in einem dicken Heft. Wenn wieder
Geld im Hause war, bezahlte man.



< Ignaz Rottensteiners Gewerbeschein
ausgestellt am 8. Oktober 1920

#startpapiere

Der Gewerbeschein war zu Beginn

auf die Adresse ,Georgsgasse Nr. 8" ausgestellt.

Erst spéiter wurde die StralBBe nach dem
Neunkirchner Chorleiter Franz Krinninger
umbenannt.

13



1929

Kriegs- und
Krisenjahre

Kriegs- und Krisenjahre

Wirtschaftskrise und Weltkrieg
als schwierige Rahmenbedingungen

Lebensmittelknappheit
Einsatz von Lebensmittelmarken

Plinderungen oft an der Tagesordnung

Herausforderung:
Wie iiberdauert man Krise und Krieg?




Die Jahre verflogen. Mit dem New Yorker Borsen-
crash 1929 brachen Zeiten von Rezession und Krise
herein. Und bald schon, 1938 feierte man den
Einmarsch deutscher Truppen in Osterreich. Viele
erhofften sich vom Anschluss an Deutschland
einen wirtschaftlichen Aufschwung. Stattdessen
herrschte Krieg, und Lebensmittel wurden knapp.

Ignaz Rottensteiner kdmpfte mit der Bevorratung.
Es war eine Herausforderung, Ware aufzutreiben.
Mittels Lebensmittelmarken sollten die Vorrate an
Brot, Mehl, Fleisch und Wurst moglichst gerecht in
der Bevolkerung aufgeteilt werden. Es gab Marken
fir Normalverbraucher, Selbstversorger, Schwer-
arbeiter und Kleinkinder - mit jeweils anderen
Bezugsmengen. Alle mussten sorgfaltig verwaltet,
auf Packpapier geklebt und zur Kartenstelle
gebracht werden. Es war fur damalige Verhaltnisse
ein riesiger blrokratischer Aufwand.

< Lebensmittelbezugsausweis

1944

v Lebensmittelkarte 1957



Ausschnitt

aus der Sortimentsliste
der VAUKO Neunkirchen
1929 >



Die Neunkirchner GroBhandels-
gesellschaft VAUKO “Vereinigte
Agentur- und Kommissions-
GroBhandelsgesellschaft” befand
sich nur wenige hundert Meter
vom Geschaft der Rottensteiners
entfernt und belieferte damals viele
Handler. Mit Pferdefuhrwerken,
spater mit Lastwagen stellte man
die Lebensmittelversorgung im
Bezirk sicher.

Spater, in den 1950er-Jahren kam
der VAUKO eine noch bedeuten-
dere Rolle zu. Denn sie wurde Teil
der SPAR-Handelsvereinigung und
somit stand direkt im Ort ein
eigenes SPAR-GroBhandelslager
zur Verflgung.

V' Betriebsgeldnde
der VAUKO Neunkirchen 1928

Karl Baumgartner
ehemaliger Kunde aus Ternitz

Ich wuchs in den 1930er-Jahren als Bauernbub in Kulm auf.

So wie die meisten Landwirte, waren wir Selbstversorger - wir

lebten von dem was wir anbauten und ernteten. Aber vier Dinge
mussten wir laufend zukaufen: Salz, Zucker, Speisedl sowie Petroleum.
Daher kannte ich das Geschdft der Rottensteiners recht gut.

Ich war jedes Mal fasziniert davon, wie Ignaz Rottensteiner
hinter der Theke die Waren abwog und in die mitgebrachten
Kannen und Flaschen fiillte. Ubrigens: Plastik gab es noch keines.

" Ein Behdltnis war damals entweder aus Glas, Porzellan oder Metall.

17






< Mitgliederversammlung der VAUKO
Neunkirchen 1920er-Jahre

#mannerdomane

Wie man im Bild erkennen kann, wurde der
Kaufmannsberuf friiher ausschlieBlich von Mdnnern
ausgetibt. Das hat sich tber die Jahre stark verdndert.
Rund ein Drittel der SPAR-Kaufleute sind zum Beispiel
mittlerweile Frauen.

19



v Ausschnitt aus einem von Firmengriinder Ignaz
Rottensteiner zu Papier gebrachten Gedicht

Wer wagt gewinnt,
wer wagt verliert.

Das Gliick ist blind, bleib’ unverfiihrt.

Des Handels Gliick halt Ebb’ und Flut,
Wohl dem, der schon im Hafen ruht!



< Zeitungsinserate
verschiedener Neunkirchner Betriebe
1940er-Jahre
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> Gedicht von Ignaz Rottensteiner,
das sein Denken sehr treffend widerspiegelt

Erfinderisch zeigte sich Ignaz Rottensteiner, wenn es
um die Formulierung von Gedichten und Sprtichen ging.

Im Dezember 1942 kam meine Mutter,
Traude Rottensteiner, zur Welt und dann,
gegen Kriegsende, verscharfte sich die
Lebensmittelknappheit noch weiter. Die
Preise schnellten um ein Vielfaches in die
Hohe.

Ignaz Rottensteiner sicherte die Auslagen
des Geschafts Gber Nacht mit massiven
Brettern und sperrbaren Metallbalken,
denn Plinderungen und Ubergriffe waren
an der Tagesordnung. Manchmal musste
die nunmehr dreikdpfige Familie sogar ins
zehn Kilometer entfernte Sieding flichten.
Oft fanden sie nach der Ruckkehr das
Geschaft verwdstet vor.

A daL e b

) steinberger ¢
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1955

Vielversprechende
Zukunft mit SPAR

Vielversprechende
Zukunft mit SPAR

Zusatzlich Verkauf landwirtschaftlicher Produkte

Beitritt zur SPAR
Hans Steinberger steigt in den Betrieb ein

Generationswechsel

Herausforderung:
Wie wickelt man die Betriebsiibergabe ab?




v Kaufmannsfamilie Rottensteiner
samt Gehilfen vor ihrem Geschdft 1962

—

In den 1950er-Jahren ging es endlich Backer per Fahrrad.
aufwarts. Der Wiederaufbau war im Gange Milch durfte von den
und die Osterreichische Wirtschaft erholte GreiBlern nicht
sich. Zusatzlich zum Gemischtwarenhandel verkauft werden,
wurden nun landwirtschaftliche Produkte dafiir gab es in
angeboten. Rechtzeitig zu Beginn der nachster Ndhe drei
Anbauzeit fuhr man in die Ortschaften der Milchgeschéfte.
Umgebung und brachte Werbeplakate an.
Bauern bestellten gerne ihre Futtermittel Zweimal pro Woche
und Samen und lieBen dann zustellen. So fuhr mein GroBvater
wurde dieser Geschaftszweig bald zu einem mit der Bahn nach Wien einkaufen. Er brachte
wichtigen Standbein. gefragte Wurstspezialitaten mit einem ein-

fachen Rucksack mit. Die Auswahl beschrankte
Rum und einige Sorten Schnaps stellte Ignaz sich selbstverstandlich auf einige wenige
Rottensteiner in Eigenproduktion her, denn Sorten, die ein paar Tage ungekiihlt haltbar
manche Kunden genehmigten sich bei ihren sein mussten. Eine kleine Glasvitrine half bei
Einkaufen gerne ein Stamperl. Er besaB eine der Prasentation dieser Frischwaren. Gegen das
Ausschankberechtigung dafir. Auch Essig Eindringen von Insekten schitzten einfache

wurde selbst erzeugt. Backwaren lieferte ein Schiebeglaser. 25
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Die Gehilfen Franz Windbacher, Gustav Kersne
mit Ignaz und Theresia Rottensteiner

samt Tochter Traude

1963 >

#lieblingsfoto

Aus den ersten finfzig Jahren unserer Firmenschichte
existieren nur exakt dreizehn Fotos. Durch die vielen
interessanten Details zGhlt dieser Einblick in das
damalige Geschdft zu den eindrucksvollsten Bildern.
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#handarbeit

Erst 1986 begannen wir damit, die Buchhaltung
computerunterstiitzt zu fihren. Bis dahin war
Buchhaltung wirklich ,Handarbeit".

< Biirogehilfe Gustav Kersne
beim Fiihren des Wareneingangsbuches

Generell erforderte die Einlagerung verderblicher Waren
genauer Uberlegung. AuBerdem, ein aufgedrucktes
Ablaufdatum an Lebensmitteln gab es noch lange nicht.
Sowohl Handler als auch Kunden verlieBen sich auf Augen und
Nase. Im Keller stand zwar ein Eiskasten, der diente aber
lediglich zum Einkthlen von Bier. Die zugehdrigen Eisblocke
wurden von einer der zwei ansassigen Eisfabriken geholt.

Uber die Jahre hinweg brachte das geschaftliche Engagement
der Rottensteiners mehr und mehr Erfolg. Gustav, ein im Haus
ausgebildeter Gehilfe, unterstiitzte nun die Geschaftsleute und
Ubernahm die Lohnverrechnung und das Bestellwesen.

Zu dieser Zeit betrug die wochentliche Arbeitszeit 48 Stunden.
Die Geschafte hatten bis halb 7 Uhr abends gedffnet, mit einer
Mittagspause von 12 bis 14 Uhr. An den letzten beiden
Sonntagen vor Weihnachten, ,Silberner” und ,Goldener”
Sonntag genannt, war das Einkaufen am Vormittag moglich.
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< Ausschnitt eines damals
noch héndisch gefihrten
Kassabuchs
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#modernisierung

Durch die Zusammenarbeit mit SPAR wurde
vieles leichter, auch in der Warenbewirtschaftung.
Althergebrachte Einlagerungstechniken, wie
unten beschrieben, wurden obsolet.

V' Ignaz Rottensteiners
GroBhandels-Einkaufsausweis

HANDELSVEREINIGUNG SPAR"
NIED.-OSTERR. - 50D

o g Tt T

NEUNKIRCHEN

Mitgliedskarte Nr. 1

Ignae Rottenpteiney, Esufwonn

Traude Steinberger

Ich kann mich noch gut erinnern:
Im Keller stand der ein mal ein Meter groB3e
sogenannte ,Grand” - ein Behdilter .
gefillt mit Wasserglas.

fior Fiiems s

HEUNETRCHEN
SPAR" MIED.-USTERR.-SOD

e Yoasaii -il?.
Madidi oo Js dpEEL 1835, W%f

In diesem wurden von Bauern angekaufte Eier
eingelegt und liber mehrere Monate haltbar gemacht.
Denn im Winter produzierten die Hiihner durch das
ktirzere Tageslicht weniger Eier, und diese
Einlagerungsméglichkeit half uns bei der

30 Abdeckung des laufenden Bedarfs.



> SPAR Grtindungsfoto mit GroBhdndler
Hans F. Reisch 1954

Vom Kufsteiner GroBhandler

Hans F. Reisch samt 100 selbst-

standigen Kaufleuten wurde 1954

unter dem Leitspruch ,Gemein-

sam sind wir starker” die SPAR

Osterreich gegriindet. Nach Tirol

schlossen sich weitere GroBhandler in ganz
Osterreich SPAR an. Nicht alle waren (iber diese
Entwicklung gliicklich. Produzenten fiirchteten die
Einkaufsmacht dieses Zusammenschlusses. So
wurden SPAR GroBhandlungen in der ersten Zeit von
der Industrie regelrecht boykottiert.

Mit groBem Weitblick trat Ignaz Rottensteiner bereits
1955 der SPAR-Handelsvereinigung bei. Er traf damit
eine wichtige Entscheidung fur die Zukunft des
Unternehmens. Der Beitritt brachte unzahlige
Vorteile - nicht nur beim Preis, vor allem auch bei der
Warenbeschaffung.

~ Entwicklung des SPAR-Logos ausgehend
von ,De Spar" - holléndisch ,Die Tanne”

,Door Eendrachtig Samenwerken
Profiteren Allen Regelmatig” (Durch eintrdchtiges
Zusammenwirken profitieren alle regelmdbBig)

37



A LKW eines Neunkirchner
Transportunternehmens
im Auftrag von SPAR

#techtelmechtel

Meine Eltern lernten sich im Betrieb kennen
und auch lieben. Die betriebliche und private Zukunft
wurde ab diesem Zeitpunkt gemeinsam gemeistert.

32

Meine Mutter absolvierte im elterlichen Betrieb
zwischen 1957 und 1960 ihre dreijahrige Lehre.
Genauso wie mein Vater, der kurz darauf die
Lehre dort antrat. 1963 Uibergab Ignaz
Rottensteiner seiner Tochter das Geschaft und
starb zwei Jahre spater vollig unerwartet im
Alter von 69 Jahren; ruhig und zufrieden mit
allem, was er erreicht hatte.

Die Verbindung zwischen Traude Rottensteiner und Hans Steinberger
blieb nicht rein geschaftlich. Die beiden wussten sofort, dass sie den
Familienbetrieb miteinander fihren wollten. Sie lieferte mit dem
Geschaft und dem dazugehdrigen betriebswirtschaftlichen Wissen die
Basis fliir eine weitere Entwicklung. Er wiederum brachte viel Mut und
Erfahrung aus dem Gemuse-GroBhandel seiner Eltern mit.

Alles passte perfekt. Bereits Anfang 1966 wurde geheiratet, und im
Dezember des Jahres kam ich auf die Welt — ,Hans, der Zweite”
sozusagen.



< Theresia und Gertraud Rottensteiner
mit Hans Steinberger 1966

MW«MM

) steinberger @8



1970

Selbstbedienung als
neues Konzept

Selbstbedienung
als neues Konzept

Tiefgreifende Veranderungen in der Branche
Umstellung auf Kundenselbstbedienung
Etablierung des zweiten Standbeins Textil

Ubernahme einer Boutique in der Innenstadt

Herausforderung:

Wie bringt man den Kunden das neue Selbstbedienungskonzept nciher?




Hans Steinberger musste sich im
Kaufmannsgeschaft der Schwiegereltern
erst beweisen. In der Umstellung auf
Kundenselbstbedienung sah er eine
groBe Chance fir die Zukunft. Nicht alle
in der Familie waren von diesem neuen
Trend Uberzeugt.

Dennoch eroffnete er am 5. Juni 1970
den ersten SPAR Selbstbedienungs-
markt in Neunkirchen. Das neue
Bedienungskonzept war fir die Kunden
eine gewaltige Umstellung. Mit 250m?
erweiterter Verkaufsflache war
Steinberger nun das grofte
Lebensmittelgeschaft im Ort.

V' Ausschnitt Eréffnungsflugblatt 1970

35
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< Erdffnung des neuen SPAR Selbstbedienungs-
marktes mit 250m? Verkaufsfléiche 1970

............
. .
""""
. .
. .

