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Zu diesem Buch


Die Meinung ist persönlich. Die Haltung zum Wein aufrichtig subjektiv. Wer sich im Buch zu erkennen glaubt, liegt falsch, es waren andere gemeint. Die geschilderten Erlebnisse beziehen sich auf eine Ein-Frau-Weinhandlung, vom Parkplatz-Jäten bis zur Preisverhandlung in Fremdsprachen. Damit nicht nur der Wein, sondern auch der Text fliesst, verzichte ich aufs Gendern. Weibliche und männliche Bezeichnungen werden abwechslungsweise verwendet, es sind immer alle Geschlechter gemeint. Warnhinweis: Die Weinwelt ist eine Reuse. Wer mal drin ist, kommt nicht mehr hinaus.









Für Stefan – mit dem absoluten Weingehör









Vorlese Dass ich diese Spätlese schreiben konnte, verdanke ich vielen wunderbaren Kunden, denen Sortiment, Öffnungszeiten und Rabattregelung von déjà bu Freude machten. Aber wie bei Ferienerzählungen ergeben Vorhersehbares und Reibungsloses keine so saftigen Geschichten wie unerfüllte Kundenwünsche. Dürfen sie nebst Lustigem, Überraschendem und Berührendem in meiner Spätlese stehen? Ich entschloss mich für den ganzheitlichen Rückblick, inklusive Missgeschick und Peinlichkeiten. Wie ein Journalist mir riet: «Pack sie bei der Schadenfreude.»




Fehler: Wir haben noch ein paar stehen lassen. In meinen Ladenjahren hat sich gezeigt, wie viel Freude es bereitet, wenn sie gefunden werden.












Im Weinladen Am besten stellen Sie sich gleich zu mir hinter die Ladentheke. Hören und Sehen wird Ihnen zwar nicht vergehen, dafür viele Fachbücher ersparen.


Vor dem Umbau des eigenen Lokals sah ich mir viele Weinhandlungen an und stellte fest: Reklamationen, Sonderwünsche, Testfragen oder gar Ratschläge nahmen zu, je kleiner ein Weingeschäft war. Ich wagte es trotzdem.







Sortiment und Firmenname Die erste Idee, ausschliesslich Schweizer Weine zu verkaufen, verabschiedete ich schnell, nachdem mir etliche Schweizer Winzer mitteilten, ausverkauft zu sein oder mir pro Jahr maximal 60 Flaschen liefern zu können. Ich wandte mich Italien zu, der Sprache wegen. Wir Deutschschweizer kennen das Radebrechen in Französisch, welches von französischen Muttersprachlern ganz schnell unterbrochen werden kann mit: «Ah non, non! Ça va pas, écoute alors …», wogegen die italienischen Sprechversuche gerne mit: «Sì, sì, brava!» belohnt werden. Daran erinnerte später nur noch mein Firmenname déjà bu und die erstaunlich oft gestellte Frage: «Was heisst déjà bu?»




Flop Ich schloss die Bar. Mein Wunsch nach einem «schnellen Glas Wein» unter Freunden, dazu ein frisches Häppchen und ciao, wie in Italien, erfüllte sich nicht. Viele kamen alleine oder blieben über Stunden, in Erwartung von Unterhaltung. Weinkunden fühlten sich von den Bargästen belauscht und von deren Einmischung belästigt – es passte nicht.


Ebenfalls gestrichen wurden Weinvorträge und Catering. Bei den Vorträgen erfüllte ich weder Erwartungen noch generierten sie Kunden, und das Catering wurde vom Ladengeschäft verdrängt.






Top Positiv überrascht hat mich der zusätzliche Umsatz mit (Wein-)Büchern. Das Büchergestell blieb im Laden die einzige Ergänzung. Der puristische Stil sollte das Wichtigste, die Weinflaschen, hervorheben. Nicht alle empfanden das gleich, einige vermissten Dekofässer und Plastiktrauben.


Viele Echos erhielt ich für meine Schaufenster, ich wechselte sie jeden Monat. Einmal stellte ich die Buchstaben S, E und X aus meterhohen Papiermaché-Buchstaben auf und steckte in der Mitte einen Post-it-Zettel an, mit den Worten: «Jetzt, wo ich schon Ihre Aufmerksamkeit habe, könnte ich Ihnen noch die neuen Weine zeigen.» Dieses Schaufenster zog auch nachts «Kunden» an – sie suchten «den anderen Eingang» …
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Mit der Zeit kannte ich die Vorlieben vieler Kunden besser als ihre Namen. So mogelte ich mich bei der Begrüssung mit «Guten Tag, Frau Chianti» oder «Grüezi, Herr Arneis» durch.


