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Nahversorgung in landlichen Rdumen

Vorwort

Diese Forschungsarbeit ist eingebettet in den Forschungsschwerpunkt Lebensverhalt-
nisse in landlichen Rdumen des Thinen-Intituts fir Landliche Rdume. In diesem Zu-
sammenhang beschaftigen wir uns mit dem Wandel der Daseinsvorsorge, ihren Auswir-
kungen auf die Bewohner landlicher Raume sowie Anpassungsstrategien von Anbietern,
politischen Akteuren und der Zivilgesellschaft. Ein wichtiger Teilbereich stellt die Ver-
sorgung mit Giutern und Dienstleistungen des tdglichen Bedarfs dar.

Die Drittmittel aus der Allgemeinen Ressortforschung des BBSR haben uns dabei die
Moglichkeit gegeben, uns systematisch - Uber die Beschreibung von Einzelbeispielen
hinaus - mit verschiedenen Handlungsansatzen auseinander zu setzen. Fur diese Chan-
ce und das in uns gesetzte Vertrauen moéchten wir uns bedanken. In diesem Zusam-
menhang danken wir insbesondere Brigitte Zaspel und Martin Spangenberg vom BBSR
sowie Professor Hagen Eyink und Birgit Heck vom BMVBS fiir die konstruktive Zusam-
menarbeit. In mehreren Gesprachsrunden und Abstimmungsprozessen haben sie die
Erarbeitung dieser Untersuchung stets gewinnbringend begleitet. Des Weiteren durften
wir Erreichbarkeits- und GIS-Analysen des BBSR flr unsere Arbeiten nutzen.

Ohne die Unterstitzung der Interviewpartner ware diese Studie nicht zustanden ge-
kommen; ihnen gilt unser ganz besonderer Dank. Zahlreiche Betreiber von Dorfladen
haben geduldig unsere wissenschaftliche Neugier ertragen und bereitwillig umfangreich
Auskunft gegeben. In diesen teils sehr ausfuhrlichen Gesprachen wurde ihr persénliches
Engagement fir den eigenen Laden und die Versorgung vor Ort sehr deutlich. Viele ha-
ben nicht nur Interesse an den Ergebnissen des Projektes bekundet, sondern auch eine
Bereitschaft zur Teilnahme an einer Fallstudie erklart, damit andere von ihren Erfah-
rungen lernen kdnnen. Entsprechende Vertiefungen konnten wir im Rahmen dieser Un-
tersuchung nur in vier Fdllen leisten. Den jeweiligen Betreibern und Kommunalvertre-
tern danken wir ebenfalls flir ihre Mitarbeit. Des Weiteren bedanken wir uns bei den be-
fragten Experten, die aus einer Ubergeordneten Perspektive Auskunft zum Thema Nah-
versorgung in landlichen Rdaumen gegeben haben und somit zu einer Einordnung des
Themas in den breiteren Praxisdiskurs beigetragen haben.

AbschlieBend danken wir unseren Kollegen am Thinen-Institut fir ihre Unterstitzung.
Bei der Durchfihrung der Telefoninterviews haben uns Alexandra Tautz, die auBerdem
internationale Beispiele zum Thema recherchiert hat, und Jana Knackstedt, die als stu-
dentische Hilfskraft eingebunden war, geholfen. Anna-Lena Meyer hat uns im Rahmen
ihres Praktikums insbesondere bei der Endredaktion unterstitzt. Fiir den nachfolgenden
Bericht und damit auch fir alle Unzulanglichkeiten sind selbstversténdlich ausschlieBlich
die Autoren verantwortlich.

Braunschweig, im Oktober 2012 Patrick Kiipper und Winfried Eberhardt

Vorwort BMVBS-Online-Publikation, Nr. XX/2012
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Kurzfassung

Das Forschungsprojekt verfolgt das Ziel, einen systematischen Uberblick Gber aktuelle
Handlungsansatze zur Sicherung der Nahversorgung in landlichen Raumen zu gewin-
nen. Die verschiedenen Versorgungskonzepte werden verglichen sowie im Hinblick auf
ihren Beitrag zur Nahversorgung, ihre soziale Funktion, ihre wirtschaftliche Tragfahig-
keit und ihre Ubertragbarkeit auf andere Gebiete bewertet. AuBerdem werden entspre-
chende Unterstitzungsmdéglichkeiten auf ihre Potenziale zur Sicherung der Nahversor-
gung hin untersucht. Daraus werden Schlussfolgerungen fiir die Raumentwicklungspoli-
tik abgeleitet.

Das methodische Vorgehen umfasst zundchst die Aufarbeitung des Forschungsstandes
und der Unterstitzungsstrukturen fir Nahversorgungseinrichtungen im Rahmen der
Raumplanung und von Férderprogrammen. AnschlieBend wurden lGber 100 kleinflachige
Nahversorgungspunkte, die sich in kleineren Orten befinden, sowie ein relativ breites
Lebensmittelsortiment im Kern und ggf. weitere Zusatzdienste anbieten, untersucht.
Dazu wurden die Betreiber telefonisch mit einem standardisierten Fragebogen inter-
viewt, sekundarstatistische Daten ausgewertet und GIS-Analysen durchgefiihrt. Nach
der statistischen Querschnittsanalyse wurden vier Falle vertiefend untersucht. Dazu
wurden jeweils zwei halbstandardisierte Interviews gefiihrt, die Falle rekonstruiert und
verglichen. Zur Nutzung internationaler Erfahrungen flir die deutsche Diskussion wur-
den auBerdem sechs Landerbeispiele mittels Literatur- und Internetrecherche skizziert
und mit Blick auf einen madglichen Vorbildcharakter flir die Nahversorgung landlicher
Raume in Deutschland betrachtet. SchlieBlich wurden neun Experteninterviews mit Ver-
tretern Ubergeordneter Organisationen gefiihrt, um die ermittelten Versorgungsansatze
in die weitere Praxisdiskussion einzubetten, sie hinsichtlich konkurrierender Angebote
einschatzen und Handlungsempfehlungen formulieren zu kénnen.

Das Problem besteht darin, dass sich Nahversorgungseinrichtungen und insbesondere
die hier im Fokus stehenden Lebensmittelmarkte zunehmend aus den kleineren Orten
der landlichen Raume zurickziehen. Auf der Nachfrageseite hat die Bindung der lokalen
Kaufkraft seit langem abgenommen, da die Mobilitat gestiegen ist und die Anspriche
der Konsumenten bezlglich des Preises, der Auswahl- und Kopplungsmoéglichkeiten zu-
genommen haben. AuBerdem ist zu bericksichtigen, dass sich insbesondere der Le-
bensmitteleinzelhandel in einem stagnierenden, umkampften Markt mit oligopolistischer
Struktur befindet. Vor diesem Hintergrund erscheint gerade der Markteintritt kleiner
Laden schwierig.

Auf der Angebotsseite lasst sich entsprechend der gewandelten Nachfrage eine Entwick-
lung hin zu gréBeren Verkaufsstellen beobachten. AuBerdem steigt der Wettbewerbs-
druck auf Grund der expansiven Strategie der gréBeren Anbieter. Damit sind gréBere
Einzugsgebiete und geringere Flachenertrage verbunden sowie eine Konzentration meh-
rerer Anbieter und Formate in den Zentren landlicher Rdume. In den kleineren Orten
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unter 5.000 Einwohnern verbleiben allenfalls Discounter mit geringer sozialer Funktion
und kleine Supermarkte mit Problemen der wirtschaftlichen Tragfdahigkeit. Damit ist ei-
ne Verschlechterung der Versorgungsqualitat fir weniger mobile Gruppen verbunden,
deren Kaufkraft bei Standortentscheidungen kaum relevant ist.

Trotz des ausgedinnten Nahversorgungsangebotes zeigen bestehende Untersuchungen,
dass lediglich 7-15 % der Bewohner landlicher Raume die Versorgungssituation eher
negativ bewerten. Die hohe Zufriedenheit ldasst sich mit der verbreiteten PKW-
Verfliigbarkeit begriinden, weshalb die wohnortnahe Versorgung weniger wichtig ist.
AuBerdem scheinen positiv bewertete Angebotsmerkmale die Defizite in der Erreichbar-
keit zu kompensieren. SchlieBlich bestehen Anpassungsstrategien der Nutzer und An-
bieter, um fehlende lokale Angebote auszugleichen. Diese Strategien sind jedoch meist
an familidre Netze und finanzielle Mittel gekoppelt. Mobilitdtseingeschrankte Personen
sind auf die Unterstitzung von Nachbarn und Familienangehoérige angewiesen oder nut-
zen Angebote von rollenden Supermarkten und ambulanten Pflege- und Haushaltshil-
fen. Lieferdienste, OPNV bzw. Bringdienste sowie Internethandel haben bisher kaum
Bedeutung.

Seit Beginn der 1990er Jahren werden alternative Nahversorgungspunkte flir kleinere
Orte in der Wissenschaft und Praxis verstarkt als Losungswege diskutiert. Neben den
mobilen Angeboten, die nicht im Fokus dieser Untersuchung stehen, werden Filial- und
Franchisekonzepte, Multifunktionsldden mit der Einbindung erganzender Zusatzdienst-
leistungen, Integrationsladen zur Teilhabe benachteiligter Gruppen am Arbeitsleben und
Blrgerldaden mit der Unterstiitzung der lokalen Bevdlkerung als Handlungsoptionen ge-
nannt. Die Befragungsergebnisse zeigen, dass die Filial- und Franchise-Konzepte ge-
genliber den Einzelbetrieben hochsignifikant wirtschaftlich erfolgreicher sind. Fast alle
befragten Einrichtungen bieten im Sinne eines Multifunktionsladens Zusatzdienstleis-
tungen an, darunter in etwa der Halfte der Falle ein Café oder Imbiss als sozialen Treff-
punkt. Allerdings haben diese Zusatzdienste kaum eine signifikante Bedeutung fur die
Leistungsfahigkeit der Lédden. Die mit Lohnzuschiissen und steuerlich geférderten In-
tegrationsldden sind erfolgreicher in Bezug auf den Umsatz, die Kundenzahl und die Be-
schaftigung; haben ihre Standorte aber auch eher in gréBeren Orten. Die Blrgerladen
scheinen ohne das bilrgerschaftliche Engagement nicht Uberlebensfahig, da an diesen
Standorten das wirtschaftliche Potenzial zu gering ist. Dieses Ergebnis wird auch durch
eine Fallstudie illustriert. Das Engagement kann langfristig ermiden und groBes Enga-
gement weniger Personen muss nicht mit dem tatsachlichen Einkaufsverhalten im ge-
samten Ort zusammenhangen.

Ein zentraler Erfolgsfaktor fir alternative Nahversorgungseinrichtungen ist der Stand-
ort. Als betriebswirtschaftliche Standortfaktoren sind laut der Befragungsergebnisse die
Ortsgr6Be, das Einzugsgebiet und die Parkplatze besonders wichtig fir den Erfolg der
Einrichtung. Dabei werden in der Literatur mindestens 1.000 Einwohner im Ort genannt
und fur kleinere Orte zumeist lediglich mobile Angebote und Lieferdienste empfohlen.
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Die Anzahl Funktionen im Gebaude und in der Nachbarschaft spielen eine etwas gerin-
gere Rolle. Die Attraktivitdt des Angebots hinsichtlich Verkaufsflache, SortimentsgroBe,
Offnungszeiten und Produkte im Preiseinstiegssegment haben des Weiteren einen rela-
tiv starken Einfluss auf die Leistungsfahigkeit der Laden. In der Literatur wird von min-
destens 200 m2 Verkaufsflache ausgegangen, um ein attraktives Sortiment anspre-
chend prasentieren zu kdnnen. Regionale Produkte und Zusatzdienstleistungen weisen
nur eine geringe Bedeutung fir den Erfolg der befragten Laden auf. Das Frischeangebot
ist fur Einrichtungen, die sich auf den Erganzungseinkauf spezialisieren, wichtig. Aller-
dings fuhrt die zu geringe Rotation zu hohen Abschreibungen und damit zu einer feh-
lenden Rentabilitdt, wie eine Fallstudie und die Expertengesprache zeigen.

Die Bewertung der kleinen Laden hinsichtlich ihres Beitrages zur Nahversorgung fallt
gemischt aus. Die Halfte der untersuchten Nahversorgungspunkte hat weniger als
2.000 Artikel im Sortiment, so dass hier die Deckung des Grundbedarfs schwierig wird
und sie eher zum Ergdnzungseinkauf genutzt werden. Die Kundenzahlen sind oft relativ
gering. Neben dem Angebot von Waren des tdglichen Bedarfs werden vor allem Liefer-
und Postservices als Zusatzdienste angeboten. In Bezug auf die soziale Funktion haben
mehr als die Halfte der Einrichtungen einen gastronomischen Bereich als Treffpunkt,
der aber mit durchschnittlich 77 Besuchern pro Woche relativ selten genutzt wird. Als
Kristallisationspunkte fir birgerschaftliches Engagement arbeiten in etwa einem Finftel
der Falle Ehrenamtliche im Betrieb mit. Die Nahversorgungspunkte leisten einen Beitrag
zur lokalen Beschaftigung, wobei allerdings viele in Teilzeit und zu Niedriglbhnen ange-
stellt sind. SchlieBlich scheint die wirtschaftliche Lage angesichts geringer Gewinn- und
Umsatzzahlen sowie hoher Fluktuation prekar. Die Betreiber haben die Hoffnung auf
Verbesserungen, dem allerdings die starke Konkurrenz mit den Discountern und die
steigenden Betriebskosten entgegenstehen.

Die Grindung von Nahversorgungspunkten scheint sich nicht unbedingt am lokalen Be-
darf zu orientieren. So kann die Férderung unabhangig von lokalen Standortkriterien
erfolgen und Standorte dort entstehen, wo die Gemeinde die finanziellen Mittel bereit-
stellen kann und moéchte. Der Anteil Hochbetagte, von denen oft angenommen wird,
dass sie auf die lokale Versorgung angewiesen sind, spielt flir den Erfolg der Einrich-
tungen entweder keine oder sogar eine leicht negative Rolle. Die geringen Kundenzah-
len und Marktanteile sind auch ein Hinweis darauf, dass eine Versorgung in dieser Form
im Ort nicht immer notwendig oder erwlnscht ist, weil die Automobilitdt bis ins hohe
Alter hoch ist, die sozialen Netze oftmals intakt sind und soziale Treffpunkte zum Teil
durch andere Einrichtungen und Vereine gegeben sind. In Zukunft wird allerdings mit
steigendem Problemdruck gerechnet, da die Anzahl der Hochbetagten zunimmt und so-
ziale Netze auf Grund der Abwanderung aufbrechen oder wenig integrierte Zugezogene
ins hohe Alter eintreten.

Aktuell bestehen vielfaltige Unterstitzungsstrukturen fir alternative Nahversorgungs-
einrichtungen. Allerdings wird ein Eingreifen 6ffentlicher Akteure in den Markt der Nah-
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versorgung teilweise kritisch gesehen, weil die haufig unterstiitzten Kleinflachenkon-
zepte nicht eindeutig gegentiiber den anderen Formaten im Vorteil sind und ein zu star-
ker Schutz bestehender Strukturen neue Markttrends verhindert, die mdglicherweise
besser den Wiinschen der Verbraucher entsprechen.

Die Raumplanung hat nur geringe Einflussmadglichkeiten, da die Nahversorgung von un-
ternehmerischen Entscheidungen und dem Verbraucherverhalten abhangt. AuBerdem
sind die formalen Instrumente der Uberdrtlichen Planung auf den grofBflachigen Einzel-
handel ausgerichtet. Die Anwendung des Zentrale-Orte-Konzeptes und der Regelung
zur GroBflachigkeit sind insgesamt positiv zu bewerten. Die Genehmigung neuer Fla-
chen sollte allerdings bei der bereits bestehenden hohen Wettbewerbsintensitat restrik-
tiver gehandhabt werden, um einen ruinésen Wettbewerb zu vermeiden und den Be-
stand in kleineren Orten zu sichern. Die Erarbeitung von Nahversorgungskonzepten und
die interkommunalen Abstimmungen sollten geférdert werden, um Entscheidungen auf
einer fundierteren Grundlage treffen zu kénnen und um die Konkurrenz zwischen Kom-
munen zu verringern. Die Kommunen sollten mdéglichst zur raumlichen Bindelung ver-
schiedener Funktionen beitragen und Einzelhandel insbesondere in Gewerbegebieten
ausschlieBen.

Die Politik zur landlichen Entwicklung hat auf Grund ihrer rdumlichen Fokussierung ei-
nen besonderen Anteil an der Unterstiitzung der Nahversorgung in léandlichen Raumen.
In der aktuellen Forderperiode von 2007 bis 2013 spielt insbesondere die MaBnahme
321 ,Dienstleistungseinrichtungen zur Grundversorgung fir die landliche Wirtschaft" ei-
ne zentrale Rolle. Diese MaBnahme fordert Investitionen von &ffentlichen Akteuren in
dorfgemdBe Gemeinschaftseinrichtungen, die zur Sicherung und Verbesserung der Nah-
versorgung der ortlichen Bevdlkerung dienen. Die Projekte dirfen nur in Orten mit bis
zu 10.000 Einwohnern durchgefiihrt werden. Entsprechend den Férdergrundsatzen fir
die integrierte landliche Entwicklung kénnen Zuschlsse bis zu 65 % gewahrt werden.
Zudem kann der Férdersatz um bis zu 10 Prozentpunkte erhéht werden, wenn die MaB3-
nahme der Umsetzung eines integrierten landlichen Entwicklungskonzepts (ILEK) dient.
Einige Bundeslander gehen in ihrem Foérderangebot aber vor allem bei den madglichen
Zuwendungsempfangern weiter, indem auch private Akteure geférdert werden kénnen.
So kénnen auch privat betriebene Dorfladen und Dienstleistungsagenturen Férdermittel
erhalten.

Die finanzielle Férderung von kleinflachigen Nahversorgungspunkten ist auf Grund der
Marktverzerrung, insbesondere mit Blick auf die Konkurrenz zu mobilen Versorgern,
problematisch. Geringe Anschubfinanzierungen oder verginstigte Kredite kénnen insbe-
sondere zur Erhaltung bestehender Nahversorgungsstrukturen sinnvoll sein. Die Siche-
rung bestehender Strukturen gilt nicht nur als wesentlich effizienter, da auf existieren-
de Gebaude und Einzugsgebiete zurlickgegriffen werden kann, sondern wird auch durch
die internationalen Erfahrungen als erfolgversprechende Strategie bestatigt. AuBerdem
kénnen eine Beratung und Standortanalyse helfen, tragfahige Konzepte zu entwickeln.
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Dennoch entscheidet letztlich der Kunde mit seinem Einkaufsverhalten, ob kleine Laden
Uberleben, sodass immer ein gewisses Risiko bleibt und in einem marktwirtschaftlichen
System auch bleiben sollte.
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Summary

The objective of the research project is to provide a systematic overview of current ap-
proaches to securing local supply in rural areas. The different supply concepts are com-
pared with regard to their contribution to local amenities, their social function, their
economic sustainability and the transferability to other areas. Also appropriate support
options are considered with regard to their potential for securing local supply. Conclu-
sions will be drawn for use in spatial development policy.

The methodological approach first includes the assessment of the status of research
and the support structures for local supply providers in the context of spatial planning
and funding programmes. Then, more than 100 small scale stores were selected in vil-
lages and smaller towns, and evaluated. The researched stores should provide a rela-
tively broad selection of food as well as further additional services where applicable.
For the purpose of this study, store owners were interviewed by telephone according to
a standardized questionnaire, secondary data was evaluated and GIS analyses carried
out. After the statistical cross cut analysis, four cases were studied in depth. For this
purpose two half standard interviews were conducted for each provider, the cases re-
constructed and compared. To include international experiences into the German dis-
cussion, six European country examples are sketched based on literature and Internet
research. The aim was to identify transferable approaches for the provision of local
amenities in rural areas in Germany. Finally nine expert interviews were conducted with
representatives of larger organizations in order to embed the detected supply concepts
in broader practical discussions, to assess the influence on competitive offerings and to
formulate recommendations for action.

The problem is that local suppliers, and here, in particular existing food stores, are in-
creasingly withdrawing from the smaller settlements in rural areas. On the demand
side, the binding of local purchase power has been declining steadily for a long time,
since mobility has increased and the demands of the consumers with regard to price,
selection and combination possibilities have increased. It must also be considered that
food stores in particular face a stagnated competitive market with an oligopolistic struc-
ture. Against this background, the market entrance of small stores would appear par-
ticularly difficult.

On the supply side, in accordance with the changing demands, a trend to large stores
can be observed. And also the competitive pressure increases due to the expansive
strategies of larger suppliers. Here, the need for larger trading areas and lower turno-
ver ratios by sales area are linked, as well as a concentration of several providers and
formats in rural centres. In the villages and smaller towns of under 5000 inhabitants,
discounters with less social function and small supermarkets with problems of economic
sustainability remain. A worsening of the quality of supply for less mobile groups is tied
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to this, but their purchasing power is hardly relevant for location decisions of store
companies.

Despite the thinning local amenity offerings, existing studies show that only 7 to 15
percent of the inhabitants in rural areas see their supply situation as negative. The high
satisfaction can be explained with the wide availability of cars, which is why the supply
close to home is less important. And also positively supply characteristics seem to
compensate for deficits in accessibility. Essentially, adaptation strategies have been
found by both users and providers to balance the absent local supply. These strategies
are, however, based mostly on family networks and financial means. Mobility-
handicapped persons must rely on the support of neighbours and family members or on
supermarket busses and ambulant caretakers and housekeepers. Delivery services,
public transport and other pick-up services or the Internet are of hardly any signifi-
cance.

Since the beginning of the 1990s, alternative local supply concepts are being discussed
increasingly as a solution for smaller locations in science and practice. In addition to
the mobile offerings, which are not the focus of this study, chain stores and franchise
concepts, multi-purpose stores involving supplementary services, integration stores en-
abling the participation of disadvantaged groups on work life, and community stores
run with the voluntary support of the local population have been cited as options for ac-
tion. The survey results show that the chain and franchise concepts are significantly
more profitable than the single stores. Almost all questioned stores owners offer addi-
tional services in the sense of a multi-purpose store, in about half of the cases a café or
snack bar serves as a social meeting place. However these additional services are hard-
ly of significance for the profitability of the store. The integration stores supported with
salary supplements and tax benefits are more successful in term of performance, num-
ber of customers and activity, but tend to have their stores in larger locations. The
community stores do not appear to be able to survive without civic involvement, the
economic potential is simply too limited. These results are also illustrated in a case
study. The enthusiasm can wane and even great enthusiasm on the part of a few per-
sons is not necessarily in relation to the actual bying behaviour in the entire village.

A central success factor for alternative local amenity stores is the location. Economic
location factors, according the survey results, are the town size and the number of in-
habitants in the zone of customer attraction. Parking spots are particularly important
for the success of the store. In the literature a minimum of 1000 inhabitants in the vil-
lage is mentioned and for smaller settlements mostly only mobile offerings and delivery
services are recommended. The number of functions offered in buildings and in the
neighbourhood play a lesser role. The attractiveness of the offering with regard to sales
area, size of range of goods for sale, opening times and products in the price entry
segment also have a relatively strong influence on the performance ability of the store.
In the literature, a minimum of 200 m?2 sales area is assumed in order to present an at-
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tractive display of goods. Regional products and additional services had only little sig-
nificance for the success of the stores surveyed. The sale of fresh foods is important for
stores specialised in supplementary purchases. However, too little rotation because of
too few customers leads to high losses and thus to a lack of profitability as shown by a
case study and the expert interviews.

The evaluation of the smaller stores with regard to their contribution to the provision of
local amenities is mixed. Half of the stores studied had less than 2,000 articles in their
range of goods, so that the coverage of basic needs is difficult and the stores are most-
ly visited for supplementary purchases. The number of customers is often relatively
low. In addition to the sale of products for everyday use, many stores also offer deliv-
ery and postal services. With regard to social functions, more than half of the stores
provide a snack area as meeting place, but with an average of 77 visitors per week, are
relatively seldom used. As a crystallisation point for civic involvement, in about one
fifth of the cases volunteers help out in the stores. The local stores also provide local
jobs, whereby most positions are part time and earn low salaries. Ultimately the eco-
nomic situation is precarious due to low profits and low turnover accompanied by high
fluctuation levels. The owners have hope for improvement, which stands in contrast to
the more intense competition with the discounters and increasing operating costs.

The founding of local stores does not seem to necessarily be oriented to local needs.
Thus the promotion can be independent of location criteria, and new stores are estab-
lished in places where the municipality can, and wants to, provide financial assistance.
The share of the elderly, about whom it is often assumed, that they rely on local stores,
either plays no or a slightly negative role for the success of the stores. The low cus-
tomer numbers and market shares are more likely a sign that a local supply in this
form is not always necessary or desired. This is because the elderly can be mobile with
cars up to an advanced age, and that social networks are often intact and social meet-
ing places are given through other facilities and associations. In the future, however,
an increase in problems is expected since the number of elderly is growing and social
networks are breaking off due to out-migration of younger relatives, or because less in-
tegrated in-migrants grow old in place.

Currently a multiplicity of support structures for alternative stores exists. However the
involvement of public actors in the market of local supply is seen in part critically be-
cause they support small store concepts that are not always better than other formats
in terms of consumer demands and social function. Moreover, the too strong protection
of existing structures could block new market trends, which could possibly better fulfil
the wishes of the consumers.

Spatial planning has only limited possibilities for influence since the provision of local
supply is dependent on business decisions and consumer behaviour. In addition the
formal instruments of spatial planning are directed at large scale stores. The application
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of the central places concept and the regulation of large area stores are overall posi-
tive. The planning permission for new shopping areas should, however, be allowed
more restrictively given the already high competitive constraints so as to avoid ruinous
competition and to secure the position of stores in smaller settlements. The conduction
of local supply concepts and the inter-municipal coordination should be promoted in or-
der to provide well-founded basis for decision-making and to reduce competition be-
tween communities. The municipalities should contribute as much as possible to the
spatial bundling of various functions and prohibit stores in business districts.

The rural development policy has, due to its spatial focus, a special role in the support
of local amenity provision in rural areas. In the current promotional period from 2007
to 2013, particularly Measure 321 “Essential services to the population and economy in
the rural areas” plays a central role. This measure promotes investments from public
actors in village facilities that serve to secure and improve the local amenities for the
village inhabitants. The project can only be supported in towns with up to 10,000 in-
habitants. According to the funding guideline for the integrated rural development, sub-
sidies of up to 65% can be granted. In addition the funding level can be increased by
up to ten percentage points if the measure serves the implementation of an integrated
rural development concept. Some federal states go further in their prerequisites for
subsidies, above all in terms of the possible recipients in that also private actors can be
funded. Thus privately run village shops and service agencies can receive promotional
funding.

The financial promotion of small scale local amenity providers is problematic particular-
ly in view of the competition to mobile providers. Minimal start up financing or credits
at reduced interest can be reasonable, particularly in maintaining existing local amenity
structures. The securing of existing structures is not only seen as much more efficient,
since existing buildings and catchment areas can be used but has also been confirmed
as a promising strategy through international experience. Also, consulting and location
analysis help to develop sustainable concepts. Nonetheless the customer decides with
his purchasing behaviour whether small shops survive, so that a certain risk is always
present and in a market economy this should remain so.
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1 Einleitung

Ziel des Ressortforschungsprojektes ,Nahversorgung in landlichen Raumen® ist es, ei-
nen systematischen Uberblick (iber aktuelle Handlungsanséatze zur Sicherung der Nah-
versorgung und den damit verbundenen sozialen Orten in landlichen Raumen zu gewin-
nen. Die einzelnen Ansatze werden verglichen und im Hinblick auf ihre Ubertragbarkeit
auf andere Raume des Bundesgebietes bewertet. Daraus werden Schlussfolgerungen
fur die Raumentwicklungspolitik abgeleitet.

Die zunehmende raumliche Konzentration im Bereich der Versorgung mit Gitern und
Dienstleistungen des taglichen Bedarfs, wie z. B. Lebensmitteleinzelhandel, fihrt viel-
fach zu einem Rickzug aus der Flache, von der insbesondere diinn besiedelte Regionen
und spezifische Bevoélkerungsgruppen, vor allem weniger mobile Personen wie Hochbe-
tagte, Kinder und Jugendliche, betroffen sind. Seit Jahren wird im Rahmen verschiede-
ner Programme versucht, mit offentlicher Unterstiitzung neue Nahversorgungskonzepte
aufzubauen, die nicht nur Giter des taglichen Bedarfs anbieten, sondern zusatzlich mit
verschiedenen anderen Angeboten, wie z. B. Post, Lotto, Gesundheitsdienstleistungen,
verknlUpfen. Die Forderung der Sicherstellung einer wohnortnahen Versorgung mit G-
tern und Dienstleistungen des tdaglichen Bedarfs in landlichen Raumen ist als ein Teilbe-
reich der gesellschaftlichen Diskussionen Uber Daseinsvorsorge, Auswirkungen des de-
mographischen und wirtschaftlichen Wandels, Mobilitat sowie landliche Entwicklung zu
verstehen. Die wohnortnahe Versorgung wird dabei nicht nur unter dem materiellen
Versorgungsaspekt thematisiert, sondern auch hinsichtlich der sozialen Bedeutung der
Einkaufsstdatten als Treff-, Identifikations- und Kristallisationspunkt blirgerschaftlichen
Engagements.

Der systematische Uberblick (iber Handlungsansatze zur wohnortnahen Versorgung mit
Gutern und Dienstleistungen des taglichen Bedarfs (Programme, MaBnahmen, Projekte
und Initiativen) umfasst auch eine vergleichende Bewertung und Analyse, welche An-
satze auf andere Regionen Ubertragbar sind. Die Untersuchung zu Deutschland wird er-
ganzt um Erfahrungen aus dem Ausland. Dabei leiten die folgenden Forschungsfragen
die Untersuchung:

e Welche Angebote und Angebotstypen zur Sicherung von Nahversorgung in landli-
chen Raumen bestehen?

e Wie kdnnen die einzelnen Ansatze insbesondere hinsichtlich ihrer sozialen Funktion,
ihrer langfristigen wirtschaftlichen Tragfdhigkeit und ihrer Auswirkungen auf sonsti-
ge privatwirtschaftliche Angebote (z. B. mobile Angebote) bewertet werden?

e Welche Mdglichkeiten zur Unterstlitzung der Angebote bestehen in den Raument-
wicklungspolitiken?

e Welche Schlussfolgerungen zur Weiterentwicklung des Instrumentariums der
Raumentwicklungspolitiken kénnen gezogen werden?
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Welche Empfehlungen fiir die kommunale Planung und Raumplanung lassen sich
ableiten?

Zur Beantwortung der Forschungsfragen werden mehrere Methoden der sozio-6ko-

nomischen Forschung kombiniert. Literatur- und Internetrecherche, leitfadengestitzte Te-
lefoninterviews und Expertengesprache stehen im Mittelpunkt der Untersuchung. Im Ein-
zelnen wurden die folgenden Arbeitsschritte, nach denen auch die Struktur des Endberich-
tes gegliedert ist, durchgefiihrt werden:

Aufarbeitung des Forschungsstandes: Literaturrecherche in deutsch- und englisch-
sprachigen Fachpublikationen (Kap. 2),

Dokumentation von Unterstitzungsmoglichkeiten in den Raumentwicklungspoliti-
ken: Literatur- und Internetrecherche, Durchsicht der Férderrichtlinien und Suche in
Projektdatenbanken (Kap. 3),

Konzeption und Durchfliihrung der systematischen Bestandsaufnahme: Festlegung
relevanter Merkmale, Entwurf des Fragebogens, Erstellung einer Liste von Nahver-
sorgungseinrichtungen mit Kontaktdaten, Pretest des Erhebungsbogens, Verschnei-
dung der Standorte der Nahversorgungseinrichtungen mit geographischen und sta-
tistischen Daten, Telefoninterviews zur Erhebung der Ubrigen Daten, statistische
Auswertung und Identifizierung verschiedener Versorgungstypen (Kap. 4),

Analyse einzelner Handlungsansdatze: Fallstudien zu besonders relevanten Fallen
durch leitfadengestitzte Interviews mit den Anbietern und kommunalen Vertretern
(Kap. 5),

Aufbereitung internationaler Erfahrungen: Literatur- und Internetrecherche in sechs
europaischen Landern (Kap. 6),

Bewertung der ermittelten Versorgungsansatze und Einordnung in die Ubergreifende
Praxisdiskussion: Expertengesprache mit Vertretern von z. B. Verbanden, Ministe-
rien und des Einzelhandels (Kap. 7),

Schlussfolgerungen: lUbergreifende Beantwortung der Forschungsfragen und Ablei-
tung von Handlungsempfehlungen (Kap. 8).
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2 Forschungsstand zu Nahversorgung in landlichen Raumen

Im Folgenden wird der Forschungsstand zum Thema Nahversorgung in landlichen Raumen
dargestellt. Nach einer Begriffsklarung werden Entwicklungen sowohl auf der Nachfrage-
als auch auf der Anbieterseite dokumentiert. Es folgen Analysen zu den Standortanfor-
derungen an Nahversorgungsangeboten sowie zur Bewertung der aktuellen Versorgungssi-
tuation in landlichen Raumen. AnschlieBend werden die in der Literatur diskutierten Optio-
nen zur Sicherung der Nahversorgung vorgestellt. AbschlieBend werden die Erfolgsfaktoren
flr diese alternativen Nahversorgungsangebote zusammenfassend diskutiert.

Die Literaturrecherche zeigt, dass kaum aktuelle hochrangige wissenschaftliche Publikatio-
nen zum Thema Nahversorgung in landlichen Raumen vorliegen. Von den Wenigen, die
sich mit diesen Themen aktuell beschaftigen, beruhen viele auf studentischen Projekten
(z. B. Benzel 2006; Born 2009; Ellger 2000; Muschwitz et al. 2011). Im Gegensatz dazu
gibt es derzeit eine Vielzahl von Verdéffentlichungen von Beratungsunternehmen zum Teil
beauftragt durch Landerministerien, die die Nahversorgung in den Blick nehmen (z. B.
Adamovicz et al. 2009; GMA 2011; Schrader/Paasche 2010). Zur Einordnung dieser Gut-
achten ist zu beachten, dass die verwendeten Methoden nicht immer wissenschaftlich
transparent dargestellt werden und auBerdem wirtschaftliche Interessen der Beratungs-
dienstleister fir Kommunen und Nahversorgungseinrichtungen oder Schwerpunktsetzun-
gen der ministeriellen Auftraggeber eine Rolle spielen kdnnen.

Eine dhnliche Welle von Initiativen, Modellprojekten und Handbichern zum Thema Nahver-
sorgung in ldndlichen Rdumen gab es bereits Anfang der 1990er Jahre. Stiens/Pick (2001:
4ff) nennen und analysieren in ihrer Studie sieben entsprechende Beispiele. Bspw. hat das
damalige Bundesministerium flir Raumordnung, Bauwesen und Stadtebau das Vorhaben
Nachbarschaftsladen 2000 von 1991-1995 durchgefiihrt. In der dazugehérigen Begleitfor-
schung wurden auBerdem noch finf weitere Initiativen aus dieser Zeit dokumentiert
(Platz/Kotzagiorgis 1995: 127ff).

2.1 Begriffsklarung ,Nahversorgung"

Unter dem Begriff Nahversorgung wird allgemein ,die orts- und zeitnahe Versorgung mit
Gltern und Dienstleistungen des taglichen Bedarfs" verstanden (Adamovicz et al. 2009:
8). Die orts- und zeitnahe Versorgung wird in der Regel als fuBlaufige Erreichbarkeit ver-
standen. Dabei werden zehn Gehminuten oder 500 bis 1.000 Meter als Zielwert in der Lite-
ratur und in kommunalen Nahversorgungskonzepten angesehen (Adamovicz et al. 2009:
8f; Beckmann et al. 2007: 11f; Muschwitz et al 2011: 22; Schrader/Paasche 2010: 2).
Was zum téglichen Bedarf gehért, dariiber gibt es hingegen keinen Konsens. Eine Uberein-
kunft scheint auch kaum madglich, da jeder Verbraucher individuell interpretiert, was flr ihn
dazugehort. Teilweise wird hierbei nochmals nach einer Nahversorgung im engeren Sinne,
die nur Guter des taglichen Bedarfs wie Lebensmittel, Getrénke, Genusswaren und Droge-
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rieartikel umfasst, und der im weiteren Sinne unterschieden, wobei noch private und 6f-
fentliche Dienstleistungen wie Post, Bank, Café, Gaststatte, Arzt, Apotheke oder Verwal-
tungsstelle hinzugezahlt werden.

Nachfolgend werden die Betriebsformen des stationdren Handels mit Gitern des taglichen
Bedarfs naher definiert. Diese Begriffe werden insbesondere zur Darstellung des For-
schungsstandes verwendet und entsprechende statistische Daten flir die einzelnen Typen
dargestellt.

Ein Dorf-, Nachbarschafts-, Nahversorgungsladen oder auch kleines Lebensmittelgeschaft
oder SB-Markt genanntes Geschift hat weniger als 400 m2 Verkaufsfliche!. Diese Laden
fihren ein begrenztes Lebensmittel- und Nonfood-I-Sortiment (Basisangebot) (BBE 2010:
36f; EHI 2010: 381). Nonfood I bezieht sich auf nicht zum Verzehr geeignete Waren aus
den Bereichen Drogerie, Reinigungsmittel und Tiernahrung (EHI 2010: 383).

Discounter bieten auf 400-1.200 m?2 Verkaufsflache ein flaches, umschlagstarkes Sortiment
an (BBE 2010: 35). Das Sortiment betrégt bei Harddiscounter (z. B. Aldi oder Norma) ca.
800 Artikel, bei Softdiscounter (z. B. Lidl oder Penny) ca. 1.700 Artikel und bei Super-
markt-Discounter-Hybrid (z. B. Netto) bis zu 3.000 Artikel. Circa 10 % des Umsatzes wird
mit Nonfood I und Aktionsware von Nonfood II (Ge- und Verbrauchsgiiter wie Textilien,
Schuhe, Gartenbedarf, Unterhaltungselektronik, ElektrogroBgerate, Blicher) erwirtschaftet.
Der Schwerpunkt liegt im Trockensortiment, aber seit Kurzem wird das Frischesortiment
ausgeweitet. Charakteristisch ist die nichterne Warenprasentation ohne Bedienung und
weiterer Dienstleistungen sowie eine preis- und werbeaggressive Verkaufsstrategie. Im
Jahr 2007 betrug die durchschnittliche Verkaufsflache 730 m?2 bei einer Ublichen Bandbrei-
te von 630-850 m2 (EHI 2010: 309f). Das Gesamtsortiment enthielt durchschnittlich 2.028
Artikel, davon waren 24,6 % Frischwaren, 6,3 % Tiefkihlkost und Eis, 40,1 % Trockensor-
timent, 13 % Nonfood I, 16 % Nonfood II.

Ein Supermarkt bietet auf 400-2.500 m2 Verkaufsflache ein Lebensmittelvollsortiment an
(HDI 2010: 381). Ein Supermarkt macht ca. 10-15 % seines Umsatzes mit Nonfood-
Artikeln auf ca. 10-20 % der Verkaufsflache (BBE 2010: 37). Der Anteil von Nonfood-II-
Artikeln ist dabei nur gering. Im Jahr 2009 lag die durchschnittliche Verkaufsflache bei
1.120 m2 (Ubliche Bandbreite von 800-1.380 m2) (EHI 2010: 311f). Ein durchschnittlicher
Supermarkt bietet ca. 10.500 Artikel an mit einem Schwerpunkt auf Frischwaren mit Be-
dienung und Selbstbedienung (SB). 2.108 Artikel (45,8 % des Umsatzes) sind Frischwaren,
533 (4,7 % des Umsatzes) Tiefkihlkost und Eis, 5.285 (40,3 % des Umsatzes) Trocken-

! Die Verkaufsfliche umfasst die Flache, auf der der Verkauf abgewickelt wird (EHI 2010: 383). Dabei kann zwi-
schen der Nettoverkaufsflache, der Flache, die mit Waren belegt ist, und der Bruttoverkaufsflache, bei der zu
der Nettoverkaufsflache die angrenzenden Gangflachen und Funktionsfldchen wie Kassenzone, Einkaufswa-
genzone und Leergutannahme hinzukommen, unterschieden werden. Wenn nur von der Verkaufsflache die
Rede ist, ist in der Regel die Bruttoverkaufsflache gemeint.
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sortiment, 1.578 (4,4 % des Umsatzes) Nonfood-I- und 1.025 (4,8 % des Umsatzes) Non-
food-II-Artikel.

Ein GroBer Supermarkt oder Verbrauchermarkt ist definiert durch eine Verkaufsflache von
1.500 bis 5.000 m2 (BBE 2010: 37). Die durchschnittliche Bandbreite lag im Jahr 2008 bei
2.700 bis 4.000 m2 Verkaufsflache (durchschnittliche Verkaufsflache: 3.400 m2) (EHI
2010: 313ff). Auf dieser Flache wurden im selben Jahr durchschnittlich 25.016 Artikel an-
geboten (EHI 2010: 313ff). Die Betriebsform ist gekennzeichnet von einem breiten und tie-
fen Lebensmittelvollsortiment (BBE 2010: 37). So hatten die Artikel des Lebensmittelsor-
timents im Jahr 2008 mit durchschnittlich 13.206 Artikeln einen Anteil von 52,8 % am Ge-
samtsortiment. Davon sind 3.414 Artikel Frischwaren, 725 Artikel Tiefkiihlkost und Eis so-
wie 9.067 Artikel Trockensortiment (EHI 2010: 313ff). Den Nonfood-Abteilungen kommt in
Verbraucherméarkten eine steigende Bedeutung zu (BBE 2010: 37). Sie hatten im Jahr
2008 mit insgesamt 11.810 Artikeln einen Anteil von 47,2% am Gesamtsortiment, wobei
davon die Nonfood II-Artikel gegenliber den Nonfood I-Artikeln leicht Gberwogen (6.538
Nonfood II-Artikel gegenliber 5.272 Nonfood I-Artikel) (EHI 2010: 313ff). Der Umsatzan-
teil des Nonfood-Sortiments liegt bei circa 10 bis 40 %, der Flachenanteil bei ca. 30 bis
50 % (BBE 2010: 37).

Die auf Selbstbedienung konzentrierten SB-Warenhduser sind definiert durch eine Ver-
kaufsflache von Uber 5.000 m2 und stellen haufig den Mittelpunkt einer gréBeren Fach-
marktagglomeration dar (BBE 2010: 37). Laut EHI (2010: 316ff) hatte die Verkaufsflache
im Jahr 2008 eine Bandbreite von 6.200 bis 8.000 m2 (durchschnittliche Verkaufsflache:
7.400 m?2). Auf dieser Flache wurden im selben Jahr durchschnittlich 50.979 Artikel ange-
boten (EHI 2010: 316ff). Das Lebensmittelsortiment hatte dabei mit durchschnittlich
15.448 Artikeln einen Anteil von lediglich 30,3 % am Gesamtsortiment. Davon wiederum
entfielen 3.996 Artikel auf das Frischwarensortiment, 776 Artikel auf das Tiefkiihlkost- und
Eissortiment sowie 10.677 Artikel auf das Trockensortiment (EHI 2010: 316ff). Trotz der
im Vergleich zum Nonfood-Sortiment geringeren SortimentsgréBe hat die Lebensmittelab-
teilung in der Regel einen Umsatzanteil von Uber 50 % (BBE 2010: 37). Die Nonfood-
Abteilung hat bei einem durchschnittlichen Flachenanteil von 40 bis 60 % einen Umsatzan-
teil von 20 bis 50 % (BBE 2010: 37) und bestand im Jahr 2008 aus durchschnittlich 35.531
Artikeln (69,7 % der Gesamtsortiments) (EHI 2010: 316ff). Der GroBteil davon entfiel auf
die Artikel des Nonfood II-Sortiments (durchschnittlich 27.307 Artikel) (EHI 2010: 316ff).

Ein Drogeriemarkt ist ein mittelflachiger Einzelhandelsbetrieb mit Selbstbedienung (EHI
2010: 382). Diese Markte verkaufen ein breites und tiefes Sortiment an Kosmetik-, Kor-
perpflege- und Reinigungsartikel. AuBerdem kdénnen freiverkaufliche Medikamente, Re-
formwaren und Nahrungsmittel (oft biologisch erzeugte Waren) angeboten werden.
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2.2 Entwicklungen auf der Nachfrageseite

Die Nahversorgung in landlichen Raumen, aber auch in Stadten, ist in den vergangenen
Jahrzehnten unter Druck geraten, weil sich die Konsummuster der Nachfrager ausdifferen-
ziert haben und, damit verbunden, auch das raumliche Einkaufsverhalten gewandelt hat.
In diesem Zusammenhang ist von zentraler Bedeutung, dass sich die Nearest-Centre-
Bindung, wie sie in der klassischen Standorttheorie nach Christaller angenommen wird,
immer mehr abschwacht (Deiters 2006: 303). Die Ursachen dieses Wandels sind nach Kul-
ke (2005) das steigende Einkommen, die Ausdifferenzierung der Lebensstilgruppen, der
Wandel der Einkaufsmotive, die veranderte Verkehrsmittelwahl und Begrenzungen durch
das Zeitbudget.

Entsprechend der klassischen Theorie nach Engel von 1857 besitzen Glter der Grundver-
sorgung eine geringe Einkommenselastizitat, wahrend hdéherwertige eine hdhere haben
(Kulke 2005: 11f). Mit steigendem Einkommen wachst daher die Nachfrage nach Gitern
der Grundversorgung nur geringfligig, wahrend Artikel héherer Qualitat verstarkt nachge-
fragt werden. Raumlich kaufen niedrigere Einkommensklassen eher im Nahbereich und
preiswert ein, wahrend héhere Einkommensklassen bereit sind, ldngere Wege flir eine gro-
Bere Auswahl und héhere Qualitat in Kauf zu nehmen. Bei wachsendem Einkommen in
Deutschland Uber die vergangenen Jahrzehnte zeigte sich, dass ein immer niedrigerer An-
teil des Einkommens flr die Grundversorgung ausgegeben wurde, wahrend die Ausgaben
fur Dienstleistungen, wie Gastronomie, Urlaubsreisen, Freizeitangebote, ansteigen. Gleich-
zeitig sind allerdings auch die Unterschiede innerhalb der Einkommensgruppen gewachsen.
~Angehorige der gleichen Einkommenskategorie zeigen ganz unterschiedliche persdnliche
Verhaltensweisen sowohl hinsichtlich der Art der erworbenen Giiter (z. B. Billiglebensmittel
versus Okoprodukte) als auch der Orientierung auf verschiedene Einkaufsstandorte (z. B.
Discounter und Verbrauchermarkte versus Zentren mit Erlebniswert). Entsprechend lasst
sich heute nur noch teilweise ein unmittelbarer Zusammenhang zwischen Einkommenshéhe
und Nachfrageverhalten herstellen™ (Kulke 2005: 12).

Empirisch lassen sich typische Konsummuster nach HaushaltsgréBe, Lebenszyklus und so-
zialem Status identifizieren: z. B. flr junge Singles und Familien mit Kindern ist der Preis
Uberdurchschnittlich wichtig, wahrend altere Haushalte eher qualitdatsbewusst einkaufen
(Kulke 2005: 15f). Singles und alleinstehende Senioren bevorzugen eine wenig aufwendige
Haushaltsfihrung und einen bequemen Einkauf. Innerhalb dieser klassischen Haushaltsty-
pen kam es zu einer zunehmenden Ausdifferenzierung in den vergangenen Jahren, da sie
von nur teilweise Ubereinstimmenden Lebensstilgruppen Uberlagert werden (Deiters 2006:
297). Die Lebensstilgruppen stellen eine Kombination aus Merkmalen der sozialen Lage
und der Wertorientierung dar. Die Nachfragemuster scheinen sich auBerdem haufiger zu
wandeln, was zu sich permanent verdandernden raumlichen Orientierungen fihrt. Im Er-
gebnis dieser Ausdifferenzierung lassen sich Marktanteilszuwachse bei Premiummarken ei-
nerseits und Handelsmarken im Preiseinstiegssegment andererseits beobachten. Die Mar-
ken der Marktfliihrer und die Mitte-Marken, die beide die breite Masse ansprechen sollen,
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muissen hingegen AnteilseinbuBen hinnehmen (s. Abbildung 2.1). Weitere Differenzie-
rungen ergeben sich daraus, dass nach eigenen Angaben im Rahmen einer Verbraucherbe-
fragung 18,9 % hauptsachlich Bio-Produkte einkaufen (Adamovicz et al. 2009: 82f). Diese
Verbraucher leben allerdings vor allem in GroBstadten und sind haufig 75 Jahre und alter.
25,4 % der Verbraucher kauft regelmaBig auf dem Markt ein. Allerdings leben diese eben-
falls seltener in landlichen Gemeinden.

Abbildung 2.1: Marktanteile von Industrie- und Handelsmarken
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Quelle: EHI 2010: 308.

Ublicherweise wird nach drei Einkaufsmotiven unterschieden (Kulke 2005: 16f):

—  Bequemlichkeitseinkauf (Convenience Shopping): Es werden leicht zu erreichende La-
den mit langen Offnungszeiten aufgesucht.

—  Preiskauf (Discount Shopping): Laden mit besonders giinstigen Angeboten (z. B. Le-
bensmitteldiscounter) werden bevorzugt. Daneben besteht noch die Sonderform der
~Smart Shopper", die gezielt glinstige Angebote oft von hochwertigen Markenartikeln
aufsuchen, z. B. in Factory-Outlet-Centern, so dass die Einkaufsstatten je nach verfiig-
barem Angebot gewechselt werden.

—  Erlebniseinkauf (Entertainment Shopping): Der Versorgungsvorgang wird als Teil der
Freizeitgestaltung betrachtet und oft mit erganzenden Freizeitaktivitdten (Kino, Res-
taurant) verbunden. Meist werden groBe Einkaufsagglomerationen mit attraktivem
Umfeld und ergéanzenden Dienstleistungen aufgesucht.

Lange Zeit dominierte der Bequemlichkeitseinkauf mit einer rédumlichen Orientierung auf
den Nahbereich und die klassischen Zentren vor allem fir die héherwertigen Guter (Kulke
2005: 17f). Seit den 1990er Jahren hat der Preis- und Erlebniskauf stark an Bedeutung
gewonnen. Heute gelten ca. zwei Drittel (64 %) der deutschen Verbraucher als stark preis-
orientiert (Kuhlicke et al. 2005: 60). Damit verbunden ist der Marktanteil der Handelsmar-
ken nur in der Schweiz und in GroBbritannien héher als in Deutschland; in den Ubrigen eu-
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ropaischen Landern ist er deutlich niedriger (EHI 2010: 308). Des Weiteren haben sich die
Verhaltensweisen polarisiert (Abbildung 2.1). Héhere Einkommensbezieher kénnen
gleichzeitig bei ihrer Grundversorgung ausgepragt preisorientiert sein (Discounter) und ei-
ne hohe Ausgabebereitschaft flir Luxusgliter in attraktiv gestalteten Zentren aufweisen.
Die Preisorientierung fuhrt zum Wachstum der Discounter und groBflachigen Angeboten
groBer Ketten auch in nicht-integrierten Lagen. Die Nahversorger werden verdrangt oder
nur noch fir vergessene Einkaufe genutzt. So kaufen mittlerweile Gber die Halfte (50,6 %)
der Verbraucher ihre Lebensmittel in erster Linie im Discounter ein. Die wachsende Bedeu-
tung des Erlebniseinkaufs flihrt ebenfalls zur Auflésung der Bindung an das nachstgelegene
Geschaft, da groBe Einkaufsagglomerationen und Shoppingcenter in attraktiven Innenstad-
ten und am Stadtrand mit entsprechenden Dienstleistungen bevorzugt werden.

Es besteht ein enger Zusammenhang zwischen der Verfiigbarkeit der Verkehrsmittel und
dem Standortsystem des Handels (Kulke 2005: 18f). Die zunehmende PKW-Verfligbarkeit
hat die Nachfrage flexibilisiert und somit die Einkaufssuburbanisierung erst ermoglicht. In
der Folge ist die Nahversorgung ausgedinnt. Nachbarschaftsladen werden vor allem zu
FuB, mit dem Fahrrad oder dem Auto besucht, wahrend gréBere Zentren die Uberwindung
groBerer Distanzen erfordern, sodass die Anteile des Autos und des offentlichen Verkehrs
zunehmen. In GroBstddten liegt der Anteil des OPNV héher, da hier ein leistungsfihiges
OV-Angebot vorhanden ist und Engpésse im StraBennetz und bei den Parkplatzen beste-
hen. In den kleineren Orten auf dem Land dominiert hingegen das Auto als Verkehrsmittel
zum Einkauf (s. Abbildung 2.2). In léandlichen Gemeinden haben nur 10,7 % der Perso-
nen Uber 18 Jahre keine Mdglichkeit, das Auto zum Einkaufen zu nutzen, weil sie keinen
Flhrerschein besitzen (4,9 %) oder keinen PKW zur Verfiigung haben (5,8 %) (infas/DLR
2011). Alle anderen Personen haben jederzeit (79,6 %) oder zumindest gelegentlich die
Moglichkeit, das Auto zu nutzen. In landlichen Rdumen wird das Auto bis ins hohe Alter
zum Einkaufen genutzt. So zeigen Befragungsergebnisse aus drei Mittelbereichen in Bran-
denburg, dass immerhin 82 % der Uber-80-Jdhrigen gréBere und iber 50 % kleinere Ein-
kaufe mit dem Auto erledigen (Popowski 2012: 37f). Diese hohe PKW-Verfligbarkeit fihrt
zu einer gewissen Unempfindlichkeit der Verbraucher gegenliber der Distanz zu den Ein-
kaufsstdatten (Klein 2007: 56; Loffler 1999: 56f). Friher nahm der Kundenanteil mit zu-
nehmender Entfernung kontinuierlich ab. Heute gibt es einen Plateau-Effekt, bei dem Dis-
tanz im Nahbereich kaum Einfluss hat und dann relativ stark zunimmt und schlieBlich wie-
der leicht abfallt.
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Abbildung 2.2: Verkehrsmittelnutzung beim Hauptzweck Einkauf in Kern-, Mittel-
und Kleinstadten sowie landlichen Gemeinden 2008
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Quelle: infas/DLR 2011.

Ein weiterer Hinweis flr die geringere Nahorientierung der Versorgung mit Gltern des tag-
lichen Bedarfs bietet die niedrige Kaufkraftabschopfung der lokalen Anbieter. Schra-
der/Paasche (2010: 22) konnten empirisch zeigen, dass die Umsatz-Kaufkraft-Relation so-
gar in Grund- und Mittelzentren von Ostwestfalen-Lippe, in denen ein umfangreiches An-
gebot vorhanden ist, bei Nahrungs- und Genussmitteln nur bei 87 % und bei Drogeriearti-
kel nur bei 78 % liegt. Entsprechend ergab die Verbraucherbefragung in diesen Zentren,
dass der Haupteinkaufsort bei Nahrungs- und Genussmitteln nur flir 79 % und bei Droge-
rieartikel nur flr 48 % in der Wohngemeinde lag (ebd.: 26).

Fir die Versorgung steht den Menschen nur ein begrenztes Zeitbudget zur Verfligung (Kul-
ke 2005: 21f). Nach dem klassischen Modell von Lange von 1973 erfordert der Einkauf ei-
ne Mindestkopplung von Gutern, damit sich der Aufwand der Raumuiberwindung (Zeit, Kos-
ten, Informationsbeschaffung, physische Leistung) lohnt. Die Mindestkopplung steigt mit
den Raumiberwindungskosten. Es gibt jedoch eine maximale Kopplung, da das Zeitbudget
fur Einkauf und die Ladenéffnungszeiten begrenzt sind. Die maximale Kopplung sinkt mit
den Raumuberwindungskosten, da mit wachsender Fahrzeit die verbleibende Zeit flir den
eigentlichen Einkauf abnimmt. AuBerdem begrenzt die gegebene Besorgungskapazitat die
zu transportierende Menge an Gutern. Mit dem zunehmenden Einkauf per PKW, der gerade
in landlichen Raumen auch flir Kurzstrecken genutzt wird (Geischer 1998: 130), steigt die
Besorgungskapazitat, sodass mehr Kopplung mdoglich ist. Bei steigendem Einkommen
wachst hingegen die Notwendigkeit zur Kopplung, da mehr Giter im gleichen Zeitbudget
beschafft werden missen. In der Folge verlieren kleine Laden in Streulagen Umsatz zu-
gunsten der Zentren mit gréBerem Kopplungspotenzial. AuBerdem macht das gréBere
Kopplungspotenzial Spontankdufe wahrscheinlicher, wodurch der Marktanteil der Einkaufs-
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agglomerationen weiter ansteigt. Kleinere Anbieter kénnen hier von der Nachbarschaft zu
Magnetbetrieben profitieren.

Eine Befragung an drei Nahversorgungsstandorten ergab, dass 20 % der Befragten an-
schlieBend noch in einem anderen Lebensmittelladen (mit einem anderen Konzept) ein-
kauften und zwar unabhangig davon, ob noch eines am befragten Standort vorhanden war
(Adamovicz et al. 2009: 69). Ublicherweise kaufen Verbraucher neben einem Lebensmit-
telmarkt noch zu 57,1 % im Getrankemarkt, zu 55,6 % in einer Drogerie und zu 26,7 % in
einem Geschaft fur Tiernahrung ein. Weitere Branchen sind kaum von Bedeutung. Demzu-
folge bestehen gute Kopplungspotenziale bei Lebensmittelmarkten und Drogerien. Getran-
kemarkte eignen sich eher bei Discountern und nicht bei Vollsortimentern zur Kopplung, da
sonst zu starke Konkurrenz entsteht. Mit der verstarkten Kopplung ist auch ein seltenerer
Einkauf verbunden. Nur noch 4,8 % der Verbraucher kaufen taglich, 37,5 % 2- bis 3-mal
pro Woche, 52,4 % einmal pro Woche und 7,2 % seltener Lebensmittel ein (ebd.: 78f).
Insbesondere Personen lber 50 Jahre gehen mehrfach die Woche einkaufen. Mit dem sel-
teneren Einkauf geht auch ein hdoherer Kassenbon einher. Durchschnittlich geben die Be-
fragten 44 Euro pro Einkauf aus. Dabei wird allerdings aufgrund anderer Untersuchungen
von einer deutlichen Uberschitzung ausgegangen.

Neben der Kopplung von Giitern findet auch eine wachsende Kopplung des Einkaufs mit
anderen Tatigkeiten statt. Beim Erlebnisshopping wird der Einkauf mit weiteren Freizeitak-
tivitdten verbunden. Vielfach erfolgt aber auch der Einkauf auf dem Nachhauseweg von der
Arbeit. Dabei flihrt die wachsende Erwerbstatigkeit zur Bevorzugung verkehrlich giinstiger
Einkaufsstatten zwischen Arbeitsplatz und Wohnort, wie Geschafte rechts von der Ausfall-
straBe stadtauswarts oder Shoppingcenter im Bahnhof. Ferner wird davon ausgegangen,
dass die kurzliche Verléangerung der Ladenéffnungszeiten zu Umsatzgewinnen von attrakti-
ven Zentren zulasten der Streulagen flihrt (Kulke 2005: 23). Denn die Verbraucher gewin-
nen so Zeit, um weitere Wege hin zu glinstigeren Preisen oder zusatzlichen Freizeitangebo-
ten zurickzulegen.

Eine Befragung zeigt, dass 43 % der Verbraucher ihren Lebensmitteleinkauf mit anderen
Tatigkeiten koppeln (Adamovicz et al. 2009: 78f). In Iandlichen Gemeinden sind es sogar
52 %, die ihren Einkauf vor allem mit dem Arbeitsweg verbinden. Es folgt die Kopplung mit
Dienstleistungen, dem Arztbesuch oder der Krankengymnastik. Flr 58,4 % der Befragten
darf der Einkauf mdglichst wenig Zeit kosten (ebd.: 82f). In landlichen Gemeinden trifft
dies sogar zu zwei Dritteln zu, wahrend mit zunehmendem Alter die Zeit eine immer gerin-
gere Rolle spielt.

Zusammenfassend bleibt festzuhalten, dass sich die klassische Nearest-Center-Bindung
abschwacht und sich die raumlichen Einkaufsmuster zulasten kleiner Nahversorgungsan-
bieter in Streulagen ausdifferenzieren. Dabei ist Nahe laut CIMA-Kundenmonitoring 2009
immer noch der wichtigste Grund fir die Einkaufstattenwahl fir den taglichen Bedarf und
zwar fiir 48 % der Befragten (Adamovicz et al. 2009: 61). Bei den Uber-65-Jahrigen sind
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es sogar 53 %. Ca. 20 % kaufen allerdings nicht im ndchstgelegenen Lebensmittelmarkt
ein (ebd.: 78f). Als Grund nennen sie die zu hohen Preise und unzureichende Auswahl. Die
Qualitat des Angebotes ist hingegen kaum von Bedeutung. Heinritz (2003: 148) kommt
zum ahnlichen Ergebnis in Bezug auf den Wunsch nach wohnortnaher Versorgung: Ca.
50 % der Verbraucher méchten ihren Grundbedarf hier und zwar mdéglichst in einem Ge-
schaft einkaufen. Allerdings zeigen seine Untersuchungen, dass nur etwa ein Viertel tat-
sachlich im nachstgelegenen Geschaft einkaufen. Vor allem Lebensmittelfachgeschafte
werden nicht genutzt, da die Kopplungsmdglichkeiten fehlen. Die Griinde fir die Nichtnut-
zung des wohnungsnahen Angebotes sind wiederum die gleichen wie oben beschrieben.
Eine Verbraucherbefragung im landlichen Raum der Region Neckar-Alb aus dem Jahr 1994
zeigte noch ein ganz anderes Bild (Geischer 1998: 127). Nur 5,8 % der Befragten kauften
ihren Grundbedarf von Lebensmitteln ausschlieBlich auBerhalb ihres Wohnortes und
37,9 % hatten ihren Ausgabeschwerpunkt auBerhalb. Mit der Ausdifferenzierung der Ein-
kaufsmuster geht ebenfalls eine sinkende Bindung an eine bevorzugte Einkaufsstatte ein-
her. Durchschnittlich werden Lebensmittel an etwa drei bis fiinf verschiedenen Standorten
eingekauft (Adamovicz et al. 2009: 63). Anfang der 1990er Jahre wurde hingegen noch
davon ausgegangen, dass flr Lebensmittel in der Regel der am nachsten gelegenen Ein-
kaufsort aufgesucht wird und andere Kriterien als die Wohnortndhe keine Rolle spielen
(Kagermeier 1991: 88).

Fir die Zukunft wird nicht mit einer Rickbesinnung der Verbraucher hin zum lokalen Ein-
kauf zur Erhaltung lokaler Geschdfte gerechnet, da Mobilitét und Preisbewusstsein der
Konsumenten hoch bleiben werden (Linz 2002: 238f). Die Hoffnung, einer stérkeren Naho-
rientierung im Zuge der demographischen Alterung lasst sich kaum aufrechterhalten. So
zeigen Modellrechnungen fiir Mecklenburg-Vorpommern, dass sich trotz massiver Alterung
bis 2030 das Mobilitdtswachstum weitestgehend im motorisierten Individualverkehr (MIV)
vollzieht (Klein-HitpaB/Lenz 2009: 16). Eine zentrale Ursache liegt im Kohorteneffekt des
Fihrerscheinbesitzes, der bereits in den vergangenen Jahren zur deutlichen Angleichung
zwischen den Geschlechtern und den Altersgruppen gefiihrt hat (infas/DIW 2004: 24; in-
fas/DLR 2010: 70f.). Zusammen mit einer deutlichen Verbesserung des gesundheitlichen
Zustandes haben Senioren zumindest die Mdglichkeit selbst Auto zu fahren. Darltber hin-
aus wurden die kinftigen Senioren der Babyboom-Generation mit dem Auto sozialisiert,
weshalb die PKW-Orientierung zu ihrem Lebensstil gehdrt. Daher werden sie voraussicht-
lich so lange selbst ihr eigenes Auto fahren, wie Gesundheit und individuelles Budget es
zulassen und erst anschlieBend nach alternativen Mobilitdtsangeboten suchen (ifmo 2008).
Ahnliches kann fir die Niedrigpreisorientierung der zukiinftigen Alten vermutet werden.
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2.3 Entwicklungen auf der Anbieterseite

Im Jahr 2009 betrug die einzelhandelsrelevante Kaufkraft in Deutschland ca. 458 Mrd. Eu-
ro (Schrader/Paasche 2010: 4)2. Das sind 5.571 Euro pro Kopf. Davon entfallen 41 % auf
Guter des taglichen Bedarfs (Lebensmittel, Genussmittel und Drogerieartikel). Dies ent-
spricht 2.250 Euro pro Kopf. Die Konsumausgaben stagnieren seit Jahren und werden
voraussichtlich auch bis 2015 maximal konstant bleiben. In touristisch besonders attrakti-
ven Regionen kommt allerdings zu der Kaufkraft der Wohnbevdlkerung noch die der Besu-
cher hinzu. So geben Tagestouristen durchschnittlich 28 Euro pro Tag am Zielort aus, wo-
von 15 Euro dem értlichen Einzelhandel zugutekommen (BBE 2010: 39f). Bei den Uber-
nachtungsgasten schwanken die Werte regional stark. In Bayern gibt ein Gast in einem
Beherbergungsbetrieb mit mehr als 8 Betten 22,10 Euro pro Tag im Einzelhandel aus und
davon 4,20 Euro fur Lebensmittel.

Das Umsatzwachstum im Lebensmitteleinzelhandel liegt bei ca. 1 % pro Jahr, was deutlich
unter der Inflationsrate liegt. ,GroBere Marktanteilsgewinne einzelner Betreiber kdnnen in
Zukunft ausschlieBlich durch Verdrangungsmechanismen realisiert werden™ (Adamovicz et
al. 2009: 12). In der Folge kommt es zu Konzentrationsprozessen auf dem umkampften
Markt, um mit der gewonnenen Marktmacht die Lieferanten unter Druck zu setzen und
Konkurrenten aus dem Markt zu dréangen oder zu Ubernehmen. Mittlerweile haben die
sechs groBten Anbieter einen Marktanteil von mehr als 90 %. Der zunehmende Preiskampf
und die gleichzeitige Flachenexpansion haben zu einer Reduktion der Verkaufsstellen ge-
fuhrt. Im Jahr 1998 waren es noch 72.500 und 2007 nur noch 51.400 (ebd.: 13f). Die fol-
gende Abbildung 2.3 zeigt, dass vor allem die Discounter zulasten der Supermarkte und
der kleineren Lebensmittelgeschafte Marktanteile gewinnen konnten.

