1. Nennen Sie 7 Faktoren der Marktlage fiir Kotanyi.
2. Erkldren Sie die unterstrichenen Wendungen.

err Kotanyi,
Sie sind gerade
in Threm
stdrksten
Geschafts-
quartal, Wo
gibt es denn
heuer Preissteigerungen?

Im vierten Quartal machen
wir traditionell ein Drittel des
Umsatzes. In einigen Bereichen

stoffe schuld. Wir wollen auf

jeden Fall unsere Marktanteile

halten und beim Preisniveau

wettbewerbsfihig bleiben.
Trotzdem werden wir die Ex-

pansion aus eigenen Mitteln
finanzieren kénnen.

Was haben Sie vor? Wo wollen
Sie expandieren?

Nichstes Jahr gehen wir mit

einer personlichen Linie auf

sind die Preise explodiert, etwa
bet Kiimmel, der um 50 Prozent
teurer geworden ist. Kitmmel
wird grofiteils in Osterreich
angebaut. In den Sommern der
vergangenen zwei Jahre gab es
zuerst zu viel Regen, dann war
es zu trocken. Das hat dazu ge-
fihrt, dass die Pflanzen gelitten
haben und weniger Kiimmel ge-
wachsen ist. Insgesamt haben
sich die Preise in den letzten
drei, vier Jahren verdreifacht.
Beim Pfeffer war es dhnlich,

den Markt, der auf mich zu-
geschnittenen Erwin-Kotanyi-
Linie. Da"wird es beispiels-
weise eigene Wokgewlirze oder
bestimmte Currys geben. Eine
weitere Neuigkeit: Wir haben
Kindermiihlen hergestellt, als
Chamileon verkleidet, mit klei-
nen Schokostiicken drin, die die
Kinder tiber Kuchen oder Eis
mahlen kénnen. Demnichst ge-
henwir auch mit neuen Kréuter-
mischungen auf den Markt, z. B,
aus Asien oder der Toskana.

Dort spielt auflerdem mit,@StichwortMﬁhlen:Wo liegt da

dass der weltweite Haupt- und
Quasimonopolmarkt Vietnam
mit 60 Prozent Marktanteil die
Preise diktieren kann. Hinzu
kam der schwache Dollar, Zwej
weitere starke Preisbewegun-
gen gab es bei Knoblauchgra-
nulat und Vanille,

Werden die Preise auch in

den Supermirkten steigen,
geben Sie den Preisdruck also
weiter?

Preissteigerungen sind unaus-
weichlich. Ubers gesamte Sor-
timent betrachtet, werden die
Preise zwischen vier und fiinf
Prozent zulegen.

Sie haben in den vergangenen
jahren den Umsatz immer wie-
der um ein paar Prozentpunkte
pro Jahr in die Hohe schrauben
kdnnen. Halten Sie daran auch
Feuer fest?

Ja, auch 2015 sollte sich ein
Umsatzplus von zwei bis drei
Prozent ausgehen; wir sollten
zwischen 140 und 145 Millio-
nen Euro erzielen kénnen. Das
héngt aber sehr stark vom letz-
ten Quartal ab, in dem wir uns
ja noch befinden.

Was erwarten Sie vom
Ergebnis?

Das Betriebsergebnis (Ebit)
_wird etwas geringer ausfallen.

Daran sind die teureren Roh-
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der Umsatzanteil?

Wir haben die Miithlen schon
vor 15 Jahren entwickelt, aber
erst vor sechs Jahren damit be-
gonnen, sie grofsflichig anzu-
bieten, Das war unsere bisher

erfolgreichste Innovation. In
den osteuropdischen Lindern,

tiberwiegt noch immer das Ge-
wiirz im Brief, aber im Westen
setzt sich die Mihle zuneh-
mend durch. Auch in Brasilien

haben wir damit erste Erfolge

erzielt, und Freunde sagen mir, |

ZUR PERSON

Erwin Kotanyi
Seit 1981 flihrt Erwin
Kotanyi das Familien-
unternehmen in vierter
Generation. Heuer peilt
das Gewlirzhandelsunter-
nehmen mit 550 Mit-
arbeitern in Woltkersdorf
~ und den Niederlassungen
in Zentral- und Osteuropa
einen Umsatz von rund
145 Millionen Euro an.
Kotényi absolvierte die
Wirtschaftsuniversitit
in Wien und Gbernahm
danach die Firma.