Eines Morgens sah ich vis-à-vis beim Denner: «Heute 40 Prozent auf Wein.» Ein Angebot, bei dem ich nicht mithalten konnte, meine Marge betrug 30 Prozent. Stattdessen begann ich, für die Kunden jeden Samstag vor Ladenöffnung frische Oliven-Ringbrote zu backen, als Zugabe zum Weineinkauf.


Kunden, die mein Sortiment gut kannten, fragten oft: «Was haben Sie Neues, Frau Schürch?» Weil ich aber nicht immer neue Weingüter ins Sortiment aufnehmen konnte und sich Importe unter einer Palette (ca. 500 Flaschen) nicht lohnen, führte ich den «Fremdgänger des Monats» ein. Ein Wein, der nicht (wie der Rest meines Sortimentes) aus Italien kam und zwischen 12 und 18 Schweizer Franken kostete. Jeder «Fremdgänger» stand einen Monat lang bei mir im Sortiment. Dabei zeigte sich, wie wichtig die Etikette auf der Weinflasche ist. Ich stimmte sie auf bevorstehende Anlässe wie Muttertag, Ostern oder Ferien ab und verkaufte davon jeweils mindestens 240 Flaschen, manchmal das Doppelte.
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Ostern …


Kleine, geführte Verkostungen waren in meinem Laden beliebter als grosse Degustationen, deshalb startete ich mit «Schlucken oder spucken?» mittwochs von 18 bis 19 Uhr eine themengebundene Blindverkostung mit drei Weinen und passendem Apéro. In der Regel kamen 10 bis 20 Personen. Nebst den zusätzlichen Weinverkäufen ergaben sich daraus schöne Kontakte unter den Teilnehmenden. Auch die wöchentlichen Weinkurse brachten mir viele neue Kunden. Herrliche Abende, an denen viel gelacht wurde und etliche Anwesende viel lockerer aus dem Keller hochkamen, als sie zuvor heruntergestiegen waren.


Ab der ersten Kundin Ursi bis zum letzten Verkauf mit Nr. 60486 an Regula – meine Weine sollten spannende Erlebnisse für alle sein statt flüssige Elitepartner für wenige.




Willkommen zur


«Commedia del vino»!
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Erlebnisse im Laden Als Einzelfirma ist man viele, weil ständig sein eigener Stunt. Im Laden versuchte ich, vor jedem Verkauf in Erfahrung zu bringen, wie die Kundin (ca. 75 %) oder der Kunde (ca. 25 %) sich ihren Einkauf wünscht. Sollen Hemmungen abgebaut werden («Ich verstehe halt nichts von Wein»), suchen sie Unterhaltung, möchten sie bei der Auswahl in Ruhe gelassen werden, soll ich sie bewundern oder möchten sie, dass ich ihnen etwas über Wein vermittle? So waren die Verkaufsgespräche – selbst bei gleichem Wein – immer unterschiedlich.


Die Sekretärin suchte einen Amarone für ihren Chef. Da alles schriftlich hin- und herging, wurde es etwas ausufernd mit all den Beschrieben der vorgeschlagenen Flaschen. Ein Amarone kam in die engere Wahl, Preis und Etikette waren genehm, doch dann entdeckte sie im Beschrieb «… einen Hauch von Zimt, Dörrobst und Lebkuchen». Oh nein, das ging dann gar nicht! Sie war überzeugt, dass ihr Chef nie Lebkuchen isst. Und weil wir kein Risiko eingehen wollten, liessen wir das Ganze bleiben.




Bei Amarone-Preisen unter 25 Schweizer Franken ist Misstrauen angesagt. Es gibt viele hervorragende Weine für diesen Preis, aber keine grossartigen Amarone.





Einmal empfahl ich einer Kundin den Rotwein Aglianico aus der Region Neapel. «Neapel?», rief sie, «das geht überhaupt nicht, in Neapel hat es doch so viel Abfall!»


Meursault (Weisswein aus dem Burgund, aus Chardonnay-Trauben) wünschte ein Kunde. Weil ich den nicht hatte, empfahl ich ihm einen anderen Chardonnay. «Ich trinke keinen Chardonnay», erwiderte er. Als ich ihm erklärte, dass Meursault ein Gebiet sei und keine Traubensorte und die Weissweine von dort aus Chardonnay bestehen, erwiderte er: «Mein Weinkeller zu Hause ist doppelt so gross wie dieser Laden hier.» Ich war unterwältigt.