Aktuell andert sich aber der Trend bei den Supermarkten. Die Supermarkte haben im Kon-
kurrenzkampf mit den Discountern verschiedene GegenmaBnahmen unternommen. Dazu
zahlen preiswerte Eigenmarken, eine attraktive Architektur und Ladengestaltung sowie woh-
nortnahe Angebote (Adamovicz et al. 2009: 16). In diesem Zusammenhang haben einige
Anbieter neue City-Konzepte entwickelt (z. B. Netto City und REWE City). In diesen Markten
werden weniger Non-food-Produkte und dafiir mehr Frischwaren angeboten. Die Geschafte
befinden sich in zentralen Lagen mit relativ wenig Verkaufsflache. Mit diesen neuen Konzep-
ten werden wieder Flachen von 500-1.000 m2 bewirtschaftet, die noch vor Kurzem als zu
klein galten.

Die Anzahl der Supermarkte nimmt zwar weiter ab, die Verkaufsflache und der Umsatz
steigen allerdings wieder an. Die Discounter konnten auch im Jahre 2008 die Anzahl der
Verkaufsstellen und den Umsatz um 2,8 bzw. 2,4 % steigern. Es lassen sich jedoch Satti-

Zum Vergleich: im selben Jahr haben private Haushalte in Deutschland fiir den Kauf von Kraftfahrzeugen
ca. 73 Mrd. Euro ausgegeben; in die Gastronomie- und Hotelleriebranche flossen durch private Haushalte
rund 76 Mrd. Euro (Statistisches Bundesamt 2012a: 156ff).
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gungstendenzen bei den Supermarkten erkennen. ,Vor allem in struktur- und kaufkraft-
schwachen Gebieten haben die Discounter die Funktion der Nahversorgung ibernommen®,
da hier kaum noch andere Anbieter am Markt sind (ebd.: 14).

Abbildung 2.3: Marktanteile der Betriebstypen 1998 und 2007

100 % -

90 % :- @ (ibrige LEH-Geschéfte

80 %

70 % .

60 % O Supermarkte

50 %

40 % O Discounter

30 %

20 % - W SB-Warenh&user/

10 % - Verbrauchermarkte
0% -

1998 Jahr 2007

Quelle: Adamovicz et al. 2009: 13.

Trotz stagnierender Kaufkraft und abnehmender Zahl von Verkaufsstatten nimmt die Ver-
kaufsflache weiterhin stark zu. Die Tabelle 2.1 zeigt, dass die Verkaufsflache pro Geschaft
entsprechend gestiegen ist. Schrader/Paasche (2010: 17f) zeigen am Beispiel der Region
Ostwestfalen-Lippe, dass in den Jahren 2003-2009 das starke Verkaufsflachenwachstum vor
allem in nicht integrierten Lagen am Ortsrand erfolgte. Die Flachenausdehnung der Geschaf-
te ergibt sich aus der Sortimentsausweitung, um aktuelle Konsumtrends nach Frischwaren,
Bio- und Convenience-Produkten zu entsprechen sowie kleinere VerpackungsgréBen flur die
wachsende Zahl von Einpersonenhaushalten zusatzlich anzubieten. Bspw. betrug die Norm-
groBe eines neuen Penny-Marktes vor 35 Jahren noch 400 m2 und heute bereits 800 m2
Verkaufsflache (Muschwitz et al. 2010: 35f). Die Ausdehnung der Verkaufsflache scheint sich
jedoch abzuschwachen, da der Kunde mit wachsendem Angebot Uberfordert wird und ein
schneller Einkauf in den groBen Geschaften nicht mehr maoglich ist.

Die Tabelle 2.1 weist auf die unglnstigere Kostenstruktur insbesondere der Supermarkte
und der kleinen Lebensmittelgeschéafte im Vergleich mit den sehr groBflachigen Angeboten
und insbesondere den Discountern hin. Entsprechend sind die Umsatze je Verkaufsstelle
gefallen bzw. gestiegen. Die kleinen Lebensmittelgeschafte haben auBerdem deutlich weni-
ger Kunden, die wiederum weniger Geld pro Einkauf ausgeben. Im Jahr 2008 hatten diese
Geschafte durchschnittlich 553 Kunden pro Tag bei einem Einkaufsbon von 8,80 Euro (EHI
2010: 299). Bei Supermarkten waren es 1.250 Kunden a 12,20 Euro und bei den Discoun-
tern 918 Kunden a 10,80 Euro. Bei den Discountern ist die Personalausstattung allerdings
deutlich glnstiger mit durchschnittlich 7,0 Vollzeitstellen im Vergleich zu 9,7 bei den klei-
nen Lebensmittelgeschaften und 22,5 bei den Supermarkten.
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Neben den dargestellten Betriebsformen bieten auch Lebensmittelfachgeschéfte, Conve-
nience-Geschéfte und Hofldden Gliter des taglichen Bedarfs an. Die Fachgeschéfte inklusi-
ve des Lebensmittelhandwerks sind zwar auch in kleineren landlichen Orten vertreten, ver-
figen allerdings nur Uber ein schmales und daflir tiefes Sortiment (EHI 2010: 381). Con-
venience-Geschafte machen ihren Hauptumsatz mit Tabakwaren, Getranken, SidBwaren
und Backwaren (Beckmann et al. 2007: 39). Ihre Bedeutung fir die Nahversorgung wird
als gering eingeschatzt, da ihr Sortiment eingeschrankt ist, die Zahl von Tankstellen stark
sinkt und sich ihre Lage meist in groBeren Orten (vor allem Bahnhofe und Kioske) oder am
Ortsrand (vor allem Tankstellen) befindet. Hofladen bieten ebenfalls nur ein beschranktes
Angebot an (ebd.: 53). Allenfalls die Erweiterung des Direktvermarktungsangebotes zum
Dorfladen oder die Kooperation mehrerer Hofe zur bauerlichen Ladengemeinschaft kénnen
zu einem breiteren Angebot flihren. Einschrankend muss jedoch erwahnt werden, dass Hof-
laden haufig an peripheren Standorten angesiedelt sind, wo sich auch die Hofe befinden
und oft starker von urbaner Bevdlkerung genutzt werden statt der landlichen vor Ort (Graf
2012: 37).

Eine empirische Untersuchung in vier deutschen Landkreisen zeigt, dass eine Vielzahl von
Gemeinden gar keine Verkaufsstelle mehr hat (Kuhlicke et al. 2005: 165f). Demnach findet
ein raumlicher Konzentrationsprozess auf die gréBeren Gemeinden im landlichen Raum
statt. Circa 40-60 % der Einwohner aus den untersuchten Kreisen leben in Gemeinden oh-
ne Verkaufsstelle. Dies trifft vor allem auf Gemeinden mit weniger als 500-700 Einwohnern
oder im unmittelbaren Umland groBerer Stadte zu. Hinzu kommt noch, dass nur in zwei
der vier Landkreise aus den Gemeinden ohne Verkaufsstelle eine Hin- und Rilckfahrt mit
dem OPNV in einen Ort mit Verkaufsstellen am selben Tag mdglich war (Kuhlicke et al.
2005: 169). In den beiden anderen Landkreisen war dies nicht gewahrleistet. Eine Fallstu-
die im nérdlichen Landkreis Donau-Ries belegt ebenfalls das ausgedinnte Angebot in land-
lichen Rdumen und die starke Konzentration auf die zentralen Orte (Metzger 2008: 11). So
existierte lediglich in 15 der 115 nicht-zentralen Orte des Untersuchungsgebietes ein Le-
bensmittelvollsortimenter.

Adamovicz et al. (2009: 16) sehen fir die Zukunft einen Trend hin zu Biolebensmitteln und
zu Bio-Supermarkten, in denen ausschlieBlich Bioprodukte verkauft werden und die zu
Handelsketten wie Denn’s oder Alnatura gehéren. AuBerdem wird ein weiterer Konzentrati-
onsprozess bei den Verkaufsstellen vermutet, wobei die Discounter weiterhin Vollsortimen-
ter verdréngen. Des Weiteren prognostizieren sie die EinfUhrung neuer Technik. Dazu ge-
héren das Self-Scanning, das Zahlen per Fingerabdruck sowie die Radiofrequenztechnolo-
gie, mit der jeder Artikel Informationen enthélt, die eine kontinuierliche Uberpriifung des
Warenbestandes erméglichen und der Kunde durch das Vorbeifahren an einem Lesegerat
per Karte zahlen kann.

Linz (2002: 236f) entwirft zwei Szenarien flr die anhaltende Expansion von groBflachigen
Einzelhandelsbetrieben. Einerseits kdnnte die wohnortnahe Versorgung ihre wirtschaftliche
Rentabilitat weiter verlieren, da die Kaufkraftbindung an diesen Standorten sinkt. Es
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kommt zur Verdrangung. Andererseits ist auch ein komplementdares Nebeneinander denk-
bar. Wohnortnahe Anbieter ergédnzen die groBflachigen Versorger, indem sie sich auf An-
gebote fir die weniger mobilen Bevdlkerungsgruppen und auf Sortimente, die mit dem
~Einkauf auf Vorrat" (v. a. Frischwaren) nicht vereinbar sind, konzentrieren. AuBerdem
kénnten sich die wohnortnahen Anbieter auf Produkte besonderer Qualitat oder Regionali-
tat spezialisieren, die die groBen Versorger nicht anbieten. AuBerdem kénnten die lokalen
Versorger zur Abgrenzung die Einkaufsatmosphare, die sozialen Kontakte und die Bequem-
lichkeit in den Mittelpunkt stellen. Schlussfolgernd wird allerdings festgehalten, dass in
kleineren Orten die Mindestverkaufsflache nicht rentabel zu bewirtschaften ist (ebd.: 238).
Der Grund wird in der abnehmenden Bindung der lokalen Kaufkraft gesehen, da die Mobili-
tat gestiegen ist, die Bevdlkerung in strukturschwachen Gebieten zuriickgeht und die An-
spriche der Konsumenten bezliglich Betriebsformenvielfalt und -qualitat gestiegen sind.
AuBerdem ist zu berlicksichtigen, dass sich insbesondere der Lebensmitteleinzelhandel in
einem stagnierenden, umkampften Markt mit oligopolistischer Struktur befindet. Vor die-
sem Hintergrund erscheint gerade der Markteintritt kleiner Einzelhandelsunternehmen rela-
tiv schwierig.

2.4 Standortanforderungen fiir Nahversorgungsangebote

Standortentscheidungen sind flr Einzelhandelsbetriebe von entscheidender Bedeutung, da
sie sich damit flr die nachsten 20-25 Jahre festlegen (Adamovicz et al. 2009: 74). In die-
ser Zeit missen die Investitionskosten abgeschrieben werden. Der Discounter Penny rech-
net mit einer Festlegung von mindestens 15 Jahren (Muschwitz et al. 2011: 37). Wadhrend
das Sortiment kurzfristig flexibel angepasst werden kann, ist der Standort nicht mehr ver-
anderbar. Bei der Errichtung neuer Einzelhandelsgeschafte achten die Betriebe auf eine
glnstige Bauweise in der Regel mit Fertigteilen und einer Verkiirzung der Bauzeit (Adamo-
vicz et al. 2009: 74). AuBerdem ist die Dauer bis zum ersten Sanierungsbedarf relevant.
Flexible Nachnutzungsmdglichkeiten sind ebenfalls von Bedeutung und ergeben sich insbe-
sondere aus gunstigen Brandschutzbedingungen, die auch industrielle Nutzungen ermaogli-
chen.

Um das Jahr 2000 reichten noch 3.500 Einwohner im Einzugsbereich eines Supermarktes
oder Discounter zur Expansion aus, wahrend die Handelsketten heute mindestens 5.000
Einwohner bendtigen (Beckmann et al. 2007: 6). Diese Entwicklung ist eine Folge der ge-
stiegenen Verkaufsflachenanforderungen, um die gewachsenen Anspriiche der Kunden an
die Sortimentsauswahl zu erfillen. Kuhlicke et al. (2005: 31) gehen ebenfalls von Stand-
ortanforderungen der Einzelhandelsunternehmen von einem Einzugsbereich ab ca. 5.000-
6.000 Einwohner aus. So sind bspw. EDEKA- und REWE-Geschafte in Orten ab 5.000 Ein-
wohner prasent (Adamovicz et al. 2009: 38, 42). Bei einigen EDEKA-Konzepten reichen al-
lerdings schon 5.000 Einwohner im Einzugsgebiet. Supermarkte und Discounter kénnen
dabei eine mdgliche Miete von 3-5 % ihres Umsatzes zahlen (Adamovicz et al. 2009: 71).
Im deutschen Durchschnitt entspricht dies 11-13 bzw. 10-12 Euro/m2.
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Eine Befragung von Betreibern kleinflachiger Dorfladen in Orten mit weniger als 2.500 Ein-
wohnern im Saarland zeigt, dass diese Laden trotz zentraler Lage und ausreichend Park-
platzen oft unrentabel und hoch verschuldet sind (Muschwitz et al. 2011: 73f). Daraus wird
geschlussfolgert, dass mindestens 2.500-3.000 Einwohner ndétig sind, um einen Dorfladen
0konomisch tragfahig betreiben zu kénnen (ebd.: 92). Kuhlicke et al. (2005: 32-34) gehen
von einer Mindestverkaufsflache ab ca. 700-800 m2 aus, wahrend kleineren Formaten
kaum Perspektive eingerdaumt wird. Kleinflachenkonzepte mit weniger als 400 m2 Ver-
kaufsflache gelten demnach als maximal stagnierendes Marktsegment. Das Konzept ,nah &
gut"™ von EDEKA lauft bspw. aus, da die meisten Betreiber keinen Nachfolger finden. Diese
Entwicklung wird nur zum Teil durch die neuen Kleinflaichenkonzepte relativiert (s.
Kap. 4.2.6). Denn Konzepte wie Um's Eck und IK-Ihr Kaufmann setzen sehr stark auf den
Weiterbetrieb von traditionellen Laden mit neuem Konzept, die unrentabel sind oder keinen
Nachfolger finden, sodass ein GroBteil der betriebenen Laden bereits vorher existierte
(s. auch Anhang 1).

Die BBE (2010: 16f) definiert anhand von Erfahrungswerten Mindestanforderungen an die
Flachenproduktivitat (Umsatz je m2 Verkaufsflache) sowie MindestbetriebsgréBen von ver-
schiedenen Betriebstypen (Tabelle 2.2). Aus der Multiplikation dieser beiden Werte ergibt
sich dann der Mindestumsatz.

Tabelle 2.2: Mindestanforderung an verschiedene Betriebsformen

Betriebstyp Mindestflachen- Mindestbetriebsgro- Mindestum-

produktivitat in Euro pro Be in m2 Verkaufs- satz in Euro
m2 Verkaufsfldache flache

Discounter 3.700 800 2.960.000

Supermarkte 3.200 1.200 3.840.000

Kleine Lebensmittelge- 3.600 400 1.440.000

schafte

Metzgereien 6.800 30 204.000

Backereien 4.500 30 135.000

Getrankemarkte 1.400 400 560.000

Quelle: BBE 2010: 16f.

Eine Befragung von elf Einzelhandelsketten ergab, dass vor allem ungemanagte Nah-
versorgungsagglomerationen, d. h. Standortgemeinschaften verschiedener Nahversor-
gungsanbieter ohne ein Mindestmal an organisatorischer Zusammenarbeit, flr die Befrag-
ten zukiinftig sehr interessante Standorte sind (Adamovicz et al. 2009: 90-95). Den
idealen Branchenmix fir die Lebensmittelanbieter stellen Drogerien sowie andere Le-
bensmittelbetriebstypen inklusive Backer und Metzger dar. Etwas mehr als die Halfte
der befragten Unternehmen nahversorgungsrelevanter Branchen mochte kinftig in
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landlichen Gemeinden expandieren. In den Ubrigen Raumkategorien wird eher von ei-
nem konstanten Angebot ausgegangen, da hier der Markt bereits relativ dicht besetzt
ist. Etwa ein Viertel der befragten Unternehmen geht allerdings kinftig von stark sin-
kenden Standorten in landlichen Gemeinden aus. Bei der Frage nach den Standortfak-
toren bei Neuansiedlungen sind eigene Parkpldatze am wichtigsten. So bendtigt z. B.
Penny ca. 60 Parkplatze auf dem Grundstiick eines Marktes, was als Ausschlusskriteri-
um fir einen Standort gilt (Muschwitz et al. 2010: 38). Penny argumentiert dabei, dass
ca. die Halfte der Verbraucher nur noch einmal die Woche einkauft, dadurch das Ein-
kaufsvolumen stark angestiegen ist und der PKW flir den Transport notwendig wird.
Neben ausreichend Parkplatzen sind ebenfalls die folgenden Standortkriterien in der
angegebenen Reihenfolge wichtig: die Nahe zum Verbraucher, die Kaufkraft, die Bevdl-
kerungsentwicklung vor Ort, die Zentralitat des Ortes, die Bevdlkerungsstruktur sowie
die innerortliche Verkehrsanbindung. Landesgesetzliche und kommunale Vorschriften
sowie das touristische Potenzial spielen hingegen fir die befragten Ketten kaum eine
Rolle.

Schlussfolgernd kann festgehalten werden, dass die Standortanforderungen im Handel zu
weniger und dafir gréBeren Verkaufsstellen in Nahversorgungsagglomerationen und
groBeren Orten flihren werden. Dieser Trend entspricht der sich wandelnden Nachfrage hin
zu groBerer Mobilitat, Bevorzugung von groBer Auswahl und vielfaltigen Kopplungsmég-
lichkeiten. Die Folge ist eine zunehmende Verschlechterung der Versorgungsqualitat fir
weniger mobile Gruppen, deren Kaufkraft bei Standortentscheidungen von Einzelhandels-
unternehmen kaum relevant ist (Kuhlicke et al. 2005: 35). Die Umkehr des Trends ist nicht
zu erwarten, da die lokale Bindung der Nachfrage vermutlich weiterhin gering bleiben wird
und planerische Vorgaben bei den Standortentscheidungen der Handelsketten (s. 0.) kaum
von Bedeutung sind.

2.5 Bewertung der aktuellen Nahversorgungsstrukturen

Die in der Vergangenheit zu beobachtende Ausdinnung der Nahversorgungsstrukturen
fuhrt zu der Frage, wie diese aktuell bewertet wird. Das CIMA-Kundenmonitoring mit 2.000
Befragten zeigt den beschriebenen Trend: wdahrend 2007 noch 36 % der Befragten einen
Lebensmittelladen innerhalb von 500 m erreichten, waren es 2009 nur noch knapp 30 %
(Adamovicz et al. 2009: 61). Aus einer weiteren Verbraucherbefragung mit 504 Befragten
geht hervor, dass 36,5 % ihren Einkaufsort innerhalb von 5 Minuten erreichen, 32,5 % in 5
bis 10 Minuten, 16,1 % in 10 bis 15 Minuten, 9,1 % in 15 bis 20 Minuten und 5,8 % in
mehr als 20 Minuten (ebd.: 78f). Interessanterweise gibt es kaum einen Unterschied zwi-
schen GroBstadt (durchschnittlich knapp 10 Minuten) und lédndlichen Gemeinden (durch-
schnittlich 12,6 Minuten). Der Grund dirfte darin liegen, dass in landlichen Gemeinden
zwar zu den Einkaufsorten grdoBere Entfernungen zuriickgelegt werden missen, diese aber
mit den genutzten Verkehrsmitteln (v. a. Auto) schneller bewaltigt werden kdnnen als in
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der GroBstadt mit Verkehrsengpdssen, mehr OV-Nutzung und mehr nicht-motorisierten
Einkdufern.

Neben diesen leichter objektivierbaren Bewertungskriterien zur Nahversorgung (raumliche
und zeitliche Entfernung zum Angebot) besteht auch die Mdglichkeit, die Verbraucher di-
rekt nach ihrer subjektiven Zufriedenheit mit dem o&rtlichen Angebot zu fragen. Die von
Adamovicz et al. (2009: 84f) dargestellten Befragungsergebnisse zeigen, dass nur 8 % der
Befragten mit der Versorgungssituation am Wohnort unzufrieden sind. Gleichzeitig sind
79 % zufrieden oder sehr zufrieden mit der Situation vor Ort. Die Zufriedenheit in GroB-
stadten ist zwar geringfiigig héher als in landlichen Gemeinden, trotzdem erkennen die Au-
toren keinen Versorgungsengpass in landlichen Raumen. Diese relativ hohe Zufriedenheit
scheint relativ konstant Uber die Zeit zu sein, obwohl viele Versorgungsstatten in den ver-
gangenen Jahrzehnten geschlossen wurden. So zeigt die Befragung von Biirgern in dinn
besiedelten landlichen Raumen mit geringem Besatz stationarer Angebote in Ost- und
Westdeutschland der Forschungsstelle fir Handel Berlin von 1997, dass die Bevoélkerung
ihre Versorgungsmaoglichkeiten als gut bewerten, obwohl in diesen Raumen Versorgungs-
probleme erwartet wurden (Linz 2002: 239f). Gleiches gilt fir die Vorgangeruntersuchung
von 1987, bei der nur 7 % der Befragten die Versorgung als schlecht bewerteten (Kuhlicke
et al. 2005: 8). Ganz ahnlich waren die Ergebnisse bei dieser Untersuchung auch schon im
Jahre 1983. Heinritz et al. (2003: 148) gehen auf der Basis ihrer Untersuchungsergebnisse
davon aus, dass Uber die einzelnen GemeindegréBen hinweg 12-15 % der Verbraucher mit
der Versorgungssituation nicht zufrieden sind. Die Griinde werden allerdings nicht nur in
der schlechten Erreichbarkeit, sondern auch in unzureichenden Angebotsmerkmalen (Qua-
litat, Preis, Auswahl, Bedienung) sowie dem Fehlen von alternativen Betriebsformen gese-
hen.

Die Fallstudie von Ellger (2000: 37, 40, 47) flr die 486 Bewohnern des sidlichen Landkrei-
ses Dahme-Spreewald befragt wurden, kommt flr vielfédltige Versorgungsfunktionen (Le-
bensmittel, Post, Bank, Freizeitmdglichkeiten, Arzt etc.) zu einem ahnlichen Bild. Lediglich
8,4 % bewerten die Versorgungssituation insgesamt als schwierig oder sehr schwierig.
Dieses Ergebnis wird mit einer nahezu Vollmotorisierung begriindet. Interessant ist an der
Untersuchung ebenfalls, dass sich die Einschatzung kaum zwischen den Altersgruppen un-
terscheiden. Auch Senioren Uber 65 Jahre oder Jugendliche bewerten die Versorgungssitu-
ation generell sehr positiv. Eine vergleichende Fallstudie in zwei Gemeindeverbanden im
Wendland und in der Prignitz weisen in eine dhnliche Richtung (Born 2009: 136-140). In
diesen beiden Kommunen sind die Versorgungseinrichtungen stark auf die Gemeinde-
hauptorte konzentriert, so dass 65 % der Bewohner in Orten ohne Einkaufsmdglichkeiten
leben. Dennoch sind 64 % der 233 befragten Haushalte mit der Versorgungssituation zu-
frieden oder sehr zufrieden. Weniger oder gar nicht zufrieden sind hingegen selbst in ei-
nem so diinn besiedelten Raum nur ca. 15 %.

Diese empirischen Ergebnisse zeigen, dass der GrofBteil der Bewohner in Iandlichen Rau-
men auch ohne fuBlaufige Erreichbarkeit von Nahversorgungseinrichtungen mit der Ver-
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sorgungssituation zufrieden ist. Das in Raumordnungspl'a'men3 oder Einzelhandelskonzepten
festgelegte Ziel der fuBlaufig zu erreichenden Nahversorgung scheint demnach von den
Verbrauchern fir die subjektive Bewertung nicht entscheidend zu sein und sie scheinen ei-
ne solch nahe Versorgung vielfach auch gar nicht zu erwarten. ,Fir eine Bewertung der
gegenwartigen und flr die Zukunft verstarkt zu erwartende Diskrepanz zwischen der tat-
sachlichen Entwicklung und den Grundsatzen der Landesplanung beziiglich einer wohnort-
nahen Versorgung mit Lebensmitteln - mdglichst ohne Angewiesenheit auf Verkehrsmittel -
ist zunachst zu beriicksichtigen, dass die Versorgungszufriedenheit der Bevdlkerung im
landlichen Raum nicht zwangslaufig vom stationdren Einzelhandelsbesatz abhangt, da al-
ternative Versorgungsmaglichkeiten zur Verfligung stehen™ (Linz 2002: 239). In einer neu-
eren Untersuchung in drei Mittelbereichen von Brandenburg konnten ebenfalls keine Zu-
sammenhdnge zwischen der tatsachlichen Versorgungssituation vor Ort und der subjekti-
ven Zufriedenheit insbesondere alterer Einwohner festgestellt werden (Popowski et al.
2012: 36).

Demnach gibt es bewdhrte Anpassungsstrategien der Anbieter und Nachfrager bei ricklau-
figer Zahl der Verkaufsstellen, Versorgungsprobleme zu verhindern. Der GrofBteil der Be-
vblkerung nutzt ohnehin nicht die wohnortnahen Angebote, sondern preisgiinstigere groBe-
re Standorte mit mehr Auswahl. Fir die Personen ohne PKW-Verfliigbarkeit gibt es die Mog-
lichkeit, Nachbarschaftshilfe in Anspruch zu nehmen, um zu den Einkaufsorten mitgenom-
men zu werden oder sich den Einkauf bringen zu lassen. Born (2009: 144-146) hat diese
Anpassungsstrategie der Bewohner in seinen Fallstudien in der Prignitz und im Wendland
als bei weitem wichtigste identifiziert, womit sich Ergebnisse einer alteren Untersuchung
von Geischer (1998: 130) bestatigen. SchlieBlich kdnnen auch mobile Verkaufswagen ge-
nutzt werden. In den Fallstudien von Born wurden mobile Angebote allerdings selten ge-
nutzt und boten lediglich Spezialsortimente (Backer, Fleischer, TK-Ware) an. Eine weitere
Anpassungsstrategie der Bewohner ist der Wegzug aus Orten, in denen die Nahversorgung
nicht gewahrleistet ist. In den beiden untersuchten Kommunen dachten immerhin 12 %
der Befragten Uber einen Wegzug auf Grund einer unzureichenden Versorgung nach. Dabei
hatten die niedrigeren Einkommensgruppen eine deutlich héhere Wegzugsbereitschaft, was
auf die Notwendigkeit bestimmter Ressourcen hinweist, um ein fehlendes Angebot vor Ort
kompensieren zu kdénnen.

Auf Grund der beschriebenen Anpassungsstrategien rechnet Linz (2002: 239f) auch bei
sich weiter ausdiinnenden Versorgungsangeboten mit keinen kilinftigen Versorgungsprob-
lemen und halt ein Eingreifen der 6ffentlichen Hand fir nicht notwendig. Muschwitz et al.
(2010: 94) stellen hingegen die These auf, dass die Blirger in suburbanen Raumen viel
sensibler auf den Wegfall eines Ladens reagieren als in landlichen Raumen. In den landli-
chen Raumen ist demnach die Erwartung an die wohnortnahe Versorgung wesentlich ge-
ringer und es besteht eine lange Tradition, sich bei eingeschrankter Mobilitdt gegenseitig
zu helfen. In einer qualitativen Untersuchung in sechs sachsischen Dérfern zeigt sich eben-

3 Zum Beispiel im Landesentwicklungsprogramm III von Rheinland-Pfalz aus dem Jahr 1995.
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falls trotz begrenzten lokalen Angebots eine hohe Zufriedenheit mit der Versorgung bei
weniger mobilen und alteren Bewohnern (Miller 2010). Als Grinde werden familiare Un-
terstitzungsnetzwerke genannt und die zunehmenden mobilen Angebote (mobile Handler,
Lieferservice, Fahrdienste der Gemeinde oder von Versorgungsanbietern). Das Wissen um
die mobilen Angebote bietet den Senioren Sicherheit flir den Bedarfsfall, wenn kein Auto
mehr gefahren werden kann oder die Mitnahme durch den Partner nicht mehr maoglich ist.
In dieser Studie wird allerdings von einer sich deutlich verschlechternden Situation ausge-
gangen, da die Familienangehorigen der kiinftigen weniger mobilen Senioren in der Ver-
gangenheit abgewandert sind.

Neben der Erreichbarkeit sind auch noch andere Kriterien fiir die Bewertung der Ver-
sorgung relevant. Kagermeier (1991: 68f) hat auf der Grundlage qualitativer Arbeiten
neben der Erreichbarkeit (in landlichen Raumen ist demnach fast ausschlieBlich die Au-
toerreichbarkeit relevant) noch die folgenden Kriterien zur Bewertung von Einkaufs-
standorten identifiziert: Parkmaoglichkeiten, Preisniveau, Auswahlméglichkeiten, Qualitat
der Waren, Verkaufspersonal (Freundlichkeit, Unaufdringlichkeit und Kompetenz des
Personals) und Einkaufsatmosphdre (Gedrange/Ruhe im Verkaufsraum, ansprechende
Warenprdsentation). Eine aktuelle Untersuchung der Griinde fiir die Einkaufsstatten-
wahl ergab, dass fir 96,0 % der Befragten Freundlichkeit des Personals sehr wichtig
oder wichtig ist (Adamovicz et al. 2009: 82f). Es folgt fiir 71,4 % der Befragten die
Mdéglichkeit, anderer Erledigungen und Einkdaufe am Einkaufsstandort durchflihren zu
kénnen, als sehr wichtig oder wichtig. Eine hohe Aufenthaltsqualitat und attraktive Ar-
chitektur sind hingegen fur 64,8 bzw. 76,7 % der Befragten weniger wichtig oder un-
wichtig.

Zusammenfassend lasst sich festhalten, dass in landlichen Rdumen nur 7-15 % der Be-
vOlkerung mit der Versorgungssituation unzufrieden ist. Diese hohe Zufriedenheit kann
damit begrindet werden, dass mit der hohen PKW-Verfligbarkeit die wohnortnahe Ver-
sorgung nicht mehr so wichtig ist oder eine geringe Erreichbarkeit durch sehr gut be-
wertete Kriterien zur Angebotssituation und zum Einkaufserlebnis kompensiert wird.
AuBerdem bestehen Anpassungsstrategien der Nutzer und Anbieter, um fehlende lokale
Anbieter auszugleichen. Diese Strategien sind jedoch meist an familidre Netze und fi-
nanzielle Mittel gekoppelt, so dass bei hohen Fortzugsraten und sinkenden Renten von
einer Verscharfung der Situation auszugehen ist. Eine weitere Begriindung eines Hand-
lungsbedarfs kénnte in konzeptionellen Defiziten der Zufriedenheitsbefragungen liegen.
Denn Zufriedenheit mit einer gegebenen Situation kann auch Ausdruck eines sich Ab-
findens mit und Einrichten in Lagedefiziten sein. In der Psychologie wird diese Form der
Bewaltigungsstrategie, bei der sich die subjektiven BewertungsmafBstdbe an die objek-
tiven Lebensumstande anpassen, als Akkommodation bezeichnet (Greve/Strobl 2004;
Lazarus/Folkman 1984). Vor diesem Hintergrund kdénnte die Verbesserung der lokalen
Versorgungssituation als deutliche Steigerung der Lebensqualitéat wahrgenommen wer-
den. So sehen auch laut BBSR-Bevdlkerungsumfrage von 2010 Anteile von 28 bis 30 %
der Befragten in Landgemeinden, Land- und Kleinstadten einen starken oder deutlichen
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Handlungsbedarf bei den Einkaufsmaéglichkeiten fiir den taglichen Bedarf in ihrer Gemeinde
(Sturm/Walther 2011: 14).

2.6 Handlungsoptionen zur Sicherung der Nahversorgung

Zur Sicherung der Nahversorgung in landlichen Rdumen werden vielfaltige Handlungsopti-
onen in der Literatur diskutiert und bereits seit Jahren umgesetzt. Im Folgenden werden
die verschiedenen Konzepte von stationdren Nahversorgungseinrichtungen vorgestellt. Im
Einzelnen handelt es sich um Filialkonzepte, Multifunktions-, Integrations- und Birgerladen
(s. auch im Anhang 1: Tabellarische Ubersicht (iber verschiedene Konzepte fiir Nahversor-
gungspunkte). Erganzend dazu werden die mobilen Angebote dargestellt, zu denen die
Kleinflachenkonzepte in Konkurrenz stehen und die fiir Orte, in denen ein stationarer La-
den nicht tragfahig ist, relevant sind. Die dargestellten Handlungsoptionen sind miteinan-
der kombinierbar und werden auch in der Praxis haufig kombiniert. Dies gilt auch flr stati-
onare und mobile Anbieter. Denn auch Nahversorgungspunkte kdnnen einen Lieferservice
anbieten.

Beckmann et al. (2007: 26) haben Beispiele filir stationdre Nahversorgungseinrichtungen
recherchiert und wirtschaftliche Daten flir ausgewdhlte Laden ausgewertet. Die Verkaufs-
flache dieser Einrichtungen betrug 50 bis 500 m2. Die durchschnittliche Anzahl Kunden pro
Tag schwankte zwischen 50 und 500, der Durchschnitt betrug 230 Kunden pro Tag. Der
Jahresumsatz lag bei 120.000 bis 1.200.000 Euro und die Bandbreite der Betriebs- und
Personalkosten betrug 35.000 bis 130.000 Euro. Dies entspricht einem Anteil am Jahres-
umsatz zwischen 11,4 und 18,4 %. Die Betreiber sind in der Regel selbststéandige Unter-
nehmer (ebd.: 29). Daneben gab es Genossenschaften, Vereine, Filialunternehmen oder
Kommunen. Bei letzteren sind allerdings die engen kommunalrechtlichen Grenzen zur ei-
genwirtschaftlichen Betdatigung zu beachten. Ein weiteres Charakteristikum dieser Einrich-
tungen ist, dass meist eine Unterstitzung, oft nicht nur in der Startphase, durch Unter-
nehmensberater, Kommune, die IHK, den Einzelhandelsverein oder einen Biirgerverein
notwendig ist. Diese Unterstiitzung kann durch Beratung, preiswerte Vermietung, Hilfe
beim Controlling etc. erfolgen.

2.6.1 Filialkonzepte

Bei den Filialkonzepten handelt es sich um Kleinflachenldden mit Franchising, die also ein
einheitliches Erscheinungsbild haben, selbststandig gefihrt werden und vertraglich an ei-
nen GroBhandelspartner gebunden sind (Beckmann et al. 2007: 31). Der GroBhandels-
partner ist dabei nicht nur flr die Belieferung verantwortlich, sondern ist auch Konzeptge-
ber, d. h. er flhrt eine Griindungsberatung inklusive Standortanalyse und Hilfe bei der Ob-
jektauswahl durch, bietet Einrichtungsmodule an, berat bei der Sortimentszusammenset-
zung und bietet individuelle Werbung an. Durch die Zusammenarbeit mit dem wirtschaft-
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lich erfahrenen GroBhandelspartner reduziert sich das Griindungsrisiko. Weitere Merkmale
der Filialkonzepte sind die Konzentration des Sortiments auf den Vergesslichkeits- und Be-
quemlichkeitseinkauf sowie auf das Frischesortiment (Obst und Gemise, Wurst und Molke-
reiprodukte) vor allem aus der Region, ldngere Offnungszeiten, Stehcafé oder Gastrono-
mie, zum Teil Ergdnzung mit weiteren Dienstleistungen.

Die groBen Lebensmittelketten und LebensmittelgroBhandler haben in den letzten Jahren
solche Konzepte flir 300-500 m2 Verkaufsflache entwickelt (Markant Gruppe mit IK, Ihre
Kette, Markant nah & frisch sowie EDEKA und REWE), um Marktnischen zu erschlieBen
(Schrader/Paasche 2010: 30). Daneben gibt es auch regionale Ladenketten (MarktTreff, Be-
roma, ShopTreff) und Integrationsmarkte (CAP-Markte), die Franchisemerkmale Uberneh-
men, wie einen einheitlichen Auftritt oder ein Konzepthandbuch (Beckmann et al. 2007: 35).
Die Filialkonzepte werden ab 1.000 Einwohnern im Einzugsbereich auf 150 bis 400 m2 Ver-
kaufsflache angeboten (ebd.: 32). AuBerdem werden in den Konzepten Vorgaben zur néti-
gen Anzahl Stellplatze und dem Wettbewerbsumfeld gemacht. ,Bei den meisten Konzepten
ist jedoch eine Mindesteinwohnerzahl innerhalb des erschlieBbaren Einzugsbereichs von min-
destens 2.000-2.500 Einwohnern notwendig, um den wirtschaftlichen Betrieb nachhaltig zu
gewahrleisten™ (Schrader/Paasche 2010: 31). Fir die moderne Warenprdsentation sind
mindestens 300-400 m2 Verkaufsflache noétig. Bei Bestandsobjekten mit neuer Konzeption
kénnen die Anforderungen niedriger sein.

2.6.2 Multifunktionsladen

Multifunktionsladen werden vielfach eingerichtet, um dem Kunden &hnlich wie in zentralen
Orten oder Nahversorgungsagglomerationen Kopplungsmdglichkeiten zu bieten und um zu-
satzlichen Umsatz zu generieren. Zusatzdienstleistungen dienen ebenfalls der Kundenbin-
dung, der Kompensation hdherer Preise Uber dem Discount-Niveau und der Abgrenzung
von Supermarkten und Discountern, die kaum Service anbieten. Meist sind Treffpunkt
(Stehcafé, Gastronomie, Vereinshaus) und einzelhandelsrelevante Dienstleistungen (Post,
Bringdienst, ...) enthalten (Beckmann 2007: 27). Verwaltungs-, Bank-, soziale Dienstleis-
tungen und kulturelle Angebote sind hingegen selten integriert. Insgesamt nennen Beck-
mann et al. (2007: 35f) die folgenden zusatzlichen Dienstleistungen, die im Rahmen von
Multifunktionsladen angeboten werden kénnen:

e Bank (Finanzberater stundenweise vor Ort, Geldautomat, Serviceautomat),

e Verwaltung (Auslage von Formularen und Merkblattern, Weiterleitung von Antragen),
e Zeitungen (Anzeigenannahme),

e Bestellshop von Versandhandel,

e Post (Briefmarken, Paketannahme, Postbankteilleistungen, Briefkasten),

e Reisebliro,

e Krankenkasse,
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e Energie- und Wasserversorger,

e Reinigung (Annahme fir Wasch- und Bigelservice),

e Lieferservice (Bringdienst fir den Einkauf, Partyservice),

e Infothek (Touristeninformation, Neubilrgerinformation, schwarzes Brett der Vereine),
e Kopierer, IuK (Fax, Internet),

e Soziales (Ausbildung, Weiterbildung, Integration, Freiwilligenagentur, Vermittlung pri-
vater Dienstleistungen),

e Sozialberatung zu Rente, Arbeitslosigkeit, Sozialleistungen,
e Zusammenstellung von Prasentkérben,
e Fahrkartenverkauf fiir den OPNV,

e Partyzubehor (z. B. Verleih von Zapfanlage).

Daneben kann z. B. der Dorfladen Gising aus dem Saarland zusatzliche Einnahmen
dadurch generieren, dass er Veranstaltungsraume fir Freizeitaktivitdten fir 10 Jahre an
die Gemeinde vermietet hat (Muschwitz et al. 2010: 74f).

Lebensmittelvollsortimenter kooperieren mit Lebensmittelspezialanbietern (wie Backer,
Metzger und Direktvermarkter), mit anderen nahversorgungsrelevanten Einzelhdndlern
(wie Drogeriemarkten) oder mit einzelhandelsfernen Branchen (wie Hotels und Gaststat-
ten) (Beckmann 2007: 47). Bei dienstleistungsorientierten Nahversorgungseinrichtungen
ist der Lebensmittelverkauf weniger wichtig als die Dienstleistungen. Beispielsweise dienen
die ShopTreffs der Raiffeisenbank Rheinbach Voreifel eG der Aufrechterhaltung von Bank-
standorten in unrentablen Orten durch das erweiterte Angebot in Kombination mit den
Bankdienstleistungen als Agentur-Lésung (ebd.: 38). In der Folge sind langere Offnungs-
zeiten madglich, der Agenturbetreiber Gbernimmt Grundleistungen der Bank, betreut die
Automaten und vermittelt Gesprache mit Fachberatern. Fir die Bank ergeben sich auf die-
se Weise Kosteneinsparungen von bis zu 90 %.

Die Zusatzdienstleistungen lassen sich selbst meist nicht wirtschaftlich betreiben, sondern
dienen vielmehr der Férderung der Hauptnutzung (Beckmann et al. 2007: 27f). AuBerdem
sind die Dienstleistungen oft hochsensibel gegentiber Konkurrenz in der naheren Umge-
bung. Dariber hinaus sind bei der Einfllhrung der Zusatzdienste bestimmte Hirden zu be-
achten: zusatzliche Anforderungen an die Ausbildung des Personals, die LadengréBe und -
einrichtung, Abhangigkeit von Verwaltungsvorschriften (Gewerbeanmeldung, bauordnungs-
rechtliche Auflagen) sowie notwendige verldssliche Absprachen mit den Servicepartnern.
Die Zusatzdienstleistungen sind vor allem dann sinnvoll, wenn bestehende personelle und
raumliche Kapazitaten mitgenutzt werden kénnen, vor allem durch die Abrechnung mog-
lichst an einer gemeinsamen Kasse, und die Dienstleistungen bei gleichen Offnungszeiten,
falls keine bauliche Trennung erfolgt, angeboten werden kdénnen. AuBerdem sollten Syner-
gien fur die Kunden erkennbar sein. Die Einflihrung von Zusatzdienstleistungen kann eben-
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falls schwierig sein, wenn bestimmte Mindestumsatze, wie z. B. bei Post und Lotto-
Annahmestellen, verlangt werden.

2.6.3 Integrationsmarkte

Integrationsmarkte bieten Arbeitsgelegenheiten fiir sozial benachteiligte Gruppen wie kor-
perlich und geistig Behinderte, Jugend- oder Langzeitarbeitslose an (Schrader/Paasche
2010: 32f). Der Hauptzweck dieser Markte ist neben Nahversorgung die Integration dieser
Gruppen in den Arbeitsmarkt und die Gesellschaft. Beispiele sind die CAP- und Bonus-
Markte. Diese Integrationsmarkte bieten ein Vollsortiment von mindestens 6.000 Artikeln auf
mindestens 300-400 m2 Verkaufsflache an. Im fuBlaufigen Einzugsbereich sollten mindes-
tens 2.000 Einwohner leben. Die Belieferung erfolgt in der Regel durch EDEKA. Trager ist
eine gemeinnltzige Gesellschaft, die Fordermittelempfanger flr offentliche Zuschiisse sein
kann (Beckmann et al. 2007: 37f). Die Ladengriindung und die Personalkosten werden
durch Leistungen zur Teilhabe am Arbeitsleben, Eingliederungszuschuss, Arbeitsbeschaf-
fungsmaBnahmen, die Weiterbezahlung der Arbeitslosenunterstiitzung sowie durch Stif-
tungen geférdert. Damit ist der Betrieb auch an Standorten mit geringer Renditeerwartung
maoglich. Angestrebt wird oftmals nur ein geringer Gewinn bzw. eine schwarze Null.

2.6.4 Biirgerladen

Bewohnergetragene Laden zeichnen sich dadurch aus, dass sie versuchen, das Engage-
ment moglichst vieler Birger flr ihren eigenen Laden zu mobilisieren. Betreiber dieser La-
den kdnnen Vereine oder Genossenschaften sein. Vereine kénnen madglichst viele Blrger
und damit auch Kunden einbeziehen. Bei genossenschaftlichen Modellen zeichnen die Blr-
ger Anteile. Dadurch wird eine besonders enge Bindung an den Laden erzeugt. Anderer-
seits werden auch Blrger von einer Beteiligung ausgeschlossen, wenn sie nicht das damit
verbundene Verlustrisiko tragen moéchten. Fir Blrgerldaden ist weiterhin charakteristisch,
dass sie keine Gewinnabsichten verfolgen, ein Sortiment zur Grundversorgung mit dem
Schwerpunkt Frischwaren auf ca. 100-200 m2 Verkaufsflache sowie ergénzende Dienstleis-
tungen anbieten (Schrader/Paasche 2010: 33f).

Die grundlegende Idee eines Blrgerladens besteht darin, ein Angebot zu machen, das tat-
sachlich von den Blrgern vor Ort nachgefragt wird (Kipper 2011a: 170ff). So kénnen die
Vereins- und Genossenschaftsmitglieder an der Sortimentsgestaltung und Preispolitik mit-
wirken. Die Burger sollen sich mit dem Laden identifizieren und emotional an ihren Laden
gebunden werden. Im Grindungsprozess und wahrend des Betriebs wird die Kommunikati-
on zwischen den Dorfmitgliedern angeregt und Engagement fir den eigenen Wohnort ge-
weckt.
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Die wirtschaftliche Tragfahigkeit soll auch in kleineren Orten gewahrleistet werden, indem
eine hohere Kaufkraftabschopfung erreicht wird. AuBerdem kdénnen Dorfbewohner ehren-
amtlich bei der Herrichtung des Ladens, dem Management und dem laufenden Betrieb mit-
arbeiten. Neben einer vereinfachten Kapitalbereitstellung durch die Birger wird zum Teil
eine offentliche Anschubfinanzierung gewdhrt (Schrader/Paasche 2010: 34). Insgesamt
soll so das wirtschaftliche Risiko auf madglichst viele Birger verteilt werden. Allerdings
bleibt wie bei allen Formen bulrgerschaftlichen Engagements das Risiko, dass die anfangli-
che Begeisterung flir den Birgerladen mit der Zeit nachlasst und Ehrenamtliche nicht mehr
mitwirken moéchten oder kénnen.

Metzger (2008: 13) fiuhrte eine Point-of-Sale-Befragung an zwei Standorten von Bilirgerla-
den im nordlichen Landkreis Donau-Ries durch. Die Hauptgriinde fiir die Nutzung dieses
Angebotes waren die Nahe zum Wohnort und mit etwas Abstand die Produktauswahl. Die
Unterstilitzung des Dorfladens und das Gemeinschaftsgefiihl wurden hingegen selten ge-
nannt, obwohl die Blirger Uber Kapitaleinlagen und Gewinnbeteiligung an die Laden gebun-
den sind. Daneben spielte die Nutzung als kommunikativer Treffpunkt noch eine gewisse
Rolle. Die Einkaufsatmosphare, das Preisleistungsverhaltnis und die Kopplung mit anderen
Wegen wurden nur selten als Griinde flir diese Einkaufsstattenwahl genannt. Dabei waren
die Dorfladen fir immerhin 71 % der Nutzer die Haupteinkaufsstatte.

2.6.5 Mobile Versorger

In Deutschland gibt es derzeit ca. 1.800 mobile Superméarkte davon ca. 800 begehbare
Lkws und der Rest Thekenfahrzeuge (Kuhlicke et al. 2005: 94f; Muschwitz et al. 2010:
50ff). Mittlerweile gibt es mehr mobile Handler im Osten Deutschlands, da hier die Versor-
gung mit stationaren Verkaufsstatten schlechter ist und die Arbeitslosigkeit héher, was An-
reize zur Ubernahme dieser arbeitsintensiven Téatigkeit meist als Einzelkdmpfer schafft.
Mobile Anbieter kdnnen ein Vollsortiment mit bis zu 3.000 Artikeln bereitstellen. Meist ist
das Sortiment allerdings erheblich kleiner, wobei einige Anbieter ihren Kunden ermaogli-
chen, Waren per Einkaufsliste beim Fahrer und per Internet vorzubestellen. Der Verkaufs-
radius betragt durchschnittlich 46 km um den Firmensitz. Das Ziel besteht darin, das An-
gebot im Sinne einer ,Ganz-Nahversorgung" madglichst nah an die Kunden zu bringen:
héchstens 20 m, ohne dass eine Fahrbahn Gberquert werden muss. Denn flir weniger mo-
bile Senioren kénnen 100 m zur stationaren Einrichtung bereits zu weit sein. Neben der
Versorgung besteht das Ziel darin, dem Kunden die Mdglichkeit zur Kommunikation zu bie-
ten. Denn auch mobile Handler kénnen die soziale Funktion inklusive ,Dorftratsch" erflllen.
Ein Beispiel aus der Schweiz zeigt, dass nach der Einstellung der Anfahrt des Ortes das
Wegbrechen dieser sozialen Funktion als gréBtes Problem bezeichnet wurde (Kuhlicke et al.
2005: 95).

Beim Beispiel HEIKO mit 25 Selbstbedienungsldaden und 38 Thekenfahrzeuge in der Region
Trier wird deutlich, dass die Hauptgriinde zur Nutzung des mobilen Angebotes die Bequem-
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lichkeit, die Produktqualitat (mit teilweise regionalen Produkten) sowie insbesondere flr
Senioren die Kommunikation und der personliche Kontakt zum Fahrer sind, den viele mit
bis zu 100-mal im Jahr haufiger sehen als ihre Kinder (Muschwitz et al. 2010: 50-52). Bei
diesem Beispiel sind 90 % der Kunden Frauen mit durchschnittlich 73,4 Jahren. Das Sorti-
ment ist auf Ein-Personen-Haushalte abgestimmt. 81 % der angefahrenen Orte haben kein
stationares Lebensmittelgeschaft. Mindestens 100 Kunden pro Tag und Tour sind erforder-
lich, damit sie sich wirtschaftlich lohnt. Dies erfordert einen Spagat zwischen Service und
zigigem Verkauf. Benzel (2006: 63) geht davon aus, dass sich das Anfahren eines Ortes
mit einem rollenden Supermarkt bereits ab einem Umsatz von 30 Euro lohnen kann.

Im Gegensatz zu dem skizzierten Beispiel haben die meisten Handler nur ein Fahrzeug
(Kuhlicke et al. 2005: 95). Diese fahren in der Regel morgens um 4 Uhr auf den GroBmarkt
einkaufen und erzielen mit ihrem geringen Absatz schlechte Konditionen im Vergleich zu
den Handelsketten. Die Arbeitsbedingungen sind hart, die Arbeitstage lang und GroBenef-
fekte kdnnen die Einzelbetriebe nicht nutzen. In der Folge bewerten die mobilen Handler
ihre wirtschaftliche Situation negativ und einige wollen ihren Betrieb bald einstellen. Als
Griinde werden die Konkurrenz zu den groBflachigen Geschaften, die zunehmende Mobilitat
der Bevolkerung sowie der starke Wettbewerb unter den mobilen Handlern um die wenigen
verbliebenen rentablen Stellplatze genannt. Ein Anbieter bezeichnete sich im Interview gar
als ,Selbstausbeuter" (Born 2009: 141). Mobile Angebote sind vor allem in Orten unter
1.000 Einwohnern interessant, in denen ein stationdres Angebot nicht wirtschaftlich oder
wo das Angebot begrenzt ist (Beckmann et al. 2007: 52). Dabei kann z. B. ein vorhande-
nes Trocken- durch ein mobiles Frischesortiment ergéanzt werden.

Eine empirische Untersuchung zur Nahversorgung in vier deutschen Landkreisen kommt zu
dem Schluss, dass mobile Handler nur selten ein breites Sortiment anbieten und kaum ein
umfassendes Angebot mdglich ist (Kuhlicke et al. 2005: 168). Die héheren GroBhandels-
preise werden an die Verbraucher weitergegeben und der Absatz ist haufig zu gering, um
rentabel wirtschaften zu kénnen. Auf dem Markt sind nur wenige GroBanbieter aktiv, die
GrbéBenvorteile nutzen und mit dem stationdaren Handel preislich konkurrieren kénnen.
~Generell kdnnen die mobilen Handler nur die gréBten Defizite kompensieren. Sie sind kei-
ne Alternative zum stationdaren Handel" (ebd.). Auf der anderen Seite zeigen die Beispiele
von Anbietern mit mehreren groBen Verkaufswagen, dass ein attraktives Angebot mit mehr
Auswabhl, als in einem Discounter auch mobil mdglich ist.

Tempordre Angebote kdnnen zumindest flr eine begrenzte Zeit die Nahversorgung sicher-
stellen. Ein Wochenmarkt ist dabei bereits ab 5.000 Einwohnern im Ort wirtschaftlich még-
lich (Beckmann et al. 2007: 49ff). Solche Markte kénnen das stationdre Sortiment ergan-
zen oder ein umfangreiches Nahversorgungssortiment temporéar bereitstellen. AuBerdem
dienen die Markte zur Belebung des Zentrums, als Frequenzbringer flr stationdre Laden
oder zur Verbesserung der fuBlaufigen Erreichbarkeit, wenn sich die groBflachigen Anbieter
am Ortsrand befinden. Bei einer koordinierten, zeitgleichen Versorgung durch mobile Ver-
kaufswagen an einem Ort entstehen Minimarkte, die die Ortskerne mit einem grdBeren
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Sortiment beleben. Solche Minimarkte sollten mindestens 15 Minuten dauern, um Kopp-
lungseffekt zu ermdglichen.

Lieferdienste von stationaren Einrichtungen kénnen ebenfalls weniger mobile Personen
versorgen. Mit der Lieferung erschlieBen sich die Geschdfte neue KundenPotenziale und
tragen zur Sicherung ihrer Existenz bei (Beckmann et al. 2007: 51). Die Lieferungen an-
sassiger Einzelhandler sind meist kostenlos, zum Teil allerdings erst ab einer bestimmten
Einkaufssumme (Benzel 2006: 65). Eine Sonderform des Lieferdienstes ist ,Essen auf Ra-
dern® flr immobile Personen durch soziale Dienste. Diese Form wurde in allen von Kuhlicke
et al. (2005: 98f) untersuchten Gemeinden angeboten. Viele Gemeinden wurden sogar von
mehreren Diensten angefahren. Haufig wurden allerdings nur Tiefklihlkost und nur selten
warme Speisen geliefert. Die Kunden sind auch auf diese Dienste angewiesen, wenn noch
ein stationarer Handel vor Ort ist. Eine Nachfragesteigerung durch die Reduktion der Ver-
kaufsstellen ist deshalb nicht zu beobachten.

Eine weitere Mdglichkeit des Lieferdienstes besteht in der Kooperation zwischen lokalem
Einzelhandel und ortlichem Pflegedienst. Dies wurde in Form eines Pilotprojekts in den
siddeutschen Gemeinden Freiamt und Wolfach bereits erprobt (Regionalverband Sudli-
cher Oberrhein 2011). Unter dem Projektnamen ,ACCESS bringt’s" schlossen sich hier lo-
kale Einzelhandler - darunter Backereien, Metzgereien, Lebensmittelmarkte, Direktver-
markter regionaler Produkte und Apotheken - zusammen, um ihre Produkte je Gemeinde
Uber eine gemeinsame Internetplattform zu verkaufen. Daflir wurde eine Servicestelle fir
die Organisation und Kommissionierung der Bestellungen (die ggf. auch per Fax oder
Telefon aufgegeben werden konnten) eingerichtet und einmal in der Woche lieferte ein
ortlicher Pflegedienst diese gegen eine Lieferpauschale von 4,50 Euro aus. Die EU-
Férderung im Rahmen von INTERREG wurde fir die konzeptionelle Ausarbeitung und
technische Ausflihrung eingesetzt, wobei eine groB angelegte Haushaltsbefragung durch
die TU Kaiserslautern den Bedarf vor Ort kldren sollte und eine Agentur mit der Erstel-
lung der Internetplattform und dem Marketing beauftragt wurde. Der eigentliche Be-
trieb des Bringdienstes war nicht forderfahig und sollte sich selbst tragen. Vom Projekt-
start an im Mai 2010 bis Mai 2011 wurden in der Gemeinde Freiamt jedoch nur 76 Be-
stellungen ausgeliefert. Das liege vor allem an dem intakten sozialen Netz, was einen
Lieferservice Uberflissig mache, und an dem Image, das Projekt sei vor allem fir altere
Menschen gedacht. Da die Internetplattformen heute nicht mehr existieren, muss da-
von ausgegangen werden, dass das Projekt nicht wie geplant fortgeflihrt wird.

Eine weitere Form der Lieferung kann durch Nachbarschaftshilfe erfolgen. Nachbarschafts-
hilfe und Fahrgemeinschaften kénnen aber auch genutzt werden, um weniger mobile Per-
sonen zu Nahversorgungszentren mitzunehmen. Kuhlicke et al. (2005: 100) verweisen da-
rauf, dass diese Formen gerade fir landliche Raume eine hohe Bedeutung haben, kennen
jedoch keine Studie, die sich mit diesem Phanomen gezielt auseinandersetzt. Als Voraus-
setzungen gelten soziale Kontakte und die Hilfsbereitschaft der Mitmenschen. Dabei kén-
nen Fahrgemeinschaften durch Plattformen im Internet oder per Telefon vermittelt werden
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(VDV 2009: 134ff). Eine weitere Form der Unterstlitzung sind Zusteiger-Mitnahme-
Systeme, in denen potenzielle Mitfahrer ihr Fahrtziel durch Schilder oder an einer Anzeige-
tafel dem vorbeifahrenden Verkehr prasentieren und von Autos mit dem gleichen Ziel
spontan mitgenommen werden. Allerdings weisen die Ergebnisse der Befragung ,Mobilitdt
in Deutschland" darauf hin, dass in landlichen Gemeinden lediglich 13,6 % der Wege zum
Einkauf als Mitfahrer zurlickgelegt werden, was kaum hdher als der Durchschnitt von
12,8 % und niedriger als in Klein- und Mittelstadten ist (s. Abbildung 2.2).

Eine organisierte Form der Mitnahme sind Bilirgerbusse, die Bringdienste flr Einkaufsfahr-
ten anbieten kdnnen (Kipper 2011b: 163). Dabei fahren in der Regel Mitglieder eines Biir-
gerbusvereins ehrenamtlich einen Kleinbus nach festem Fahrplan oder nach Bedarf. Weite-
re Bringdienste sind Anruf-Sammel-Taxis oder subventionierte Einkaufstaxis, die einige
Male pro Woche fahren und die auch teilweise durch den drtlichen Einzelhandel gesponsert
sein kdénnen (Benzel 2006: 63). Solche Bringdienste ermdéglichen das selbststéndige Ein-
kaufen fir wenig mobile Gruppen. Damit ist der Vorteil verbunden, dass vor allem Frisch-
waren vor dem Einkauf begutachtet werden kénnen, was bei Lieferung oder mobiler Ver-
sorgung meist nicht maoglich ist.

Dem Online-Handel werden gerade bei Glitern des taglichen Bedarfs nur geringe Marktpo-
tenziale attestiert. Der Umsatz mit Lebensmitteln betrug 2009 891 Mio. Euro, was ca.
0,5 % des Gesamtumsatzes entspricht (BBE 2010: 16). Neben Amazon.de, das erst kiirz-
lich den Online-Handel mit Lebensmittel gestartet hat, ist z. B. noch Lebensmittel.de mit
ca. 24.000 Artikel auf diesem Markt aktiv (Muschwitz et al. 2010: 88).

2.7 Zusammenfassende Erfolgsfaktoren fiir alternative stationa-
re Nahversorgungseinrichtungen in landlichen Raumen

Insbesondere kleinere Orte mit weniger als 2.000 Einwohnern bzw. weniger als 3.500 Ein-
wohnern im Einzugsgebiet haben bei der aktuellen Standortpolitik der Handelsketten kaum
Chancen zur Sicherung der Nahversorgung (Adamovicz et al. 2009: 49). Wenn kein lokaler
Einzelhandler mehr vor Ort ist, der Kleinflachen mit weniger als 800 m2 Verkaufsflache
bewirtschaftet, dann ist die mittelfristige Sicherung der Nahversorgung nicht gegeben und
alternative Nahversorgungskonzepte sind erforderlich. Im Folgenden werden die Hand-
lungsempfehlungen flr entsprechende stationare Konzepte aus der Literatur skizziert.

Als zentraler Erfolgsfaktor wird der Standort angesehen. Dabei sind mindestens 1.000 Ein-
wohner im Ort nétig (Beckmann et al. 2007: 25). Fur kleinere Orte wird hingegen lediglich
die Sicherung der Nahversorgung durch mobile Angebote und Lieferdienste uneinge-
schrankt empfohlen. In Einzelfallen kénnen aber auch stationare Angebote ab einer Orts-
gréBe von 300 Einwohnern mdglich sein (Adamovicz et al. 2009: 50). Als weitere Stand-
ortanforderungen werden eine gute Erreichbarkeit, eine zentrale Lage im Ort und ausrei-
chend Parkplatze genannt. Die Anlieferung sollte gut méglich und weitere Einrichtungen
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mit Publikumsverkehr als Frequenzbringer in der mdglichst attraktiven Ortsmitte benach-
bart sein (Benzel 2006: 55f; Muschwitz et al. 2010: 63). Darlber hinaus ist eine gewisse
Distanz zum nachsten Supermarkt oder Discounter wichtig. Stiens/Pick (2001: 6) gehen
auf der Basis von Modellvorhaben aus den 1990ern von mindestens 8 km aus.

Die Geschéftsrdume sollten mindestens eine Verkaufsflaiche von 100-200 m2 sowie 30-
70 m2 Nebenflachen umfassen und ebenerdig ohne Stufen sein (Adamovicz et al. 2009:
50; Beckmann et al. 2007: 26, 45f; Benzel 2006: 54; Muschwitz et al. 2011: 68f;
Stiens/Pick 2001: 6). Eine kleinere Verkaufsflache lasst die Unterbringung eines ausrei-
chenden Frische- und Trockensortiments von ca. 2.000 Artikeln nicht zu und erlaubt nur
ein Notsortiment fiir vergessene Einkaufe. Die BBE (2010: 16f) geht sogar von einer Min-
destverkaufsflache von 400 m2 aus. Es ist einerseits zu priifen, ob der Laden vergroBert
werden muss, um ein zeitgemaBes Angebot machen oder Zusatzdienstleistungen integrie-
ren zu kénnen. Andererseits kann der Laden verkleinert werden, wenn er zu grof3 ist oder
wenn Raumlichkeiten fir Kooperationspartner in einer Ladengemeinschaft geschaffen wer-
den sollen. Um die Betriebskosten zu minimieren, sollten Mietpreisnachlassen ausgehan-
delt werden. Die Miete sollte ca. 3 % des Umsatzes nicht Ubersteigen (Benzel 2006: 50).
Hinzu kommen Nebenkosten von 1,5-2,2 % des Umsatzes. Flr blrgerschaftlich gefihrte
Laden sollten idealerweise mietfreie Raume zur Verfligung gestellt werden. Verkaufstheken
sollten gebiindelt angeordnet sein, um Verkaufspersonal im Counterbereich einsparen zu
kdénnen. Die Kosten flr die Ersteinrichtung in Supermarkten betragen ca. 532 Euro pro m2
Verkaufsflache (ebd.: 49f). Dabei verteilen sich die Einrichtungskosten wie folgt: 43 % Wa-
rentrager, 29 % Kuhlgerate, 11,4 % Bedienungstheke, 6,1 % Kassenzone und 10,5 % Bo-
den, Decken oder Beleuchtung. Nahversorgungsladen sollten moglichst gebrauchte Einrich-
tung anschaffen (Warentrager, Theken und Kasseneinrichtung), sodass Ublicherweise mit
20.000-40.000 Euro zu rechnen ist. Der Warenanfangsbestand kostet ca. 220-230 Euro je
m2 Verkaufsflache. Bei kleinen Nachbarschaftsladen entspricht dies ca. 20.000 Euro. Das
Erscheinungsbild und die Warenprasentation sind fir die Kunden wichtig. Dabei werden die
Qualitatsstandards der Supermarktketten zumindest abgeschwacht vom kleinen Laden er-
wartet (Schader/Paasche 2010: 39). Schon kleine, kostenextensive Veranderungen kdénnen
zu deutlichen Umsatzsteigerungen fiihren. Dazu gehoéren eine ansprechende Farb- und
Formgebung, klare Abteilungsordnung, Ubersichtliche Regalisierung, erkennbare Wegeflih-
rung und Hinweistafeln.

Far die Organisationsform gibt es verschiedene Mdéglichkeiten mit bestimmten Vor- und
Nachteilen (Benzel 2006: 56-59). Zunachst ist eine private Betriebsfiihrung mdéglich. Die
Eigentimer haben haufig Probleme bei der Fremdkapitalbeschaffung, da Banken fir Nah-
versorgungsladen kaum Geld zur Verfiigung stellen. Der Grindungsaufwand und die damit
verbundenen Kosten sind allerdings niedrig. Genossenschaften bendtigen mindestens drei
Mitglieder und werden von den genossenschaftlichen Prifverbanden Uberwacht. Sie verfol-
gen keine Gewinnabsicht und nur das Vermdgen der Genossenschaft ist haftbar. Eine Ge-
sellschaft burgerlichen Rechts (GbR) bendétigt mindestens zwei Gesellschafter, die in der
Regel im Unternehmen mitarbeiten. Hierbei ist kein Mindestkapital erforderlich. Die Auf-
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stellung einer Bilanz ist erst ab 500.000 Euro Umsatz oder 50.000 Euro Gewinn erforder-
lich. Eine Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH) hat einen hohen Griindungsauf-
wand (Eintragung ins Handelsregister, 25.000 Euro Mindeststammkapital, weitere Grin-
dungskosten). AuBerdem muss eine Gesamtbilanz erstellt werden. Daflr ist allerdings nur
das Gesellschaftsvermégen haftbar. Insbesondere karitativen Einrichtungen oder Kirchen
nutzen gemeinnitzige GmbHs als Ladenbetreiber von Integrationsmarkten. Diese Rechts-
form genieBt weitreichende steuerliche Vergiinstigungen und es kénnen Spendenquittun-
gen vergeben werden.

Gerade bei einem kleineren Einzugsbereich ist es sinnvoll, eine Publikumsgesellschaft zu
grinden (Adamovicz et al. 2009: 50). Dabei kénnen bis zu zehn Anteilsscheine zwischen
150 und 500 Euro von jedem Birger gezeichnet werden. Als Rechtsform bietet sich eine
Genossenschaft, GmbH Co. & KG, GmbH Still oder UG Still an. Ansonsten kommt die Tra-
gerschaft durch einen privaten Betreiber (bei kleinen Laden oft nur im Nebenerwerb még-
lich), eine Integrationsgesellschaft (CAP-Markt, Bonus-Markt etc.) oder einen kommunalen
Betreiber in Betracht. Die Integration benachteiligter Gruppen ist gerade an Standorten mit
geringer Rentabilitdtserwartung wichtig (Beckmann et al. 2007: 45). Dadurch wird der ge-
sellschaftliche Mehrwert des Ladens betont, damit verbundene Fordermittel kénnen ge-
nutzt werden und es kann auf die langjahrige Erfahrung der Partner auf den Integrations-
markten aufgebaut werden. Organisatorisch kann ein standardisierter Nahversorgungsla-
den im Rahmen eines Franchise-Konzepts mit das eigene Angebot erganzenden Anbietern
erfolgen (ebd.: 21, 43). Zur Lieferung des Grundsortiments ist ein erfahrener GroBhan-
delspartner mit ginstigen Konditionen bzw. mit einem entsprechenden Angebot zu finden. Bei
einem Franchise-Konzept bieten diese meist Beratungsleistungen an, die in Anspruch ge-
nommen werden sollten. Hinzu kommen Kooperationspartner flir das Frischesortiment, das
aus der Region stammen sollte, sowie flr die angebotenen Dienstleistungen.

