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"Der Tiroler wurde beim Wein 
vom Viel- zum Qualitätstrinker" 

Weinhändler Alexander 
Gottardi verrät, wie er · 

sich gegen die wachsende 
Konkurrenz der Supermärkte 
in seiner Branche durchsetzt. 

Was halten Sie von 
Weinversteigerungen, 
bei denen Flaschen um 
Zigtausende Euro ver­
steigert werdim? . 

Alexander Gottardi: Das 
ist eine negative Entwick­
lung. Wein ist und bleibt · 
ein Lebensmittel. Bei den 
Versteigerungen werden 
die Preise künstlich in die · 
Höhe geschraubt. Wein 
wird dadurch zum Speku­
lationsobjekt 

Wie hat sich die Wein­
handelsbranche in den 
vergangenen Jahren in 

Mit Alexander Gottardi ist die 
vierte Generation am Ruder. 

Tirol verändert? 
Gottardi: Ich bin seit 28 
Jahren im Geschäft. In 
dieser Zeit haben sich 
Sortiment und Konsum­
verhalten verändert. Der 
Tiroler hat sich vom Viel­
zum Qualitätstrinker ge­
wandelt. Damit einher 
ging eine Veränderung im 
Sortiment. Früher war das 
Südtiroler "Reatl" ange­
sagt, es wurde vom Öster­
reichischen Wein abgelöst 
- auf einer qualitativ we­
sentlich höheren Ebene. 
Unsere Umsatzstatistik 
der vergangeneu zehn 
Jahre zeigt: Der durch­
schnittliche Umsatz pro 
Bestellung in derVinothek 
ist inflationsbereinigt der 
gleiche geblieben. Aber 
die Anzahl der Flaschen 
hat sich verringert. Das 
heißt, der Durchschnitts­
preis pro Flasche ist ge­
stiegen, die Leute steigen 
auf Qualität um. 

Wie hat sich der Wettbe­
werb in der Weinbran­
che entwickelt? 

Gottardi: Der Wettbewerb 
wird immer härter. Auf 
der einen Seite stehen die 
klassischen Mitbewerber 

Steckbrief 
Alexander Gottardi lernte 
den Weinhandel im Famili­
en.unternehmen von der Pike 
auf kennen. Aufenthalte bei 
Weinhändlern in den USA 
und Deutschland ließen ihn 
über den Tellerrand blicken. 
Seit 2010 ist der 51-Jährige 
Alleingeschäftsfü h rer. 

....... 
Weinhändler und Winzer Alexander Gottardi setzt auf Qualität. 
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wie anderen Weinhänd­
lern oder Importeure, auf 
der anderen Seite bieten 
die Lebensmittelketten 
verstärkt Qualitätsweine 
sowie Winzer mit Namen 
an. Das ist für den tradi­
tionellen Weinhandel ein 
großes Problem. Wir set­
zen auf Information, Qua­
lität und Lie_ferfähigkeit. 
Der Supermarkt stellt im 
Prinzip nur die Produkte 
zur Verfügung. Er lässt sie 
zum Teil nur gegen einen 
Werbekostenzuschuss ins 
Regal. Sonst tut er nichts. 
Dadurch können Lebens­
mittelketten mit ganz an­
deren Spannen arbeiten. 

Die Weinhandlung 
Gottardi setzt aber 
auch Zeichen beim 
Preis. So gibt es manch-

. mal Weine für unter 

fünf Euro die Flasche .. 
Gottardi: Wir wollen gute 
konsumentenfreundliche 
Weine finden. Wir kreie­
ren auch eigene Marken 
und pflegen Produkte, die 
wir unseren Kunden an­
bieten. Ob das ein Pinot 
Grigio um 4,90 Euro oder 
ein sizilianischer Wein · 
um 6,50 Euro sind. Das 
sind Weine, bei denen 
wirklich nur die Qualität 
in der Flasche und nicht 
die Vermarktungskette 
bezahlt wird. Wir finden 
diese durch Besuche in 
Weinbauregionen und 
gute Kontakte zu Produ­
zenten. Das sind wesent­
liche Funktionen von uns. 
Gerade dem Privatkunden 
bieten wir Produkte an, 
die er sonst nicht findet 
und wo das Preis-Leis­
tungs-Verhältnis stimmt, 
ohne dass es uns finanziell 
an den Kragen geht. Das 
ist ein Rezept gegen die 
wachsende Konkurrenz 
der Supermärkte. Kompe­
tenz, Qualität und Service 
sind unsere Stärken. 
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Gottardi 
Die Weinhandlung Gottardi 
wurde 1897 vom Urgroßvater 
Alexander Gottardis gegründet. 
16 Mitarbeiter erwirtschaften 
einen Umsatz von 3,5 Mio. 
€. Zur Weinhandlung gehört 
auch das Weingut Gottardi in 
Mazzon (Südtirol). Mit einem 
Partner gründete Gottardi 
2011 eine eigene Firma für 
das Firmenkun·dengeschäft. 

Ihr Vater startete 1969 
den ersten Weinversand­
handel Österreichs. Wie 
hat dieser sich mit dem 
Online-Handel weiter­
entwickelt? 

Gottardi: Online-Handel 
wird von Tag zu Tag wich­
tiger. Auch die Generati­
onen 40plus und 50plus 
bestellen immer häufiger 
Wein im Internet. Der An­
teil des Online- Handels 
macht inzwischen schon 
rund 15 Prozent des Um­
satzes aus. Nur vom Inter­
nethandel allein könnte 
Gottardi nicht Überleben . 