Hans Steinberger sen.

Die Umstellung auf Selbstbedienung war

fuir uns ein Riesenschritt. Wir hatten Angst davor,
die Kontrolle im Laden zu verlieren - Ladendiebstahl
war durch das neue Konzept leichter moglich.

Zusdtzlich kimpften wir mit verschiedenen
Vorurteilen der Stammkunden:
Viele wehrten sich dagegen,
einen Einkaufswagen zu benutzen;
andere hatten aufgrund der GréBBe
des Wagens Sorge, zu viel Geld auszugeben. 37
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> Arbeitsprotokoll einer SPAR Arbeitstagung 1970

V' SPAR Sitzung mit Kollegen im Gasthaus Martinihof in Neudorfl 1972

Um sich auszutauschen organisierte SPAR mehrmals im
Jahr Sitzungen mit den Kaufleuten, meist in umliegen-
den Gasthausern. Mein Vater nahm mit Leidenschaft an
diesen Treffen teil und absolvierte zu dieser Zeit auch
einige Seminare bei SPAR. Die Branche war im Auf-
bruch. Viele neue Arbeitstechniken waren gerade im
Entstehen. So wurden zum Beispiel Bestellungen
mittlerweile bereits mittels Lochkarten Ubermittelt und
in der Zentrale automatisiert in das System eingespielt.



Wir begannen Statistik zu betreiben; taglich wurde der Tagesumsatz in Listen eingetragen und die
Veranderung zum Vorjahr festgehalten. Auf die Veranderung der Kundenfrequenz legte man dabei
besonderes Augenmerk. Es gab Analysen, Uber welche StraBen Kunden zu uns kamen, zu welcher
Uhrzeit und mit welchem Fortbewegungsmittel. Die Anreise mit dem Auto war eher die Ausnahme.

1973 starteten wir jeweils von Dienstag bis
Samstag Frischfleisch anzubieten - damals _”-;-I o 2200 . | Jud LT
eine Novitat! Der Fleischverkauf war die _ ,-"I ISt v i LRLURLERY T T e L
Doméne der zahlreichen Fleischhauer im Ort. = iy : %

Bis in die 1960er-Jahre hinein war es sogar i HIT 1) o LB SR TILLUTT
verboten, Frischfleisch im Supermarkt zu - A & M . B

verkaufen. Viele Supermérkte fihrten auch in 3

den 1970er-Jahren keines. i) mnie | o o G

i mnnm I LTI 1

L

— -_— e — S ————e = e ——

A Kundenerhebung 1972 (links: Anreise tiber Mautkreuzung, rechts: Anreise (ber Ritterkreuzung)

#lustauffleisch

Die Magnetwirkung des Verkaufs von Frischfleisch

auf Kunden zeichnete sich damals bereits ab. Bis

heute ist eine gut gefihrte Frischfleischabteilung
< Frischfleisch-Verkaufspult 1974 DAS Aushdngeschild eines Supermarkts.

i
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Meine Mutter begeisterte sich fiir den Verkauf von
Textilien. Sie entwickelte dieses Sortiment stark weiter und
schaffte damit ein zweites Standbein flr den Betrieb.

Meine Schwester Susanne erblickte im November 1970
das Licht der Welt. Einige Helferinnen wurden ins Boot
geholt um Firma und Familie gleichzeitig bewaltigen zu
kénnen. Martha Trimmel zum Beispiel, sie war quasi Teil
der Familie. Tante Martha, wie sie genannt wurde, kochte
fur uns alle und schupfte noch dazu den Haushalt.
Nachmittags kimmerte sich eine Nachbarin um uns

< Steinberger-Modeauslage 1971

Kinder. Auch meine Oma war naturlich eingeteilt und half
uns in spateren Jahren bei den Schulaufgaben. Wir
bewunderten immer Omas Rechenkunste. Gutes Kopf-
rechnen war damals ein Muss fur den Kaufmannsberuf. Sie
beherrschte sogar das ,Grof3e Einmaleins” aus dem Effeff.

Die Expansion ging weiter. 1974 wurde das angesehene
Damen- und Herrenmodegeschaft Orzechowski im
Stadtzentrum Ubernommen. Spater trug es den Namen
Boutique Piccadilly. Heute |&uft der Standort unter der
Steinberger-Flagge und wird von meiner Schwester gefuhrt.



< Die neu iibernommene
Modeboutique Orzechowski
1974
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1975

i
Wunderwachstums-
zeiten der Il. Generation

Wunderwachstums-
zeiten der Il. Generation

Steigender Wohlstand und Vollbeschaftigung
Bedarf an Lebensmitteln erfordert Flachenerweiterungen
Das Unternehmen wachst und wachst

Erste Schritte in der Werbung

Herausforderung:

Wie bewiiltigt man den immer groBer werdenden Kundenandrang?




Vollbeschaftigung und steigendes Volks-
einkommen sorgten fir vielversprechende
wirtschaftliche Perspektiven. Die Osterreicher
erlebten ein Wirtschaftswachstum, das als
+Wirtschaftswunder” in die Geschichte
einging.

Das Lebensmittelangebot vergroBerte sich
standig, das Platzproblem blieb. Es waren
unzahlige kleine Umbauten und Erweite-
rungen notwendig, um den steigenden
Kundenandrang bewaltigen zu kénnen. Mein
Vater plante und baute; an ihm ist eigentlich
ein Baumeister verloren gegangen. Meine
Mutter organisierte alles im Hintergrund und
hatte vordergriindig die finanzielle Seite
seiner Unterfangen fest im Griff. Sie stand
immer mit beiden Beinen fest auf dem Boden
der Realitat.

Traude Steinberger

Man kann sagen: Sie thronte auf dem Schreibtisch,

die alte Rechenmaschine. Eine ,Triumph-Adler”.

Sie leistete uns wirklich gute Dienste, denn

sie beherrschte alle vier Grundrechnungsarten.

Im eingeschalteten Zustand summte sie unangenehm,
und wenn sie druckte, war es tiberhaupt sehr laut

im Biiro. Das Druckwerk arbeitete in Rot und Schwarz.
Ziffern musste man quasi blind eintippen,
denn Digitalanzeigen gab es

damals noch nicht.

_____
" . .
........

Die Buicher wurden immer noch per

Hand gefihrt, die taglichen Ge-

schaftsvorgange in ein Kassa- und

Wareneingangsbuch eingetragen.

Mit der einfachen Rechenmaschine

konnten alle Berechnungen, die fir

eine ordnungsgemaBe Buchhaltung

notwendig waren, durchgefihrt

werden. e



M«/«MW

> Geschdiftseinblicke
und Flugblatt 1975



Meine Oma, mit fast 80 Jahren, war
immer noch Tag fir Tag im Ge-
schaft tatig. Morgens um halb vier
begann ihr Tagewerk. Sie trug
warme Kniestriimpfe und eine
schwarze Schuirze zur Schonung
ihrer Kleidung. Die Milchlieferung
wurde von ihr tbernommen und
die Waren an ihren Platz im Kihl-
regal geraumt.

Selbstverstandlich gab es manchmal auch Streitigkeiten
zwischen den Generationen. Mein Vater, der junge Chef,
wollte das Unternehmen modern fiihren. Da hatten
Uberreife Bananen und Tomaten im Verkaufslokal nichts
mehr verloren. Meine Oma aber konnte nicht anders. Sie
musste diese ihren Kunden einfach anbieten. Ich erinnere
mich noch: ,Rekommandieren” nannte sie es.

A Steinberger-Belegschaft mit VAUKO-Chef
Walter Landgraf (2.v.l) 1975

#tomatenrecycling

Als kleiner Bub konnte ich den Geruch der Tomatensauce

in den Topfen auf unserem Herd nicht ausstehen.

Meine Oma produzierte wichentlich Tomatensauce

aus Tomaten, die weich oder unansehnlich geworden waren.

In Gldser abgefiillt, wurden diese dann an Kunden verkauft. 45
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> Geschdftseingang mit Obst-Platzierung 1975

V' Kundeninformation Umbau 1973

V' Hans junior assistiert beim Frischfisch-Markt



Aber Hans Steinberger hatte noch
mehr vor. Mit eigenhandig ent-
worfenen Flugblattern wollte er
die Bekanntheit in den um-
liegenden Orten steigern und so
das Einzugsgebiet vergroBern.
Radikale Aktionspreise lockten
unzahlige Neukunden an. Ich half
am Wochenende beim Druck der
Flugblatter auf der hauseigenen
Offset-Druckmaschine mit. In
Kartons verpackt, lieferten wir die
Blatter an befreundete Pen-
sionisten aus, die sie an die
Haushalte verteilten. Wir be-
gannen mit einer Auflage von

3.000 Stiick. Spater waren es an die 7.000
Stuick, die dann aber von Verteilerfirmen in
die Postkasten eingeworfen wurden.

A Steinberger-Flugblatt aus eigener Produktion 1974



1979

Das Automobil
vercdindert das Einkaufen

Das Automobil
verandert das Einkaufen

Kunden kommen verstarkt mit dem Auto einkaufen
Neue Parkplatze am Vis-a-Vis-Grundsttick
Anhaltender Verkaufserfolg bei Textilien

Viele Kleinflachen im Handel vor dem Aus

Herausforderung:
Wo nimmt man geniigend Parkpldtze her?




1979 hatten wir eine Verkaufsflache von Uber
600 m? erreicht und erdffneten im Oktober
desselben Jahres einen stattlichen SPAR-

Supermarkt mit angegliedertem Modebereich.

Die Parksituation vor dem Geschaft wurde
jedoch zu einem ernsten Problem. Immer
mehr Kunden kamen mit dem Auto. Diese
Entwicklung war mitschuld am sogenannten
“GreiBler-Sterben”. Auch bei uns im Ort nahm
die Zahl der kleinen Einzelhandler kontinu-
ierlich ab. Ohne Parkplatz konnten sich viele
Betriebe nicht entsprechend entwickeln und
verloren so ihre Kundschaft.

Ein Grundstick auf der gegenuberliegenden
StraBenseite wurde von uns erworben. So
hatten wir als erster Supermarkt in Neun-
kirchen einen eigenen Parkplatz!

~ Dir. Walter Landgraf gemeinsam mit
Hans & Gertraud Steinberger
bei der Eréffnungsfeier 1979

< Gertraud Steinberger 6ffnet

gemeinsam mit Blirgermeister

Adolf Plonner die Eingangsttir des

neuen Steinberger-Marktes 1979 49
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> Geschdftserdffnung
nach Umbau 1979



Sonderangebote und Mengen-
platzierung in der StiBwarenabteilung,
Blick Richtung Kassa 71985 >

...........
-----
-----

. .
. .
. " .

Susanne Steinberger-Luger

Mein Bruder und ich wurden in den Ferien

oft beim Leergut eingeteilt. Es war so ziemlich der :

unbeliebteste Job im ganzen Geschdft. ,Ahh, du bist
beim Leergut?” Niemand, wirklich niemand, wollte dort arbeiten.

Flaschen und Kisten mussten zuriickgenommen und dann
hinten im Lager richtig einsortiert werden. Leergutbons,

die wie heute liblich vom Riicknahme-Automaten gedruckt
werden, gab es noch lange nicht. Wir verwendeten je nach
Pfandwert, in unterschiedlichen Farben selbstbeschriftete
Kdrtchen und Jetons; fast wie im Casino.

V' Eine meiner ersten Aufgaben im Betrieb: Plakatieren
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#nochmehrflache

In den 1980ern gab es bei uns vor allem eines:

Permanenten Fldchenmangel!

1985 gab es erneut groBe Umbautatigkeiten. Der
Textilbereich boomte und man brauchte unbe-
dingt mehr Flache. Deshalb wurde der, bis jetzt
freiliegende Hinterhof tGberbaut und ein neuer
eigener Modetrakt sowie eine vergroBerte
Buroflache geschaffen.

Gleich darauf begann mein Vater mit der
GrillhendI-Braterei vor dem Geschaft. Es war eine
Sensation! Fertiges Mittagessen ,to go” wirde
man heute sagen. Nach dem Einkauf nahmen
viele Kunden noch schnell ein knuspriges
Grillhendl mit.

SPAR Autoaufkleber >

> Luftaufnahme des Geschdftsareals 1985

Gut ersichtlich der gerade entstehende neue
Blirotrakt, der vis-a-vis gelegene Parkplatz

sowie im hinteren Bereich das Getréinke AuBBenlager

A Bauarbeiten 1985
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A Triumpf Tischrechen-
maschine mit Druckwerk 1980

A Bei Steinberger im Einsatz
befindliche Registrierkassa 1977

< Preisauszeichnungsgerdte 1984

Insgesamt waren die Geschafts-
ablaufe, im Gegensatz zu heute,
immer noch recht simpel. Man
muss sich vorstellen: Zur tech-
nischen Ausstattung eines
Supermarktes gehdrten lediglich
ein paar halbmechanische Kassen und Waagen,
ein Telefon, eine Tischrechenmaschine; vielleicht
noch eine Schreibmaschine im Biro. In spateren
Jahren wurde dann eine interne Rufanlage
installiert um zwischen den einzelnen Ab-
teilungen besser kommunizieren zu kdnnen.

Mit sogenannten ,Printern” klebten wir taglich
tausende Preisetiketten auf die Waren. Es gab
rote Preisetiketten flr Produkte mit dem
Normalsteuersatz, griine Etiketten fir den
ermaBigten Umsatzsteuersatz. Insgesamt hatten
wir bis zu 20 solcher Gerate im Einsatz.



.1ch geh’ gern
zu SPAR”

SPAR-Slogans wie ,Ich geh’ gern zu SPAR”
wurden (n den 1980ern populdir.

Und Radio-Spots mit dem Jingle ,Heute ist SPAR-Tag!”
bewegten viele Kunden gerade an Wochenenden in die Geschidifte.
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< Preisvergleich der NON unter den Supermdirkten in der Umgebung 1985

V' Team der Feinkost-Ecke bei der Eréffnung 1985

#delikatessen

In der Anfangszeit der Feinkost-Ecke punkteten wir
insbesondere mit hausgemachten Aufstrichen sowie
mit auBergewohnlichen Obst- und Gemdisequalitdten.

Mit frischem Obst und Gemise schaffte es mein Vater sich einen
Namen zu machen. Dazu fuhr er mit eigenem Lastwagen zweimal
wochentlich zum GroBBgriinmarkt nach Wien-Inzersdorf und kaufte
palettenweise Ware ein. Die Preise am Markt waren niedrig, die
Qualitat uberaus gut. Der personliche Einsatz lohnte sich und
Kunden schatzten dieses Service.