Fir eine marktgerechte, wettbewerbsféahige Sortimentsgestaltung sind Vollstandigkeit und
Qualitat entscheidend (Benzel 2006: 55; Schader/Paasche 2010: 35f). Licken in den Kern-
sortimenten lassen sich nicht durch andere Angebote kompensieren. Dabei sind Tiefkihl-
waren und Molkereiprodukte nicht verzichtbar. Der Trend zu Handelsmarken und Premi-
umartikeln ist zu berlcksichtigen. DarUber hinaus sollte ein umfangreiches Frischesorti-
ment angeboten werden und regionale, Bio- und Convenience-Produkte das Sortiment er-
ganzen. Zu den gefragten Convenience-Produkten gehdren bspw. belegte Brotchen, Tief-
klhlfertiggerichte, Fertig- und Halbfertiggerichte, eine Salatbar, frische Safte oder portio-
nierte Zutaten zu Mahlzeiten. Saisonale Produkte wie z. B. Blumen kdnnen zusatzliche An-
ziehungspunkte bieten. Waren, die preislich im Discount-Bereich liegen, kénnen dazu bei-
tragen, weiterer Kundensegmente, die nicht auf den Einkauf im Ort angewiesen sind, zu
gewinnen (Adamovicz et al. 2009: 50; Muschwitz et al. 2010: 63). Als Qualitatsmerkmal
und Wettbewerbsvorteil gegenliber Discountern ist eine Schwerpunktbildung auf Frische
und Bedienungsartikel sinnvoll.
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Das Angebot von Zusatzleistungen wie bei einem Multifunktionszentrum hangt vom Markt-
potenzial bzw. den Kundenwtinschen einerseits und den baulichen, personellen und geneh-
migungsrechtlichen Anforderungen andererseits ab (Beckmann et al. 2007: 21). Die empi-
rischen Ergebnisse von Kuhlicke et al. (2005: 168) weisen darauf hin, dass der Erfolg der
Nahversorgungsladen stark von hoéher frequentierten Kopplungsmadglichkeiten abhdngt.
Zusatzdienstleistungen werden zum Teil nur unter erheblichen Auflagen und Restriktionen,
wie Mindestumsatz oder Zusatzqualifikationen des Personals, vergeben (Schader/Paasche
2010: 37f). AuBerdem sind oftmals Investitionen noétig, die ein wirtschaftliches Risiko be-
deuten koénnen. Kleine Cafés und sonstige Verzehrangebote stellen eine giinstige Ergan-
zung dar, um den Charakter als Kommunikationspunkt der lokalen Bevdlkerung zu beto-
nen.

Beim Marketing sollte der Schwerpunkt auf der Aktionswerbung liegen (Adamovicz et al.
2009: 50f). Dazu kénnen Aktionen fir Kinder, Gewinnspiele, Wettbewerbe, Modeschauen,
Dichterlesungen oder Tage der offenen Tir gehdren. Hinzu kommen gelegentliche Preisak-
tionen, Internetauftritt und Lieferservice Ubers Internet sowie Personal aus dem Ort zum
Aufbau von Vertrauen und Kundenbindung. In der gesamten Kommunikation soll die Fri-
sche der Produkte betont werden. Des Weiteren sollten neben dem Preis die folgenden Ar-
gumente kommuniziert werden: schnelles Einkaufen vor Ort, regionale Produkte, gesell-
schaftlicher Treffpunkt, Einkaufen von Spezialitaten und qualitativ hochwertige Waren. Die
Erfahrungen eines Marktes in Rheinland-Pfalz zeigen allerdings, dass wdchentliche Werbe-
prospekte mit Produktwerbung im weiteren Einzugsgebiet keinen messbaren Erfolg bewir-
ken (Muschwitz et al. 2010: 66f). Vor der Ladengriindung ist eine Marktanalyse bezlglich
des Einzugsbereichs, der Kaufkraft, der Bindungsquote, der Finanzierung und Rentabilitat,
der lokalen Bedlrfnisse zum Sortiment und der Zusatzdienstleistungen am besten durch
einen spezialisierten Gutachter zu erstellen (Beckmann et al. 2007: 41f; Stiens/Pick 2001:
6). Wenn kein Potenzial identifiziert werden kann, muss der Griindungsprozess konsequen-
terweise beendet werden.

Das Personal sollte aus der Familie oder den Dorfbewohnern rekrutiert werden (Adamovicz
et al. 2009: 50f). Das Stammpersonal sollte sich durch Fachwissen, Erfahrung und Enga-
gement auszeichnen. Es sollte kommunikativ sein und die Namen der Kunden kennen
(Muschwitz et al. 2010: 68f). Dariber hinaus bietet die Einstellung von Teilzeit- und Aus-
hilfskraften die noétige Flexibilitat. Die Personalkosten sollten bei 10-20 % des Umsatzes
liegen (Benzel 2006: 50f). Bis zu einem Umsatz von ca. 200.000 Euro kann der Eigentii-
mer den Laden alleine betreiben, dann braucht er Unterstiitzung. Die Kosten pro Vollzeit-
beschaftigten und Jahr betragen ca. 35.000 Euro. Eine Mittagspause von 13-15 Uhr kann,
wie ein Beispiel zeigt die Personalkosten um 20 % reduzieren und die Offnungszeiten wer-
den trotzdem gut von den Kunden angenommen (Muschwitz et al. 2010: 67). Unabhdangig
von den Beschaftigten hangt der Erfolg der Einrichtung jedoch stark von der Betreiberper-
sonlichkeit ab (Kuhlicke et al. 2005: 168; Stiens/Pick 2001: 6). Der Betreiber muss bereit
sein, ein hohes Arbeitspensum zu leisten, mit den Kunden und Mitarbeitern gut umgehen
kdénnen sowie fundierte Kenntnisse zur Betriebswirtschaft und zur Branche haben.
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Die Birger und Kunden sollten den Grindungs- und Betriebsprozess unterstiitzen (Beck-
mann et al. 2007: 42f). Die Blirger kdnnen sich nicht-monetdr Gber einen Interessenverein
einbringen. Dadurch kénnen moglichst viele eingebunden werden, die Bindung ist aber e-
her schwach. Eine monetdre Einbindung erfolgt als kapitalbildende Gesellschafter, wodurch
sie das Startkapital fir Sanierung, Ladenausstattung und Erstausriistung bereitstellen.
SchlieBlich ist die tatkraftige Mithilfe als Betriebspersonal flir Einkauf und Verkauf, Kom-
missionierung, Werbung und Marketing, Dienstleistungsangebote und die Betriebsleitung
maoglich. Die Kombination der beschriebenen drei Einbindungsmdoglichkeiten kommt eben-
falls in Betracht, da in der Regel ein hohes Interesse der Bevdlkerung an der Nahversor-
gung vorhanden ist. Eine weitere Unterstlitzungsmadglichkeit besteht, indem Personen des
offentlichen Lebens im Laden einkaufen und so eine Vorbildfunktion Gibernehmen (Benzel
2006: 55f). Ferner ist der lokale Anbieter bei Firmenauftragen, Vereinsaktivitaten oder ort-
lichen Veranstaltungen bevorzugt zu berticksichtigen.

Die Kommune sollte die Nahversorgungseinrichtung unterstiitzen. Im Zusammenhang mit
dem Griindungsprozess kann die Kommune nach einem Betreiber oder geeigneten Raumen
suchen, sie kann Beratungsleistungen einkaufen, die Bevélkerung einbinden und die For-
dermoglichkeiten eruieren (Beckmann et al. 2007: 44). SchlieBlich kann die Kommune
auch die BaumaBnahmen unterstitzen, eine kurzfristige Bauberatung zu Denkmalschutz,
Kostenschatzung oder der Bauleitplanung anbieten sowie eigene Angebote wie z. B. Bur-
gerbiro oder Vereinsraume in die Nahversorgungseinrichtung integrieren. Wahrend des
Betriebs kann die Kommune selbst als Trager fungieren, Raumlichkeiten verglnstigt zur
Verfugung stellen, kostenlose Werbung im Gemeindeblatt anbieten sowie in Person des
Blrgermeisters die Einrichtung wiirdigen und so zur Akzeptanz bei den Kunden beitragen.
Empirische Ergebnisse zeigen, dass die Initiative zur Griindung eines Nahversorgungsla-
dens meist aus dem politisch-administrativen Bereich kommt und in der Regel eine An-
schubfinanzierung gewahrt wird (Kuhlicke et al. 2005: 168).

Das Betriebsergebnis liegt bei den kleinflachigen Ladden mindestens zwischen 100.000 und
1.000.000 Euro Jahresumsatz (Adamovicz et al. 2009: 51). Die BBE (2010: 16f) geht so-
gar von einem Mindestumsatz von 1,4 Mio. Euro und einer Mindestflachenproduktivitat von
3.600 Euro pro m2 Verkaufsflache aus. Von diesen Einnahmen sind eingekaufte Waren, die
Umsatzsteuer, die Personal- und Raumkosten zu zahlen. Als weitere Betriebskosten fallen
ca. 0,4 % des Umsatzes flr das Fahrzeug und gegebenenfalls Zinskosten an (Benzel 2006:
51f). Aufgrund dieser Kosten sollte die Handelsspanne” bei mindestens 17 % des Nettover-
kaufspreises liegen (Stiens/Pick 2001: 6). Die Kaufkraftabschdpfung fiir Lebensmittel be-
tragt bei einem Laden von bis zu 100 m2 Verkaufsflache ca. 4,3 %, bei 100 bis 200 m2 ca.
8,9 % und bei einem Markt mit 400 m2 14 % der Lebensmittelausgaben im Einzelhandel
der ortsansassigen Bevolkerung. Adamovicz et al. (2009: 51) betonen, dass unter Beriick-
sichtigung der gemachten Empfehlungen durchaus ausreichende Gewinne mdglich sind.

4 Die Handelsspanne bezeichnet die Differenz zwischen dem Nettoverkaufspreis einer Ware zum Nettoeinkaufs-

preis dieser Ware.
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Benzel (2006: 56f) ist hingegen skeptischer und glaubt, dass trotz Renditeoptimierung ins-
besondere bei Kleinstflachen meist nur Teilexistenzen méglich und andere Einnahmequelle
noétig sind.

Gewonnene Erkenntnisse

e Die Verbrauchernahe der Versorgung mit Gltern des taglichen Bedarfs hat in land-
lichen Orten abgenommen. Griinde dafir sind vor allem erhéhte Mobilitét und
Preisbewusstsein der Konsumenten sowie die Tendenz zur Kopplung von Erledigun-
gen.

e Die Sortimentsausweitung im Lebensmitteleinzelhandel hat in den letzten Jahrzehn-
ten immer groBere Verkaufsflachen erfordert. Die groBeren Markte bendtigen gro-
Bere Einzugsbereiche, um wirtschaftlich rentabel zu sein. In dem stagnierenden
Markt nimmt daher die Anzahl der Lebensmittelgeschafte ab. Diese konzentrieren
sich zunehmend auf die groBeren Orte in landlichen Raumen.

e Standortanforderungen der groBen Handelsketten liegen vor allem im Einzugsbe-
reich, im Vorhandensein eigener Parkplatze und einem optimalen Branchenmix vor
Ort.

¢ In landlichen Raumen ist die Zufriedenheit seitens der Bevdlkerung beziglich ihrer
wohnortnahen Versorgung hoch, auch wenn keine Angebote am Wohnort vorhan-
den sind. Grinde dafur kénnen hohe PKW-Verfugbarkeit, diverse Anpassungsstra-
tegien oder ein Sich-Abfinden mit der Lage sein.

¢ Um die Versorgung auch klnftig aufrechtzuerhalten oder sie weiter zu verbessern,
bestehen verschiedene Konzepte, die miteinander kombinierbar sind: Filialkonzep-
te, Multifunktions-, Integrations- und Blrgerladen sowie mobile Versorger.

e Fir den erfolgreichen Betrieb alternativer stationdarer Nahversorgungseinrichtungen
sind mindestens 1.000 Einwohner im Ort und eine Verkaufsflache von 100-200 m?2
ndtig. Die Kaufkraftabschdépfung flr Lebensmittel betragt bei solchen Laden ca.
8,9 % und der Jahresumsatz liegt zwischen 100.000 und 1.000.000 Euro.
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3 Bestehende Unterstiitzungsstrukturen fiir alternative Nahver-
sorgungseinrichtungen in landlichen Raumen

Seit den 1990er Jahren gibt es vielfaltige Unterstlitzungsstrukturen offentlicher Akteure,
um die Nahversorgung in landlichen Raumen zu sichern. Der Grund fir das 6ffentliche Ein-
greifen sind die Funktionen der Nahversorgungseinrichtungen. Die wohnortnahe Versor-
gung in kleineren Orten ermdglicht es auch den weniger mobilen Bevdlkerungsgruppen,
wie Kindern und Jugendlichen, weiteren Menschen ohne Fihrerschein und Personen, die
kein Auto fahren dirfen oder méchten und die wenig Geld flr ihre Mobilitat ausgeben kdn-
nen, sich selbststandig zu versorgen. Insbesondere Senioren freuen sich, wieder eigen-
stdndig einkaufen zu kénnen und nicht mehr auf die Hilfe von Verwandten und Nachbarn
angewiesen zu sein (Muschwitz et al. 2010: 68f). Neben dieser Versorgungsfunktion spielt
die soziale Funktion als Kommunikationsort und lokalem Identifikationspunkt eine wichtige
Rolle. Als weitere 6ffentliche Funktionen beleben die Nahversorgungseinrichtungen die Ort-
szentren und dienen als Frequenzbringer fir andere Nutzungen wie Gastronomie, Dienst-
leistungen oder sonstige Geschafte (Schrader/Paasche 2010: 28). In der Folge konnten
nach der Er6ffnung eines Kleinflachenmarktes in einem Beispiel Familien ins Neubaugebiet
sowie neue Dienstleistungsanbieter (in diesem konkreten Fall eine Sportbar und ein Mas-
seur) angezogen werden (Muschwitz et al. 2010: 68f).

Die Unterstiitzung kann auf vielfdltige Weise erfolgen. Im Folgenden werden die Méglich-
keiten im Rahmen der Uberértlichen Raumplanung, kommunaler Planungen, finanzieller
Zuwendungen staatlicher Férderprogramme und Beratungsangebote dargestelit.

3.1 Raumordnung

Die formellen Instrumente der Raumordnung regeln lediglich die Ansiedlung groBflachiger
Einzelhandelsvorhaben. Im Zentrum dieser Planung steht der Bestandsschutz existierenden
Einzelhandels, die Versorgungssituation weniger mobiler Bevdlkerung findet héchstens un-
tergeordnet Beachtung (Graf 2012: 30). Bei Vorhaben einer gewissen GroBe kann davon
ausgegangen werden, dass sie nicht nur unwesentlich Auswirkungen auf die Verwirklichung
der Ziele der Raumordnung und Landesplanung oder auf die stadtebauliche Entwicklung
und Ordnung haben (Adamovicz et al. 2009: 57; Heinritz et al. 2003: 96). Paragraph 11,
Abs. 3 der Baunutzungsverordnung (BauNVO) vermutet dies ab einer Geschossflache von
1.200 m2 (Vermutungsregel). Das Urteil des Bundesverwaltungsgerichts vom 24.11.2005
spricht von groBflachigem Einzelhandel ab einer Verkaufsflache von 800 m2. Wenn also
Einzelhandelsvorhaben mehr als 800 m2 Verkaufsflache und mehr als 1.200 m2 Geschoss-
flache aufweisen, handelt es sich um ein EinzelhandelsgroBprojekt, das nur in Kern- oder
Sondergebieten zuladssig ist. Diese Gebiete befinden sich in der Regel nur in von der
Uberoértlichen Raumplanung ausgewiesenen zentralen Orten. AuBerdem ist im Rahmen ei-
ner Raumvertraglichkeitsprifung zu ermitteln, ob die Auswirkungen auf das stadtebauliche
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Geflige, die Funktionsfahigkeit der zentralen Versorgungsbereiche und die verbraucherna-
he Versorgung unwesentlich sind.

Das Problem ist, dass das zu prifende Beeintrachtigungsverbot ein sogenannter unbe-
stimmter Rechtsbegriff ist, der gutachterlich zu prifen ist (Adamovicz et al. 2009: 58f;
Wolf 2012: 123f). Von einer unzuldssigen Beeintrachtigung wird ausgegangen, wenn bei
zentren- und nahversorgungsrelevantem Sortiment mehr als 10 % und bei sonstigem Sor-
timent mehr als 20 % der Kaufkraft aus einem betroffenen zentralen Versorgungsbereich
in die neue Einrichtung umgelenkt wird. Denn bei diesen Umlenkungsquoten wird die Ge-
schaftsaufgabe der Konkurrenten wahrscheinlich. Die Berechnung erfolgt anhand komple-
xer Modelle von Beratungsbiiros, die nicht vollstandig transparent und nachvollziehbar
sind. Damit entsteht bei Rechtsstreitigkeiten ein Problem der fehlenden objektiven Bewer-
tungskriterien.

Neben dem typischen Konflikt zwischen Ansiedlungskommune und Nachbargemeinden
kann es auch zu Konflikten zwischen Ansiedlungskommune und Investor kommen. Wird
dabei von beiden Parteien je ein Gutachter beauftragt, und kommen diese am Ende ihrer
Untersuchungen zu unterschiedlichen Ergebnissen, werden beide Gutachten angezweifelt.
Den Gutachtern wird vorgeworfen, es mangele ihnen an kritischer Distanz und ihre zu all-
gemein gehaltenen Untersuchungen beruhten auf zu wenigen verlasslichen Daten. Bei
strittigen Vorhaben treffen letztlich oft Verwaltungsgerichte die Entscheidung Uber die
Raumplanung (Wolf 2012: 115ff). Um Einzelhandelsgutachten transparenter und verstand-
licher zu gestalten, haben Raumordnungsbehérden der Lander Brandenburg, Hessen und
Sachsen entsprechende Checklisten bzw. Leitfaden in ihren Einzelhandelserlassen vero6f-
fentlicht, was die Beurteilung der Vorhaben erleichtern kann (Wolf 2012: 129).

Durch die Regulierung von EinzelhandelsgroBprojekten ergibt sich eine Bevorzugung der
Discounter, die haufig knapp unter 800 m2 Verkaufsflache haben und dadurch schnell in
Gewerbegebieten realisierbar sind (Adamovicz et al. 2009: 57). Moderne Vollsortimenter
fallen hingegen unter diese Regel, da ihre Warenprasentation flachenintensiver sowie das
Sortiment breiter und tiefer ist. Jedoch kénnen auch die Geschafte mit weniger als 800 m2
Verkaufsflache negative Konsequenzen flir die Nahversorgung haben. ,In der Fachpraxis
unstrittig ist ebenfalls die Erkenntnis, dass auch von Vorhaben unterhalb der GroBflachig-
keitsgrenze durchaus stadtebaulich schadliche Auswirkungen ausgehen kénnen“ (Schra-
der/Paasche 2010: 46).

GrofBflachige Nahversorgungseinrichtungen sind in den definierten und schitzenswerten
Zentralen Versorgungsbereichen grundsatzlich zuldssig (Schrader/Paasche 2010: 45f).
Daruber hinaus ist ihre Ansiedlung nur erlaubt, wenn keine negativen Auswirkungen nach
Art. 11 Abs. 3 BauNVO absehbar sind. Davon wird in der Regel ausgegangen, wenn das
nicht-nahversorgungsrelevante Angebot weniger als 10 % des Sortiments ausmacht und
der Standort stadtebaulich integriert ist. Zusatzliche groBflachige Nahversorgungsangebote
durfen das bestehende Nahversorgungsangebot nicht gefahrden. Es besteht die grundsatz-
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liche Annahme, dass dies in Zentralen Versorgungsbereichen der Fall ist, wenn nicht mehr
als 1.500 m2 Verkaufsflache bei Vollsortimentern oder 800-1000 m2 bei Discounter geplant
sind. AuBerhalb dieser Bereiche und von Kern- und Sondergebieten muss die Unschadlich-
keit nachgewiesen werden. Nach Auffassung der AG ,Strukturwandel im Lebensmittelhan-
del und § 11 Abs. 3 BauNVO" sollte der voraussichtliche Umsatz des Betriebes hierzu max.
35 % der relevanten Kaufkraft der Bevdlkerung im Nahbereich nicht Uberschreitet. Diese
35-%-Regel qilt allerdings nur als erster Hinweis, der lokal zu Uberprifen ist.

Demzufolge verfligt die Raumordnung nicht Gber formelle Instrumente zur Beeinflussung
der nichtgroBflachigen Nahversorgung. Die Planung kann lediglich die Ansiedlung grofB3fla-
chigen Einzelhandels an bestimmten Standorten verhindern. Dieses Vorhaben gestaltet
sich allerdings schon sehr schwierig, da durch die kommunale Planungshoheit und die in-
terkommunale Konkurrenz Ansiedlungen befdérdert werden, um den Kaufkraftabfluss zu
verhindern und Gewerbesteuereinnahmen zu erzielen (Kuhlicke et al. 2005: 75; Linz 2002:
241). Auflagen kénnen auBerdem von den Handelsunternehmen umgangen werden, indem
die Neubauten knapp unterhalb der Grenze zur GroBflachigkeit bleiben, wie bei den meis-
ten Discountern der Fall, oder das Sortiment bei einem bereits bestehenden Betrieb erwei-
tert wird (Heinritz et al. 2003: 178). Hinzu kommt die Beeinflussung von Politik und Pla-
nung durch die Unternehmen und Lobby-Gruppen.

Allenfalls kénnen Uber informelle Einzelhandelskonzepte oder regionalplanerische Modera-
tionsverfahren Kriterien zur Bewertung der Ansiedlung kleinerer Markte und deren Auswir-
kungen auf benachbarte Gemeinden selbstbindend festlegt werden. Diese diskursiven Pla-
nungsansatze beziehen sich jedoch meist nur auf den groBflachigen Einzelhandel. Einzel-
handelseinrichtungen zur Deckung des Grundbedarfs finden sich in zentral6rtlichen Aus-
stattungskatalogen von Landesplanungen flr die Ausweisung von Klein- und Grundzentren.
Zur Ansiedlung erwiinschter Nahversorgungseinrichtungen kann die Uberdértliche Raumpla-
nung aber nichts beitragen. Selbst wenn ,landliche Versorgungsorte®™ im Regionalplan aus-
gewiesen und qualitative Aussagen wie ,die Versorgung ist zu gewahrleisten® getroffen
werden, entfaltet dies kaum Wirkung (Kuhlicke et al. 2005: 169).

3.2 Kommunale Planung

Die Steuerung der Nahversorgung erfolgt, wie im Abschnitt 3.1 beschrieben, kaum im Rah-
men der Uberdrtlichen Raumplanung. Die Nahversorgung liegt hingegen im Kern der kom-
munalen Planungshoheit. Die Stadte und Gemeinden kdnnen Regeln festlegen, um die An-
siedlung von Betrieben, die die bestehenden Nahversorgungsstrukturen negativ beein-
trachtigen, zu verhindern. Auf dieser Grundlage kénnen sie mit den Instrumenten der Bau-
leitplanung Uberdimensionierte Nahversorgungsangebote verhindern und bestimmte Ein-
zelhandelsnutzungen in unginstigen, nicht-integrierten Lagen (z. B. in den Gewerbegebie-
ten am Ortsrand) ausschlieBen. Allerdings ist wegen der Angst vor Kaufkraftabflissen in
Nachbargemeinden eher davon auszugehen, dass wenig restriktiv mit diesen Planungsin-
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strumenten umgegangen wird. Auf der anderen Seite kdnnen Kommunen aber auch direkt
dazu beitragen, dass sich Nahversorgungsldaden in den Dorfern und Ortsteilen ansiedeln
und fortbestehen.

3.2.1 Sicherung bestehender Nahversorgungsstrukturen

Kommunale Einzelhandels- und Nahversorgungskonzepte entwickeln hierzu Ansiedlungsre-
geln fir kiinftige Einzelhandelsprojekte, ohne dass die bestehenden Handelsbetriebe in un-
vertragliche Weise beeintrachtigt werden. Es werden auch Potenzialstandorte ausgewiesen
und somit Informationen flir ansiedlungswillige Unternehmen bereitgestellt. Da in den hier
betrachteten Raumen und OrtsgréBen unter den gegebenen Standortanforderungen der
Handelsketten kaum klassische Neuansiedlungen infrage kommen, steht hier die Siche-
rungsfunktion dieses Instrumentes im Mittelpunkt.

Kommunale Einzelhandelskonzepte definieren Ziele fiir einzelne Standorte und Handlungs-
empfehlungen fir die wirtschaftlich tragfahige und stadtvertragliche Einzelhandelsentwick-
lung der Kommune (Schrader/Paasche 2010: 46f). Nahversorgungskonzepte dienen der
Identifizierung und Qualifizierung geeigneter Potenzialstandorte auBerhalb der zentralen
Versorgungsbereiche und tragen zur quantitativen und qualitativen Sicherung der beste-
henden Nahversorgungsstrukturen bei. Nach § 1, Abs. 6, Nr. 11 des Baugesetzbuches
(BauGB) sind diese Konzepte in der Bauleitplanung zu bertlicksichtigen. Damit ein darauf
basierender Bebauungsplan vor einer gerichtlichen Anfechtung Bestand hat, werden die
folgenden Empfehlungen formuliert (Beckmann et al. 2007: 78; Schrader/Paasche 2010:
46): Die Zentralen Versorgungsbereiche sind parzellenschaft festzulegen, Listen der zen-
trenrelevanten und der nahversorgungsrelevanten Sortimente sind aus den 6rtlichen An-
gebotsdaten zu entwickeln und zur Basis der Ansiedlungssteuerung zu machen, die poten-
zielle Entwicklung der Zentren und Nebenzentren ist abzuschatzen, die Perspektive der
Nahversorgung ist zu prifen und hinsichtlich der Entwicklung der zentralen Versorgungs-
bereiche zu bewerten, Ansiedlungsregeln bezliglich unwesentlicher Auswirkungen auf die
bestehenden Strukturen sind zu definieren, alle relevanten Akteure (Unternehmen, Ge-
schaftsleute, IHK, Einzelhandelsverband) sind einzubinden und das Konzept ist zwingend
politisch zu beschlieBen. Klare Konzepte mit politischer Unterstiitzung erhdéhen die Investi-
tionssicherheit ansiedlungsinteressierter und ansassiger Unternehmen. Auf dieser Grundla-
ge kénnen in den Bebauungsplédnen Nutzungsbeschrankungen fir bestimmte Sortimente
und BetriebsgréBen festgelegt werden (Heinritz et al. 2003: 175).

Zur Bewertung von Neuansiedlungen von Nahversorgungsanbietern auBerhalb der Zentra-
len Versorgungsbereiche sollten die folgenden Kriterien herangezogen und ndher ausge-
fihrt werden: die Integration der Standorte in Wohngebieten, die Umsatzerwartung neuer
Betriebe in angemessenem Verhaltnis zur zu versorgenden Bevoélkerung, Bereicherung der
Angebotsvielfalt durch unterschiedliche Betriebsformen, Vermeidung der Beeintrachtigung
bestehender Strukturen (Schrader/Paasche 2010 48). Wenn im Einzelhandels- oder Nah-
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versorgungskonzept Potenzialstandorte beurteilt werden, sollten dazu folgende Standort-
bedingungen gepriift werden (ebd.: 49-51):

Die Lage innerhalb des Siedlungsgefliges tragt zur verbrauchernahen Versorgung bei
(Integration),

e der Naheinzugsbereich (fuBlaufiger Einzugsbereich: 10 Gehminuten, 700-1.000 m Ent-
fernung oder z. B. 700 m Luftlinie) schlieBt Versorgungsliicken, Giberschneidet sich mit
Nahbereichen anderer Nahversorger oder beeintrachtigt diese damit,

e die Erreichbarkeit durch den MIV und den Lieferverkehr ist méglich,
e die GrundstlicksgroBe reicht aus (flir groBflachige Versorger min. 4.000-5.000 m?2),

e die Flache ist kurzfristig nutzbar und nicht durch andere Nutzungen dauerhaft belegt
(z. B. durch nicht verzichtbare 6ffentliche Parkplatze).

Um die interkommunale Konkurrenz abzumildern, ist auch die Erstellung und Verabschie-
dung regionaler Einzelhandelskonzepte mdglich (Vallée 2012). Auch dieses Instrument ist
ein informelles, das nicht gesetzlich normiert ist und im besten Fall in einen Ratsbeschluss
aller teilnehmenden Gemeinden mindet. Da keine Rechtsverbindlichkeit besteht, kann das
Konzept flexibel und situationsgerecht angewendet werden, bietet aber weiterhin die M6g-
lichkeit, wesentliche Ergebnisse in den Regionalplan zu tUbernehmen (Konze/Osterhage
2012: 135ff, 143). Eine Untersuchung der Bezirksregierung Dlsseldorf ergab, dass ein be-
sonderer Vorteil dieser Konzepte in der Verkiirzung der Verfahrensdauer liegt: statt 23,7
Tagen hat das regionalplanerische Verfahren in teilnehmenden Gemeinden nur noch 17,1
Tage gedauert (Konze/Osterhage 2012: 141). Diese regionalen Konzepte sollten allerdings
Verfahren festlegen, um kommunale Abweichungen zu verhindern (Beckmann et al. 2007:
78). Zum Beispiel sollten die Nachbargemeinden frihzeitig Uber das Projekt informiert und
ein Beraterkreis mit den betroffenen Gemeinden und regionalen Institutionen gebildet wer-
den. Dieses Gremium soll das Vorhaben anhand des im regionalen Einzelhandelskonzept
erarbeiteten Prifschemas Uberprifen und das Ergebnis an die Ubergeordnete Genehmi-
gungsbehdrde weiterleiten. In der Region Hannover wollten die beteiligten Kommunen eine
héhere Verbindlichkeit fiir das regionale Einzelhandelskonzept (Schrader/Paasche 2010:
73f). Deshalb wurden die Ergebnisse rechtsverbindlich als Ziele in den Regionalplan aufge-
nommen. In den hier ausgewiesenen Standortbereichen gelten groBfléachige Einzelhandels-
ansiedlungen als unbedenklich und sind auBerhalb davon unzuldssig. Anderungen der
Standortbereiche erfordern die Anpassung des Regionalplans durch die Regionalversamm-
lung. Diese Ldsung schafft groBere Planungssicherheit und eine Vereinfachung des Raum-
ordnungsverfahrens. Allerdings zielen die regionalen Konzepte und Plane ausschlieBlich auf
die Ansiedlung grofBflachiger Einzelhandelsvorhaben ab, weshalb die Nahversorgung in
kleineren Orten in landlichen Raumen nicht thematisiert wird.
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3.2.2 Unterstiitzung bei Griindung und Betrieb von Nahversor-
gungspunkten

Die jeweilige Kommune kann die Grindung und den Betrieb von Nahversorgungseinrich-
tungen sowohl monetar als auch nicht-monetar férdern. Es bestehen jedoch keine Méglich-
keiten, eine Ansiedlung zu erzwingen (Heinritz et al. 2003: 176). Die Unterstiitzung durch
die Gemeinden kann sich dabei Uber einen langfristigen Zeitraum erstrecken. Beispiele fir
eine finanzielle Férderung sind:

o Die Gemeinde gewéhrt dem Pachter/Betreiber eine kostengiinstige Miete.®

e Die Gemeinde libernimmt einen Teil der Mietkosten.® Die Gemeinde tritt als Kapitalge-
ber fiir das Haftungskapital auf.”

e Die Gemeinde Ubernimmt eine Ausfallblirgschaft z. B. zur Kreditfinanzierung der An-
laufkosten.®

Andere Unterstitzungsvarianten ohne Férdermittel kénnen z. B. durch Moderation bei der
Griindung des Ladens, Hilfe bei der Uberwindung biirokratischer Hiirden oder auch das Be-
reitstellen geeigneter Liegenschaften erfolgen. Eine weitere Moéglichkeit stellt die kommu-
nale Bewusstseinsbildung fliir das Thema Nahversorgung dar.

Ein Beispiel fiir den zuletzt genannten Ansatz ist das Projekt ,Lebensqualitdt durch Nahe".
Das Projekt wurde in Osterreich entwickelt und dort schon in tiber 150 Gemeinden durch-
gefuhrt. Mehrere lédndliche Gemeinden in Siiddeutschland haben ebenfalls bereits nach die-
sem Ansatz gearbeitet. Unterstitzt wurden sie dabei in Bayern haufig durch den Raiffei-
senverband und in Baden-Wirttemberg durch die katholische Kirche. Hauptaufgabe ist es,
kommunale standortspezifische Wirtschaftskreislaufe, die Attraktivitat von Standortberei-
chen und die Lebensqualitét der Einwohner in der Gemeinde (sich in der Gemeinde wohl-
fihlen und mit ihr identifizieren) zu verbessern. Auf Basis dieses kommunalen Bewusst-
seinsbildungsprojektes sollen die wirtschaftlichen Strukturen und das Dorfleben durch Ei-
geninitiative, Eigenverantwortung und Selbstorganisation gesichert und belebt werden.
Derartige Initiativen kénnen vor allem in der Griindungsphase sowie in den ersten Start-
jahren zur besseren Akzeptanz und Beteiligung in den Projektorten und Nachbargemeinden
beitragen. Das Projekt verfolgt insgesamt neun Ziele, davon betrifft die Mehrzahl der Ziele
auch die Nahversorgung (Horn/Kollatz 2007: 122f):

e Bewusstsein und Sympathie flr die Trager der ortlichen Lebensqualitat erzeugen;

Zum Beispiel beim mit LEADER-Mitteln errichteten Nahversorgungszentrum in Spahnharrenstatte in Nieder-
sachsen.

Zum Beispiel beim Nachbarschaftsladen in Hutten (Hessen).
7 Zum Beispiel mit ca. 25.000 Euro beim Dorfladen Heiligendorf GmbH & Co KG (Bayern).

Zum Beispiel wollte die Gemeinde den Leerstand von Geschaftsraumen verhindern und diese wieder einer
Nahversorgung zufiihren (a. Bonus-Markt Ipsheim in Bayern) bzw. (b. BONUS-Markt Minster in Baden-
Wirttemberg).
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e Lehrstellen und Arbeitsplatze vor Ort sichern und schaffen;
¢ Klima des Vertrauens zwischen regionalen Anbietern und Nachfragern ausbauen;

e Positives Klima fir Selbststéandigkeit und damit Hof- und Geschaftsnachfolger herstel-
len, damit die Strukturen intakt bleiben;

e Kaufkraft am Ort binden und die Wertschépfung im Ort bzw. und in der Region verstar-
ken;

e Kooperation statt Konfrontation der Beteiligten am Ort und in der Region herbeiflihren;

e Bewusstsein flir Nachhaltigkeit und ganzheitliche Entwicklung fordern.

3.3 Finanzielle Forderung von EU, Bund und Landern

In Deutschland sind in den letzten 20 Jahren unterschiedliche Angebote zur Nahversorgung
mit teilweise neuen Organisationsstrukturen geschaffen worden, von denen vermutlich ein
GroBteil mit staatlichen Fordermitteln unterstlitzt wurde bzw. wird. Landliche Entwick-
lungsprogramme haben daran aufgrund ihrer Ziele und Ausrichtung auf die Grundversor-
gung in landlichen Regionen und ihren Dorfern groBen Anteil. In den folgenden Abschnitten
wird deshalb ein allgemeiner Uberblick tiber aktuelle Férderméglichkeiten gegeben. Es wird
beispielhaft illustriert, wie die Bundeslander den Férderrahmen unterschiedlich ausgestal-
ten und verschiedene Férdermdglichkeiten vorsehen.

Der Erhalt von Férdermitteln ist in der Regel zeitlich auf eine Anschubfinanzierung be-
grenzt. Damit ist die Gefahr verbunden, dass vor Ablauf der Férderung notwendige Anpas-
sungen an neue Kundenwilinsche und betriebswirtschaftliche Optimierungen Ubersehen
werden. Deshalb empfehlen (Beckmann et al. 2007: 20f) die finanzielle Férderung immer
nur eingeschrankt, denn Nahversorgungsprojekte sollten das Ziel verfolgen, dauerhaft oh-
ne offentliche Férderung zu funktionieren, sofern nicht der 6ffentliche Auftrag (z. B. in In-
tegrationsprojekten Menschen wieder ins Arbeitsleben zu fiihren) den Versorgungsaspekt
deutlich Gberwiegt.

3.3.1 Landliche Entwicklungsprogramme 2007 bis 2013 in
Deutschland

Die in der Zeit von 2007 bis 2013 eingesetzten Foérderinstrumente der Landlichen Entwick-
lung basieren auf Mitteln der Europdischen Union (EU), des Bundes und der Lander. Die
konzeptionelle Ausgestaltung erfolgt in den jeweiligen Entwicklungs- und MaBnahmenpla-
nen der Bundeslander. Diese Entwicklungsprogramme bauen auf der Verordnung des Eu-
ropdischen Landwirtschaftsfonds fir die Entwicklung des landlichen Raums (ELER) und
dem Gesetz Uber die Gemeinschaftsaufgabe zur Verbesserung der Agrarstruktur und des
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Kistenschutzes (GAK) auf. Aus den Entwicklungsprogrammen der Lander leiten sich die
jeweiligen landesspezifischen Richtlinien ab (BLE 2010: 8)

Um einen Uberblick zu diesen Férdermdglichkeiten im Rahmen der Landlichen Entwick-
lungsprogramme zu erhalten, erfolgte eine Dokumentenanalyse der inhaltlich zur Nahver-
sorgung passenden MaBnahmen in den genehmigten Férderprogrammen der Lander zum
Férderzeitraum 2007 bis 2013 und teilweise der entsprechenden Férderrichtlinien in den
Landern (MaBnahme 321 und 322). Im Hinblick auf geférderte Projekte zur Nahversorgung
sind erganzend mehrere der im Jahr 2010 abgeschlossenen Berichte zu den Halbzeitbewer-
tungen dieser Férderprogramme mit dem Bewertungszeitraum 2007 bis 2009 sowie Ex-
post Bewertungen zur vorangegangenen Forderperiode Uberprift worden. Die Darstel-
lungstiefe und projektbezogene Aussagen und Informationen fallen in den Bewertungsberich-
ten sehr unterschiedlich aus, weil die Nahversorgung nur einen Teil des Férderspektrums in-
nerhalb der FérdermaBnahmen betrifft. Dies flhrt im folgenden Abschnitt auf Landerebene zu
einem unterschiedlichen Konkretisierungsgrad.

MaBnahme 321: Dienstleistungseinrichtungen zur Grundversorgung fiir die
landliche Wirtschaft

Die MaBnahme ,Dienstleistungseinrichtungen™ nach Artikel 52 b)i) in Verbindung mit
Art. 56 i der Verordnung uber die Férderung der Entwicklung des landlichen Raums
(ELER-VO) betrifft den Aufbau von Dienstleistungseinrichtungen einschlieBlich kulturel-
ler und Freizeitaktivitaten sowie der entsprechenden Kleininfrastruktur, die zur Grund-
versorgung eines Dorfes bendtigt wird. Eine gleichlautende MaBnahme gab es schon in
der Forderperiode von 2000 bis 2006 als Teil der Férderung der Anpassung und Ent-
wicklung von landlichen Gebieten (Art. 33 der VO 1257/1999, Haushaltslinie n) (Tietz
2007: 131).

Die Nationale Rahmenregelung (NRR) bildet die beihilferechtliche Grundlage fiur die
MaBnahmen der Bund-Lander-Gemeinschaftsaufgabe ,Verbesserung der Agrarstruktur und
des Kistenschutzes, (GAK) flr die integrierte landliche Entwicklung. Die NRR ist kein Ent-
wicklungsprogramm fir den landlichen Raum im Sinne der ELER-Verordnung, mit dem eine
Finanzierung aus dem ELER beantragt wird. Sie ist jedoch ein wichtiges landeribergreifen-
des Instrument, das zur Finanzierung zentraler MaBnahmen zur Umsetzung der nationalen
Strategie Uber die Landerprogramme beitragt (BMVEL 2010: 10). Die NRR erleichtert damit
die Programmierung der Bundeslénder, soweit diese in ihren Landerprogrammen die MaB-
nahmen der NRR unverdndert umsetzen. In der NRR werden die ,Dienstleistungseinrich-
tungen®™ zur Nahversorgung Uber die TeilmaBnahme Nr. 4.3.2.1.1 Dienstleistungseinrich-
tungen zur Grundversorgung programmiert. Diese MaBnahme beinhaltet die Fdérderung
dorfgemaBer Gemeinschaftseinrichtungen als Teil der Férdergrundsatze der GAK fur die in-
tegrierte landliche Entwicklung (BMVEL 2010: 150ff).

Das Angebot innerhalb der NRR wird nur von wenigen Landern aufgegriffen. Daneben gibt
es zu dieser MaBnahme verschiedene Varianten lédndereigener Ausgestaltungen. Tabelle
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3.1 gibt einen Uberblick zur Umsetzung der NRR sowie (iber das Angebot der Ladnder mit
ihren davon abweichenden TeilmaBnahmen zur Grundversorgung.

Die TeilmaBnahme Dienstleistungseinrichtungen zur Grundversorgung (Nr. 4.3.2.1.1 der
NRR) ist ein klassischer Bestandteil der Dorferneuerungsférderung. Geférdert werden In-
vestitionen von Kommunen und anderen o&ffentlich-rechtlichen Kérperschaften in dorfge-
maBe Gemeinschaftseinrichtungen, die zur Sicherung und Verbesserung der Nahversor-
gung der ortlichen Bevélkerung dienen. Die MaBnahmen dirfen nur in Orten mit bis zu
10.000 Einwohnern durchgeflihrt werden. Entsprechend den Férdergrundsatzen fir die in-
tegrierte landliche Entwicklung betragen die Zuschiisse bis maximal 65 % der zuschussfa-
higen o6ffentlichen Ausgaben, fiir MaBnahmen die der Umsetzung eines integrierten landli-
chen Entwicklungskonzeptes (ILEK) dienen, sind zusatzlich 10 Prozentpunkte mdglich
(BMVEL, 2010: 151).

Tabelle 3.1: MaBnahme 321 - Umsetzung von TeilmaBnahmen in und auBerhalb der
NRR in den Bundeslandern

Umsetzung NRR: Angebot abweichender TeilmaBnahmen im Bereich:
Umsetzung nur im Rahmen
Land G:lrrrle?n:sstzzr:a:ts Dienstleistungen zur §oziale / ku.Itu.reIIe eir.1es regionalen
einrichtungen Grundversorgung Gemeinschaftseinrichtungen Entwicklungskonzepts
BB X X X
BW X X
BY
HE X X X
MV
NI X X
NW X
RP X X X
SH X
SL X
SN X X
ST
TH X

Quelle: Eigene Darstellung nach Tietz (2007) und den ELER-Programmen der Lander.

Finf Bundeslander setzen diese TeilmaBnahme gemaB NRR um, wobei sich Nordrhein-
Westfalen, das Saarland und Thiringen allein auf dieses Férderangebot konzentrieren und
keine weitere TeilmaBnahme anbieten (s. z. B.: MLUV 2007; MUNLV 2007; MLUR 2007;
MLNU 2007). Abweichungen von den Vorgaben der NRR werden nur im Programm von
Nordrhein-Westfalen beschrieben (RL-Nummer 3.1.4: Grundfdrdersatz 30 %, Bonusrege-
lung: bei Umsetzung im Rahmen von ILEK +10 %, im Rahmen von LEADER +20 %; nur
Kommunen als Zuwendungsempfanger). Typischer Férdergegenstand in der MaBhahme zur
Grundversorgung (Nr. 4.3.2.1.1 der NRR) ist die 6ffentlich finanzierte Infrastruktur fur ort-
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liche Versorgungseinrichtungen wie Dorfldden, Post-, Bankschalter, Gaststatten oder Ahnli-
ches, aber auch Dorfgemeinschaftseinrichtungen fir kulturelle, Freizeit- und Sportangebo-
te (MUNLV 2007).

Nach Art des mdoglichen Férdergegenstandes kénnen die beiden abweichenden TeilmaB-
nahmen der Lénder in Tabelle 3.1 grob mit zum Teil flieBenden Ubergéngen eingeteilt
werden in:

¢ Dienstleistungen zur Grundversorgung beinhalten in der Regel das in Nr. 4.3.2.1.1
der NRR aufgezeigte Spektrum, gehen aber vor allem bei den mdglichen Zuwendungs-
empfangern weiter, indem auch private Personen, Unternehmer und Korperschaften
geférdert werden kénnen. So kdnnen auch privat betriebene Dorfladen, Dienstleis-
tungsagenturen, mobile Service-Einrichtungen oder Handwerksbetriebe geférdert wer-
den. Baden-Wirttemberg bietet hier einen abweichenden Ansatz, indem es sein For-
derangebot auf privat-gewerbliche Vorhaben zur Grundversorgung (Handel, Handwerk,
sonstige Dienstleistungen) konzentriert. Fur die Einrichtung bzw. Erweiterung und Mo-
dernisierung geeigneter Grundversorgungseinrichtungen kommen Handelseinrichtungen
flir Lebensmittel und sonstige Giiter des tdglichen Bedarfs in Betracht. Forderfahig sind
gemaB den Zuwendungsvoraussetzungen in Baden-Wirttemberg hierbei nur kleine und
mittlere Unternehmen, keine GroBbetriebe und Konzernfilialen. Voraussetzung ist die
Vorlage eines integrierten Entwicklungskonzeptes durch die Kommune mit Darlegung
der Ziele zur kinftigen Entwicklung sowie der entsprechenden Umsetzungsstrategie.
Das zu fordernde Vorhaben muss diesen Zielen dienen (MLR 2007: 453). Diese Teil-
maBnahme im Rahmen des ELER erganzt die Férderung von Kleinstunternehmen
(ELER-MaBnahme 312: Unterstiitzung der Griindung und Entwicklung von Kleinstunter-
nehmen).

e Soziale/kulturelle Gemeinschaftseinrichtungen haben oftmals auch einen Bezug
zur Nahversorgung, weil die hier unterstitzten Begegnungsstatten einen Teil der sozia-
len Funktionen Gbernehmen kénnen, die der vielleicht nicht mehr vorhandene Dorfla-
den zuvor hatte. Diese Gemeinschaftseinrichtungen greifen ebenfalls Bereiche der NRR
auf und umfassen Begegnhungsstatten, Einrichtungen und Betreuungsangebote fiir Kin-
der und Jugendliche etc. Neben Investitionen gewahren einige Lander (z. B. Hessen,
Niedersachsen) auch zeitlich begrenzte Anschubfinanzierungen fir notwendige Perso-
nalausgaben.

Beispielhafte Konkretisierungen aus den Bundesldndern

In Niedersachsen gibt es innerhalb der MaBnahmen zur Schaffung, Erweiterung und
Modernisierung von Dienstleistungseinrichtungen zur Grundversorgung fir die landliche
Wirtschaft und Bevdlkerung (ELER-TeilmaBnahme 321.2), z. B. den Férdergegenstand
Einrichtung von Dorf- und Nachbarschaftsladen. Dazu ist ein Konzept zur Markt- und
Standortanalyse erforderlich. Dariber hinaus kann eine zeitlich begrenzte Anschubfi-
nanzierung fir den fir die Projektumsetzung erforderlichen Personaleinsatz in der Regel
fir 1 Jahr in Ausnahmefallen fir 2 Jahre gewahrt werden (Fengler/Raue 2010: 3).
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In Nordrhein-Westfalen kénnen MaBnahmen sowie deren Vorbereitung und Begleitung zur
Herstellung und Weiterentwicklung dorfgemaBer Gemeinschaftseinrichtungen (z. B. Dorfla-
den, Dorfgemeinschaftshauser) unterstitzt werden (Richtlinien-Nr. 3.1.4.). Von der Férde-
rung ausgeschlossen sind Neubauten und Ausgaben fiir den Betrieb und die Unterhaltung
von Gemeinschaftseinrichtungen (Peter/Schnaut 2010: 5).

Ahnliche Férderinhalte, wie sie in Niedersachsen angeboten werden, werden in Tabel-
le 3.2 fiir das Bundesland Hessen ausgewiesen. Die Tabelle zeigt Beispiele aus insge-
samt vier Bundeslandern, u. a. zu Sachsen fUr zwei TeilmaBnahmen aus dem Bereich
~Gewerbliche MaBnahmen zur Grundversorgung®. In Sachsen kann Gber die MaBnahme
A 1.2 ,Umnutzung ..." z. B. ein Gebaude zur Dorfdrogerie umgenutzt werden. Zuwen-
dungsfahig sind Hochbauarbeiten und max. 25 % Freianlagen, einschlieBlich der Pla-
nungskosten (Kuschnig 2008). Uber die MaBnahme A 1.4 ,Investive MaBnahmen ...
kann ein neues Geschaft seinen Laden einrichten. Zuwendungsfahig ist in diesen Fallen
die Ausstattung der Laden. Einrichtungen, die nicht zu dieser MaBnahme zur Grundver-
sorgung zahlen, sind Einrichtungen im Bereich Einzelhandel mit einer Gesamthandels-
flaiche von Uber 800 m?. MaBnahme 1.4.1 zur Férderung mobiler Grundversorgung er-
moglicht in Sachsen bei mobilen Dienstleistungen die finanzielle Féorderung besonderer
Fahrzeugausstattungen (SMUL 2011). MaBnahmen nach der Nummer A.1.2 und A.1.4.1
sind nur auf der Grundlage eines Nutzungs- und Betriebskonzeptes zuwendungsfahig,
dass Aussagen zur Nachhaltigkeit, einschlieBlich der demographischen Plausibilitdt des
Geschaftsmodells, und zur Schaffung oder Sicherung von Arbeitspldtzen enthalt und
den Vorgaben des Leitfadens Demografierelevanz entspricht.

Rheinland-Pfalz sieht unter der MaBnahme ,Dienstleistungseinrichtungen zur Grundver-
sorgung fur die landliche Wirtschaft und Bevdélkerung® vor (ELER-TeilmaBname 321.3),
z. B. die Einfihrung von innovativen Geschdftsideen (bspw. Mobiles Kaufhaus) sowie
die Verbesserung der kommunalen Infrastruktur und der Lebensqualitdt im landlichen
Raum, durch z. B. Anrufsammeltaxen zu fordern.
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Tabelle 3.2:

Landerspezifische Beispiele flir die Ausgestaltung zur Grundversorgung
nach Zuwendungsempfangern und Férderhdhe

Zuwendungsempfdanger sowie Héhe

Land RL-Nummer/Fordergegenstand der Férderung
Baden- 5.1.2: - Kommunale Vorhaben: Regelférdersatz bis
Wirttem- Férderschwerpunkt "Grundversorgung", zu 40 %, bei EU-kofinanzierten Vorhaben
berg Sicherung der Grundversorgung mit Waren und Vorhaben mit Gberdurchschnittlichem
und privaten Dienstleistungen Engagement bis zu 50 %, max. 750.000
Euro
- Private Vorhaben: bis zu 20 % der
zuwendungsfahigen Ausgaben
Branden- Teil II D:
burg MaBnahmen zur Erhaltung und Gestaltung
landlich gepragter Orte und der mit der
Landwirtschaft verbundenen Infrastruktur
D.1.2 - Offentliche Trager: Zuschuss bis zu 75 %
Dienstleistungseinrichtungen zur Grundver- der forderfahigen Gesamtausgaben
sorgung fir die landliche Wirtschaft und - Sonstige Trager: Zuschuss bis zu 45 % der
Bevolkerung forderfahigen Gesamtausgaben
Hessen Projektbereich A1l: - Private Trager: Zuschuss von 30 %, max.
2.4.6 Investitionen fir am Gemeinwohl 30.000 Euro
orientierte Einrichtungen zur - Antragsteller, ist eine am Gemeinwohl
- Verbesserung der regionalen Versorgung mit orientierte Einrichtung: dann wahlweise:
Waren und Dienstleistungen einmaliger Zuschuss von 30 % zu einem
erforderlichen Kapitalmarktdarlehen von
hdchstens 300.000 Euro
- Offentliche Trager: Zuschuss 60 %, max.
150.000 Euro
Projektbereich A2: - Private Trager: Zuschuss von 30 %, max.
2.4.7 Ausgaben fiir Dienstleistungen und 50.000 Euro innerhalb von zwei Jahren
Personalkosten zur Anschubfinanzierung von - Offentliche Trager: Fordersatz 60 %, max.
Einrichtungen nach 2.4.6 50.000 Euro innerhalb von zwei Jahren
(Férderzeitraum jeweils max. zwei Jahre)
Sachsen Kapitel A: Forderung wirtschaftlicher
Tatigkeit, insbesondere
beschaftigungswirksame MaBnahmen und
MaBnahmen der Grundversorgung
Al.2. - Fordersatz fur Kleinst-/Kleinunter-
Umnutzung leerstehender oder ungenutzter nehmen: max. 50 %
Gebdude fir die Grundversorgung der - Fordersatz fir mittlere Unternehmen:
Bevdélkerung mit Waren und Dienstleistungen max. 40 %
- natirliche Personen oder
Gebietskorperschaften: 30 %
Zuschuss: max. 200.000 Euro, min-
destens: 15.000 Euro
Al.4. - Foérdersatz fiir Kleinst-/Kleinunternehmen:
Investive MaBnahmen zur Sicherung der max. 50 %
Grundversorgung der Bevdlkerung mit Waren - Fordersatz fir mittlere Unternehmen:
und Dienstleistungen. max. 40 %
A.1.4.1 - natirliche Personen oder
Ausstattung fiir gewerbliche Gebietskdrperschaften: 30 %
Grundversorgungseinrichtungen sowie Zuschuss: max. 200.000 Euro, min-
besondere Fahrzeugausstattung bei mobiler destens: 5.000 Euro
Grundversorgung
Quelle: MLR (2011); MIL (2011); SMUL (2011); Beckmann et al. (2007).
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Schleswig-Holstein stellt den AktivRegionen® EU-, Bundes- und Landesmittel bereit, aus
denen eine Anschubfinanzierung flir das dort entwickelte Modell zur Nahversorgung, der
sog. MarktTreffs'® erfolgen kann. Die Férderquote betrdgt bis zu 55 %. Zuwendungsemp-
fangerin flr die Foérdermittel ist die jeweilige Gemeinde. Sie hat aus ihrem Haushalt die
Eigenleistung, d. h. den Teil der Investitionskosten, der nicht durch die Férdergelder
abgedeckt wird, zu tragen (MLUR 2010: 15f). Dabei kdnnen auch nicht monetare Leis-
tungen als Eigenleistung anerkannt werden. AuBerdem muss die Gemeinde als Betrei-
berin die Defizite der Einrichtung ausgleichen. Insbesondere bei der kleinsten Variante
des MarktTreffs wird dies flur erforderlich angesehen (Kuhlicke et al. 2005: 98). Aus
dem Foérderprogramm sind die folgenden Tatbestande zuwendungsféahig (MLUR 2010:
15):

e Planungs- und Beratungskosten (wie Standort-Check, MarktTreff-Projektleitung,
Konzeptkosten, wirtschaftliche Tragfdhigkeitsuntersuchung); !

¢ Bauliche Investitionen;
e Ladeninfrastruktur;

e Begleitendes Coaching fiir Betreiberinnen und Betreiber fir einen Zeitraum von drei
Jahren, zum Beispiel im Bereich der betriebswirtschaftlichen Betreuung.

Flr ein betriebswirtschaftliches Coaching- und Controlling-Programm kénnen die Gemein-
den 50 % der Kosten aus Fordergeldern erhalten. Das Programm ist speziell auf die Be-
dirfnisse des Kerngeschaftes der MarktTreffs abgestimmt.

Drei Voraussetzungen sind flr die Férderung zu erfillen (Thoben 2008: 34):
¢ Gemeinde/Ortsteil mit weniger als 2.000 Einwohnern,
e maximale GroBe des Lebensmittelkerngeschafts liegt bei 350 m? und

e bestehende Betriebe diirfen nicht durch den MarktTreff gefdhrdet werden (Prifung auf
Wettbewerbsvertraglichkeit).

° Die Umsetzung des Leader-Schwerpunktes der ELER-Verordnung erfolgt in Schleswig-Holstein iber die Bil-
dung von lokalen Aktionsgruppen, sogenannten , AktivRegionen". Der Leader-Ansatz wird in der Forderperiode
2007-2013 flachendeckend umgesetzt. Daraus ergibt sich die Bildung von insgesamt 21 Aktiv-Regionen im
Land, die sich raumlich und inhaltlich selbstandig zusammengefunden haben.

10 Dije ersten Standorte wurden 1999 unter dem Titel ,L&ndliches Dienstleistungszentrum® (LDZ) geférdert. 2001
wurde die Marke ,MarktTreff* entwickelt, weil der Begriff der LDZ zu wenig einpragsam war und die Abkiirzung
zu unpersonlich. MarktTreff gilt als lernendes Projekt, es wird seitdem kontinuierlich weiterentwickelt und profes-
sionalisiert (Thoben 2008: 33). MarktTreff soll sich zu einer professionellen Marke entwickeln, die von potenziel-
len Dienstleistungspartnern und von Kunden gleichermaBen gut akzeptiert wird.

1 Im Rahmen des wirtschaftlichen Kurzchecks werden zu Beginn des Projektes u. a. der Einzugsbereich, die Ent-
fernung zum nachsten zentralen Ort und die GroBe der mdglichen Verkaufsflache Gberprift, um festzustellen, ob
die Mindestanforderungen flir eine Tragfahigkeit erfillt werden. Im zweiten Schritt wird das geplante Gesamt-
konzept fir den Ort auf seine wirtschaftliche Tragféhigkeit (Kerngeschaft mit erganzenden Dienstleistungen,
Treffpunktfunktion) hin untersucht (Schleswig-Holsteinischer Landtag 2002: 5, 11).
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Grundsatzlich sind nur Kosten flr Einrichtungen der Grundversorgung férderfahig. Wenn in
einem MarktTreff andere Laden mit speziellen Angeboten (z. B. Geschenkartikeln) angesie-
delt werden oder eine Mietwohnung entsteht, sind die anteiligen Baukosten nicht férderfa-
hig. Ebenso nicht férderfahig sind: der Warenbestand, Betriebskosten (Personal- und lau-
fende Sachkosten) sowie Ersatzinvestitionen von Ausstattungsgegenstanden.

Bei Forderprojekten mit EU-Mitteln hat der Zuwendungsempfanger eine lange Zweckbin-
dungsfrist zu beachten und zu gewahrleisten. Bei MarktTreffs in Schleswig-Holstein muss z. B.
der Férderzweck der eingesetzten Foérdermittel fir die Dauer von zwdlf Jahren ,als Dienstleis-
tungseinrichtung zur Grundversorgung fiur die landliche Bevdlkerung" sichergestellt werden.
Generell gilt, umfasst der Férderzweck investive MaBnahmen (z. B. Grundstiickserwerb, Bau-
ten und bauliche Anlagen) sind Anlagen mindestens 12 Jahre dem Zuwendungszweck entspre-
chend zu verwenden und dirfen nicht verauBert werden, die Zweckbindungsfrist kann langs-
tens 15 Jahre umfassen.

Beispiele der hier im Fokus stehenden Forderprojekte zur Nahversorgung in den Bundesléandern
konnten vor allem einigen Ex-post-Bewertungen zur abgelaufenen Férderperiode sowie den
Halbzeitbewertungen zur aktuellen Foérderperiode (Bewertungszeitraum: 2007-2009) entnom-
men werden.

Forderbeispiele aus der alten Férderperiode 2000 bis 2006

Bereits in der Férderperiode von 2000 bis 2006 haben z. B. die Bundeslander Hessen, Nie-
dersachsen und Schleswig-Holstein eine Reihe von Projekten lber die EAGFL-MaBnahme??

»~Dienstleistungseinrichtungen zur Grundversorgung" unterstitzt:

— Hessen: u. a. neun Projekte zu blirgerorientierten Service- und Dienstleistungseinrich-
tungen, sieben zu Begegnungsstatten und Gemeinschaftsrdumen sowie auch die Ein-
richtung von Dorfldden (Raue 2008: 93),

— Niedersachsen: acht Projekte zur ,Einrichtung von Dorf-/Nachbarschaftsladen®™ und
sechs zur ,Einrichtung von landlichen Dienstleistungsagenturen™ (Bathke et al. 2008:
15);

—  Schleswig-Holstein: Standort und Wirtschaftlichkeitscheck von 20 MarktTreffs.

Die ersten zehn in Betrieb gegangenen MarktTreffs haben bis 2002 insgesamt rund
3,5 Mio. Euro Zuschlisse aus EU-, GAK- und Landesmitteln erhalten. Standortbezogen
lag die Zuschusshéhe zwischen rund 190.000 Euro und 740.000 Euro (Schleswig-
Holsteinischer Landtag, 2002: 9f).

12 EAGFL = Européischer Ausrichtungs- und Garantiefonds fiir die Landwirtschaft.
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Forderbeispiele aus der laufenden Forderperiode 2007 bis 2013

Niedersachsen:

e Neugestaltung des Dorfladens Otersen: Wiederaufbau des Fachwerkgebdudes sowie
Umbau und Erweiterung zum Dorfladen;

e Modernisierung/Ausgestaltung eines bestehenden Gebdudes zum Nahversorgungszen-
trum Spahnharrenstétte (Férderung aus Leader-Mitteln tGber ZILE-Richtlinie'® 321.2).

Schleswig-Holstein:

e Arbeiten an vier MarktTreffs mit EU-Mitteln (Brodersby, Jo6rl, Bérm und Beidenfleth) im
Rahmen der ELER-MaBnahme 321/3. Er6ffnung der MarktTreffs in J6rl und Brodersby
im Jahr 2007.

o Uber die Férderung mit EU-Mitteln hinaus erfolgte eine Férderung von einigen MarktTreffs
mit rein nationalen Mitteln (Landes- bzw. Bundesmittel), z. B. in Form von Zuschissen
flr Coaching und Controlling (Fengler/Pollermann 2010: 23 und 41).

Brandenburg:

Der Umbau des friheren REWE-Marktes in Seddin zum sogenannten DORV-Zentrum ist ab
Frihjahr 2012 geplant. Die Umbaukosten des gemeindeeigenen Gebdudes werden rund
700.000 Euro betragen. Die Gemeinde erhalt aus dem EU-Topf fir Integrierte Landliche
Entwicklung Férdermittel in Hohe von rund 440.000 Euro. Um den kommunalen Eigenanteil
zu senken, will die Gemeinde handwerkliche Eigenleistungen erbringen und fir die Einrich-
tung Spenden sammeln (Lahns 2011).

Sachsen:

Die Ausstattung beweglicher Sachen zur Grundversorgung ist in der LEADER-Region Delitz-
scher Land in mehreren Féllen geférdert worden. Ein mobiler Nahversorger erhielt flir die
Sonderausstattung des Fahrzeugs fliir den Handel Zuwendungen (Regale, Kiihistrecke,
Rahmenverstarkung, Kassensystem) nicht aber fir die Anschaffung des Fahrzeugs
(Deblitzscher Land e. V. 2012).

MaBnahme 322: Dorferneuerung

Uber die Férdervarianten zur Dorferneuerung bestehen in Abhéngigkeit der Ausgestaltung in
den Bundesléandern weitere Mdoglichkeiten, die Nahversorgung und dorfgemaBe Gemein-
schaftseinrichtungen in den Orten zu unterstiitzen. Die Einbindung in die Dorferneuerungs-
planung bietet den Vorteil eines integrierten Planungsansatzes und der Beteiligung der Be-
vblkerung Uber Arbeitsgruppen, Workshops, Haushaltsbefragung etc., was zur Akzeptanz

13 ZILE = Richtlinien tber die Gewdhrung von Zuwendung zur integrierten landlichen Entwicklung.
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und Transparenz der Planung betragt. "Die Dorferneuerung besitzt mit ihren Komponenten
der Planung, Beratung, Finanzierung und Betreuung offensichtlich das geeignete Instrumen-
tarium zur Gestaltung und Umsetzung derartiger Versorgungs- und Kommunikationseinrich-
tungen" (Stiens/Pick 2001: 10).

Die MaBnahme ,Dorferneuerung"™ nach Artikel 52 b)ii) der ELER-VO setzt die Férdermoég-
lichkeit der Dorferneuerung aus der letzten Forderperiode nahtlos fort. GemadB der
VO EG (Nr.) 1257/1999 fur die Forderperiode 2000 bis 2006 konnte Dorferneuerung im
Rahmen von Haushaltslinie o geférdert werden. Auch die Nationale Rahmenregelung (NRR)
sieht unter der Nr. 4.3.2.2 eine entsprechende TeilmaBnahme vor, die die Férderung von
Dorferneuerung und -entwicklung landlich gepragter Orte zur Erhaltung und Gestaltung
des dorflichen Charakters einschlieBlich der Sicherung und Weiterentwicklung dorfgemaBer
Gemeinschaftseinrichtungen zur Verbesserung der Lebensverhaltnisse der dérflichen Be-
volkerung sowie der dazu erforderlichen Dorfentwicklungsplanungen/-konzepte vorsieht
(BMVEL 2010: 158f). Die MaBnahme wird in Deutschland in allen Landern angeboten.

In der lUberwiegenden Zahl der Programme wird Dorferneuerung entweder ausschlieBlich
oder in Teilen gemaB der NRR umgesetzt. Nur Baden-Wirttemberg, Mecklenburg-
Vorpommern, Rheinland-Pfalz und Sachsen bieten ihre Férderung im Rahmen der MaB-
nahme 322 ausschlieBlich auBerhalb der NRR an (Koch 2007: 136).

In der Nationalen Rahmenregelung (Nr. 4.3.2.2) sind zur ,Dorferneuerung" breit ange-
legte Férdergegenstande vorgesehen (BMVEL 2010: 158):

e Vorarbeiten (Untersuchungen, Erhebungen),
¢ Dorfentwicklungsplanungen/-konzepte,
e die Betreuung der Zuwendungsempfanger sowie

e investive MaBnahmen zur Dorferneuerung und -entwicklung léandlich gepragter Orte.

Die Forderhdhe betragt bis zu 65 % der zuschussfahigen Ausgaben bei 6ffentlichen Zu-
wendungsempfangern und bis zu 25 % bei privaten. Zudem kann der Férdersatz wie bei
allen MaBnahmen der integrierten léandlichen Entwicklung um bis zu 10 Prozentpunkte er-
hoht werden, wenn die MaBnahme der Umsetzung eines integrierten Iandlichen Entwick-
lungskonzepts dient (Koch 2007: 139).

