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Wer weiter denkt,
kauft naher ein

Die Dorfladen verkdrpern ein besonderes Format und eine
Einkaufskultur der anderen Art auf kleiner Flache, haben
manchmal aber auch ihre Schattenseiten.

Von Dieter Druck

Erfolgs- oder Auslaufmodell? Die kleinen
Flachen im LEH schmelzen weiter ab. Sie
bleiben im harten Preiswettbewerb auf der
Strecke, und die Liicken in der Nahversor-
gung werden grofier. Vielen kleinen Ort-
schaften im landlichen Raum, aber zuneh-
mend auch Stadtteilen am Rand grofierer
Stadte, fehlt die Einkaufsmoglichkeit fiir Le-
bensmittel. Dies ist wichtig, insbesondere
vor dem Hintergrund des demografischen

Tipps

= Ein Dorfladen funktioniert nur mit
einer festen Gemeinschaft.

= Wichtig sind auf den Standort ange-
passte Sortimente und Serviceleis-
tungen. Idealerweise als Zentrum
fiir regionale Produkte.

= Kleinere Gebinde, weil viel dltere, al-
leinlebende Kunden.

® Das Personal sollte aus dem Ort
stammen.

® Standort am besten in der Ortsmitte,
an der Durchgangsstrafie.

= Ausreichend Parkplatze, um auch
am AuBer-Haus-Verzehr (Friithstiick-
und Mittagessen) zu partizipieren.

= Moglichst barrierefreier Zugang,
weil dltere und immobile Menschen
das Gros der Kundschaft bilden.

= Integration des Dorfladens mit Fes-
ten und Events.

= Kostendeckung sollte das Ziel sein.

# Argumentationshilfe: 20 km Fahrt
bei 50 Wochen kosten 300 Euro.

Wandels, mit einer steigenden Zahl immo-
biler Menschen. ,Der Bedarf ist da,” wie Rai-
ner Utz, Geschaftsfihrer der gleichnami-
gen Grofthandlung, konstatiert.,Die Biirger
wollen den Dorfladen, die kommunalen
Entscheidungstrager mochten ihn den Buzr-
gern bieten.” (siehe Interview S. 18) Und
auch Wirtschaftsexperten sihen gute Per-
spektiven fur den ,neuen” Dorfladen”. Ein
weiteres Indiz dafiir konnte sein, dass in-
nerhalb des Dorfladen-Netzwerks, einem
Zusammenschluss  verschiedener —Dorf-
laden in Deutschland, die Griindung einer
»,Bundesvereinigung multifunktionaler
Dorfladen e.V.“ (BmD) geplant wird. Der
Vollzug soll in der zweiten Jahreshalfte
stattfinden.

Vielleicht etwas nuchterner sieht es Sa-
scha Jost. Der Leiter Projektmanagement
und Mitgliederservice beim Handelsver-
band Wirttemberg e.V. in Stuttgart: ,Wo
die Wirtschaftlichkeit gegeben ist, hat der
Dorfladen in jedem Fall eine Chance. Von
einer flachendeckenden Renaissance dieses
Formates in Baden-Wurttemberg ist aber
unseres Erachtens nicht auszugehen. Zu-
mal zwischenzeitlich auch andere Konzep-
te zur Verbesserung der Nahversorgung ei-
ne verstarkte Akzeptanz erfahren.” Als Bei-
spiele nennt Jost ehrenamtlich betriebene
Blirgerbusse oder mobile Versorger.

Der Dorfladen ist vielerorts ein emotio-
nal aufgeladenes Format, insbesondere
wenn Biirgerinitiative dahinter steckt. Er ist
Kommunikations- und Einkaufsstatte in ei-
nem. Aber er siedelt in einer hochverdichte-
ten Handelslandschaft, und er wird gemes-
sen an Discountpreisen und an der Waren-
vielfalt der Vollsortimenter. Da ist nicht
mitzuhalten. Und die Nahe der Einkaufs-
statte kann nicht unbedingt mit hoher Ak-
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Schwerpunkt Dorfladen

