
NEUMARKT. Wenn er so recht drüber
nachdenkt, dann kommt Claus Riepl,
Verkaufsleiter beim Handelshof, der
Lebensweg von Franz Gailler wie eine
kleine Ausgabe des amerikanischen
Traums vor: Als Wagenschieber such-
te der Schüler Franz in einer Zeit, in
der es noch kein Pfandsystem gab,
mühsam alle Einkaufswagen auf dem
Parkplatz zusammen – heute ist er
hier der Chef. 20 Jahre hat Hausleiter
Gailler seinem Unternehmen bereits
gewidmet – das ist mehr als die Hälfte
seines Lebens. Einen Großteil davon
verbrachte der 39-Jährige im Handels-
hof Neumarkt – schließlich ist er Neu-
markter.

Darauf, dass der Neumarkter Han-
delshof in diesem Jahr seinen 25. Ge-
burtstag feiert, ist Gailler schon ein
wenig stolz – schließlich war die Neu-
markter Filiale eine der ersten, die in
Bayern eröffnet wurden. Mittlerweile
gibt es rund 60 Märkte. „Wir sind der
Fels in der Brandung, ein Urgestein“,
sagt Verkaufsleiter Riepl. Dabei hat
sich auch für den Handelshof einiges
geändert.

Weil die Nachfrage immer größer
wurde, wuchs der Bestand exotischer
Lebensmittel und Zutaten – vor 25 Jah-
ren gab es weder Kokosmilch noch
Nori-Blätter für Sushi. „Das wird in ei-
nem Kochbuch gelesen oder im Fern-
sehen gesehen und dann kommen die
Leute und wollen das nachkochen“,
sagt Gailler. Auch das Stichwort „Bio“

war vor einem Vierteljahrhundert
weitgehend unbekannt – heute gibt es
mehr als 300 Bio-Artikel im Handels-
hof. Dabei machen diese nur einen
Bruchteil des ganzen Sortiments aus:
15 000 Artikel stehen in den Regalen.
Abgesehen davon haben sich im sel-
ben Gebäude ein Bäcker, ein Zeit-
schriften- und Lottoladen, ein türki-
scher Feinkosthändler und die Post
niedergelassen.

Wie in der Anfangszeit gehen im
Handelshof auch heute noch die Le-
bensmittel am besten. Ob Grundnah-
rungsmittel wie Nudeln, Zucker und
Mehl, Obst und Gemüse oder Fleisch:
„Die Leute kaufen bei uns alles“, sagt
Riepl und sieht gerade darin die Chan-
ce für einen Supermarkt wie den Han-
delshof: „Viele Kunden ziehen es vor,
an einem Ort alles zu kaufen.“ Natür-
lich gebe es auch die Einkäufer, die be-
wusst die Angebote der einzelnen Su-

permärkte verglichen und dann hier
das eine und dort das andere kauften,
„aber das hält sich noch inGrenzen“.

Im Preiskampf mit den Discoun-
tern – „Aldi und Lidl geben die Preis-
schiene vor, wir reagieren“ – setzt der
Handelshof auf drei Dinge: Erstens da-
rauf, dass es Lebensmittel wie bei-
spielsweise Butter im Handelshof zum
gleichen Preis wie im Discounter gibt
– die Eigenmarke „K – Classic“macht’s
möglich. Zweitens spielt die Größe des
Sortiments („wir haben ja viel mehr
Artikel“) eine Rolle und drittens setzt
man auf Stammkunden. „Unser Markt
hat eine wahnsinnig gute Reputation“,
sagt Riepl.

Dass die Stammkunden teilweise
seit 25 Jahren in den Markt kommen,
macht die beiden stolz. „Denn es dau-
ert eine gewisse Zeit, bis man jeman-
den wirklich als Stammkunden ge-
winnt. Und die Discounter haben
mittlerweile Marktanteile, die beängs-
tigend sind“, sagt Riepl.