Dorferneuerung und -entwicklung gemaB NRR (Nr. 4.3.2.2 der NRR)

Nur ein einziges Flachenland, das Saarland, bietet die Dorferneuerung und -entwicklung
gemaB NRR ohne Ergéanzungen oder Besonderheiten an. Alle anderen Bundeslénder haben
mehr oder weniger umfangreiche eigene Regelungen, zuséatzliche Férdergegenstéande oder
zusatzliche TeilmaBnahmen programmiert.
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Brandenburg, Bayern, Nordrhein-Westfalen und Schleswig-Holstein haben zusatzliche Re-
gelungen im Hinblick auf die Fordervoraussetzungen getroffen. Diese sind sehr unter-
schiedlich, sie betreffen z. B. die Einwohnerzahl der Dorfer (Bayern und Hessen: Férderung
in der Regel nur in Orten mit bis zu 2.000 Einwohnern'*; Rheinland-Pfalz: nur in Orten mit
maximal 4.000 Einwohnern; Sachsen-Anhalt: nur in Orten mit weniger als 7.500 Einwoh-
nern) (MLUV 2007; SMLF 2007; MUNLV 2007; MLUR 2007; MLU 2007).

Brandenburg legt fir die Forderung von Infrastrukturvorhaben innerhalb der MaBnahme
322 besondere Zuwendungsvoraussetzungen fest: Die Vorhaben sollen der Erleichterung
wirtschaftlicher Aktivitaten dienen, die demografische Entwicklung der jeweiligen Region
beriicksichtigen und mit anderen Forderinstrumenten des Landes vernetzt sein (MLUV
2007).

Nordrhein-Westfalen und Schleswig-Holstein verknlpfen die Forderung der Dorferneuerung
mit integrierten Entwicklungsansatzen (MUNLV 2007; MLUR 2007). So kénnen private
DorferneuerungsmaBnahmen in Nordrhein-Westfalen nur noch im Zusammenhang mit ei-
nem Integrierten Landlichen Entwicklungskonzept (ILEK) oder LEADER-Konzept gefdrdert
werden. In Schleswig-Holstein wird ab 2010 sogar der Gberwiegende Teil der Dorferneue-
rungsforderung, wie auch andere MaBnahmen aus Férderschwerpunkt-3 ,Lebensqualitdt im
landlichen Raum und Diversifizierung der landlichen Wirtschaft® fir Projekte im Zusam-
menhang mit LEADER (Schwerpunkt 4) eingesetzt.

Sachsen-Anhalt weist die breiteste Palette von erganzenden Férdergegenstéanden auf. Dies
betrifft beispielsweise den Neu-, Um- und Ausbau von privaten dorflichen Gemeinschafts-
einrichtungen (MLU 2007).

Weitere (Teil-) MaBnahmen auBerhalb der Nationalen Rahmenregelung

Vier Bundeslander bieten eigenstandige (Teil-) MaBnahmen auBerhalb der NRR an (Koch
2007: 140f): Dabei ist Thiringen das einzige Land, das die MaBnahme 322 in zwei Teil-
maBnahmen unterteilt. Neben der Dorferneuerung gemaB NRR wird eine zweite TeilmalB-
nahme zur Entwicklung von kleinst- und kleinstadtisch gepragten landlichen Gemeinden bis
10.000 Einwohnern angeboten®®. Im Rahmen dieser MaBnahme sind z. B. Aufwertungs-
maBnahmen an offentlichen Gebauden und im &6ffentlichen Wirtschaftsraum im Sinne der
Verbesserung der Bedingungen des innerdrtlichen Einzelhandels und Gewerbes, Siche-

4 Bei der Dorferneuerung fallen in Bayern z. B. Ortsteile mit (iber 2.000 Einwohnern in den Zusténdigkeitsbe-

reich der Stadtebauférderung (s. Forschungsgruppe Agrar- und Regionalentwicklung Triesdorf 2008: 389).

Die Vorhaben zur TeilmaBnahme der Dorferneuerung werden nach der Forderrichtlinie zur integrierten landli-
chen Entwicklung umgesetzt. Die Vorhaben der zweiten TeilmaBnahme nach den Kriterien der Richtlinien zur
Férderung stadtebaulicher MaBnahmen (Thiringer Stadtebauférderungsrichtlinien - ThStBauFR vom
01. Januar 2008, Thiringer Staatsanzeiger Nr. 27/2008). Die Fordertatbestande fir ELER mitfinanzierte Pro-
jekte in den Kleinstadten des ldndlichen Raums entsprechen ihrem Charakter nach den Férdertatbestanden
der Dorferneuerung. Dabei werden die Bestimmungen zur ELER vorrangig angewendet. Unterschiede ergeben
sich aus den verschiedenen zentralértlichen Aufgaben, die die geforderten Gemeinden bzw. Kleinstadte
zwangslaufig haben (BonnEval et al. 2010: 237).
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rungsmaBnahmen an stadtebaulich bedeutsamen Gebauden, der Abbau von Nut-
zungskonflikten und Funktionsschwachen, Schaffung angemessener Wohnumfelder und
Gemeinbedarfseinrichtungen férderfahig (s. a. MLNU 2007).

Sachsen féllt durch eine sehr klare und abgegrenzte Darstellung seiner Fordergegenstande mit
ausfiihrlichen Begriindungen auf. In Bezug auf private Zuwendungsempfanger ist hier bei-
spielsweise nur die Férderung der Umnutzung und Wiedernutzung leer stehender oder unge-
nutzter landlicher Bausubstanz fiir private oder wirtschaftliche Zwecke mdglich (s. a. SMUL
2007; SMUL 2011).

Rheinland-Pfalz weist eine groBe Bandbreite an Fordertatbestanden auf, darunter auch Be-
sonderheiten wie die Forderung von investiven MaBnahmen zur Schaffung bzw. Sicherung
wohnstattennaher Arbeitsplatze (s. a. MULEV 2007).

In Baden-Wirttemberg erfolgt die Umsetzung ausschlieBlich Gber LEADER (s. a. MLR 2007;
MLR 2011).

Forderbeispiele aus der laufenden Forderperiode 2007 bis 2013

Die Beispiele aus Sachsen und Thiringen zeigen, dass Uber die MaBnahme 322 die not-
wendigen Voraussetzungen geschaffen werden kdénnen, dass kleine Unternehmen das An-
gebot an Gitern und Dienstleistungen des alltaglichen Bedarfs innerhalb der Dorfer bzw.
Ortschaften ausdehnen kénnenm.

Sachsen:

e Im Rahmen des MaBnahmenbereichs ,Gebaudeentwicklung flir private und gewerbliche
Zwecke" wurden in den ersten drei Jahren der Forderperiode bei Gber 500 Vorhaben
investive MaBnahmen in die bestehende innerdrtliche Gebaudesubstanz zur Ansiedlung
oder VergréBerung von Kleinstunternehmen, Gewerbetreibenden, Handwerkern,
ortlichem Handel (Dorfladen) sowie kleinen gewerblichen und sozialen Dienstleistern
unterstitzt (AFC 2010: 123, 157).

Thiringen:

e Rund 400 der 2007 bis 2009 geférderten Vorhaben dienen indirekt der Verbesserung
der Nahversorgung mit Waren und wirtschaftlichen Dienstleistungsangeboten. Dabei
handelt es sich um investive MaBnahmen in die bestehende innerdrtliche
Gebaudesubstanz zur Ansiedlung oder VergréBerung von Kleinstunternehmen,
Gewerbetreibenden und Handwerkern (Bonn Eval et al. 2010: 242).

¢ Hinweis: Aufgrund der groBen Anzahl von Fordervorhaben zur Dorferneuerung (je nach Bundesland drei- bzw.
vierstellige Anzahl) enthalten die Bewertungsberichte in der Regel nur sehr selten konkrete Angaben auf Pro-
jektebene. Die geftérderten Vorhaben werden zumeist nur allgemein nach thematischen Schwerpunkten zu-
sammengefasst dargestellt.
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Forderbeispiel aus friiherer Forderperiode

e In der Forderperiode von 1994-1999 konnte 1994 der Dorfladen Utzenhofen als erster
Dorfladen Bayerns durch Férdermittel erdffnet werden. Die Gemeinde erwarb eine leer
stehende Hofstelle und baute sie zum Dorfladen um. Die Férderung erfolgte mit Ziel
5b-Mitteln und im Rahmen der Dorferneuerung (CMA 2011: 76).

Weitere Forderansatze zur Nahversorgung im Rahmen der Landlichen Entwick-
lung

Direktvermarktung und Hofldden

Die Direktvermarktung von landwirtschaftlichen Produkten kann ebenfalls einen Beitrag zur
Nahversorgung liefern. Die Vermarktung erfolgt Gber verschiedene Vertriebswege wie Hof-
laden, Wochen- und Bauernmarkte oder StraBenstdnde. Direktvermarktung von Lebens-
mitteln betreiben im Bundesdurchschnitt rund 6 bis 8 % der landwirtschaftlichen Betriebe
(BMELV 2011).

Bauerliche Hofladen dienen vor allem in landlichen Gebieten zur Direktvermarktung eige-
ner aber auch regionaler Produkte. Hofldden werden haufig nur als Nebenerwerb betrieben.
Sie bieten im Vergleich zu Dorfldden nur Teilsegmente einer Nahversorgung an, haben al-
lerdings in den letzten Jahren eine zunehmende Bedeutung erlangt. Durch Erreichbarkeits-
probleme, sie sind aufgrund ihrer Lage nur selten fuBlaufig zu erreichen, eignen sie sich
insbesondere bei peripherer Lage nur bedingt als Nahversorger. Hofldden kdénnen jedoch
durchaus eine Teilfunktion fiir die Nahversorgung Ubernehmen, dies ist z. B. in Ortszentren
in Form einer bauerlichen Ladengemeinschaft denkbar.

Fur die Forderung der Direktvermarktung kann u. a. das Agrarinvestitionsférderungs-
programm (ELER-MaBnahme 121) genutzt werden. Férderungsfdéhig sind betriebliche In-
vestitionen im Bereich der Einkommenskombinationen fiir die Direktvermarktung. Das
Land Baden-Wiurttemberg unterstlitzt die Nahversorgung z. B. durch die Férderung von
Hofldden im Rahmen der entsprechenden Richtlinien ,Férderung einzelbetrieblicher Investi-
tionen landwirtschaftlicher Unternehmen® (EHV B-W/WM B-W 2011: 73).

Uber einen Hofladen wird z. B. in Langenau-Géttingen seit Ldngerem die Grundversorgung
(bspw. mit Kése, Gemiuse, Waschmittel, Kérperpflege sowie Stehcafé mit Imbiss) gesichert
und damit fir die Einwohnerschaft die Licke fehlender Einkaufsméglichkeiten am Ort ge-
schlossen. Zur Grindung des Ladens im Jahr 1995 und zur Erweiterung im Jahr 2004 wur-
den Investitionen von insgesamt rund 127.000 Euro getatigt. Das Land Baden-
Wirttemberg hat dafiir eine Férderung von insgesamt rund 22.000 Euro aus dem Entwick-
lungsprogramm Landlicher Raum (ELR) gewahrt (MLR 2007b).
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3.3.2 Sonstige finanzielle Fordermoglichkeiten

Die Landerregierungen bieten neben der Férderung zur Landlichen Entwicklung in der Re-
gel auch die Gewerbeférderung (regionale Wirtschaftsférderung) und die Stadtebaufdrde-
rung an, um ein moglichst vielfaltiges, flachendeckendes Netz zur Nahversorgung mit Ein-
zelhandelsgeschaften und Nahversorgungseinrichtungen aufrechtzuerhalten.

Gewerbefdorderung

a) Griindung oder Ubernahme von Nahversorgungsgeschéften

Im Rahmen der Beratungsférderung flir Grinderinnen und Griinder kann eine intensive in-
dividuelle Begleitung bei Existenzgriindungen und Unternehmensnachfolgen durch Berater
unterstitzt werden. Uber das Bundesprogramm ,Griindercoaching Deutschland" kdnnen
bis zu finf Jahre nach der Griindung begleitende Beratungen durch Berater geférdert wer-
den (EHV B-W/WM B-W 2011: 70).

b) Regionalférderung

Bei arbeitsplatzschaffenden Investitionsvorhaben kénnen Nahversorgungsunternehmen un-
ter den Voraussetzungen der einzelbetrieblichen Regionalférderung mit zinsverbilligten
Darlehen - in der Regel der Landesbanken, Investitionsbanken oder vergleichbarer Banken
- unterstutzt werden.

Stadtebauférderung

Uber die Stadtebauférderung kénnen in ausgewiesenen Sanierungsgebieten durch die Ge-
meinde MaBnahmen zur Sicherung und Entwicklung der o6rtlichen Nahversorgung unter-
stitzt werden. Ziel ist die Starkung der Innenstadte und Ortsteilzentren. Hierunter fallen
beispielsweise Hilfen zur Modernisierung und Instandsetzung sowie zur baulichen Erweite-
rung des Gebaudebestandes. Antragsteller ist in der Regel die Gemeinde, da sie die stad-
tebauliche Erneuerung und Entwicklung selbststandig und eigenverantwortlich durchfiihrt
(EHV B-W/WM B-W 2011: 73). Diese Foérderform kdame fir die im Rahmen dieser Studie
vorgenommenen Definition der GréBe einer Gemeinde (bis 5.000 Einwohner) nur fur Klein-
stadte in léndlichen Gebieten und Ortsteilen am Stadtrand infrage.

Im Rahmen der Stadtebauférderung gibt es Wettbewerbe und Modellkommunen zur Bele-
bung der Innenstadte (z. B. ,Ab in die Mitte" oder ,Leben findet Innenstadt"™) (Beckmann
et al. 2007: 73). Die Nahversorgung profitiert allerdings nur mittelbar und wird meist nur
am Rande thematisiert. AuBerdem werden in erster Linie gréBere Stadte mit Standortge-
meinschaften angesprochen. Die Umsetzung der erarbeiteten Konzepte erfolgt oft durch
Stadtebaufdrdermittel.
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Forderung der Integration von benachteiligten Menschen in Form von Integra-
tionsmarkten

Als Integrationsmarkte werden Einzelhandelsgeschafte bezeichnet, deren wirtschaftliche
Tragfahigkeit durch Fordermdoglichkeiten im investiven und operativen Bereich flir die Be-
schaftigung von behinderten Menschen, die Qualifizierung und Beschaftigung von Langzeit-
arbeitslosen oder auch die Schaffung von Ausbildungsplatzen fir Jugendliche im Einzelhan-
del unterstiitzt wird (s. u. a. Horn/Kollatz 2007: 116f; EHV B-W/WM B-W 2011: 28ff). Uber
die Integration beeintrachtigter Menschen kdénnen auf der Kostenseite Einsparungen er-
reicht werden, die es ermdglichen solche Markte auch an sogenannten Grenzertragsstan-
dorten zu betreiben. Voraussetzung fiir das Betreiben eines Integrationsmarktes ist ein vor
Ort tatiger regionaler sozialer Trager. Die wohnortnahe Grundversorgung und die (Wieder-)
Beschaftigung bzw. Qualifikation von mindestens einer der drei genannten Personengrup-
pen sind gleichberechtigte Ziele.

Der groBte Teil der Personalkosten fir die in den Markten eingesetzten Menschen mit Han-
dicap wird in der Regel Uber die Arbeitsverwaltung finanziert. Die Anleitung der zu qualifi-
zierenden Menschen erfolgt durch qualifiziertes Fachpersonal. Es (bernimmt ebenso die
Organisation des Verkaufsprozesses mit Tatigkeiten wie Waren bestellen oder Lagerung
und Verkauf koordinieren. Um einen ausreichenden - fiir die Férderung notwendigen - Be-
schaftigungsrahmen bieten zu kdnnen, werden solche Integrationsmarkte in der Regel mit
einem Lebensmittelvollsortiment von 6.000 bis 7.000 Artikeln (Untergrenze) auf einer Min-
destverkaufsflache von 300 bis 400 m? betrieben.

Tabelle 3.3: Beispiele flr Integrationsmarkte

Bundes- Name Geschaft Name Inhaber Griindungs-
land jahr
Baden- Um'’s Eck - Ihr Kauftreff Bolheim profilA gGmbH / AWO Kreisver- 2002
Wiirttemberg band Heidenheim

Um’s Eck - Ihr Kauftreff Mittelrain 2005
Hessen ~marktwert - Leben... im Ringgau® Aufwind - Verein fir seelische 2010

Gesundheit e. V.

Nordrhein- Unser Laden - Dotzlar Sozial Werk St. Georg Westfa- 2009
Westfalen len Siid gGmbH

Unser Laden - Lennestadt-Halberbr. 2010
Sachsen CAP-Markt Oberlungwitz I-Punkt Oberlungwitz GmbH 2007

Quelle: Eigene Darstellung.

Das Konzept der CAP-Markte (CAP steht fir Menschen mit Handicap) wurde 1999 ge-
startet. Es wurde auf Initiative der Gemeinniltzigen Werkstatten und Wohnstatten
GmbH (GWW) in Sindelfingen gegrindet. Der Betrieb erfolgt in der Regel durch &rtliche
Integrationsunternehmen oder Werkstatten fir behinderte Menschen nach dem
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Franchise-System. CAP-Markte sind heute bundesweit vertreten. Die Genossenschaft
der Werkstatten flir Behinderte eG (GDW) in Sindelfingen tritt als Koordinator der rund 70
bundesweit vertretenen Standorte auf.

Neben den CAP-Markten gibt es mehrere vergleichbare, aber regional begrenzte Konzepte
bzw. Ansatze. SchwerpunktmaBig im siddeutschen Raum gibt es z. B. rund 20 BONUS-
Markte (Berufliche Orientierung, Nachbarschaftsladen und Service GmbH) (Horn/Kollatz
2007: 116f). Das Sozialwerk St. Georg e.V. bringt an mehreren Orten in Stdwestfalen mit
LUnser Laden™ Menschen mit psychischer Behinderung in Arbeit und vermittelt ihnen eine
Tagesstruktur.

Organisation und Forderung von Nahversorgungsgenossenschaften

Um die Betriebskosten in Nahversorgungsprojekten (u. a. Dorfladen oder Nachbarschafts-
laden) madglichst gering zu halten, wird oftmals eine besondere Art fiir die Geschaftsform
und -fiGhrung von den Akteuren vor Ort gewahlt, die Rechtsform der eingetragenen Genos-
senschaft (EHV B-W/WM B-W 2011: 24). Diese Geschaftsform bietet eine Reihe von Er-
leichterungen und Vorteilen:

e Durch die gemeinsame und mdoglichst breite Tragerschaft wird das Risiko aufgesplittert
und die Haftung beschrankt.

e Durch die Einlagen der Genossenschaftsmitglieder kann das Startkapital (zumeist) ohne
Kredit erbracht werden.

e Die Teilhabe am Laden starkt die Identifikation mit dem Projekt und damit den Anreiz,
dort einkaufen zu gehen.

e Da die Versorgungsfunktion im Vordergrund steht, muss keine umfangreiche Gewinn-
entnahme als Unternehmerlohn stattfinden.

e Die Minimierung der Betriebskosten erfolgt z. B. durch die Einstellung geringfligig Be-
schaftigter, die Geschaftsfliihrung ist ehrenamtlich oder wird mit einer geringen Auf-
wandsentschadigung vergolten.

Nahversorgungsgeschéfte, die die Rechtsform der eingetragenen Genossenschaft e. G. wah-
len, bilden eine besondere Form. Fir den wirtschaftlichen Betrieb eines genossenschaftlichen
Dorfladens sind in der Regel Gber hundert Mitglieder erforderlich. Sie beteiligen sich finanziell
am Aufbau ,ihres Ladens", indem sie mindestens einen Geschéaftsanteil zwischen 100 und 500
Euro zeichnen. Die gesetzlich vorgeschriebene regelmaBige Prifung durch den Genossen-
schaftsverband gewahrleistet den Mitgliedern den ordnungsgemaBen Betrieb ihrer Genossen-
schaft (wirtschaftlich und rechtlich). Genossenschaftsverbdande stehen ihren Mitgliedern als
Dienstleister und gesetzlicher Prifungsverband zur Seite. Sie bieten ihren Mitgliedern Beratung
und Unterstitzung in allen Phasen der Grindung einer Genossenschaft sowie auch in der
Nachgriindungsphase.
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Die Kooperation von engagierten Blirgerinnen und Blirgern in Nahversorgungsgenossen-
schaften wird von den Genossenschaftsverbanden der Lander und zumeist vom Wirt-
schaftsministerium zunachst in der Griindungsphase und anschlieBend wahrend der ersten
funf Jahre geférdert (Festigungsphase der Genossenschaft). Die Nahversorgungsgenossen-
schaften erhalten in den ersten finf Jahren nach ihrer Grindung eine Unterstlitzung bei
den Prifungskosten. Die Prifung findet im gesetzlich vorgeschriebenen zweijahrigen Tur-
nus statt . Durch einen Zuschuss in Héhe von 50 % ermadglicht z. B. Baden-Wirttemberg
die Verbilligung der tatsachlichen Prifungsgebihren (bis zu einem Hochstférderbetrag von
insgesamt 2.000 Euro in den ersten finf Jahren). Bei freiwilliger jahrlicher Prifung gewahrt
das Wirtschaftsministerium Uber den Genossenschaftsverband ebenfalls einen Zuschuss
(jahrlich 400 Euro).

Tabelle 3.4: Beispiele fiir Nahversorgungsgeschéafte mit Rechtsform eingetragener

Genossenschaft
Bundesland Name Geschiaft bzw. Genossenschaft Griindungs-
jahr

Baden- Unser Dorfladen Gottwollshausen-Gailenkirchen e.G. 2005
Woiirttemberg

Laden Bechtoldsweiler Verbrauchergenossenschaft e.G. 1995
Bayern Schlossmarkt Windach e.G. 2009

Dorfmarkt Simonshofen e.G. 2010
Nordrhein- ~Unser Laden" Blirgenossenschaft Welbergen eG 2010
Westfalen
Sachsen Unser Laden Falkenau e.G. 2009

Quelle: Eigene Darstellung.

17
Nach § 53 des Genossenschaftsgesetzes miissen kleinere Genossenschaften bis zu einer Bilanzsumme von bis
zu 2 Mio. Euro nur alle zwei Jahre statt jahrlich geprift werden. AuBerdem gelten erleichterte Priifbedingungen.
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3.3.3 Forderbeispiele zur Beratung

Die fachliche Beratung und Schulung der Betreiber von Nahversorgungseinrichtungen und
weiterer relevanter Akteure wird als der zentrale Ansatzpunkt gesehen, um solche Einrich-
tungen langfristig erfolgreich zu gestalten (Beckmann et al. 2007: 20f; Muschwitz et al.
2010: 94). Der Vorteil dieser UnterstiitzungsmaBnahme besteht darin, dass anders als im
Falle einer finanziellen Zuwendung keine finanzielle Abhangigkeit entsteht und der Betrei-
ber lernt, seinen Laden wettbewerbsfahig zu machen.

MaBnahmen und Projekte zur fachlichen Beratung resultieren zumeist aus der regionalen
Wirtschafts- und Strukturpolitik. Zu entsprechenden Konzepten zdhlen Beratungen von
Multiplikatoren und Existenzgriindern oder die Férderung von Ideen und Qualitdten im Be-
reich der Nahversorgung. Die in Tabelle 3.5 dargestellten MaBnahmen kénnen in zwei Va-
rianten eingeteilt werden:

e regionale und landesweite Beratungskonzepte fir die Griindung oder den tragfahigen
Betrieb von Nahversorgungsldaden (Beispiele B, C, D und E) sowie

e regionale und landesweite Forderprogramme zur Stabilisierung der Nahversorgungs-
funktion (Beispiel A).

Initiator oder Trager der aufgeflihrten Beispiele in Tabelle 3.5 sind 6ffentliche Institutio-
nen (Beispiel A, D und E) bzw. privatwirtschaftliche Akteure (Beispiel B und C). Die MaB-
nahmen sind bisher in der Regel auf bestimmte Regionen begrenzt, waren aber grundsatz-
lich auch fir andere Regionen geeignet.

Das im Jahr 2010 gestartete Projekt, die Dorfladenagentur M.Punkt RLP mdéchte durch ge-
zielte Beratungsleistungen Blrgermeister dabei unterstiitzen, die Nahversorgungssituation
und die Infrastruktur in ihrem Ort zu verbessern. Dabei sollen mégliche GréBennachteile
einzelner Dorfladen und sonstiger Komponenten der dérflichen Infrastruktur kompensiert
werden. Das Angebot umfasst Beratungs- und QualifizierungsmaBnahmen. Die MaBnahmen
starten mit Versuchen zur Erzeugung der notwendigen Aufbruchsstimmung, es folgt die
konzeptionelle Planung eines moglichen Dorfzentrums und endet mit der konkreten Umset-
zung dieses Vorhabens. M.Punkt RLP fungiert dariber hinaus als Anlaufstelle, die fir die
Belange und Fragen der angesprochenen Akteure erreichbar ist (M-Punkt-RLP 2011). Das
Land Rheinland-Pfalz hat die Dorfladenagentur 2010 mit einem Zuschuss von rund
160.000 Euro geférdert. Die Mittel stammten aus dem Europadischen Sozialfonds (ESF), den
in Rheinland-Pfalz das Sozial- und Wirtschaftsministerium verwaltet.
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Tabelle 3.5:

in Deutschland

Beispiele zu Beratungs- und Schulungsprogrammen zur Nahversorgung

Projektitel und Lauf-
zeit

Ziele und MaBnahmen

Trager der MaBnahme und
Zielregion

A "MarktTreff"

seit 1998

Entwicklung eines gestuften Kon-
zepts von Nahversorgungsladen,
welches sich an die ortlichen Gege-
benheiten anpasst

MaBnahmen: Einzelbetriebliche Be-
ratungen; Bereitstellung eines Uber-
geordneten Konzepts

Ministerium fur Landwirtschaft,
Umwelt und landliche Raume des
Landes Schleswig-Holstein

Schleswig-Holstein

B "Komm-In"

seit 1999

Bindelung von verschiedenen
Dienstleistungen zur Sicherung der
Nahversorgung

MaBnahmen: Analyse der Wettbe-
werbssituation; Erarbeitung eines
lokal angepassten Dienst-
leistungsangebotes

Komm-In GmbH

Schwerpunkt: Baden Wirttem-
berg, vereinzelt weitere Bundes-
lander

C  "Dorfladen Allgau GmbH"

seit 2004

Errichtung eines Netzwerks von
Dorfladen

MaBnahmen: Grindung eines Netz-

werks von Dorfladen; Entwurf eines

Regionalmarktkonzeptes und Beglei-
tung von Umsetzungsprozessen

Unterallgdu aktiv GmbH

Unterallgdu

D M. Punkt RLP

seit 2010

- Realisierung von Dorfzentren;

- Existenzsicherung fiir Dorfladen;

- Vernetzung, Kooperation und
Kommunikation;

- Wissenstransfer.

MaBnahmen:

- Unterstliitzung von Gemeinden
beim Aufbau wirtschaftlich tragfa-
higer Dorfzentren;

- Anlaufstelle / Hotline fur Dorfla-
den / Dorfzentren;

- Qualifizierungen und Schulungen
flr Betreiber;

- Beratung bei Grindungen.

Dorfladenagentur M. Punkt-rlp

Rheinland-Pfalz

E "Nachbarschaftsladen er-
folgreich fihren -lernen
von den Besten"

abgeschlossen

Seminare und Veranstaltungen zur
Griindung und zum
Betrieb von Nahversorgungsladen

Schule der Dorf- und Landesent-
wicklung Thierhaupten und die Re-
gierung von Schwaben

West-Bayern und Schwaben

Quelle:

Eigene Darstellung nach Beckmann et al. (2007); M-Punkt-RLP (2011).

Das Land Rheinland-Pfalz unterstlitzt neben den Aktivitaten im Projekt Dorfladenagen-
tur M.Punkt RLP Nahversorgungsprojekte lber Gruppenberatungen im Handel und in
benachbarten Dienstleistungsbranchen. Unterstlitzt werden kdénnen dariber Gruppen-
beratungen zur Grindung und Betriebsoptimierung von Einrichtungen der Nahversor-
gung in Orten mit weniger als 3.000 Einwohnern. Ziel ist es, die Attraktivitat der Orts-
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mitte als Handelsplatz zu verbessern und so in landlichen Raumen zur Starkung der
Nahversorgungsinfrastruktur beizutragen.

Antragsberechtigte sind bei Gruppenberatungen lokale Wirtschaftsorganisationen wirt-
schaftliche Vereine und Genossenschaften in Rheinland-Pfalz. In Kommunen, in denen kei-
ne der Antragsberechtigten existieren, sind die Kommunalverwaltungen antragsberechtigt.
Gewahrt wird ein Zuschuss in Héhe von bis zu 50 % der forderfahigen Beratungskosten,
maximal 4.000 Euro im Kalenderjahr (MWVLW 2011).

Gewonnene Erkenntnisse

e Die Landes- und Regionalplanung kann die Ansiedlung groBflachigen Einzelhandels
verhindern, nicht aber zur Ansiedlung gewlinschter Nahversorgung beitragen. Da die
Grenze zur GroBflachigkeit bei 800 m2 Verkaufsflache liegt, werden Discounter, deren
Gebaudekonzepte oft knapp darunter liegen, gegenliber Supermarkten mit gréBeren
Flachenanforderungen flir ein Vollsortiment bevorzugt.

¢ Kommunen kénnen ihre Planungshoheit nutzen, um Ansiedlungsregeln zu beschlieBen
und Potenzialstandorte auszuweisen. Der Wettbewerb um Kaufkraft und Gewerbesteu-
ern zwischen Kommunen flihrt jedoch zu einer wenig restriktiven Planung.

¢ Kommunen kdénnen Nahversorgungspunkte monetar und nicht-monetdr bei ihrer
Grindung und in ihrem Betrieb unterstiitzen. So kann die Gemeinde Mietnachlasse
gewahren oder Hilfe bei der Kreditfinanzierung anbieten. AuBerdem kann sie in biro-
kratischen Angelegenheiten beraten, geeignete Liegenschaften zur Verfligung stellen
und zur Bewusstseinsbildung der Bevoélkerung beitragen.

e EU, Bund und Lander féordern Angebote zur Nahversorgung im Rahmen der landlichen
Entwicklungspolitik. Wichtige MaBnahmen aus der ELER-VO sind ,Dienstleistungsein-
richtungen zur Grundversorgung fir die landliche Wirtschaft®, ,Dorferneuerung" sowie
Leader. Die einzelnen Bundeslander setzen diese MaBnahmen allerdings sehr unter-
schiedlich um.

e Neben der landlichen Entwicklung kénnen Nahversorgungseinrichtungen auch durch
die Gewerbe- und Stadtebauférderung sowie durch Lohnzuschisse zur Integration von
benachteiligten Menschen finanziell unterstitzt werden.

e Entscheidender als die zeitlich begrenzten Férdermittel sind flr den langfristig erfolg-
reichen Betrieb von Nahversorgungspunkten die Schulung und Beratung Mitwirkender.
Spezialisierte Berater bieten teils standortspezifische Einzelberatungen und Weiterbil-
dungen von Betreibern in der Gruppe an. Diese Beratung kann offentlich geférdert o-
der von GroBhandlern angeboten werden und soll die Betreiber dazu befahigen, ihre
Laden finanziell unabhéngig und wettbewerbsfahig fihren zu kénnen.
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4 Systematische Bestandsaufnahme von Nahversorgungspunkten

Bislang werden in der wissenschaftlichen Literatur, auf Konferenzen und Studien haufig
Best-Practice-Beispiele und Einzelfalle von Nahversorgungspunkten in landlichen Rdumen
prasentiert. Diese eher unsystematische Darstellung von Beispielen lasst einen Vergleich
der Falle kaum zu. AuBerdem stellt sich die Frage nach der Reprasentativitat der Beispiele
und ihrer Ubertragbarkeit auf andere rdumliche Kontexte. Aus diesem Grunde wird im Fol-
genden eine systematische Bestandsaufnahme konzipiert und durchgefiihrt, um einen
Uberblick tber die aktuellen Nahversorgungseinrichtungen in Deutschland zu erhalten und
sie vergleichend zu analysieren.

4.1 Konzeption

Zur Konzeption der systematischen Bestandsaufnahme werden zunachst die relevanten
Merkmale mit ihren Merkmalsauspragungen festgelegt. Im zweiten Schritt werden dann die
einzelnen Methoden zur Erhebung der erforderlichen Daten vorgestellt.

Zur Eingrenzung des Untersuchungsgegenstands konzentriert sich die Untersuchung auf
Nahversorgungspunkte in Orten mit weniger als 5.000 Einwohnern, da landliche Orte und
Ortsteile im Fokus stehen und ab dieser GroBenordnung auch klassische stationdre Ver-
kaufsstatten (Supermarkte und Discounter) ein ausreichend groBes Einzugsgebiet vorfin-
den (Kap. 2.4). Nahversorgungspunkte sind stationdre Einrichtungen der Grundversorgung
mit Lebensmitteln bei einer Verkaufsflache von weniger als ca. 400 m2 sowie ggf. weiteren
Gltern und Dienstleistungen des taglichen Bedarfs und 6ffentlichen Dienstleistungen. Den
Kern des Angebotes stellt ein breites Lebensmittelsortiment dar, da es am wichtigsten fur
die Nahversorgung gilt (Beckmann et al. 2007: 11). Die 400 m2 Verkaufsflache ergeben
sich aus der Definition von Nahversorgungsladen, die maximal diese GréBenordnung haben
(Kap. 2.1). Laden des Lebensmittelhandwerks oder Direktvermarkter kénnen in das Ange-
bot integriert sein, reichen jedoch alleine nicht aus. Von der Definition ausgeschlossen sind
Supermarkte, Discounter, weitere groBflachige Einzelhandelsangebote, Convenience
Stores'®, Versandhandel oder mobile Handler. Die Nahversorgungspunkte erfiillen auch ei-
ne soziale Funktion als Begegnungsstdtten. Andere Begegnungsstatten, wie Dorfgemein-
schaftshduser, Jugend- und Seniorentreffs oder Gaststatten, sind nicht Teil der Untersu-
chung.

8 Ein Convenience Store ist ein Kiosk oder Tankstellenshop und fiihrt auf weniger als 400 m2 Verkaufsfldche ein
begrenztes Sortiment aus den Bereichen Tabakwaren, SiiBwaren, Getranke, Presseartikel, frische Snacks und
Fertiggerichten (EHI 2010: 381). Charakteristisch sind eine bequeme Erreichbarkeit und die Sonntagséffnung.
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4.1.1 Relevante Merkmale und Merkmalsauspragungen

Die Festlegung der relevanten Merkmale und Merkmalsauspragungen basiert auf der Auf-
arbeitung des Forschungsstandes und der dabei identifizierten Erfolgsfaktoren (Kap. 2.7),
auf der Analyse von Unterstitzungsmdglichkeiten zur Sicherung der Nahversorgung
(Kap. 3) sowie auf den Erfahrungen der Autoren mit der Begleitung und Bewertung ent-
sprechender FordermaBnahmen landlicher Entwicklungsprogramme. Dariber hinaus wurden
konkrete Praxisbeispiele aus der Fachliteratur und im Internet recherchiert. Die dabei ge-
nannten Merkmale wurden ebenfalls bei der Konzeption beriicksichtigt. Einen Uberblick zu
den recherchierten Beispielkonzepten mit ihren spezifischen Merkmalen zeigt die tabellari-
sche Ubersicht Giber Praxisbeispiele fiir Nahversorgungspunkte im Anhang 1. Analog zu der
Darstellung der verschiedenen Handlungsoptionen zur Sicherung der Nahversorgung in Ka-
pitel 2.6 sind die Beispiele in die vier stationdren Ansatze gruppiert:

e Filialkonzepte der Lebensmittelketten und LebensmittelgroBhandler (elf Beispiele),
e Multifunktionseinrichtungen (vier Beispiele),
e Ansatze im Rahmen von IntegrationsmaBnahmen (drei Beispiele) und

¢ Bewohnergetragene Ansatze (drei Beispiele).

Zu den Filialkonzepten der Lebensmittelketten sind liberwiegend nur die Varianten aufge-
fiihrt worden, die niedrige Untergrenzen mit rund 100 bis 400 m? Verkaufsfliche haben
oder deren Obergrenze bei rund 800 m? liegt. Auf die Darstellung weiterer Anbieter mit
weitgehend identischen Lésungen wurde verzichtet. Grundlegende Merkmale flr die vier
Kleinflachenkonzepte sind die Organisationsform, Umfang und Art der Einzelhandelsange-
bote und Dienstleistungen, die OrtsgréBe, GréBe des erforderlichen Einzugsgebietes und
ihre Anspriiche an den Standort.

Im Ergebnis der Analyse wurden insgesamt sechs relevante Kriterien identifiziert: Makro-
standort, Mikrostandort, Organisationsform, Angebot der Einrichtungen, betriebswirtschaft-
liche Charakteristika sowie Unterstitzung (z. B. durch Birger und Gemeinde, Zuschisse
und Foérderprogramme). Fir diese Kriterien wurden jeweils die wichtigsten Merkmale mit
ihren Merkmalsauspragungen festgelegt.

4.1.2 Methodisches Vorgehen

Die systematische Bestandsaufnahme beginnt mit der Identifizierung der relevanten Nah-
versorgungspunkte. Dazu werden in der Literatur und im Internet die Nahversorgungsein-
richtungen recherchiert, die der Definition des Untersuchungsgegenstandes entsprechen.
Bei dieser Gelegenheit werden die Adresse, der Name des Ansprechpartners, dessen Tele-
fonnummer sowie die OrtsgrdéBe und die Lage im Ort recherchiert. Bis Marz 2012 wurden
auf diese Weise insgesamt 301 Nahversorgungspunkte identifiziert. Davon entsprachen
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244 der entsprechenden Definition, wahrend die Ubrigen auf Grund zu groBer Verkaufsfla-
che, OrtsgroBe oder erst kurzfristiger Eréffnung aussortiert wurden. Insbesondere das
Identifizieren geeigneter Ansprechpartner und das Abkldaren der aktuellen Adressdaten ha-
ben neben der Internetrecherche auch haufig mehrere Anrufe erfordert.

Die recherchierten Adressdaten lassen sich geocodieren. Auf diese Weise kdénnen die
Standorte der Nahversorgungspunkte mit den Verwaltungsgrenzen verschnitten werden,
sodass eine Verknipfung mit statistischen Daten dieser raumlichen Einheiten mdglich wird.
Diese sekundérstatistischen Daten spielen fir die Analyse des Makrostandortes eine ent-
scheidende Rolle. Hierbei wurden insbesondere wirtschaftliche und demographische Merk-
male herangezogen. Als Datenquelle dient vor allem die laufende Raumbeobachtung.

Zur Analyse des Mikrostandortes wurden u. a. GIS-gestiitzte Erreichbarkeitsanalysen ein-
gesetzt. Dabei wird die Entfernung der Adresspunkte zu relevanten geografischen Punkten
Uber das StraBennetz berechnet. Fir diese Untersuchung hat das BBSR die Entfernung der
Nahversorgungspunkte zum nachsten Grundzentrum sowie zum nachsten Supermarkt oder
Discounter berechnet und zur Verfligung gestellt. AuBerdem hat das BBSR Rasterdaten aus
dem raumbezogenen Informationssystem, die die Entfernung einer Rasterzelle zur nachs-
ten OPNV-Haltestelle sowie der geschatzten Einwohnerzahl im 1-km-Radius und im 3-km-
Radius beinhalten, bereitgestellt. Den einzelnen Nahversorgungspunkten wurden dann die
Werte der Rasterzellen zugewiesen, in denen sich der Standort befindet.

Nach dem Einsatz der beschriebenen drei Methoden verbleibt allerdings noch eine Vielzahl
von Merkmalen, die direkt bei den Betreibern der Nahversorgungseinrichtungen zu erfra-
gen sind. Dazu wurden ca. 100 Uberwiegend standardisierte Telefoninterviews durchge-
fuhrt. Das Vorgehen orientierte sich dabei an der Total Design Method nach Dillman
(1978). Die Fragebogenkonstruktion beriicksichtigte nicht nur die relevanten Merkmale,
sondern auch die Motivation, das Sachwissen und die Auskunftsbereitschaft der interview-
ten Personen. Ein Pretest wurde durchgeflihrt, um zu klaren, wie die Merkmale am besten
zu erheben sind und ob bestimmte Merkmale herausgenommen werden muissen, da keine
Auskunftsbereitschaft besteht oder die Gesprachsdauer reduziert werden muss (Schnell et
al. 1999: 324-328). Dazu wurden sechs Betreiber von Nahversorgungspunkten befragt so-
wie drei Experten zu standardisierten Erhebungsinstrumenten konsultiert. Nach einer Reihe
von Uberarbeitungsschleifen ist so der Fragebogen, wie im Anhang 4 dokumentiert, ent-
standen.

Von den 244 als befragbar eingeschatzten Nahversorgungspunkten wurden 159 (65 %) per
Zufallsstichprobe ausgewahlt und per Post Uber die Untersuchung informiert (Anhang 2).
Dem Anschreiben war ein Unterstlitzungsschreiben durch den Handelsverband Deutschland
(HDE) beigefligt, um die Antwortbereitschaft zu erhéhen (Anhang 3). AnschlieBend wurden
die Nahversorgungseinrichtungen angerufen, die richtigen Ansprechpartner ausfindig ge-
macht und wenn madglich befragt. Meist mussten Termine vereinbart werden und durch-
schnittlich waren 3-4 Anrufe nétig. Zur Erhéhung der Antwortquote wurden bis zu zehn In-
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terviewversuche unternommen und auf Wunsch auch der Fragebogen in schriftlicher Form
zugesandt. Die Erhebung fand von Marz bis Mai 2012 statt.

Insgesamt konnten so 106 Betreiber von Nahversorgungspunkten befragt werden. Aller-
dings stellte sich in drei Fallen erst nach dem Interview heraus, dass sie nicht zum Unter-
suchungsgegenstand gehéren. 10 weitere Falle miissen aus der Brutto-Ausgangsstichprobe
gestrichen werden, da sie nicht mehr existieren und deshalb nicht erreicht werden konn-
ten. Im Ergebnis bleiben eine bereinigte Stichprobe von 146 Féllen und 103 auswertbaren
Fragebdgen, was einer Ricklaufquote von 70,5 % entspricht. Da die Befragten zu einigen
Fragen keine spontane Antwort geben konnten oder ihre Antwort gerade bei sensiblen In-
formationen wie dem Gewinn verweigerten, reduziert sich die Fallzahl bei diesen Fragen
entsprechend.

Zur Auswertung der erhobenen Daten werden Verfahren der deskriptiven Statistik verwen-
det. Dazu werden Haufigkeiten gezahlt und Lageparameter analysiert. Darlber hinaus
werden bivariate Korrelationstests berechnet, um signifikante Unterschiede zwischen ver-
schiedenen Gruppen zu identifizieren. Auf Grund geringer Fallzahlen und fehlender Nor-
malverteilung der metrischen Variablen werden nicht nur bei ordinalen, sondern auch bei
diesem Skalenniveau nicht-parametrische Tests, wie der Mann-Whitney-Test und Kandell’s
Tau, verwendet (Field 2009: 540ff). Nominalskalierte Werte werden mittels Chi-Quadrat-
Statistik untersucht.

4.2 Leistungsfahigkeit der Nahversorgungspunkte

In diesem Kapitel werden Leistungsindikatoren der Nahversorgungspunkte dargestellt. Da-
bei wird unterschieden, welche Bedeutung die Einrichtungen fiir die Nahversorgung haben
und welche soziale Funktion sie erfillen. AuBerdem werden wirtschaftliche Erfolgsindikato-
ren dargestellt, die Hinweise zur wirtschaftlichen Stabilitét und damit zur langfristigen Si-
cherung der Effekte fir die Nahversorgung und fiir das soziale Leben geben.

4.2.1 Beitrag zur Nahversorgung

Um die Bedeutung der befragten Einrichtungen fir die Nahversorgung abschatzen zu koén-
nen, wurde nach dem Angebot und dessen Nutzung gefragt. Wie Tabelle 4.1 zeigt, bieten
die Nahversorgungspunkte nach ihren eigenen Schatzwerten durchschnittlich 2.850 Artikel
in ihrem Sortiment an. Zu den durchschnittlich 2.273 Lebensmittelartikel kommen noch
578 weitere Artikel, wie Drogerieartikel, hinzu. Damit liegt die Auswahl deutlich unter der
eines Supermarktes mit Gber 10.000 Artikeln, aber in etwa im Bereich eines durchschnittli-
chen Discounter (Kapitel 2.1). Ein Viertel der untersuchten Laden hat weniger als 1.000 Ar-
tikel im Angebot. Hier scheint das Sortiment kaum auszureichen, um den taglichen Bedarf
zu decken, und es macht Erganzungseinkaufe in anderen Laden notwendig.
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Tabelle 4.1: Ladenangebot und dessen Nutzung

Gesamt- LM- Non-Food-  Kunden pro Ei;::li';s-
artikelzahl Artikelzahl Artikelzahl Woche Euro
Mittelwert 2.850 2.273 578 1.052 8,8
g;iv”ediggi'ng 2.415 1.939 611 727 3,5
Minimum 150 100 0 35 2,5
1. Quartil 1.000 937,5 200 500 6,5
Median 2.000 1.725 372,5 950 8,4
3. Quartil 4.000 3.000 800 1.334,5 10
Maximum 12.000 9.000 3.500 3.500 25
n 86 86 86 96 92

Quelle: Eigene Erhebung (Fragen B2, B3, D2, D3).

Nun stellt sich die Frage, wie umfangreich das Angebot genutzt wird. In den befragten
Geschaften kaufen im Mittel etwa 1.000 Kunden pro Woche ein und geben dabei 8,8
Euro aus. Die Halfte der Laden schwankt zwischen 500 und 1.335 Kunden pro Woche.
Das sind Kundenzahlen, die in Supermarkten pro Tag anfallen (Kap. 2.3). Der durch-
schnittliche Einkaufsbon entspricht genau dem Wert der kleinen Lebensmittelgeschafte
im Jahr 2008. Dieser Wert gibt einen Hinweis darauf, ob in den Ldden der Haupteinkauf
oder eher Ergdnzungseinkdufe getatigt werden. Hierbei zeigt sich, dass lediglich ein
Viertel der Félle Gber 10 Euro liegt, was in etwa dem Einkaufswert bei Discountern ent-
spricht, Supermarkte liegen im Mittel noch dariiber. Bei den Ubrigen Laden scheinen vor
allem die Erganzungseinkaufe zu dominieren.

Neben dem Angebot von Gltern des taglichen Bedarfs spielen flir die Nahversorgung auch
bestimmte Dienstleistungen eine zentrale Rolle. Tabelle 4.2 zeigt, welche Zusatzdienst-
leistungen von den Nahversorgungspunkten angeboten werden. Zunachst fallt auf, dass
leicht Uber 60 % der Laden einen Lieferservice fir ihre Gliter anbieten. Damit kdnnen sie
ihr Einzugsgebiet erweitern und auch immobilen Senioren den Einkauf ermdglichen. Dane-
ben werden haufig Postdienstleistungen angeboten. Bargeld- oder Apothekenservice wer-
den hingegen selten bereitgestellt.
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Tabelle 4.2: Angebot von Zusatzdienstleistungen

Haufigkeit giiltige Prozente n
Lieferservice 63 61,2 103
Postservice 43 41,7 103
Bargeldservice 16 15,5 103
Apothekenservice 10 9,7 103
Sonstiges 63 61,8 102

Quelle: Eigene Erhebung (Frage B7).

Unter Sonstiges wurden weitere Dienste erganzt. Die Haufigkeiten missen nicht unbe-
dingt die Verteilung widerspiegeln, da die Auskunftsfreude der Interviewten bei dieser
Frage sehr unterschiedlich war. So bieten 3 Nahversorgungspunkte einen Fahrdienst
an, um weniger mobile Menschen zur Einrichtung zu fahren. Im Bereich Post werden
nicht nur die oben erwahnten Postverkaufspunkte und Paketannahmestellen betrieben,
sondern auch in 9 Fallen Briefmarken verkauft und einmal die Post flir Urlauber ge-
sammelt. 5 Betreiber nannten zusatzlich einen Getrankemarkt, 10 einen Backshop, 7
eine Metzgerei oder Fleischtheke. Weitere Dienstleistungen sind Partyservice (14), Rei-
nigungsannahme (16), Lotto/Toto (12) sowie das Angebot von Geschenkartikeln und
Prasentkdrben (17). Dariber hinaus wurden folgende Angebote mindestens zweimal
erwahnt: Fotoservice (3), Versandhandel oder Lieferung von der Hauptfiliale (4), Kar-
tenvorverkauf (2), Schuhreparaturannahme (2), Kopierservice (2), Kommissionsware
(2) und Verkauf von Zeitungen und Zeitschriften (3).

Neben den Leistungen der Nahversorgung, die die befragten Laden anbieten, befinden sich
teils noch weitere Angebote im selben Gebdaude (Tabelle 4.3). In jeweils 15 Fdllen sind
dies Backer und Bank, achtmal ein Metzger und fiinfmal eine Arztpraxis. Unter Sonstiges
wurden neben sechsmal Mietwohnungen auch weitere Nahversorgungsangebote genannt.
Dazu zahlen Verwaltungsdienstleistungen (7), andere Geschdfte (5), Internetarbeitsplatze
(4), Post und Gesundheitsdienstleistungen (jeweils 3). Darliber hinaus wurden Annahme-
stellen fir den Versandhandel, Friseur und Versicherungsagentur mindestens zweimal ge-
nannt.
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Tabelle 4.3: Dienstleistungen eines anderen Betreibers im selben Gebdude

Haufigkeit giiltige Prozente n
Béacker 15 14,6 103
Bank 15 14,6 103
Café/Gaststatte 8 7,8 103
Metzger 8 7,8 103
Arzt 5 4,9 103
Sonstiges 36 35,0 103

Quelle: Eigene Erhebung (Frage B9).

4.2.2 Soziale Funktion

Die soziale Funktion der Nahversorgungspunkte lasst sich anhand von drei Kriterien der
Befragung messen: die Funktion als Begegnungsstatte, als Kristallisationspunkt fiir blirger-
schaftliches Engagement und fir die Erwerbstatigkeit. Die befragten Dorfladen schaffen in
etwas mehr als der Halfte der Féalle Orte der Begegnung, indem sie Cafés einrichten (Ta-
belle 4.4). In 14 Laden gibt es einen Imbiss oder eine Gaststatte. Neben diesen Angebo-
ten des Ladens selbst, befinden sich in einigen Fallen auch noch Vereins- oder zu mietende
Veranstaltungsraume. Unter Sonstiges bei den Zusatzangeboten des Ladens wurden dar-
Uber hinaus noch 3-mal Café und 1-mal Imbiss zum Mitnehmen sowie 3-mal Mittagstisch
und weitere 3-mal Vermietung von Raumlichkeiten fiir Treffen und Feiern genannt.

Tabelle 4.4: Angebote zur Begegnung im Laden oder im selben Gebaude

Haufigkeit JSultige n
Ladencafé 54 52,4 103
iI:;ltI)_iasgé(iaststétte 14 13,6 103
Veranstaltungsraume im Gebdude 8 7,8 103
Vereinsrdume im Gebdude 9 8,7 103

Quelle: Eigene Erhebung (Fragen B7, B9).

Hinweise, inwiefern die Nahversorgungspunkte zur Begegnung genutzt werden, stellen
die Nutzerzahlen dar. Dabei werden bereits die Kundenzahlen von durchschnittlich ca.
1.000 pro Woche im vorangegangenen Abschnitt genannt. Ein weiterer Indikator stellt

° Aus den Kommentaren der Befragten geht hervor, dass es sich dabei haufig um kleine Caféecken han-
delt.
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die Anzahl der Gaste im gastronomischen Bereich der Nahversorgungseinrichtung dar.
In insgesamt 56 Laden gibt es ein Café, einen Imbiss oder eine Gaststatte. In 6 Féllen
konnte der Interviewte keine Angabe machen. In die Gbrigen 50 Einrichtungen kommen
durchschnittliche 77 Besucher pro Woche. Wie die folgende Abbildung 4.1 zeigt, besu-
chen in etwa die Halfte der Féalle nur bis zu 50 Gaste pro Woche den gastronomischen
Bereich.

Abbildung 4.1: Anzahl Gaste pro Woche im gastronomischen Bereich des Ladens
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Quelle: Eigene Erhebung (Frage B8).

Birgerschaftliches Engagement ist eine weitere soziale Funktion der Nahversorgungs-
punkte. Die Befragung der Ladenbetreiber ergab, dass in etwa jedem flnften Fall Blr-
ger den Laden hauptsdchlich initiiert haben, Kapital bereitgestellt haben und beim Be-
trieb ehrenamtlich mitarbeiten (Tabelle 4.5). Etwas seltener treten die Blirger als Ei-
gentimer auf oder arbeiten ehrenamtlich im Management mit. Unter sonstigem Enga-
gement der Blrger wurden neben 17-mal bewusstes Einkaufen 7-mal bauliche Eigen-
leistungen, 4-mal die Unterstitzung durch einen Fdrderverein und 2-mal die Nutzung
durch Vereine genannt. Daneben unterstiitzen Birger in einem Fall den Laden bei der
Organisation von Veranstaltungen. In einem weiteren Fall hat die Dorfgemeinschaft mit
ihrem gesammelten Geld das Ladengebdude errichtet und vermietet dieses nun an den
Betreiber der Einrichtung.
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Tabelle 4.5: Birgerschaftliches Engagement bei Griindung und Betrieb des Ladens

Haufigkeit giiltige Prozente n
Grindungsinitiative 19 18,4 103
Eigentimer 17 16,5 103
Kapitalbereitstellung 20 19,8 101
Ehrenamt im Betrieb 23 22,8 101
Ehrenamt im Management 17 16,8 101
Sonstiges Engagement 33 32,0 103

Quelle: Eigene Erhebung (Frage B9).

Der letzte Bereich der sozialen Funktion umfasst den Beitrag zur Erwerbstétigkeit. Ge-
rade in kleinen Orten fehlen haufig lokale Arbeitspldtze, so dass weite Pendeldistanzen
zurlckgelegt werden mussen. Daher erméglicht die Erwerbstatigkeit im Wohnort nicht
nur das Einkommen, sondern auch Zeitersparnis, die flir andere Tatigkeiten, wie z. B.
die Familienarbeit oder das Engagement im Verein oder Ehrenamt, eingesetzt werden
kann. Die Auswertung der Befragungsergebnisse zeigt, dass die Nahversorgungspunkte
durchschnittlich etwa 6 Personen beschdftigen (Tabelle 4.6). Allerdings arbeiten im
Mittel nur etwa anderthalb Personen Vollzeit. AuBerdem sind die durchschnittlichen
Bruttostundenléhne mit 9,4 Euro flr qualifizierte und 7,5 Euro flr unqualifizierte Ar-
beitskrafte eher gering. Damit liegt der GroBteil der Arbeitsplatze im Niedriglohnsek-
torzo. Fir Deutschland lag die Niedriglohnschwelle im Jahr 2010 bei 10,36 Euro brutto
pro Stunde (Statistisches Bundesamt 2012b: 16f). Dieses Ergebnis ist allerdings nicht
auBergewodhnlich fir den Einzelhandel. So bezogen bspw. im Jahr 2010 etwas mehr als
zwei Drittel aller Beschaftigten im Einzelhandel mit Gitern des téaglichen Bedarfs einen
Niedriglohn (ebd.: 22) 2 Dennoch liegt die Niedriglohnquote der befragten Falle sowohl
bei den qualifizierten (70,8 %) als auch bei den unqualifizierten beschdaftigten (94,8 %)
deutlich héher. Angesichts der hohen Zahl Teilzeitbeschéaftigter und der niedrigen Léhne
scheinen viele in den Nahversorgungspunkten angestellte Arbeitnehmer auf zusatzliche
Jobs, Transferzahlungen oder weitere Einkommensbezieher im Haushalt angewiesen zu
sein, um ihren Lebensunterhalt sichern zu kénnen.

2 Nach der OECD-Definition werden Arbeitnehmer zum Niedriglohnsektor gezahlt, wenn ihr Bruttostunden-

lohn unterhalb von zwei Dritteln des Medianlohns liegt.

Die Datengrundlage fir diese Berechnung basiert auf Mikrozensus. Das Deutschen Institut fir Wirt-
schaftsforschung (DIW) kommt auf der Basis des Soziodkonomischen Panels (SOEP) fiir das Jahr 2010
auf eine Niedriglohnschwelle von 9,25 Euro.

21
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Tabelle 4.6: Beitrag zur Erwerbstatigkeit

Anzahl Anzahl Stundenlohn Stundenlohn
Beschiftigte Vollzeit Qualifizierte Unqualifizierte

Mittelwert 6,1 1,6 9,4 7,5
Standardabweichung 4,0 1,9 2,4 1,6
Minimum 1 0 5 5

1. Quartil 3 1 7,6 6,5
Median 5 1 9 7,25
3. Quartil 8 2 10,89 8,25
Maximum 24 11 19 15

n 103 103 72 77

Quelle: Eigene Erhebung (Fragen D6, D7).

Des Weiteren sind in 14 der 103 Betriebe insgesamt 19 Auszubildende beschaftigt, de-
ren durchschnittlicher Bruttostundenlohn bei 4,33 Euro (n=8) liegt. Neben der Funktion
als Ausbildungsstatte haben 15 Nahversorgungspunkte die Integration benachteiligter
Gruppen zum Ziel. In den 10 Einrichtungen, die ndhere Angaben dazu machten, werden
aktuell Arbeitsplatze flir insgesamt 18 behinderte Menschen, 13 Langzeit-Arbeitslose
und einer fur Jugendliche mit Lernschwierigkeiten bereitgestellt.

4.2.3 Wirtschaftliche Stabilitat

Einen ersten Hinweis zur wirtschaftlichen Stabilitdt gibt die Bestandsdauer des Ladens un-
ter der aktuellen Betriebsform. Daraus ergibt sich, ob sich ein Nahversorgungspunkt lang-
fristig am Markt etabliert hat, ob er z. B. auf Grund wirtschaftlicher Schwierigkeiten von
Betreiberwechsel gepragt ist oder ob er erst vor kurzem gegriindet wurde. Die folgende
Abbildung 4.2 zeigt, dass mehr als ein Drittel der befragten Méarkte noch keine zwei Jahre
in der jetzigen Betriebsform laufen. Etwas mehr als die Halfte der Laden wurde erst 2008
oder spater eroffnet. Nur etwa 20 % stammen aus dem letzten Jahrhundert und etwa 6 %
wurden bereits vor 1990 in der jetzigen Form betrieben.
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Abbildung 4.2: Haufigkeiten von Klassen des Eréffnungsjahres in der jetzigen Be-
triebsform (n=102)
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Quelle: Eigene Erhebung (Frage D1).

Ein Kriterium flr die wirtschaftliche Leistungsfahigkeit ist der Nettoumsatz. Die befrag-
ten Nahversorgungspunkte weisen dabei sehr niedrige Umsatzzahlen auf. Fast drei
Viertel der Falle hat 2011 weniger als eine halbe Mio. Euro netto umgesetzt (Abbil-
dung 4.3). Im Vergleich dazu lag der Nettoumsatz von kleinen Lebensmittelgeschéaften
im Jahr 2008 durchschnittlich bei knapp 1,5 Mio. Euro (Kap. 2.3). AuBerdem wird zum
Teil von einem Mindestumsatz (brutto) von 1,4 Mio. Euro ausgegangen (Kap. 2.4). Die-
se GroBenordnung wird aber nur von wenigen befragten Fallen anndhernd erreicht.
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Abbildung 4.3: Haufigkeiten der Nettoumsatzklassen in Euro 2011 (n=88)
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Quelle: Eigene Erhebung (Frage D4).

Der nachste Indikator fur die wirtschaftliche Stabilitat ist das Geschaftsergebnis nach
Gewinn und Verlust. Die Befragungsergebnisse flir das Geschdftsjahr 2011 zeigen eine
starke Konzentration um den Nullpunkt. Etwas mehr als die Halfte der Fédlle machte ei-
nen leichten Gewinn von weniger als 25.000 Euro, wahrend fast ein Viertel einen ent-
sprechenden Verlust zu verzeichnen hatte. Lediglich 17 % der Nahversorgungspunkte
macht einen Gewinn von Uber 25.000 Euro. Wenn dieser Gewinn dem Einkommen des
Eigentimers entspricht, ware ein solcher Betrag erforderlich, um davon leben zu kén-
nen.
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Abbildung 4.4: Haufigkeiten der Geschaftsergebnisklassen in Euro 2011 (n=71)
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Quelle: Eigene Erhebung (Frage D5).

Die folgende Tabelle 4.7 zeigt, wie sich die zentralen wirtschaftlichen Kennziffern in
den vergangenen Jahren bzw. seit der Grindung des Ladens entwickelt haben. Wah-
rend die Umsatzzahlen am hdufigsten gestiegen sind, werden die Arbeitskrdftezahl und
das Geschaftsergebnis meist als in etwa stabil eingeschatzt. Lediglich in 15-20 % der
Falle wurde eine ricklaufige Entwicklung verzeichnet.

Tabelle 4.7: Entwicklung in den vergangenen 5 Jahren bzw. seit der Griindung

:E’s:‘?v?:ﬂi?:; riicklaufig in etwa stabil steigend n

Nettoumsatz 18 (18,2%) 38 (38,5%) 43 (43,4%) 99 (100%)
Arbeitskraftezahl 15 (15,3%) 69 (70,4%) 14 (14,3%) 98 (100%)
Geschéftsergebnis 17 (19,3%) 46 (52,3%) 25 (28,4%) 88 (100%)

Quelle: Eigene Erhebung (Frage D8).

Fiar die Entwicklung in den nachsten finf Jahren erwarten die Befragten ebenfalls Stabi-
litat oder sogar Wachstum (Tabelle 4.8). Insbesondere im Bereich der Arbeitskrafte-
zahl wird von einer stabilen Situation ausgegangen. Insgesamt glauben allerdings
11 Betreiber, dass ihr Laden in finf Jahren nicht mehr existieren wird. Als Grinde flr
die Geschaftsaufgabe werden vor allem die fehlende Rentabilitdt angesichts niedriger
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und sinkender Einwohnerzahlen im Einzugsgebiet, steigender Betriebs- und Nebenkos-
ten sowie die Konkurrenz mit den Discountern genannt. Hinzu kommt die altersbeding-
te Geschaftsaufgabe, ohne dass ein Nachfolger in Sicht ist. Abgesehen von den Nahver-
sorgungseinrichtungen, die eine SchlieBung in den kommenden finf Jahren erwarten,
rechnen nur sehr wenige Falle mit einer ricklaufigen Entwicklung in der Zukunft.

Tabelle 4.8: Erwartete Entwicklung in den nachsten 5 Jahren

Zukiinftige Geschafts- in etwa

Entwicklung aufgabe riicklaufig stabil steigend n

Nettoumsatz 11 (11%) 1 (1%) 47 (47%) 41 (41%) 100 (100%)
Arbeitskraftezahl 11 (11,1%) 3 (3%) 69 (69,7%) 16 (16,2%) 99 (100%)
Geschéftsergebnis 11 (11,7%) 1 (1,1%) 45 (47,9%) 37 (39,4%) 94 (100%)

Quelle: Eigene Erhebung (Fragen D9, D10).

Insgesamt weisen die Befragungsergebnisse eher auf eine prekdre wirtschaftliche Lage
der untersuchten Nahversorgungseinrichtungen hin. Das junge Alter der Laden deutet
darauf hin, dass sich die Einrichtungen erst noch im Markt etablieren miissen oder dass
vorangegangene Betriebskonzepte an diesen Standorten bereits gescheitert sind. Die
niedrigen Umsatz- und Gewinnzahlen lassen kaum auf einen wirtschaftlichen Betrieb
schlieBen. AuBerdem gehen die Betreiber von elf Nahversorgungspunkten davon aus,
dass ihnen der Marktaustritt in den nachsten flnf Jahren bevorsteht. Zusammen mit
den zehn Laden, die zum Zeitpunkt der Befragung nicht mehr existierten, weist dies auf
eine relativ hohe Fluktuation hin. Im Gegensatz dazu berichten die Interviewten mehr-
heitlich von einer stabilen oder gar steigenden vergangenen Entwicklung und erwarten
eine Fortfiihrung dieses Trends flur die Zukunft.

4.3 Betriebswirtschaftliche Strategien

In diesem Kapitel werden die betriebswirtschaftlichen Strategien der befragten Nahver-
sorgungspunkte untersucht. Dabei werden verschiedene Ansdtze mit Bezug zum For-
schungsstand beschrieben und nach Zusammenhangen mit zentralen Leistungsindikato-
ren gesucht. Im Einzelnen werden die Organisationsform, die Angebotsgestaltung, die
Personalpolitik und die Inanspruchnahme von Unterstitzungsleistungen analysiert.

4.3.1 Organisationsform

Zur Organisation der Nahversorgungspunkte gehért zunachst, von welchem Akteur die
Hauptinitiative zur Griindung ausging (Tabelle 4.9). In ca. 45 % der Falle ging die Ini-
tiative auf den Kaufmann zurtick. Die Dorfgemeinschaft und die Kommune spielten je-
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weils in ca. jedem funften Fall die zentrale Rolle. Unter Sonstiges wurden soziale Trager
(5), Dorfgemeinschaft und Kommune (3), Dorfgemeinschaft und sozialer Trager (2),
Kaufmann und Dorfgemeinschaft (1), Vermieter (1) und im Rahmen der Dorferneue-
rung (1) genannt.

Tabelle 4.9: Hauptinitiative zur Grindung (n=103)

Haufigkeit giiltige Prozente
Kaufmann 46 44,7
Dorfgemeinschaft 19 18,4
Kommune 23 22,3
Sonstiges 15 14,6

Quelle: Eigene Erhebung (Frage Al).

Die gewahlte Rechtsform ist meist die des eingetragenen Kaufmanns (e.K.) bzw. des
Einzelunternehmens (43,7 %) (Tabelle 4.10). Es folgt die GmbH (16,5 %) und ihre
gemeinnitzige Auspragung (13,6 %). Genossenschaften (eG), Vereine (e.V.) und Ge-
sellschaft blirgerlichen Rechts (GbR) spielen eine geringere Rolle. Unter Sonstiges fallen
der wirtschaftliche Verein (3) und der nicht eingetragene Verein (1) sowie die sog. Mi-
ni-GmbH Unternehmensgesellschaft haftungsbeschrankt (UG) (2) und UG & Still (1).
Dariber hinaus sind noch die offene Handelsgesellschaft (OHG) und die GmbH & Co KG
vertreten. Die Rechtsform ist nicht nur fir den Grindungsaufwand und die Besteuerung
wichtig, sondern auch fir die Haftung. Bei Einzelunternehmen, GbR und OHG haften die
Inhaber unbeschrankt mit ihrem persénlichen Vermdgen fiir die Verluste des Geschaf-
tes. Diese Haftung ist flir ca. die Halfte der Falle relevant, womit vermutlich eine eher
vorsichtige Geschdftsstrategie verbunden ist sowie im Krisenfall eine frihzeitige Ge-
schaftsaufgabe wahrscheinlich wird.