zeptanz gleichgesetzt werden. Die Kauf-
kraftabschopfung im Ort uber 35 Prozent
zu bringen ist nicht so einfach, wie auch
Manfred Sattler, Betreiber der Klieburg-
Scheune (siehe Seite 22) erfahren hat. Und
die Burger mit Genossenschaftsanteilen
seien nicht so sehr auf ihren Laden fixiert,
dass man von einer grundlegenden Ver-
anderung des Kaufverhaltens reden kénn-
te, erklart ein Insider der Nahversorgung.
,Oft fahren Leute wegen ein paar Cents
10 km hin und zuruck, ohne die Kosten fur
die Fahrt zu bertcksichtigen®, berichtet ein
Dorfladenbetreiber mit leicht gefrustetem
Unterton. Kaufverhalten zu &dndern, ist
schwierig und langwierig. Ein ehemaliger
Afu-Thre-Kette-Kaufmann aus dem Wester-
wald merkt an: ,Hatten die Leute in dem
Mafle gekauft, wie sie uiber die Schliefiung
meines 120 qm kleinen Geschaftes vor Jah-
ren geklagt haben, stiinde ich heute noch
im Markt.“ ,Die Kunden missen akzeptie-
ren, dass der Dorfladen nicht die Preiskal-
kulation eines Discounters hat und zum
Uberleben andere Preisschienen notwen-
dig sind — was aber nicht heifst, dass der
Dorfladen generell deutlich teurer sein
muss, als andere Markte", fordert Jost.
Etwas anders seien die Gegebenheiten
bei den burgerschaftlich aufgestellten La-
den, erklart Gunter Lining, Vorsitzender
Dorfladen Otersen w.V. und Sprecher des
Dorfladen Netzwerks.  Hier ist Auskomm-
lichkeit das Geschaftsprinzip.“ Die Rendite
stehe nicht im Vordergrund. Die sei in Oter-
sen und den meisten anderen Bulirgerladen
nicht in Euro zu messen, sondern in Lebens-
qualitdt fur die Menschen und die Zu-
kunftsfahigkeit des Dorfes. In Otersen habe
man bis zum sechsten Jahr mit leichtem
Verlust und im siebten mit einem leichten
Uberschuss von rund 1 Prozent des Umsat-
zes abgeschlossen. Nach nach seinen Erfah-
rungen sollte im dritten, spatestens im
vierten Jahr die ,schwarze Null“ erreicht
werden. Der Dorfladen in Ettenbeueren
(Bayern) schreibe seit seinem Start eine
schwarze Null und das seit 15 Jahren.
Wesentlich ist fir Jost die wirtschaftli-
che Tragfahigkeit. Sehr hilfreich sei schon,
wenn die Raumlichkeiten Eigentum und
nicht angemietet seien. Unterstiitzung bei
den Mietkosten bzw. durch Bereitstellung
von Raumlichkeiten sollten daher unbe-
dingt bei der Kommune nachgefragt wer-
den. Ebenso essenziell sei die Unterstiit-
zung durch einen leistungsfahigen Grof3-
handelspartner. Vor diesen Hintergrund
seien auch mogliche Serviceleistungen zu
bewerten. ,Sobald fur die Zusatzleitung
mehr Personal eingestellt werden muss
oder zusatzliche Rdumlichkeiten angemie-
tet werden missen, steht die Wirtschaft-

lichkeit schnell in Frage — dies, da die Ser-
viceleistungen haufig den Charakter eines
Ergénzungsangebotes bzw. Frequenzbrin-
gers haben, ohne einen grofien Beitrag zum
wirtschaftlichen = Gesamtergebnis  bei-
zusteuern”, erklart Jost. Andererseits konne
die starke Identifikation mit der Verkaufs-
stelle sowie die Bereitschaft zum ehren-
amtlichen Engagement Entlastung auf der
Personalkostenseite bringen. Vorteile ge-
genuber privatwirtschaftlich betriebenen
Markten.

Beim Dorfladen in Otersen bekommen
nicht im Lebensmittel-Einzelhandel aus-
gebildete Krafte einen Stundenlohn zwi-
schen 8 und g Euro. Wie Mitarbeiterinnen
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Von Biirgern fiir Burger'

Das Dorfladen-Handbuch in der 2. Aktua-
lisierung und Ergénzung (Januar 2014)
wendet sich an Gemeinden, Stadte und
Landkreise sowie insbesondere an Blirger
(-Gruppen und -Initiativen), die in ihnrem
Dorf die letzte Einkaufsmdglichkeit sichern
und einen Dorfladen griinden wollen.
Beratern und Vermittlern wird dieses
Handbuch aus aktueller, gegebener
Veranlassung nicht zur Verfligung gestellt.

Zu beziehen tber www.dorfladen@
otersen.de; Schutzgebdihr: 30 Euro.