Ausgehend vom neu erarbeiteten Frische-Image entstand 1985

die sogenannte Feinkost-Ecke, das neue Aushangeschild am

Neunkirchner Holzplatz. Neben Obst und Gemuise wurden hier Feinkost in personlicher
Bedienung sowie verschiedenste Delikatessen angeboten. Der Qualitatsanspruch bei
Lebensmitteln war gerade erst im Entstehen und so gelang es dort, die Kunden mit
auBergewohnlicher, handverlesener Qualitat regelrecht zu Gberraschen.

A Obst-Gemdise Platzierung
vor dem Geschdft
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1986

Der erste
Computer

Der erste Computer

Computergestutztes Rechnungswesen im Aufbau
Scharfung des Preisimages mit Getranke-Aktionen
Frischfleisch wird neuer Kundenmagnet

Neue Offnungszeiten Samstag nachmittags

Imbiss & Blumen als Angebotsabrundung

Herausforderung:

Wie bekommt man die Geschdiftsabldufe zahlenmdBig in den Griff?




V' Flugblattdruck in der hauseigenen Druckerei

Als frisch gebackener HAK-Absolvent trat ich

1986 offiziell in den elterlichen Betrieb ein. Ich
assistierte in allen Abteilungen, machte
Bestellungen und schlichtete in den Regalen.

Vor allem machte es mir Spal3, Getranke-

paletten mit dem Stapler hin und her zu

bewegen. Das Ziel meines Vater war es, bei
Getranken das beste Preisimage im Ort zu
erkampfen. Also wurde in groBen Mengen
eingekauft. Der Lieferhof war zum Bersten voll

und im Geschaft stapelten sich die Kisten bis

zum Plafond. Durch eine aggressive Preis-

politik steigerten wir die Getrankeumsatze

Jahr fur Jahr. Akribisch wurde an der Kalku-

lation und Preisgestaltung gearbeitet. Dabei
nutzten wir intensiv das von den sogenannten
.Vertretern” mitgebrachte Knowhow; wo

konnte man sich besser schlau machen, als bei den
AuBendienstmitarbeitern der Firmen. Mit ihnen wurden
unterschiedliche Preisaktionen ausverhandelt und die
betreffenden Artikel dann am eigenen Flugblatt be-

> Steinberger-Flugblatt 1986

worben. Gestaltung und Druck der Flugblatter faszinierten

mich immer schon und so nahm ich zweiwdchentlich die
dafir notwendigen Gerate in Betrieb. Alte, gebrauchte
Druck- und Falzmaschinen hatten wir dabei im Einsatz.
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A Buchhaltung mit dem neuen Computer 1986

> Bis 1985 wurden die Biicher héndisch geftihrt

1986 kam der erste Computer. Anfangs waren
wir unsicher bezliglich dieser Entscheidung.
Dann war alles klar. Der Einsatz eines einzigen
Computers hatte zu dieser Zeit ein enormes
Einsparungspotenzial in sich. Uberhaupt
herrschte Aufbruchsstimmung, denn die
elektronische Datenverarbeitung veranderte
nicht nur die Buchhaltung. Verschiedenste
bisher manuell durchgefiihrte Berechnungen,
Statistiken und einen GroBteil des
Schriftverkehrs verlagerten wir nun auf den
neuen Computer. Das alles wurde zu meinem
neuen Steckenpferd und dabei trat die alte
Rechenmaschine immer mehr in den
Hintergrund.

Strategisch kam ein noch
starkerer Fokus auf
Frischfleisch dazu. Mein
Vater stellte einen
eigenen Fleischermeister
ein und begann diesen
Sortimentsbereich mit
aggressiver Preispolitik,
mit Zerlegung im Haus
sowie mit neuartiger SB-
Verpackung weiter
auszubauen.



Helmut Gattringer, ehemaliger Leiter TANN St. Polten

Fleischverkauf ist Vertrauenssache - das war den
Steinbergers auch damals schon bewusst. Die Idee war,

beste Fleischqualitit zum besten Preis und noch dazu

so frisch anzubieten, dass es die Kunden schmecken konnten;
eine tdglich frische Zerlegung in der neu geschaffenen
,Fleischerei” hinter der Theke sollte das ermdglichen.

Ich als junger Fleischermeister in der SPAR-Zentrale
schaute mir das gleich vor Ort an. Ehrlich gesagt,
ich war begeistert - vor allem vom Mut zu diesem
revolutiondren Schritt! Das Konzept funktionierte

und wurde zu einem Meilenstein
im Frischfleischverkauf.

< Kompetenz bei Frischfleisch & Getrdnken

wird massiv ausgebaut
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A Das neue Café ,Pick-Nick" vis-d-vis unseres Geschdftseingangs 1986

#samstag
#nachmittag

Es gibt eine immer wiederkehrende Debatte um die
Liberalisierung der Offnungszeiten im dsterreichischen
Handel. Der gréBte Schritt diesbeziiglich wurde

in den 1980ern gewagt, mit der Offnung des
Samstagnachmittags.

Angesichts des immer starker
werdenden Wettbewerbsdrucks
versuchte mein Vater noch mehr
Kunden anzulocken und das
Angebot weiter zu vergroBern.
Auf dem Grundstilick des
ehemaligen Gartens wurden
1986 ein Blumengeschaft sowie
das Imbiss-Café ,Pick-Nick” errichtet. Es gelang damit, eine Art
.Einkaufszentrums-Flair” in die Krinningergasse zu bringen.

Mit Festen und Veranstaltungen belebte man das Geschaft:
Hendlbraterei, Freibier, Luftburg fir Kinder und Platzkonzert des
Neunkirchner Musikvereins.

Ende der 1980er-Jahre wurden die Offnungszeiten liberalisiert.
Handler konnten einen Samstag pro Monat nachmittags offen
halten; ein paar Jahre spater jeden Samstag. Wir entschieden uns,
bei dieser Entwicklung gleich von Anfang an mit dabei zu sein.



< Veranstaltungen am
neuen Parkplatz 1988
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1990

Eine StraBBe
wird tiberbaut

Eine StraBe wird uiberbaut

Aus SPAR wird EUROSPAR Steinberger
GroBer umfassender Geschaftsumbau

Neue barrierefreie Anbindung des Kundenparkplatzes

Riesenerfolg bei 1. Hausmodeschau

Herausforderung:

Wie riistet man sich gegen die neue iibermdchtige Konkurrenz im Ort?




V' Zwei Hduser mussten fir das Vorhaben abgerissen werden

V' Ein neuer groBer Textiltrakt entsteht

In den 1990ern war einiges los! Wir wagten uns an eine
riesige GeschaftsvergroBerung heran, die den Ankauf eines
ganzen StraBenstiicks erforderte. Bisher war die
Meranergasse die unbequeme Hurde, um mit einem
Einkaufswagen den vis-a-vis liegenden Parkplatz zu
erreichen. Wir brauchten dieses Stlick StraBe unbedingt um
uns weiter entwickeln und uns gegentiber dem neu
entstehenden MERKUR-GroBmarkt riisten zu konnen. Im
Rahmen einer Blirgerversammlung wurde unser Vorhaben
prasentiert. Keine Einwande, es konnte losgehen! Supermarkt
und Parkplatz wurden zu einer Flache zusammengefihrt.

V' Fertigstellung des Rohbaus Juli 1990
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< GroBer Einschnitt in die internen Abldufe:
Die Verlegung des Geschdftseingangs von der
Krinningergasse hin zum neu gestalteten Parkplatz

Nach zehnmonatiger Bauzeit erstrahlte
am 18. 3. 1991 nunmehr ,EUROSPAR"
Steinberger im neuen Glanz; mit einer
Verkaufsflache von 1000 m? allein im
Supermarkt und weiteren 300m? im
# Textilbereich sowie Parkmoglichkeiten fiir 60 Autos.
wagerlpfa“d Wir hatten einen Uberdachten Eingangsbereich.
Wir waren 1991 das erste Geschdft im Ort . X
mit Pfandsystem fur Einkaufswagen. Linkerhand konnte man den Blumenshop erreichen,
gleich rechts gelangte man zur Mode. Endlich war fir
uns Platz, die Waren so zu prasentieren, wie wir es
immer schon wollten. Es gab sogar eine Salatbar mit
frischen Salaten und sensationelle 10 Meter Kiihlregal
fir Molkereiprodukte. Mit 180m? war die Getranke-
abteilung quasi ein eigenes Universum im Geschaft,
wir konnten mit Paletten im Markt hantieren. Ein
neuartiger Automat fiir die Leergut-Riicknahme war
vorhanden und erstmals verwendeten wir ein
Pfandsystem fiir die Riickgabe der Einkaufswagen.

o daLo e

j) steinberger ¢



Wir wussten bereits, dass demndichst am anderen Ende Neunkirchens groBBe Konkurrenz
auf uns zukommen wiirde. Doch wir lieBen uns davon nicht entmutigen. Der gelungene
Um- und Zubau brachte frischen Wind, sowohl fiir die Mitarbeiter als auch fiir die Kunden.

Wir blickten selbstbewusst in die Zukunft und dachten, dass unsere neue
GeschdftsgréBe ohnehin fiir immer und ewig ausreichen wiirde...

PR
-------
---------
--------------
........................

V' Ansicht des neuen Geschdftsareals 1997
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A Hans Steinberger bei der Eréffnungsansprache

< Gruppenfoto mit den Direktoren der SPAR-Zentrale St. Pélten
Erich Glaser und Friedrich Seher

Vv Steinberger-Beflaggung am Parkplatz



< Geschidiftseinblicke
Eréffnung 1991
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., Die Gewissheit
hochster Qualitat”

Diesen Slogan konnte man in den 1990ern sowohl auf Steinberger-Flugbldittern
als auch auf Werbetafeln am Parkplatz entdecken.

Und auch wenn der Spruch nicht selbst erfunden war, so bringt er es auf den Punkt
worum es meinem Vater in den 1990er-Jahren ging:

um eine herausragende Qualitdt der Produkte,

vielleicht sogar um einen Qualitdtsvorsprung

den Mitbewerbern gegentiber!



V' Schwerpunkt in der Feinkost-Theke: hausgemachte Aufstriche & Salate

< Frischfleisch-Produkte
in neuartiger SB-Verpackung

V' Moderner Leergut-Riicknahmeautomat 1992
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A Innenstadt-Boutique 1991 A Susanne Steinberger im ,Mc Stone” Shop 1992

Meine Schwester Susanne kam 1991 nach absolvierter HAK-Matura
und einem Praxisjahr in einem Modegeschaft im Weinviertel nun
ebenfalls in den Betrieb. Ihr erstes Betatigungsfeld war die Fiihrung
der Boutique in der Innenstadt und sie krempelte dort gleich einiges
um. Aber auch im neuen Modehaus brachte sie sich ein. Neue
Modemarken wurden ins Sortiment genommen und immer mehr
setzten wir auf junge Damenmode. Meine Schwester startete mit der

flippigen Modemarke ,Chaloc” erstmals ein Shop-in-Shop Konzept
~ Der neue vergréBerte Modebereich bei uns im Haus
mit 300m? Verkaufsfléiche 1991 )

Mit der von Mutter und Tochter gemeinsam vorbereiteten 1. Hausmodeschau bot man am 10. April 1992 etwas
vollig Neues in unserer Stadt; aktuelle Modetrends live prasentiert, mit der Moglichkeit diese gleich im Modehaus

2 anzuprobieren. Ab diesem Zeitpunkt wurden Modeschauen zu einem Fixpunkt im Frihjahr und Herbst.



V' Erste Hausmodeschau direkt im Modebereich 1992

#volleshaus

Bei der ersten Hausmodeschau durften
wir mehr als 200 interessierte Gdste begrtiB3en.
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1994

T
Scanning revolutioniert
den Kassiervorgang

Scanning revolutioniert
den Kassiervorgang

KONSUM und MEINL schlittern in die Krise
Ofenfrisches Geback als neuer Trend im Supermarkt
Ein Warenwirtschaftssystem wird installiert

EU-Beitritt bringt neue Artikelflut

Herausforderung:

Wie und wo kann man rationalisieren um Kosten zu sparen?




Turbulente Jahre im dsterreichischen Lebensmittelhandel
standen bevor. Die machtigen Handelsketten KONSUM
und MEINL schlitterten in die Krise. SPAR gelang es, Teile
des KONSUM-Filialnetzes zu ibernehmen - ein Meilen-
stein fur die weitere Entwicklung. Und durch die spatere
Ubernahme von 93 MEINL-Filialen gewann SPAR vor
allem in Wien Marktanteile.

Bei Brot und Geback entstand ein neuer Trend, namlich
das mehrmals tagliche Backen direkt im Markt. Mein
Vater, immer bestrebt fiir seine Kunden neue Services
anzubieten, trug 1993 diesem Trend Rechnung und
installierte als erster Supermarkt Neunkirchens einen
Frischbackofen. Das Konzept dazu stammte damals von
der Backerei Linauer in Wr. Neustadt.

Bisher wurden Brot und Geback nur 1x taglich, jeweils
morgens von den umliegenden Backern angeliefert. Die
Versorgung mit Geback konnte ab sofort durch das
laufende Nachbacken vor allem am Nachmittag und zu
Spitzenzeiten wesentlich verbessert werden.

V' Der neue Backshop in Betrieb 1993

< Eréffnungsflugblatt 1993
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A Familienfoto vor dem EUROSPAR 1995

Der Kostendruck nahm zu und mir wurde klar: Wir mussten
rationeller arbeiten, um den Konkurrenzdruck stemmen
zu kénnen und um wettbewerbsféhig zu bleiben.

Daher wollte ich alles wissen, wer, wo und was welche Kosten
und Ertrdge verursacht. Bisher war dieses Denken nicht
notwendig gewesen. Wir planten tiber den Daumen, und

es funktionierte. Aber eben nur bisher.

______
. .
------
......
--------------

Auch wenn wir etwas spat damit dran waren, ein Fax-Gerat fand
nun Platz in unserem Buro. Es I6ste Schritt fir Schritt die bisher
Ublichen telefonischen Bestellungen ab.