sie haben unsere Miihlen auch
schon auf Kreuzfahrtschiffen
gesichtet, Wir haben sogar
ein Foto bekommen, auf dem
Wladimir Putin und Dmitri
Medwedew drauf sind: Sie sit-
zen in der Datscha und im Hin-
tergrund steht eine Salzmiihle
von Kotanyi. Die haben nicht
wir als Firma direkt an die zwei
Politiker verkauft, aber sie ha-
ben sie, Das freut uns natirlich.

as war Ihr groBter Flop?
Es gibt immer wieder Flops,
rund 60 Prozent der Ware sind
nach einiger Zeit drauflen.
ADbér ein richtiger Flop liegt
ewig zurtick. Damals haben
wir uns in den Eisteebereich
gewagt und ein Eisteepulver
angeboten. Das ging gar nicht
und war der totale Flop.

ereitet Ihnen der russische
Markt weiter Sorgen?
Derzeit setzen wir in Russland
17 bis 18 Prozent unserer Wa-
ren um. Vor Ort hatten wir ein
Wachstum von 17 Prozent, das
hat aber leider die Abwertung
des Rubels gegeniiber dem
Euro aufgefressen. Deshalb
liegen wir jetzt leider leicht
unter dem Vorjahresniveau.
Die Rubelabwertung trifft uns
voll, auch die Lohne in Russland
steigen trotz der Abwertung
kaum. Jetzt macht mir gerade
Kopfzerbrechen, wie wir das
Budget fiir Russland machen
werden. Im Vorjahr war ein
Euro 50 Rubel wert, jetzt liegt
er bei 70 Rubel,
Betrifft Sie die russische
Importsperre Hir EU-Lebens-

mittel, die als Reaktion auf
die gegen Russland wegen der

~ Krim-{lbernahme verhingten

Sanktionen ausgesprochen
wurde, noch?

Wir waren anfangs betroffen,
wir wurden in der gleichen
Zollstufe wie die Frischware ge-
reiht, Das betraf zum Gliick nur
fiinfProzent unseres Umsatzes,
aber es hat einen negativen
Image-Effekt auf das Geschift
gehabt.

Vor drei Jahren haben Sie
angekiindigt, dass Sie bis
2016 einen Marktanteil von
fiinf Prozent des Umsatzes in
Deutschland erreichen wollen.
Liegen Sie da im Plan?

Nein, leider nicht. Dort stellen
wir ung jetztneu aul, Wir haben
uns vom Bisﬂ’ibuteur getrennt
und wollen wieder mit eigenen

Leuten die Gewtirze vertreiben

und servicieren, Wir merken,

dass es ndtig ist, dass unsere

Leute vor Ort unsere Produkte
anbieten, erkliren und pushen.
Wenn man dabeieinem grofien
Distributeur mitliuft, geht man
leicht unter.

Das heiBlt, das Ziel filnf Prozent
Marktanteil ist vergessen?
Nein, aber wir werden lénger
dafiir brauchen. Vergessen Sie
nicht: Deutschland ist ein ex-
trem schwieriger Markt, der
von Billigmarken wie Lidl und
Aldi dominiert wird, Und wir
bleiben bei unserem Credo,
Qualitdtsware zu einem héhe-
ren Preis anzubieten. Es wire
sinnlos, wenn wir uns aul den
Diskontmarkt begeben wollten.
Allerdings ist es wichtig, dass
wir in Osterreich und Osteuro-
pa wettbewerbsfihig sind.

n Ungarn haben Sie aber eine

Zweimarkenstrategie, Denken
Sie daran, auch in anderen
Ldndern eine teurere und eine
glinstigere Variante Ihrer
Gewilrze aufzulegen?
Zum Tei] machen wir das schon,
aber nur, um auf einem Markt
zu reiissieren. In einigen osteu-
ropéischen Staaten vertreiben
wir deshalb die Marke ,,Orient”
als Zweitmarke. In Osterreich
denken wir nicht daran, da ist
die Marke Kotanyi einfach sehr
stark. In Ungarn hatte das histo-
rische Griinde. Wir haben 2001
die Firma Rozi Horvath gekauft
und derzeit ginen Marktanteil
von 50 Prozent. Die Marke gibt
es immer noch, das ist unser
zweites Standbeir, Rozi Horvatlf
war tbrigens eine Mitarbeiterin
der Firma, und um den Kunden
zuvermitteln: ,,Wir nutzen unse-
re Gewilirze selbst®, hat man da-
mals die Firma nach dieser Mit-
arbeiterin benannt, Mittlerweile
ist Frau Horvéth in Pensiou,
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