Tabelle 4.10: Rechtsform (n=103)

Haufigkeit giiltige Prozente
e.K. 45 43,7
eG 8 7,8
e.V. 5 4,9
GbR 5 4,9
GmbH 17 16,5
gGmbH 14 13,6
Sonstiges 9 8,7

Quelle: Eigene Erhebung (Frage A3).

Eigentimer der Geschafte sind in mehr als der Hélfte der Félle eine oder mehrere na-
tirliche Personen (Tabelle 4.11). Dies sind in der Regel Einzelunternehmer, Gesell-
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schafter einer GmbH oder GbR. 17-mal gehért die Nahversorgungseinrichtung einer
Vielzahl Birgern aus der Umgebung des Ladens, die sich meist in Genossenschaften
oder Vereinen organisieren. Daneben gehdren 13 Geschéfte sozialen Tragern, die oft
die Rechtsform der gemeinnitzigen GmbH tragen. In sechs Fallen wurde die Gemeinde
als Eigentimer genannt. Hierbei muss allerdings angemerkt werden, dass die Gemein-
den in der Regel die Raumlichkeiten der Nahversorgungseinrichtung besitzen und das
Ladensegment an einen privaten Betreiber vermieten. Dies ist bei den MarktTreffs in
Schleswig-Holstein die typische Organisationsform, wobei nicht alle Befragten als Ei-
gentimer die Gemeinde, sondern den Eigentimer des Einzelhandelsunternehmens ge-
nannt haben. Unter Sonstiges fallt dreimal ein Verein als Eigentimer, wobei deren Mit-
glieder nicht weiter spezifiziert wurden. Ebenfalls dreimal wurde eine Kombination aus
Blrgern und Gemeinde genannt. Hierunter gibt es ein Geschaft, das zusatzlich noch ei-
nen Verein als Eigentiimer hat.

Tabelle 4.11: Eigentimer (n=103)

Haufigkeit giiltige Prozente
eine nattrliche Person 56 54,4
mehrere natlrliche Personen 5 4,9
eine groBe Zahl Blirger aus der Umgebung 17 16,5
die Gemeinde 6 5,8
ein sozialer Trager 13 12,6
Sonstiges 6 5,8

Quelle: Eigene Erhebung (Frage A4).

Das hauptséachliche Betriebsziel der befragten Nahversorgungseinrichtungen liegt meist
in der Sicherung der Nahversorgung, gefolgt von der Erwerbstatigkeit des Betreibers
(Tabelle 4.12). Die Gewinnerzielung und die Integration benachteiligter Gruppen spielt
eine geringere Rolle. Der relativ hohe Anteil Sonstiges ergibt sich daraus, dass einige
Interviewte sich nicht auf ein zentrales Betriebsziel festlegen wollten und mehrere ge-
nannt haben. Dabei wurden Nahversorgung und Erwerbstatigkeit sechsmal kombiniert.
Die Kombinationen Gewinn und Nahversorgung sowie Nahversorgung und Integration
benachteiligter Gruppen wurden jeweils fiinfmal genannt. SchlieBlich nannten vier Be-
fragte Gewinn und Erwerbstatigkeit sowie einer Gewinn, Nahversorgung und Erwerbsta-
tigkeit gleichermaBen als Betriebsziel.
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Tabelle 4.12: Hauptsachliches Betriebsziel (n=103)

Haufigkeit giiltige Prozente
Gewinnorientierung 11 10,7
Sicherung der Nahversorgung 45 43,7
Integration benachteiligter Gruppen 9 8,7
Erwerbstatigkeit des Betreibers 17 16,5
Sonstiges 21 20,4

Quelle: Eigene Erhebung (Frage A5).

Auf der Grundlage der Angaben zur Rechtsform, zu den Eigentimern und zum Betriebs-
ziel wurden zwei verschiedene Strategietypen identifiziert. Zum einen handelt es sich
um Einrichtungen, die nach privatwirtschaftlichen Kriterien organisiert sind. Das sind
Einzelunternehmen, GmbHs oder GbR's mit einem oder wenigen Eigentimern sowie
dem zentralen Geschaftsziel der Gewinnmaximierung oder Erwerbstatigkeit des Betrei-
bers. Zum anderen gibt es sozial ausgerichtete Nahversorgungseinrichtungen, deren
Rechtsform eG, e. V. oder GmbH entspricht, die vielen Birgern aus der Umgebung, ei-
nem sozialen Trager oder der Gemeinde gehdren und fir die das Nahversorgungs- oder
Integrationsziel im Mittelpunkt steht. Nach dieser Typisierung gibt es 63 privatwirt-
schaftlich und 40 sozial orientierte Einrichtungen.

Diese beiden Strategietypen wurden mit dem Mann-Whithey-Test bezlglich ihrer Er-
gebniskennziffern verglichen. Dabei lieB sich ein signifikanter Unterschied beim Ge-
schaftsergebnis (p<0,001), bei der Gesamtmitarbeiterzahl (p<0,01), beim Lohn qualifi-
zierter Mitarbeiter (p<0,5), der vergangenen Entwicklung des Nettoumsatzes (p<0,05)
und der zukinftigen Entwicklung des Nettoumsatzes (p<0,05, aber nur bei einseitiger
Signifikanz) feststellen. Der Median beider Typen liegt flir das Geschaftsergebnis in der
Klasse 0 bis unter 25.000 Euro. Allerdings ist das 3. Quartil der wirtschaftlich ausge-
richteten Laden in der Klasse 25.000 bis 50.000 Euro, wahrend das der sozialen immer
noch in der kleineren Klasse liegt. Die wirtschaftsorientierten Nahversorgungseinrich-
tungen machen also signifikant mehr Gewinn als die sozialen und dieser Zusammen-
hang ist mittelstark (r=-0,43). Die Mitarbeiterzahl der wirtschaftlichen Einrichtungen
(Median=4) unterscheidet sich signifikant von den sozialen (Median=6), wobei der Ef-
fekt eher schwach ist (r=-0,28). Der Lohn flir qualifizierte Mitarbeiter liegt in den sozial
ausgerichteten Laden signifikant hoher (Median=10 Euro) als in den wirtschaftlichen
(Median=8,50 Euro); der Zusammenhang ist mit r=-0,26 ebenfalls gering. Die vergan-
gene Nettoumsatzentwicklung ist bei den wirtschaftlich orientierten Laden im Median
etwa stabil geblieben, wahrend die sozial orientierten einen Anstieg zu verzeichnen hat-
ten. Bei der Einschatzung zur zukinftigen Nettoumsatzentwicklung ist es allerdings ge-
nau umgekehrt. In beiden Fallen sind die Zusammenhdnge jedoch relativ gering
(r=-0,22 bzw. r=-0,19).
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Der Vergleich der beiden Strategietypen anhand des Chi-Quadrat-Tests flir die nominal
skalierten Leistungsmerkmale zeigt nur einen signifikanten Unterschied beim Merkmal
Café (p<0,001). Sozial ausgerichtete Nahversorgungspunkte haben fast 5-mal haufiger
ein Café als wirtschaftlich ausgerichtete (Odds ratio=4,88). Dieser hochsignifikante Zu-
sammenhang ist mittelstark (Phi=0,36).

Bei den Hauptlieferanten verteilen sich die Antworten auf relativ viele GroBhandler.
EDEKA wird am haufigsten genannt, gefolgt von MARKANT und REWE (Tabelle 4.13).
Die Firma tegut kommt hingegen gar nicht vor. Unter Sonstiges sind regionale GroB-
handler wie LHG (4), UTZ (5), Rau (3), OKLE (3), Bela (7), Hoppe (3) oder coop (6)
versammelt, die sich meist unter dem Dach von MARKANT zusammengeschlossen ha-
ben. Dazu kommen Einrichtungen, die ihre Waren selbststéandig im GroBmarkt einkau-
fen oder sich von diversen Handlern, Lebensmittelhandwerkern und Bauern beliefern
lassen.

Tabelle 4.13: Hauptlieferant (n=103)

Haufigkeit gililtige Prozente
EDEKA 21 20,4
REWE 15 14,6
MARKANT 16 15,5
tegut 0 0
Sonstiges 51 49,5

Quelle: Eigene Erhebung (Frage A6).

Beim Konzept des Geschaftes dominiert der Einzelbetrieb mit tiber zwei Dritteln der Fal-
le (Tabelle 4.14). Filialkonzepte werden in ca. 27 % angewendet. Franchise-
Unternehmen sind hingegen kaum relevant. Hierunter befinden sich drei CAP-Markte
und ein Um’s Eck vom GroBhandler UTZ. Unter Sonstiges fallt ein Laden eines Eigenti-
mers, der daneben noch einen zweiten flhrt, diese aber nicht als Filialen und auch nicht
als Franchise betreibt. Da unter Filialkonzept auch Betriebe versammelt sind, die auf
Grund ihres Namens darauf schlieBen lassen, dass es sich um Filialen von Franchise-
Nehmern handelt, werden die Filial- und Franchise-Konzepte zu einem Konzepttyp zu-
sammengefasst und vom Einzelbetrieb abgegrenzt. Dadurch stehen 70 Einzelbetrieben
33 Filial- bzw. Franchise-Konzepte gegeniber. Der Fall unter Sonstiges wurde ebenfalls
zum zweiten Typ gezahlt, da auch hier mehrere Betriebe bestehen und davon ausge-
gangen werden kann, dass es wie in Abschnitt 2.6.1 beschrieben um die Nutzung von
GréBenvorteilen geht.
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Tabelle 4.14: Betriebskonzept (n=103)

Haufigkeit giiltige Prozente
Einzelbetrieb 70 68,0
Filialkonzept 28 27,2
Franchise-Unternehmen 4 3,9
Sonstiges 1 1,0

Quelle: Eigene Erhebung (Frage A7).

Der Vergleich der beiden Konzepttypen mittels Mann-Whitney-Test zeigt eine Vielzahl
signifikanter Unterschiede. Zunachst ist das Gesamtsortiment bei den Filial- bzw. Fran-
chise-Konzepten (Median=4.000 Artikel)) deutlich gréBer als bei den Einzelbetrieben
(Median=1.600 Artikel) (p<0,001). Gleiches gilt fiir das Lebensmittelsortiment mit
3.500 zu 1.400 Artikel (p<0,001). Die Einzelbetriebe sind mit einem Medianeréffnungs-
jahr von 2007 alter als die Filial- und Franchise-Konzepte mit 2010 (p<0,01). Der Me-
dian der Kunden pro Woche in den Einzelbetrieben betragt lediglich 790, wahrend er
beim anderen Konzepttyp bei 1.323 liegt (p<0,001). In den Filial- bzw. Franchise-
Betrieben wird pro Einkauf mehr Geld ausgegeben (Median=9 Euro) als in den Einzelbe-
trieben (Median=8 Euro) (p<0,05). Der Median fiir die Nettoumsatzklasse liegt bei den
Einzelbetriebe zwischen 200.000 und 300.000 Euro, wahrend die Filial- und Franchise-
Konzepte zwischen 400.000 und 500.000 Euro liegen (p<0,001). Die Anzahl der Voll-
zeitbeschaftigten unterscheidet sich nur leicht. In beiden Typen liegt der Median bei ei-
ner Person, allerdings beginnt das oberster Quartil bei den Einzelbetrieben bei zwei und
beim anderen Typ liegt es zwischen zwei und drei Beschaftigten (p<0,05). Im Gegen-
satz dazu bezahlen die Filial- bzw. Franchise-Betriebe ihre unqualifizierten Angestellten
(Median=6,88 Euro) signifikant schlechter als die Einzelbetriebe (Median=7,50 Euro)
(p<0,05). SchlieBlich blicken die Betreiber der Filial- bzw. Franchise-Konzepte hinsicht-
lich des Geschédftsergebnisses optimistischer in die Zukunft und gehen im Median von
einem Anstieg aus. Im Vergleich dazu erwarten die Ubrigen Betreiber lediglich eine in
etwa stabile Entwicklung (p<0,05, aber nur einseitige Signifikanz).

Der Chi-Quadrat-Test zur Ermittlung von Unterschieden bei den nominalen Leistungs-
werten zeigt signifikante Differenzen der Konzepttypen bei drei Angeboten. Einzelbe-
triebe haben entsprechend der Odds ratio 2,6-mal héufiger einen Lieferservice als Filial-
bzw. Franchise-Betriebe (p<0,05). Der Zusammenhang ist allerdings mit einem
Phi=0,221 eher gering. Hingegen bieten Filial- bzw. Franchise-Betriebe mehr als 3,5-
mal haufiger (Odds ratio=3,67) einen Apothekenservice an als Einzelbetriebe (p<0,05).
Die Starke dieses Zusammenhangs ist ebenfalls eher gering (Phi=0,2). Einzelkonzepte
bieten mit einer 3,2-mal hoheren Wahrscheinlichkeit ein Café an im Vergleich zum al-
ternativen Konzepttyp (p<0,01). Auch diese Korrelation ist mit einem Phi=0,26 eher
niedrig.
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4.3.2 Angebotsgestaltung

Einige Variablen zum Angebot wurden bereits im Zusammenhang mit dem Beitrag der
Laden zur Nahversorgung dargestellt. Dieser Abschnitt legt hingegen den Schwerpunkt
auf die betriebswirtschaftliche Strategie, die mit der Angebotszusammensetzung ver-
bunden ist. Die folgende Tabelle 4.15 zeigt einige zentrale Kennziffern zur Angebots-
gestaltung. Der durchschnittliche Laden besitzt eine Verkaufsflache von ca. 200 m2. Die
Streuung ist allerdings relativ groB und nur ein Viertel der untersuchten Einrichtungen
sind groBer als 250 m2. Durchschnittlich werden auf einem m2 ca. 15 Artikel angebo-
ten. Verglichen mit einem Supermarkt mit ca. 9 Produkten pro m2 (Kap. 2.1) ist das
Sortiment in den Nahversorgungspunkten relativ gedréangt. Der Anteil Lebensmittel am
Gesamtsortiment betragt bei relativ geringer Streuung ca. 80 %. Darunter fallen im
Mittel fast 700 Frischeprodukte, was einem Anteil von gut 30 % an den Lebensmittelar-
tikeln entspricht. Die Offnungszeiten pro Woche schwanken zwischen 30 und 84 Stun-
den pro Woche, der Durchschnitt liegt bei relativ geringer Streuung leicht Uber
50 Stunden.
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In der Fachliteratur wird die Hypothese aufgestellt, dass ein umfangreiches Angebot zu
einer starken Nutzung und zur wirtschaftlichen Tragféhigkeit fihrt. Um diesen Zusam-
menhang zu prufen, wurden Korrelationsrechnungen (Kendall’s Tau) mit den Leistungs-
kennziffern (Kap. 2.7) durchgefiihrt. Im Ergebnis lassen sich hochsignifikante oft mittel
bis starke Zusammenhange vor allem mit der Verkaufsflache, Gesamtartikelzahl, Le-
bensmittelartikelzahl, Frischeartikelzahl und Offnungszeit feststellen, die auch unterei-
nander korrelieren (Tabelle 4.16). Im Gegensatz dazu spielen Artikel pro m2 Verkaufs-
flache, die Anzahl Non-Food-Artikel, der Anteil Lebensmittelartikel und der Anteil
Frischeartikel keine groBe Rolle oder sind nicht signifikant. Der Zusammenhang zwi-
schen der Héhe des Einkaufsbons und dem Lebensmittelanteil und dem Anteil Frische-
artikel ist sogar leicht negativ. Die Artikelzahl pro m2 Verkaufsflache, als Indikator fir
die Gedrangtheit der Warenprasentation, zeigt zum einen, dass je héher die Artikeldich-
te, desto positiver haben sich die Laden in den letzten Jahren entwickelt. Zum anderen
wird die Zukunft eines Ladens in Zusammenhang mit der Artikeldichte aber signifikant
pessimistischer gesehen. Ebenfalls fallt der negative Zusammenhang zwischen der Arti-
kelzahl im Gesamtsortiment, der Lebensmittel und Frischeartikel mit der Arbeitskrafte-
entwicklung in der Vergangenheit auf. Damit haben Laden mit einem breiten Angebot
ihre Beschaftigung reduziert und solche mit geringem Angebot erhéht, was der Aus-
gangshypothese widerspricht. Des Weiteren gibt es einen leichten Zusammenhang zwi-
schen den Offnungszeiten und dem Eréffnungsjahr. Damit haben Lidden umso ldnger
geodffnet, je jinger sie sind. Alle anderen Angebotsindikatoren haben keinen signifikan-
ten Einfluss auf das Er6ffnungsjahr.
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Weitere Angebotsmerkmale sind die Preise und die Regionalitét. 44 der 103 befragten
Ladenbetreiber (43,7 %) gibt an, ein breites Angebot zu Discount-Preisen zu fihren.
Dieses Angebot hat laut Mann-Whitney-Test einen signifikanten Einfluss (P<0,05; ein-
seitige Signifikanz) auf die folgenden Ergebnisindikatoren der Nahversorgungseinrich-
tungen: Die Gastezahl im Café bzw. Imbiss ist mit einem entsprechenden Angebot (Me-
dian=60) hoher als ohne (Median=35). Der Nettoumsatz liegt bei einem breiten Ange-
bot an Discount-Produkten (Median=300.000 bis unter 400.000 Euro) ebenfalls héher
als bei fehlendem Angebot (Median=200.000 bis unter 300.000 Euro). Auch die Be-
schaftigtenzahl ist im Median héher (6 im Vergleich zu zwischen 4 und 5 Beschiftigte).
Bei der Anzahl Vollbeschaftigter liegen die Quartile gleich, allerdings ist der Mittelwert
mit Discount-Preisen (2,2 Beschaftigte) deutlich hoéher als ohne (1,2 Beschaftigte).
Darliber hinaus liegt auch der gezahlte Medianlohn héher und zwar sowohl bei den qua-
lifizierten (10 zu 8 Euro) als auch bei den unqualifizierten (7,9 zu 7 Euro) Angestellten.
Dabei ist der Unterschied bei den qualifizierten Angestellten sogar sehr signifikant
(p<0,01). Abgesehen vom Preisniveau ist fir 80 Einrichtungen das Angebot regionaler
Lebensmittelprodukte wichtig oder sehr wichtig (Tabelle 4.16). Der Test auf Zusam-
menhange mit Leistungsindikatoren ergibt lediglich leichte signifikante Korrelationen
mit der Nettoumsatzklasse (Kendall’s Tau = 0,18, p<0,05) und der Beschaftigtenzahl
(Kendall’'s Tau = 0,18; p<0,05).

Abbildung 4.5: Bedeutung regionaler Produkte im Lebensmittelsortiment (n=102)
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Quelle: Eigene Erhebung (Frage B5).
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Neben dem Angebot von Lebensmitteln und sonstigen Gitern werden in den Nahver-
sorgungseinrichtungen haufig weitere Dienstleistungen angeboten. Wdhrend die einzel-
nen Dienstleistungen bereits in Abschnitt 4.2 beschrieben wurden, geht es hier um die
betriebswirtschaftliche Strategie eines Multifunktionsladens. Die Haufigkeitsanalyse
zeigt, dass lediglich in 12 Laden keine der abgefragten Dienstleistungen angeboten
wird. Unter Einbeziehung der Kategorie Sonstiges sind es sogar nur 5 Laden. Da die
Angaben unter Sonstiges sehr unterschiedliche waren, werden in Tabelle 4.17 sowohl
die Ergebnisse ohne als auch mit dieser Kategorie dargestellt. Denn diese Antworten
hangen zum einen von der Antwortfreude der Befragten und zum anderen von deren
Interpretation dessen ab, was sie unter Zusatzangeboten fassen. Bezogen auf die vor-
gegebenen Zusatzdienstleistungen betragt die Anzahl durchschnittlich etwa 2 und unter
Berlicksichtigung der offenen Antwortmaoglichkeiten ca. 3 Angebote.

Tabelle 4.17: Anzahl Zusatzdienstleistungen (n=103)

ohne Sonstiges mit Sonstiges
Mittelwert 1,9 3,3
Standardabweichung 1,2 2,0
Minimum 0 0
1. Quartil 1 2
Median 2 3
3. Quartil 3 4
Maximum 5 9

Quelle: Eigene Erhebung (Frage B7).

In der Literatur wird die Hypothese vertreten, dass Zusatzleistungen zum Erfolg von
Nahversorgungspunkten beitragen (Kap. 2.6.2). Der Korrelationstest zeigt allerdings
kaum signifikante Zusammenhange mit den Leistungsindikatoren, wie z. B. Kundenfre-
quenz oder Umsatz. Lediglich die Léhne scheinen signifikant mit der Anzahl Zusatz-
dienstleistungen zu steigen. Der Lohn flr qualifizierte Angestellt korreliert sehr signifi-
kant (p<0,01) mit der Anzahl Zusatzdienstleistungen ohne Sonstiges mit Kendall’s Tau
= 0,22 und unter Einbeziehung von Sonstiges mit Tau = 0,24. Der Lohn fir unqualifi-
zierte Angestellte korreliert ebenfalls sehr signifikant fir die Anzahl ohne Sonstiges bei
Tau = 0,21 und lediglich signifikant (p<0,5) mit der Anzahl inkl. Sonstiges bei Tau =
0,19. Die Einzelbetrachtung der Zusatzdienstleistungen mittels Mann-Whitney-Tests
zeigt, dass vor allem das Angebot eines Lieferservices als auch der Betrieb eines Imbis-
ses einen signifikant positiven Einfluss auf einige Leistungsindikatoren ausibt. Bei den
Ubrigen Angeboten gibt es hingen kaum signifikante Einflisse.
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4.3.3 Personalpolitik

In Abschnitt 4.2.2 zur sozialen Funktion der Nahversorgungspunkte wurde bereits auf
die Beschaftigtenzahl und die Lohne eingegangen. Die folgende Tabelle 4.18 differen-
ziert die Angaben zur Personalpolitik weiter aus. In 61 der 103 befragten Laden arbeitet
gar kein Inhaber oder mithelfendes Familienmitglied und bei der Betrachtung der Voll-
zeitbeschaftigten sind es sogar zwei Drittel der Falle. Ein Inhaber arbeitet in 17 Fallen
mit, zwei Inhaber bzw. dessen mithelfender Familienangehorige arbeiten in 20 Laden
im Betrieb. Drei und mehr sind es nur in sechs Fallen. Bei den Vollzeitbeschaftigten sind
es jeweils noch weniger. Inhaber und deren Familienangehérige machen durchschnitt-
lich fast ein Flnftel der Beschaftigten aus. In 89 Betrieben wird nicht ausgebildet, elf
haben einen Auszubildenden, zwei haben zwei und einer vier. Von den 19 Auszubilden-
den machen finf ihre Lehre in Teilzeit. Die Zahl der Mini-Jobber ist mit durchschnittlich
2,2 genauso hoch wie die der normalen Angestellten. Von den Mini-Jobbern sind zwei
Vollzeit beschaftigt. 25 Laden beschaftigen keine Mini-Jobber und ein Drittel drei und
mehr. Der Anteil der Mini-Jobber an der Gesamtbeschaftigtenzahl liegt bei 35,6 %. Die
Spannweite reicht dabei von 0 bis 100 %, wobei letzteres auf vier Falle zutrifft. Gut
30 % der Nahversorgungseinrichtungen kommen ohne normale Angestellte aus und so-
gar die Halfte ohne Vollzeitangestellte. Die durchschnittliche Anzahl der Angestellten
liegt bei knapp unter einem. Nur ca. ein Viertel der Laden hat daruber hinaus noch wei-
tere Beschaftigte, wie Praktikanten oder Werkvertragsnehmer. Das ergibt im Mittel
ebenfalls einen Wert unter eins. Insgesamt liegt die Teilzeitquote bei etwa 70 % der
Beschaftigten. Lediglich funf Einrichtungen beschaftigen keine Teilzeitkrafte. In etwa
einem Viertel der Falle arbeitet weniger als die Halfte der Beschaftigten Teilzeit, ein
Viertel der Laden hat zu 90 % und mehr Teilzeitkrafte.

Die Berechnung der Korrelation zwischen personalpolitischen Indikatoren und Leis-
tungskennziffern weist einige signifikante Zusammenhange auf (Tabelle 4.19). Die
Gesamtzahl der Beschaftigten hangt relativ stark mit der Anzahl Kunden und dem Net-
toumsatz zusammen. AuBerdem korreliert die Beschaftigtenzahl leicht mit der vergan-
genen Entwicklung des Nettoumsatzes und des Geschaftsergebnisses. Die Anzahl der
Auszubildenden korreliert ebenfalls mit dem Nettoumsatz und mit der Anzahl Kunden
pro Woche. Darlber hinaus zahlen Betriebe ihren qualifizierten und unqualifizierten
Mitarbeitern einen umso hdéheren Lohn, je mehr Auszubildende beschéftigt sind. Je
mehr sonstige Beschaftigte im Laden tatig sind, desto niedriger ist das Geschéaftsergeb-
nis und desto negativer ist der Blick in die Zukunft. Die Beschéaftigung von Werkver-
tragsnehmer oder Praktikanten kann demnach als Strategie interpretiert werden, um
einen schlecht laufenden Betrieb trotzdem aufrechtzuerhalten.
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Je hoher der Anteil Inhaber und mithelfender Familienangehdérige, desto héhere Stun-
denléhne werden flr Unqualifizierte gezahlt und desto alter sind die Laden. AuBerdem
ist das Geschdftsergebnis positiver, was daran liegen dirfte, dass dieses gleichzeitig als
Einkommen der Inhaberfamilie dient. Allerdings ist der Zusammenhang lediglich
schwach bis mittel. Der Anteil Mini-Jobber an der Gesamtbeschaftigtenzahl hat kaum
Einfluss auf die Ergebnisse der Nahversorgungseinrichtungen. Nur ein negativer Zu-
sammenhang zur Anzahl Gasten im Café oder Imbiss ist zu verzeichnen. Dies deutet
darauf hin, dass geringfligig Beschaftigte auf Grund ihrer kurzen Arbeitszeit kaum eine
Bindung zu den Gasten, die standig wechselndes Personal wenig attraktiv finden, auf-
bauen kénnen. In diesem Zusammenhang ist auch interessant, dass der Anteil Mini-
Jobber keinen Einfluss auf das Geschaftsergebnis hat. Somit kann die Hypothese, dass
die Arbeitgeber auf Grund von Verglinstigungen bei den Sozialabgaben und Lohnsteu-
ern ihre Gewinne steigern kdnnen, nicht bestdtigt werden. Ein Grund kénnte darin lie-
gen, dass diejenigen Betriebe solche Beschaftigungsverhaltnisse wahlen, die sich zum
Teil bereits in wirtschaftlichen Schwierigkeiten befinden.

Eine hohere Quote der Teilzeitbeschaftigten fihrt neben der geringeren Gastezahl im
gastronomischen Bereich zu niedrigeren Léhnen sowohl fir qualifizierte als auch flr
unqualifizierte Mitarbeiter. Die Lohne dieser beiden Gruppen hangen relativ stark zu-
sammen. AuBerdem werden qualifizierte Arbeitskrafte umso besser bezahlt, je glinsti-
ger die Entwicklung des Nettoumsatzes und des Geschéaftsergebnisses in der Vergan-
genheit war. Je hdoher der Lohn flr unqualifizierte Mitarbeiter, desto schlechter sind al-
lerdings die Zukunftsaussichten in Bezug auf das Geschaftsergebnis. Auch bei den
Stundenléhnen lasst sich die Hypothese nicht bestdtigen, dass mit niedrigeren Léhnen
hdéhere Umsatze oder Geschaftsergebnisse erzielt werden.

4.3.4 Unterstiitzungsleistungen

Eine letzte betriebswirtschaftliche Strategie kann darin bestehen, externe Unterstlit-
zungsleistungen von der Kommune, den Blirgern, dem Staat oder Beratern in Anspruch
zu nehmen. Im Abschnitt 4.3.1 wurde bereits darauf hingewiesen, dass in 23 Fallen die
Grindungsinitiative auf die Kommune zurickzufihren ist. In Tabelle 4.20 sind die Er-
gebnisse fir die weiteren Unterstitzungsleistungen der Gemeinden zusammengefasst.
Daraus geht hervor, dass die Gemeinden flr etwa ein Viertel der Laden verglinstigte
Raume bereitstellen und nach Fdérdermdglichkeiten gesucht haben. Die Bereitstellung
des Grindungskapitals und die Kosten eines Beraters wurden seltener (bernommen.
Daruber hinaus haben die Gemeinden fast ein FUnftel der Einrichtungen mit sonstigen
Leistungen unterstiitzt. Darunter fallen die Ubernahme einer Biirgschaft (3), vergiins-
tigte Nebenkosten (3), Sachleistungen (3), wie handwerkliche Dienstleistungen oder
Einrichtungsgegenstande, vergunstigtes Darlehen (2), kostenlose Werbung (2) und die
Errichtung des Ladengebaudes zu diesem Zweck. Jeweils einmal genannt wurde die
umsatzabhangige Miete, die Auflage fir alle ortlichen Vereine, im Laden einzukaufen,
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die Gemeinde ist Eigentimer der Nahversorgungseinrichtung, hat bei der Baugenehmi-
gung geholfen, ist Mitglied im Tragerverein, hat die nationale Kofinanzierung fir ein eu-
ropaisches Forderprogramm bereitgestellt sowie das Grundstliick kostenlos zur Verfi-
gung gestellt.

Tabelle 4.20: Unterstlitzung durch die Gemeinde

Haufigkeit gliltige Prozente n
vergunstigte Raumlichkeiten 22 21,8 101
Suche nach Férdermdglichkeiten 26 25,7 101
Grindungskapital 15 14,9 101
Finanzierung eines Beraters 8 8 100
Sonstiges 19 19 100

Quelle: Eigene Erhebung (Frage E1, E2).

Insgesamt wurden 51 der 103 befragten Einrichtungen von ihrer Gemeinde in irgendei-
ner Form unterstitzt. Von den unterstitzten 50 % der Fdlle war die Unterstlitzung
meist wichtig oder sehr wichtig (Abbildung 4.6). Nur in sehr wenigen Fallen war die
gewahrte Leistung weniger oder gar nicht wichtig. Die Korrelationsanalyse mittels
Kendall’'s Tau ergab keinerlei signifikante Zusammenhange (p<0,05) der Leistung zur
Unterstitzungsintensitat durch die Gemeinde. Dabei wurde sowohl die Wichtigkeit der
Unterstitzung als auch die Anzahl der Leistungen (mit und ohne Sonstiges) getestet.
Die befragten Laden sind demnach also nicht umso erfolgreicher oder erfolgloser, je
starker sie von den Gemeinden unterstiitzt werden bzw. wie abhdngig ihr Aufbau oder
Betrieb von solchen Leistungen war.
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Abbildung 4.6: Wichtigkeit der Unterstitzung durch die Gemeinde fir den Aufbau
und Betreib des Ladens (n=99)
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Quelle: Eigene Erhebung (Frage E1, E2c).

Neben der Gemeinde unterstliitzen auch Biirger die befragten Nahversorgungseinrich-
tungen. Die verschiedenen Formen wurden bereits in Tabelle 4.20 aufgefiihrt. Dabei
zeigte sich, dass in etwa einem Filinftel der Falle Kapital durch Bilrger bereitgestellt
wurde und sie ehrenamtlich im Betrieb mitarbeiten; die Mitarbeit im Management war
etwas geringer. Hinzu kommen Sonstiges in etwa einem Drittel der Laden. Insgesamt
spielt die Unterstltzung durch die Birger in 43 Fallen eine Rolle (Abbildung 4.7).
Wenn sich die Blrger fir den Laden engagieren, wurde diese Unterstiitzung von den
befragten Betreibern auch fast immer fir sehr wichtig fir den Aufbau und Betrieb des
Ladens gehalten. Dieses Konzept wird in der Literatur als Blrgerléaden bezeichnet (Kapi-
tel 2.6.4).
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Abbildung 4.7: Wichtigkeit der Unterstiitzung durch die Blrger fir den Aufbau und
Betreib des Ladens (n=103)
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Quelle: Eigene Erhebung (Frage E3, E4c).

Die Berechnung des Zusammenhangs zwischen der Unterstiitzung durch die Blirger und
den Leistungsindikatoren zeigt nur wenige Zusammenhange und dabei negative (Ta-
belle 4.21). Sowohl die Anzahl eingesetzter Unterstitzungsformen als auch deren vom
Betreiber Eingeschatzte Bedeutung korrelieren negativ mit der Anzahl Kunden, dem
Nettoumsatz 2011 und der Anzahl Vollbeschaftigter. Dieses Ergebnis deutet darauf hin,
dass Birgerladen dort eingesetzt werden, wo das wirtschaftliche Potenzial der Nahver-
sorgungseinrichtung gering ist. Die mittelstarke negative Korrelation mit der Anzahl
Vollbeschaftigte lasst vermuten, dass in von Blirgern getragenen Laden anstatt der
Vollzeitstellen kostenginstigere Teilzeitstellen gewdhlt und Teile der Arbeiten durch Eh-
renamtliche erledigt werden oder Arbeitsstellen durch Ehrenamtliche ersetzt werden.
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Wie in Kapitel 3.3 gezeigt, kénnen EU, Bund und Lander Nahversorgungseinrichtungen
ebenfalls im Rahmen verschiedener Férderprogramme unterstlitzten. Tabelle 4.22
zeigt die Nutzung dieser Méglichkeiten durch die befragten Laden. Eine Investitionsfor-
derung wurde in etwa einem Drittel der Félle in Anspruch genommen. Lohnzuschisse
werden flr Mitarbeiter aus zwdolIf Laden aktuell gezahlt. Dabei handelt es sich um sog.
Integrationsladen, wie sie in Abschnitt 2.6.3 beschrieben wurden. Sechsmal werden ge-
forderte Beschaftigungsmdglichkeiten fliir Behinderte und flir Langzeitarbeitslose sowie
jeweils einmal fir Jugendarbeitslose und Auszubildende mit Lernschwierigkeiten bereit-
gestellt. In den 10 Laden, die nédhere Angaben zur Anzahl der geférderten Arbeitsplatze
machen konnten, sind durchschnittlich 3,5 Jobs mit Lohnzuschiissen vorhanden. Dar-
Uber hinaus haben 19 Einrichtungen eine Beratung, die staatlich gefdérdert wurde, ge-
nutzt.

Tabelle 4.22: Staatliche Unterstitzung

Haufigkeit giiltige Prozente n
Investitionsférderung 33 34 97
Lohnzuschuss 12 12 100
Férderung einer Beratung 19 19 100

Quelle: Eigene Erhebung (Fragen E5, E6, E7).

Die Frage nach der Bedeutung dieser staatlichen Forderung zeigt, dass sie, wenn sie
gezahlt wird, meist sehr wichtig ist (Abbildung 4.8). Lediglich zwei Félle fanden die
Forderung sowohl der Investitionen als auch der Lohne weniger wichtig. Die Korrelation
der Wichtigkeit der Férderung mit den Leistungskennziffern zeigt wenig Zusammenhan-
ge (p<0,05, zweiseitig). Die Bedeutung der Investitionsférderung korreliert lediglich
schwach mit dem Eréffnungsjahr: Tau=0,18 (P<0,5). Das bedeutet, dass fir altere La-
den die Férderung wichtiger war. Die Bedeutung der Lohnzuschiisse scheint positiv mit
der GrdBe der Einrichtung zusammenzuhangen: Der Korrelationskoeffizient bei der Arti-
kelzahl im Gesamtsortiment betragt Tau=0,27 (p<0,01), bei der Kundenzahl pro Woche
ebenfalls Tau=0,27 (p<0,01) und bei der Nettoumsatzklasse Tau=0,26 (p<0,01). Die
Beschaftigung héngt auch mit der Wichtigkeit der Lohnzuschiisse zusammen. Je wichti-
ger die Zuschiisse, desto mehr Gesamtbeschdftigte (Tau=0,17 bei p<0,05), desto mehr
Vollzeitbeschaftigte (Tau=0,3 bei p<0,001) und desto hdher ist der Lohn flr qualifizier-
te Mitarbeiter (Tau=0,26 bei p<0,05). Letzteres lasst sich damit begriinden, dass zur
Betreuung von Behinderten besonders geschulte Personen angestellt sind. Dartber hin-
aus lassen sich keine Zusammenhange feststellen.
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Abbildung 4.8: Wichtigkeit der Unterstlitzung durch staatliche Investitionsférderung
und Lohnzuschiisse
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Quelle: Eigene Erhebung (Fragen E5, E6).

Neben der Unterstitzung durch 6ffentliche Akteure haben mehr als ein Drittel der be-
fragten Nahversorgungseinrichtungen die Unterstiitzung eines Beratungsdienstleisters
in Anspruch genommen (Tabelle 4.23). Die meisten davon in der Grindungsphase mit
31 Fallen und ca. ein Funftel der Laden im laufenden Betrieb. Sowohl bei der Griindung
als auch im laufenden Betrieb haben sich lediglich 12 Betreiber beraten lassen.

Tabelle 4.23: Unterstlitzung durch einen Beratungsdienstleister

Haufigkeit gliltige Prozente n
in der Grindungsphase 31 31 100
im laufenden Betrieb 19 19 100
beides 12 12 100
keine 63 63 100

Quelle: Eigene Erhebung (Frage E7).

Die befragten Ladenbetreiber schatzen die Bedeutung der Unterstliitzung durch die Be-
ratungsdienstleister im Vergleich mit den anderen Unterstiitzungsleistungen eher weni-
ger wichtig ein (Abbildung 4.9). Dieses Ergebnis trifft insbesondere auf die Unterstiit-
zung bei der Grindung zu, wobei 7 von 27 Féllen diese Leistung als weniger wichtig
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und 11 als sehr wichtig einschdtzen. Bei einer staatlich geférderten Beratung war diese
fir 5 der 19 Falle weniger wichtig und fiir 8 sehr wichtig. Die Beratung im laufenden
Betrieb schnitt etwas besser ab mit 11 von 19 Fallen, fiir die die Beratung sehr wichtig
war, und nur 3 Falle, die sie weniger wichtig bewerteten.

Abbildung 4.9: Wichtigkeit der Unterstlitzung durch einen Beratungsdienstleister
(n=97)
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Quelle: Eigene Erhebung (Frage E7).

In der Literatur wird die Hypothese vertreten, dass die Beratung von Nahversorgungs-
einrichtungen entscheidend fiir deren Erfolg ist (Kapitel 2.7). Die Korrelation der Wich-
tigkeit der Beratung mit Leistungskennziffern ergab jedoch nur signifikante Zusammen-
hénge bei zwei Indikatoren. Demnach korreliert die Bedeutung der Beratung positiv mit
der Anzahl Vollzeitbeschéftigter (Tau=0,20; p<0,05, zweiseitig) und mit der Lohnhdhe
fur qualifizierte Mitarbeiter (Tau=0,25; p<0,05, zweiseitig). Der erste Zusammenhang
gilt fir die Beratung bei der Grindung, im laufenden Betrieb und staatlich geférderter
Leistungen. Letzteres ist nur bei der Grindungsberatung und nicht bei den Ubrigen
Teilbereichen signifikant. Zu einem ahnlichen Ergebnis kommt der Mann-Whitney-Test.
In den Laden, die eine Beratung in Anspruch genommen haben, arbeiten signifikant
mehr Beschaftigte Vollzeit und erhalten qualifizierte Mitarbeiter einen hdéheren Lohn,
wobei letzteres nur einseitig signifikant ist. Bei den beratenen Laden liegt die durch-
schnittliche Beschéftigtenzahl in Vollzeit bei 2 im Vergleich zu 1,4 bei denen ohne Bera-
tung (der Median liegt jeweils bei 2). Der Medianlohn liegt bei den Einrichtungen, die
eine Beratung in Anspruch genommen haben, bei 10 Euro und bei den ubrigen lediglich
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bei 8,50 Euro. AuBerdem zeigt sich, dass die beratenen Laden signifikant mehr Artikel
im Sortiment anbieten (Median=3.000) als die nicht beratenen (Median=1.900).

Fast ein Drittel der befragten Betreiber (31 von 100) hat noch weitere Unterstiitzungs-
leistungen, die fur den Aufbau oder Betrieb des Ladens wichtig waren, genannt. Zwdlf
Laden haben weitere 6ffentliche Unterstiitzung erfahren. Dazu zahlen Lohn- und Ausbil-
dungszuschisse in der Vergangenheit, Beratungsleistungen oder 6ffentlicher Druck auf
den GroBhandler. Acht Einrichtungen haben Spenden und Sachleistungen insbesondere
von Stiftungen und lokalen Unternehmen entgegengenommen. In sieben Fallen haben
die GroBhandler mit Schulung, gilinstigen Krediten, Ladeneinrichtungen sowie Software
und Technik geholfen. Darliber hinaus wurden zweimal verglnstigte Raumlichkeiten
genannt, die einmal von einer lokalen Bank kostenlos und einmal vom ehemaligen Bir-
germeister zur Verfigung gestellt wurden. Zweimal wurde die Hilfe innerhalb der Fami-
lie betont, wobei Familienmitglieder mit betriebswirtschaftlichem Know-how aushelfen.
Jeweils einmal wurde die Unterstiitzung durch einen Rechtsanwalt und einen Steuerbe-
rater genannt. AuBerdem gibt es in einem Fall Vereinbarungen mit einigen GroBabneh-
mern, wie Unternehmen, Kindertagesstatte, alle Veranstaltungen im Dorfgemein-
schaftshaus und von Vereinen. SchlieBlich wurde in einem Fall die unternehmerische
Kompetenz innerhalb des Eigentiimervereins genannt, die eine externe Beratung unno-
tig macht.

4.4 Standortfaktoren

In diesem Kapitel werden die Standortfaktoren der befragten Nahversorgungspunkte
untersucht. Dabei werden zum einen Indikatoren, die das betriebswirtschaftliche Poten-
zial aus Sicht des Ladenbetreibers am Standort beschreiben, dargestellt. Zum anderen
werden davon Merkmale, die auf einen Versorgungsbedarf aus Sicht der lokalen Bevdl-
kerung hinweisen, unterschieden. Dazu werden Befragungsergebnisse mit sekundarsta-
tistischen Daten und Ergebnissen aus der GIS-Analyse kombiniert. AuBerdem wird nach
Zusammenhangen zwischen Standortfaktoren und Leistungsindikatoren sowie betriebs-
wirtschaftlichen Strategien gesucht.

Tabelle 4.24 ordnet die Lage der untersuchten Nahversorgungspunkte ein. Die Ein-
wohnerdichte ist entsprechend léndlicher Rdume relativ niedrig. Der Durchschnitt be-
tragt 161 Einwohner pro km?2 in der Gemeinde bzw. im Gemeindeverband, wobei mehr
als die Halfte mit weniger als 100 Einwohnern pro km2 dinn besiedelt sind. Das
nachste Oberzentrum ist aus den Standortgemeinden bzw. Standortgemeindeverbanden
in durchschnittlich fast 40 Minuten mit dem PKW zu erreichen. Die Halfte liegt zwischen
rund 25 und 50 Minuten Fahrzeit.
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Tabelle 4.24: Raumstrukturelle Einordnung der untersuchten Nahversorgungspunkten

Erreichbarkeit des nachsten

Einwohnerdichte Oberzentrums in PKW-Minuten

Mittelwert 161,1 37,8
Standardabweichung 233,8 16,0
Minimum 22,4 0

1. Quartil 59,8 24,4
Median 94,4 35
3. Quartil 172,9 47
Maximum 1.970,3 86
n 103 103

Quelle: INKAR 2011.

4.4.1 Betriebswirtschaftliches Potenzial

Zentrale Kennziffern zur Einschatzung des betriebswirtschaftlichen Standortpotenzials
sind in der Tabelle 4.25 dargestellt. Die Orte, in denen die untersuchten Laden liegen,
haben durchschnittlich ca. 1.300 Einwohner. Dabei haben die Halfte 1.000 Einwohner
oder weniger. Entsprechend der Einschdatzung der Befragten umfasst das engere Ein-
zugsgebiet im Mittel 1.800 Einwohner. Die Nahversorgungseinrichtungen befinden sich
Uberwiegend in schrumpfenden Gemeinden bzw. Gemeindeverbanden mit einem durch-
schnittlichen Bevélkerungsriickgang von 2,4 % von 2004 bis 2009. Ein Viertel hat in
diesem Zeitraum sogar fast 5 % der Einwohner oder mehr verloren. Nicht nur die Be-
vblkerungszahl nimmt ab, sondern auch die durchschnittliche Kaufkraft pro Einwohner
in der Gemeinde ist meist unterdurchschnittlich. Im Mittel liegt die Kaufkraft etwa 5 %
unter dem Bundesdurchschnitt. Zu der lokal ansassigen Kaufkraft kommt noch die der
Touristen hinzu. Die befragten Einrichtungen liegen in Landkreisen mit durchschnittlich
6,8 Ubernachtungen in Beherbergungsbetrieben pro Einwohner im Jahr 2009. Dabei
haben aber nur ein Viertel der Kreise mehr als ca. 6,5 Ubernachtungen je Einwohner,
was auf touristische Gebiete hinweist. Der Median liegt deutlich unter dem deutschen
Durchschnitt von 4,4 Ubernachtungen pro Einwohner.
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Zur Erreichbarkeit der Nahversorgungspunkte mit dem PKW stehen den Kunden durch-
schnittlich ca. 15 Parkplatze zur Verfligung. 50 % der Fdlle haben zwischen 5 und 16
Parkplatze. Zur Autoerreichbarkeit gehért ebenfalls, dass 67 Einrichtungen an einer
HauptstraBe liegen und damit auch fir den Durchgangsverkehr sichtbar sind (Tabel-
le 4.26). AuBerdem liegen die meisten Laden im Ortskern (79), was die fuBlaufige Er-
reichbarkeit und die Verbindung mit anderen Erledigungen im Zentrum erleichtert. Eine
OPNV-Haltestelle befindet sich in der Regel im unmittelbaren Umfeld der Einrichtungen.
Nur bei einem Viertel der Fdlle ist die Haltestelle weiter als 250 m entfernt. Hierbei
muss allerdings eingeschrankt werden, dass vor allem die sehr hohen Werte Uber 4 km
vermutlich darauf zurickzufihren sind, dass die entsprechenden Haltestellen nicht im
BBSR-Datensatz erfasst sind. Fir das Standortpotenzial der Laden ist dariber hinaus
die Entfernung zum ndchsten Supermarkt oder Discounter von Bedeutung. Die Berech-
nungen mittels BBSR-Erreichbarkeitsmodell ergaben eine durchschnittliche Fahrzeit von
ca. 6 Minuten mit dem PKW. Bei einem Viertel der Falle ist der nachste Vollsortimenter
nicht einmal 5 Minuten mit dem Auto entfernt, womit von einer starken Konkurrenz
auszugehen ist.

Tabelle 4.26: Lage im Ort und StraBentyp (n=103)

Ortskern Ortsrand AuBenbereich Gesamt
HauptstraBe 54 11 2 67
NebenstraBe 25 10 1 36
Gesamt 79 21 3 103

Quelle: Eigene Recherche.

Als Frequenzbringer flir den Laden gibt es nicht nur vielfaltige Angebote anderer Be-
treiber im selben Gebaude (Kap. 4.2.2), sondern auch in der Nachbarschaft. Mehr als
die Halfte der untersuchten Nahversorgungseinrichtungen liegt in der Ndhe eines Kin-
dergartens, weiterer Geschafte oder einer Bank. In etwas mehr als einem Drittel der
Falle gibt es einen Arzt oder eine Verwaltung. Post und Apotheke kommen hingegen
selten vor. Darlber hinaus haben 63 Betreiber noch weitere Einrichtungen genannt. In
25 Faéllen gibt es eine Schule, in 23 Gastronomie und Beherbergungsbetriebe, in 19
weitere private Dienstleistungen, wie Friseur oder Versicherung, und in 18 Kultur- und
Freizeiteinrichtungen, wie Vereine, Sportstatten, Kirchengemeindehduser oder Museen.
Seltener wurden Gesundheitsdienstleistungen (5), wie Heilpraktiker, oder Tankstelle (4)
genannt. Dartber hinaus befinden sich noch in 20 Fallen diverse weitere Funktionen in
der Nachbarschaft, wie z. B. Handwerksbetriebe oder die Feuerwehr.
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Tabelle 4.27: Einrichtungen in der Nachbarschaft (n=103)

Haufigkeit giiltige Prozente
andere Geschafte 55 53,4
Kindergarten 76 73,8
Verwaltung 34 33,0
Bank 53 51,5
Post 11 10,8
Apotheke 13 12,6
Arzt 37 35,9
Sonstiges 63 61,2

Quelle: Eigene Erhebung (Frage C4).

Die Korrelationsrechnungen zeigen, dass die Leistungsindikatoren der Nahversorgungs-
punkte insbesondere mit der Einwohnerzahl im Ort, im Einzugsgebiet und mit der An-
zahl Parkplatze zusammenhangen (Tabelle 4.28). Hierbei gibt es einige hoch signifi-
kante und relativ starke Korrelationen. AuBerdem zeigt sich, dass sich die Mdglichkeit
der Kopplung mit anderen Funktionen in der Nachbarschaft oder im selben Gebdude re-
lativ positiv auswirkt. Die Kaufkraft hdangt mit dem Lohnniveau zusammen. Darlber
hinaus spielt die Kaufkraft nicht die vermutete Rolle. Der Zusammenhang mit dem Ein-
kaufsbon ist sogar negativ. Das lasst sich damit erkldaren, dass armere Einwohner zur
Vermeidung von Fahrtkosten darauf angewiesen sind, ihren Haupteinkauf vor Ort zu ta-
tigen. Die Ubernachtungszahlen und die Distanz zur n&chsten Haltestellen weisen
durchgangig keine signifikanten Korrelationen mit den Indikatoren auf. Dabei sind zum
einen die Ubernachtungszahlen nur auf Landkreisebene verfiigbar, was nicht unbedingt
mit der lokalen Bedeutung des Tourismus Ubereinstimmen muss. Zum anderen ist die
Distanz zur Haltestelle vermutlich nicht immer richtig, da bestimmte Haltestellen nicht
beriicksichtigt werden konnten.
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SchlieBlich korreliert die Fahrzeit zum nachsten Vollsortimenter entgegen den Erwar-
tungen negativ mit der Gastezahl im Café bzw. Imbiss sowie mit der Entwicklung des
Nettoumsatzes und des Geschaftsergebnisses in der Vergangenheit. Eine madgliche Er-
klarung besteht darin, dass die Fahrzeit negativ mit der GréBe des Einzugsgebietes und
mit der OrtsgréBe (nur einseitig) korreliert. Somit kénnen die Nahversorgungspunkte in
direkter Nachbarschaft zu einem Supermarkt oder Discounter von deren Frequenz bzw.
Einzugsgebiet profitieren und deren Angebot erganzen. AuBerdem ist denkbar, dass der
untersuchte Laden im Kern eines gréBeren Ortes liegt, wahrend der Supermarkt oder
Discounter am Ortsrand im Gewerbegebiet liegt.

Die betriebswirtschaftlichen Standortfaktoren weisen kaum signifikante Zusammenhan-
ge mit verschiedenen Strategieindikatoren auf (Tabelle 4.29). Die Blirger sind flir die
Nahversorgungspunkte umso wichtiger, desto hoher die Kaufkraft in der Gemeinde ist.
Ein mdglicher Grund kénnte darin liegen, dass mit einer hoheren Kaufkraft ein hoheres
Bildungsniveau und damit auch ein starkeres blrgerschaftliches Engagement verbunden
sind. AuBerdem ist dann die Entfernung zur ndchsten OPNV-Haltestelle umso geringer.
Die Anzahl der Zusatzdienstleistungen spielt hingegen keine Rolle fiir die Standortfakto-
ren. Der Lohnzuschuss im Rahmen von Integrationsladen ist umso bedeutsamer, je
gréBer der Ort und das Einzugsgebiet sowie je hoher die Kaufkraft ist. Die Bedeutung
von Lohnzuschissen nehmen mit der touristischen Attraktivitat der Region ab.

Die Unterstitzung durch die Gemeinde hangt mit der GréBe des Einzugsgebietes und
dem Bevdlkerungswachstum zusammen. Letzteres kénnte ein Hinweis auf die damit
verbundene Handlungsfahigkeit der Kommune sein. Die Bedeutung einer Investitions-
forderung spielt keine signifikante Rolle, was auf eine Férderung ohne raumliche Aus-
wahlkriterien hinweist. Die Beratung scheint dazu zu fihren, dass diese Laden ein gro-
Bes Einzugsgebiet und eine hohe Kaufkraft in ihrer Gemeinde haben.

4.4.2 Bedarf der lokalen Bevolkerung

Einige Indikatoren zum lokalen Bedarf entsprechenden betriebswirtschaftlichen Stand-
ortfaktoren und wurden bereits oben dargestellt. Dies betrifft die Entfernung zum
nachsten Supermarkt bzw. Discounter sowie die Anzahl Funktionen in der Nachbar-
schaft. Die Entfernung zum nachsten Vollsortimenter liegt durchschnittlich bei Uber
6 Minuten PKW-Fahrzeit, was kaum zu FuB oder mit dem Fahrrad zurlickzulegen ist. Die
Funktionen in der Nachbarschaft zeigen, dass der Bedarf nach sozialen Treffpunkten
eher gering ist. Denn in jeweils mehr als der Haélfte der Falle befinden sich weitere Ge-
schéafte oder eine Bank in der Nachbarschaft. AuBerdem gibt es eine Arztpraxis in der
Néhe von Uber einem Drittel der befragten Laden.
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Dariber hinaus kann davon ausgegangen werden, dass bei einer niedrigen PKW-
Verfligbarkeit der Bedarf flir eine lokale Versorgung besonders groB ist. Die PKW-Dichte
ist allerdings in den Landkreisen der Nahversorgungseinrichtungen weitestgehend
Uberdurchschnittlich bei 505 PKW auf 1.000 Einwohner in Deutschland (Tabelle 4.30).
Da es sich weitgehend um landliche Raume handelt, ist dies nicht Uberraschend. Der
Anteil der Hochbetagten von 75 Jahren und alter in den Gemeinden bzw. Gemeindever-
banden, in denen die Einrichtungen liegen, entspricht relativ genau dem deutschen
Durchschnitt von 8,9 %. Damit kann auf keinen besonderen Bedarf geschlossen wer-
den, denn diese Gruppe ist z. T. schon in ihrer Mobilitat eingeschrankt. Die berdurch-
schnittlichen Zu- und Fortzugsraten pro 1.000 Einwohner in den Gemeinden weisen
hingegen auf einen gewissen Bedarf hin. Mit dem Fortzug ist haufig eine Auflésung so-
zialer Netze, die zur Unterstitzung von mobilitdtseingeschrankten Menschen von Be-
deutung sind, verbunden. Gemeindeverbande mit hohem Zuzug kdénnen ein Indikator
daflir sein, dass sich Haushalte auf Grund niedriger Baulandpreise ansiedeln, ohne dass
ein Bezug zum Ort besteht. Hier kann ein Nahversorgungspunkt zur Integration ins
Dorfleben beitragen und bei Mobilitdtseinschrankungen den Verbleib im Ort trotz feh-
lender sozialer Netze erméglichen.
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Die Einwohnerzahl, die nach der Schatzung des BBSR-Bevdlkerungsmodells im Umkreis
von einem Kilometer lebt, zeigt, wie viele Menschen den Laden fuBlaufig erreichen kén-
nen und deren Nahversorgung damit gedeckt wird. Durchschnittlich sind das tiber 1.000
Einwohner, wobei die Standardabweichung relativ hoch ist. Fir die Halfte der Falle le-
ben schatzungsweise weniger als ca. 850 Personen im fuBlaufigen Umkreis. Die Ein-
wohnerzahl im 3-km-Radius gibt einen Hinweis darauf, wie viele Bewohner die Einrich-
tung bequem per Fahrrad erreichen kdénnen. Hier liegt der Mittelwert bei ca. 4.000 Ein-
wohnern, aber der Median nur bei gut 2.000. SchlieBlich ist die Entfernung zum nachs-
ten Grundzentrum fir die Versorgung der ansadssigen Bevdlkerung wichtig. Die Distanz
betragt durchschnittlich fast 9,5 PKW-Minuten. Durch diese groBe Distanz ergibt sich
ein gewisser Bedarf fiir eine lokale Versorgung.

Die Berechnung der Korrelation mit den Leistungsindikatoren zeigt nur wenige Zusam-
menhadnge (Tabelle 4.31). Den gréBten Einfluss hat die geschatzte Einwohnerzahl im
1-km-Radius um den Nahversorgungsstandort. Hierbei gibt es hochsignifikante und
mittelstarke Korrelationen. Die Zuzugsrate und die Einwohner im 3-km-Radius weisen
ebenfalls einige positive Zusammenhdnge auf. Die PKW-Dichte und die Fortzugsrate
scheinen hingegen nicht relevant zu sein. Die negativen Zusammenhange mit dem An-
teil Hochbetagter und der Entfernung zum nachsten Grundzentrum widersprechen den
Erwartungen.
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Korrelationsrechnungen zwischen den Bedarfsindikatoren und betriebswirtschaftlichen
Strategien zeigen ebenfalls kaum die erwarteten Zusammenhdnge (Tabelle 4.32).
Lohnzuschiisse im Rahmen von Integrationsmarkten nehmen mit der Einwohnerzahl im
1- und 3-km-Radius zu. Die Beratung spielt dann eine positive Rolle, wenn die Zu- und
Fortzugsraten hoch sind. Die Unterstiitzung durch die Gemeinde ist umso wichtiger, je
hdéher die Zuzugsraten sind. Dies kdénnte aber wiederum lediglich ein Ausdruck von
Strukturstdarke und somit finanzieller Handlungsfahigkeit der Kommune sein. Die Anzahl
Zusatzdienstleistungen spielt genau so wenig eine Rolle wie die Investitionsférderung.
Wenn ersteres auf den lokalen Bedarf abzielen wiirde, miisste die Zahl der Dienstleis-
tungen mit der Entfernung zum nachsten Grundzentrum steigen und mit der Zahl von
weiteren Funktionen in der Nachbarschaft sinken. Letzteres scheint sich daraus zu er-
geben, dass bei der Mittelgewahrung die dargestellten Standortfaktoren nicht zentral
sind. SchlieBlich sind die Blrger dann besonders wichtig, wenn die PKW-Dichte im
Landkreis hoch ist. Dies steht der urspringlichen Erwartung entgegen, wobei die Land-
kreisebene fir die lokale Situation nur sehr eingeschrankt aussagefahig ist.
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Gewonnene Erkenntnisse

¢ Die Halfte der untersuchten Nahversorgungspunkte hat weniger als 2.000 Artikel im
Sortiment, so dass hier die Deckung des Grundbedarfs schwierig wird. Die Kunden-
zahlen sind relativ gering, da durchschnittlich pro Woche in etwa so viele Kunden
im Laden Einkaufen wie in einem Supermarkt an einem Tag. Als Zusatzdienste wird
vor allem ein Liefer- und Postservice angeboten.

e In Bezug auf die soziale Funktion haben mehr als die Halfte der Einrichtungen einen
gastronomischen Bereich als Treffpunkt, der aber mit durchschnittlich 77 Besuchern
pro Woche relativ selten genutzt wird. Als Kristallisationspunkte flir birgerschaftli-
ches Engagement arbeiten in etwa einem Flnftel der Falle Ehrenamtliche im Betrieb
mit. Die Nahversorgungspunkte leisten einen Beitrag zur lokalen Beschaftigung,
wobei allerdings viele in Teilzeit und zu Niedrigldhnen angestellt sind.

e Die wirtschaftliche Lage scheint angesichts geringer Gewinn- und Umsatzzahlen
sowie hoher Fluktuation prekdr. Die Betreiber haben die Hoffnung auf Verbesserun-
gen, dem allerdings die starke Konkurrenz mit den Discountern und die steigenden
Betriebskosten entgegenstehen.

¢ Von den Nahversorgungspunkten sind 63 privatwirtschaftlich und 40 sozial orien-
tiert. Erstere verbuchen héhere Gewinne, wahrend letztere flinfmal hdufiger ein Ca-
fé betreiben. 70 Einzelbetrieben stehen 33 Filial- und Franchise-Konzepte gegen-
Uber, wobei letztere hochsignifikant wirtschaftlich erfolgreicher sind.

o Die Attraktivitdt des Angebots hinsichtlich Verkaufsfliche, SortimentsgréBe, Off-
nungszeiten und Produkte im Preiseinstiegssegment haben einen relativ starken
Einfluss auf die Leistungsfahigkeit der Laden. Regionale Produkte und Zusatzdienst-
leistungen weisen insgesamt nur eine geringe Bedeutung auf.

e In der Personalpolitik setzen die Betriebe relativ stark auf Teilzeitkrafte und Mini-
Jobber bei niedrigen Lohnen. Deren Anteil hat jedoch keinen Einfluss auf den wirt-
schaftlichen Erfolg. Stattdessen sind damit geringere Besucherzahlen im gastrono-
mischen Bereich verbunden, was daran liegen kdnnte, dass diese Mitarbeiter kaum
Kontakt zu den Gasten aufbauen kénnen und durch die niedrigen Léhne weniger
motiviert sind.

e Fast die Halfte der Nahversorgungspunkte wird durch die Gemeinde unterstitzt,
wobei dies keinen signifikanten Einfluss auf den Erfolg hat. In 43 Fallen engagieren
sich die Blrger fir den Laden. Bei diesen Blrgerladen scheint das Engagement
mangels wirtschaftlichen Potenzials fiir das Uberleben der Einrichtung entscheidend
Zu sein.
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e 33 Laden haben eine Investitionsférderung und zwdlf einen Lohnzuschuss in An-
spruch genommen. Wahrend ersteres nicht mit dem Erfolg des Ladens zusammen-
hangt, sind die geférderten Integrationsladen erfolgreicher in Bezug auf den Um-
satz, die Kundenzahl und die Beschaftigung.

e Die Beratung durch einen entsprechenden Dienstleister scheint nicht weit verbreitet
zu sein, allerdings zu einem breiteren Sortiment, mehr Vollzeitbeschaftigung und
héheren Lohnen zu flhren.

e Als betriebswirtschaftliche Standortfaktoren sind die OrtsgréBe, das Einzugsgebiet
und die Parkplatze besonders wichtig fiur den Erfolg der Einrichtung. Die Anzahl
Funktionen im Gebaude und in der Nachbarschaft spielen eine etwas geringere Rol-
le. Integrationsladen befinden sich eher in groBeren Orten mit héherer Kaufkraft
und wenig Tourismus.

e Der lokale Bedarf im Umfeld der Nahversorgungspunkte scheint nicht besonders
hoch zu sein. Je mehr Einwohner aber in fuBlaufiger Entfernung zum Laden leben,
desto erfolgreicher ist er. Der Anteil Hochbetagter, von denen oft angenommen
wird, dass sie auf die lokale Versorgung angewiesen sind, hat entweder keinen oder
sogar einen leicht negativen Einfluss.
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5 Illustrative Fallstudien von vier Nahversorgungspunkten

Nach der standardisierten Telefonbefragung mit (ber 100 Betreibern von Nahversor-
gungspunkten und der Auswertung der erhobenen Daten wurden im nachsten Arbeits-
schritt Fallstudien zur Illustration und vertiefenden Analyse kleinflachiger Versorgungs-
konzepte durchgefihrt. Dabei wurden ergéanzende Informationen zu den einzelnen An-
satzen weitere Informationen eingeholt, um ihre Besonderheiten vergleichend heraus-
arbeiten und Schlussfolgerungen fiir andere Ladenbetreiber, Kommunen und Férdermit-
telgeber ableiten zu kdénnen. Im Fokus stehen insbesondere die jeweiligen Entste-
hungsprozesse, Entwicklungen seit der Grindung, Geschaftsstrategien, wirtschaftliche
Tragfahigkeit mit Erfolgsfaktoren/Chancen und Problemen/Risiken sowie verschiedene
Unterstitzungsvarianten.

5.1 Methodisches Vorgehen

Das methodische Vorgehen unterteilt sich in die Fallauswahl sowie die anschlieBende
Erhebung und Auswertung.

5.1.1 Fallauswahl

Anhand der Auswertungsergebnisse zu den erhobenen Daten und Informationen aus
den Telefoninterviews der Betreiber von Laden erfolgte die Fallauswahl fiir eine vertief-
te Analyse. Fir die Fallauswahl wurden verschiedene Varianten ausprobiert. Zunachst
wurden Clusteranalysen gerechnet, um madglichst homogene Typen, die sich unterei-
nander moglichst stark unterscheiden, zu identifizieren (Backhaus et al. 2003: 259ff).
Dazu wurden unterschiedliche Variablen in die Berechnungen einbezogen und verschie-
dene statistische Verfahren ausprobiert. Dieser Typisierungsversuch fihrte jedoch nicht
zu befriedigenden Ergebnissen, da mit vielen fehlenden Werten gearbeitet werden
musste, die ermittelten Cluster eine geringe Stabilitat aufwiesen und kaum inhaltlich zu
interpretieren waren. Die Gruppierung schien demnach stark vom zu Grunde liegenden
Verfahren abzuhdngen und sich kaum im Datenmaterial widerzuspiegeln.

Bei der zweiten Variante wurden Kriterien qualitativ gebildet, um relevante Typen oder
Extremfalle auswdhlen zu kdénnen. Hierbei wurden Auspragungen zentraler Merkmale,
auch nicht intervallskalierter Werte, Punktwerte zugeordnet, diese zu Kriterien aufad-
diert und durch die Zahl der angegebenen Merkmale dividiert. Auf diese Weise konnten
fehlende Werte umgangen und zu jedem Nahversorgungspunkt ein Punktwert berech-
net werden. Auf Grund der subjektiven Punktevergabe, Verzerrungen durch fehlende
Werte, da die Antwortverweigerungen vermutlich nicht zufallig sind, Korrelationen zwi-
schen den Merkmalen und somit der Uberbewertung bestimmter Faktoren wurde diese
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Variante verworfen. AuBerdem lieBen sich ahnlich, wie mit der Clusteranalyse, keine
eindeutig voneinander zu trennenden Typen identifizieren.

SchlieBlich erfolgte die Fallauswahl in Abstimmung mit dem Auftraggeber durch die
Kombination von zwei Dimensionen, die jeweils mehrere Variablen beinhalten. Hierzu
wurden zwei Faktoranalysen (Hauptkomponentenanalysen) gerechnet, um zusammen-
hangende Merkmale auf eine Dimension zu reduzieren und den dahinter liegenden Fak-
toren zu identifizieren (Field 2009: 627-672). Auf Grund des paarweisen Fallausschlus-
ses bei fehlenden Angaben kénnen jedoch nicht flir alle Falle Werte berechnet werden.