«Kommen Sie auch ins Hotel?», fragte ein Herr am Telefon. Weil das kurz nach einer Weinpräsentation in einem Hotel war, fragte ich interessiert: «Wie viele seid ihr denn?» Lange Stille. Nach einem Räuspern antwortete der Herr: «Ich bin allein.» Nun, das, hüstel, kam mir dann doch etwas eigenartig vor. Ich erkundigte mich, wie er auf meine Adresse kam. Es stellte sich heraus, dass er bei der Auskunft nach «déjà vu» fragte – dem Begleitservice.
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Immer wieder besuchte Frau R. aus der Sonnweid, einem Heim für Menschen mit Demenz, meinen Laden. Stumm bewegte sie sich im ganzen Laden herum, erblickte dies und das oder schnappte sich aus den Probierschalen Cantucci oder Schokolade. Sie ass das in aller Ruhe, schaute mich dabei intensiv an, machte plötzlich kehrt und verschwand stumm wieder. Später vernahm ich, dass einige Geschäfte und Institutionen der Sonnweid noch lange Rechnungen für Kaffees, Gipfeli oder Sirup stellten, als Frau R. schon eine Weile nicht mehr in der Lage war, das Heim zu verlassen …


«Hiermit bestätigen wir Ihre Buffet-Offerte», schrieb mir ein Jungunternehmen. Toll. Telefonisch kam ein Tag später der Zusatz: «… aber die Damen im Service müssen sehr hübsch sein und Model-Figuren haben, das ist ganz wichtig!» Ich überliess diesen Auftrag dann einer hübscheren Firma.


Bis heute bin ich überzeugt, ungewollt für ein Experiment namens Therapeutisches Einkaufen auserwählt worden zu sein. Vielleicht hat in meiner Nähe eine neue Paarberatungspraxis eröffnet. Kurz nacheinander kamen drei frisch pensionierte Paare mit deckungsgleichen Satzgebilden ins Geschäft: «Zuerst darfst du aussuchen, Schatz» – «Och nöö, lieber nicht» – «Doch, du musst lernen, selber Entscheidungen zu treffen, Schatz» – «Vielleicht den?» – «Nein, wir üben das jetzt nochmal, Schatz» – «Aber ich trinke doch gar keinen Wein (!)» – «Du solltest auch lernen, selbstständig Fragen zu formulieren, Schatz, frag jetzt Frau Schürch etwas – ich bin stolz auf dich, Schatz.» Alles Schatz.




Oenophobie = Furcht vor Wein


Altgriechisch: oinos = Wein, phobos = Angst







Wen ich im Laden fürchtete:


Die Unglücklichen. Weil nichts aus meinem Sortiment sie hätte glücklich machen können.


Die kleinen Racker. Aus Langeweile aus dem Kinderwagen gehoben, entwickelten sie am Weingestell ganz originelle Ideen.


Die Wichtigen. Weil sie nur die Preziosen ihres Kellers mit Preis aufzählten, aber nichts kauften.


Die Rabatt-Diskutierer. Weil sie am Feilschen mehr Freude hatten als am Wein.


Die Unentschlossenen. Weil sie auch nach dreimal Umpacken des Geschenks immer noch irgendwo eine «bessere» Variante witterten.


Die Beifahrersitz-Gattinnen. Von Träumen und Bindegewebe verlassen, machte sich die Herablassung breit: «So Schatz, es reicht jetzt. Frau Schürch hat ein lustiges Hobby, aber nun ist Schluss mit Weinmärchen, wir müssen weiter!»


Diese Bodybuilder-Erscheinungen, die mir Pfeffersprays, Alarmanlagen oder Fenstergitter verkaufen wollten. Ihr komplett zerbröseltes Deutsch («Wo Mann?!») gab mir das Gefühl, wenn ich das jetzt nicht sofort kaufe, brauch’ ich es gleich.


Die Frage: «Wissen Sie eigentlich, wer ich bin?!» Sie kam immer aus Mangel an Ehrfurcht oder Sonderrabatt.


Gutscheineinlöser mit Aszendent Buchhalter. Um den 50-Franken-Gutschein exakt zu erreichen, wurden unzählige Flaschenkombinationen hin- und hergeschoben, egal welcher Wein.


Die zahllosen Vertreter mit ihrer cremigen Höflichkeit.





Forsch betrat ein Herr den Laden mit der Frage: «Was würden Sie Sepp Blatter schenken?» Meine spontane Antwort: «Dem Sepp Blatter möchte ich in meinem Leben nie etwas schenken», kam verständlicherweise mässig gut an. Ich doppelte also nach, dass wir vielleicht nochmal auf Platz eins zurückgehen und empfahl einen Pinot Noir, weil Herr Blatter diese Traube bestimmt aus dem Wallis kenne. Ich verpackte und etikettierte das Paket. Zur Post wollte der Kunde aber selber gehen. Zu gross war seine Angst, dass ich Herrn Blatter am Schluss vielleicht wirklich nichts schenken möchte.