Vor der Zukunft ist dennoch weder
dem Verkaufs- noch dem Hausleiter
bange. „Wir sind sehr gut aufgestellt.
Wir haben keine Angst vor nieman-
dem – denn wir machen unser Ge-
schäft gut“, ist sich Franz Gailler si-
cher. Er war selbst einer der ersten
Kunden im Handelshof – „auch wenn
ich da noch nicht mal Alkohol kaufen
durfte“. Natürlich kauft er auch als
Hausleiter noch immer imHandelshof
ein. „Und zwar alles. Von Getränken
über Putzmittel bis zu Obst und
Fleisch.“
!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!

➜ Das Jubiläum feiert der Handelshof
mit seinen 87Mitarbeitern und Kunden
mit einer Aktionswoche vom 2. bis 7.
März. Es gibt beispielsweise Kinder-
schminken, einenMalwettbewerb, ein
Glücksrad, ein Parkplatz-Roulette, Verlo-
sungen und Promotion-Aktionen.

VomParkplatz-Aufräumer
zumChef desHauses
LEBENSMITTEL Früher schob
Franz GaillerWagen zusam-
men, heutemanagt er das
„Kaufland“ – und das feiert
heuer seinen 25. Geburtstag.
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VON KATRIN SIGL

Franz Gailler (links) und Claus Riepl kaufen selbst ganz gerne ein. Foto: Sigl

NEUMARKT. Das Frau- und Beruf-Regio-
nalzentrum Regensburg an der Volks-
hochschule der Stadt Regensburg ver-
anstaltet am Samstag, den 21. März ein
Informations- und Kontaktforum zur
Unternehmensgründung.

An diesem Tag wird gründungsin-
teressierten Frauen von Experten um-
fangreiches Start-Up Faktenwissen
vermittelt. Inhalte sind: Basis einer
Existenzgründung,Wissen über Grün-
dungszuschüsse, Businessplan, das
Einmaleins der Geschäftsverträge, er-
folgreiches Marketing und professio-
nelle Gestaltung von Werbematerial.
Da zu einer erfolgreichen Selbststän-
digkeit auch persönliche Ausstrah-
lung und gute Verhandlungsstrate-
gien gehören, werden Workshops an-
geboten zum selbstbewussten Auftritt
und zur zielsicheren Kommunikation.

Um Ordnung in die Ideen und Ge-
danken zu bringen, gibt es Coaching-
Gespräche mit erfahrenen Beraterin-
nen und einen entspannenden Work-
shop zurWork-Life-Balance.

Einen ganz neuen Schwerpunkt
bildet das Thema Networking – Netz-
werke gründen, pflegen und nutzen.
Wie man durch richtige Kontaktpfle-
ge seinen Unternehmenserfolg ankur-
belt, erklären erfahrene Netzwerkerin-
nen in einem Vortrag. Abgerundet
wird das Angebot schließlich durch
Informationsstände von Wirtschafts-
und Finanzpartnern und eine Talkrun-
de mit erfolgreichen Gründerinnen
zum Thema „Auf Beziehungen bau-
en“.

Tatsächlich waren noch nie so viele
Frauen in Deutschland so gut ausge-
bildet wie heute. Immer mehr von ih-
nen wagen den Schritt in die Selbst-
ständigkeit. Der Anteil weiblicher
Selbstständiger an allen Selbstständi-
gen stieg im Zeitraum von 2001 bis
2008 deutschlandweit auf 30 Prozent.
Fast jedes dritte Unternehmen in
Deutschland wird von einer Frau ge-
führt. Unbestritten ist auch die Nach-
haltigkeit von Frauenunternehmen.
Frauen gründen zwar in bescheidene-
rem Rahmen, später und vorsichtiger
als Männer, ihre Unternehmen, haben
jedoch eine höhere Überlebensdauer.
Gerade in Zeiten unsicherer Arbeits-
plätze entschließen sich viele Frauen,
sich ihren Arbeitsplatz selbst zu schaf-
fen. Häufig machen sich auch Frauen
während der Familienphase selbst-
ständig. Der 10. Existenzgründerin-
nen-Tag wird organisiert vom Frau-
und Beruf-Regionalzentrum Regens-
burg und findet im Thon-Dittmer-Pa-
lais, Haidplatz 8, von 10 bis 17.30 Uhr
statt. Nähere Informationen und An-
meldung unter der Telefonnummer
(09 41) 5 07 24 33 oder unter
www.frauundberuf.org. Ansprech-
partnerin: Stefanie Breuer-Indefrey Te-
lefon: (09 41) 5 07 44 30. (mz)