1994 riusteten wir technologisch weiter auf. Ich entschied mich fir
die Anschaffung eines Warenwirtschaftssystems inklusive moderner
Scanner-Kassen. Diese neue Technik stellte eine Revolution beim
Kassiervorgang dar. Kunden erhielten nunmehr einen weitaus
aussagekraftigeren Kassabon mit genauen Artikeltexten. Bisher
hatte man sich mit einer unubersichtlichen Zahlenkolonne am Bon
zufrieden geben missen. Nun hatten wir endlich auch detaillierte
Verkaufsdaten zur Verfligung, was Bestellungen um vieles praziser
machte. Noch dazu fiel zur Freude der Mitarbeiterinnen die lastige
Preis-Etikettierung jedes einzelnen Artikels weg. Trotzdem war der

Anfang mihsam: auf rund 10% unseres Sortiments war noch kein Strichcode
angedruckt. Mobile Drucker flir EAN-Codes schafften Abhilfe.



#bargeldlosbezahlen

Anfangs wurden die Bankomat-Terminals sehr zaghaft verwendet.
Heute bezahlen mehr als die Hdilfte der Kunden bei Steinberger bargeldlos.

V' Bankomat-Terminal mit neuer
zusdtzlicher Quick-Funktion

1995 kam dann der EU-Beitritt Osterreichs. Um den Aufwand durch die
immense Artikelflut rechtfertigen zu kdnnen, standen jetzt Rationalisierungen,
neue Arbeitstechniken und Verbesserungen in der Logistik am Programm. Das
Einsparungspotenzial durch Scanning stellte nur einen Teil davon dar. SPAR
baute massiv die Kihllogistik aus. Das Sortiment bei Molkereiprodukten
verdoppelte sich dadurch. Gleichzeitig wurde die hauseigene Biolinie ,SPAR
natur-pur” erfunden.

Zusatzlich zu den SPAR-Lagern in den Bundeslandern wurde in Wels ein
vollautomatisches Zentrallager fiir ganz Osterreich errichtet. Kleinvolumige
Artikel wurden ab nun von dort aus angeliefert. Wir konnten somit auf
insgesamt Gber 10.000 Produkte zugreifen. Das war eine Sensation. Die
Bewirtschaftung der Regale und die Gestaltung der Sortimente wurde ab
diesem Zeitpunkt zu einer wichtigen Aufgabe fir mich.

Auch die Mdéglichkeit des bargeldlosen Bezahlens an der Kasse nutzten

Kunden immer 6fter. Im ersten Schritt statteten wir 1996 mit kaufmannischer Vorsicht zwei
von vier Kassen mit modernen Bankomat-Terminals aus. Denn ganz sicher waren wir uns nicht,
ob sich diese Sache wirklich durchsetzen wirde.
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2000

Der Euro -
unser neues Geld

Der Euro -
unser neues Geld

Euro-Einfihrung verunsichert die Konsumenten
Kaufzurickhaltung und ,Geiz-ist-geil” Welle
Aufstieg der Diskonter in Osterreich

Einzug des Internets in die Handelsszene

Herausforderung:

Wie kann man der aktuellen Kaufzuriickhaltung entgegenwirken?




V' Erste Version der selbstgestalteten
Steinberger-Homepage 1999

Das letzte Jahr des alten Jahrtausends begann

vielversprechend: Es hatte ein Konjunkturaufschwung = i e B ot s B e b . K e bt b (g e e —
eingesetzt, der Uber das Jahr 2000 hin andauerte. So B 2 s e i FEEE! @ BHazmeiem

. . . e WY e abad mmtnn L
war es auch fiir unsere Firma eine gute und positive N

Mt i

Zeit. Auch wenn viele den groBen technischen
Zusammenbruch zum Jahrtausendwechsel erwarteten,
es herrschte einfach Aufbruchstimmung und der Handel 04 i
konnte sich iiber gute Umsatze freuen. Steinberger oniine

e O e L

Hnrzllch I'l\"l"iIliu:amrrm-ﬂ bei

LY
By Ermpilbaeitian an bl *

Das Internet verbreitete sich schnell. Auch wenn die

Datenverbindungen noch sehr langsam und trage B it Saes v e—
. . . GARRIULE SEIRETEmYnn L oognrE Tameteeyg - 1) A SEreeean
waren. Immer mehr Menschen konnten sich Gber die svam

Tnnas T e @ Rarviimwiiadbking hal B g diadei
damals Gblichen Modems ins Netz einwahlen. Ich wollte g+t R
& WES e Bordinmeni: Ramurguess pu

bei den ersten SPAR-Handlern sein, die eine eigene e £ 3 -sarremgtadana o Ko
Website vorweisen kdnnen. Unter www.steinberger- ' -

online.at etablierte ich kurzerhand eine selbst

gebastelte Internet-Prasenz.

Trotzdem, wir erkannten, dass mehr Know-How fir die Bewaltigung zukinftiger Aufgaben im Betrieb
erworben werden sollte. Ich absolvierte drei Semester lang berufsbegleitend die Ausbildung zum
“Diplomierten Unternehmensleiter” im Hernstein-Institut.
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Der SPAR Euro-Preisbeisser

Der Euro-Preisbeisser von SPAR wurde wéhrend der EURO-Umstellung
gerne auf Flugbldttern eingesetzt. Aggressive Preisaktionen
setzte man damit plakativ in Szene.




Zu einer wesentlichen Aufgabe dieser Zeit gehdrte fiir mich die
Zusammenarbeit mit den AuBBendienstmitarbeitern der
verschiedenen Firmen. Unzdhlige besuchten uns - fiinf am Tag,
oft auch zehn! Bestellungen wurden auf diesem Weg organisiert,
Sortimente gemeinsam weiterentwickelt, Produkte und Marken
aufgebaut. Der Kontakt war recht persénlich, meist sogar
freundschaftlich. AuBBendienstmitarbeiter kamen viel herum.
Somit waren sie fiir uns Verkaufsexperten,

Branchenkenner und Propheten in einem.

. . "
., .
., .
_______
......
...............

2002 kam der Euro! Bei allen Produkten musste sowohl der Euro- als auch der Schilling-
Preis ersichtlich sein — ein aufwandiger Umstellungsprozess begann. Schlussendlich aber
lief alles perfekt. Alle Kassierinnen waren eingeschult, EDV und Kassen umgestellt, die
neuen Eurominzen und -scheine eingelagert. Eigentlich konnte nichts passieren - wir
waren vorbereitet.

Irrtum! Obwohl die technische Seite der Umstellung problemlos klappte, hatte man sich die
Einfihrung der neuen Wahrung leichter vorgestellt. Einige Branchen erhdhten ihre Preise
eklatant, was zur Pauschalverurteilung des Euro fiihrte. SPAR versuchte mit der ,Euro-
Abrundungsgarantie” entgegenzuwirken. Trotz allem, ein gutes Gefihl fiir den Euro konnte
sich lange Zeit leider nicht einstellen.

Viele Konsumenten konnten den Wert der Wahrung nicht abschatzen und reagierten mit
Kaufzurlickhaltung. Und das bewirkte einen Aufstieg der Diskonter. Sie konnten ihren
Marktanteil in diesen Jahren massiv steigern. Eine ,Geiz-ist-geil”-Welle schwappte lber das
ganze Land.

81



82

#geizistgeilwelle

> Steinberger StraBBenfest
mit GrillhendIn und Luftburg 2007

Billig einkaufen war populdr. Mehr denn je wurden jetzt Flugbldtter an die Haushalte versandt.

Auf www.steinberger-online.at finden Sie eine Sammlung solcher Aussendungen.

V' Typisches ROESSLI-Flugblatt mit Sonderaktionen 2005

Das Jahr 2004 wurde zu einem der hértesten Jahre fir
die Lebensmittelbranche. Die Konzern-Chefs lieferten
sich unerbittliche Preiskampfe, oft sogar mit nie
dagewesener -50% Preisreduktion. Der Sparkurs der
Regierung, die EU-Osterweiterung, die Knappheit in den
Haushaltsbudgets, steigende Arbeitslosigkeit,
Zukunftsangst — all diese Faktoren flihrten zu einem
realen Rickgang der Umsatze im Lebensmittelhandel.
Als KampfmaBnahme nahmen klassische Supermarkte
glinstige Eigenmarken ins Programm auf.

Im Bereich Werbung setzten wir weiterhin auf selbst
gestaltete Flugblatter im Zweiwochen-Rhythmus. Unser
Hauptmitbewerber im Ort, EUROSPAR ROESSLI in der
Innenstadt, schickte ebenfalls laufend Flugblatter mit
Eigenaktionen aus. Doch fand ich mittlerweile digitale
Mdoglichkeiten, um den Satz und das Layout rationeller
zu gestalten. Den hausinternen einfarbigen Druck
beendeten wir und lieBen ab sofort in einer Druckerei
unsere Aussendungen drucken; mit einer Auflage von
nunmehr 13.000 Stiick.



83



2005

Die Ill. Generation
istam Zug

Die Ill. Generation
ist am Zug

Moderner neuer Marktauftritt durch Neubau
Neuausrichtung der Warenprasentation
Optimierung logistischer Betriebsablaufe

Events als neue Kundenbindungsmaoglichkeit

Herausforderung:

Wie baut man einen zukunftsweisenden Supermarkt?




Der Pensionsantritt meiner

Eltern stand bevor und der

Wettbewerb war harter denn je.

Wir hatten in dieser Phase Jahr

fur Jahr mit UmsatzeinbuBen zu

kampfen. Das gesamte Unternehmen war in die Jahre
gekommen - personell, organisatorisch und
architektonisch. Meine Schwester und ich wussten,
mit dem aktuellen Geschaftsauftritt wirden wir
langfristig nicht mehr erfolgreich sein; zu verwinkelt,
zu kleinstrukturiert fir zeitgemaBes Einkaufen.

Verschiedenste Um- und Zubauvarianten wurden
entworfen und gemeinsam diskutiert. Sie machten
jedoch kaufmannisch alle keinen Sinn. Dann Uber-
legten wir sogar eine Ubersiedlung an einen starker
frequentierten Platz an der Durchfahrtsstrale Neun-
kirchens. Schlussendlich entschieden wir uns fur
einen Neubau an Ort und Stelle.

< Bereit fiir die Bauphase:
das 32képfige Steinberger-Team

v Planungssitzung mit
Baumeister Markus Ebner,
der fiir das Bauvorhaben
verantwortlich zeichnete
Jédnner 2005
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Planskizze des neuen
Marktkonzepts mit
Feinkost & Café im
Eingangsbereich >



Fiir mich stellte die Verlegung der Feinkost nach vorne zum Eingang ein Experiment
mit Risikofaktor dar, eine mehr oder weniger irreversible Bauentscheidung.
Denn bisher waren Bedienungstheken generell hinten im Markt angesiedelt.

" .
.
LR
LR

Mit meinen 38 Jahren hatte ich einiges an Erfahrung
gesammelt. Trotzdem besuchte ich unzahlige Markte
um mir Ideen zu holen. Ich wollte etwas vollig Neues
entwickeln - eine neuartige Konzeption, die sich von
allen anderen Supermarkten unterscheidet. Der
Feinkostbereich sollte erstmals zum Eingang hin
verlegt und ein ansprechendes Café etabliert werden.
Dadurch wiirde ein riesiger Bereich fir Frische
entstehen. Ein transparenter Markt schwebte mir vor,
ein Markt mit viel Bewegungsfreiheit und wenig
Kundenfihrung. Im Friihjahr 2005 begannen wir mit
dem Abbruch der alten Geschaftsgebaude, was fur
meine Eltern keine einfache Sache war. Immerhin galt
es zu akzeptieren, dass ihre Kinder nun alles bisher
aufgebaute - zumindest vorerst mal - in Schutt und
Asche legen wollten.

Ich wollte nun die Feinkost prominent in den Vordergrund stellen und untibersehbar
in Szene setzen. Was das fiir den Ablauf im restlichen Markt bedeutete,
war nicht absehbar. Es wurde getiiftelt und geplant. Gott-sei-Dank
siegte am Ende der Mut (ber alle Zweifel. Wir trauten uns!

.t
Y
.
P
---------

V' Phase 1 der Bauarbeiten, Mai 2005
Das Gebdude wurde in der Mitte auseinander geschnitten. Abriss der rechten Heilfte.
In der linken Hiilfte weiterhin Geschdftsbetrieb auf reduzierter Fléiche.
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> Versetzen der Betonsdulen mitten im Verkaufsraum
Mai 2005

#nachtschichten

Um die 1.000m? groBe neue Dachkonstruktion tiber den
Altbestand spannen zu kénnen, musste nachts mitten
im Markt gestemmt, gebohrt und betoniert werden.

V' Ausheben des Bodenmaterials nach Geschdftsschluss

Wir hatten aufgrund unseres etwas versteckten Standorts
nicht die Moglichkeit, fiir einen Neubau mehrere Monate
geschlossen zu halten. Um den Betrieb wahrend der
gesamten Bauzeit zu garantieren, gab es einen Plan mit
zwei aufeinander folgenden Bauphasen. Die rechte
Gebaudehalfte war relativ schnell errichtet. Die Dach-
konstruktion schmiegte sich elegant tber den Ubrig
gebliebenen Teil der alten Geschaftsgebaude. Trotzdem
hatten wir im Tagesgeschaft zu kampfen, denn wir
wollten natirlich einen mdglichst reibungslosen Verkauf
fur unsere Kunden aufrechterhalten. Dabei war Staub im
Verkaufsraum unser gréBter Feind. Auch mit Strom-
ausfallen, Wassereinbriichen, Larm und Stemmarbeiten
mitten im Geschaft mussten unsere Kunden erst
umgehen lernen.



< Voller Geschéftsbetrieb

wahrend der Bauarbeiten.

Die Dachkonstruktion
Uberspannt den Rest des
alten Marktes sowie den
rechten neuen Teil.

Juli 2005

89



90



< Provisorischer Verkauf im
rechten Gebdudeteil
wdhrend die letzten Reste
des Altbestands

abgerissen werden.

Die Getrcnkeabteilung
wurde in ein Zelt am
Parkplatz ausgelagert,
ebenso das Lager.
Oktober 2005
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Susanne Steinberger-Luger

Der Modebereich konnte als erstes fertig gestellt
werden. Und das war gut so. Wir lieferten bereits
Mitte September eine Er6ffnung mitten im
Baustellen-Tohuwabohu. Trotz allem hatten

wir aber Grund zur Freude:

Unzdihlige neue Kunden besuchten uns, der
modernst eingerichtete neue Verkaufsraum
mit den unterschiedlichen
Modemarken-Welten hatte

eine magnetische Wirkung!

. .
. .
......
------------

Im Herbst startete Bauphase zwei, die kniffligere der
beiden. Der linke Gebaudeteil wurde errichtet, davor
der Altbestand unter dem neuen Dach abgerissen.
Die Getrdankeabteilung musste in ein Zelt auf den
Parkplatz ausgelagert werden. Das restliche Lebens-
mittelsortiment konnten wir provisorisch im neuen
Teil unterbringen.

