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Andreas Hohener, «Hoheners,
der Basler Bioladen», 4051 Basel

Der 49-jahrige Andreas Hohener, Vater dreier Kinder, ist der Basler Bioladen-Pionier. Seit 22 Jahren
versorgt der gelernte Erndhrungspadagoge seine Kundschaft mit einem sorgféltig ausgewahlten
Biovollsortiment. Seit 14 Jahren ist sein Geschéft in einer ehemaligen Migros-Filiale mit 200 Quadrat-
metern Verkaufsflache an der Schiitzenmattstrasse eingerichtet — eine gute, aber keine Toplage.

@ Warum verkaufen Sie Lebens-
mittel — und nicht zum Beispiel
Biicher oder Autos?

Ich bewege mich gern im Elementaren:
Wir miissen atmen - aber Luft kann ich
nicht verkaufen -, dann folgen gleich die
Bediirfnisse des Essens und Trinkens.
Einkaufen, Kochen und Essen habe ich
immer als Einheit gesehen und versucht,
diese Einheit moglichst nachhaltig zu ge-
stalten.

@ Ssind in lhrem Geschéft aus-
schliesslich biozertifizierte Lebens-
mittel erhéltlich?

Ja, Hoheners ist ein zertifiziertes Biofach-
geschift. Erganzend gibt es einige Wild-
wuchsprodukte wie Algen und Pilze.

©® Sind Biokunden besonders
kritisch?

Besonders reflektiert wiirde ich sie nen-
nen. Sie gehen denkend durchs Leben
und hinterfragen ihren Umgang mit sich
selbst und der Umwelt. Im Laden verhal-
ten sie sich nicht besonders kritisch, das
Geschift gibts schon lange und es ge-
niesst hohes Vertrauen.

@ Brauchen sie viel Beratung?
Unsere Kundschaft nicht. Wir fithren kei-
ne Erginzungsnahrung, Diitetika oder
andere speziell beratungsintensive Pro-
duktgruppen. Zu tiber 70 Prozent ver-
kaufen wir Frischprodukte, die erkliren
sich von selber. Ein Reformhaus hat da
mehr zu tun.

@ Gibt es viele, die aufwindige
Verpackungen oder weite Transporte
vermeiden wollen?

Das ist mir selber ein wichtiges Anlie-
gen. Das Sortiment ist regional und sai-
sonal orientiert, hochverarbeitete Pro-
dukte und Verpackungsexzesse gibt es
nicht, Flugtransorte sind ausgeschlos-
sen. Wem das zu eng ist, der kauft wo-
anders. Ein hundertprozentig saisonales
Angebot im Bereich Friichte und Gemii-

se war aber nicht umsetzbar, da macht die
Kundschaft nicht mit.

@ Kaufen die Leute Bio, weil sie
sich gesund erndhren oder weil sie
die Umwelt schonen wollen?

Hier hat in den letzten 20 Jahren ein
Wandel stattgefunden. Anfinglich wa-
ren die Leute mehr 6kologisch motiviert,
jetzt geht’s ihnen mehr um sich selber:
Kein Gift in meinen Korper ist ein zen-
trales Motiv. Dazu wollen viele einen ho-
hen Qualitits- und Genusswert. — Eini-
ge fahren auch im Offroader vor, um sich
diese Wiinsche zu erfiillen ...

@ st die Billigwelle vorbei, kann
Bio wieder wachsen?

Jetzt kommt die Biobilligwelle! Wir sind
hier im grenznahen Raum, alle Player
bieten Bio an, auch die Discounter im In-
und Ausland. Das fiithrt zu Preisverzer-
rungen und die Leute rennen nicht zu-
letzt dem Preis nach. Teils ist es seltsam,
zu welchen Preisen gewisse Ketten Bio-
produkte anbieten konnen. Wem ist mit
2,5 Kilo Kartoffeln aus Osteuropa zu 99
Cent geholfen? Wem wird das noch ge-
recht? Den Bauern? Der Umwelt? Den
Angestellten im Laden?

@ Teilen Sie lhre Kundschaft in
Lyfestyle- oder Kundentypen ein?

Ich habe Biicher und Artikel tiber solche
Einteilungen gelesen. Das ist durchaus
witzig, manchmal sogar hilfreich, aber
im Laden lerne ich mehr: Wir haben ei-
nen sehr breiten Ficher von Kundinnen
und Kunden. LOHAS, LOVOS, Schnipp-
chenjdger, Hedonisten, alle Gruppen sind
vertreten. Auch kommen Leute aus allen
Schichten, von der sozialhilfeabhdngigen
alleinerziehenden Mutter bis zur Milliar-
dérin. Das ist enorm spannend!

© Wie kann man Laufkunden und
Bioneukundinnen anlocken?

Das probiert man schon, man entwickelt
Marketingkonzepte, Strategien, Ideen,
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«Jetzt kommt die Biobilligwelle!» Andreas Hohener vor
seinem Basler Bioladen.

man investiert in Werbung. Es ist extrem
schwierig. Das Werbepipapo bringt keine
Neukunden, das haben wir in den letzten
vier Jahren gesehen. Es ist mindestens so
wichtig, die Abwanderung bestehender
Kundschaft zu stoppen, indem man die
Kundenbeziehungen gut pflegt. Zu uns
ist es immer weiter als zum nachsten Bio-
coop, und wir sind immer teurer als der
néchste Biocoop.

({® Und wie gewinnt man Gelegen-
heitskunden als Stammkunden?
Dazu muss es in irgendeiner Hinsicht
«Klick» machen beim Kunden. Sie oder
er muss einen Mehrwert sehen: die Qua-
litat erkennen, die Beratung und Bedie-
nung schitzen, von der Sortimentsvielfalt
begeistert sein oder sehen, dass wir auch
sozialpolitisch anders funktionieren ...
Interview: Markus Bér

Neues Konzept

In der Rubrik KONSUM versucht bioaktuell wei-
ter das Wesen der Biokomsumentinnen und
Biokonsumenten zu ergriinden. Neu aber befra-
gen wir die Detailhdndlerinnen und Ladner, je-
ne Berufsgruppe, die mit diesem Wesen am meis-
ten Erfahrung hat, sich téglich mit ihm herumargert,
herumfreut, es umwirbt und umsorgt, ihm fast alle
Wiinsche zu erfiillen sucht.
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