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Top-Adresse für Gai-Fahrzeuge oder für „mobile Läden“ auf Märkten: 

HUMER Verkaufsfahrzeuge 

„In Wahrheit fährt wohl fast jeder Bä-
cker ins Gai!“ Herbert Hirschvogl, Leiter
Verkauf, HUMER Fahrzeug- und Anhän-
gerbau, verblüfft mich mit dieser Aussa-
ge zunächst. Dann erklärt er: „Jeder Bä-
cker, der von seinem Standort ausliefert,
also nicht nur dort verkauft, wo der Sitz
und die Filialen seines Betriebes sind,
fährt ja eigentlich schon ins Gai. Was Sie
konkret meinen, ist das Fahren von Haus
zu Haus.“

Ja, das meine ich! Jedenfalls teilweise,
denn ich meine auch jene Bäcker, die zu
Wochenmärkten fahren, jene, die dort
mobile Verkaufsfahrzeuge einsetzen,
auch jene, die etwa mit solchen Fahr-
zeugen zwecks Jausenverkauf an die
Mitarbeiter von Firma zu Firma unter-
wegs sind.

Und da hat wohl ein jeder Bäcker ei-
ne andere Vorstellung von der Beschaf-
fenheit des Fahrzeuges, mit dem er un-
terwegs ist, hat jeder ein anderes Anfor-
derungsprofil, das so unterschiedlich ist,
wie all die Kunden es sind in ihrem Be-
darf und in ihrer Erwartungshaltung. Gai
fahren ist also nicht Gai fahren. Und
deshalb sitze ich Hirschvogl jetzt auch
gegenüber und will wissen, welche
Fahrzeuge sich für welche Vertriebswe-
ge am besten eignen.

•
Begonnen hatte alles mit einer

Schmiede, die der heute einhundertein-
jährige (!) Hans Humer Anfang der Fünf-
ziger des vorigen Jahrhunderts gegrün-
det hatte. Heute in dritter Generation
von Johann Humer geführt, verlegte sich
das Unternehmen, das auch Landma-
schinenhandel und -reparatur betrieb,
1972 auf den Anhängerbau. Und bald
folgte die professionelle Herstellung ver-
schiedenster selbstfahrender und zu zie-
hender Verkaufsfahrzeuge, speziell im
Lebensmittelbereich, womit sich HU-

MER einen guten Namen gemacht hat.
Wie auch die Firma HÖDLMAYR (Sei-

ten 18–20) adaptiert HUMER „normale“
Vans und Kastenwägen für Lieferungen
aller Art sowie für „einfache“ Anforde-
rungen, wie sie fürs Gai fahren zu Pri-
vatabnehmern von Haus zu Haus erfor-
derlich sind. „Bereits diese Fahrzeuge“,
so Hirschvogl, „müssen der HACCP-
Verordnung entsprechen. Für jene Ver-
kaufsfahrzeuge jedoch, die wir darüber
hinaus herstellen, die Marktfahrzeuge
beispielsweise, gelten hier weit umfang-
reichere Verordnungen, bis hin zum flie-
ßenden Wasser.“

Was nun sind die Vor- und Nachteile,
die ein so genanntes „einfaches“ Gai-
fahrzeug aufweist?

Vorteil sind die niedrigeren Kosten der
Anschaffung und Einrichtung. Vorteil ist
die Wendigkeit eines solchen Fahrzeu-
ges im Alltagsbetrieb, zu jeder Jahreszeit
und bei welchem Wetter auch immer.
Der Nachteil hingegen ist der große
Mangel an Präsentationsmöglichkeiten
der mitgeführten Ware. Deshalb werden
Wägen dieser Art (wie sie auch im Arti-
kel auf den Seiten 18–20 beschrieben
und veranschaulicht sind) hauptsäch-
lich von jenen Bäckern eingesetzt, die –
ob nun an Großabnehmer oder Haus-
halte – fixe Bestellungen ausliefern. Eine
Warenpräsentation, die spontane Mehr-
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käufe anreizt, ist dabei nicht gegeben.
Auch fehlt jeglicher Wetterschutz – etwa
ein Vordach – für die Käufer; und die
Fahrverkäufer/innen müssen das Fahr-
zeug laufend verlassen, um in den La-
deraum zu gelangen.

Wie schon gesagt, das sind Fahrzeuge
für reine Lieferungen. Der Bäcker weiß
im Vorhinein was er verkauft, wie viel er

produzieren und liefern muss. Retouren
sind hier kaum zu erwarten.

•
Ganz anders aber verhält es sich bei

so genannten Marktfahrzeugen. Hier
spielt die ansprechende Warenpräsenta-
tion, die Animo zum Kaufen ist, eine un-
verzichtbare Rolle. Ebenso die zusätzli-
chen Dienstleistungen, wenn also war-

me Speisen für Frühstück und Jause,
aber auch kalte Getränke angeboten
werden.