Das Geschaft lief weiter, doch es herrschte wirklich
Chaos! Niemand wusste mehr genau, wo sich welcher
Artikel befand. Mehrere Mitarbeiter waren nur daftr
verantwortlich, Kunden beim Suchen zu helfen. Der
Modebereich war bereits in Betrieb und wir alle
arbeiteten fieberhaft auf die Gesamteroffnung hin.

< Neuer Modebereich September 2005



< Eindriicke aus
Bauphase 2



#grofBBeeroffnung

Es war so wie bei fast allen Supermarkt-Eréffnungen:
Die letzten Handwerker verlieBen das Haus gerade mal
fanf Minuten vor Eintreffen der ersten Kunden.

Nach nur 3 Tagen SchlieBphase begann fiir uns am
1. Dezember 2005 eine neue Ara: GroBes Opening.
Man konnte unserer Crew von den Augen ablesen
wie toll es war, endlich die vielen Baustellen-
provisorien hinter sich lassen zu kénnen.

Alles lief nach Plan. Die Kunden waren vom neuen
Ambiente begeistert. Der Frischemarktplatz kam
sensationell gut an, genauso wie das Café, das
frische Brot aus dem Steinofen, die exklusiven
Weine, die erweiterte Bio-Range und das Riesen-
sortiment an Feinkost in Bedienung; insgesamt
12.000 Artikel, die nun bewirtschaftet wurden.
Intern hatten die baulichen Veranderungen viele
erfreuliche positive Effekte, vor allem fiir unsere
Arbeitsablaufe und die Stimmung im Markt.

Alles bereit fiir die

groBe Eréffnung am 1.12.2005 >
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> Hell erleuchtet

prdsentiert sich der neue

EUROSPAR Steinberger

9% am Abend vor der Eréffnung
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Zur Aktivierung des neuen Markts liel3 ich mir einiges einfallen um Aufmerksamkeit in der Bevolkerung
zu erlangen. Ich musste das sogar, denn ganz so einfach waren die geplanten Umsatzsteigerungen in
den ersten Monaten nicht zu schaffen. Einerseits startete ich mit damals neuartigen Prozentaktionen -
mit -25% auf einzelne Warengruppen sowie manchmal auch mit -10% auf den gesamten Einkauf.

#diepickerl

Bereits im Jahr 2007 experimentierten
wir mit der neuen Aktionsmechanik
der Prozent-Kleber; im Volksmund
,Pickerl” genannt. Heute ist diese
Aktionsmethode allseits beliebt und

bei vielen Supermarktketten im Einsatz.
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V' Steinberger-Flugblatt Juli 2006
Thema ,Gesundheitsvormittag”
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Andererseits wurden Events zu einem Thema.
Wir holten beispielsweise das Schauspieler-
team von Dinner & Crime direkt zu uns in den
Supermarkt. Auch mit Gesundheits-Vortragen
oder Theaterfahrten versuchte ich bei unseren
Kunden zu punkten. Gemeinsam mit dem
Fotografen Walter Filler brachten wir einen
eigenen Steinberger-Bildkalender heraus und
lieferten ein spannendes historisches Buch-
projekt gemeinsam mit mehreren Neun-
kirchner Betrieben.

V' Gruppenfoto mit den Partnern des historischen Buchprojekts
und mit Autor René Harather, Dezember 2009

< Anti-Aging-Vortrag
mir Prof Markus Metka
direkt im Markt

April 2007

V', Dinner & Crime”
Auffihrung direkt
im Supermarkt
Oktober 2006
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2007

Neues Fiihrungscredo:
Selbstverantwortung

B

Neues Fiihrungscredo:
Selbstverantwortung

Wachsende Komplexitat im Unternehmen
Spurbare Auswirkungen der globalen Finanzkrise
Neue Aufgaben im SPAR-Landesausschuss

S-BUDGET als neue Waffe gegen den Diskont

Herausforderung:

Wie fiihrt man ein mittlerweile 40kopfiges Team?




> Zukunftsgesprdch bei der SPAR Delegiertentagung 2009

in Wien mit SPAR Vorstandsvorsitzendem Dr. Gerhard Drexel,

Ab 2007 wurde mein
beruflicher Aktionsradius
groBer. Ich wurde in den
SPAR Landesausschuss
gewahlt, der internen
Interessensvertretung
Osterreichischer SPAR-
Kaufleute. Neue Aufgaben-
gebiete entstanden mit der
Betreuung von SPAR-Kollegen
im Gebiet und durch die
Teilnahme an SPAR-Sitzungen
und Tagungen.

Direktor Erich Glaser und Vertriebsleiter Herbert Schauer

< Landesausschuss der
SPAR-Zentrale St. Polten
bei der Delegiertentagung
in Vorarlberg 2012

101



102

A Offener Brief in der Kronenzeitung vom 5. Dezember 2007

H#extremeprozente

-15% auf den gesamten Einkauf: das war eine betriebswirtschaftlich
kaum darstellbare Marketingaktion! Die Spannen im Lebensmittelhandel
sind dafir einfach zu gering. In den Folgejahren erlebten wir in der
gesamten Branche daher eine Abkehr von derartigen Aktionen.

> Riesenandrang bei -15% Rabatt
auf den gesamten Einkauf
7. Dezember 2007

In diesem Jahr steuerte die Aufregung
rund um das Offen- bzw. Geschlossen-
halten am 8. Dezember einem Hoéhe-
punkt entgegen. Das Thema war duBerst
sensibel. Ich hatte mich schon in den
letzten Jahren dazu entschieden, am
Marienfeiertag geschlossen zu halten.
Im Gegenzug boten wir -10% Rabatt auf
alle Einkaufe am Tag davor. Bei unseren
Kunden kam das, zumindest bisher,
wunderbar an.

Doch ab sofort hatten wir keine
Alleinstellung mehr mit diesem Konzept.
BILLA hielt erstmals ebenso die
Geschafte am 8. Dezember geschlossen
und gewahrte sogar -15% Rabatt am
Vortag. Wir zogen selbstverstandlich
nach und erhdhten ebenfalls auf -15%!
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Am 26.9.2007 wurde im ORF
Landesstudio der Nieder-
Osterreichische Lebensmittel-
kaufmannspreis 2007 verliehen. Wir
erreichten dabei den 1. Platz fur
innovative und moderne Nah-
versorgung und flr kreative Ideen
im verscharften Wettbewerb gegen
groBe Verbrauchermarkte an den
Stadtrandern.

Ich war machtig stolz. Mit der Ein-
reichung wollte ich aufzeigen, dass

Supermarkte auch innerstadtisch mit

dementsprechender Modernitat und
GeschaftsgroBe genauso erfolgreich
sein kénnen wie Standorte an den
groBBen Durchzugsstral3en.

V', Lebensmittelkaufmannspreis 2007"
Bericht in der NON



#dasborserl

Die Billig-Schiene S-BUDGET
galt bei SPAR als neue Waffe
gegentiber den Diskontern.

Im Modebereich wurden Kundenkarten mit einem
Rickvergutungssystem erfolgreich eingefiihrt und
gleichzeitig gab es Nachwuchs. Meine Schwester
Susanne brachte Sohn Timo zur Welt.

Ausgehend vom Platzen der Immobilienblase in
Amerika rutschte 2008 die Welt in eine globale
Finanz- und Bankenkrise. Es gab steigende
Lebensmittelpreise. Wir kampften um den Erhalt
der bisherigen Umsatze, denn die Diskonter
holten in dieser Zeit einfach Terrain auf.

SPAR reagierte prompt und startete mit der neuen
S-BUDGET Billigschiene. Das sogenannte “Borserl”
galt dabei als nicht unumstrittenes Maskottchen.
Anfangs umfasste dieses Sortiment 45 Produkte.
Heute sind es mehr als 600 superglinstige Artikel.
S-BUDGET wurde zu einer riesigen Erfolgsstory.

N Werbeinserat mit dem Bérserl von S-BUDGET 2008

[=]

< Die Geschichte des
S-BUDGET Borserls
auf YouTube

[=]
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Reinhard Sprenger, Management-Guru

Finde die Richtigen, vertrau’ ihnen,
fordere sie heraus, rede oft mit ihnen,
bezahle sie fair.

Und dann - und das ist das Wichtigste -
geh' aus dem Weg!

.
.....
. .
......
...............

#flachehierarchie

Eine schlanke Unternehmensstruktur war mir schon allein deswegen
wichtig, um direkt und schnell die Dinge beeinflussen zu kbnnen.
Bis heute gibt es in den beiden Steinberger-Mdrkten keine Marktleiter.

Trotzdem, durch die neue UnternehmensgroBe mit einer erweiterten Crew anderten sich
meine bisherigen Prioritaten. Ich las viel, beschaftigte mich mit modernen Management-
Techniken. Unsere bisherige Flihrungskultur war einfach nicht mehr zeitgemas.

Ein neues Flihrungskonzept wurde etabliert. Ich wollte eine neues Miteinander schaffen,
eine neue Zusammenarbeit abseits von Abteilungsgrenzen - ein lernendes Team, dessen
Fahigkeiten sich laufend weiterentwickeln. Einen starkeren Fokus richtete ich dabei auf
die Selbstverantwortung jedes Mitarbeiters; wenig Hierarchie, wenige Regeln, viel
Demokratie - so sollte es sein. Ich startete durch mit diesem Konzept und wollte dabei
eine genauso tolle Performance liefern als bisher - das galt es zu beweisen.



Wie gehen wir miteinander um?

Bisherige Fiihrungskultur

Anweisungen erhalten
Kontrollieren

Angestellte

Regeln

Pflicht

Genau planen

Position zdhlt

Abgegrenzte Abteilungen
Management nach Lehrbuch
Stabilitat, Gehorsam, Sicherheit
Chef hat die Antworten

Neue Fiihrungskultur

Selbst nachdenken

Uberzeugen

Talente

Beziehungen

Neugter

Einfach testen

Kénnen zdhlt

Zusammenarbeit

Improvisation aus dem Handgelenk
Phantasie, Leidenschaft, Verdnderung
Chef stellt die Fragen
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> Ein-Tages-Trip: Mit dem Flugzeug nach Rom
Oktober 2009

#aufzurewigenstadt

Die Reise nach Rom war unser
erster wirklich groBer und

ambitionterter Firmenausflug Mit groB angelegten Veranstaltungen und Betriebsausfliigen starkten wir
unseren Firmengeist. Diese gemeinsame Kraft konnten wir gut gebrauchen,
denn neue Konkurrenz wartete in Neunkirchen auf. In unmittelbarer Nahe
unseres Standortes er6ffnete LIDL einen grofRen Diskontmarkt. Jetzt
mussten wir uns nochmals beweisen!

Neues Konzept:

Modehaus Steinberger présentiert sich
bei der Friihjahrs-Modeschau

direkt im EUROSPAR-Markt

April 2070 >
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2010

Ein zweiter
EUROSPAR-Standort

Ein zweiter
EUROSPAR-Standort

Ubernahme des ehemaligen ROESSLI-Supermarkts
in der Neunkirchner Innenstadt

Verdopplung der bisherigen
Unternehmensgrofe

Neubau und Er6ffnung
des zweiten Standorts

Herausforderung:

Wie gelingt es, zwei unterschiedliche Unternehmenskulturen zu harmonisieren?




Mag. Alois Huber, Geschiiftsfiihrer SPAR Wien, NO & nérdl. Bgld.

Das Jahr 2010 war nicht nur fiir Hans, sondern auch fiir mich ein Jahr der
Verdnderung. Ganz neu in der Geschdftsftihrer-Position durfte ich mit ihm
die Zukunftsschritte flir SPAR in Neunkirchen fixieren. Beeindruckt hat mich
einerseits die klare Vision, die er fiir seinen zweiten Standort mitgebracht
hat, andererseits aber auch der unfassbare Mut, sein Unternehmen

Uber Nacht durch Zukauf mehr als zu verdoppeln. Heute sehen wir,

was alles moglich ist, wenn man sich klare Ziele setzt und

diese unbeirrt verfolgt. Da kénnen viele Manager

von Hans Steinberger lernen!

.
------
""""
-------
---------
.............

V' Eingangsbereich des innerstddtischen EUROSPAR ROESSLI Standorts, Janner 2070

Vollig unerwartet traf uns im Sommer
2009 die Nachricht, dass der Betreiber
des EUROSPAR-Marktes in der
Neunkirchner Innenstadt seinen
Betrieb verkaufen wird. Wir waren
irritiert; schlieBlich war unsere
Wettbewerbsorientierung auf diesen,
unseren starksten Mitbewerber im Ort
ausgerichtet. Es lagen viele Jahre,
gepragt von beinhartem Konkurrenz-
kampf, hinter uns. Jedenfalls wusste
ich eines sofort: Diesen Standort will
ich haben!
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Ich hatte zwar noch nie eine andere
Firma Ubernommen, auch keine Aus-
bildung dafir, aber trotzdem wagte ich
diesen Schritt. Damit begann furr unsere
Firma eine neue Ara.

Ein Neubau des Marktes stand im Raum
und wir begannen sofort mit der Ent-
wicklung unterschiedlicher Bauvarianten.

Am 2. Janner 2010 um 7.00 Uhr morgens
betrat ich, den neuen Geschaftsschlissel
in der Hand, meine neue Filiale; ge-
spannt auf das, was in nachster Zeit alles
auf mich zukommen sollte. Zu Beginn
war es wichtig, die 40 zusatzlichen

Mitarbeiter erst einmal kennenzulernen und zu verstehen, wie hier alles organisiert
war. Bald schon begannen wir mit den Umbauarbeiten, denn Ende des Jahres
sollte der Markt bereits neu eroffnet werden. Wieder einmal lag eine langwierige
Bauphase vor mir, die uns alle an die Grenzen des Machbaren brachte. Durch-
haltevermdgen war nun angesagt. Die Lebensmittelversorgung in der Neun-
kirchner Innenstadt wahrend der Bauzeit sollte zumindest provisorisch aufrecht

erhalten werden.

A Provisorischer Eingang wéhrend
der ersten Bauphase



< Eindriicke aus
Bauphase 1
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Die Bewaltigung dieses Bauvorhabens bei laufen-
dem Betrieb schweil3te die Teams der beiden
Betriebe richtig zusammen. Ich startete mit einer
eigenen Facebook-Seite um den Bauverlauf zu
dokumentierten. Jede Woche wurde ein Aktions-
flugblatt verteilt. Die Kunden sollten trotz diverser
Unannehmlichkeiten bei Laune gehalten werden.
Gerade in den ersten Monaten lernten wir mit
Wassereinbriichen, mit Stromausfallen und gefihlt
unendlich andauernden Stunden ohne funktio-
nierender Datenverbindung umzugehen.