Freudig entdeckte ein älteres Paar den Rotwein Rocca Rubia im Weingestell. «Wissen Sie, diesen Wein haben wir jetzt über ein Jahr lang täglich getrunken. Nach der Pension machten wir mit dem Camper eine Europareise und fanden diesen Wein tatsächlich in jedem Land.» Zum Heulen! Was hätten die in Portugal, Österreich, Deutschland, Spanien nicht alles entdecken können! Lieblingsweine sind wie Lieblingsunterwäsche: Ab und zu sollten sie gewechselt werden.
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Meine Schwester arbeitete viele Jahre in einem Fünfsternehotel in Zermatt. Eines Abends war im Speisesaal ein teurer Jahrgangs-Champagner gewünscht – für den Pudel! Freudig läppelte dieser die Preziose aus dem Silbernapf, und der Besitzer erklärte stolz, dass Rusty eben den Unterschied merke und normalen Champagner nicht vertrage. Ist diese kontoleerende Variante kuratierten Trinkens nicht einfach herrlich?!


Zwei Herren kamen beim Warten in meinem Laden ins Gespräch. Fragt einer den anderen: «Kaufen Sie öfters hier ein?» Der andere: «Also meinen Wein kaufe ich anderswo. Nur wenn ich Geschenke suche, komme ich hierher, die Verpackung ist toll.» Immerhin.




Was halten Sie von blauem Wein und von Wein in blauen Flaschen?


Verhaltensauffällig. Sie wissen ja selbst, was das bedeutet.





Eine Lehrerin kam mit einem ein Zentimeter dicken Bündel 1-Dollar-Scheinen. Ich wurde ihr empfohlen. Sie möchte, dass ich ihr eine Flasche Wein kreativ verpacke, mit gefalteten Geldscheinen. Vielleicht eine Girlande mit aufgefädelten Noten oder sonst was Ausgefallenes. Als ich erklärte, nicht zu basteln, meinte sie, ich könne es am Abend nach Ladenschluss machen, sie habe selber keine Zeit für solche Fummelarbeit. Bestürzend komisch.


Eilig stürmte mal ein Banker rein, der schnell zwei Flaschen brauchte. Er müsse überbrücken, «bis die grosse Bestellung vom richtigen Weinhändler kommt». Ich hatte schon immer enorme Hochachtung vor richtigen Weinhändlern.




Warum haben Sie diesen Wein nicht mehr im Sortiment?


War den Kunden zu wenig geschliffen, zu naturnah.


Ging vorübergehend als «exklusiv» an Globus Wein und Delicatessa.


Ich hätte den Preis erhöhen sollen, weil ein anderer Importeur das so wollte.


Eines Tages war meine Abnahme zu klein (zu wenig Paletten).


Ankauf plötzlich nur noch über einen windigen Agenten.


Generationen- und Gesinnungswechsel auf dem Weingut.


Vertreter wurde lästig.


Keine einzige Lieferung korrekt.


Faxe mit weniger als drei Paletten Bestellung wurden gleich weggeschmissen.


Tauchte überraschend im Grosshandel auf – unter meinem Einstandspreis.


Zu viele Korkenprobleme.


Neuer Jahrgang in peinlich schwerer Flasche.


Winzer verkaufte an Besucher unter meinem Händlerpreis.


Winzer hatte plötzlich manikürte Fingernägel.


Ich wurde wissentlich aus fehlerhaftem Fass beliefert.





Dieser reizende demente Herr irrte ab und zu vor dem Laden rum, manchmal kam er herein. Mal fragte er nach Fleisch, mal nach Anlagemöglichkeiten. Einmal aber blieb er draussen vor dem Schild «OFFEN» stehen, kam rein und sagte: «Da fehlen vorne drei Buchstaben: B. E. S.!» Dabei strahlte er mich mit listigen Äuglein an. Was für ein herrlich kleiner klarer Moment uns da beide erfreute!