Die Art und Anordnung der Theke und
der Regale, die Stromversorgung für Be-
leuchtung, Klima, Heizung, Kühlvitri-
nen und -geräte und Back- und Bratöf-
chen – all das will berücksichtigt sein.
HUMER bietet hier nicht nur den indivi-
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duellen Umbau, sondern auch profunde
Beratung an. Service- und Reparaturar-
beiten an allen HUMER-Standorten – in
Gunskirchen, Wien, Loosdorf, Lindach,
Gröding und in Kürze auch in Graz –
sind gewährleistet. Mithin ein Grund,
weshalb ich bei Ankauf und Adaptie-
rung für ein österreichisches Unterneh-
men plädiere.   

HUMERs Dienstleistungen betreffen
aber auch Leasing, Miete und Verleih
solcher Verkaufsfahrzeuge. Und ein
Highlight ist zweifelsohne HUMERs
„Konzept-Marketing“: In einem Bera-
tungsgespräch wird eine Analyse des Ist-
Bestandes vorgenommen, dem darauf
aufbauend ein Konzept für die Marktbe-
arbeitung – also Tourenplanung und -op-
timierung, Zielumsatz, Personalschu-
lung, Controlling etc. – folgt.

Die meisten Kraftfahrzeuge – zum Bei-
spiel Opel, Renault, Citroën und Fiat  –,
die geordert werden, verfügen über
Frontantrieb und das hat einen beson-
deren Grund: Hat der Wagen einen Vor-
derrad-Antrieb, so liegt der Rahmen für
den Unterbau deutlich tiefer, als dies
beim Heckantrieb möglich wäre. Damit
liegen aber auch Schwerpunkt und Auf-
bau tiefer. Hinsichtlich des Aufbaues ist
dies insofern wichtig, als der/die Ver-
käufer/in somit nicht „von oben herab“
auf die Kunden blickt, die Ware tiefer

präsentiert wird und die Kunden beim
Gustieren keine Genickstarre bekom-
men.

Apropos Verkaufspersonal: Bei der zu-
letzt beschriebenen Fahrzeugart müssen
die Mitarbeiter/innen den Wagen nicht
erst verlassen, wenn sie verkaufen, denn
der Verkaufsraum kann direkt von der
Fahrerkabine aus betreten werden.
Möglich ist dies, weil die oben genann-
ten Fahrzeugmarken über Ganghebel
verfügen, die auf einer hängenden Mit-
telkonsole  angebracht sind und auch
weil sich die Handbremse links befin-
det. Somit entfällt der störende Tunnel in
der Mitte. Recht praktisch, dieser Di-
rektzugang – ganz besonders bei
Schlechtwetter oder gar im Winter.
Denn so bleibt auch der Boden im La-
denabteil schmutzfrei. Da sich die seit-
liche Bordwand des Aufbaus aufklappen
lässt, entsteht somit ein Dach, unter wel-
chem die Käufer wettergeschützt ver-
weilen können.

•
HUMER baut zudem auch Anhänger,

wie diese für denselben Zweck wie die
selbstfahrenden Wägen geeignet sind.
So ein Anhänger empfiehlt sich gegebe-
nenfalls auch als ein Art „Ausweich-
quartier“, wenn beispielsweise eine
Baustelle oder ein Ladenumbau den Ver-
kauf in einer Filiale beeinträchtigen oder

gar unmöglich machen. Auch zum Te-
sten eines neuen Standortes bietet sich
diese Lösung an.

•
Zum Schluss hin meine „Gretchenfra-

ge“: „Ab welchem Preisniveau bin ich
dabei?“

„Will man sich nicht auf eine reine
Preisschlacht einlassen und damit die
abgespeckteste Version ordern, für die
man vielleicht schon zwei normale Lie-
ferwägen bekommt, dann beginnt eine
vernünftige Lösung bei zirka 38.500,00
Euro für ein komplettes Fahrzeug“, rech-
net mir Herbert Hirschvogl vor. „Wir
bieten neuerdings aber auch eine Lö-
sung an, bei welcher ein gewöhnlicher
Kastenwagen durch Umbau zum klei-
nen mobilen Laden mit seitlich auf-
klappbarer Bordwand wird. Damit sind
wir nicht nur unter diesem Preisniveau,
wir sind bei einem Fahrzeug, welches
aufgrund der geringeren Außen-Abmes-
sungen sehr gerne von Frauen chauffiert
wird.“ 

•
Ich habe den Eindruck gewonnen,

dass man den Bäckern seitens HUMER
nicht nur jeden noch so individuellen
Wunsch erfüllt, quasi von den Augen ab-
liest, sondern auch Wünsche aufzeigt,
von denen der Bäcker vielleicht noch
gar nicht weiß, dass er sie hat.

Ein recht 
einladendes
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um etwa einen
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