»Die Rendite ist
in den meisten

Buirgerladen
nicht in Euro zu
messen,
sondern in
Lebensqualitat

und die Zukunftsfahigkeit
des Dorfes.*

Giinter Lihning

aus eigener Erfahrung berichteten, sei das
mehr als bei einigen Discountern. Bei gut
50 Stunden Stunden Offnung, werden g5
Stunden woéchentlicher Arbeitszeit kalku-
liert. Bei geringer Frequenz reicht eine
Kraft, ansonsten seien zwei Mitarbeiterin-
nen aktiv.

Im niedersachsischen Otersen kaufen
uberwiegend é&ltere Dorfbewohner ein,
aber zunehmend auch Familien und junge
Erwachsene. ,Sonst wiirde der Laden bei
nur 500 Einwohnern keinen Jahresumsatz
von 375.000 Euro schaffen und rund 35 Pro-
zent der Kaufkraft fiir Lebensmittel binden.
Ein Durchschnittsbon von 8,30 Euro zeige
dartber hinaus, dass nicht der Vergesslich-
keitseinkauf Uberwiege.

Wichtige Parameter fir den Erfolg sind:
die Qualitat der Dorfgemeinschaft, dass die
Leute dem Leitsatz folgen ,Wer weiter
denkt, kauft naher ein®, ein attraktives Sor-
timent mit wahrnehmbarer Frischeorien-
tierung; Service- und Dienstleistungen, En-
gagement und Herzlichkeit der Mitarbeiter.

Auf rund 200 Standorte schatzt Lining
den Bestand der biirgerschaftlich organi-
sierten Dorfladen. Die ersten ihrer Art
(Dorfladen — von Biirgern fiir Biirger) wur-
den vor rund 20 Jahren vornehmlich in
Bayern und Niedersachsen gegriindet. Al-
ternative Nahversorgungskonzepte finden
sich heute vor allem in Bayern (Dorfladen),
Baden-Wiurttemberg (Um’'s Eck / Dorf-
laden) und Schleswig Holstein (Markt-
Treffs).

Existenzgrunder konnen je nach Bun-
desland auf verschiedene Férdermdglich-
keiten zurlckgreifen. Zum Beispiel kann im
Landle bei der Landesbank BW, teilweise in
Kooperation mit KfW, ein zinsverbilligtes
Grundungsdarlehn beantragt werden. Die
Burgschaftsbank Baden-Wirttemberg
ubernimmt hierbei eine Ausfallbiirgschaft
in Hohe bis zu 8o Prozent der Kreditsum-

Fotos: Dorfladen-Netzwerk.de, Cames, Hoppen, Handelsverband Wirttemberg e.V.
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me. Die Antrdge sind generell vor Beginn
der Grundung gemeinsam der Hausbank
zu stellen. Der blirokratische Aufwand halt
sich dabei tatsachlich in Grenzen. Geférdert
durch das Land Baden-Wiirttemberg wer-
den auch Beratungen, z. B. durch die Unter-
nehmensberatung Handel, eine Tochter des
Handelsverbandes  Baden-Wirttemberg.
Der hat gemeinsam mit dem Finanz- und
Wirtschaftsministerium des Landes einen
Leitfaden zur Nahversorgung aufgelegt.
Der Dorfladen wird niemals ein Kon-
sumtempel, aber immer eine besondere
Spezies sein. Er kann freiwerdende Standor-
te besiedeln, funktioniert allerdings nur bei
entsprechenden Voraussetzungen. Wer er-
innert sich noch an einen gewissen Rudolf
Haberleitner und sein ambitioniertes Pro-
jekt ,Daily“ als Schlecker-Nachfolger und
Revolutionar der Nahversorgung? Daily
steht unter anderem fur die engen Grenzen
der Wirtschaftlichkeit in der Nahversor-
gung, sofern man Uberhaupt von einem
Start des Konzeptes in Deutschland reden
konnte. Schlecker, so die Bewertung von

»Heute erfahren
auch andere
Konzepte zur
Verbesserung
der
Nahversorgung
starkere
Akzeptanz.“

Sascha Jost

Jost, war zwar oftmals der einzige Anbieter
am Ort, aber habe niemals mit einem Mix
aus Waschpulver, Korperpflegeprodukten,
Schokolade und Kaffee eine echte Nahver-
sorgerfunktion innegehabt. In Baden-
Wirttemberg seien einzelne Schleck-

erstandorte in kleine Lebensmittelmarkte
umgewandelt worden, aber eine basierte
Beurteilung deren betriebswirtschaftlicher
Situation sei wegen des relativ kurzen Zeit-
raums nicht moglich.

