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LAUf uns alle kommt ein

enormer Kostendruck zu“

Niemeyer-Chef Johannes von Botticher hofft, dass sich Frequenz und Umsatz nach der Krise wieder schnell normalisieren

BREMEN // Die Firma M. Nie-
meyer begann ihre Geschichte
1864 in Bremen. Seit dem Jahr
1888 befindet sich das Unterneh-
men in Familienhand und wird
seit Oktober 2018 von Johannes
von Botticher (37) gefiihrt, der
die Familientradition in fiinfter
Generation als geschaftsfiihren-
der Gesellschafter fortsetzt. DTZ
befragte Johannes von Batticher
nach den Folgen der Corona-Kri-
se fiir seine Fach- und Einzel-
handelsgeschafte, die nunmehr
seit Marz 2020 von den Auswir-
kungen der Pandemie betroffen
sind.

Herr von Botticher, seit be-

reits 16 Monaten hat das

Corona-Virus die Gesell-
schaft und speziell auch den Han-
del im Griff. Wie hat sich das bei
Ihrem Unternehmen abgespielt,
und gab es gravierende Unterschie-
de in der ersten und zweiten Welle
der Pandemie?
Johannes von Botticher: Wie wahr-
scheinlich alle anderen Handler, wur-
den auch wir vom ersten Lockdown
komplett {iberrascht. Wir hatten da-
mals groBe Probleme, weil die
Rechtslage sehr untibersichtlich und
vielfach unklar war. Es gab unter-
schiedliche Regelungen, je nach Bun-
desland - wir sind in sechs Bundes-
landern vertreten. Hinzu kam, dass
zu Beginn Landkreise, Gemeinden
und zustindige Behorden die Rege-
lungen teilweise unterschiedlich aus-
gelegt haben. Mit diesem ,Flicken-
teppich® kdmpften wir im ersten
Lockdown. Teilweise herrschte ein
ziemliches Chaos. Der grundsétzliche
Unterschied zum zweiten Lockdown,
der Mitte Dezember 2020 begann, be-
stand darin, dass der erste Lockdown
deutlich kiirzer ausfiel. Deshalb war
die erste Welle fiir uns wirtschaftlich
gesehen noch gut zu verkraften.

Das sah beim zweiten Shutdown
anders aus?

Von Botticher: Der zweite Lockdown
mit einer Dauer von vielen Monaten
hat uns wesentlich hérter getroffen.
Den bis dato verlorenen Umsatz wer-
den wir dieses Jahr auch nicht mehr
aufholen kénnen.

Ihre Geschiifte befinden sich ja in
verschiedenen Bundeslindern. Wie
haben Sie sich auf die unterschied-
lichen Anweisungen eingestellt?

Von Botticher: Unsere Filialen befin-
den sich in Bremen, Hamburg,
Schleswig-Holstein, Niedersachsen,
Nordrhein-Westfalen und Hessen.
Die wunterschiedlichen Regelungen
haben unser Krisenmanagement
deutlich erschwert. Im zweiten Lock-
down fielen die Regelungen etwas

Johannes von Botticher lenkt das Familienunternehmen M. Niemeyer seit Herbst 2018.

.Ich sehe eine Verpflichtung der
Industrie gegenuber dem Einzelhandel.
Ohne auskommliche Margen wird es

nicht gehen.”

einheitlicher aus, dennoch gab es
teilweise Abweichungen. Fiir alle
Unternehmen mit Standorten in
mehreren Bundesldandern war das ei-
ne enorme Belastung und ein Zeitkil-
ler. Ich wei} gar nicht, wie viele un-
terschiedliche Verordnungen ich in
den letzten Monaten gelesen habe.
Hinzu kam noch eine Vielzahl kurz-
fristiger Anderungen.

Wurden Ladentffnungszeiten ver-
andert?