#improvisation

Ja, Improvisation war in dieser Bauphase absolut gefragt.
Und das jeden Tag.

A Riesenandrang beim Total-Abverkauf des Sortiments
vor der SchlieBphase, 23. Oktober 2010

< Provisorischer Feinkostverkauf
im alten Geschdftstrakt, Mai 2010



A Montage der Feinkost-Einrichtung
im Frischebereich, Ende Oktober 2010

Einen Monat lang mussten wir den
Betrieb zwar geschlossen halten, aber am
1. Dezember 2010 war alles bereit fir
eine fulminante Er6ffnung. Ich war stolz
auf unsere neue UnternehmensgréBe. Die
vielen gemeinsam bewaltigten Heraus-
forderungen der letzten Monate, der am
Laufen zu haltende Betrieb wahrend der
Bautatigkeit, der massive Umsatzschub -
das alles gab uns viel Selbstvertrauen
und Kraft fir die folgenden Monate.

V' Vordach-Konstruktion wéhrend der SchlieBphase, November 2010
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> Der neue EUROSPAR
kurz vor der Eréffnung
Ende November 2070

cintasfen bein

B steinberger
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Viele tolle Features hatte der neue EUROSPAR zu bieten;
beginnend vom einladenden Vordach Uber den Park-
platzen, der schwarz glanzenden Glasfassade, dem 300m?
groBen Frischemarktplatz bis hin zu verschiedenen neuen
Sortiments-Highlights. Bei Steinberger konnte man sofort
frisches Sushi, ofenfrische Handsemmerl, hausgemachtes
Roastbeef, Angusbeef und sogar Alpenlachs erwerben.
Insbesondere auf eine umfassende Auswahl an
Convenience-Produkten und frischen Weckerln ,to go”
legte ich groBen Wert. Insgesamt umfasste das Sortiment
nun Uber 15.000 Artikel.

Es war eine tolle Zeit. Ich war rund um die Uhr beschaftigt:
unzahlige neue Erfahrungen, viele neue Kontakte, Auf-
bruchstimmung egal wohin man blickte.

Am 30.11.2010, einen Tag vor der Er6ffnung, legten wir
uns nochmals ins Zeug und gestalteten gemeinsam eine
fulminante Eroffnungsfeier mit Gber 200 Gasten.

#fokusauffrische

Der EUROSPAR-Markt hatte nun eine
Gesamtfldche von 1.400m? Fast ein Drittel davon
machte allein der Frischemarktplatz aus.



A Das Herzsttick im neuen EUROSPAR:
der riesige Frischemarktplatz
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V' Direktor Mag. Alois Huber
bei seinen Erdffnungsworten

A Prominent besetzte Tanzeinlage am Eréffnungsabend:
Baldzs Ekker & Alice Guschelbauer mitten im Supermarkt

.............
________
------
....
. .
. .
. " " .

Joe Wagner, SPAR-Kaufmann in Wimpassing

Als der Hans den riesigen EUROSPAR erdffnete,
war ich mir nicht sicher, wie sich das auf mein Geschdift
- auswirken wtirde. Ich war ja noch nicht so lange in der Branche
N und Neunkirchen nicht einmal 10 km von meinem Standort entfernt.

Letztendlich waren wir beide uns aber einig:
Es musste ein Miteinander gefunden werden, kein Gegeneinander.
Gemeinsam, inmitten der groBen SPAR-Familie am Markt auftreten.

< Das Team bei der Erdffnung "
am 30. November 2010 . Das war das Ziel, und es funktioniert bis heute reibungslos! 121



2012

Marketing
neu gedacht

Marketing neu gedacht

Neue starke Werbeformen etablieren sich

Weitere Professionalisierung
der SPAR-Eigenmarken

HOFER und LIDL starten mit SB-Gebackboxen

Brancheninterne hohe Auszeichnungen
flr unser Unternehmen

Herausforderung:

Mit welcher Art von Werbung erreichen wir Kunden im neuen Einzugsgebiet?




Es gab ein groBes Ziel fir mich. Und zwar,
unsere beiden Markte im Umsatz so weiter
zu entwickeln, dass wir unserem groB3en
Mitbewerber MERKUR im Ort Paroli bieten
konnten. Die Marktposition in Neunkirchen
sollte fur die Zukunft abgesichert werden.
So experimentierte ich mit verschiedenen
neuen Werbeformen, wie zum Beispiel einer
.~25% Happy Hour" bei Obst und Gemuse.
Es war extrem spannend, die Auswirkungen
dieser Aktivitaten zu beobachten.

Aber auch in den Sozialen Medien tat sich
gerade einiges, was die Lebensmittel-
branche betraf. Oft gelang es dabei,
traditionelle Produkte zu retten, wie die
Niemetz Schwedenbombe oder das
legendare Eskimo Tschisi-Eis. Es bildeten
sich Facebook-Gruppen mit zehntausenden
Fans, die einen richtigen Run auf die
jeweiligen Produkte ausldsten.

< Steinberger-Flugblatt

mit der neuen ,Happy Hour"
auf Obst und Gemtise

Juli 2011
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Susanne Steinberger-Luger

Im Modebereich wurde kundenspezifisches Marketing wichtiger. Schon seit einigen
Jahren hatten wir Kundenkarten mit Riickvergiitungssystem im Einsatz.

Nun bot sich eine neue Chance: SMS-Werbung direkt auf's Handy.
Ich hab's einfach ausprobiert und fiir gut befunden!

Es war einfach zu bedienen, schnell und unkompliziert.

Heute nutzen mehr als 1000 unserer Mode-Kunden
dieses digitale Info-Service.

.
.
PR
.
. .
.. .
. .
.........
..................

@
steinberger

Meunkirchen, Krinningergasse & Bchoallersiralle

2013 betrat ich wieder einmal
Neuland beim Marketing. Ich wollte Bis 22, Junl glbt's
wissen, welche Wirkung ein Treuepass it SL L
mit Treuepunkten hat. Durch das
Sammeln von Umséatzen konnten
unsere Kunden damit erstmalig -20% fiir einen Einkauf lhrer Wahl
Rabatt auf einen ganzen Einkauf mit bis zu -20% Rabatt!
lukrieren. Das Experiment gelang!

V' Erste Experimente mit einem Treuepass
und Treuepunkten zum Sammeln, Juni 2013

10 Treuepunkte
mp -10% Rabatt"

20 Treuepunkte
= -15% Rabatt”

30 Treuepunkte

mp -20% Rabatt’

auf lhren nachsten Einkauf
bis spatestens 31.8.2013

Einkaufssumme beim Einlosen des Trevepasses max. € 540

* Ausgenommen sind Warengruppenrabatie
sowie 5-BUDGET, Warenguischeing, Wertharfen umd Pland,

AL RARL LI




Durch die Ubernahme des zweiten Marktes hatte
sich unser Einzugsgebiet vergroBert. Vor allem der
Bereich stidostlich von Neunkirchen kam neu dazu.
Nun druckten wir im Zwei-Wochen-Rhythmus um
die 25.000 Flugblatter. Und zwar in doppelt so
groBem Format als bisher, um unsere neue
Sortimentsvielfalt auch in der Werbung abzubilden.

Auf dem Weg, den neuen Markt in der Schoeller-
straBe so richtig in Schwung zu bringen, half uns
nun die immer facettenreicher werdende Aktions-
politik von SPAR. Arbeitete man bisher vor allem mit
Aktionspreisen auf einzelne Artikel, so entdeckte die
Branche jetzt die Kraft von -25% Rabatten auf ganze
Warengruppen.

Unsere Kunden waren begeistert von dieser neuen
Marketing-ldee. Es machte das glinstige Einkaufen
ein Stlck einfacher. Andererseits erzeugte dieses
Vorgehen aber ein anderes Problem: die Spannen
begannen zu sinken, der Kostendruck stieg.

v Mal ganz was anderes: Wir lieBen den Zufall spielen
und ermdglichten -100% auf einen Einkauf
fair 100 Kunden am 1.7.2018
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Unvorstellbar.
Was ware SPAR
ohne Eigenmarken?

Eigenmarken schaffen Vertrauen.
Eigenmarken sind sexy.
Eigenmarken machen SPAR einzigartig.

Eigenmarken sind unser stérkstes Kundenbindungsprogramm
und somit ein wesentlicher Baustein des SPAR-Erfolgs!



Eigenmarken boomten. SPAR PREMIUM, die
Luxusmarke der SPAR mit Pierce Brosnan als
Testimonial, brachte mittlerweile nachhaltige
Erfolge.

Nach der Einfihrung der gesunden
Eigenmarke SPAR VITAL sowie SPAR FREE
FROM, der damals ersten Eigenmarke fur
Menschen mit Lebensmittelunvertraglich-
keiten, kam 2012 der nachste Baustein der
Eigenmarken-Welt dazu. SPAR-Chef Gerhard
Drexel lancierte SPAR VEGGIE - speziell fur
die Zielgruppe der sogenannten Flexitarier,
quasi der Teilzeit-Vegetarier.

Ein Jahr spater gelang eine Kooperation mit
der bekannten Gastronomin Haya Molcho.
.Neni am Tisch” und eine orientalische
Produktlinie rund um das Thema Hummus
wurde mit Liebe und Enthusiasmus
entwickelt.

Bei den Diskontern gab es ebenfalls viel
Neues. Sie erfanden riesige Boxen fiir ofen-
frisches Geback in Selbstbedienung, und das
mit durchschlagendem Erfolg. SPAR zog
parallel dazu nach: Die S-BUDGET Brot- und
Gebacklinie wurde etabliert!

#vielneues

Man kénnte sich fragen, warum in dieser Chronik fast ununterbrochen von Innovationen
und neuen Dingen die Rede ist: Es liegt an der Branche! Es liegt daran, dass

im Lebensmittelhandel extremer Wettbewerbsdruck herrscht und jeder

Marktteilnehmer permanent Neuerungen bringen MUSS.

V' Haya und Samy Molcho bei einer
Produktprésentation im Rahmen unseres
3-Jahres-Fests im EUROSPAR SchoellerstralBe
November 2013
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> Firmenausflug ,London in one Day"
Mai 2012

#londonreise

Mit der gesamten Crew
friihmorgens mit dem Flieger
nach London, und abends wieder retour
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2015

Regionales
boomt

Regionales boomt

Handelskette ZIELPUNKT insolvent
Generation Y als Treiber eines neuen Einkaufsverhaltens
Relaunch am Standort Krinningergasse

Massiver Ausbau des Regionalsortiments

Herausforderung:

Wie findet man den optimalen Mix aus echten regionalen Produkten?




2015 herrschte groBBe Aufregung in der Branche:
Nach einigen Rettungsversuchen meldete die
Handelskette ZIELPUNKT Insolvenz an. Nur an
die 100 Filialen fanden einen Nachmieter, Gber
1000 Mitarbeiter verloren ihren Job. Am Arbeits-
markt hatten wir mit der neuen Generation der
Millennials zu tun, also der in den 1980er und
frihen 1990er-Jahren Geborenen. Die
Arbeitsbedrfnisse dieser jungen Menschen
waren ganzlich anders und die vielzitierte
.Work-Life-Balance” kam nun ins Spiel. Darauf
mussten wir uns einstellen; auch auf ein neues
Einkaufsverhalten. Aktuelle Themen wurden von
uns aufgegriffen, wie zum Beispiel Bio-Produkte,
Frischfleisch unter Berticksichtigung des
Tierwohls, vegane oder vegetarische Alter-
nativen, gluten- und laktosefreie Produkte.
Nachhaltiges verantwortungsbewusstes Handeln

A Nachhaltigkeitsprojekt ,Gebdck-Recycling” 2015

wurde nun starker von den Handlern gefordert.
Wir entwickelten ein ,Geback-Recycling-
Programm” zur Reduzierung des Verderbs bei
Brot und Geback.

Gleichzeitig war uns eines bewusst: die
Abwicklung des Einkaufs vor Ort musste in
Zukunft schneller und unkomplizierter
vonstatten gehen. Zum Anstellen an der
Bedienungstheke war kaum mehr Zeit.
Vorverpackte Waren sowie frische Backwaren
zum selbst Aussuchen setzten sich immer mehr
durch.
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> Workshop mit dem Team Krinningergasse
zwecks Erarbeitung der optimalen

Abldufe wihrend der Umbauphase,
Seminarzentrum Raach am Hochgebirge
Mdrz 2015

#krinninger2.0

Unter diesem Titel starteten wir 2015
den Relaunch am Standort Krinningergasse

132

Im Sommer 2015 erneuerten wir in 14tagiger Bauzeit
unseren EUROSPAR in der Krinningergasse. Vor allem mit
einem Gedanken: Es sollte mehr Gelegenheiten geben,
Produkte wie Fleisch, Wurst oder Kase in Selbst-
bedienung, also ohne Anstellen, zu erwerben.

Weiters wollten wir besondere Produktgruppen in eigene
Welten zusammenzufassen und auffalliger inszenieren.
Wir installierten einen modernen Info-Screen mit
aktuellen Kundeninformationen und das Sortiment
wuchs auf 17.000 Artikel an; eine riesige Auswahl, die
optimal prasentieren sein sollte, um einfachste
Orientierung zu gewabhrleisten.

Eine besondere Hirde war noch zu nehmen,
namlich die Konzeption der sogenannten ,Obst-
Gemuse-Arena”. Es ging dabei um die neuartige
Idee, diese Produkte kreisformig anzuordnen.
Unsere Kunden sollten dadurch einen ein-
facheren Uberblick Giber das Sortiment
bekommen. Gleichzeitig sollte das Nachfullen
bei Obst und Gemuse vereinfacht werden.

Ich war unsicher und Uberlegte hin und her.
Dann simulierten wir die Situation 1:1 im Lager.
Schlussendlich riskierten wir diesen neuen Weg -
mit Erfolg, was sich spater herausstellte.



V- Umbau-Vorankindigung NON
August 2015
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> Die neue Obst-Gemlise-Arena
September 2015
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> Eroffnung. Der neu gestaltete
EUROSPAR in der Krinningergasse

Am 21. August 2015 um 7 Uhr
war es dann soweit. Der neu
gestaltete EUROSPAR Krin-
ningergasse eroffnete seine
Pforten und mit einem
trachtigen Eréffnungsfest
wurde der Neustart aus-

136 giebig gefeiert.