Eine Kundin wollte an einem Samstag mit ihrer Geburtstagsgruppe den Apéro in meinem Laden zelebrieren. «Nicht teuer, wissen Sie, wir bringen den Apéro selbst mit – ich will einfach die Sauerei nicht zu Hause.» Weil sie zudem nicht sicher war, ob überhaupt jemand Wein trinkt, empfahl ich ihr den Gemeindesaal.
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Nach knapp zwei Jahren im Laden kamen zwei Herren vom Bauamt, stellten sich vor die Kasse und fragten: «So, gibt es Sie noch?» Bevor ich antworten konnte, sagte einer zum anderen: «20 Mäuse», worauf ihm der andere 20 Schweizer Franken aushändigte. Sie hatten gewettet, mein Laden würde kein Jahr überleben – und weg waren sie. Ja, es gab mich noch, wenn auch nicht ihretwegen.


Anruf von einem Werbebüro – sie sammeln für den Basketballclub. Mindestbetrag 250 Schweizer Franken, drunter gehe es aus organisatorischen Gründen nicht. Ob meinem Befremden über diesen Mindesteinsatz war man ungehalten: «Ist Ihnen die Jugend nichts wert?!»


Noch dreister versuchte ein anderer Sportclub, telefonisch Geld zu beschaffen: «Wir sind Club XY und haben festgestellt, dass wir gemeinsame Kunden haben. Sie möchten doch, dass das so bleibt?!» Was ich verkaufe oder wo mein Geschäft steht, wusste er nicht – ich spendete mit Hingabe nichts.


Anruf einer Frau, die mir mitteilte, eben zugeschaut zu haben, wie ein Auto unser Treppengeländer plattgedrückt habe, die Fahrerin aber einfach weggefahren sei. Sie meldete mir die Autonummer. Besagte Fahrerin hiess Bonamore – wenn das nicht Liebe ist?!
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Nach dem Weingenuss habe er immer Hämorrhoiden. Jetzt wollte der fremde Herr endlich mal Gewissheit, woher das kommt. Also von meinem Wein eher nicht, war er doch noch gar nie in meinem Geschäft. Dort fragen, wo er den Wein gekauft hat, wollte er nicht. Unzufrieden mit meiner Auskunft machte er sich für eine Demonstration bereit – hastig schickte ich ihn in die Apotheke nebenan.




Was halten Sie von Wein-Apps?


Ich halte viele davon für horizontverengend, weil sie Ihnen laufend Ähnliches vorschlagen.





Eine Kundin kam aufgebracht in den Laden – ihr Chef hat sie zur Weissglut getrieben. Sie kaufte Wein mit den Worten: «Jetzt geh ich nach Hause und trinke mich auf sein Niveau runter!» Grandios! Ich hätte keine bessere Empfehlung abgeben können.


Eine Frau suchte ein Geschenk und wollte dafür explizit KEINE Beratung. Sie möchte das lieber «selber spüren», schloss die Augen, tastete sich an den Weinen entlang, hielt inne und sagte: «Der ist es!» Etwa einen Monat später kam eine Frau ins Geschäft, schwärmte vom Geschenk ihrer Schwester und kaufte mehr von diesem Wein. Nur weil ich solche Fähigkeiten nicht habe, muss ich sie nicht belächeln – Blind-Degustieren hat für mich seither noch eine ganz andere, wunderbare Bedeutung!


Eine Flasche von jedem Wein im Sortiment. Dieses fantastische Geschenk bestellte eine Kundin für ihren Mann.


Ein Herr reservierte zwölf Flaschen Wein für seine Frau. Dazu kreierte er mit den zwölf Bildern der Etiketten je ein Gedicht und gestaltete daraus ein Jahresabo. Es war jeden Monat eine Freude, wenn diese Frau ihren Wein abholte.


Herr K. kaufte für 4000 Schweizer Franken Wein. Beim Bezahlen sagte ich, dass es so viel koste wie die Postleitzahl von Basel. Der Kunde antwortete: «Zum Glück nicht die von St. Gallen!»


«Warum soll ich bei Ihnen Wein kaufen?» Selbst wenn ruppig vorgetragen, war die Frage grossartig! Wer sie nicht beantworten kann, öffnet besser kein Geschäft. Trotz meiner Aufzählung von USP-Weinen, Fachkenntnissen, Winzerkontakten, Preistransparenz oder durchdachter Verpackung kaufte der Herr nichts. Dennoch: gute Frage.




Allzweckwaffen, die Sie beim Weinverkauf oft hören:




	Ist eine Rarität


	Hat eine Goldmedaille erhalten


	Wurde am Staatsbankett XY ausgeschenkt


	Erhielt eine sehr hohe Punktzahl


	Der, äh, Dings vom Fernsehen kaufte den kürzlich


	War mal Wein des Jahres


	Hat den ersten Platz belegt





Fragen Sie ruhig nach:




	Wann war das genau?


	Wer hat die Punkte vergeben?


	Welcher erste Platz? (Vielleicht im Lager?)
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