Von Bétticher: Uberall dort, wo wir
massive Frequenzeinbriiche zu ver-
zeichnen hatten, wurden ﬁffnungs—
zeiten reduziert und Kurzarbeit ein-
gefiihrt. Das war vor allem in Ein-
kaufszentren und Innenstddten der
Fall, wo wir teilweise tiber 50 Pro-
zent Frequenz und Umsatz verloren
haben. Hier ist zu beriicksichtigen,
dass wir auf Grund der hohen
SchlieBungsrate benachbarter Ge-
schifte - zum Beispiel bei Anbietern
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M. Niemeyer Cigarren ist die vertraute Bezeichnung des 1864
gegriindeten Fachhandelsfilialisten in Norddeutschland mit 76
Geschaften, der Hauptverwaltung in Bremen und aktuell 405
Mitarbeitern. Tabakwaren, Raucherbedarf, E-Zigaretten,
Zeitschriften und Lotto pragen den Geschaftscharakter. Hinzu
kommen Spirituosen und standortspezifische Zusatzsortimente
sowie Dienstleistungen, zum Beispiel Fahrkarten fir den
offentlichen Nahverkehr und Post- und Paketservice.

von Textilien, Schuhen, Elektronik
und Technik oder Juwelieren, aber
auch von Restaurants in beiden
Lockdowns massiv betroffen waren.
Standorte in Vorkassenzonen von
Lebensmittelmérkten oder in Fach-
marktzentren fiir den tdglichen Be-
darf waren zum Gliick tiberwiegend
nicht oder nur in geringem Ausmaf
betroffen.

Wie stark nutzen Sie das Instru-
ment der Kurzarbeit?

Von Botticher: Die Einfiihrung von
Kurzarbeit als mehr oder weniger
einziges Mittel zur Kostenreduktion,
war unumginglich. In unserer Un-
ternehmensgeschichte war es meines
Wissens nach das erste und einzige
Mal, dass es zu Kurzarbeit gekom-
men ist. Die Umsetzung, quasi ohne
Vorlaufzeit, war eine Herausforde-
rung. Wir sind deshalb froh, dass wir
die Kurzarbeit am 1. Juni aufheben
konnten und hoffen, dass es nicht zu
weiteren Lockdowns kommt und
Frequenz und Umsatz sich moglichst
schnell wieder normalisieren.

Gab es GeschiftsschlieBungen?
Von Botticher: Im ersten Lockdown
mussten insgesamt sieben Geschifte
befristet geschlossen werden. Im
zweiten Lockdown waren wir gliick-
licherweise von Schliefungen nicht
betroffen.

Bei Ihrer Sortimentsbreite spielen
Zigaretten, Tabak, Zigarren wie

auch Presse und Spirituosen eine
bedeutende Rolle. Gab es Sorti-
mentsteile, die besonders an Um-
satz verloren haben, oder auch Ge-
winner, weil sich die Menschen
mehr zu Hause aufhielten?

Von Boétticher: Die Umsitze von Ta-
bakprodukten waren ziemlich kon-
stant. Deutlich verloren hat die E-Zi-
garette. Hier ist die spannende Frage,
ob es nach der Krise wieder bergauf
geht. Stark zugenommen hat das Vo-
lumen an Paketen, das wir in unse-
ren Postagenturen bearbeitet haben.
Das ging teilweise an die Belas-
tungsgrenze und dariiber hinaus.

Das ,Online-Geschift“ profitiert
aus den bekannten Griinden von
GeschiiftsschlieBungen, aber auch
von einer insgesamt positiven Ent-
wicklung durch Verbraucher-Ak-
zeptanz mit sichtbaren Folgen und
Schiden fiir die Innenstidte. Gibt
es in Threm Hause aktuell Uberle-
gungen, sich an dieser Form des
Verkaufs zu beteiligen?