Das Regionale erfuhr einen gewaltigen
Aufwind und immer mehr Konsumenten
empfanden regionales einkaufen als richtig
und gut. Vielfach wurde ,Regional” sogar als
,Das neue Bio" bezeichnet. Ich begann mir
eine Gruppe an Top-Lieferanten im Gebiet
aufzubauen - Lieferanten, die professionell
arbeiteten und sogar handmanufakturierte
Produkte in der direkten Umgebung her-

< Um unsere Regionalitét stérker herauszustellen,
begannen wir damit, regionale Produkte
am Kassabon zu kennzeichnen

vV Start der neuen Kooperation mit dem
.Schwarzataler Genussmarkt” 2017

stellten. Regionalitat wurde flir mich zu einer immer

groBeren Chance, sich von den Mitbewerbern

abzuheben. Wir stockten dieses Sortiment im Laufe

der Zeit auf Gber 300 Produkte von lber 30

Lieferanten auf. 2017 entstand eine vielver-

sprechende Kooperation mit dem ,Schwarzataler

Genussmarkt”, wobei Regionalitat in Form eines

Schmankerlkorbes einmal mehr in den Fokus gertickt

wurde. 137



In Zeiten von Digitalisierung

Supermarktketten starten mit Social-Media

Interne und externe
Informationsflisse werden digitaler

Verstarkte Initiativen fir Nachhaltigkeit
im Lebensmittelhandel

Erste Online-Shops fir Lebensmittel

Herausforderung:

Wie findet man das richtige MaB an Digitalisierung im Unternehmen?




2017

In Zeiten von
Digitalisierung

Schon in den letzten Jahren hielten
Facebook & Co im Osterreichischen
Lebensmittelhandel Einzug. Auch auf
unserer eigenen Facebook-Seite
konnten wir schone Erfolge ver-
buchen. Weit Gber 1.000 Fans
schlossen sich uns mittlerweile an.

Nun wurde Social Media aber noch
spannender - einfach weil das
Internet mobiler wurde. Die Seiten-
zugriffe via Handy nahmen zu und es
war nun erstmals mdglich, ein Unter-
nehmen wahrend des Einkaufs zu
bewerten. Vieles wurde dadurch
transparenter, emotionaler und der
Kontakt zu unseren Fans wurde noch
ein Stluick enger.

V' Steinberger Facebook-Seite, Dezember 2017
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Die firmeninterne Kommunikation und viele
betriebliche Prozesse wurden jetzt digitaler.
Innerhalb der Abteilungen entstanden
WhatsApp-Gruppen zum gegenseitigen
Austausch und ich initiierte einen Firmen-
blog mit aktuellen Informationen fiir alle
Mitarbeiter.

SPAR stellte Plane fur die Regalschlichtung
in digitaler Form zur Verfigung. Und beim
Bestellvorgang unterstiitzten uns nun
moderne Warenwirtschaftssysteme.

< Erste Version des Steinberger-Firmenblogs
September 2015

..........
. .
.....
. .
.

#dasrichtigemaBB

Eines steht fest: Je mehr man digitalisiert, je mehr man

automatisiert, desto mehr wird Arbeit auch o . ] S
sozusagen ,entzaubert” desto mehr verliert Dagmar Egger, Feinkostleiterin Krinningergasse

man menschliche Handlungsfdhigkeit. . . X
Auch wenn ich persénlich kein groBer Fan

Fir mich galt es daher, das richtige MaB an von Social-Media bin: Der neue Firmenblog hatte
Digitalisierung fir unseren Betrieb zu finden - denn schon seine Vorteile. Wir waren Uiber alles informiert,
modern wollten wir auf der anderen Seite und das erzeugte zusdtzliche Motivation im Team.
natdrlich genauso sein :-) .. . : . .
Spdter, in der Zeit der Pandemie war der Firmenblog
liberhaupt extrem wichtig - aufgrund der fast
140 . taglich neuen Ereignisse nicht wegzudenken!



V' SPAR Dachmarken-Flugblatt
mit -25% Warengruppenaktion

Im Sortiment standen wir vor der Tatsache, dass Veranderungen

immer schneller vor sich gingen. Alles war im Fluss. Hersteller ver-

anderten ihre Produktlinien kurzfristiger und Gberholten sich quasi

gegenseitig mit Produkt-Launches. Dazu kamen -50% Aktionen,
-25% Aktionsaufkleber, die immer beliebter
werdenden -25% Warengruppenrabatte,
Mengenvorteile und Sammelalben. Eine Aktion
jagte die andere.

Unsere Kassensysteme leisteten uns dabei gute
Dienste. Denn diese Aktionsflut auch digital abzu-
bilden, konnte nur mit einer fitten IT-Abteilung
innerhalb der SPAR-Organisation geschafft werden.

Fur unsere Kunden allerdings, verscharfte sich die
“Qual der Wahl” in den Regalen. Die Vielfalt an
neuen Produkten schien unendlich. An die 17.000
Artikel zahlte unser Sortiment aktuell. Eine
Erhéhung der Geschwindigkeit im Lebensalltag war
fur die Menschen fast tGberall spiirbar. Und fiir den
Lebensmitteleinkauf stand weniger Zeit zur
Verfligung. Es entstand ein gewisser Bedarf, Waren
online zu bestellen und liefern zu lassen. Das
fihrte zu Uberlegungen bei den Handels-
konzernen, in das Online-Geschaft einzusteigen.
REWE leistete bei der Lebensmittelzustellung
Pionierarbeit in Osterreich, SPAR startete mit einem
Zustelldienst der INTERSPAR in Wien.
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> Verkaufsstart mit unverpackten Kartoffeln, September 2017

#kuhleidee

Eine regionale Milchtankstelle direkt im Supermarkt!

A Milchtankstelle von
Fritzi's Biofarm in Peisching
August 2019

Das Thema ,Nachhaltigkeit” war in aller Munde und wir starteten

mit mehreren Initiativen: Verkaufsstopp von Plastiktragtaschen

an den Kassen, parallel zu den Plastiksackerln nun auch Papier-

sackerl bei Obst und Gemdse. Vieles boten wir tGberhaupt

unverpackt an. 2019 etablierten wir eine Milchtankstelle mit

regionaler Bio-Milch direkt bei uns im Markt. Und SPAR lie3 mit
einer Initiative gegen zuviel Zuckerkonsum aufhorchen. Weiters gelang es, das ungesunde
Palmol aus den SPAR Eigenmarken zu eliminieren.

Viele Startups schossen in diesen Jahren aus dem Boden - besonders im Lebensmittel-
bereich. SPAR etablierte das "Young & Urban” Programm zur Férderung dieser jungen
Pioniere. Auch wir erfrischten unseren Betrieb mit so mancher Produktneueinfiihrung und
fungierten oftmals als Testmarkt fur Startups.



< EUROSPAR Steinberger
zeigt sich sportlich

Wir begannen damit, die Teilnahme bei sportlichen

Aktivitaten zu forcieren. So war ab 2016 das

sogenannte Mariandl-EisstockschieBen am

Neunkirchner Hauptplatz ein fixer Bestandteil der

Adventzeit. Beim Neunkirchner Firmenlauf, einem

GroBevent im Ort, waren wir im Sommer 2017 bereits

zum dritten Mal mit dabei am Start. Und auch die von

der SPAR-Zentrale organisierten Wachau-Wandertage

zeigten grole Beliebtheit bei uns im Team. 143



> Ergebnis einer Gruppenarbeit
beim Abteilungsleiterseminar
November 2016

#seminartage

In Zeiten von Verdnderung waren
Seminare fir uns gute Gelegenheiten,
um gemeinsam (ber Neuerungen

zu diskutieren und reflektieren.




Auf Uber 90 Mitarbeiter war meine Crew mittlerweile
angewachsen. Immer mehr Mitarbeiter mussten somit
auch gefiihrt werden. Ich wollte diesbezliglich noch
professioneller werden, gerade weil funktionierende
Teams immer mehr zu einem wesentlichen Erfolgs-
faktor wurden. Ich entschloss mich, ein 3tagiges
Seminar fir alle Abteilungsleiter zu gestalten, wo wir
das Thema Fuhrung intensiv diskutierten und
bearbeiteten.

Im Mai 2019 erhielt ich von der Fachzeitschrift REGAL
den Titel "Kaufmann des Jahres 2019 verliehen. Viele
Kollegen kamen mit zur Verleihung und ich hatte eine
riesige Freude mit dieser Auszeichnung.

< Die Seminarteilnehmer
nach bestandenem Abschlusstest
November 2016

< Verleihung des Titels

.Kaufmann des Jahres"

im Rahmen des REGAL
Branchentreffs in der
Messe Wien

Mai 2079
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Das Jubilaumsjahr

Digitalisierung flhrt zu enormen
Veranderungen in der Gesellschaft

Klimaschutz als Thema Nr. 1

Covid19-Pandemie wird zur Herkulesaufgabe
fur den Lebensmittelhandel

SPAR erkampft sich Markfihrerschaft

Herausforderung:
Wie meistert man die Zeit der Pandemie?




> Team SchoellerstralSe in origineller
2 o 2 o Faschingsverkleidung passend

Das
Jubildumsjahr

In den 2020ern angekommen, gingen die Veréande-
rungen in der Gesellschaft, Politik, Wirtschaft und im
Zusammenleben weiter: Klimakrise, Brexit, Populismus,
Trump, sowie Big Data, kiinstliche Intelligenz und vieles
andere mehr. Der Wandel von der alten zur neuen Welt
war noch lange nicht abgeschlossen und die weitere
Digitalisierung machte auch vor unserem Unternehmen
nicht halt. Vieles wurde noch virtueller und papierloser,
immer mehr Arbeiten zum Computer hin verlagert - vor
allem im Bereich der Bestellung und der Logistik.

Die meisten Branchen kdmpften mittlerweile um Perso-
nal, auch wir. Das Arbeitgeberimage avancierte zu
einem wesentlichen Argument, wenn Menschen auf der
Suche nach Arbeit waren. Ein gutes Arbeitsklima zu
erhalten, forderte von mir viel mehr Energie als friher,

zum Jubildum
Februar 2020

und Gespdr auf allen Ebenen. Aber nur so war es uns
moglich, adaquate Mitarbeiter fir einen Job im
Lebensmittelhandel zu begeistern.

Das Jahr startete mit ungewdhnlich warmen Temperaturen.

Die Klimaveranderungen waren nun wirklich spirbar.
Nachhaltigkeit, Klimaschutz und im speziellen Plastik-
vermeidung wurden zum Thema Nr. 1 im Lebens-
mittelhandel. SPAR begann mit unzahligen Initiativen um
Verpackungen plastikfreier zu gestalten. Pfandgebinde bei
Getranken und Milch erlebten eine Renaissance, und
Plastiktragtaschen wurden Gberhaupt aus der Handelswelt
verbannt. Fir die Zukunft wurde ein verpflichtender Anteil
an Pfandgebinden fir alle Lebensmittelmarkte per Gesetz
vorgeschrieben, genauso wie die Bepfandung von Einweg-
gebinden, wie Dosen und PET-Flaschen.
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#hamsterkaufe

Allein am 13.3.2020 wurden bei SPAR
oOsterreichweit 2,6 Mio Rollen WC-Papier verkauft

Im Frihjahr des Jahres passierte dann etwas, was wir
uns bis dahin gar nicht vorstellen konnten. Das
Corona-Virus sturzte die Welt in eine unglaubliche
Krise, die alle Lebensbereiche erschitterte. Von China
nach Europa geschleppt, stellte es uns in der Lebens-
mittelversorgung vor massive Herausforderungen.

Ende Februar kam es zu ersten Eindeckungsaktivitaten

bei vielen Kosumenten. Am 13. Marz, dem Freitag vor
dem kurzfristig verhangten Lock-
down, erreichten diese ihren Hohe-
punkt. In der SPAR-Zentrale half
das Osterreichische Bundesheer
dabei, die gewaltigen Ausgangs-
mengen an Ware liberhaupt zu
stemmen. Leergefegte Regale bei
WC-Papier, Konserven und Grund-
nahrungsmitteln wie Reis und
Mehl. Unsicherheit, Panik, Uber-
forderung, Streitigkeiten unter den
Kunden. Dieser Tag blieb uns bis
heute in Erinnerung.

V' Leere Regale im Bereich Hygienepapier



Es gibt historische Momente,
wo die Zukunft ihre
Richtung andert.

Zitat Matthias Horx,

deutscher Zukunftsfortscher
2020
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< Ubeffiillte Lagerficichen
im EUROSPAR Schoellerstral3e 15.3.2020

Wahrend des Lockdowns blieb
der Modebereich geschlossen. Mit
einem Abholsystem flr ausge-
wahlte Stlicke hielten wir uns dort
ein wenig Uber Wasser. Unsere
EUROSPAR-Markte jedoch zahlten
nun zur kritischen Infrastruktur
des Landes. Masken, Abstands-
regeln, gesetzlich vorge-
schriebene Offnungszeiten sowie
Desinfektionsplane bestimmten
unseren Alltag.

Unsere Welt war nicht mehr die,

die wir bisher kannten. Am

Anfang gab es noch keine

Schutzmasken. Wir konnten uns
nur durch Abstand schiitzen. Bodenmarkierungen zur Orientierung wurden entlang der Be-
dienungsbereiche und in den Stauzonen aufgeklebt. Meine Mitarbeiter an der Kassa waren am
starksten gefahrdet, da hier der notige Abstand zu den Kunden unmdglich eingehalten werden
konnte. Wir bastelten hier prompt an Plexiglas-Schutzwanden um die Lage etwas zu verbessern.
Am 6. April 2020 kam dann die Maskenpflicht. Supermarkte waren in dieser Phase der Pandemie
DIE Ausgabestelle fiir Schutzmasken.



> Zur Entlastung der internen Lagerfldchen wurden Lieferungen
am Parkplatz in bewdltigbare Teilmengen aufgeteilt.

Der Zusammenbhalt war groB, zum Schutz
der Alteren nahm die Gesellschaft einiges
im Kauf. Einkaufsdienste wurden ehren-
amtlich organisiert. Mitarbeiter in Super-
markten und anderen systemrelevanten
Berufen kirte man zu den ,Helden der
Krise”. Unser Team erhielt oftmals
Kundengeschenke als Dankeschon.