Die Kombination der Dimensionen Erfolg und Standort wurde als vielversprechende Va-
riante ausgewahlt, da damit insbesondere Erkenntnisse flr betriebswirtschaftliches und
planerisches Handeln zu erwarten sind. Die Dimension Erfolg umfasst die vier Merkmale
Kunden pro Woche, Nettoumsatzklasse im Jahr 201122, Mitarbeiterzahl und Anzahl Voll-
zeitmitarbeiter23. Die Variable Gewinnklasse fiir 2011 wurde nicht berlicksichtigt, da
deren Einbeziehung die Anzahl Fédlle auf 66 reduzieren wiirde. Die zweite Dimension
Standort setzt sich aus finf Raumindikatoren zusammen: Einwohner im Ort, Einwohner
im Einzugsgebiet, Anzahl Funktionen in der Nachbarschaft, Anzahl Einwohner im Um-
kreis von 3 km und Entfernung zum nachsten Supermarkt oder Discounter24.

Bei der Kombination der Dimensionen Erfolg und Standort ergeben sich fiir 72 der ins-
gesamt 103 Falle jeweils zwei Faktorwerte (Abbildung 5.1). Aus jedem der vier Quad-
ranten wurde jeweils ein Nahversorgungspunkt ausgewahlt. Ein Fall, der Uberdurch-
schnittlich erfolgreich bei unterdurchschnittlicher Standorteignung ist (insgesamt flinf
Falle), erscheint einen besonderen Vorbildcharakter fiir andere Einrichtungen und R&u-
me zu haben. Auf der anderen Seite wird ein Laden an einem Uberdurchschnittlich gu-
ten Standorte untersucht, der unterdurchschnittlich erfolgreich ist (insgesamt sieben
Falle). Hier lassen sich Fehler identifizieren, von denen andere Ladenbetreiber lernen
kénnen. Die Reprasentanten, die sowohl Uber- (22 Falle) bzw. unterdurchschnittliche
(38 Faélle) Erfolgswerte als auch Standortfaktoren aufweisen, entsprechen hingegen der
Erwartung und werden als Ubliche Falle ebenfalls untersucht.

22
Die Klassen aus dem Fragebogen wurden zu 500.000-Euro-Klassen zusammengefasst, um gleichgroB3e

Klassen als Dummy-Variable nutzen zu kénnen.

Das Kaiser-Meyer-Olkin-Kriterium fir die Stichprobeneignung betragt 0,74 und ist somit gut. Durch den
Faktor Erfolg werden 69,4 % der Varianz in den Ausgangsvariablen erklart (n=84).

Das Kaiser-Meyer-Olkin-Kriterium fir die Stichprobeneignung betrdgt 0,72 und ist somit gut. Durch den
Faktor Standort werden 50,2 % der Varianz in den Ausgangsvariablen erklart (n=91).

23

24
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Abbildung 5.1: Standardisierte Werte der befragten Nahversorgungspunkte zu den
zwei Dimensionen Erfolg und Standort (der Wert 0 entspricht dem
Durchschnitt und 1 der Standardabweichung; n=72)
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Quelle: Eigene Darstellung.

Bei der Auswahl wurde auch darauf geachtet, dass die Vielfalt der Betriebstypen und -
ziele abgedeckt ist. AuBerdem sollten die Laden schon lédnger bestehen, damit die Be-
treiber bereits Uber eine ldngere Markterfahrung verfligen. Die Orts- und LadengréBen
sollten relativ Ublich fir landliche Gebiete sein. SchlieBlich war entscheidend, ob in der
Telefonbefragung eine Mitarbeitsbereitschaft an einer Fallstudie signalisiert wurde. Auf-
grund dieser zusatzlichen Aspekte sind einige Laden mit untypischen extremeren Er-
folgs- und Standortwerten nicht fir die Fallstudie in Frage gekommen.

5.1.2 Erhebungs- und Auswertungsmethode

Zu moglichst umfassenden Fallrekonstruktion wurden mehrere Methoden kombiniert.
Zunachst wurden die vorhandenen Daten aus der systematischen Bestandsaufnahme
fir die vier Falle ausgewertet. Diese Informationen wurden mit Internetrecherchen zu
den Gemeinden, auf der Internetseite der Laden sowie in online verfigbaren Zeitungs-
artikeln erganzt.

Auf dieser Grundlage und den Ergebnissen aus Kapitel 2 und 3 wurde ein Leitfaden er-
stellt, der Fragen zu den Bereichen Grindung und Entwicklung des Ladens, Nahversor-
gungssituation und soziale Funktion, zur Ist-Situation, zur Geschéaftsstrategie, wirt-
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schaftlichen Tragfahigkeit und zur Unterstiitzung enthéalt. Mit diesem Leitfaden wurden
zu jedem der vier Laden jeweils zwei Interviews gefiihrt: eines mit dem Ladenbetreiber
und das zweite mit einem kommunalen Vertreter, in der Regel dem Ortsvorsteher oder
Blrgermeister (s. Anhang 5 und Anhang 6). Die Gesprdache dauerten durchschnittlich
ca. zwei Stunden. Die Vor-Ort-Termine beinhalteten auBerdem Fihrungen durch die
Gebdude der Nahversorgungseinrichtung. Dariber hinaus wurden eigenstandige Orts-
begehungen mit Fotodokumentation durchgefihrt.

Die Gesprache und Eindriicke wurden protokolliert und anhand der Kategorien aus dem
Leitfaden fir jeden Laden zusammengefasst. Zu jeder Kategorie wurden Unterkatego-
rien identifiziert, anhand derer die Falle untereinander verglichen wurden. Dementspre-
chend erfolgt auch die Ergebnisprasentation. In dem abschlieBenden Fazit werden die
Ergebnisse kurz zusammengefasst und Schlussfolgerungen hinsichtlich méglicher Emp-
fehlungen fir die Sicherung der Nahversorgung abgeleitet.

5.2 Kurzbeschreibung der ausgewahlten Nahversorgungspunkte

Fiar die Fallstudie sind vier Ladden aus vier Bundeslandern ausgewahlt worden: ein CAP
Markt (Baden-Wirttemberg), ein MarktTreff (Schleswig-Holstein), ein DORV-Zentrum
(Nordrhein-Westfalen) sowie ein privatgefiihrter Markt (Thiringen). Tabelle 5.1 ent-
halt zu den vier Laden ausgewahlte Angaben.

Drei der vier Orte haben mit 500 bis 1.300 Einwohner und geschatzten 500 bis rund
2.000 Personen im Einzugsgebiet Werte, die im Vergleich zu anderen Laden als unter-
durchschnittlich bis durchschnittlich einzustufen sind. Diese GréBenordnung trifft auf
viele Orte zu, in denen in den letzten Jahren neue Nahversorgungspunkte (Dorfladen)
entstanden sind bzw. geplant werden. Die Entfernungen zum nachsten Supermarkt be-
tragen bei drei Laden 5 bis 10 PKW-Minuten bzw. bis zum nachsten Discounter 7 bis 10
PKW-Minuten. Der vierte Laden hat seinen Standort in einer gréBeren Gemeinde mit
3.000 Einwohnern, fiur das Einzugsgebiet werden 4.000 Personen angenommen. Er
konkurriert mit Supermarkten und Discountern, die jeweils in nur 3,0 Minuten PKW-
Minuten zu erreichen sind. D. h. in nur 3-4 km Entfernung gibt es gleich mehrere Mark-
te (s. auch Tabelle 5.1).
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Tabelle 5.1: Zentrale Merkmale der vier untersuchten Laden
Ausgewahlte CAP-Markt DORV-Zentrum MarktTreff Privat ge-
Aspekte (Biirgerladen) fiihrter
Markt
Hauptinitiator Arbeiterwohlfahrt Dorfgemeinschaft Kommune u. Dorf- Kaufmann
zur Griindung und Kommune aufgrund privater gemeinschaft
Initiati
des Geschéftes nitiative
Rechtsform des gGmbH GmbH e.K. (eingetrag. e.K. (einge-
Geschifts Kaufmann) trag. Kauf-
mann)
Eigentimer Arbeiterwohlfahrt Verein/groBe Zahl Gemeinde eine natlr-
Blirger und liche Person
Gemeinde
Hauptsachliches Sicherung der Sicherung der Nah- Sicherung der Gewinn-

Betriebsziel Nahversorgung, versorgung Nahversorgung, orientierung
Integration Erwerbstatigkeit
benachteiligter des Betreibers
Gruppen
Eréffnungsjahr 2002 2010 2001 2002
Geschatzte Einwohner- 3.100 / 4.000 1.300/ 2.100 750/ 1.200 500 / 500
zahl im Ort/Einzugs-
gebiet
Verkaufsflache (m?) 280 200 200 150
Artikelanzahl 6.000 2.200 3.500 2.000
Gesamtsortiment
Offnungszeit (Std.) 60 45 50,5 33
Lage im Ort Kern, Kern, Kern, Kern,
HauptstaBe HauptstaBe NebenstaBe NebenstaBe
Entfernung zum néchsten 3,0 5,3 8,6 9,5
Supermarkt (PKW-Min.)
Entfernung zum néchsten 3,0 8,0 9,6 7,3
Discounter (PKW-Min.)
Entfernung zum néachsten 4,3 8,5 15,3 7,3
Grundzentrum
(PKW-Min.)
Zusatzangebote Lieferservice, vol- Lieferservice, Lieferservice, Keine.

ler Postservice und
DHL-Paketdienst,

Cafeecke,
Lotto/Toto,
Annahme fir
Reinigung

Hermes-Paketshop,
Apothekenkasten
am Gebaude,
Cafe-Ecke und
Vermietung einer
Kegelbahn im selben
Gebaude

Hermes PaketShop,
Cafe- und Treffecke,
Tauschbibliothek,
Annahme fir Reini-
gung, Lotto/Toto,
Partyservice/ Cate-

ring

Quelle: Telefonische Befragung und eigene Recherchen.
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5.3 Fallstudienergebnisse

5.3.1 Zentrale Faktoren bei der Griindung und Entwicklung der
Laden

Fall A: CAP-Markt

Die Arbeiterwohlfahrt (AWO) war der Hauptakteur und die treibende Kraft bei der Ent-
stehung im Jahr 2002. Die Grundidee war, dass sie als Bildungs- und Beschaftigungs-
trager auch das Betatigungsfeld Einzelhandel abdecken wollten. Dieser Bereich fehlte
noch im Rahmen des Integrationsangebotes und es sollte méglichst marktnah sein.

Uber eigene Lebensmittelméarkte soll die Einrichtung von:

e Arbeitsplatzen fiir schwer behinderte Menschen,

¢ Qualifizierungsangeboten im Einzelhandel,

e Ausbildungsplatzen im Einzelhandel

¢ sowie die wohnortnahe Versorgung der Bevélkerung erfolgen.

Zur Verwirklichung grindete die AWO die profilA gGmbH. Die profilA ist ein Integrati-
onsunternehmen, das die primdre Aufgabe hat, Ausbildungs- und Arbeitsplatze fir
Schwerbehinderte anzubieten. Dariber hinaus werden hier in Kooperation mit dem Be-
reich Arbeit & Bildung der AWO (langzeit-)arbeitslose Menschen Uber unterschiedliche
MaBnahmen und Projekte qualifiziert und beschaftigt. Das Integrationsunternehmen ist
ein zertifizierter Ausbildungsbetrieb, ein Ausbildungs- und Weiterbildungstrager. Ziel ist
die Wiedereingliederung in den ersten Arbeitsmarkt. Die profilA gGmbH ist die einzige
Ausgrindung aus der AWO. Das Genossenschaftsmodell war 2002 noch kein Thema,
dieses Modell wurde erst in den Folgejahren haufiger bei Neugriindungen gewahlt. Die
Grindung einer gemeinnitzigen GmbH, die rechtlich eigenstandig ist, erméglichte auch
eine finanzielle Unterstlitzung vom Kommunalverband fiir Jugend und Soziales Baden-
Wirttemberg (KVIS B-W)™.

Der Mitarbeiterstamm umfasst Menschen mit verschiedenen Handicaps (u.a. Lernbehin-
derungen, Kleinwuchs, mehrfach Probleme, geistig Behinderte) sowie Ubergénger von
der Werkstatt. Die Auszubildenden werden nicht Gbernommen, sie finden in der Regel
eine Beschaftigung in anderen Betrieben.

= Der Kommunalverband fir Jugend und Soziales Baden-Wirttemberg (KV]S) ist ein Kompetenz- und

Dienstleistungszentrum fir die 44 Stadt- und Landkreise Baden-Wirttembergs. Der KVIS ist begleiten-
der Partner fur die Menschen direkt vor Ort. Der Verband ist Ansprechpartner fiir iiber 270.000 Betriebe
im Bundesland in allen Fragen der Integration von behinderten Menschen. Er unterstitzt behinderte Be-
schaftigte und behinderte Existenzgriinderinnen und Existenzgriinder beim Schaffen oder Sichern von
Arbeitsplatzen. Der KVJS wird Uber die Schwerbehinderten-Ausgleichsabgabe, die Verbandsumlage sowie
anderen Kostenerstattungen und Kostenumlagen finanziert. Alle 44 Land- und Stadtkreise zahlen hierfir
0,15 Prozent ihrer Steuerkraftsummen zuziglich 1,79 Euro pro Einwohner.
(bttp://www.kvijs.de/kvjs/finanzierung.html) Zugriff am 14.09.2012.
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In der Planungsphase hat ein externer Berater eine Standortanalyse durchgefiihrt. Der
Berater war skeptisch. Die Gutachten hatten jedoch flir den Betreiber wenig Aussage-
kraft, weil die Kaufkraftkennzahlen der Kommunen bezweifelt werden. Fir die Bank war
das Gutachten damals aber eine wichtige Grundlage.

In diesem Ort war die ,Keimzelle", hier entstand der erste von insgesamt drei Markten
des Tragers. Im Gebaude war zuvor ein EDEKA-Markt gewesen und der Marktleiter
wollte den bestehenden Markt abgeben. Das Gebdude gehért einer Privatperson. Von
den Birgern aus dem Ort kam nur wenig Unterstitzung. Der Birgermeister war jedoch
involviert.

Konzept und Zulieferer: 2001 gab es bereits erste CAP-Laden, das Modell deckte sich
seiner Zeit aber nicht mit den eigenen Vorstellungen. Stattdessen fiel die Wahl auf das
~Um’s Eck™ Modell. Der Laden war von 2002 bis Mai 2011 auf dieses Konzept (,Um’s
Eck™ von UTZ, LHG und Rau) ausgerichtet. Es setzt Uiberwiegend auf kleinflachige Laden
auch unter 100 m? (u. a. auch bei Tankstellen). Der Markt war damals flaichenmé&Big der
groBte ,Um’s Eck® Markt. Die Beratung von ,Um’s Eck" galt als gut. Uber die Jahre
wurden jedoch die begrenzte Anzahl der Artikel und die Hohe der Einkaufspreise zu-
nehmend als Problem wahrgenommen. UTZ bietet insgesamt 12.000 Artikel, bei der
EDEKA sind dagegen 65.000 Artikel gelistet, die ein CAP-Partner alle anfordern kann.
Ein weiteres wichtiges Argument flir den Konzeptwechsel sind die glinstigeren Ein-
kaufspreise. Die jetzigen Verkaufspreise im CAP-Markt entsprechen den Einkaufspreisen
beim vorherigen Zulieferer. Bundesweit gibt es mittlerweile rund 100 CAP-
Frischemarkte, die alle beim Zulieferer EDEKA zu gleichen Einkaufskonditionen einkau-
fen kdénnen.

Finanzierung der Investitionskosten: Ein Teil der Anschubfinanzierung fir den Aufbau
und die Ausstattung des Ladens wurde vom damaligen Integrationsamt des Landes-
wohlfahrtsverbandes WUrttemberg—HohenzoIIern26 getragen. Einen erheblichen Teil der
anderen anfanglichen Kosten, namlich rund 50.000 Euro fir den Warenbestand des La-
dens und rund 60.000 Euro als Eigenanteil der Ausstattung tibernahm der AWO Kreis-
verband e.V. aus reinen Eigenmitteln. Von der Kommune hat der Trager 10.000 Euro
pro Ausbildungsplatz erhalten. Von der KV]S gab es rund 80.000 Euro fir die Einrich-
tung des Ladens. Fir Wohlfahrtsverbande ist es generell schwer, die Risikobereitschaft
fur diese Entstehungskosten aufzubringen.

% Der Landeswohlfahrtsverband Wiirttemberg-Hohenzollern (LWV-WH) sowie der Landeswohlfahrtsverband

Baden (LWB) wurden im Zuge der Verwaltungsreform des Landes Baden-Wirttemberg zum 31.12.2004
aufgeldst. Die bisherigen Aufgaben der Landeswohlfahrtsverbdnde wurden aufgeteilt und an die Stadt-
und Landkreise sowie an den Kommunalverband fir Jugend und Soziales Baden-Wirttemberg Gibergeben
(KVIS).
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Fall B: DORV-Zentrum

Die Idee zum 2010 eroffneten Laden hatte ein Blirger aus dem Ort, er hatte 2008 einen
Zeitungsartikel liber das DORV-Projekt (DORV steht fir ,Dienstleistung und Ortsnahe
Rundum Versorgung") in Jidlich-Barmen gelesen. Der Kern der relevanten Akteure be-
steht aus finf Aktiven, die beiden ehrenamtlichen Geschaftsfihrer und drei zum ge-
schaftsfihrenden Vorstand gehérende Personen. Im ersten Schritt wurde mit dem
DORV-Zentrum Barmen im Herbst 2008 eine Machbarkeitsstudie durchgefiihrt. Ergebnis
der Studie war, dass ein DORV-Zentrum fir den Ort wirtschaftlich sinnvoll erscheint. Im
nachsten Schritt wurde eine Bedarfsanalyse bei den Haushalten im Ort durchgefihrt.
Gefragt wurde z. B. inwieweit Interesse an einem solchen DORV-Zentrum besteht, wel-
che Dienstleistungs- und Sozialleistungsangebote gewlinscht werden und wer bereit sei,
sich an einer Tragergesellschaft zu beteiligen. Das Ergebnis der Befragung war sehr po-
sitiv. Wesentlicher Bedarf bestand nach Frischeartikeln wie Fleisch/Wurstwaren,
Brot/Backwaren und Obst/Gemiise.

2008 hatte der damalige Ortsvorsteher kein Interesse an der Dorfladenidee, durch den
Laden dirften der Gemeinde keine Kosten entstehen. Die Gemeinde ist 2009 schlieBlich
doch Mitglied im Forderverein geworden. Der Blrgermeister war und ist bei allen Ver-
sammlungen anwesend, um sein Interesse am Projekt zu unterstreichen. Er hat aber
kein besonderes Stimmrecht (,nichts zu sagen™), d. h. fiir den Ladenbetrieb keine be-
sondere Relevanz.

Als Ladengebdude wurde eine Ende 2009 geschlossene Gaststatte gewadhlt, sie erschien
fir Ladenzwecke optimal geeignet. Innen befand sich ein gutes Raumangebot, das ohne
gréBere Umbauten als Laden nutzbar gemacht werden konnte. 500 ehrenamtliche Ar-
beitsstunden reichten aus. Nur Stahltrdger mussten durch eine Baufirma eingebaut
werden. Die Umbaukosten betrugen rund 30.000 Euro. AuBerdem waren bereits ausrei-
chend Parkplatze vorhanden.

In der ersten Phase waren als mogliche Zulieferer die groBen Firmen EDEKA, REWE und
MARKANT angeschrieben worden. Eine Antwort kam nur von MARKANT, sie empfahlen
einen mittelstédndischen Zulieferer in der Region. Heimische Béacker und Fleischer woll-
ten zu Beginn nicht mitmachen. Aufwand und Kosten flir die Logistik sind ein besonde-
res Hemmnis (Brétchen missen um 6.30 Uhr im Laden sein). Einige Backwaren werden
deshalb selbst aufgebacken.

Die Organisationsform GmbH wurde gewahlt, um die Mitglieder von jeglichen Risiken
freizuhalten. Es wurde der ,Verein DORV-Gemeinschaft" gegriindet und jedes der rund
220 Mitglieder (Blrger bzw. Haushalte) hatte einen einmaligen Betrag zu zahlen (min-
destens 100 Euro, nach oben hin offen). Insgesamt kam ein Stammkapital von
52.000 Euro uber Mitgliedsbeitrdage von Birgern zusammen (im Durchschnitt rund 230
Euro pro Mitglied). Die Gemeinde hat sich mit einem 5.000 Euro-Anteil im DORV e.V.
beteiligt. Von der Gesamtsumme sind 25.000 Euro als Stammkapital eingestellt wor-
den, 32.000 Euro wurden der DORV-Zentrum GmbH vom Verein als Darlehen bereitge-
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stellt. Die Funktionen der GmbH (Gremien: Gesellschafterversammlung und Geschafts-
fihrung) sind: Laden mieten, Personal beschaftigen, Waren kaufen und verkaufen. Wei-
tere 5.000 Euro erhielt der ,Verein DORV-Gemeinschaft" als ,Verein des Jahres 2009"
fir herausragendes Engagement in und fir die Region.

Zur Finanzierung des Ladens haben beide, Verein und die Gemeinde, zunachst auch
versucht Zuschiisse zu erhalten. Um eine Férderung zu bekommen, hatte die Gemeinde
aber der Bauherr sein missen. Daraufhin haben Verein und Gemeinde einvernehmlich
beschlossen, das Projekt ohne Forderung zu starten. Der Umbau der ehemaligen Gast-
statte erfolgte auf ehrenamtlicher Basis, der Ladenbetrieb ebenso in groBem MaB mit
ehrenamtlichen Kraften. Foérdergelder wurden daher nicht in Anspruch genommen.
40.000 Euro wurden als Darlehen aufgenommen.

Fall C: MarktTreff

Der AnstoB zum Nahversorgungsprojekt, einem MarktTreff mit Laden, kam ungefahr
1999 vom Amt27 und dem damaligen Blrgermeister. Anlass war eine Landliche Struk-
tur- und Entwicklungsanalyse (LSE) zum Amt, die eine der ersten war, die in Schleswig-
Holstein durchgefiihrt wurde. Damals wurden vier Projektstandorte fir einen MarktTreff
in Schleswig-Holstein gesucht.

Die Vorbereitungen und die Standortanalyse erforderten zwei Jahre Vorlauf. Die Wirt-
schaftlichkeitspriifung vom Land ergab, dass die Wirtschaftlichkeit des Standortes an
der Grenze liegt. Als bereits vorhandener Konkurrent kam evtl. eine am Ortsrand an
der BundesstraBe gelegene Tankstelle in Frage.

Das gemeindeeigene Gebaude, in dem sich der MarktTreff befindet, ist neu gebaut wor-
den. Dazu hat die Gemeinde als Eigentimer und Erbauer des Gebdudes Fdérdermittel
erhalten. Insgesamt wurden rund 1,3 Mio. Euro in das Gebaude und die Ladeneinrich-
tung investiert (forderfahiges Investitionsvolumen). Dabei flossen rund 560.000 Euro
als Zuschlisse aus EU-, Bundes- und Landesmitteln. Die Gemeinde hat 500.000 Euro
aufgebracht. Ein Zahnarzt ist mit in das Gebaude gezogen und hat der Gemeinde seine
Raume abgekauft. Es gab damals Zuschiisse in Hohe von 60 %, heute waren es nur
noch 50 %. Der Ladenbetreiber zahlt eine feste, umsatzunabhangige Pacht an die Ge-
meinde. Fur diese Miete gibt es keine Férderung und keine Unterstitzungsformen durch
das Land.

Der Betreiber hatte sich 2001 aufgrund einer Zeitungsanzeige vom Amt beworben. Ihn
reizte die Herausforderung an einem neuen Standort Aufbauarbeit fiir ein Lebensmittel-
geschaft zu leisten und die weiteren MarktTreff-Funktionen zu verrichten.

2
7 Ein Amt entspricht in der Verwaltungsgliederung von Schleswig-Holstein einem Gemeindeverband.
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Der aktuelle Zulieferer wurde gewahlt, weil dieser Partner der ,einzige menschliche®
Lieferant im Lebensmittelbereich in der Region ist. Fir das Ziel der Nahversorgung in
Dorfern oder die kleine GroBe von Dorfladen gibt es jedoch keine verginstigten Ein-
kaufspreise.

Fall D: Privat gefiihrter Markt

Ungefahr seit den siebziger Jahren bis 2000/2001 befand sich im jetzigen Ladengebau-
de ein ,Konsum®. Dieser wurde zum Schluss privat, aber mit wenig Engagement ge-
fihrt. Danach folgte ein Jahr Leerstand. Der Neustart flir den Laden erfolgte im Februar
2002, zunachst in Form einer ,Ich-AG". Seit Ende 2004 fungiert aus steuerlichen Griin-
den die Lebensgefdhrtin als Betreiberin. Beide arbeiten aber im Hauptgeschaft und sind
zumeist nur kurz zum Beliefern vor Ort. Das Ladengebaude hat der Betreiber 2002
glunstig von der Gemeinde erworben. Grund und Boden sind aber bis heute im Besitz
der Gemeinde geblieben.

Die Belieferung erfolgte bis Ende 2011 iber REWE. Zum 31.12.11 sind die direkten Be-
lieferungen komplett eingestellt worden, weil es zum Schluss v. a. nur noch wenige
schwere Sachen wie Getranke waren. Kleine Streckenlieferanten kommen nach wie vor
ins Geschaft, z .B. Samereien flir den Gartenbedarf und ein kleines Bekleidungsange-
bot. Der Laden wird seit Anfang 2012 fast taglich nur noch vom Hauptgeschéft aus, das
weiterhin von REWE beliefert wird, mit Waren versorgt. Der Betreiber verfligt tGber eine
eigene Fleischerei in der ein Mal pro Woche Hausschlachtprodukte fiir die beiden Laden
(Wurstwaren) hergestellt werden. Sonstige Frischfleischartikel kommen vom GroBmarkt
und werden im Hauptgeschaft mit portioniert und zubereitet.

Vergleichende Analyse der Griindung und Entwicklung

Jeder der vier Laden hat seine eigene Entstehungsgeschichte, an der jeweils verschie-
dene Hauptinitiatoren allein oder in Kombination mitgewirkt haben. Bei einem Laden
war es die Kommune gemeinsam mit der Dorfgemeinschaft (MarktTreff), in einem an-
deren Fall die Dorfgemeinschaft aufgrund privater Initiative (DORV-Zentrum), beim
nachsten ein Wohlfahrtsverband mit Kommune (CAP-Markt) sowie als vierte Variante
eine Einzelperson als Kaufmann. Drei der vier Laden bestehen bereits seit rund 10 Jah-
ren, was durchaus als Erfolg zu werten ist. Ihre Betreiber verfiigen somit Gber eine lan-
ge Erfahrung. Der vierte Laden wurde im Jahr 2010 erdffnet und ist als einziger durch
starkes blrgerschaftliches Engagement gepragt.

Vor einer Ladengrindung wird haufig eine Standortanalyse empfohlen. Zu zwei Laden
hat es eine Standortanalyse mit Wirtschaftlichkeitspriifung bzw. Beratungsgesprache
gegeben, in beiden Fallen ist die Wirtschaftlichkeit der geplanten Laden als Grenzfall
eingestuft worden (CAP-Markt und MarktTreff). Grundsatzlich wird hier an Standortana-
lysen kritisiert, dass diese nicht hilfreich sind, wenn die darin angefihrten Kaufkraft-
kennzahlen der Kommunen nicht die Wirklichkeit abbilden. Im dritten Fall wurde im
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Vorfeld eine Machbarkeitsstudie erstellt und eine Bedarfsanalyse bei den Haushalten im
Ort durchgefiihrt (DORV-Zentrum). Beide erbrachten positive Ergebnisse: das Ergebnis
der Studie war, dass ein Laden fur den Ort wirtschaftlich sinnvoll erscheint. Das Befra-
gungsergebnis lieB auf eine gute Birgerbeteiligung und groBen Bedarf nach Frischearti-
keln wie Fleisch/Wurstwaren, Brot/Backwaren und Obst/Gemise schlieBen.

Hauptlieferanten, Zulieferer und Partner: Fir einen erfolgreichen Ladenbetrieb sind die
Lieferpreise/-bedingungen der Hauptlieferanten ein sehr wichtiger Faktor. Drei der vier
Laden erhalten hilfreiche Konditionen: Ein Laden ist gleich beim Start in eine héhere
Umsatzklasse eingestuft worden und hat dadurch ginstigere Einkaufspreise als andere
vergleichbar groBe Laden. Bei einem anderen Laden entfallen die Anlieferkosten. Be-
reits in der Telefonbefragung zeichnete sich ab, dass mittelstandische Zulieferer durch-
aus glnstige Lieferkonditionen flr kleinere Lebensmittelladen bieten. Weil sie oft flexib-
ler sind, bieten sie in manchen Regionen mehr Zugestandnisse als die ,ganz GroBen"
der Branche. Ein drittes Beispiel zeigt, dass durch den Wechsel des Zulieferers die neu-
en Verkaufspreise im Laden den vorherigen Einkaufspreisen beim alten Lieferanten ent-
sprechen. Fir den privatgefihrten Markt, der nur ein kleines Einzugsgebiet hat und
(mittlerweile) weniger Umsatz verzeichnet, ist die direkte Anlieferung Gber den GroB-
handel zu teuer geworden. Er kann weiterbestehen, weil er vom Hauptgeschaft des Be-
treibers aus beliefert wird. In Regionen mit kleineren Orten unter 1.000 Einwohnern
kénnen ,Netzwerke" von zwei oder mehr Laden ein hilfreicher Ansatz sein.

Organisationsform und Eigentumsverhé&ltnisse: In einem Fall ist als Organisationsform
die GmbH gewahlt worden, um die Vereinsmitglieder eines Betreibervereins von jegli-
chen finanziellen Risiken freizuhalten. Um Fordermittel nutzen zu kdénnen, ist es nach
den Forderbedingungen der meisten Bundeslander einfacher, wenn eine Gemeinde Ei-
gentimer des Gebdudes ist und als Bauherr auftritt.

5.3.2 Bewertung hinsichtlich Nahversorgungssituation und so-
zialer Funktion

Fall A: CAP-Markt

Die Nahversorgungssituation im Ort wird als ,gut® bewertet, weil es im Ort alles gibt.
Der ortliche Bedarf wird durch CAP-Markt, Metzger, Backer, Getrankemarkt, Bankfilia-
len (Sparkasse und Volksbank) und Arzte befriedigt. Den Ortsbewohnern stehen somit
mehrere innerdrtliche Angebote zur Verfigung. Sie kénnen aber auch mit dem Rad oder
PKW zu den nahgelegenen Supermarkten und Discounter im Nachbarort fahren. Im
Nachbarort in 3 km Entfernung gibt es sechs nahegelegene Supermarkte bzw. Discoun-
ter (REWE und Penny in Bahnhofsnéhe sowie Lidl, ALDI, Miller und Netto im Gewerbe-
gebiet). Eine mehrfach am Tag verkehrende Buslinie bietet den Ortsbewohnern zudem
die Mdglichkeit, in die beiden groBeren Nachbarorte zu kommen.
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Der Identifizierungsgrad der Ortsbewohner mit dem Laden wird unterschiedlich beur-
teilt: Einerseits als ,stark™, weil der Laden nach 10 Jahren noch besteht und demnach
angenommen wird, andererseits nur ,weniger stark", weil es schon bessere Zeiten gab,
z. B. durch Aktivitaten mit der Kirchengemeinde. Mittlerweile scheint der Laden selbst-
verstandlich und zu wenig wertgeschatzt zu sein.

Ein Zusammenhang zwischen dem Laden und den Immobilienpreisen im Ort wird ver-
neint bzw. nur eventuell als minimal gesehen. Der Lebensmittelmarkt spiele dabei nur
eine untergeordnete Rolle.

Bei der wirtschaftlichen Entwicklung des Ladens sind vor allem durch den integrativen
Ansatz und den Konzeptwechsel interessante Facetten zu beachten. Der Markt ist zur-
zeit fur den Betreiber ein ,Sorgenkind®™. Im Jahr 2011 gab es einen geringen Verlust.
Mit nur 280 m? Verkaufsfliche ist das Konzept von CAP nur schwer umsetzbar, der
Wechsel zu CAP hat ein geringes Umsatzplus von rund 5 % erbracht. Im zweiten Markt,
den die AWO betreibt, gab es dagegen seitdem einen groBen Schub, binnen eines Jah-
res gab es eine Zunahme von 40 % bei Umsatz und Kunden. Das Ziel ist die ,schwarze
Null*. Uber die BildungsmaBnahmen hat der Trager in schwierigen Zeiten im Lebensmit-
telmarkt die Kosten gesenkt, sie haben Zusatzeinnahmen fir die betriebliche Gesamt-
konstruktion gebracht.

Aufgrund des langjahrigen Ladenbetriebes und der Breite der Zusatzangebote gibt es
umfangreiche Erfahrungen: Grundsatzlich wird beachtet, dass das Personal die ver-
schiedenen Anforderungen der Technik erflillen und die Kundenfragen zu den Zusatz-
dienstleistungen beantworten kann, da sonst Probleme entstehen. Der Lieferservice
wird wenig nachgefragt, so dass er kein Standbein ist. Hauptsachlich werden Getranke
geliefert: 80-90 % der Touren betreffen Getrankeauslieferungen. 10-15 % der Fahrleis-
tungen dienen Transporten zwischen den Laden. Die (alteren) Hauptkunden kommen
lieber jeden Tag in den Laden, um der Vereinsamung zu entgehen, anstatt den Liefer-
service zu nutzen.

Fir das Angebot von Lotto und Toto ist eine Extra-Kasse erforderlich. Lotto wird jetzt
seit 3 Jahren angeboten, es lohnt sich, wenn Mitarbeiter das nétige Know-how haben.
Eine Lizenz gibt es nur bei einem Lotto freien 3-km-Radius um den Laden.

Postservice und DHL werden erst seit 2 Jahren angeboten. Auch daflir bedarf es einer
Extra-Kasse, um den gesamten Postservice bieten zu kénnen. Die Mitarbeiter missen
das gesamte Fachwissen zur Beratung haben und mit dem EDV-System umgehen kén-
nen. Der Postservice rechnet sich flir den Betreiber nicht, er ist aber ein Frequenzbrin-
ger. Bei Falschdeklaration von Postsendungen hat er den vollen Verlust zu tragen. Pro
Tag kommen ungefahr 20 Postkunden.
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Fir die Caféecke ist eine ansprechende Gestaltung, z. B. durch das Mobiliar wichtig,
damit die Kunden dort gerne verweilen. Sie erflllt eine Treffpunktfunktion und férdert
den Austausch der Kunden untereinander.

Der im Juli 2007 eréffnete Getrdnkemarkt (Eingang ,versteckt" auf der Rickseite des
Ladengebaudes, aber mit Platz fir PKW-Halt) wurde mangels Umsatz wieder geschlos-
sen. Diese Ladenflache steht seitdem leer; Miete wird daflr nicht mehr bezahlt.

Fall B: DORV-Zentrum

Die Bewertung der Ist-Situation der Nahversorgung im Ort fallt positiv aus. Die befrag-
ten Akteure bezeichnen sie mit dem DORV-Laden als , gut", ohne Laden ware sie jedoch
~sehr schlecht®.

Zur Identifizierung der Ortsbewohner mit dem Laden gibt es unterschiedliche Einschat-
zungen: Einmal ,weniger stark™, da sich nicht alle Ortsbewohner mit dem DORV-
Zentrum identifizieren wirden und es durchaus mehr sein kdénnten. Ein Drittel der
Ortsbevdlkerung steht hinter dem Verein, ein Drittel Gberhaupt nicht. Dem Laden fehlt
starkerer Zuspruch aus dem neutralen mittleren Drittel. Aufgrund am Ort fehlender Ar-
beitsplatze, sind sehr viele Bewohner zum Pendeln gezwungen. Der andere Akteur sieht
eine ,starke" Identifikation mit dem Dorfladen, vor allem im oberen Ortsteil in dem der
Laden liegt. Im unteren Ortsteil (ehemalige Ferienhaussiedlung) leben mehr Zugezoge-
ne als im oberen. Das Hauptproblem ist sicherlich: ,Wenn ich einmal im Auto bin, dann
fahre ich doch dorthin, wo ich glaube, alles zu kriegen.™

Die besondere Funktion des Ladens fiir das soziale Leben verdeutlichen folgende AuBe-
rungen: Das DORV-Zentrum ist der Dorfmittelpunkt, dadurch findet mehr Kommunika-
tion statt. Friher gab es das alles noch intensiver, vieles spielte sich in den Gaststatten
und Kneipen ab. Durch den Laden kommt es zuriick. Der Dorfladen ist die einzige M6g-
lichkeit zur Nahversorgung im Ort. Schule und Kindergarten werten den Ort weiterhin
auf, der ohne diese Drei an Wertigkeit verlieren wirde. Die Schule ist ,Vis-a-vis" vom
Laden, eine zurzeit noch selbstandige Grundschule. Ohne Dorfladen kdénnte langsam ein
Abwartstrend entstehen, danach kénnten Schule und Kindergarten folgen. Dadurch ver-
liert der Ort an Anziehungskraft. Der Dorfladen bietet die Cafeteria und die Kegelbahn
(ehemaliges Gaststattengebdude) als Treffpunkt an. Auch der Parkplatz zum Dorfladen
ist ein beliebter Treffpunkt zum ,KI6nen®.

Ein Einfluss des Ladens auf die Wanderungsbewegungen oder Immobilienpreise musste
langfristig beurteilt werden. Eventuell besteht er, weil bei Anfragen zu Baugrundstiicken
nach der Nahversorgung im Ort gefragt wird. Zurzeit gibt es jedenfalls keinen erkenn-
baren Zusammenhang. Es wird erhofft, dass der Dorfladen als Versorgungsmadglichkeit
die negative Wanderungsbewegung ausgleicht. Die peripheren Orte mit 300-400 Ein-
wohnern in der Gemeinde kennen nur die Situation ohne einen eigenen Dorfladen. Der
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Ort hat innerhalb der Gemeinde zwei Nachteile, die Einfluss auf den Immobilienpreis
haben: keine Direktlage am See sowie das vergleichsweise hligelige Relief.

Die bisherige Entwicklung des Ladens ergibt folgendes Bild: Nach der Griindung im April
2010 gab es bisher fast keinen Monat, in dem die Gewinnschwelle Uberschritten wurde.
In den Geschaftsjahren 2010 und 2011 waren jeweils Verluste zu verzeichnen. Die im
Jahr 2011 durchgefiihrten Verkiirzungen der Offnungszeiten und Einsparungen bei den
Miet- und Energiekosten fiihrten nicht zu einer positiven Bilanz. Trotz aller Appelle an
die Bevolkerung im Ort war eine Steigerung der Umsatzzahlen nicht zu erreichen, ob-
wohl die Preise nicht hdéher sind als in den Supermarkten der naheren Umgebung.

Bei den Offnungszeiten wurde die Stundenanzahl nach 2011 nochmals ab Marz 2012
verringert, um Kosten zu sparen: von 51 auf 45 Stunden seit der Eréffnung gab es auch
Verdnderungen beim Personal. Zur Kosteneinsparung ist seit Marz 2012 an bestimmten
Tagen vormittags nur noch eine Kraft im Laden. Das aktuelle Personal besteht aus einer
Vollzeitangestellten (12-13 Euro/Std.), vier Minijobbern als Aushilfen (8 Euro/Std.) so-
wie 30-35 Ehrenamtlichen (z. B. fir Buchhaltung, Wareneinsortieren an den Anlieferta-
gen Montag und Donnerstag, Verkauf von Brotchen am Sonntag, Kontrolle der Frische-
produkte auf Mindesthaltbarkeitsdatum). Viele (alte) Uberstunden der bezahlten Kréfte
bereiten zurzeit noch Probleme.

Aktuell konzentriert sich der Umsatz hauptsachlich auf Backwaren (23 %), Fleisch- und
Wurstwaren (21 %) sowie Molkereiprodukte (12 %). Weil ein Warenwirtschaftssystem
fehlt, erfolgt die Preiseingabe noch handisch an der Kasse.

Das DORV-Konzept sieht eine Kopplung von Einzelhandel mit Zusatzangeboten aus So-
zial- und Dienstleistungen vor. Das Beratungsangebot fiir die Sprechstunden zur ge-
meinschaftlichen Rentenberatung wurde kaum in Anspruch genommen und deshalb
eingestellt. Das Angebot von Vortrégen der Caritas wurde nur sporadisch genutzt. Es
kamen nur wenige Interessierte. Der Lieferservice war zunachst auf Montag und Mitt-
woch terminiert und wurde aber nur sehr selten in Anspruch genommen. Der Abhol-
und Rickbringservice flr Personen ist seit 2010 nur einmal genutzt worden.

Der Paket-Service wird dagegen weiterhin angeboten. Der Vertrag mit Hermes ist un-
kompliziert (DORV bekommt 40 Cent pro Paket plus Mehrwertsteuer, Ertrag pro Monat
rund 30-35 Euro). Der Dorfladen ist flr die Auflagen von DHL zu klein. Die negative
Antwort der Post zur Anfrage flir den Betrieb einer Poststelle im Dorfladen kam erst
nach 4 Monaten. Der Verkauf von Briefmarken wird trotzdem als Service fir die Kunden
angeboten. Dies bringt aber keinen Ertrag, weil das Markensortiment zum Endverkaufs-
preis in Postshops erworben wird.

Eine Kegelbahn kann stundenweise gemietet werden. Das Mietinteresse hat nachgelas-
sen, dadurch gibt es auch weniger Umsatz bei den bereitgestellten Getranken (z. B.
kleine Bierféasser und Flaschenverkauf fir die Gaste auf der Kegelbahn).
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Das Interesse nach alkoholischen Getrdnken war in der Kundenbefragung im Rahmen
der Bedarfsanalyse nachrangig eingestuft worden. Er wird aber mittlerweile regelmagig
nachgefragt. Tiernahrung wurde mit ins Angebot genommen. Der Zigarettenverkauf ist
geplant.

Mébgliche Griinde flir die negative Bilanz sind: (1.) Im Vergleich zu anderen Dorfladen
wird der Laden nach Angaben der Betreiber durch die Dorfbevélkerung in geringerem
MaB frequentiert. Eventuell hangt die niedrigere Frequenz mit der Aufteilung in zwei
Ortsteile und dem Relief im Ort zusammen: Der Sidteil des Ortes (ehemalige Wochen-
endhaussiedlung) liegt bis zu 1,5 km vom Laden entfernt und dieser Ortsteil liegt ca.
50 Hohenmeter tiefer als der Laden im nordliche Ortsteil. Per Fahrrad ist die Strecke fir
Altere kaum zu bewaéltigen. Viele Bewohner sind deshalb auf einen PKW angewiesen.
(2.) Gebraucht erworbene Kiihlgerate bereiteten Probleme, durch hohen Verbrauch und
gestiegene Strompreise. Das Kuhlsystem wurde zwischenzeitlich nachgebessert (u. a.
Glastlren vor Regal mit Molkereiprodukten). (3.) Der Frischfleischverkauf wird als
groBter Fehler angegeben: Anlass fur die Frischfleischtheke war der vorrangige Wunsch
der vor der Eréffnung durchgefiihrten Umfrage im Ort sowie die guten Erfahrungen im
ersten DORV-Laden in Jilich-Barmen. Die mdgliche Marge beim Frischfleisch von 35 %
tendiert mittlerweile gegen Null. Die Nachfrage ist zu gering, allein durch mehrtdgiges
Liegen der Ware in der Auslage tritt ein Gewichtsverlust von 10 % ein. Zudem darf der
Laden das nichtverkaufte Fleisch nicht zu Wurst verarbeiten, wie es in reinen Fleische-
reibetrieben mit Geschaft maoglich ist. Wurstwaren sind kein Problem, Frischfleisch ist
DAS Problem. Ein Lésungsansatz, der zurzeit geplant wird, ist der Wechsel auf verpack-
te Fleisch- und Wurstware sowie auf einen Bestellservice fur Frischfleisch.

Fall C: MarktTreff

Durch das Lebensmittelgeschaft im Ort ergeben sich laut den befragten Akteuren kurze
Wege und eine ,gute™ Nahversorgungssituation. Die Blirger aus dem Ort sind in den
vergangenen Jahren vom Blrgermeister mehrfach darauf hingewiesen worden, dass
sich der Laden nur halten kann, wenn es die Bilrger auch wollen.

Die Identifikation mit dem Laden ist personenbezogen sehr unterschiedlich. Einigen ist
das Einkaufen vor Ort sehr wichtig. Diese Haupteinkaufer reichen aber fiir den Laden-
betrieb nicht aus. Die Identifikation war beim Start vor iber 10 Jahren groB. Uber 130
Personen haben an den Griindungsversammlungen teilgenommen und ihr Interesse be-
kundet. Davon sind aber mittlerweile rund 50 verstorben.

Die Bedeutung des Ladens fur das soziale Leben im Dorf wurde ebenfalls hervorgeho-
ben: die Ortsgruppe vom DRK kommt zum Frihstick. Die Blicher- und Leseecke mit
Tauschbibliothek ist ein wichtiges Angebot. Sonst gibt es im Gebdude aber nur wenig
Platz zum Treffen. Kirche, Feuerwehr und Sportvereine sind im Ort noch sehr aktiv und
haben eigene zentral gelegene Raumlichkeiten. Im benachbarten Feuerwehrgebaude
finden im dortigen Gemeinderaum 100-120 Personen Platz.
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Auf die Wanderungsbewegungen oder Immobilienpreise leistet der MarktTreff vermut-
lich einen kleinen Beitrag. Aber er ist es nicht allein, sondern in Kombination mit Kin-
dergarten, Schule (mit Kindern aus 10 Gemeinden), Zahnarzt, Arzt, Kirche, Sparkasse,
Polizeistation und dem Sportverein mit 600 Mitgliedern bei 750 Einwohnern im Ort.

In Bezug auf die Nutzung des Ladens und der Zusatzangebote sind folgende Punkte
hervorzuheben: Zunachst war in den Jahren 2001 bis 2008 jeweils ein Plus zu ver-
zeichnen. Seit 2009 fand eine Trendwende statt. In diesem Jahr waren ca. 50.000 Euro
weniger Umsatz zu verzeichnen; vermutlich durch Todesfalle unter den dlteren Kunden.
2011 gab es wieder einen leichten Anstieg, die Umsatzzahlen von 2008 wurden aber
nicht erreicht. 2012 lauft es bisher wieder schlechter. Zwischendurch gab es in schwie-
rigen Zeiten die Uberlegung den Laden zu schlieBen.

Das Sortiment ist von zundchst 2.000 auf 3.500 Artikel erweitert worden. Es gibt mehr
Bioprodukte im Angebot, weil junge Familien aus dem Ort (Eltern zwischen 30 bis 50
Jahre) danach verlangen. AuBerdem steigt der Umsatz bei Obst und Gemise. Das Sor-
timent richtet sich nach den Kundenwiinschen, vorausgesetzt es rechnet sich in Bezug
auf Bestellanzahl, Absatzmenge und Mindesthaltbarkeitsdatum. Z. B. gibt es deshalb
zusatzliche Waschpulversorten und griechischen Joghurt im Angebot. In den Sommerfe-
rien bricht der Umsatz bei bestimmten SiiBwaren ein, weil keine ,Schulverpflegung" in
Form von Schokoriegel und Fruchtjoghurt gekauft wird.

Fir Lieferservice und den Abholservice éalterer Menschen wird ein eigener MarktTreff-
Kleinbus eingesetzt. Mit diesem Bus werden z. B. Altere aus einem Nachbarort zum
Einkaufen und ,Klénen" in den MarktTreff gefahren. Der Hol- und Bringservice fahrt die
Senioren auch vor die Haustlr und bei Bedarf werden die Einkdaufe ins Haus getragen.

Besonders gut angenommen wird der Hermes-Paketdienst. Die Vergltung betragt
40 Cent pro Paket. In einem starken Monat wie Dezember ergeben sich dadurch Umsat-
ze von bis zu 60 bis 70 Euro im Monat. Durch die Paketannahme fir den Hermes-
Paketdienst kommt es manchmal zu Platzproblemen. Der Betrieb einer Poststelle ist
aufgrund der Anforderungen der Post zu schwierig.

Das Catering wurde deutlich verbessert. Bei frischen Produkten wie Fleisch und Gemise
besteht durchaus die Mdéglichkeit, die Kundenwiinsche bei der Catering-Auswahl zu len-
ken. Der Bedarf beim Catering flihrt zu geringeren Verlusten im Laden. Das Catering ist
ein rentables, aber arbeitsintensives Zusatzangebot. Lotto wurde schon von Beginn an
angeboten. Die Reinigungsannahme lauft gut nebenher. Die ,Annahme zur Schuhrepa-
ratur® ist weggefallen, weil der Schuster seine Tatigkeit eingestellt hat. Wie gut ein An-
gebot lauft, liegt stark am Ladenetreiber, ob er das Angebot aktiv bewirbt.

Der Personalbestand ist gleichgeblieben. Das Betreiber-Ehepaar hatte in den bisherigen
10 Jahren nur 4 Wochen Urlaub.
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Fall D: Privat gefiihrter Markt

Die drtliche Versorgungssituation wird als , gut" eingeschatzt und die Befragten zeigten
sich zufrieden. Altere Bewohner sind demnach sehr auf den Laden im Ort angewiesen.
Die Jingeren kaufen am Arbeitsort oder auf der Rickfahrt von dort in umliegenden
Markten ein. Dabei sind meist die niedrigeren Preise bei Angeboten als Entscheidungs-
kriterium ausschlaggebend. Weil der Laden nicht Giber den ganzen Tag hinweg ausge-
lastet war, sind die Offnungszeiten einschriankt worden (geschlossen von 11-15 Uhr,
ebenso am Mittwochnachmittag).

Die Identifizierung der Ortsbewohner mit dem Laden wird mit ,stark™ angegeben, alle
Personen Uber 60 Jahre kaufen im Ort ein. Ein Einfluss auf Wanderungsbewegungen
oder Immobilienpreise wird verneint.

Zur Funktion des Ladens flr das soziale Leben im Dorf gab es mehrere Beispiele: (1.)
Der Laden ermdglicht den Dorfbewohnern Kommunikation untereinander. Dies ist vor
allem fir Altere sehr wichtig. Kinder erlernen Einkaufen, indem sie Eis oder SiBwaren
holen. (2.) Der Kindergarten wird unterstlitzt. Der Betreiber spendet hin und wieder
kleine Zuwendungen und im Schaufenster kénnen von den Kindern selbstgemalte Bilder
ausgestellt werden. Fir die Weihnachtsfeiern der Senioren gibt es ebenfalls Sachspen-
den. (3.) Im Herbst-/Frihjahr werden Grillaktionen oder Schlachtfeste am Geschaft
(Bratwurst, Wellfleisch, Pilzpfanne) durchgefiihrt. Die Kunden kommen dann z. T. mit
Henkeltopf, um das Essen mit nach Haus zu nehmen. (4.) Bei knapper Geldbérse z. B.
am Monatsende ist im Geschaft das ,Anschreiben bei Einkdaufen™ madglich. Bezahlt wird
dann spater.

Zur geschéftlichen Entwicklung wurde ausgefihrt, dass das Startjahr 2002 und die ers-
ten Jahre noch gut verliefen, so dass die Spannen besser waren. Seither gab es einen
kontinuierlichen Rlickgang. Die rickldufige Tendenz hat auch demographische Griinde,
da die Kunden wegsterben. Eine Kompensation durch Kostensenkung ist mittlerweile
sehr schwierig, weil es kaum noch Einsparpotenziale gibt. Die Offnungszeit ist mittler-
weile auf 31 Std. pro Woche begrenzt (u.a. vormittags vier Stunden und nachmittags 2
Std., auBer am Mittwochnachmittag). Der Personalbestand ist gleichgeblieben. Vor eini-
gen Jahren haben im Hauptgeschaft voribergehend Arbeitskrafte mit ESF-
Unterstlitzung mitgearbeitet, diese waren dann stundenweise oder halbe Tage auch in
diesem Laden.

Der Laden bietet keine Zusatzdienstleistungen mehr an. Frihere Angebote wie Kleider-
reinigung, Lotto und Post wurden eingestellt, weil die Umsatze zu gering waren. Es ist
nur ein kleiner Laden, aber wenn etwas fehlt, wird es zum Teil noch am selben Tag
Uber das Hauptgeschaft beschafft. Eine Angestellte geht sehr flexibel auf die Kunden-
wiinsche ein. Einen Warenlieferservice oder Hol- und Bringservice fiir Altere wird nicht
angeboten.
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Vergleichende Analyse zur Bewertung der Ist-Situation

Nahversorgungssituation im Ort: Drei der vier Laden liegen in Orten mit 500, 750 und
1.300 Einwohnern und geschatzten 500 bis rund 2.000 Personen in ihrem Einzugsge-
biet. Die Verkaufsflaichen der vier Ldden reichen von 150 bis 280 m?. Die Einwohner-
zahlen der drei Orte treffen auf viele Orte im Bundesgebiet zu, in denen die langjahrige
Versorgung wegzubrechen droht bzw. bereits weggebrochen ist und lber Alternativen
nachgedacht werden. Die Laden verfligen mit tUber 2.000 bis 6.000 Artikeln Gber ein
breites Angebot. Es gibt sicherlich nicht Gberall GUber zehn verschiedene Kaffeesorten,
aber es gibt gute Basisprodukte und gleichzeitig héherwertig eingeschatzte Marken.

Die Situation wird jeweils als ,gut" gewertet, weil es ,den™ Laden im Ort gibt. Daruber
hinaus bestehen zum Teil in nahgelegenen Gemeinden flir Bevdlkerungsgruppen mit
PKW schnell erreichbare Angebote gréBerer Markte. Die Entfernungen zum nachsten
Supermarkt bzw. Discounter betragen bei drei Laden 5 bis 10 PKW-Minuten. Der vierte
Laden hat seinen Standort in einer gréBeren Gemeinde mit 3.000 Einwohnern. Er kon-
kurriert aber mit sechs Supermarkten und Discountern im Nachbarort die jeweils in nur
3,0 Minuten PKW-Minuten (rund 3-4 km) zu erreichen sind. Die Supermarkte und Dis-
counter in der Umgebung haben bei allen vier Laden trotz unterschiedlicher Distanzen
einen nachteiligen Einfluss. Viele der Bewohner arbeiten in gréBeren Umlandgemeinden
und erledigen ihre (Haupt-) Einkdufe auf dem Arbeitsweg. Sie handeln dabei nach dem
Motto ,wenn ich einmal im Auto bin, dann fahre ich dorthin, wo ich glaube, alles krie-
gen zu kénnen."

Identifizierung der Bevélkerung im Ort mit dem Laden: Je nach Akteur reichen die Ein-
schatzungen zum Identifizierungsgrad von ,weniger stark" bis ,stark™. Daflir entschei-
dend ist das Verhalten der Ortsbevdlkerung. Einigen Einwohnern ist das Einkaufen vor
Ort sehr wichtig, anderen weniger. Die Laden liefern durchaus wichtige und spezielle
Beitrage fir das soziale Leben in ihrem Dorf.

Einfluss auf Immobilienpreise: Ein Einfluss der Lebensmittelldden auf die Immobilien-
preise und die Wanderungszahlen im Ort, wird in der Regel verneint. Er bestiinde even-
tuell minimal, weil bei Anfragen zu Bauland auch nach der Nahversorgungssituation im
Ort gefragt wird.

Ladenentwicklung seit der Entstehung: Die Ergebnisse der letzten Jahre deuten bei al-
len vier Laden auf Hohen und Tiefen in der Geschdéftsentwicklung hin: Zwei Laden be-
richten von guten ersten Jahren mit Umsatzplus. Danach setzte ungefahr nach 2008 ei-
ne riicklaufige bzw. schwankende Tendenz ein, die dlteren Stammkunden seien wegge-
storben. Kostensenkungen sind in einem der Laden mittlerweile sehr schwierig, weil es
kaum noch Einsparpotenziale gibt. Die beiden anderen Laden geben flr die Jahre 2010
und 2011 geringe Verluste an. Das kurzfristige Ziel ist dort eine ,,schwarze Null®.

Situation bei Zusatzdienstleistungen: Ein Postservice-Angebot (Post und DHL) fir samt-
liche Angebote der Post ist nur Uber eine Extra-Kasse méglich. Die Mitarbeiter missen
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Uber viel Wissen verfigen und mit dem EDV-System der Post umgehen kdénnen. Der
Postservice wird als Frequenzbringer gesehen, rechnet sich aber kaum fir einen Laden.
Der Post sind die Laden in der Regel auch zu klein. Die Vertrdage mit dem Hermes-
Paketdienst gelten generell unter Ladenbetreibern als unkompliziert und bringen durch-
schnittlich Zusatzeinnahmen von rund 30 bis 40 Euro im Monat. Zwei der vier Laden
bieten noch einen Lotto-Service an. Dazu ist auch eine Extra-Kasse erforderlich. Eine
Lizenz gibt es bei ausreichendem Umsatz und fehlendem Konkurrenzangebot in einem
3-km Radius um den eigenen Laden. Zwei Laden haben mit ihrem Catering-Angebot gu-
te Erfahrungen gemacht.

Lieferservice fur Waren und Hol-/Bringservice fiir Kunden: Immerhin einer der Laden
bietet regelmaBig einen Hol- und Bringservice flir Senioren an, sie kommen dadurch
zum Einkaufen und ,Klénen™ im Laden zusammen. In den anderen Laden wird der Lie-
ferservice flir Waren nur selten genutzt bzw. bisher Gberhaupt nicht angeboten.

5.3.3 Geschadftsstrategie

Fall A: CAP-Markt

Die Kundenstruktur wurde wie folgt skizziert: Die Altersstruktur spreizt sich. Die
Hauptgruppen sind 60 Jahre und alter sowie Mutter zwischen ca. 24 und 35 Jahren. Der
Laden hat fast ausschlieBlich Stammkunden sowie einige wenige Kunden Uber den
Durchgangsverkehr. Genutzte Verkehrsmittel sind nach Rangfolge: 1. zu FuB3, 2. mit
dem Auto und 3. mit dem Fahrrad. Bei Kundenwilinschen ist der Betreiber véllig frei, es
bestehen keine Probleme, weil alles beziehbar ist, was bei EDEKA gelistet ist, auch re-
gionale Produkte wie Bier.

Die Werbung ist fiir alle regionalen CAP-Markte gleich (d. h. in Baden-Wduirttemberg,
Hessen, und Rheinland-Pfalz), es gibt wéchentlich ein 4-seitiges farbiges Faltinfoblatt
(,Ihr Freundlicher Frischemarkt. CAP ... der Lebensmittelpunkt™). Im Ort wird das Falt-
blatt jede Woche durch Schiiler oder Firmen ausgetragen.

Durch die Umstellung auf CAP-Markt, mussten 12.000 Euro in das neue Kassensystem
des neuen Zulieferers EDEKA investiert werden. In diesem geschlossenen System wird
die Preispflege automatisch vorgenommen, zuvor war alles noch handisch. Alle CAP-
Markte (egal wie groB) bekommen dieselben Lieferpreise. Dadurch gibt es keine standi-
gen Verhandlungen. Im Vordergrund steht der Verbundgedanke; die Vor- bzw. Nachtei-
le sind fur alle gleich. Der CAP-AuBendienst kommt alle zwei Wochen in den Laden, wo-
bei auch eine Begehung stattfindet. Uber diese Vor-Ort-Termine werden Protokolle er-
stellt, die zur spateren Uberpriifung der festgestellten Verbesserungsvorschldge genutzt
werden kénnen.

Im Hinblick auf die Konkurrenz durch groBe Supermarkte und Discounter gibt es keine
besondere Strategie. Preislich sieht der Betreiber durch den CAP-Verbund einen sehr
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groBen Vorteil, weil dadurch das Preisniveau der EDEKA-Handelsmarke ,Gut und Glins-
tig" maoglich ist. AuBerdem hofft der Betreiber auf Bewusstseinsbildung beim Kunden
und die Erkenntnis, dass ,,ALDI nicht die beste Lésung ist". Rollende Supermarkte fah-
ren den Ort nicht an. Der Online-Handel ist als Konkurrenz schwer vorstellbar. Diese
Bestellvariante bietet z. B. keine Treffpunktfunktion; sie flhrt zur Vereinsamung, weil
dann Austausch und Kommunikation mit anderen fehlen.

Die Antworten zum Ausblick in die ndchsten drei Jahre ergaben, dass noch keine kon-
kreten MaBnahmen geplant sind. Als Zusatzfunktion kommt evtl. noch die Annahme fir
einen Wasche-Service in Betracht.

Fall B: DORV-Zentrum

Die Altersstruktur der Kunden ist sehr gemischt. In der Startphase waren es viele inte-
ressierte Jingere. Viele der Jingeren bzw. jungen Familien haben sich auch finanziell
im Forderverein engagiert. Zu 75 % kommen Stammkunden und einige wenige aus an-
deren Orten. Zumeist werden Haupteinkaufe getatigt. Die Kunden legen den Einkaufs-
weg hauptsachlich per PKW zurlick, rund ein Drittel zu FuB. Der durchschnittliche Wert
eines Einkaufbelegs liegt mit tGber 10 Euro Uber den Werten anderer Dorfladen. In der
Woche liegt der Durchschnitt nie unter 7 Euro.

Um auf die Kundenwliinsche und -meinungen eingehen zu kénnen, wurden seit dem
Startjahr 2010 zweimal eine Kundenbefragung zur Zufriedenheit durchgefihrt. Die
Kundenwiinsche werden gern erflllt, vorausgesetzt im GroBhandel sind geeignete Ge-
bindegroBen (Stiickzahl entsprechend der Nachfrage) erhaltlich.

Der GroBhandelspartner hat den Laden zu Beginn glinstig in eine héhere Umsatzklasse
eingestuft (Stufe 5 statt Stufe 3: ein Unterschied von minus 20 % auf die Lieferkosten),
d. h. besser als andere vergleichbar groBe Laden. Dies erleichtert den Vorsatz, bei den
Verkaufspreisen das Preisniveau des Supermarktes (,Kaufpark™) im Nachbarort einzu-
halten. Die Angestellten missen bei der Bestellung manchmal ,gebremst" werden, da
sie die Bestellmengen zu hoch ansetzen (Fehleinschétzung der Verkaufsmengen). Die
Disposition der Trockenware wird deshalb vom Vereinsvorstand vorgenommen. Das Ge-
baude bietet kaum Lagerflache flir Waren, die angelieferten Mengen werden in der Re-
gel zeitnah in die Regale einsortiert.

Sehr wichtig ist dabei die Zusammenarbeit mit dem Hauptlieferanten. Der gemeinsame
Abgleich der ,Renner & Penner-Listen™ ist eine gute Orientierungshilfe fir den Laden,
z. B. im Vergleich zu deren gut laufenden Produkten. Uber die Daten aus dem Erfas-
sungsgerat im Laden erhalten die Betreiber regelmaBig eine entsprechende A-B-C-
Produktliste von ihrem GroBhandler. Jeden Monat findet ein Beratungsgesprach statt.

Werbeaktivitdten gab es zu Beginn zusammen mit dem Hauptlieferanten, deren beidsei-
tig bedruckte DIN-A3-Werbezettel waren jedoch zu teuer. Danach haben die Betreiber
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begonnen, einmal pro Monat selbstgefertigte beidseitig bedruckte DIN-A4-Blatter zu er-
stellen. Diese werden vom Vereinsvorstand in die Briefkdsten der Haushalte des Ortes
eingeworfen. Die Angebote werden bereits vier Wochen vorher festgelegt, eine Mi-
schung aus Artikeln des Hauptlieferanten und vom Metzger. Das Angebot der Woche
wird in einem Korb im Laden platziert und beworben.

Um der Konkurrenz durch Supermarkte und Discounter begegnen zu kénnen, wird das
Preisniveau vom ndchsten Supermarkt eingehalten. Zwei mobile Handler kommen mit
Verkaufsfahrzeugen in den Ort, ein Backer und ein Fahrzeug eines Supermarktes aus
der Kreisstadt. Diese Anbieter stellen eher keine Konkurrenz zum Laden dar, weil sie
nur wenig Kunden im Ort haben und vom Supermarkt nur der stidliche Ortsteil angefah-
ren wird.

Fall C: MarktTreff

Zur Kundenstruktur wurde ausgeflihrt: Alter im Durchschnitt Mitte 30, GUber 70 Jahre
sind hochstens 10 %, unter 18 Jahre sind es etwa 15-20 %. Zu 80 % kommen Stamm-
kunden und zu 20 % Laufkundschaft. Haupteinkdaufe tatigen nur rund 30 % der Kun-
den, weshalb der Laden v. a. flir Erganzungseinkdufe genutzt wird. Die Kunden stam-
men in hohem MaBe aus dem Ort. Genutzte Verkehrsmittel fir den Einkaufsweg sind zu
je einem Drittel: PKW, Rad und zu FuB.

Um das Angebot nach Kundenwiinschen auszurichten gilt das Motto: ,Der Kunde ist K&-
nig". Jeden Tag ist ,Neuerdffnung®, jeden Tag muss man sich neu bemihen. Werbung
gibt es normalerweise Uberhaupt nicht bzw. sehr selten, weil der Betreiber keinen Nut-
zen darin sieht und in den Laden vor allem Stammkunden kommen. Nur zu den Jubila-
en, dem finf- und zehnjahrigen Bestehen, wurden Werbeblattchen in 4.000 Briefkasten
der Umgebung verteilt.

Zur Konkurrenz in der Region und im Ort ist angemerkt worden: GrdBter Konkurrent ist
ein sehr groBer Supermarkt mit 3.500 m? Verkaufsflaiche im Siiden der nahegelegene
GroBstadt, direkt an der BundesstraBe B 404, die in Richtung des Ortes flihrt. Alle an-
deren umliegenden Markte stellen aus Sicht des Betreibers keine Konkurrenten dar.
Mobilen Handel gab es nur am Anfang, ungefdhr von 2001 bis 2003. Um Absprachen
mit mobilen Handlern hat sich der frihere Blrgermeister gekimmert. Er soll darum ge-
beten haben, dass der Ort nicht mehr angefahren wird.

Der Betreiber setzt vor allem auf Freundlichkeit gegeniber den Kunden. AuBerdem
werden jahrliche KundenbindungsmaBnahmen durchgefihrt: z. B. frisch gekochtes
Wildessen im Gemeindehaus oder eine Verkdstigung mit einem ,Kaseexperten" (gegen
geringen Unkostenbeitrag). Geworben wird dafir Gber Plakate. AuBerdem wird vom La-
den ein Wanderpokal fiir den o6rtlichen FuBballverein gesponsert.
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Mit den Einkaufspreisen beim GroBhédndler ist der Betreiber zufrieden, es entstehen
keine Anlieferkosten. Zum dortigen Ansprechpartner besteht ein offenes und ehrliches
Verhaltnis.

Der Ausblick in die ndchsten drei Jahre ergab, dass der Betreiber der Gemeinde vor-
schlagen mochte, einen Raum zur Kiiche umzubauen, um beim Catering auch warme
Speisen anbieten zu kdnnen. Denn die Nachfrage nach Cateringangeboten steigt.