Von Botticher: Ein professioneller
Multi-Channel-Ansatz ist fiir ein
Unternehmen unserer GroBe und
Struktur nicht ganz einfach umzu-
setzen und bisher gab es keinen
Grund zur Eile, da unser stationires
Geschift weiter gut funktioniert —
mal abgesehen von der Corona-Krise
natiirlich. Allerdings beobachten wir
unser Wettbewerbsumfeld und wer-
den reagieren, wenn ndétig oder zum
gegebenen Zeitpunkt. Vor der Coro-
na-Krise haben wir die Tendenz ei-
ner Teilriickkehr hin zum stationé-
ren Einzelhandel beobachtet. Nur
online allein schien, obwohl teilwei-
se prophezeit, doch nicht zu funktio-
nieren beziehungsweise von den
Kunden nicht gewiinscht zu sein. Ob
sich das nach dem Uberwinden der
Corona-Pandemie so fortsetzt, bleibt
abzuwarten.

Wie schitzen Sie die zukiinftige
Entwicklung Ihres Familienunter-
nehmens ein und welche Bedeu-
tung haben die Themen Sorti-
mentserweiterung und Standort-
analyse?

Von Botticher: Erst einmal hoffe ich,
dass mit den derzeitigen Lockerun-
gen auch Frequenz und Umsatz
moglichst schnell zurtickkommen.
Und natiirlich, dass es nicht noch zu
einem weiteren Lockdown kommt.
Wir haben in den letzten Jahren viel
Zeit und Energie darauf verwendet,
unser Filialportfolio zu optimieren.
Dabei haben wir nicht oder wenig
rentable Standorte konsequent ge-
schlossen und neue Standorte in
vielversprechenden Lagen eroffnet.
Parallel haben wir in den letzten
Jahren das Team unserer Hauptver-
waltung verstdrkt, Prozesse opti-
miert und digitalisiert sowie Systeme
modernisiert.

Wie ist Thre mittelfristige Strate-
gie?

Von Botticher: In den néchsten Jah-
ren werden wir eine organische
Wachstumsstrategie verfolgen. Aus
meiner Sicht sind wir inzwischen so
aufgestellt, dass wir auch mehr als
76 Filialen betreiben kénnten. Wir
hoffen, bald in eine Wachstumspha-
se zu kommen. Natiirlich mit Augen-
maB, wie es sich fiir ein hanseati-
sches Familienunternehmen gehort.
Ubrigens ist dabei der Zukauf von
Standorten nicht ausgeschlossen
und in den letzten Jahren mehrfach
erfolgt. Entsprechende Angebote, die
uns erreichen, hiufig von Betrei-
bern, die keinen Nachfolger haben
oder finden, priifen wir gerne und
genau. Sofern Standorte zu uns pas-
sen, konnen wir eine schnelle und
professionelle Abwicklung garantie-
ren.

Geben Sie uns einen Ausblick auf
die Zukunftserwartungen fiir Ihr
Unternehmen.

Von Botticher: Ich glaube, nach der
Krise miissen alle erst einmal kriftig
durchatmen und ein bisschen Urlaub
nehmen. Danach freue ich mich
dann aber auch wieder, alle anste-
henden Aufgaben und Herausforde-
rungen mit Energie, Elan und Be-
geisterung angehen zu konnen.

Vor welchen Herausforderungen
steht der Tabakwaren-Fachhandel?
Von Botticher: Ein Thema, das aus
meiner Sicht auf uns alle in der
Branche zukommen wird, ist ein im-
menser Kostendruck, der vor allem
durch den rasant steigenden Min-
destlohn zustande kommt. Aufgrund
der Preisbindung bei Tabakwaren
konnen wir steigende Kosten nicht
an den Konsumenten weitergeben,
wie zum Beispiel die Gastronomie
oder Friseure es tun werden. Hier ist
vor allem die Zigarettenindustrie in
der Pflicht, den Wirtschaftsnutzen
fiir den Einzelhandel so zu gestalten,
dass die Kostensteigerungen auch
erwirtschaftet werden koénnen. Ich
sehe hier eine Verpflichtung der In-
dustrie gegeniiber dem Einzelhandel.
Ohne auskdmmliche Margen wird es
nicht gehen.

Herr von Botticher, wir danken Ih-
nen fiir das Gesprich. kdp