Schwer einschatzbar sind ebenfalls die
Einflisse des expandierenden Online-Han-
dels auf die Nahversorgung im landlichen
Raum. Derzeit fokussieren die ,Onliner”
uberwiegend auf die Ballungsraume. Stellt
sich zudem die Frage, ob die Akzeptanz auf
breiter Front wachst. Das kann man bislang
bei der Grundversorgung noch in Zweifel
stellen. Vor allem die kommunikative und
soziale Komponente des Einkaufens fallt
weg. Das gilt im ebenso fiir den mehr oder
weniger kontaktarmen Einkauf im Dis-
counter, der vor wenigen Jahren als Nah-
versorger wegen der weiteren Verdichtung,
als Nahversorger der Zukunft prognosti-
ziert wurde. Aber es gibt Dinge, die nur ein
Dorfladen bieten kann und der damit seine
Einzigartigkeit untermauert, wenngleich
auf kleiner Basis.

Die Peter Cames GmbH & Co.KG aus
Neuss (13.000 gqm Gesamtflache; davon
7.200 qm Lager) bietet ihr Nahversorger-
format ,Nah & Frisch” in Modulen an.
Der Kunde kann iiber Inneneinrichtung,
Auflenauftritt, Werbung, Handzettel,
Plakate, Sortimentsgestaltung usw.
selbststdndig entscheiden. Zudem ist Ca-
mes Gesellschafter der MCS (,Mein Con-
venience Shop") und beliefert deutsch-
landweit filialisierte Convenience-Syste-
me in Bahnhofen oder Flughafen. Die Lie-
ferfrequenz richtet sich nach Kundengro-
e, Entfernung und Frische-Anteil. Als
,Daumenregel”, so Geschaftsfilhrer Mi-
chael Cames (Foto), konne man sagen,

, ,
GroBhandler Michael Cames iiber Ziele und das Online-Geschaft

= dass der LEH zwischen 3 und 1 Mal pro

Woche beliefert werde, Kioske und Tank-
stellen jedoch maximal 2 Mal pro Woche.

Konnen Kleinflichen rentabel arbeiten?
Michael Cames: Kleine Fldchen haben in
jedem Falle eine Daseinsberechtigung,
wenn sie mit Herzblut gefiihrt werden.
Sie sind keine Selbstlaufer, bei denen
man morgens die Ture 6ffnet und darauf
vertrauen kann, dass ohne grofée eigene
Aktivitat taglich mehrere hundert Kun-
den hineinstréomen. Forderlich sind
neben einem unverzichtbaren Frische-
Sortiment ergdnzenden Dienstleistungen
(Paketdienst, Anderungsannahme) sowie
eine gute Vernetzung zu anderen Hand-
lern vor Ort. Denkbar ist eine Verkostung
im Buchladen ebenso wie eine gemein-
same Coupon-Aktion.

Ist online fiir Sie ein Thema?

Im April ist unser neues Kundeninforma-
tionsportal online gegangen. Unsere Be-
standskunden rufen sich z. B. Rechnungs-
und Lieferscheindaten ab. Geplant ist
neben der existenten Online-Bestellmog-
lichkeit iiber direkt angebundene Kassen-
systeme ein B2B-Webshop fir Kunden.

Welche Ziele haben Sie?

Unser Zustellgrofthandel mit Vollsorti-
ment ist nur erfolgreich, wenn unsere
Kunden erfolgreich arbeiten. Daher sehen
wir es als unsere Verantwortung an, un-
seren Kunden mit Rat und Tat zur Seite zu
stehen. Wir konzentrieren uns nicht allei-
ne auf unsere logistischen Dienstleistun-
gen, sondern helfen unseren Kunden, sich
von ihren Wettbewerbern abzugrenzen,
jedenfalls soweit sie nicht anderungs-
resistent sind. Aufderdem wollen wir die
Kundenkommunikation ausbauen, online
und in der realen Welt. Unser Geschaft
lebt von der Schnelligkeit, GrofShandels-
Informationen mussen stetig schneller
beim Einzelhandelskunden sein.

Gerade haben wir unser Sortiment um
etwa 800 Artikel erweitert, so dass bei
uns aus einem Gesamtangebot von etwa
11.000 Lagerartikeln gewahlt werden
kann. Nattirlich stellen wir das Sortiment
fur einen Kunden mit ihm individuell
zusammen, so dass wir den ortlichen
Gegebenheiten gerecht werden konnen.
Auflerdem bieten wir unseren Kunden
stetig Marktneuheiten an, da Innovatio-
nen im Sortiment fiir neue Impulse am
PoS sorgen konnen. (cs)