Fachwissen
für Frauen
INFORMATIONSFORUM Experten
vermitteln am 21.März Fak-
ten zur Basis einer Existenz-
gründung.

NEUMARKT. Je länger Auftragsflauten
anhalten, umso dringender sind Un-
ternehmer auf Kredite angewiesen.
Selbst bei Betrieben mit einer hohen
Eigenkapitalquote ist es eine Frage der
Zeit, wie lange sie sich ohne Fremdka-
pital über Wasser halten können. Die
Industrie- und Handelskammer (IHK)
rät zu alternativen Finanzierungsmo-
dellen, wenn die Verhandlungen mit
der Hausbank gescheitert sind.

„Die Krise wird weiter andauern“,
sind die Volkswirte der IHK über-
zeugt. Aktuelle Prognosen gehen 2009
von einem alarmierenden Rückgang
des Bruttoinlandsprodukts aus. Den-
noch zeigen jüngste IHK-Umfragen,
dass sich die Befürchtungen einer um-
fassendenKreditklemme nicht bestäti-
gen. „Die Unternehmen der Region
sind erstaunlich gut aufgestellt“, weiß
IHK-Hauptgeschäftsführer Dr. Jürgen
Helmes. Dennoch sei klar, dass es auch
Unternehmen gebe, die derzeit in fi-
nanzielle Schwierigkeiten geraten.

Helmes appelliert an die Verant-
wortlichen, sich an die IHK zu wen-
den. „Wir haben Fachleute, die bei Fi-
nanzierungsfragen und drohender In-
solvenz helfen.“

Bei gut 70 Prozent der Unterneh-
men Ostbayerns haben sich die Kredit-
konditionen nicht verändert. Über
sechs Prozent geben an, ihre Kredit-
konditionen hätten sich verbessert.
Knapp 23 Prozent sprechen von einer
Verschlechterung. Dabei sind wirt-
schaftliche Lage und Schwierigkeiten
bei den Kreditverhandlungen auch ab-
hängig von der Branche. So berichtet
ein Vertreter des Einzelhandels, dass
Investitionen, die er noch im vergan-
genen Jahr getätigt hat, heuer gar
nicht mehr möglich wären. Er kriti-
siert die zunehmend restriktive Kre-
ditvergabepolitik der Banken und
spricht durchaus von einer Kredit-
klemme. „Da ist kein Verhandeln auf
Augenhöhe mehr möglich. Die Bank
bestimmt, wo es lang geht.“

Ein kleines Industrieunternehmen
kämpft seit Monaten mit extrem ho-
hen Auftragsrückgängen. Große Auf-
träge wären zwar in naher Zukunft in
Sicht, „aber die Bank lässt absolut
nicht mit sich reden“, klagt die Junior-
chefin.

Ganz anders hört sich der Vertreter
eines für die Region vergleichsweise
großen Industriebetriebs an: Er lobt
die exzellente Zusammenarbeit mit
der Bank – und das, obwohl das Unter-
nehmen empfindliche Auftragsrück-
gänge zu verzeichnen hat. Blendend
geht es einer Reihe von Dienstleis-
tungsunternehmen in der Region, ins-
besondere aus der IT-Branche. „Wir ha-
ben ohnehin einen sehr geringen Kre-
ditbedarf. Mit unserer Bank gibt es gar
keine Probleme“, kommentiert ein
Softwareentwickler. (mz)

Mit Banken
verhandeln
ANTRÄGEDie Institute in der
Region verhalten sich
sehr unterschiedlich bei
der Kreditvergabe.
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DER STANDORT NEUMARKT