#durchhaltevermogen

Am Anfang sahen wir die Bewdiltigung der Krisensituation
noch sportlich. Im weiteren Verlauf der Pandemie
begannen Personalausfdlle unseren Arbeitsalltag

und unser Miteinander extrem zu belasteten. Erst bei
Wegfall der Maskenpflicht im Sommer normalisierte

sich die Situation etwas.

< Selbstgestaltetes Plakat einer SPAR-Kundin 157
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In Richtung Sommer entspannte sich die
Pandemie-Situation und wir brachten parallel
zum Hochfahren der Wirtschaft nach dem
Lockdown, ein Stickeralbum zu unserem
100jahrigen Firmenjubildum heraus. Die Stadt
Neunkirchen feierte ebenfalls 100 Jahre, namlich
das Jubilaum der Stadterhebung im Jahr 1920.
Das ergab Synergien von denen alle profitieren
wdirden.

Schon langer hatte ich an diesem historischen
Stickeralbum gebastelt. Nun war es soweit und
es gab somit etwas Ablenkung von Covid fur die
Bevolkerung. Um die 40 Partnerbetriebe im Ort
konnten wir fir die Kooperation gewinnen und
das Projekt wurde zu einem grofRen gemein-
samen Erfolg.

#sammelfieber

An die 100.000 Stickerpakete wurden von uns und
den 40 Partnerbetrieben in Umlauf gebracht.

> Vorbereitete Stickeralben und Stickerpakete
fr die teilnehmenden Partnerfirmen
Mai 2020



v Vorankiindigung unseres Stickeralbums
in der NON, Dezember 2019

> Stickeralbum-Tauschbérse
am Hauptplatz Neunkirchen
August 2020
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A Ehrung ftr 700 Jahre Nahversorgung in Neunkirchen”
im Beisein von Landeshauptfrau Johanna Mikl-Leitner und
Btirgermeister Herbert Osterbauer im Rahmen eines
Festakts am 11.9.2020

Im Herbst kam dann ein weiterer Lockdown.
Wieder wurden Geschafte, Schulen und die
Gastronomie geschlossen. Wieder mussten von
der Regierung schwierige Entscheidungen
getroffen werden. Die Lage flr uns im Lebens-
mittelhandel spitzte sich wieder zu. Noch dazu
stand Weihnachten mit extremen Umsatz-
spitzen vor der Tur. Ich versuchte den Mit-
arbeiterstand aufzustocken um etwas Reserve
fur Quarantane-Ausfalle zu halten. Diese
Wochen und Monate wurden zu einer echten
Herausforderung fir uns alle.

Die FFP2-Maske erschwerte den Arbeitsalltag
weiter. Dann der Lichtblick: eine Covid-Impfung
rickte in greifbare Nahe und vieles schien
dadurch beherrschbarer. Doch die guten
Aussichten hielten nicht lange der Realitat stand
und neue Virus-Varianten machen bis heute die
Pandemie-Bekampfung zu einer fast unldsbaren
Aufgabe.



#gemeinsamstark

Die Erfolgsgeschichte von SPAR

war immer auch die Basis fir UNSEREN Erfolg.

2020 gelang es SPAR, die Marktfiihrer-
schaft im heimischen Lebensmittel-
einzelhandel zu Gbernehmen. Die
Pandemie hatte die erfolgreiche
Entwicklung des Konzerns der letzten
Jahre beschleunigt und den
Marktanteilsabstand zum Haupt-
konkurrenten REWE immer weiter
verringert. SPAR durfte sich nun als
.Neue Nr. 1in Osterreich” riihmen!

Und auch im Ausland konnte sich SPAR
in den letzten Jahrzehnten erfolgreich
etablieren: von Bregenz bis Debrezin,
vom Waldviertel bis Rimini ist die SPAR
Osterreich Gruppe mit groBem Engage-
ment tatig. Als begeisterter ,Sparianer”
freut es mich besonders, dass unser
GroBhandelspartner dieses lang gehegte
Ziel der Marktfuhrerschaft nun erreicht
hat. Chapeau, liebe SPAR!

#branchenbester

2020 hat SPAR mit einem Marktanteil von knapp 35%
alle anderen Mitbewerber hinter sich gelassen und
wurde zur neuen Nr. Tim Lebensmittelhandel.

#osterreichisch

Unter der Fiihrung des Vorstandsvorsitzenden Dr. Gerhard Drexel
entwickelte sich die SPAR Osterreich Gruppe in den letzten Jahrzehnten
zu einem mitteleuropdischen Handelskonzern mit weiteren

Standorten in Norditalien, Ungarn, Slowenien und Kroatien.

Trotzdem ist SPAR bis heute ein zu 100% privates

Osterreichisches Unternehmen geblieben.

A aaLe e




Zu guter Letzt

Gemeinsam haben wir in den letzten einhundert
Jahren einiges erschaffen. Ausgehend von einem
winzigen GreiBlerladen gelang es, ein riesiges
Unternehmen aufzubauen. Trotz allem, eine Frage
bleibt offen: Was war das Geheimnis, einen Betrieb
so lange am Leben halten zu kénnen?

Meine GroBeltern in erster Generation waren ja erst
einmal damit beschaftigt, die Pionierarbeit zu leisten und
das Geschaft zu etablieren. Meinen Eltern in zweiter
Generation war dann die Rolle der “groBen Expandierer”
zuzuschreiben. Ihre Schaffensperiode fiel in die Zeit, die
man heute als Wirtschaftswunder bezeichnet; Verkaufs-
flache und Mitarbeiteranzahl explodierten regelrecht. Es
Nun, unsere Geschafte wurden immer wieder um- entstanden Abteilungen und Strukturen im Betrieb.
oder neugebaut, dem aktuellen Zeitgeist angepasst.
Vielleicht war das ein wesentlicher Faktor dabei. Wir
hatten auch den Anspruch, echte Kontakte aufzu-
bauen; Kundenbeziehungen, die tUber den reinen
Warenverkauf hinausgingen. Genauso spielte die
Unternehmenskultur eine Rolle; die Art und Weise
wie wir miteinander umgingen. Bestimmt waren aber
die handelnden Unternehmertypen, so unterschied-

Fur mich wiederum stand im Fokus, das Unternehmen
transparenter, mitarbeiterorientierter und demo-
kratischer zu machen. Ich riss viele Abteilungsgrenzen
einfach nieder. Kollaboration, eine perfekt organisierte
Zusammenarbeit, das war mein Credo. Ich wollte die
besten Arbeitsplatze weit und breit bieten. Architektur
und Interieur, auch das war mir wichtig. Und genauso wie
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lich die drei Generationen agierten, in der jeweiligen
Entwicklungsphase der Firma genau die Richtigen.

mein Vater, gab ich mich nie zufrieden mit dem bisher
Erreichten.
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Blicken wir abschlieBend in die Zukunft! Wie werden wir
in zehn oder zwanzig Jahren einkaufen?

Wird es die personliche Bedienung im Supermarkt noch
geben? Oder werden anonyme Regalfluchten das sein,
was Konsumenten wiinschen? Werden wir etwa gar nicht
mehr im gewohnten Sinne einkaufen, weil Lebensmittel
via Internet bestellt und per Drohne bequem nach Hause
geliefert werden?

Werden unbemannte Hightech-Geschafte die Antwort
auf den aktuellen Arbeitskraftemangel sein? Werden Big-
Data und Kinstliche Intelligenz groBe Teile der Wirt-
schaft dominieren? Oder wird es eine Renaissance des
Menschlichen, des Personlichen geben? Vielleicht
entsteht kiinftig eine neue Mischung fiir ein neues
Einkaufen; eine Kombination aus dem Einsatz moderner
Technologie mit gleichzeitig starkem Fokus auf das
Humane - wer weil.

Jedenfalls wird es im Lebensmittelhandel spannend
bleiben. So wie bisher wird es uns gelingen, auch die
kommenden herausfordernden Zeiten in gewohnter
Weise gut zu bewaltigen.

Und nun schlieBe ich dieses Buch - mit viel Zuversicht,
aber auch mit groBBer Dankbarkeit fur alles was wir tGber
drei Generationen hinweg verwirklichen konnten...

A aeLe e

.........
----
"
.

Bernadette Bardehle, MA
Partnerin

Als ich noch ein Kind war, gingen wir nie zu ,Spar”
einkaufen. Wir gingen immer zum ,Steinberger”.

Schon, dass sich das bis heute nicht gedndert hat.
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Wir hatten den Zusammenhalt in unserer Familie.
Wir hatten die Verbundenheit mit unserem GroBhandelspartner SPAR.
Wir hatten die Loyalitdt unserer Mitarbeiter.

Vor allem aber hatten wir immer eines:
Das Vertrauen unserer Kunden. Herzlichen Dank!

Ihre Familie Steinberger
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Dr. Gerhard Drexel
SPAR Aufsichtsratsvorsitzender

Epilog

100 Jahre Firma Steinberger - eine Erfolgsanalyse.

Der bekannte Marketing-Professor Franz-Rudolf Esch hat in einer Studie
festgestellt, dass nur 1,5 Prozent aller Unternehmen dilter als 100 Jahre
werden. Die Firma Steinberger hat dieses Kunststiick geschafft und
gehért zu diesem exklusiven Kreis. Meine aufrichtige Gratulation!

Aus meiner Sicht gibt es zwei wesentliche Ursachen fiir den Erfolg dieses
Familienunternehmens in dritter Generation: die Stabilitéit nach innen
und die Offensivkraft nach auBBen.

Alle drei Generationen — GroBeltern, Eltern und Sohn Hans Steinberger —
lebten und leben die Idee des Kaufmanns mit Freude, Leidenschaft und
unternehmerischem Gesplir. Eine hohe Werteorientierung zieht sich wie
ein roter Faden tiber alle drei Generationen. GroBeltern, Eltern und Sohn
Hans Steinberger verkérperten und verkorpern diese Stabilitédt nach
innen. Stabilitdt ist ndmlich die Voraussetzung flir Dynamik — und nicht
umgekehrt.



Und damit komme ich zur zweiten wesentlichen Erfolgs-
ursache, die Offensivkraft nach auBBen. Was bei den
GroBeltern Ignaz und Theresia Rottensteiner begann,
setzten die Eltern Hans und Gertraud Steinberger und in
der Folge Sohn Hans Steinberger mit hoher Dynamik und
groBer Weitsicht fort: Sie entwickelten eine enorme
Offensivkraft nach auBen.

Die GroBeltern starteten im Jahr 1920 mit einer von
Kiiche und Wohnzimmer abgetrennten Verkaufsfldche
von 35m? Der wegweisende Beitritt zur SPAR erfolgte
1955. Die Eltern eréffneten dann im Jahr 1970 den ersten
SPAR Selbstbedienungsmarkt in Neunkirchen — mit
damals 250m? Verkaufsfliche das gréBte Lebensmittel-
geschdft im Ort. Damit starteten sie eine Expansion, die
mehrere Jahrzehnte andauerte und die fiir die weitere
Entwicklung des Unternehmens extrem wichtig war. Im
Jahr 1973 erfolgte der pionierhafte Start des Frischfleisch-
verkaufs, 1979 die VergréBerung auf 600m? und 1991 die
Erweiterung auf EUROSPAR mit 1.000m? Verkaufsfliche
plus 300m? Textilbereich.

Sohn Hans war sich sicher, dass trotz aller Erfolge der
Standort in der Krinningergasse nur dann fiir die Zukunft
gesichert ist, wenn er komplett neu geplant und gebaut
wird. Er wollte etwas Neues schaffen und eréffnete 2005
einen vollig neu konzipierten EUROSPAR Markt mit einem
riesigen Frische-Marktplatz und Café im Eingangsbereich.

Hans Steinberger war damit seiner Zeit um viele Jahre
voraus. 2009 dann ein weiterer Paukenschlag: der
EURQOSPAR in der Innenstadt als zweiter Standort wurde
tbernommen. Die Offensivkraft nach auBBen zeigte sich in
allen drei Generationen auch darin, dass die Bedeutung
aggressiver Preise und eines exzellenten Preis-Image friih
erkannt wurde und bis heute gelebt wird. Genauso wie die
Liebe zu den Eigenmarken.

Es gibt aber — was die heutigen Erfolge betrifft — noch eine
dritte Erfolgsursache: die Person Hans Steinberger. Als
Jjunger Unternehmer und Stratege erkannte er rasch die
Bedeutung und Notwendigkeit stdndiger Strukturver-
besserung und dass sich jedes Unternehmen permanent
weiterentwickeln muss. Er ist ein groBer Denker und
Philosoph des Lebensmittelhandels. Den Spirit des
Unternehmers und Vollblutkaufmanns hat er verinnerlicht
und gibt diesen Spirit weiter an alle Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter, an die Kundinnen und Kunden sowie die
gesamte SPAR-Familie. Er geht alles mit Freude an und es
gelingt ihm, aus Kunden begeisterte Steinberger- und
SPAR-Fans zu machen. Hans Steinberger fiihrte das
Familienunternehmen erfolgreich in neue Dimensionen.
Er besitzt den ,Winning Spirit”. Meine aufrichtige
Gratulation und meinen herzlichen Dank im Namen der
groBBen SPAR-Familie!

Gerhard Drexel 163
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ein Schlagwort. Optimale Lesbarkeit halten wir aber fiir
genauso wichtig. Daher steht in dieser Chronik die
mdnnliche Form fiir alle Geschlechter.






100 Jahre Einkaufen beim Steinberger

Hans Steinberger ist einer der wenigen Geschéftsleute, der auf drei
Generationen Erfolgsgeschichte im dsterreichischen Lebensmittelhandel
zuriickblicken kann. Sein Familienunternehmen besteht immerhin seit
einhundert Jahren. In dieser Chronik erzahlt er, wie sein Vater und
GroBvater friiher die Geschiafte gefiihrt haben und welche Heraus-
forderungen sie zu liberwinden hatten. Wie er als kleiner Bub im
Familienbetrieb aufgewachsen ist, wie er seine Berufserfahrungen
sammeln durfte und wie er schlussendlich den Betrieb in immer gréBere
Dimensionen gefiihrt hat.

Hans Steinberger wurde 1966 als Sohn der Geschéaftsleute Hans und
Gertraud Steinberger in Neunkirchen geboren. Nach der Matura an der
Handelsakademie sofort in den Familienbetrieb eingestiegen, erlernte er
sozusagen “von der Pike auf” den Kaufmannsberuf.

Mit Leib und Seele lebt er die Idee des traditionsbewussten, mitarbeiter-
orientieren und innovativen Kaufmanns. Er ist bekannt fiir seine ganz
bestimmte Art den Betrieb zu fiihren: Ehrliche Geschafte mit
Handschlagqualitat.

SPAR[D)