Bei der Personalplanung stinde aus wirtschaftlichen Griinden ein Personalabbau an.
Wenn Ende 2013 aus Altersgrinden ein neuer Betreiber den MarktTreff weiterflihrt,
wird zum Personalabbau geraten. Zurzeit arbeiten die zwei in Vollzeit tatigen Inhaber
mit. In der Regel erfordert die Frischetheke fiir Fleisch und Kase den Einsatz von zwei
Personen im Laden: 8-9 % Personalkostenanteil waren sehr gut. 11 % Personalkosten-
anteil gelten als gut. Die aktuellen 15-16 % Personalkostenanteil sind jedoch viel zu
hoch. Das Ziel sollten 12-13 % sein. In einem anderen 400 m? groBen MarktTreff, der
als Vorbild gilt, gibt es nur eine Kassenkraft und den Betreiber. Die Ware wird hier kar-
tonweise anstatt ausgepackt ins Regal gestellt. AuBerdem gibt es dort viel Werbung.

Fall D: Privat gefiihrter Markt

Das Alter der Kunden liegt hauptsachlich Gber 50 Jahre. In den Laden kommen fast
ausschlieBlich Stammkunden, selten andere. Das Geschaft liegt abseits der Durch-
fahrtsstraBe in der Ortsmitte, ein Hinweisschild auf den Laden gibt es nicht. Die Kunden
kommen zu etwa 95 % aus dem Ort und zwar vor allem zu FuB, mit Handwagen oder
per Fahrrad. Durch die Werbung (v.a. flr Fleischangebote) kommen aber auch Kunden
aus anderen Orten. Im Laden werden gerne Winsche entgegen genommen. Wenn es
im Hauptgeschaft vorhanden ist, dann wird es von dort mitgebracht.

Geworben wird zweimal pro Woche in der Zeitung mit einer kleinen Anzeige (rund 75 %
sind Fleischangebote, dazu spezielle Lockangebote z. B. fir Kaffee und Waschmittel):
montags in der Tageszeitung und mittwochs in der wéchentlichen Werbezeitung auf der
Titelseite. Die Angebote bestimmen in vielen Haushalten, welches Fleischgericht auf
den (Mittags-) Tisch kommt. Einige Kunden von auBerhalb studieren die Werbeangebo-
te und kommen z. T. manchmal nur wegen eines glnstigen Fleischangebotes in den La-
den.

Die Anlieferung durch den GroBhandel ist mittlerweile aufgrund der kleinen Mengen zu
teuer. In der Regel missen vollstandige Gebinde bzw. ganze Paletten mit Frischearti-
keln abgenommen werden (z. B. 30 Joghurts von einer Sorte). Der Ladenbetrieb ist nur
aufrechtzuerhalten, weil die Kleinmengen Uber das Hauptgeschaft (bei Bedarf schnell
und kurzfristig) beschafft werden. Waren mit Mindesthaltbarkeitsdatum bereiten klei-
nen Laden groBe Probleme und ebenso frisches Obst/Gemiuse. Fast taglich erfolgen Be-
stellungen flr den nachsten Tag im Hauptgeschaft. Einen GroBteil der Artikel holt die
Angestellte des Ladens am nachsten Morgen dort ab. Im Hauptgeschaft werden die
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Mengen ausgebucht. Bei weiterem Bedarf sind im Laufe eines Tages Erganzungsfahrten
durch den Betreiber mdglich. Regionale Artikel sind fiir Kunden wichtig, insbesondere
bei Wurstwaren und Gemise.

Die Konkurrenz durch Supermarkte und Discounter wird nach dem Motto: ,Leben und
Leben lassen™ hingenommen. Im Angebot betont man eigene Starken v. a. Uber regio-
nale Produkte: Eier, Spargel, Erdbeeren, Kirschen und Apfel von Bauern aus der Regi-
on. Mobile Anbieter gibt es auch im Ort, sie bringen Fleisch (2 Fleischer) und evtl. Ge-
tranke. Ein rollender Supermarkt kommt nicht in den Ort.

In den ndchsten drei Jahren sind punktuelle MaBnahmen im Laden geplant, wie z. B.
das Kuhl- und Fleischregal zu erneuern. Die Gemeinde ist bereit, bei Bedarf weiterhin
kleinere Hilfsleistungen zu erledigen. Der Personalbestand soll konstant bleiben. Bei der
bereits verkiirzten Offnungszeit und dem aktuellen Stundenlohn besteht kein Einspar-
potenzial mehr.

Vergleichende Analyse der Geschiaftsstrategien

Angaben zu den Kunden: Die Altersstruktur der Kunden wird als gemischt beschrieben.
Die Hauptgruppe bilden Personen iber 50 Jahre. Der Anteil der Stammkunden liegt bei
mindestens 75 %, die Kunden kommen weitestgehend aus dem Ort selbst. Uber die
vier Orte hinweg kommen die Kunden vorrangig zu FuB und mit dem Auto, danach mit
dem Fahrrad. In einem der Orte wird auch hin und wieder der Handwagen zum Einkau-
fen genutzt.

Eingehen auf Kundenwlinsche: Kundenbefragungen zur Zufriedenheit gibt es in einem
der Laden, sie sind aber die Ausnahme. Getreu dem Motto ,Der Kunde ist Kénig" wer-
den in den vier Laden Kundenwlinsche erflllt, vorausgesetzt die Nachfrage passt zur
Mindestbestellmenge des Artikels beim Lieferanten.

Art der Werbung: Die Werbeaktivitaten der vier Laden fallen sehr unterschiedlich aus.
Sie reichen von Uberhaupt nicht bzw. sehr selten bis zur wéchentlichen Verteilung eines
4-seitigen farbigen Infoblattes.

Angaben zu Zulieferbedingungen: Drei der vier Laden erhalten Uber ihre Zulieferer fir
sie glunstige Konditionen: Der CAP-Markt erhalt tiber seinen Verbund der Integrations-
markte, wie alle der daran beteiligten Markte, einheitliche Einkaufspreise. AuBerdem
finden im 2-wéchigen Rhythmus mit dem Zulieferer Gesprache und Ladenbegehungen
statt. Das DORV-Zentrum ist beim Start in eine héhere Umsatzklasse eingestuft worden
und erhalt dadurch bessere Bedingungen als vergleichbar groBe Laden. Beim MarktTreff
werden keine Anlieferkosten erhoben. Fir den privat gefihrten Markt ist die direkte An-
lieferung Uber den GroBhandel bei seinen kleinen Mengen zu teuer geworden, hier er-
folgt daher die Versorgung uber das Hauptgeschéaft des Betreibers.
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Umgang mit Konkurrenz: Zwei Laden bemihen sich, das Preisniveau vom nachsten
Konkurrenten zu halten. Sie setzen stark auf Freundlichkeit gegenlber ihren Kunden
oder hoffen auf die Erkenntnis der Kunden, dass Discounter mit ihren Angeboten , nicht
die beste Ldésung flr die lokale Versorgung sind". Rollende Supermarkte spielen in den
Orten kaum eine Rolle, vereinzelt kommen Verkaufsfahrzeuge von Backern oder
Schlachtern. Online-Handel wird fir den Lebensmittelbereich nicht als Konkurrenz ge-
sehen, weil dabei der Austausch mit anderen verloren gehen.

Geplante MaBnahmen fiir die ndchsten drei Jahre: Von Seiten der Betreiber ist zurzeit
kaum etwas geplant. Fir einen Laden wird angeraten, beim anstehenden Betreiber-
wechsel einen Personalabbau vorzunehmen, weil die aktuellen 15-16 % Personalkos-
tenanteil zu hoch sind. Das Ziel sollten maximal 12-13 % sein.

5.3.4 Wirtschaftliche Tragfdahigkeit der Laden

Fall A: CAP-Markt

Als Erfolgsfaktoren und Chancen wurden drei Punkte hervorgehoben: (1.) Der Markt
halt sich seit 10 Jahren und hat sich somit etabliert. (2.) Ein Standortvorteil ist die Lage
im Ort und die gute Uberschaubarkeit des Ladens. Der Laden ist in den Ort eingebun-
den (in direkter Nachbarschaft zu Sparkasse, Volksbank, Verwaltungsstelle/Rathaus der
Gemeinde und Backer sowie Bushaltestelle vor der Tir) und dariber hinaus der einzige
Laden im Ort. (3.) Die Mehrwertsteuer ist ein wichtiger Punkt. CAP versteuert aufgrund
des Integrationsansatzes die Verkaufsware nur mit 7 %, d. h. dies gilt flir iber 90 %
der Produkte im Laden (ausgenommen sind z. B. alkoholfreie und alkoholhaltige Ge-
trénke)zg.

Zu Problemen und Risiken sind in Bezug auf die wirtschaftliche Tragfdahigkeit folgende
Aspekte erwdhnt worden: Im Gegensatz zum zweiten Markt des Betreibers fehlt hier
der Schub nach der Umstellung auf CAP, moéglicherweise aufgrund der begrenzten Ver-
kaufsflache. Die Energiekosten sind hoch und liegen Uber den Mietkosten. Die Kaltmiete
betragt zurzeit 1.500 Euro im Monat, zu Beginn waren 2.000 Euro zu entrichten. Die
steigenden Betriebskosten werden zunehmend zum Problem, insbesondere die Heizkos-
ten im Winter. Die Strom- und Heizkosten sind in den letzten Jahren jéhrlich um rund
5 % gestiegen. Das etwa 10 Jahre alte Kiihlregal hat einen hohen Verbrauch. Die Ne-
benkosten betragen mittlerweile iber 1.700 Euro pro Monat und Ubersteigen somit die
Mietkosten.

28
In einem CAP-Markt erfolgt der Handel mit zugekauften Waren unter Inanspruchnahme der Tatigkeit von

Menschen mit Behinderung. Der Handel mit zugekauften Waren in einem Integrationsprojekt ist nach
§ 68 Nr. 3c Abgabenordnung steuerbeglinstigter Zweckbetrieb, der Umsatzsteuersatz betragt 7 %.
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Im Laden wurde eine Videoliberwachung gegen Diebstahl installiert, da v.a. Alkoholika
wie Wodka gestohlen wurden. In Verbindung mit dem Wechsel des Zulieferers erfolgte
auch eine andere Anordnung der Produkte und Regale im Laden, so dass das Spirituo-
senregal jetzt vom Kassenbereich aus einsehbar ist. Im Eingangsbereich kommt es im-
mer wieder zu Vandalismus-Schaden durch Jugendliche. Das Gebaude gehért einer Pri-
vatperson und bauliche Verbesserungen wie z. B. Versetzen der Schaufensterfront sind
nicht zu erwarten.

Die Hohe der Handelsspanne (Differenz zwischen Nettoverkaufspreis und Nettoein-
kaufspreis) wird im Durchschnitt nach Abzug aller Kosten wie Energie- und Personal-
kosten mit 18 % kalkuliert. Bei Zigaretten sind es 6 % und bei Obst bis zu 40 %.

Fall B: DORV-Zentrum

Neben dem bilirgerschaftlichen Ansatz wurden das gute Angebot als Erfolgsfaktor und
Chance angeflUhrt: Pluspunkte sind das groBe Engagement lGber ehrenamtliche Mitarbeit
und der Bezug zum Dorf. Der Laden hat kaum Probleme, ehrenamtliche Unterstlitzung
zu bekommen, die vielfach durch Frauen im mittleren Alter, die im Einzelhandel tatig
waren, geleistet wird. Im Bliro hangt eine Liste mit regelmaBig zu erledigenden Tatig-
keiten und Personen, die daran Interesse haben (u. a. Ware einrdumen, Sonntags-
dienst, Uberwachung des Mindesthaltbarkeitsdatums). Der Ort bietet gute Vorausset-
zungen, es bestehen keine konkurrierenden innerértlichen Interessengruppen. Es ist ein
harmonischer Ort in dem ,, die Welt noch in Ordnung ist".

Der Laden verfligt Uber ein breites Angebot, d. h. es sind mehr Artikel als beim Han-
delsdiscounter erhéltlich. Das Preis-Leistungs-Verhaltnis gilt als ausgesprochen gut. Der
Fleischer, von dem die Ware bezogen wird, hat in der Region einen guten Ruf. Bei
Fleisch spielt der Preis flir die Kunden eine gréBere Rolle als bei Backwaren. Bei den
Backwaren wurde ein Beratertipp umgesetzt: Es gibt ein Misch-Angebot, zu 60 % fri-
sche Backwaren vom Backer aus der Region und zu 40 % Tiefklihlware, die im Laden
aufgebacken wird. Durch die im Laden aufzubackende Tiefkiihlware wird der Verlust ge-
ring gehalten.

Die Betreiber sehen nach dreijahrigem Ladenbetrieb mehrere Problemen und Risiken:
Trotz des guten Angebots kommen zu wenig Kunden, um das Geschaft erfolgreich be-
treiben zu kdénnen. Die Leute sind nicht gegen den Dorfladen, einige tun aber auch
nichts dafur. Ihnen fehlt das ,WIR-GefUuhlI" flir ,Unseren Laden". Manche fahren lieber in
die 15 km entfernte Kreisstadt zum Einkaufen. Die Ortsbewohner sehen nicht, dass Le-
bensqualitét ohne den Dorfladen verloren ginge. Man ,sagt am eigenen Ast bzw. die
Zeit sagt am Ast“; ohne Dorfladen droht der Wohnwert im Ort zu sinken. Unterstitzung
hatte man sich auch durch Kunden aus den beiden direkten Nachbarorten erhofft, die
beide kein Lebensmittelgeschaft mehr haben. Ein Ort hat immerhin noch einen Backer.
Den Menschen aus diesen Orten fehlt bisher aber die persénliche Bindung zum DORV-
Laden und sie nutzen vermutlich andere gewohnte Wege, obwohl beide Orte durch die
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Nahverkehrslinie fast stindlich (Buslinie mit 16-Sitzer) an den Ort vom DORV-Zentrum
angebunden sind. Zurzeit ist klar, wenn es in Bezug auf den jahrlicher Umsatz und Er-
|6s nicht besser wird, dann wird der Laden nicht Uberleben. Auf der letzten Mitglieder-
versammlung des Vereins, hat der Vorstand angedeutet, dass der Ladenbetrieb beim
jetzigen Umsatzniveau ab 2013/2014 gefahrdet ist.

Die Betreiber konnten die Betriebskosten in mehreren Bereichen reduzieren: Die Perso-
nalkosten sind durch kiirzere Offnungszeiten und geringere Personalbesetzung an Vor-
mittagen bereits reduziert worden (nur eine Kraft). Die Mitarbeiter sollen mdglichst
auch weiterhin eine gerechte Entlohnung erhalten; Aushilfskrafte erhalten daher
8 Euro/Std. Die Energiekosten konnten ebenfalls gesenkt werden. Diese Kosten sind
mit rund 900 Euro/Monat der zweitgréBte Kostenblock nach den Personalkosten. Die
Energiekosten konnten z. B. durch Glastliren vor dem Molkerei-Produkte-Regal um
25 % reduziert werden im Vergleich zum zuvor tagsliber offenen Regal. Da die Luft-
temperatur im Keller zu warm war, wurde sie durch AuBenlifter nach auBen gebracht
und somit 10 % der Kosten eingespart. Durch den Wechsel des Stromanbieters konnten
ebenfalls die Kosten gesenkt werden. Das Ladengebaude gehort einer Privatperson. Die
Miete wurde aufgrund der negativen Bilanz in den beiden ersten Betriebsjahren bereits
zwei Mal gesenkt, sie betrégt zur Zeit 4 Euro/m?, dies entspricht 1.000 Euro Miete inkl.
Nebenkosten (bei Ladeneréffnung: 5 Euro/m?). Die Kegelbahnmiete ist mittlerweile
auch entfallen (urspriinglich 200 Euro, die Kegelbahn ist eines der Zusatzangebote und
kann glnstig von den Bewohnern gemietet werden).

Bei der Handelsspanne gibt es Margen von 0 bis 50 %. Bei Artikeln vom GroBhandler
sind es im Durchschnitt 20 %, bei Obst und Gemiuse ca. 25 %, bei Brot und Backwaren
ca. 32 %. Bei Frischfleisch- und Wurstwaren betragt der Sollwert 30 %, erreicht werden
aber nur 10 % aufgrund der Uberschreitung des Mindesthaltbarkeitsdatums, schleppen-
der Nachfrage und Gewichtsverlust beim Liegen in der Kihltheke (nach 3-4 Tagen, rund
10 % Gewichtsverlust). Bei Getranken gibt es kaum eine Marge (Tendenz gegen Null).
Markenbier wird vom Getrankehandel geholt. Der Betreiber geht davon aus, dass bei
einem Markenbier wie ,Veltins" ein hdherer Verkaufspreis, der liber dem Preisniveau
der Supermarkte liegt, sich als negatives Image auf andere Produkte im Laden Ubertra-
gen koénnte. Deshalb wird kein ,Aufschlag" erhoben. Bei der durchschnittlichen Han-
delsspanne sind 23-24 % das Ziel, damit sich der Ladenbetrieb lohnt.

Fazit: Der Ladenbetrieb ist ohne das blirgerschaftliche Engagement der Vereinsmitglie-
der, d. h. vor allem durch die regelmaBigen ehrenamtlichen Arbeiten des Vorstandes,
aber auch vieler anderer Personen, nicht denkbar.
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Fall C: MarktTreff

Die Erfolgsfaktoren und Chancen beruhen zum einen auf dem groBen Sortiment, der
Frische im Obst- und Gemiuisesortiment sowie im Kase- und Fleischsortiment. Hinzu-
kommt das Angebot regionaler Produkte (Bioprodukte und Eier). Zum anderen wurde
die Persdnlichkeit des Betreibers hervorgehoben. Die Gemeinde ist die erste mit einem
MarktTreff, in dem der Betreiber 12 Jahre geblieben ist.

Im Hinblick auf die wirtschaftliche Tragfahigkeit gibt es folgende Probleme und Risiken:
(1.) Der Laden hat Probleme mit einem Nachbarn. Der Nachbar fihlt sich durch den An-
lieferverkehr vor 6 Uhr gestért. Er hat zu der Zeit als das Gebaude fir den MarktTreff
gebaut wurde, in der Nachbarschaft ein Haus gekauft. Im Bebauungsplan ist das Gebiet
als reines Wohngebiet eingestuft. Bisher gab es zwei Anzeigen aufgrund von Anliefe-
rungen in den frithen Morgenstunden; kommt es zu einer dritten, drohen 5.000 Euro
Strafe. Plant eine Gemeinde einen neuen Laden, sollte vorher geklart werden, wohin er
kommt, und eine sichere rechtliche Grundlage geschaffen werden. Flr diesen Standort
ware eine rechtliche Absicherung im Bebauungsplan wichtig gewesen.

(2.) Ein Kaufmann kann sich keine ,goldene Nase" verdienen. Ohne die Beteiligung
bzw. Unterstliitzung der Gemeinde wdre seine Existenz sehr schwierig, vermutlich sogar
unmaéglich. Der Mietpreis ist glinstig, er betragt seit 10 Jahren 3 Euro/m?.

Die Betriebskosten sind, abgesehen von normalen Tariferhéhungen gleich geblieben.
Bei den Stromkosten erhalt der Betreiber denselben Tarif wie die Gemeinde.

Die Handelsspanne betragt 24 %. Das ist einer der héchsten Werte aller MarktTreffs.
Der Betreiber setzt auf eine eigene Preisgestaltung unter Beriicksichtigung des Verhal-
tens des Kundenstammes. Ein Beispiel: ein kg Kirschen kdénnte vielleicht fiir 4,99 Euro
angeboten werden, dann besteht aber das grofBe Risiko mit unverkaufter oder schnell
verderblicher Ware. Diejenigen die Kirschen haben wollen, zahlen auch einen héheren
Preis, das kg wird deshalb fiir 6,99 Euro angeboten. Dadurch besteht die Chance eine
gréBere Spanne zu erzielen.

Fall D: Privat gefiihrter Markt

Zu den Erfolgsfaktoren und Chancen wurden folgende Punkte gezahlt: (1.) Die Be-
triebskosten sind relativ niedrig. Der Laden hat keine Heizung fiir hohe Anspriche, in
kalten Monaten wird das Gebdude Uber einen Kachelofen im Laden beheizt, erganzt
durch zirkulierende warme Abluft in Verbindung mit der Solaranlage. Die Solaranlage
auf dem Gebdaudedach senkt auBerdem den Stromverbrauch und die Stromkosten. (2.)
Regionale Produkte sind im Angebot. (3.) Das Gebaude liegt frei auf dem Grundstick
und kann von allen Seiten gut angefahren werden. (4.) Taglich sind flexible Anlieferun-
gen aus dem Hauptgeschaft mdglich, wie v.a. Fleisch. Fehlendes wird schnell beschafft
(5.) Die Mitarbeiterinnen sind gegenliber den Kunden besonders freundlich. Sie zeigen
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sich sozial engagiert im Ort und gehen auch bei besonderen Geburtstagen von Kunden
zum Gratulieren vorbei. (6.) Die Gemeinde hilft, wo sie kann. Im letzten Jahr haben
Gemeindearbeiter flir das Grundstliick den Anschluss an die zentrale Abwasserkanalisa-
tion erstellt. Die Pflege von Grund und Boden der Flache wie Rasen mahen, erfolgt
durch die Gemeinde.

Als Probleme und Risiken flur die wirtschaftliche Tragfahigkeit sind mehrere Punkte an-
gefiihrt worden: Der Ort und das Einzugsgebiet haben zu wenig Einwohner. Das Back-
warenangebot bietet nur eine geringe Auswahl. Es gibt bisher keine Warenauslieferung
an Kunden. Ein groBes Problem ist die Konkurrenz durch Supermarkte und Discounter
in den beiden direkten Nachbarorten (6 bzw. 8 km entfernt). Viele arbeiten auBerhalb
und kaufen dann dort ihren Bedarf ein.

Die Hohe der Handelsspanne betragt ungefdahr 14 bis 16 %. Nach Abzug aller Unkosten
(u. a. Benzin, Versicherungen, Rundfunkgebihr ist auch zu zahlen, obwohl kein Gerat
im Laden steht) bleiben ca. 3.000-4.000 Euro im Jahr. Bei der Handels- und Gewinn-
spanne, ist damit bereits das Minimum fir einen gerade noch lohnenden Ladenbetrieb
erreicht.

Vergleichende Analyse der wirtschaftlichen Tragfahigkeit

Beispiele flir Erfolgsfaktoren: Drei der vier Laden bestehen seit mindestens 10 Jahren,
der Vierte hat erst vor zwei Jahren erdéffnet. Die Laden haben mit Gber 2.000 bis 6.000
Artikeln ein breites Angebot, sie bieten damit z. T. mehr Artikel als viele Discounter an.

Fir den CAP-Markt mit seinem integrativen Ansatz ist die niedrigere Mehrwertsteuer ein
wichtiger Punkt. Die Verkaufsware wird dort deshalb nur mit einer Mehrwertsteuer in
Héhe von 7 % belegt; andere Laden versteuern in der Regel mit 19 %. Der Laden liegt
auBerdem gunstig an einer HauptstraBe in der Ortsmitte, umgeben von anderen wichti-
gen Einrichtungen des Ortes.

Die Persodnlichkeit des Betreibers und die Frische in den Sortimenten Obst- und Gemu-
se, Kase- und Fleisch sowie das Catering gelten beim MarktTreff als hervorhebenswert.
Flexible Anlieferungen aus dem Hauptgeschéft bilden die Grundlage fiir den Ladenbe-
trieb des privat gefihrten Marktes. Das Beispiel zeigt auch, dass es trotz begrenzter
Gebdudeausstattung mit wenig und einfacher Technik méglich ist, einen Markt zu be-
treiben.

Uberraschend ist die Situation beim DORV-Zentrum. Der Ort bietet gute Voraussetzun-
gen flUr einen erfolgreichen Geschaftsbetrieb, der Betreiberverein hat einen starken Be-
zug zum Dorf und der Laden erfahrt eine starke ehrenamtliche Unterstitzung. Der La-
den bietet ein gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis, hat sein Angebot u. a. nach den Ergeb-
nissen von Kundenbefragungen ausgerichtet. Er bietet z. B. frische Backwaren, Frisch-
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fleisch und Kase Uber eine Bedientheke an. Trotz dieser Pluspunkte fehlen bisher geni-
gend Kunden.

Beispiele fir Probleme und Risiken: Die Beispiele zeigen, dass es schwer ist, sich eine
~goldene Nase zu verdienen™ und die marktiblichen Kosten zu erwirtschaften. Zwei Or-
te haben relativ wenig Einwohner. Im Einzugsgebiet vom DORV-Zentrum leben eigent-
lich genigend Menschen (1.300 EW im Ort, ca. 2.000 im Einzugsgebiet), wenn diese
den Laden starken nutzten. Aus zwei Nachbarorten kommen weniger Kunden als er-
hofft. Nachteiligen Einfluss haben bei allen vier Laden, trotz unterschiedlicher Distan-
zen, die Supermarkte und Discounter in ihrer Umgebung. Viele Bewohner arbeiten in
der Regel in groBeren Umlandgemeinden und kaufen auf dem Rickweg von der Arbeit
dort ihren Hauptbedarf ein.

Die Mietpreise sind glnstig und zum Teil bereits nach unten angepasst worden (z. B.
auf 3 bzw. 4 Euro/m?), um den Ladenbetrieb besser aufrechterhalten zu kénnen. Dabei
ist es ein Vorteil, wenn die Gemeinde Vermieter ist, weil sie zumeist eher auf Anpas-
sungsbedarf eingeht als ein privater Eigentimer. Steigende Energiekosten sind generell
ebenfalls ein Problem. In mindestens einem Fall sind sie nach den Personalkosten der
zweitgroBte Kostenblock. Gebraucht iGbernommene Kiihlgerate haben sich mehrfach als
Stromfresser entpuppt und tragen ihren Teil dazu bei.

Héhe der Handelsspanne: Die benannten Margen zu einzelnen Produkten weisen deutli-
che Unterschiede auf: Sie reichen Produktbezogen von 0 bis 50 %. Als Durchschnitt fir
das Gesamtsortiment der Laden sind Werte von 14-16 %, 18 %, 20 % und sogar 24 %
angegeben worden. Ein Laden gibt eine Handels- und Gewinnspanne von 23-24 % als
Ziel an, damit sich der Ladenbetrieb lohnt.

5.3.5 Unterstiitzung

In diesem Abschnitt werden zunéachst die Féalle beschrieben, bei denen die jeweilige Un-
terstitzungsform auch tatsachlich genutzt wurde (blrgerschaftliche bzw. finanzielle Un-
terstitzung). AnschlieBend folgen Zusammenfassungen zu Angaben Uber Strategien der
Kommune und Region zur Sicherung der Nahversorgung sowie Vorschlage zur Verbes-
serung der Nahversorgung im landlichen Raum.

Biirgerschaftliche Unterstiitzung fiir den Laden

Fall B: DORV-Zentrum

Zum Vorgehen und zur Resonanz in der Startphase gab es folgende Hinweise: Die erste
Informationsveranstaltung fand mit 35 Personen, die zweite bereits mit 100 und die
dritte Veranstaltung mit rund 200 Personen statt. Der Blrgermeister der Gemeinde war
seit 2009 am Entstehungsprozess beteiligt.
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Vor der Eréffnung im April 2010 erfolgte der Umbau in nur 3 Monaten. Dazu wurden
gezielt Handwerker aus dem Ort und der Umgebung angesprochen.

Um ein kontinuierliches bzw. stdrkeres Engagement zu erreichen, ergaben sich flir den
Betreiber im Nachhinein folgende Uberlegungen: Die Vereinsmitglieder hatten bei der
Grindung einen einmaligen Mindestbeitrag von 100 Euro zu zahlen. Dies war vielleicht
zu niedrig, besser waren 250 Euro gewesen, um dadurch eine starkere Bindung an den
Laden zu bewirken. Die eingezahlten Beitréage kénnen theoretisch zuriickgezahlt wer-
den. Es besteht aber kein Anrecht auf Verzinsung wenn es schiefgeht.

Ein Fehler zur Eré6ffnung war vermutlich, dass keine persénliche Ansprache vom zweiten
Drittel der Bewohner, d. h. potenziell interessierter Dorfbewohner, erfolgte. Das erste
Drittel ist in der Regel aktiv und konnte gewonnen werden. Das dritte Drittel der Dorf-
bewohner beteiligt sich sowieso kaum bis gar nicht an den Aktivitdten im Dorf. Beim
Ansprechen hatte das Anliegen von DORV gut erklart werden kénnen.

Finanzielle Unterstiitzung: Beispiele genutzter Férder- und Unterstiitzungsva-
rianten

Fall A: CAP-Markt

Im Startjahr 2002 gab es eine Investitionsférderung fir Aufbau und Einrichtung des
Geschaftes, einen Teil dieser Anschubfinanzierung hat das Integrationsamt des Lan-
deswohlfahrtsverbandes getragen. Der laufende Betrieb des Integrationsladens wird ak-
tuell tGber Lohnkostenzuschisse flir Behinderte unterstitzt. Diese Fdrderarten sind je-
weils als ,sehr wichtig" flir den Laden eingestuft worden. Der Trager erhalt aufgrund
des Integrationsansatzes eine institutionelle Férderung vom Kommunalverband fir Ju-
gend und Soziales des Landes (KV]S B-W): 200 bis 300 Euro pro Monat und Person (=
eine Art Betreuungspauschale flir Integrationsfirmen fir den besonderen Aufwand bei
Menschen mit Handicap). Zusatzlich gibt es bei den Lohnkosten auch einen Zuschuss
von der KVJ]S B-W, die Hbhe richtet sich nach der Schwere der Behinderung; es sind
durchschnittlich 40 % (= personenbezogene Forderung). Im Laden betrifft dies zurzeit
2 Personen. Diese Zahl variiert von 1 bis 3 Personen, darunter sind manchmal Testper-
sonen bzw. Ubergénger von Férderschulen.

Vom KVIS B-W hat der Trager zu Beginn einen Ausbildungszuschuss in Hdhe von
10.000 Euro erhalten. In den ersten Jahren gab es auBerdem Uber drei Jahre hinweg
Gelder vom Europaischen Sozialfonds.

Fall C: MarktTreff

Die Gemeinde hat flir die Errichtung des Gebdudes eine Investitionsféorderung erhalten.
Deren Zweckbindung endet nach 12 Jahren. Insgesamt wurden bis 2001 rund
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1,3 Mio. Euro in den Bau des Gebaudes und die Ladeneinrichtung investiert (férderfahi-
ges Investitionsvolumen). Dabei flossen rund 560.000 Euro als Zuschiisse aus EU-,
Bundes- und Landesmitteln. Der Rest waren Eigenmittel der Kommune.

Abgesehen vom glinstigen Mietpreis durch die Gemeinde (3 Euro/m?) erhélt der Laden-
betreiber keine weitere Férderung oder Unterstitzung. Die Gemeinde (Gebaudeeigen-
timer) hat kirzlich noch einen Lagerraum an ihr MarktTreff-Gebdaude angebaut. Flr
den Ausbau gab es nochmals Fordermittel vom Land.

Fall D: Privat gefiihrter Markt

Im Jahr 2002 startete der Betrieb des Ladens als ,ICH-AG". Spdter wurden vorliberge-
hend in Kooperation mit dem Hauptgeschaft Mittel aus dem ESF (Europaischer Sozial-
fonds) flir schwer vermittelbare Personen genutzt. Wiirde das Ladengebaude nicht dem
Betreiber, sondern der Gemeinde gehdéren, kdnnten Férdermittel vermutlich besser ge-
nutzt werden.

Strategien der Fallstudienkommunen oder -regionen zur Sicherung der Nah-
versorgung

Die Nahversorgung wird von den Befragten durchaus als eine kommunale Aufgabe ein-
gestuft. Andere Meinungen besagen dagegen oft, ,das wird der freie Markt schon rich-
ten®. Der demographische Wandel wird das Thema Nahversorgung vermutlich in vielen
Gebieten in den nachsten Jahren starker ins Blickfeld riicken lassen. Die Aussagen aus
den Gesprachen werden stichpunktartig zusammengefasst. Den Befragten sind aller-
dings kaum Beispiele aus ihren Regionen zur Verbesserung bzw. Sicherung der Nahver-
sorgung bekannt.

Einzelhandelskonzept und Regionalplan: Regionale Konzepte der IHK erbringen zum
Einzelhandel nach den Angaben einiger Befragten selten etwas Neues. Zumeist ist es
(nur) eine ,schdone Broschire®™. Die Regionalplane orientierten sich zumeist streng an
diesem Einzelhandelsplan. Der Regionalplan wird aufgrund der Konkurrenzsituation zwi-
schen Gemeinden vor allem genutzt, um in Nachbargemeinden Ansiedlungen zu verhin-
dern.

Bauleitplanung: Das Problem sind die Aktivitéten auf der ,Grinen Wiese". Der Einzel-
handel sollte aus neuen Gewerbegebieten ausgeschlossen werden. Dorthin gehdren
keine weiteren Einkaufszentren, sie passen besser in die Ortslagen.

Aktivitdten im Rahmen von LEADER: Im Rahmen der ,Brenz-Region 2020" ist seit 2007
einiges vorgestellt und diskutiert worden. Ernsthafte Projekte sind daraus bisher nicht
entstanden. Im Rahmen von LEADER wurde fir diesen Landkreis festgestellt, dass die
Lebensmittelversorgung im Kreisgebiet relativ gut ist. Im April 2008 fand eine Informa-
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tionsveranstaltung der regionalen LEADER-Geschéaftsstelle zur innerértlichen Dorfent-
wicklung und dem sozialen Projekt ,Lebensqualitat durch Néhe™ (LQN) statt. Schwer-
punkt von LQN ist das Nahversorgungskonzept ,Lebens-Mittel-Punkt im Ort". Nach ei-
ner Standortanalyse und nach dem Vorbild von ,Best-Practice-Beispielen™ wird unter
Einbeziehung aller Beteiligten flir jede Gemeinde ein individuelles Nahversorgungskon-
zept entwickelt. Vorrangige Ziele sind es, die Grund- und Nahversorgung im Ort zu si-
chern und ein verstarktes , Wir-Gefih

|\\

zu entwickeln.

Die Region ist als ,,Brenz-Region 2020" innerhalb der Modellregion Ostwirttemberg am
~Aktionsprogramm regionale Daseinsvorsorge" beteiligt. In der Arbeitsgruppe ,Grund-
versorgung/Ehrenamt™ sollen angepasste Konzepte, Angebots- und Organisationsfor-
men entwickelt bzw. bestehende Konzepte aus anderen Gebieten fir die Kommunen
der Region nutzbar gemacht werden. Im Sommer 2012 findet zunachst eine kurze Be-
fragung der Gemeinden zur 6rtlichen Situation bei der Grundversorgung statt. Dabei
werden eine Bewertung der aktuellen Situation und eine Einschatzung der kilnftigen
Entwicklung bis 2030 vorgenommen sowie eine Einschatzung der Eingriffsmdglichkeiten
der Kommunalverwaltung erbeten. Berucksichtigt werden sollen dabei: Einzelhandel
(Supermarkt) sowie kleine Supermarkte, Backer, Metzger, Gasthaus, Bank, Drogerie,
Frisor und Apotheken. Der Nutzen dieser Handlungsansatze ist zurzeit jedoch noch
nicht absehbar.

Vorschldge zur Verbesserung der Nahversorgung in landlichen Raumen

Die o6ffentliche Férderung erscheint den befragten Akteuren erforderlich, um die Infra-
struktur der Dorfer zu starken, die Lebensqualitat zu erhalten, die Abwanderung zu ver-
ringern und Einkaufsmdglichkeiten zu erhalten. Mehrere Vorschlége betrafen die Anpas-
sung der Forderinstrumente: (1.) Das Ziel der Nahversorgung sollte als Forderkriterium
aufgenommen werden, wenn es sonst kein Angebot im Ort gibt oder geben wiirde. Vo-
raussetzung fur Forderprojekte sollte sein, dass ein groBer Anteil der Bevélkerung im
Ort einen Nahversorgungspunkt haben méchte. (2.) Die (institutionelle) Férderung soll-
te ,offen flr Alle™ sein. (3.) Fir die Eré6ffnungsphase waren Zuschiisse fiir Rdume und
fir den Warenbestand hilfreich. (4) Nach 10 Jahren sind in der Regel Modernisierungs-
investitionen erforderlich, z. B. flr in ein neues Klhlsystem. Die Umstellung auf ein
neues Kassensystem erforderte z. B. eine Investition von 12.000 Euro. Diese Kosten
sind in einem Laden oft nicht zu erwirtschaften, deshalb ware hier ebenfalls eine Unter-
stitzung wiinschenswert. (5.) Die Férderung an die Gemeinden sollten z. T. an Betrei-
ber weitergegeben werden (kénnen), damit es fir einen Betreiber attraktiver wird, ei-
nen Dorfladen zu erdffnen bzw. zu betreiben. Fast alle Betreiber von kleinen Lebensmit-
telmarkten sind Idealisten, die viel Arbeiten und wenig verdienen. Der Zeitaufwand und
Verdienst stehen in einem schlechten Verhaltnis. (6.) Dorfladen sollte auch kurzfristig
geholfen werden kdénnen. Flir den Laden ist aber federfihrend der Kaufmann verant-
wortlich.
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Kritik an der Unterstiitzung wurde auch geduBert: Eine Unterstlitzung garantiert nam-
lich keinen erfolgreichen Ladenbetrieb. Oftmals scheitern die Versuche. In der Markt-
wirtschaft sollten Ladenbetreiber sich durchbeiBen oder es sein lassen. Nach dem Aus
flir die Schlecker-Filialen mdéchten ehemalige Angestellte in den freigewordenen Laden
mit 6ffentlicher Unterstiitzung dort Dorfladen erdéffnen. Allerdings besitzen diese Leute
keinerlei Erfahrung im Lebensmitteleinzelhandel mit Frischeprodukten, Mindesthaltbar-
keitsdaten und dem Umgang mit Kleinmengen.

Kreditvergabe: Kommunale Blrgschaften waren hilfreich, um das Risiko abzufedern.
Die Wirtschaftsforderer haben nur die ,groBen Player" im Blick. Fir Kredite ware ein
Férderprogramm ggf. hilfreich. Existenzgriinder tun sich haufig schwer, da die ganze
Wareneinrlistung in der Regel vorfinanziert werden muss.

Beratungspraxis: Beratung ist v. a. in der Grindungsphase sehr wichtig. Eine Anschub-
finanzierung fur die Startphase ware hilfreich. Blrokratische Schranken miissten besei-
tigt oder eingeschrankt werden. Ein Beispiel fiir Beratung aus Baden-Wirttemberg ist,
das Angebot des KVIS B-W. Der Verband bietet jahrliche betriebswirtschaftliche Bera-
tung an. Diese kann mit 1.600 Euro pro Jahr gefordert werden. Insbesondere fiir Laden
unter 500 m? Verkaufsflache ist eine Unterstiitzung durch geférderte Beratungen eine
wichtige Hilfe.

Vergleichende Analyse der Unterstiitzung

Biirgerschaftliche Unterstitzung: Einer der Laden ist durch engagierte Bilrger aus dem
Ort ins Leben gerufen worden. Der Vereinsvorstand hat nach drei Jahren Ladenbetrieb
den Eindruck gewonnen, dass es vielleicht besser gewesen ware, wenn bei der Griin-
dung eine hdhere einmalige Mindesteinlage festgelegt worden wéare (250 anstatt
100 Euro). Dies hatte vermutlich zu einer starkeren Mitgliederbindung gefiihrt. Ein
zweiter Fehler war mdéglicherweise, nicht intensiver unter potenziell interessierten Dorf-
bewohnern fir das Ladenprojekt zu werben. Der bisherige Verlauf zeigt, ohne das star-
ke blirgerschaftliche Engagement der Vereinsmitglieder ist an diesem Ort kein Ladenbe-
trieb maoglich.

Unterstitzung durch Férdermittel: Der Integrationsladen hat beim Start eine Investiti-
onsfoérderung fur den Aufbau des Geschaftes genutzt, im laufenden Betrieb erhalt er
Lohnkostenzuschtlisse fiir die Mitarbeiter mit Handicap. Beim dritten Beispiel hat die
Gemeinde zur Errichtung des Gebaudes und fir die Ladeneinrichtung Uber eine halbe
Million Euro Zuschlisse aus EU-, Bundes- und Landesmitteln erhalten. Sie hat den La-
den zu glnstigen Konditionen an einen Betreiber vermietet.

Griinde fiir die Unterstiitzung: Die Befragten sind sich weitgehend einig: Offentliche Un-
terstitzung ist erforderlich, um die Infrastruktur mit Einkaufsmdoglichkeiten in den D6r-
fer zu sichern und die Dorfer zu stérken. Dabei sollten auch kurzfristige Hilfen mdglich
sein.
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Besondere Nahversorgungsfunktion der Ldden: Die Laden werden als wichtiger Mittel-
und Treffpunkt gesehen, durch die zwischen den Bewohnern mehr Kommunikation
stattfindet. Die Laden sind zumeist die einzige Méglichkeit zur Nahversorgung im Ort.
Es wird beflirchtet, das ohne Laden langsam ein Abwartstrend im Ort entsteht und noch
mehr Anziehungskraft verloren geht, weil andere zum Teil noch vorhandene Einrichtun-
gen wie Schule und Kindergarten folgen kdénnten. Auf einen besonderen Aspekt ist
ebenfalls hingewiesen worden: das Anschreiben bei ,knapper Kasse" ist etwas, dass nur
bei persénlichem Kennen in kleinen Laden mdglich ist.

Vorschldge zur Verbesserung der Nahversorgung: (1.) Als Existenzgriinder tut man sich
zu Beginn schwer. Die ganze Wareneinristung muss in der Regel vorfinanziert werden.
Durch kommunale Blirgschaften oder eine Anschubfinanzierung kénnte das finanzielle
Risiko besser abgefedert werden. Abhilfe ware auch Uber ein Férderprogramm fir Kre-
dite denkbar. (2.) Beratung ist vor allem in der Grindungsphase sehr wichtig. Eine ge-
forderte regelmaBige betriebswirtschaftliche Beratung ist flir Laden mit weniger als
500 m? Verkaufsfldche eine wichtige Unterstiitzungsform.

Kommunale oder regionale Strategien zur Nahversorgung: Einer der Orte liegt in einer
Modellregion zum ,Aktionsprogramm regionale Daseinsvorsorge". In dieser Region fin-
det 2012 zunachst eine kurze Befragung der Gemeinden zur ortlichen Situation der
Grundversorgung statt. Dabei sollen die Kommunen u. a. ihre aktuelle Versorgungssi-
tuation im Einzelhandel bewerten und eine Einschatzung zu Eingriffsmadglichkeiten der
Kommunalverwaltung darlegen.

5.3.6 Ratschldge

In diesem Abschnitt werden Ratschléage der Befragten an andere Akteure aus ihrem Be-
reich (potenzielle Ladenbetreiber und kommunale Vertreter) zusammengefasst.

Empfehlungen fiir potenzielle Ladenbetreiber

Ort und Lage: Es sollte kritisch geprift werden, an welchem Ort und in welchen Rau-
men das Geschaft erdffnet werden kann. Der Standort sollte gut erreichbar sein. Raum-
lichkeiten, die einer Gemeinde gehoren, bieten die Mdglichkeit, Unterstitzung zu erfah-
ren und die Gemeinde als Trager, z. B. im Rahmen einer Genossenschaft zu gewinnen.

Beratung und Machbarkeitsstudie: Fachberater aus dem Einzelhandel sollten vorher
hinzugezogen werden. Oft fehlt das Startkapital fir eine Machbarkeitsstudie. Fir Initia-
tiven und Interessierte sind mit diesem ersten Schritt oftmals Kosten verbunden, die
vielerorts eine zu groBe Hirde darstellen. Berater verlangen z. B. flr eine erste Stufe
(Prasentation) 3.000 Euro, die zweite Stufe (Machbarkeitsstudie) kostet weitere
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3.000 Euro. Wichtige Teile der Machbarkeitsstudie kédnnen Birger aus dem Ort mit ent-
sprechendem Know-how z. T. auch selbst erstellen.

Persénlichkeit der Hauptverantwortlichen bzw. des Kaufmanns: Er sollte SpaB an der
Tatigkeit haben und hohen Einsatz zeigen. Bei blrgerschaftlichen Projekten sollten kei-
ne parteipolitischen Interessen im Vordergrund stehen, weil diese oftmals ein gemein-
sames Vorgehen erschweren. AuBerdem ist es ratsam ,Gegenwind aus der Gemeinde"
einzukalkulieren. Fir eine einzelne Person erscheinen Griindung und Betrieb zu schwie-
rig. Ein Kaufmann muss ein Idealist sein, der bereit ist, trotz eines hohen Engagements
von geringen Ertragen zu leben.

Betriebskosten: Man muss die Nebenkosten im Blick haben: altere Kiihlregale verursa-
chen hohe Stromkosten. Die Ausstattung mit einem gutem Kassensystem (z. B. zum
GroBhandler passend) erfordert eine ausreichende Grundfinanzierung (mehrere Tau-
send Euro). Ein Warenwirtschaftssystem liefert relativ einfach eine gute und sichere
Ubersicht. Mit einem offenen System kann ein erfahrener Einzelhandelskaufmann aber
auch gut zurechtkommen.

Lieferant: Es ist genau zu prifen, welche Lieferanten flir den Laden die besten Konditi-
onen bieten. Gute GroBhandelslieferanten sind oftmals schwierig zu finden. Gute Einzel-
lieferanten sind aber auch fir ein attraktives Angebot wichtig. Manche Backwarenanbie-
ter stellen z. B. Aufbackofen bereit.

Bankdarlehen sind nur noch schwer zu bekommen. Die regionalen Banken gewahren bei
vergleichbaren Projekten schon seit etwa finf Jahren kaum noch Kredite.

Empfehlungen fiir Kommunen

Zum Vorgehen:

(1) Der Burgermeister muss hinter dem Laden stehen. Er braucht viele Mitstreiter und
Zeit. Im Ort sollte bei einem solchen Projekt die (Partei-) Politik auBen vor blei-
ben, um madoglichst viele Bewohner und Gruppierungen fiir das Projekt gewinnen
zu kénnen. Der Blrgermeister sollte die Lage realistisch einschatzen und Schwung
in die Bevélkerung bekommen kdénnen. Er muss auf die Leute zugehen und sich
Vorschlage einholen kdénnen. Die Bevélkerung sollte unbedingt mitziehen! Die
wichtigste Stellschraube ist DAS Bewusstsein der Bevdlkerung. Je mehr Blirger
aus dem Ort dahinterstehen, umso besser. Ohne geniigend Kunden kann kein La-
den bestehen. Von einer Ladenerdffnung ist unbedingt abzuraten, wenn zu Ein-
wohnerversammlungen nur wenige Personen aus dem betreffenden Ort kommen.
Der Erfolg ist davon abhangig, wie die Gemeinde vorher bzw. zurzeit versorgt
wird.
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(2) Die Gemeinde sollte Eigentimer des Gebaudes sein, um mitgestalten zu kénnen.
Falls mal mehrere Monate keine Pacht gezahlt werden kann, kann sie flexible L&-
sungen anbieten. Der Laden sollte von der Kommune madéglichst nicht nur Uber
Kredite gebaut werden, weil die Mieteinnahme allein die Kreditriickzahlung meist
nicht deckt.

(3) Der Betreiber bezahlt in der Regel die Inneneinrichtung im Laden und muss den
Laden zu Beginn einmal mit Ware bestlicken kénnen (Erstbestiickung kostet rund
30.000 Euro). Allerdings kénnen nur wenige der interessierten Betreiberkandida-
ten diese Summen aufbringen. Wenn dadurch keine geeignete Person gefunden
werdzgn kann, sollte die Gemeinde die Kosten fir die Inneneinrichtung Uberneh-
men .

(4) Die Gemeinde sollte einen Betreiber mit Idealismus suchen. Die Gemeinde sollte
eine Wohnung fir den Betreiber (mdglichst im selben Gebdude) zu einem norma-
len Mietpreis anbieten kdnnen, weil dadurch die Anbindung des Betreibers an den
Ort verbessert werden kann.

5.4 Fazit: Was lasst sich von dem positiven und dem negativen
Beispiel lernen?

AbschlieBend werden die zu Beginn des Kapitels aufgeworfenen Fragen zusammenfas-
send beantwortet:

a) Welche besonderen Vorbildfunktionen lassen sich aus dem Fall, der Uberdurch-
schnittlich erfolgreich ist und eine unterdurchschnittliche Standorteignung aufweist
(MarktTreff), fir andere Einrichtungen und Raume ableiten?

b) Welche Fehler sind auf der anderen Seite aus dem Fall, mit einem Uberdurchschnitt-
lich guten Standort und unterdurchschnittlichem Erfolg identifizierbar (DORV-
Zentrum), von denen andere Ladenbetreiber lernen kénnen?

(a) Die Wirtschaftlichkeit fir den MarktTreff in der 750 Einwohner groBen Gemeinde
war in der Standortanalyse als Grenzfall eingeschatzt worden. Mittlerweile kénnen die
Gemeinde und der Betreiber immerhin auf rund zwolf gemeinsame Jahre zurtickblicken.
Der MarktTreff besteht seit 2001 und hat mit aktuell rund 1.200 Kunden/Woche eine
relativ gute Kundenresonanz. Er erreicht durch die hohe Kundenzahl (davon rund 80 %
Stammkunden und 30 % Haupteinkdufe) und eine Uberdurchschnittlich hohe Handels-
spanne (durchschnittlich 24 %) mittlerweile wieder einen ausreichenden Ertrag. Das
gemeindeeigene Gebadude und die Ladeneinrichtung sind mit Férdermitteln finanziert

29 Hinweis: Fiir Gemeinden ist die Inneneinrichtung in einigen Bundeslandern forderfahig (s. Kapitel 3.3).
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worden (Zuschlsse aus EU-, Bundes- und Landesmitteln). Der Ladenbetreiber hat an
die Gemeinde eine giinstige feste umsatzunabhangige Pacht zu entrichten (3 Euro/m?).
Zum Hauptlieferanten besteht eine gute langjahrige Geschaftsbeziehung mit vorteilhaf-
ten Einkaufspreisen.

Die Personlichkeit und das Engagement des Betreiber-Ehepaars sind ein wichtiger
Garant fir den erfolgreichen Ladenbetrieb. Um das Angebot nach Kundenwiinschen
auszurichten gilt das Motto: ,Der Kunde ist Kénig" bzw. jeden Tag ist ,Neueréffnung®,
jeden Tag muss man sich neu bemthen. Als weiterer Erfolgsfaktor gilt das groBe Sorti-
ment (mittlerweile 3.500 Artikel), die Frische im Obst- und Gemisesortiment sowie im
Kase- und Fleischsortiment. Es gibt diverse Bioprodukte im Angebot, weil junge Fami-
lien aus dem Ort danach verlangen. Der Laden kommt weitestgehend ohne regelmaBige
Werbung aus. Wichtige Ergdnzungsangebote sind ebenfalls vorhanden: Fir Lieferser-
vice und den Abholservice alterer Menschen wird ein eigener Kleinbus eingesetzt. Gut
angenommen wird der Hermes-Paketdienst. Das Catering wurde deutlich erweitert. Der
Bedarf beim Catering fihrt zu geringeren Verlusten im Laden. Dies ist ein interessan-
tes, aber arbeitsintensives Zusatzangebot. Eine Besonderheit stellt die Treffecke mit
Tauschbibliothek dar.

(b) In der Machbarkeitsstudie aus dem Jahr 2008 wurden dem Betrieb eines DORV-
Zentrums in dem 1.300 Einwohner groBen Ort mit Gber 2.000 Einwohnern im direkten
Einzugsgebiet und Fahrzeiten von mindestens 8 Minuten zum ndachsten Supermarkt
durchaus gute Erfolgschancen eingeraumt. Der 2010 erdffnete Blrgerladen verfligt au-
Berdem (iber eine ausreichend groBe Verkaufsflaiche (200 m?) und geniigend Parkplatze
direkt neben dem Geb&ude. Eine vielversprechende Basis schien zudem das groBe En-
gagement Uber ehrenamtliche Mitarbeit und der gute Bezug zum Dorf zu sein (iber 220
Personen bzw. Haushalte haben sich mit durchschnittlich 230 Euro beteiligt). Bei den
Verkaufspreisen erreicht der Laden aufgrund glinstiger Bezugsbedingungen das Preisni-
veau vom nachsten Supermarkt. Trotz dieser scheinbar guten Voraussetzungen sowie
guter Bewertungen des Angebots in Kundenbefragungen blieben bisher die Kundenfre-
quenz (durchschnittlich rund 800-900 Kunden/Woche) und der Umsatz hinter den Er-
wartungen zuriick. Der durchschnittliche Wert eines Einkaufsbelegs entspricht mit rund
8 Euro dem Durchschnitt der befragten Laden. In den ersten beiden Geschaftsjahren
wurden jeweils (geringe) Verluste verzeichnet. Auch die folgerichtig im Jahr 2011 vor-
genommen Kostensenkungen durch kirzere Offnungszeiten, geringeren Personaleinsatz
sowie niedrigere Miet- und Energiekosten erbrachten (noch) keine positive Bilanz. Ins-
besondere die ehrenamtlich arbeitende Fihrungscrew des Vereins richtete wiederholt
Appelle an die Bevélkerung, das Angebot im Ort starker zu nutzen.

Der DORV-Ansatz, der eine Kopplung von Einzelhandel und Zusatzangeboten aus
sozialen Angeboten und Dienstleistungen vorsieht, kommt an diesem Standort bisher
nicht wie geplant zum Tragen. Einige Beispiele: Beratungs- und Vortragsangebote
wurden mangels Nachfrage eingestellt. Das Angebot fiir Warenlieferservice sowie
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Personenabhol- und Bringservice werden kaum genutzt. Das Mietinteresse an der
Kegelbahn im Ladengebaude hat auch nachgelassen.

Von den Befragten wurden mehrere Ursachen und Problembereiche flir die
unbefriedigende wirtschaftliche Situation des Ladens angeflhrt:

(1.) Warenangebot: Der groBte Fehler beim Betrieb des Ladens sei der Frischfleisch-
Verkauf. Die theoretisch erreichbare Gewinnmarge von bis zu 35 %, tendiert aufgrund
der geringen Nachfrage gegen Null. Aktuell wird deshalb uberlegt, auf verpackte
Fleisch- und Wurstware vom Schlachter zu wechseln und einen Bestellservice fir
Frischfleisch einzurichten.

(2.) Hohe Nebenkosten: Der hohe Verbrauch gebraucht erworbener Kihlgerate bereite-
te zwischenzeitlich Probleme, hinzukommen gestiegene Strompreise.

(3.) Geringe Kundenfrequenz: Im Vergleich zu anderen Dorfladen wird der Laden nach
Angaben der Betreiber durch die Bevdlkerung aus den Orten im Einzugsgebiet in gerin-
gerem MaB frequentiert. Es fehlt an mehr Kunden fiir einen erfolgreichen Ladenbetrieb.
Einigen Bewohnern fehle (noch) das ,Wir-Gefahl* fur ,Unseren Laden". Bewohner der
direkten Nachbarorte (beide ohne eigenen Laden) nutzen gewohnte zumeist langere
Wege und kommen nicht wie erhofft in das DORV-Zentrum.

Nach der Ortsbegehung wurden weitere Aspekte in Betracht gezogen: Mdglicherweise
hangt die niedrigere Frequenz auch mit der Aufteilung in zwei Ortsteile, dem Relief im
Ort und Unterschieden bei der Entstehung bzw. Entwicklung der Ortsteile zusammen:
Der bis zu 1,5 km entfernte Slidteil des Ortes (ehemalige Wochenendhaussiedlung)
liegt ca. 50 Hohenmeter tiefer als der Laden im noérdlichen dlteren Ortsteil. Per Fahrrad
ist die Strecke fir Altere kaum zu bewaéltigen. Viele Bewohner sind deshalb auf einen
PKW angewiesen.

(4.) Stérkere Einbindung der Dorfbewohner: Fir ein starkeres Engagement der Bewoh-
ner, ergaben sich von Betreiberseite im Nachhinein folgende Uberlegungen: Der bei der
Grindung von Vereinsmitgliedern zu entrichtende einmalige Mindestbeitrag von
100 Euro war vermutlich zu niedrig. Besser waren mindestens 250 Euro gewesen, um
dadurch eine starkere Bindung an den Laden zu bewirken. Ein zweiter Fehler der Vorbe-
reitungs- und Eréffnungsphase war es vermutlich, dass keine direkte persdnliche An-
sprache weiterer potenziell interessierter Dorfbewohner erfolgte.

Gewonnene Erkenntnisse

e Das Bewusstsein und Einkaufsverhalten der lokalen Bevélkerung sind flr einen er-
folgreichen Ladenbetrieb entscheidend. ,Ohne Abstimmung mit den FiBen“, d. h.
ohne genligend Kunden, wird es auch an scheinbar glinstigen Ladenstandorten mit
ausreichendem Einzugsgebiet nicht funktionieren. Bei der Planung eines neuen
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Nahversorgungspunktes muss auBerdem die Erreichbarkeit gréBerer Laden in der
Ndhe, insbesondere in Verbindung mit dem Arbeitsweg, berlicksichtigt werden.

o Die Befragten zeigten sich weitgehend einig: Offentliche Unterstiitzung und finanzi-
elle Férderung ist erforderlich, um die Einkaufsmaoglichkeiten in den Dérfer und die
Attraktivitat landlicher Raume zu sichern. Dabei sollten auch kurzfristige Hilfen
moglich sein. Es wird beflirchtet, dass ohne Laden ein langsamer Abwartstrend ein-
geleitet wird. Grundsatzlich ist zu bedenken, dass nicht jeder Ort und jeder Stand-
ort fir einen Laden geeignet ist. Die gute Erreichbarkeit und eine ginstige Lage im
Ort erscheinen besonders wichtig. AuBerdem lohnt es sich, genau zu prifen, wel-
cher Lieferant die besten Konditionen bietet bzw. welcher Liefervariante am geeig-
netsten ist.

e Die Fallstudiengesprache erbrachten folgende Vorschlage zur Verbesserung der
Nahversorgung: (1.) Startkapital und Finanzierung: Das finanzielle Risiko sollte
Uber kommunale Birgschaften oder eine Basisfinanzierung abgefedert werden, um
Existenzgrindungen zu erleichtern. (2.) Beratung ist erfahrungsgemaB vor allem
vor und in der Grindungsphase von groBer Bedeutung. Ein Vorschlag bezieht sich
auf gefdorderte regelmaBige betriebswirtschaftliche Beratungen flir Laden mit weni-
ger als 500 m? Verkaufsflache. (3.) Machbarkeitsstudie: Die Kosten kdnnen fir die
erste Stufe (Prasentation) rund 3.000 Euro betragen, die zweite Stufe (Machbar-
keitsstudie) kann weitere 3.000 Euro erfordern. Ausreichend Zuschiisse sind gerade
fur Blrgerinitiativen erforderlich, um die Anfangshirden abzumildern.

e Wird ein Nahversorgungspunkt von Blirgern oder der Kommune geplant, sind Enga-
gement und breite Unterstitzung aus der Bevdlkerung eine sehr wichtige Voraus-
setzung. Vordenker, Initiatoren oder Blirgermeister aus dem Ort brauchen zunachst
viel Zeit und Geduld. Sie mlssen die Erfolgsaussichten realistisch einschatzen und
die Bevdlkerung zum Mitmachen motivieren kédnnen. Die Bevdlkerung sollte bereits
von Beginn an eingebunden werden.

e Errichtet oder renoviert die Gemeinde ihr eigenes Ladengebdude, sollte sie nie aus-
schlieBlich kreditfinanziert bauen, weil die Mieteinnahmen in der Regel nicht ausrei-
chen, um die Kreditriickzahlung zu leisten. Ist eine Gemeinde Eigentiimerin des La-
dengebaudes, kann sie z. B. in schwierigeren Geschaftsphasen Lésungen flir aus-
stehende Mieten vorschlagen.

e Bei der Suche nach einem Betreiber ist von zentraler Bedeutung, eine Person mit
guter Sachkenntnis und viel Idealismus, d. h. mit groBer Einsatzbereitschaft und
nicht zu hohen Gewinnerwartungen, zu finden. Die Person sollte gut mit den Be-
wohnern bzw. Kunden umgehen kénnen. Die Personlichkeit des Betreibers hat an
einem der Fallstudienorte in hohem MaBe dazu beigetragen, dass der Ladenbetrieb
Uber ein Jahrzehnt relativ erfolgreich verlaufen ist.
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6 Internationale Erfahrungen

Das Thema Nahversorgung wird nicht nur fir die landlichen Radumen Deutschlands,
sondern auch international diskutiert. Dabei liegen nicht nur wissenschaftliche Erkennt-
nisse, sondern auch umfangreiche Erfahrungen mit privatwirtschaftlichen und politi-
schen Konzepten vor, von denen die deutschen Akteure in landlichen Raumen lernen
kénnen. In diesem Kapitel werden daher das Vorgehen bei der Recherche dokumen-
tiert, die Erfahrungen aus sechs ausgewahlten Landern aufbereitet und abschlieBend
ein Fazit gezogen.

6.1 Methodisches Vorgehen

Die Recherche und Aufbereitung internationaler Erfahrungen zum Thema Nahversor-
gung in landlichen Raumen konzentriert sich auf die sechs Lander Finnland, Frankreich,
GroBbritannien, Niederlande, Osterreich und Schweiz. Die Auswahl der untersuchten
Beispiellander wurde vom Auftraggeber vorgegeben und begriindet sich mit einer ge-
wissen sozio-o6konomischen (z. B. Kaufkraft) und institutionellen (z. B. EU-Mitglied-
schaft mit Férdermdglichkeiten im Rahmen der zweiten Saule der Gemeinsamen Agrar-
politik) Ahnlichkeit zu Deutschland. AuBerdem sind in dieser Auswahl sowohl sehr diinn
besiedelte (z. B. in Finnland) als auch dicht besiedelte (z. B. in den Niederlanden) land-
liche Gebiete vertreten. Die Erarbeitung der internationalen Beispiele erfolgte von Ja-
nuar bis Mai 2012. Dazu wurden deutsch- und englischsprachige Quellen und Daten im
Internet und der wissenschaftlichen Fachliteratur ausgewertet. Urspriinglich war ge-
plant, auch Erfahrungen aus Ungarn zu berlicksichtigen. Die Recherche ergab jedoch
kaum Material in deutscher oder englischer Sprache, was auf eine geringe Relevanz des
Themas fiur Ungarn hindeutet. Da die gesammelten Informationen in Umfang und Aus-
sagekraft den in den anderen Léandern nicht entsprechen wirden, wird auf eine Aufbe-
reitung verzichtet.

Im Ergebnis wurden sechs Landersteckbriefe erarbeitet, die Ansatze zur Sicherung der
Nahversorgung in léndlichen Raumen des jeweiligen Landes darstellen. Dazu umreiBt
jeder Steckbrief zunachst die aktuelle Situation und die jingsten Entwicklungen im Be-
reich der Nahversorgung, insbesondere des Lebensmitteleinzelhandels im Allgemeinen
als auch speziell in dinn besiedelten l[andlichen Raumen. Im Anschluss daran werden
die politischen Rahmenbedingungen flr die Gestaltung der Nahversorgung und entspre-
chende Handlungsansatze prasentiert. Zu jedem Land wurden auBerdem konkrete For-
dermaBnahmen und Projekte recherchiert, die um die Aufrechterhaltung der Nahver-
sorgung in landlichen Regionen bemiht sind. Dabei sollen besonders innovative Projek-
te oder Aspekte vorgestellt werden, die bisher in Deutschland nicht verbreitet sind.
SchlieBlich werden Schlussfolgerungen flir die deutsche Diskussion gezogen und die
Ubertragbarkeit auf ldndliche Rdume in Deutschland diskutiert.
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6.2 Finnland

6.2.1 Situationsbeschreibung

Der nordische Begriff fir Lebensmittel (dagligvara) meint wortlich Gbersetzt Waren des
taglichen Bedarfs und bezieht sich damit nicht nur auf Nahrungsmittel, sondern schlieBt
auch Getranke, Haushaltswaren, Tabak, Zeitungen und Drogerieartikel mit ein. Der An-
teil von Nahrungsmitteln in Lebensmittelgeschaften liegt bei rund 80 Prozent (FGTA
2010: 5).

Bei den Geschaften im Lebensmitteleinzelhandel unterscheiden die Finnen zwischen
GroBeinkaufszentren (Hypermarkets) mit einer Verkaufsflache von mehr als 2.500 m?2
und Supermarkten. Bei den Supermarkten wird zwischen kleinen Supermarkten mit ei-
ner Verkaufsflache von 400 bis 1000 m2 und groBen Supermarkten mit mehr als 1000
m2 unterschieden. Bei den Nachbarschaftsladen (Corner shops) wird ebenfalls zwischen
groBen Laden (Self-service markets - large) mit einer Verkaufsflache von 200 bis 399
m2 und kleinen Laden (Self-service markets - small) mit einer Verkaufsflache von 100
bis 199 m2 unterschieden. Zur Kategorie der Nachbarschaftsladen gehdéren auch die
Dorfladen. Im Rahmen der Investitionsférderung fir Dorfladen definierte das finnische
Ministerium fir Arbeit und Wirtschaft den Dorfladen als Lebensmittelladen, der sich in
einer dinn besiedelten Region befindet, eine Verkaufsflache von weniger als 400 m2
aufweist und einen Jahresumsatz von weniger als 2 Millionen Euro erwirtschaftet. Au-
Berdem gibt es noch kleine Laden (Small stores) mit weniger als 100 m2 Verkaufsfla-
che. Ahnlich groB wie die kleinen Laden sind auch die Kioske. Ein Lebensmittelkiosk
kann seine Verkaufe durch ein Fenster oder wie ein kleiner Lebensmittelladen abwickeln
(FGTA 2010).

Die Kioske (kiosks) Ubernehmen auBerdem verschiedene Funktionen eines Multi-
Service-Mini-Marktes. Zu den angebotenen Dienstleistungen gehéren neben Lebensmit-
tel, Tabak und Zeitungen auch Postdienstleistungen, Lotto, Fahrkarten fiir den OPNV
oder ein Filmverleih, mit denen sich die Kioske von ihrer direkten Konkurrenz im klein-
flachigen Lebensmitteleinzelhandel absetzen. Hinzu kommt, dass die meisten Kioske
nach einem Filialkonzept der Kette R-Kiosks geflihrt werden. 2010 gab es rund
703 R-Kioske (FGTA 2010: 29 ff.; www.r-kioski.fi/). Die Tabelle 6.1 zeigt die Vertei-
lung und Entwicklung der einzelnen Ladenformate.
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Tabelle 6.1: Entwicklung der Lebensmitteleinzelhandelsgeschéafte nach Ladentyp von
2007 bis 2010

Geschiftstyp 2007 2009 2010
GroBeinkaufszentren (>2.500 m2) 133 143 141
Supermairkte 986 999 1.026
GroBe Supermarkte (400-1.000 m?2) 540 557 585
Kleine Supermarkte (>1.000 m2) 446 442 441
Nachbarschaftsladen/markte 1.644 1.607 1.489
GroBe Nachbarschaftsladen (200-399 m?2) 1.084 1.084 1.010
Kleine Nachbarschaftsladen (100-199 m?2) 560 523 479
Kleine Laden (<100 m?2) 477 476 479
Kioske 710 664
Mobile Lédden 40 29 26

Quelle: FGTA 2008, 2010, 2011.