➤ Wirtschaftliche Situation:Den
Standort Neumarkt beurteilt Verkaufs-
leiter Claus Riepl als „hervorragend“.
„Es ist alles da: Industrie, Kaufkraft, ein
stimmiges Umfeld – Neumarkt ist ein
heiß begehrtes Pflaster.“

➤ Die Konkurrenz:Dass Neumarkt ein
„Top-Standort“ sei, merke auch die Kon-
kurrenz, sagt Riepl – zahlreiche Dis-
counter haben in den vergangenen Jah-
ren in der Stadt eröffnet. Das war 1984
noch ganz anders – da gab es gerade
einmal vier Supermärkte und Discoun-
ter.

➤ Das Untere Tor: Derzeit sind im Han-
delshof keine größeren Investitionen,
beispielsweise für einen Umbau, ge-
plant. Vieles hängt von den Plänen der
Stadt amUnteren Tor ab – „wie bei an-
deren Unternehmen oder den Geschäf-
ten in der Marktstraße“. (ks)

BERNGAU. Zum 1. Januar hat der 29-jäh-
rige Schreinermeister und Betriebs-
wirt des Handwerks, Thomas Seidl, die
Firma Ralmont Dichtungssysteme für
Fenster und Türen vom Gründer und
bisherigen Inhaber Alfred E. Blos über-
nommen. Seidl war seit dem Jahr 2005
Vertriebsleiter des in Kucha bei Alt-
dorf ansässigenUnternehmens.

Mit der Betriebsübernahme ver-
bunden ist die Verlegung des Firmen-
sitzes, der Produktion und des Ver-
triebs nach Berngau, wo auch eine grö-
ßere, 550 Quadratmeter große Be-
triebsfläche mit Büro zur Verfügung
steht.

Ralmont beliefert den Fachhandel
in Deutschland und Luxemburg. Über

Vertriebspartner ist Ralmont in Öster-
reich präsent. Über 3500 Fensterbauer
und Monteure verarbeiten heute be-
reits die Dichtsysteme von Ralmont.

Die innovativen Leisten/-Bandsyste-
me von Ralmont sind für die Fenster-
montage bei Alt- und Neubauten pa-
tentiert und geprüft. Durch das ver-
klebte Band oder Dichtlippe mit dem
Mauerwerk bleiben die Fugen, wie
nach aktuellem Stand der Technik ge-
fordert, innen dauerhaft luftdicht und
außen schlagregensicher.

Die Fensteranschlussfolien gibt es
in allen gewünschten Qualitätsstufen,
Breiten und Längen. Die Bänder kön-
nen mit verschiedenen Ralmont-Kle-
bearten (Folienkleber, Klebeband für

Stein, Butylstreifen bzw. Powertape
(ab März 2009) verklebt werden. Ab
Ende Februar 2009 hat das Unterneh-
men weitere Produkte für die Fenster-
montage im Sortiment: Das R3-Kombi-
band, das in einem Arbeitsschritt die
drei Ebenen der Fensterfuge abdichtet
und dämmt sowie das Ralmont-Po-
wertape für die Verklebung der Bänder
mit demMauerwerk.

Derzeit entwickelt und baut das
Unternehmen eine Maschine, die den
neuen Kleber auf die Dichtbänder auf-
bringt. Der einen Millimeter dicke
und variabel breite Kleber kann ohne
Voranstrich (Primern) auf allen bau-
üblichen Untergründen verklebt wer-
den. (nsf)

Berngauer übernimmt einAltdorferUnternehmen
DICHTUNGSSYSTEMEDer Firmensitz wird in die Oberpfalz verlagert / Ralmont beliefert den Fachhandel in Deutschland und in Luxemburg

Der Jungunternehmer Thomas Seidl kann über fehlende Kundenaufträge nicht
klagen. Foto: Schrafl

TEIL 03 FREITAG, 27. FEBRUAR 2009 NM02 WIRTSCHAFT INDERREGION NEUMARKTERTAGBLATT