Die Zahl der Dorfladen hat sich in den letzten Jahren um rund 40 Laden pro Jahr redu-
ziert (FTGA 2011: 35). In den dinn besiedelten Regionen30 gab es 1992 noch rund
1.500 Dorfladen. Seither sinkt die Zahl immer weiter. Im Jahr 2002 waren es noch 700
Laden und im Jahr 2011 nur noch 417 (OECD 2008: 167; FTGA 2011). Gleichzeitig hat
sich jedoch der Gesamtumsatz der verbliebenen Dorfldden erhdht. AuBerdem gewinnen
regionale Produkte an Bedeutung und die Dorfladden setzen verstarkt auf Kooperationen
mit lokalen Lebensmittelproduzenten (FGTA 2008; FGTA 2010; FGTA 2011: 35).

Der Strukturwandel im finnischen Einzelhandel seit den 1960er Jahren ist insgesamt
durch einen Rlickgang der Anzahl der Verkaufsstellen und dem Anstieg der Verkaufsfla-
chen gekennzeichnet. Die Griinde dafir sind, dass sich das Konsumverhalten der Be-
vdlkerung ahnlich wie in Deutschland in den vergangen Jahren verandert hat. Seit 1978
ist die Anzahl der Geschafte daher um rund zwei Drittel zuriickgegangen (Tabelle 6.2).
Die starksten Riickgange gab es im kleinflachigen Einzelhandel. Insgesamt dominieren
einige wenige GroBanbieter den Markt, die alle auch Kleinflachenkonzepte im Bereich

% Die meisten der 143 landlichen Regionen, die als diinn besiedelt eingestuft werden, befinden sich in Ost-

und Nordfinnland. Der Bevélkerungsrickgang zwischen 1995 und 2005 lag in diesen Regionen bei 12,5
Prozent. Im Vergleich zu anderen ldndlichen und stddtischen Regionen Finnlands haben die dinn besie-
delten Regionen das niedrigste Bildungsniveau, das geringste Durchschnittseinkommen und die héchste
Arbeitslosenrate (vgl. auch Abschnitt 7.2.2) (OECD 2008:16f). In den diinn besiedelten landlichen Rau-
men sind vor allem die Freizeit- und Sommerbewohner von Bedeutung. In einigen Regionen verdoppelt
und verdreifacht sich so zeitweise die Einwohnerzahl. Dies ist fiir den Erhalt von Angeboten und Dienst-
leistungen der Daseinsvorsorge in den landlichen Gebieten inkl. fir den Erhalt der Dorfladen sehr wichtig
(OECD 2008: 70).
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der Nachbarschaftsladen anbieten. Besonders in kleineren Stadten bilden mehrere
GroBeinkaufszentren zusammen mit kleineren Spezialsortimentern, Postfilialen und
Apotheken eine Art kleines Shoppingcenter. Ansonsten werden die GroBeinkaufszentren
als Gefahr flr den spezialisierten Einzelhandel angesehen (Marjanen 2000).

Tabelle 6.2: Entwicklung der Lebensmitteleinzelhandelsgeschafte von 1978 bis 2009
(ohne Kioske, Dorfladen und mobile Laden)

1978 1993 1997 2001 2005 2009 2010

Anzahl der

Lebensmittelmarkte 9.398 5.195 4.184 3.555 3.532 3.351 3.283

Quelle: FGTA 2011.

Ein starker Rickgang ist auch bei den mobilen Laden festzustellen (Tabelle 6.3). Be-
sonders in dinn besiedelten Gebieten in Nord- und Ostfinnland haben mobile Handler
lange Zeit die Nahversorgung gewahrleistet. Die Bevélkerungsabnahme ist ein Grund
daflir, dass die Zahl der mobilen Laden zuriickgegangen ist (OECD 2008: 168). Dabei
geht die Tradition der mobilen Handler in den landlichen Regionen Finnlands bis ins 13
Jahrhundert zurlick. Damals war der Handel von Waren auf dem Land verboten. Bis in
der Mitte des 19. Jahrhunderts auch Geschafte in den landlichen Gebieten gedffnet
werden durften, tbernahmen mobile Handler, zunachst zu Pferd und mit Kutschen von
Tlr zu Tdr und spater dann mit dem Auto, die Versorgung der Landbewohner. Die Zahl
der mobilen Handler stieg an und der Beruf erfreute sich groBer Beliebtheit. 1938 wur-
den 1409 Lizenzen gezahlt. Die Regierung nahm an, dass der Bedarf gedeckt war und,
da es nun auch stationdre Lebensmittelgeschéfte gab, kaum noch Grinde fiir den mobi-
len Handel in landlichen Regionen gab. Daraufhin fihrte das Ministerium fir Handel und
Industrie Auflagen fir die Erteilung von Genehmigungen fiir mobile Handler ein. Sie
sollten nur noch an Personen erteilt werden, denen es aus gesundheitlichen Grinden
nicht maoglich war, einen anderen Beruf zu ergreifen. Es folgten Auflagen fir die zu nut-
zenden Autos und zu verkaufenden Waren (hauptsachlich Lebensmittel, nicht aber Ta-
bak oder Drogerieartikel). AuBerdem gab es Bestimmung, wie weit entfernt von einem
stationaren Laden die mobilen Laden halten durften, um die stationdaren Ldaden zu
schiitzen. Die Provinzregierungen verlangten auBerdem von den Gemeinden genaue In-
formationen dariber, welche Regionen die mobilen Laden versorgen sollten. Erst dann
wurden die Lizenzen fir die mobilen Laden vergeben. Alle Regulierungen variierten je-
doch von Provinz zu Provinz.
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Tabelle 6.3: Entwicklung der mobilen Lebensmittelgeschafte von 1955 bis 2010

1955 1956 1957 1958 1959 1960 1962 2007 2010

Anzahl der
mobilen 90 159 266 506 587 704 776 40 26
Laden

Quelle: Helle 1964, FGTA 2008 und 2011.

Spater fiel zumindest die Bestimmung weg, die es nur einer bestimmten Gruppe von
Personen erlaubte den Beruf des mobilen Handlers zu wahlen. So erfreuten sich die
mobilen Handler auch nach dem 2. Weltkrieg wieder groBer Beliebtheit und ihre Zahl
stieg ab Mitte der 1950er wieder stark an (Helle 1964: 7-13). Gab es 1955 nur rund 90
mobile Ldden stieg die Zahl schnell an und hatte sich bis 1962 um das Achtfache er-
hoéht. In Nordfinnland gab es zeitweise mehr mobile als stationdre Laden (Tabelle 6.3).

6.2.2 Politische Rahmenbedingungen

Die Strukturen im finnischen Einzelhandel sind gréBtenteils frei von Regulierungen
durch die Krafte des Marktes gepragt worden. Der Einfluss des groBflachigen Einzel-
handels wird Uberwiegend positiv bewertet. Negative Effekte werden nur in Kleinstad-
ten und dinn besiedelten lédndlichen Gebieten gesehen. Daraufhin hat die Regierung
beschlossen, dass Einzelhandelsprojekte mit mehr als 1.300 m2 Verkaufsflache nur in
Stadten und ihren Zentren entstehen sollen (mit der Ausnahme von, Bau- und Mdébel-
markten, Autohdusern u. &.). AuBerdem miussen die Nachbargemeinden den Bauvorha-
ben zustimmen (Marjanen 2000). Nach dem Landnutzungs- und Baugesetz (Land Use
and Building Act) aus dem Jahr 2000 zahlen Geschadfte mit mehr als 1300 m2 zum
groBflachigen Einzelhandel. Der Bau solcher Laden sieht eine entsprechende Auswei-
sung im Bebauungsplan vor, es sei denn, es handelt sich um ein Fachgeschaft wie z. B.
ein Mdbel- oder Autohaus (FGTA 2008: 22).

Zu den Zielen im Rahmen des finnischen Programms zur Entwicklung des landlichen
Raumes flr die Jahre 2007 bis 2013 gehort die Verbesserung der Lebensqualitat in
landlichen Raumen. Dazu werden Projekte, die im Zusammenhang mit der Lebensquali-
tat und Dienstleistungen flir die Bewohner des landlichen Raums stehen, sowohl auf re-
gionaler als auch lokaler Ebene geférdert. Mit Schulungs-, Entwicklungs- und Investiti-
onsprojekten fordert Finnland insbesondere lokale Entwicklungsaktivitdten. Die Foérde-
rung des Programms konzentriert sich auf den dinner besiedelten Raum und den land-
lichen Kernraum. Von 2007 bis 2013 stehen insgesamt o6ffentliche Mittel in Hohe von
6,6 Mrd. Euro zur Verfligung. Davon stammen rund zwei Milliarden Euro aus dem ELER,
wahrend der Rest vom Staat und den Kommunen finanziert wird. Die Mittel aus dem
ELER fir Schwerpunkt 3 betragen rund 433 Millionen Euro (Rural Network Unit of Fin-
land o0.].: 8).
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Die OECD bewertet den Standard der 6ffentlichen Daseinsvorsorge in Finnland als hoch
(OECD 2008: 154). Der private Sektor, der immer starker in die Bereitstellung der Da-
seinsvorsorgeleistungen eingebunden wird, ist dabei in erster Linie zur Sicherung der
Nahversorgung zustandig. Daneben unterstiitzen lokale Aktionsgruppen und Férderpro-
gramme flr den landlichen Raum Dorfladen und Begegnungsstatten in Dérfern (OECD
2008: 172 ff). In die Dorfladen ist meist eine Poststelle integriert. Obwohl die Post-
dienstleistungen vom privaten Sektor erbracht werden, hat die Regierung gesetzlich
festgelegt, dass mindestens eine Poststelle in jeder Gemeinde existieren muss. Die Ein-
bindung der Poststelle in Dorfladen erleichtert zwar den Zugang zu dieser Dienstleis-
tung flr die Bevdlkerung, ist aber stark vom Fortbestehen dieser Einrichtungen abhan-
gig (OECD 2008: 78).

Laut dem Verband der finnischen Lebensmitteleinzelhdndler haben vermutlich die In-
vestitionshilfen fiir Dorfladen, die das Ministerium flr Wirtschaft und Arbeit zwischen
2004 und 2006 bereitgestellt hat, das Beratungsprojekt ,Vitalitat fur die Doérfer" (Elin-
voimaa kylille) vom Ministerium fir Landwirtschaft und Wald sowie weitere Férderun-
gen im Rahmen des Europdischen Landwirtschaftsfonds fiir die Entwicklung des landli-
chen Raums (ELER) dazu beigetragen, den Umsatz der verbliebenen Dorfladen zu erh6-
hen (FGTA 2008: 23; FGTA 2010: 35). Sie haben vor allem die Wettbewerbsfahigkeit
der Laden gestarkt, die sich in Regionen befinden, in denen die Bevdlkerung noch groB
genug ist, damit ein Laden Uberleben kann. Laut dem Verband der finnischen Lebens-
mitteleinzelhandler ist vor allem der Umsatz der Léaden gestiegen, die eine Fdérderung
erhalten haben. Um die Dorfladen weiterhin zu starken, setzt sich der Verband der fin-
nischen Lebensmitteleinzelhdndler dafir ein, den Verkauf von alkoholischen Getranken
und nichtverschreibungspflichtigen Medikamenten in Dorfldden zu gestatten und einen
Apothekenservice fir die Dorfldaden aufzubauen.

6.2.3 Konkrete FordermaBnahmen und Projekte - ,,Good Prac-
tices"

Multifunktionsladen

Finnland war von 2009 bis 2011 Teil des europaischen Programms ,Retail in Rural Re-
gions - RRR". Mit dem dreijahrigen Projekt sollte der Einzelhandel in landlichen Gebie-
ten gestarkt werden. Neben Finnland waren Island, die Farder-Inseln, Irland, Nordir-
land, Gronland, Schweden, Norwegen und Schottland Projektpartner. Finanziert wurde
das Projekt zur Halfte im Rahmen des Northern Periphery Programms, welches ein Teil-
programm des Europaischen Fonds fir regionale Entwicklung (EFRE) war, und zur an-
deren Halfte aus 6ffentlichen Mitteln der Partnerlander. Insgesamt standen dem Projekt
1,3 Millionen Euro zur Verfligung. Teilnehmen konnten Regionen mit weniger als 3.000
Einwohnern, in denen die Fahrzeit zur ndchsten Stadt mindestens 30 Minuten oder zum
nachsten Dorfladen 10 Kilometer betragt.
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Das Ubergeordnete Ziel war die Verbesserung der Service-Qualitat in kleinen Gemein-
den. Durch eine Fdrderung sollte ein Beitrag zum Uberleben von bestehenden L&den
und zur Entwicklung von neuen kleinen Geschdften geleistet und gleichzeitig das Wirt-
schaftswachstum in der Region gestdrkt werden. Im Ergebnis sollten vor allem Multi-
funktionsladen in den beteiligten Regionen entstehen. Unter Multifunktionsladen wur-
den Geschafte verstanden, die zusatzlich zu Lebensmitteln 6ffentliche oder privatwirt-
schaftliche Dienstleistungen anbieten. Bisher gab es in Finnland nur sog. One Stop
Shops, die an einem Ort verschiedene kommunale und nationale Verwaltungsaufgaben
bindeln (OECD 2008: 23). Das RRR-Projekt zielte darauf ab, die Herausforderungen bei
der Grindung multifunktionaler Laden zu Uberwinden sowie den Aufbau und Betrieb
dieser Laden zu unterstlitzen. Dabei sollten die Laden eine maBgeschneiderte Unter-
stlitzung von ausgebildeten Fachkrdften aus den Regionen in Form von Trainings und
Workshops in Bereichen wie z. B. Unternehmensplanung und -entwicklung, Marketing,
Kundenservice und IT erhalten. Hinzu kamen eine individuelle Beratung und die Mdg-
lichkeit, Gber die Netzwerkbildung mit anderen Einzelh@andlern und Stakeholdern in Ver-
bindung zu treten.

Bei den finnischen Projekten ist der Dorfladen in der Regel das letzte verbliebene Ge-
schaft im Ort. Die Ladenbetreiber stufen sie meist als soziale Begegnungsstatte ein. Um
sich den Bedlrfnissen der Kunden anzupassen und die Wettbewerbsfahigkeit zu erh6-
hen, steht fir alle Betreiber die Erweiterung des Angebotes Gber die Lebensmittel hin-
aus im Vordergrund. Neben dem Apothekenservice und dem Verkauf von Alkohol steht
nun auch ein Bargeldservice zur Diskussion. AuBerdem Uberlegen immer mehr Laden,
einen Online-Bestelldienst anzubieten. Am Ende des Projektes wurden in allen Projekt-
regionen der teilnehmenden Lander insgesamt 125 Ldaden unterstitzt. 25 Laden davon
haben Lésungen von anderen Laden Ubernommen und insgesamt 62 Laden bieten neue
Produkte und Dienstleistungen an. AuBerdem wurde eine Onlineplattform zum Aus-
tausch flir die Ladenbetreiber und mit Materialien flir Schulungen aufgebaut (Retail in
Rural Regions Online 2012).

Investitionsforderungen und Beratungsprogramme

Von der Investitionsforderung des Ministeriums flr Arbeit und Wirtschaft profitierten
rund 50 Prozent aller Dorfladen in Finnland. Von 2004 bis 2006 stellte das Ministerium
rund 3,5 Millionen Euro zur Verfiigung. Damit wurde zumeist die Ausstattung der Laden
gefdordert (z. B. Kahltruhen und Kassensysteme). Im Rahmen des Beratungsprojekts
LVitalitat far die Dorfer" (Elinvoimaa kylille) vom Ministerium fir Landwirtschaft und
Wald wurden rund 122 Ddérfer und Laden geférdert. Ziel war es, den Zugang zu Dienst-
leistungen der Grundversorgung zu verbessern. Diese MaBnahmen konnten den Rlck-
gang der Zahl der Dorfladen nicht aufhalten, den Prozess allenfalls etwas verlangsamen
(Oikarinen 2008).
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6.2.4 Fazit und Ubertragbarkeit

Die Entwicklung von Multifunktionsladen mit vielen Zusatzdienstleistungen, wie sie in
Deutschland oft schon weit verbreitet sind (Bargeldservice, Apothekendienst etc.), fin-
det in Finnland bislang weniger Verbreitung. Um die Dorfladen weiterhin zu starken,
sollen in Finnland aber auch nichtverschreibungspflichtige Medikamente in Dorfladen
verkauft werden. Daflr setzt sich der Verband der finnischen Lebensmitteleinzelhandler
aktiv ein.

Auffallend ist, dass das Kundenpotenzial in dinn besiedelten Regionen so gering ist,
dass auch fiir mobile Laden immer ofter die kritische Masse fehlt. Dabei sind viele land-
liche Raume in Finnland extrem dinn besiedelt, was nur auf wenige Gebiete in
Deutschland zutrifft. Durch den anhaltenden Bevdlkerungsrickgang wird sich diese
Problemlage voraussichtlich aber auch in Deutschland ausbreiten.

Die staatliche Férderung mit EU-Hilfen konnte den Rickgang der Dorfladen nur ab-
schwdchen, nicht aufhalten. Flir Deutschland kénnte hierbei die Konzentration der For-
derung und Beratung auf bestehende Laden vorbildlich sein. Dabei werden Laden un-
terstitzt, die bestimmte Standortkriterien, wie das letzte Geschaft im Ort, Gebiete mit
bis zu 3.000 Einwohnern und eine groBe Distanz zum nachsten Anbieter, erfillen und
somit ein wirtschaftliches Potenzial und eine soziale Funktion haben. AuBerdem werden
die Mittel auf bestimmte Problemraume konzentriert. Ein neuerer Handlungsansatz be-
steht darin, den Verbleib der noch bestehenden Dorfladen durch die Verbindung mit 6f-
fentlichen Dienstleistungen zu gewadhrleisten. SchlieBlich kénnte die Zustimmungspflicht
der Nachbargemeinden bei der Genehmigung groBflachiger Einzelhandelsprojekte dazu
beitragen, die Erhéhung des Konkurrenzdrucks im Lebensmitteleinzelhandel zu begren-
zen und kleine Laden zu starken.

6.3 Frankreich

6.3.1 Situationsbeschreibung

Bei den Geschaften im Lebensmitteleinzelhandel31 (le commerce alimentaire) unter-
scheidet man in Frankreich zwischen Grundversorgern (alimentations générales) mit ei-
ner Verkaufsflache von weniger als 120 m2, kleinen Supermarkten (superettes) mit ei-
ner Verkaufsflache zwischen 120 und 400 m?2, Supermarkten (supermarchés) mit einer
Verkaufsflache von 400 bis 2.500 m2 und Verbrauchermarkten (hypermarchés) ab einer
Verkaufsflache von 2.500 m2. Die Discounter fallen in die Kategorie der Super- und
Verbrauchermarkte (GAIN 2007; GAIN 2009; INSEE 2011).

Ohne den spezialisierten Einzelhandel wie z. B. Delikatessgeschéafte, Backer, u. a.
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Die kleinen Supermarkte, von denen es im Jahr 2008 rund 15.000 Verkaufsstellen gab,
haben taglich gedffnet, finden sich hauptsachlich in Kleinstadten und gehdren meist zu
einer groBeren Supermarktkette (z. B. Carrefour Express, Monoprix, Spar..). Zum
kleinflachigen Lebensmitteleinzelhandel gehdren auch die kleinen, inhabergefiihrten
Nachbarschaftsladen und Tankstellenshops. Von den kleinen Nachbarschaftsladen
(Grundversorgern und kleine Supermarkte) gab es 2008 rund 50.000 Verkaufsstellen.
Die Einkaufe in Nachbarschaftsladen machten im selben Jahr rund 20 Prozent des Um-
satzes im franzdsischen Lebensmitteleinzelhandel aus. Da Tankstellen in der Vergan-
genheit rund 60 Prozent ihres Umsatzes mit Kraftstoff an Tankstellen auf dem Gelande
von Verbrauchermarkten verloren hatten, haben viele Tankstellen ein kleines Lebens-
mittelangebot in ihre Verkaufsstellen integriert. Die Zahl dieser Tankstellenshops ist
von 410 im Jahr 2006 auf rund 430 im Jahr 2008 leicht angestiegen. Die Einkaufe in
Tankstellenshops machten im Jahr 2008 jedoch nur rund ein Prozent des Umsatzes im
franzdsischen Lebensmitteleinzelhandel aus (GAIN 2007; GAIN 009).

Den groBten Marktanteil im Jahr 2008, mit 66 Prozent des Umsatzes im Lebensmitte-
leinzelhandel, haben die Super- und Verbrauchermarkte. Der Marktanteil ist zu Gunsten
der Discounter leicht rtcklaufig. Im Jahr 2006 lag ihr Marktanteil noch bei 81 Prozent.
Aufgrund hoherer Lebensmittelpreise und einem Riickgang der Kaufkraft insgesamt
stieg der Marktanteil der Discounter von 11 Prozent im Jahr 2006 auf 14,3 Prozent im
Jahr 2008 (GAIN 2007; GAIN 2009). Dies spiegelt sich auch in der Anzahl der Geschaf-
te wieder (vgl. Tabelle 6.4).

Tabelle 6.4: Anzahl der Geschafte im Lebensmitteleinzelhandel nach Geschaftstyp

2005 2006 2008
Verbrauchermérkte 1.372 1.018 1.036
Supermarkte 5.573 4.120 3.913
Discounter 3.880 3.973 4.332

Quelle: Daten fur 2005/06 GAIN 2007; fir 2007/08 GAIN 2009.

Die Anzahl der Discountgeschéafte steigt ab Mitte der 2000er Jahre deutlich an, wahrend
die Verkaufsstellen bei den Super- und Verbrauchermarkten zurliickgehen. Die Verbrau-
chermarkte hatten jedoch schon immer mit den Strukturen im Lebensmitteleinzelhandel
in Frankreich zu kampfen (siehe nachster Abschnitt). Die haufig als ,traditionell® be-
zeichneten Strukturen meinen die Cafés und spezialisierten, inhabergefiihrten Lebens-
mittelgeschafte (Backereien, Konditoreien, Fleischer etc.), die sich dicht an dicht in Ein-
kaufsstraBen der Stadte finden. Diese Strukturen haben sich u. a. aus verschiedenen
Planungsgesetzen fir den Einzelhandel ergeben, die auch zum Schutz der Nahversor-
gung gedacht waren (Wood 2011).
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6.3.2 Politische Rahmenbedingungen

Die wichtigsten Gesetze sind das Loi Royer aus dem Jahr 1973 und das Loj Raffarin aus
dem Jahr 1996. Das Loi Royer wurde aus Angst vieler kleiner Kaufleute vor dem unkon-
trollierten Wachstum neuer Verkaufsformen eingefihrt. Es sollte zudem die Verédung
der landlichen Raume verhindern (Monino/Turolla 2009). Das Gesetz beinhaltete ein
zweistufiges Genehmigungsverfahren, bei dem Planungsverantwortliche auf Départe-
mentebene (Commission Départementale d’Urbanisme Commercial) und eine Bauge-
nehmigung fir den Bau von Super- und Verbrauchermarkten notwendig waren. Die
Schwellenwerte fiir genehmigungspflichtige Laden lagen bei 1.000 m2 fir Stadte mit
weniger als 40.000 Einwohnern und bei 1.500 m2 fiir gréBere Stadte (Monino/Turolla
2009).

Nachdem dies in den 1980er Jahren nicht den gewinschten Erfolg brachte und viele lo-
kale Politiker die Ansiedlung der groBen Markte nicht einschrankten, wurde das Gesetz
durch das Loi Raffarin verscharft (Kuhlicke et al. 2005: 52). Der Schwellenwert fir ge-
nehmigungspflichtige Laden wurde - unabhdngig vom Standort - auf 300 m2 herabge-
setzt. Genehmigungsantrdge fir Laden mit mehr als 1.000 m2 Verkaufsflache mussten
eine Studie bezlglich der wirtschaftlichen Auswirkungen fir die Umgebung enthalten.
Die Bewilligung erfolgte durch sechs Parteien: drei lokale Politiker, einer davon musste
der Bilirgermeister des betreffenden Ortes sein, einem Vertreter der Industrie- und
Handelskammer, einem Vertreter der Handwerkskammer und einem Vertreter der Ver-
braucher. Zur Genehmigung sind vier Stimmen notwendig. Dieses Gesetz hat letztlich
die Zahl der Verbrauchermarkte gering gehalten. Ihr Marktanteil ist jedoch kontinuier-
lich gestiegen. Die jahrliche Wachstumsrate zwischen 1997 und 2007 lag bei 2,4 Pro-
zent. Das Wachstum der Discounter konnte nur kurzfristig gestoppt werden, seit 2002
steigt ihre Zahl wieder an (Monino/Turolla 2009). Ein Grund dafir ist ihr Ausweichen
unter die Genehmigungsschwelle auf genau 299 m2 (IOW 2005: 52). In der Wissen-
schaft wird daher teilweise die Auffassung vertreten, dass die Regulierung zu spat er-
folgte (Kuhlicke et al. 2005: 54).

2009 wurde das Loi Raffarin fir Stadte ab 20.000 Einwohner gelockert. Dort ist eine
Genehmigung flr Geschafte unter 1.000 m2 nicht mehr erforderlich. Davon profitieren
vor allem die kleinen Supermarkte (GAIN 2009; Wood 2011). Dort bieten Supermarkt-
ketten nun auch ein neues Konzept an - z. B. das Superette Café ,Chez Jean" der Su-
permarktkette Casino. Es kombiniert ein Restaurant mit einem kleinen Supermarkt und
bietet ein Sortiment von rund 600 Produkten an. Carrefour geht mit seinen City Cafés
noch weiter und bietet zuséatzlich zu den Lebensmitteln ein Internetcafé an (Wood
2011). Franzosische Einzelhandelsberater befilirchten, dass die Verbindung von Café
und Einkauf in diesem neuen Konzept der kleinen Supermarkte dazu flihren wird, dass
die kleinen, inhabergefiihrten Laden in den Zentren der Stadte sowie die Nahversorger
in den Dorfern schlieBen miissen (Wood 2001).

6 Internationale Erfahrungen BMVBS-Online-Publikation, Nr. 02/2013



Nahversorgung in landlichen Rdumen 165

Fir das Thema Nahversorgung in Frankreich werden hauptsachlich die Begriffe ,com-
merce de proximité" (lokale Geschafte) oder ,les services de base" (Grundversorgung)
verwendet. Die Kompetenzen und Verantwortlichkeiten in den Bereichen der Daseins-
vorsorge sind zwischen nationaler Ebene (dem Staat) und anderen lokalen Ebenen (Re-
gionen, Départements und Gemeinden) im Zuge der Dezentralisierung aufgeteilt. Die
Nahversorgung im Sinne der taglichen Bedarfe wird als Teil der Daseinsvorsorge ver-
standen. Zu den Dienstleistungen des taglichen Bedarfs zahlt auch der Postservice, flr
den bis 2012 die staatliche Firma ,La Poste™ zustandig ist. Die Nahversorgung mit Le-
bensmitteln ist hauptsachlich privatwirtschaftlich organisiert. In landlichen Raumen
nehmen Initiativen zur Erweiterung der Laden und der angebotenen Services immer
mehr zu (Falempin et al. 0.].: 9ff). Ein Drittel der 31.251 als landlich klassifizierten
Gemeinden werden als periphere Gemeinden beschrieben. Um die Nahversorgung in
diesem Bereich zu fordern, bestehen vor allem durch LEADER geftrderte Initiativen
(Buller 2000).

Das Netzwerk Landlicher Raum (Réseau Rural) sammelt und verbreitet Informationen
zur Entwicklung in lédndlichen Rdumen. Es gibt ein nationales und 26 regionale Netzwer-
ke. Das nationale Netzwerk bearbeitet in Arbeitsgruppen verschiedene Themen, u. a.
auch zu Dienstleistungen im landlichen Raum, und unterstitzt einzelne, zum Thema
passende, Projekte. Das nationale Netzwerk soll die Ubertragbarkeit bewéahrter Prakti-
ken analysieren und den Austausch von Erfahrungen zwischen den Regionen, Experten
sowie lokalen Netzwerken und Initiativen férdern. Die Netzwerkaktivitaten werden
durch ELER finanziert. Fir den Zeitraum von 2007 bis 2013 stehen dem Netzwerk 20
Millionen Euro zur Verfligung.

6.3.3 Konkrete FordermaBnahmen und Projekte - ,,Good Prac-
tices"

Multiservice-Laden

In landlichen Raumen sind seit den 1980er Jahren vermehrt Initiativen zur Erweiterung
der angebotenen Dienstleistungen in den Dorfladen zu beobachten. Es wurde haupt-
sachlich die Entstehung von Multiservice-Laden geférdert. Bis Ende der 1990er Jahre
erhielten rund 3.000 Gemeinden Finanzzuschiisse aus 6ffentlicher Hand um einen Mul-
tiservice-Laden zu errichten (Europdische Kommission 1999).

Im Rahmen des Projektes mit dem Namen ,,1000 French villages™ wurde gezielt in Dor-
fern mit weniger als 2.000 Einwohnern die Bereitstellung grundlegender offentlicher
und privater Dienstleistungen und Begegnungsstatten gefdrdert. Gemeinderate konnten
sich beim Ministerium fir Handel um finanzielle Unterstitzung bewerben. Technische
Unterstitzung bei der Umsetzung der Projekte gab es von der regionalen Kommission
fir Wirtschaft und Handwerk. Die Gemeinden stellten haufig die Raumlichkeiten fir den
Laden zur Verfigung. Die so entstandenen Laden hatten eine durchschnittliche Ver-
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kaufsflache von 60 bis 300 m2 und ein Sortiment von rund 2.000 Artikeln, von denen
42-45 Prozent zum Frischesortiment gehéren. Neben den Lebensmitteln gibt es ein Zu-
satzangebot an Zeitschriften, Tabak, Lotto, Lieferservices, Reinigungsannahme u. a.
Der Inhaber flihrt den Laden als Einzelbetrieb oder als Franchise-Unternehmen. Die
Gemeinde ist an der Griindung der Laden beteiligt und stellte in vielen Fallen das Ge-
bdude zur Verfigung (Europaische Kommission 0.].: 15-22).

Auch andere, zum Teil aus LEADER geforderte, Projekte zum Aufbau von Multiservice-
Laden wurden Anfang der 1990er Jahre initiiert und bestehen bis heute, wie z. B. das
Konzept ,Point Multi-Services (PMS)" in der Auvergne. Das Zusatzangebot bestand zu-
nachst nur aus Kopier- und Faxservices in Erganzung zum Lebensmittelsortiment. Die
Points Multi-Services entstehen immer aus bestehenden Lebensmittelldaden. Im Jahr
2000 wurden Internetzugange zum Angebot hinzugefligt. Mittlerweile gibt es 100 Mul-
tiservice-Laden in der Auvergne und das Konzept wurde auch auf die Regionen Aquita-
nien, Centre, Limousin, und Poitou-Charentes Ubertragen (Réseau Rural 2011). Viele
der Gemeinden in denen Multiservice-Laden entstanden sind liegen in Sid- und Ost-
frankreich (ADRETS Online 2012).

Les Bistrots de Pays®

Bei den Bistrots de Pays handelt es sich um eine Aktion, bei denen landestypische
Gaststatten, Cafés oder Schankwirtschaften in den Dorfern eines Pays (territoriale Ein-
heit, ahnlich einer Provinz oder Landschaft) wiederbelebt werden. Sie dienen als Mul-
tiservice-Nahversorgungseinrichtungen, die mittels eines lokalen Netzwerks das wirt-
schaftliche und soziale Geflige in den landlichen Gebieten beférdern und der Verddung
der Dorfer entgegenwirken sollen. So entstanden auch in Ortschaften, wo es kaum noch
bzw. keine Geschafte mehr gab, wieder Begegnungsstatten.

Bistrots de Pays ist eine eingetragene Marke. Das erste Bistro wurde 1993 in der Ge-
gend Forcalquier im Département Alpes de Haute-Provence (Sudfrankreich), einer dinn
besiedelten Region, eréffnet. Das Ziel bestand darin, den Tourismus zu férdern und die
lokale Wirtschaft zu stdarken. Mittlerweile ist aus dem Projekt ein landesweites Netzwerk
geworden, dass sein Konzept auf acht franzésischen Regionen ausgeweitet hat (Franche
Comté, Limousin, Midi-Pyrénées, Picardie, Provence-Alpes-Cote d'Azur, Languedoc
Roussillion, Champagne - Ardenne und Rhoénes Alpes). Die Bistros befinden sich vor al-
lem in Gegenden abseits der Agglomerationen und mit geringer Einwohnerdichte. Die
meisten Bistros befinden sich in Stdfrankreich.

Das von den Départements, Handelskammern und LEADER-Mitteln geférderte Projekt
hat die Bistrot de Pays-Charta entwickelt. Dabei handelt es sich um eine Art Satzung
mit verschiedenen Kriterien, die Einrichtungen erflillen sollten, um die Marke Bistrot de
Pays tragen zu kénnen. Ein Bistrots de Pays sollte demnach:
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e in einer landlichen Gemeinde von weniger als 2.000 Einwohnern liegen,
e eines der letzten Geschafte im Dorf sein,
e das ganze Jahr gedffnet sein,

e so viele Angebote der Grundversorgung wie moglich abdecken, die es anderswo
im Dorf nicht mehr gibt (z. B. Brot, Tabak, Zeitungen, Lebensmittel, ...),

e Postdienstleistungen anbieten,

e als eine Art Touristenformation Materialien Gber die wichtigsten &rtlichen Se-
henswilirdigkeiten anbieten,

¢ mindestens 3 Feste oder kulturelle Veranstaltungen pro Jahr organisieren,
e den Absatz lokaler Produkte fordern,
¢ mindestens einen Snhack aus regionalen Produkten anbieten und

e flr den Fall, dass es sich um ein Restaurant handelt, missen die Mahlzeiten
vorwiegend aus lokalen Produkten bestehen und zu erschwinglichen Preisen an-
geboten werden.

In jedem Pays kénnen das Logo und die Nutzungsvereinbarung an die lokalen Gege-
benheiten angepasst werden. Viele Bistros organisieren zusatzlich zu den gréBeren Ver-
anstaltungen regelmaBig weitere Angebote (Lesungen, Zeichenkurse, Abendveranstal-
tungen etc.) oder sind in kleine Hotels und Pensionen integriert. Das Logo (Abbil-
dung 6.1) dient als ein Qualitétslabel, das nach auBen hin anzeigt, dass sich das Bistro
der Bistrot de pays-Charta verpflichtet.

Abbildung 6.1: Logo der Bistrots de Pays, welches die zur Kette gehdrenden Laden
kennzeichnet

blst

Quelle: bistrotdepays.com
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Der nationale Verband bildet das Dach der Marke und Ubernimmt die Zulassung von
Gebieten und regionalen Vertretern, verwaltet das nationale Register aller Bistros und
bietet einen Plan fir die Férderung und Umstrukturierung der Cafés und die Nutzungs-
vereinbarung an. Auf regionaler Ebene, als Partner vor Ort fir die Bistros, ist die regio-
nale Entwicklungsgesellschaft Compagnie d’Aménagement des Coteaux de Gascogne
(CACG) zustandig. Urspriinglich war sie nur flir die Regionen Midi-Pyrénées und
Aquitaine zustdandig, unterstiitzt aber mittlerweile auch private Unternehmen in ande-
ren Regionen in Frankreich bei der Projektplanung und -verwirklichung, wenn sie sich
dem Netzwerk der Bistrot de Pays anschlieBen mdchten. Die lokalen Betriebsleiter be-
treuen mindestens finf Einrichtungen pro Pays, kimmern sich um den Vertrieb und
stellen die Nutzungsvertrage auf. Die einzelnen Geschaftsfiihrer der Einrichtungen sind
flir die Einhaltung der vereinbarten Nutzungsbedingungen verantwortlich. Der Marken-
erhalt muss jedes Jahr erneuert werden. Dabei wird Uberpriift, ob die Nutzungsbedin-
gungen erflllt werden.

Uber die Homepage, die bis heute im Rahmen des EU Programms LEADER kofinanziert
wird, sind die Bistros miteinander vernetzt. In den Pays gibt es je einen Betreuer, der
die Einrichtungen bei der Organisation der Veranstaltungen unterstitzt. Mittlerweile
gibt es 239 Bistrots de Pays in insgesamt 20 Départements. (Les Bistrots Pays Online
2012; Kieffer 2006). Die Finanzierung der Bistros variiert je nach Standort und Art des
Bistros. Dabei handelt es sich meist um eine Mischung aus privaten und 6ffentlichen
Mitteln, wobei der Anteil der 6ffentlichen Mittel oft héher liegt. Die 6ffentlichen Mittel
kénnen aus EU-Topfen (wie z. B. LEADER), vom Staat, der Region, dem Département
oder der Kommune stammen. Auch der Umfang der Férderung variiert. Teilweise wird
fast das gesamte Vorhaben geférdert (inklusive Investitionsférderung), in anderen Fal-
len nur EinzelmaBnahmen zur Instandsetzung der Bausubstanz (z. B. Projektbeispiele
aus dem Pays de Haute Provence; Le Pays de Haute Provence Online 2012).

6.3.4 Fazit und Ubertragbarkeit

In Frankreich ist eine starke Fokussierung auf Multiservice-Laden sowie die Verbindung
Café und Einkauf festzustellen. Dieses Konzept gibt es in landlichen Raumen seit vielen
Jahren und es wird gegenwartig auch auf kleinflachige Supermarktkonzepte Ubertragen.
Starke gesetzliche Reglementierungen pragten lange Zeit die traditionellen Strukturen
im Lebensmitteleinzelhandel. Eine Besonderheit ist, dass, um das Lebensmittelhand-
werk und kleine Laden zu schiitzen, Entscheidungen zur Genehmigung des grofBflachi-
gen Einzelhandels unter Beteiligung der Handwerkskammern, den Industrie- und Han-
delskammern, der Nachbargemeinde und der Verbraucher erfolgen. AuBerdem wurde
die Schwelle zur GroBflachigkeit mit 300 m2 Verkaufsflache ausgesprochen niedrig an-
gesetzt. Dieses weitaus restriktivere Planungsverfahren als in Deutschland konnte den
Wandel hin zur Konzentration im Handel zwar verzdgern, aber nicht aufhalten.
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Die Organisation zur Verbesserung der Nahversorgung setzt auf eine Netzwerkstruktur.
Dadurch werden Kooperationen angeregt und es kommt zur Ubertragung von guten und
funktionierenden Konzepten. Auf nationaler Ebene ist dabei die Arbeit des Reséau Rural
zu erwahnen, das mit der deutschen Vernetzungsstelle Landliche Raume vergleichbar
ist. Bei allen Konzepten gibt es einen starken Fokus auf Begegnungsstatten. Die be-
wusste Verknipfung von Einkauf und Café bzw. Restaurant starkt dabei die soziale Rol-
le der Nahversorgung in landlichen Gebieten. Neben privatwirtschaftlichen Aktivitaten,
vor allem in Kleinstadten, werden Einrichtungen in Dorfern relativ stark offentlich ge-
fordert. Dieses finanzielle Engagement kann damit begriindet werden, dass Nahversor-
gung in Frankreich selbstverstandlich als Teil der Daseinsvorsorge angesehen wird.

6.4 GroBbritannien

6.4.1 Situationsbeschreibung

2010 gab es in GroBbritannien rund 91.500 Geschdfte im Lebensmitteleinzelhandel. Die
Geschafte unterteilen sich in Mini-Markte (Convenience Stores) mit einer Verkaufsflache
von weniger als 280 m?2, Supermarkte (Supermarkets) mit einer Verkaufsflache von
280 bis 2.300 m?2, Verbrauchermarkte (Superstores) mit einer Verkaufsflache von mehr
als 2.300 m2 und GroBeinkaufszentren (Hypermarkets) mit mehr als 5.500 m2 (IGD
Research 2010).

Die wenigsten Geschdfte gehéren zur Gruppe der Supermarkte mit insgesamt 1.919
Verkaufsstellen. Bei den Verbrauchermarkten dominieren mit 90 bis 95 Prozent einige
wenige Handelsunternehmen wie z. B. Tesco, Asda, Marks&Spencer, Morrisons oder
Sainsbury’s, den Markt. Dariber hinaus zéhlen auch die Discounter wie Aldi, Lidl und
Netto zu diesem Bereich, der insgesamt 5.595 Geschafte zdahlt. Den gréoBten Anteil an
Verkaufsstellen im Lebensmitteleinzelhandel haben die Mini-Markte. Dieser Bereich ist
zugleich im Hinblick auf die Geschaftstypen relativ heterogen. Zu den einzelnen Laden-
typen in diesem Bereich zahlen:

e 2.448 Geschafte unter dem Dach einer Genossenschaft (Co-operative Conve-
nience Stores), die ahnlich wie Franchisegeschafte unter einer Dachmarke fun-
gieren,

e 6.506 Tankstellenshops (Forecourts),

e 2.912 Kleinflachenkonzepte der gréBeren Supermarktketten (Convenience Mul-
tiples), die zuvor nur im Bereich der Supermarkte zu Hause waren, aber dann
ein Konzept fir den kleinflachigen Lebensmittelhandel entwickelt haben (z. B.
Tesco Express),

e 16.072 Franchise-Unternehmen (Symbol Groups) (z. B. SPAR, Costcutter, Londis)
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e 20.351 inhabergefihrte Einzelbetriebe (Non-Affiliated Independants) (OFT 2006;
Competition Commission 2008: 30; IGD Research 2010).

Tabelle 6.5 zeigt die Verteilung und Entwicklung der einzelnen Geschaftstypen. Die
Anzahl der Genossenschaftsladen steigt langsam aber kontinuierlich an. In Bezug auf
die Zahl der Geschafte und den steigenden Marktanteil sind es die Franchise-
Unternehmen und Verbrauchermarktketten, die im Zeitraum von 2001 bis 2010 am
starksten gewachsen sind (Competition Commission 2008; IGD 2012).

Tabelle 6.5: Entwicklung der Lebensmitteleinzelhandelsgeschafte von 2001 bis 2010

2001 2005 2006/07 2010
Mini-Markte (< 280 m2) 54.845 52.085 50.329 48.289
Genossenschaftsladen 1.297 2.321 - 2.448
Tankstellenshops 9.367 8.112 7.319 6.506
Kleinflachenkonzepte der Supermarkte 2.756 2.379 - 2.912
Franchise-Unternehmen 7.175 12.400 14.207 16.072
inhabergeflihrte Einzelbetriebe 34.250 26.873 23.403 20.351
Verbraucher- und Supermarkte 6.300* - 7.514 7.970

* gerundete Zahl

Quelle: Daten fir 2001 und 2005: OFT 2006; Daten fir 2006/7: Competition Commission 2008;
Daten ftir 2010: IGD 2010.

Der Rickgang der Zahl der selbststéandig geflihrten Einzelbetriebe ist ein Langzeittrend,
der schon Anfang der 1990er von der landlichen Entwicklungskommission beklagt wur-
de (Byrom et al. 2003). Die kleinen inhabergefiihrten Ldden dominierten zwar noch bis
in die 1950er Jahre den Lebensmitteleinzelhandel, wurden in den 1960er und 1970er
Jahren aber immer mehr von den Verbrauchermarkten verdrangt. 1961 gab es noch
116.000 selbststandige Einzelhandler. Seither sinkt die Anzahl kontinuierlich: auf
86.000 Einzelbetriebe 1971 und 51.000 im Jahr 1981 (Burt/ Sparks 1994: 200f). Der
Eintritt der Supermarktketten (wie z. B. Tesco und Sainsbury) in das Segment der Mini-
Markte hat die Konkurrenz weiter verscharft und den Druck auf die Selbststéandigen er-
hdéht. Wahrend allein Tesco im Mini-Marktsegment von 100 Geschaften im Jahr 2002
auf 1.886 Geschafte im Jahr 2011 gewachsen ist, halt der Rickgang bei den selbst-
standig geflhrten Einzelbetrieben weiter an (ACS 2012). Auch die Zahl der Tankstel-
lenshops geht seit dem Jahr 2000 zurick.

Der Grund fir den Rickgang der selbststandig geflihrten Einzelbetriebe, vor allem der
Dorfladen in landlichen Radumen, ist das sich dhnlich wie in Deutschland in den vergan-
gen Jahrzehnten verdndernde Konsumverhalten der Bevdlkerung. Hinzu kommt, dass
die Planungsrestriktionen in GroBbritannien bis in die 1990er Jahre hinein sehr viel libe-
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raler waren als z. B. in Deutschland. Dies hat das Wachstum der Supermarkte be-
schleunigt und vor allem den kleinflachigen Lebensmitteleinzelhandel in kleineren Orten
geschwacht. In vielen Ortschaften in peripheren, dinn besiedelten lédndlichen Raumen,
wie z. B. entlang der Schottisch-Englischen Grenze, gibt es fast keinen Nahversorger
mehr -in diesem Zusammenhang ist auch die Rede von ,food-deserts™ (Bennison et al.
2010: 855; Calderwood/Davies 2012:592). In diesen Gebieten nutzen die Bewohner
Uberwiegend GroBmarkte und regionale Einkaufszentren im Einzugsbereich gréBerer
Stadte (Findlay/Sparks 2008).

In der wissenschaftlichen Literatur wird Nahversorgung in landlichen Raumen GroBbri-
tanniens als ein Kern der zentralen Dienstleistungen beschrieben (Findlay/Sparks 2008:
86). Die Einzelhandelsforschung insgesamt ist sehr umfangreich und hat eine lange
Tradition. In den letzten zwei Jahrzehnten hat sich die Forschung hauptsachlich mit den
Entwicklungen im Bereich der Supermarkte und Einkaufszentren und den Auswirkungen
auf den kleinflachigen Einzelhandel beschéaftigt (Findlay/ Sparks 2008). Untersuchungen
zu Dorfladen und ihrem Uberleben in ldndlichen Rdumen sind bereits deutlich &lter
(z. B. Kirby 1982 und 1987) und galten lange Zeit als veraltet. Erst in den letzten Jah-
ren finden sich wieder neuere Forschungsergebnisse zum Einzelhandel in landlichen Re-
gionen. Dabei steht dann vor allem die soziale Funktion der kleinen Laden als Begeg-
nungsstatte innerhalb der Gemeinden und ihre Bedeutung fir die immobileren Bevdlke-
rungsgruppen im Mittelpunkt der Untersuchungen (z. B. Clarke/ Banga 2010; Calder-
wood/Davies 2012: 602). Dariber hinaus gibt es spezifische Studien zu Schottland
(z. B. Dawson 2000). Dabei wird dann die Situation der selbststdndigen Einzelhandler
und ihrer Kunden (Smith/ Sparks 2000), die Nahrungsmittelversorgung (Ilbery et al.
2004), alternative Strategien der Inhaber kleiner Geschafte (Byrom et al. 2003) und
das veranderte Verhalten der Konsumenten in benachteiligten landlichen Gebieten un-
tersucht (Findlay /Sparks 2008).32 Ein Grund fir die Zahl der schottlandspezifischen
Untersuchungen sind die in GroBbritannien regional unterschiedlichen politischen Rah-
menbedingungen. Viele Untersuchungen fanden im Vorfeld zur Erstellung und Prifung
von schottischen Planungsrichtlinien in Bezug auf den Einzelhandel statt (Dawson 2000;
Findlay/Sparks 2006).

6.4.2 Politische Rahmenbedingungen

Fir die nationale Raumplanung in GroBbritannien ist seit 2006 das Ministerium fir Ge-
meinden und Gemeindeverwaltungen (Departement of Communities and Local Govern-

Nicht alle Untersuchungen konzentrieren sich dabei ausschlieBlich auf den kleinflachigen Lebensmit-
teleinzelhandel.
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ment - DCLG) zustandig. Das neue Ziel in der Raumplanung, das mit dem Localism Act
aus dem Jahr 2011 verfolgt werden soll, ist die Reduzierung der Einflussnahme der Re-
gierung zu Gunsten der Gemeinden und ihren Akteuren (Department for Communities
and Local Government Online 2012). Eine Besonderheit GroBbritanniens ist die Union
der ehemals unabhangigen Einzelstaaten England, Schottland und Wales sowie Nordir-
land, die bis heute zu verschiedenen Zustandigkeiten innerhalb der Regierung GroBbri-
tanniens fuhrt. Im Rahmen internationaler Vergleiche werden Nordirland, Schottland
und Wales meist als einzelne Regionen angesehen, wahrend England bisher in 9 admi-
nistrative Gebiete gegliedert wurde (Zetter 2006). Im Fokus der folgenden Ausfihrun-
gen stehen die Rahmenbedingungen und MaBnahmen, die im Zusammenhang mit der
Nahversorgung in England von Bedeutung sind.

Alle Raumplanungsangelegenheiten Englands fallen unter die Verantwortlichkeit der Mi-
nisterien der Zentralregierung GroBbritanniens in London. Diese ist derzeit dabei, die
Verwaltungsstrukturen neu zu organisieren mit dem Ziel, die Handlungskompetenz der
lokalen Entscheidungstrager zu starken. Ob dieses Ziel erreicht wird, kann zum jetzigen
Zeitpunkt nicht eingeschatzt werden. 1999 wurden Regionale Entwicklungsagenturen
(Regional Development Agencies" — RDASs) als eine Art Regionalverwaltung fir die acht
Regionen und London gegriindet, um die regionalen Disparitaten zu reduzieren. Zu-
sammen mit weiteren spezialisierten Planungsbiiros und -agenturen, die vom privaten
Sektor betrieben werden, gesetzlich nicht verankert sind und auBerhalb der Gemeinde-
verwaltungen agieren, haben sie die Zentralregierung bei der Planung und Entwicklung
unterstitzt (Zetter 2006: 73). Im Rahmen des Localism Act werden die regionalen Ent-
wicklungsagenturen Ende Marz 2012 abgesetzt. Die Liegenschaften und das Kapital
werden an die Homes and Community Agency (Agentur fiir Hauser und Gemeinden)
transferiert. Die wirtschaftliche Entwicklung in den 326 Kommunen (/ocal authorities) in
England soll zukiinftig auf lokaler Ebene durch Local Enterprise Partnerships (LEPs) und
die Kommunen erfolgen. Die LEPs bestehen aus lokalen Unternehmen, die partner-
schaftlich mit den Kommunen zusammenarbeiten. Momentan gibt es bereits 39 LEPs in
England. Nationale Interessen werden durch das Ministerium flir Wirtschaft, Innovation
und Qualifikation (BIS) und das Ministerium flir Gemeinden und Gemeindeverwaltungen
(DCLG) verwaltet (Die Regierung Ihrer Majestat 2010; Prisk 2011; Englands Regional
Development Agencies Online 2012).

DarlUber hinaus gab und gibt es auf Ebene der Grafschaften angesiedelte Agenturen flr
die landliche Entwicklung. Sie haben eine Netzwerkfunktion und unterstitzen die Ge-
meinden u. a. bei der Verbesserung der Lebensqualitat in den Iandlichen Regionen und
vermitteln bei der Zusammenarbeit zwischen gesetzlichen, freiwilligen und privaten An-
bietern und sind durch die unabhangige und gemeinnltzige Organisation Action with
Communities in Rural England (ACRE) verbunden. Diese vertritt auf nationaler Ebene
die Interessen der landlichen Gemeinden. Alle zusammen bilden ein Netzwerk fir die
landliche Entwicklung in England - das sog. Rural Community Action Network (RCAN)
(ACRE 2009). Eine erklarte Aufgabe von ACRE ist die Bereitstellung und Erhaltung von
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Dienstleistungen der Daseinsvorsorge zu unterstiitzen. Im Bereich der Nahversorgung
hilft sie beim Aufbau von Gemeindeldden und Pubs (ACRE 2009).

Beide Organisationen (ACRE & RCAN) sind die wichtigsten nicht-staatlichen Kooperati-
onspartner des Ministeriums fur Umwelt, Ernahrung und landliche Angelegenheiten
(Departement for Environment, Food and Rural Affairs — Defra). Dieses ist fiir die land-
lichen Raume, allerdings nur direkt fir England, zustandig und arbeitet mit den jeweili-
gen Verwaltungen in Wales, Schottland and Nordirland zusammen. Landliche Raume
machen 86 Prozent der Gesamtflache und rund ein Finftel der Bevdlkerung von Eng-
land aus. Dabei gelten Siedlungen mit weniger als 10.000 Einwohnern als léndlich (De-
fra 2004; Defra 2011; Defra Online 2012).

Seit den 1980er Jahren wurden nahezu alle Bereiche der Daseinsvorsorge privatisiert
(Zetter 2006). Das Defra fordert mit der Politik flr die landlichen Raume u. a. Einrich-
tungen und Dienste der Daseinsvorsorge. Dazu verwaltet und verteilt das Ministerium
Fordermittel aus dem Europaischen Landwirtschaftsfonds flir die Entwicklung des landli-
chen Raums (ELER). Geférdert werden dabei auch kleine Unternehmer und speziell die
lokalen Lebensmittelladen in landlichen Raumen, verstarkt seit Ende der 2000er Jahre.
(Department of the Environment/Transport and the Regions 2000; DEFRA Online
2012).

6.4.3 Konkrete FordermaBnahmen und Projekte - ,,Good Prac-
tices"

Kent: Die Aktion fiir Einzelhdndler im landlichen Raum (Kent Action for Rural
Retailers — KARR) und das Handbuch fiir Gemeinschaftsladen/ Biirgerladen

In der Grafschaft Kent (South East England) hat die gemeinnitzige Beratungsagentur
Action with Communities in Rural Kent, die Teil des ACRE-Netzwerkes ist, zusammen
mit dem Rat der Grafschaft eine Initiative flir Einzelhandler gegriindet (Kent Action for
Rural Retailers - KARR). Anlass daflir war der auch in den ldandlichen Regionen Kents
spurbare Rickgang von Dorfladden, Postfilialen und Pubs in den vergangenen Jahren.
Die Initiative unterstliitzt Gemeinden bei der Bestandsaufnahme von Einrichtungen und
Dienstleitungen der Daseinsvorsorge, ermittelt mdégliche Bedarfe, und hilft bei der an-
schlieBenden Projektplanung und -verwirklichung fir diese. Besonders im Bereich der
Nahversorgung organisieren sie Veranstaltungen fir Dorfladenbesitzer und seit 2007
vergibt die Initiative jahrlich eine Auszeichnung fir besonders innerhalb der Gemeinde
engagierte Ladenbesitzer mit innovativen Ideen (Action with Communities in Rural Kent
Online 2012).

AuBerdem war das KARR-Netzwerk an dem Programm zur Verbesserung des Zugangs
zu Dienstleistungen in den landlichen Raumen in Kent beteiligt (Rural Access to Ser-
vices Programme). Das Férderprogramm lief von September 2008 bis Juni 2011 und
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wurde von der damals fir Siddostengland zustandigen Entwicklungsagentur und dem
Rat der Grafschaft Kent finanziert. Eines von zwei Fokusthemen war die Verbesserung
der Nahversorgung durch sog. Gemeinschaftsladen. Als Gemeinschaftsladen werden
Laden bezeichnet, bei denen die Dorfgemeinschaft bei der Errichtung und dem Betrieb
beteiligt ist. Sie spielen eine wichtige Rolle bei der Bereitstellung einer Grundversor-
gung mit Lebensmitteln in landlichen Regionen, wenn eine kommerzielle Versorgung
nicht mehr rentabel oder méglich ist. Sie dienen dariber hinaus als Begegnungsstatte,
vor allem fur &dltere Einwohner, und sind lUberwiegend als Multifunktionsladen konzi-
piert, in denen es Post-, Bargeld, Telekommunikations- und Reinigungsservices sowie
Informationen rund um aktuelle Themen des Gemeindelebens gibt. Auch regionale Pro-
dukte werden in den Laden vertrieben.

Ziel des Programms zur Verbesserung des Zugangs zu Dienstleistungen in den landli-
chen Raumen in Kent ist es, ein Cluster von Gemeinschaftsladen zu entwickeln, welche
die Probleme abfangen, die im Zusammenhang mit der SchlieBung von kommerziell ge-
fihrten Lebensmittelldden und Postamtern im landlichen Raum entstehen. Die Schlie-
Bung dieser Einrichtungen wird dabei als unvermeidlich eingestuft (Rural Access to Ser-
vices Programme Online 2012). Gemeinden, die einen Gemeinschaftsladen auf gemein-
nitziger Basis errichten wollen, werden in allen Einzelhandelsbelangen beraten. Fir die
Grindung eines Ladens steht durch das Programm ein Zuschuss in Héhe von £5.000
zur Verfligung.

Im Ergebnis erwarten die Programminitiatoren eine Zunahme von Laden auch in Do6r-
fern, in denen es bereits kein Geschaft mehr gab, und eine Starkung des Zusammen-
halts innerhalb der Dorfgemeinschaft. Im Rahmen des Projektes entstand ein Hand-
buch, das als eine Art Anleitung alle Schritte von der Idee, Uber die Standortfindung
und Finanzierungsmaoglichkeiten bis zur Gestaltung des Ladens, den verschiedenen Be-
triebsformen und der Er6ffnung beschreibt und das Beratungsangebot der Organisation
Action with Communities in Rural Kent auflistet. Bei der Finanzierung handelt es sich
meist um aufeinander abgestimmter Zuschiisse von Stiftungen und staatlichen Férder-
programmen. Bevor finanzielle Zuschlsse privater Organisationen gewdhrt werden,
sind meist auch ein Bankdarlehen und ein gewisses Eigenkapital notwendig. Letzteres
wird haufig durch die Gemeinschaft erbracht und auch durch 6rtliche Fundraising-
Events zusammengetragen (Action with Communities in Rural Kent 2012).

Die Plunkett-Stiftung — Nationale Unterstiitzung fiir Gemeinschaftsladen

Die einzige zivilgesellschaftliche Organisation, die in ganz GroBbritannien die Errichtung
von Gemeinschaftsladen unterstitzt und bestehende Laden berat, ist die Plunkett-
Stiftung. Sie fordert seit Jahrzehnten genossenschaftlich gefiihrte Unternehmen und
seit Anfang der 2000er Jahre gezielt Gemeinschaftsladen, deren Hauptziel es ist, die
Nahversorgung in Siedlungen mit weniger als 10.000 Einwohnern zu sichern.
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1990 gab es nur rund 33 Gemeinschaftsladen in ganz GroBbritannien. Die starke Zu-
nahme der Laden begann ab dem Jahr 2000 (Abbildung 6.2). Im Jahr 2010 eréffneten
24 Gemeinschaftsladen in GroBbritannien und 22 davon wurden von der Plunkett-
Stiftung finanziell unterstiitzt (The Plunkett Foundation Online 2012).

Gemeinschaftsladen in ihrer jetzigen Form gibt es seit 1984, als erstmals eine Dorfge-
meinschaft den von der SchlieBung bedrohten Dorfladen Gbernahm. Die meisten der
heute 256 Laden wurden jedoch im Jahr 2009 und 2010 gegrindet und gelten derzeit
als erfolgreichstes Modell, das die schatzungsweise 400 SchlieBungen von Dorfladen
pro Jahr etwas abmildert. Im Laufe der Jahre haben nur acht der gefdérderten Laden
wieder geschlossen. Die meisten Gemeinschaftsladen gibt es in England (insgesamt 223
Gemeinschaftsladen) und dort vor allem in den Regionen Siidwest- und Sidostengland.
In Wales sind es nur 11 und in Schottland 17 Gemeinschaftsladen (The Plunkett Foun-
dation 2011).

Es ist zu vermuten, dass zwischen der Zunahme der Ladengrindungen seit den 2000er
Jahren und den seit dieser Zeit eingerichteten staatlichen Fdérderprogramme ein Zu-
sammengang besteht. Dariiber hinaus hat auch die Plunkett-Stiftung ihr Férderbudget
erhoht. Das Village Core Programme der Plunkett-Stiftung foérdert Laden mit bis zu
£20.000. Von 2009 bis 2010 haben allein 50 Gemeinschaftsldaden davon profitiert (The
Plunkett Foundation 2011).

Abbildung 6.2: Entwicklung der Anzahl der Gemeinschaftsladen von 1985 bis 2010
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Eine Studie der Plunkett-Stiftung aus dem Jahr 2011 hat ergeben, dass bei den Rechts-
formen der Gemeinschaftsladen mit einem Anteil von 64 Prozent die Konsumgenossen-
schaften flir das Wohl der Gemeinschaft (Industrial Provident Society for the
Benefit of the Community — IPS Bencom), ahnlich einer gGmbH in Deutschland, Uber-
wiegen. Dadurch sei auch ein hohes Engagement der Mitglieder flir den Laden festzu-
stellen. 55 Prozent der Laden werden ausschlieBlich durch Ehrenamtliche betrieben, 40
Prozent durch eine Mischung aus festen Angestellten und Ehrenamtlichen und nur 8
Prozent werden privat geflihrt. Im Sortiment dominieren Waren des taglichen Bedarfes
und regionale Produkte. Das Wachstum der Branche wird mit 19 Geschaften pro Jahr
eingestuft. Der Jahresumsatz der Laden reicht von £7.000 bis £900.000 und der durch-
schnittliche Nettogewinn pro Laden liegt bei £3.654 (The Plunkett Foundation 2011).

Dariber hinaus hat die Stiftung ein Netzwerk in Form eines Onlineforums gegriindet,
Uber das sich die Betreiber austauschen kdnnen. Das Ziel ist, die Selbststandigkeit der
Laden zu starken. Um das Bewusstsein fiir die Nahversorgung und die Bedeutung der
Gemeinschaftsladen in ldndlichen Raumen zu erweitern, organisiert die Stiftung fortlau-
fend Tagungen und Seminare zu Anderungen innerhalb der Regionalplanung. Dariiber
hinaus fordert die Stiftung seit einiger Zeit auch genossenschaftlich gefiihrte Pubs.

Alternative Strategien kleiner Lebensmitteleinzelhdndler im landlichen Schott-
land

In einer Studie zur Schottischen Inselkette Uist aus dem Jahr 2003 wurde flr eine peri-
phere, dinn besiedelte léandliche Region33 die Nahversorgung untersucht (Byrom 2003).
Diese wird dort vorrangig von selbststandigen Einzelhandlern Gbernommen. Typische
AnpassungsmaBnahmen der landlichen Einzelhandler, die Byrom beobachtet, finden
sich auch in anderen landlichen Raumen GroBbritanniens wieder: Zum einen die Erwei-
terung des Sortiments innerhalb des bisherigen Angebotes und auch dariber hinaus
(z. B. Kleidung, Elektrowaren und die Integration eines Cafés), zum anderen schlieBen
sich einige Handler einem Franchisekonzept an oder bauen ihr mobiles Angebot aus. Als
in GroBbritannien weniger verbreitete Strategie wird der Verkauf bei Bedarf beschrie-
ben. Dabei werden die Geschafte vom Inhaber nur bei Nachfrage gedffnet, welche
durch eine Klingel angezeigt wird (Byrom 2003: 42 ff).

Die Inselkette Uist ist rund zwei Bootsstunden von der Isle of Skye entfernt und hatte zum Untersu-
chungszeitraum Anfang der 2000er Jahre rund 5.700 Einwohner (Byrom 2003).
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6.4.4 Fazit und Ubertragbarkeit

Kleinflachige Lebensmittelmarkte stellen den gréBten Anteil an den Verkaufsstellen im
Lebensmitteleinzelhandel dar. Allerdings ist dieser Bereich stark ricklaufig. In den ver-
gangenen 10 Jahren ist die Anzahl der Geschafte um rund 10 Prozent gesunken. Die
Geschaftskonzepte sind teilweise ahnlich wie in Deutschland. Ebenso sinkt verstarkt
seit Ende der 1980er Jahre die Zahl der inhabergefiihrten Dorfladen. In vielen landli-
chen Raumen gibt es zunehmend Ortschaften, die Gber kein Lebensmittelgeschaft ver-
fligen. Um diesem Trend entgegenzuwirken bildet sich seit rund zwei Jahrzehnten das
Konzept der Gemeinschaftsladen, die nach einem ahnlichen Prinzip wie die Blrgerladen
in Deutschland funktionieren, heraus.

Unterstlitzung bei der Planung und Finanzierung fir Nahversorgungsprojekte erfolgte
lange Zeit durch die regionalen Planungsagenturen. Erst seit Ende der 2000er Jahre
gibt es mit den staatlichen Férderprogrammen eine Biindelung der Initiativen, die dann
auch von einigen wenigen kommunalen Netzwerken und Stiftungen betreut werden.
Gleichzeitig hat sich das staatliche Férderinteresse fir kleine Lebensmittelgeschafte in
landlichen Raumen insgesamt intensiviert. Die finanziellen Férderungen basieren auf
einer Mischung aus staatlichen Mitteln, Zuschiissen von Stiftungen und Eigenkapital.
Besonders durch das lokale Engagement der Blrger wird das Bewusstsein der Blrger
gestarkt und die Chancen flir einen langerfristigen Betrieb des Ladens erhéhen sich. Im
Bereich der nicht profit-orientierten Nahversorgung konnte so das Konzept des Gemein-
schaftsladens gestarkt werden, das sich mittlerweile in ganz GroBbritannien auszubrei-
ten scheint und versucht, die SchlieBung inhabergefiihrter Dorfladen zu kompensieren.
Die starke Konzentration der Gemeinschaftsldaden in Siddengland belegt die positive
Vorbildwirkung, die von guten Beispielen im Sinne von Nachahmung ausgehen kann.
Allerdings schlieBen jedes Jahr deutlich mehr kleine Laden als Gemeinschaftsladen ins-
gesamt bestehen. Dies verdeutlicht die relativ geringe Bedeutung dieses Konzeptes flr
die Nahversorgung in GroBbritannien.

Es bleibt abzuwarten wie sich die Neuerungen im Rahmen des Localism Act auswirken
werden und ob die angeklindigte Veréanderung innerhalb der Regionalplanung hin zu ei-
ner Starkung des Einflusses der Kommunen Nahversorgungskonzepte, wie z. B. den
Gemeinschaftsladen, positiv beeinflussen werden. Zusammenfassend lasst sich sagen,
dass Nahversorgungskonzepte in GroBbritannien auf die Kombination aus Beratung, lo-
kalem Engagement der Dorfgemeinschaft, Zuschissen von Stiftungen und 6ffentlichen
Férdermitteln setzen.
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6.5 Niederlande

6.5.1 Ausgangssituation

In ihrem Monitoringreport zum Einzelhandel kam die Europaischen Kommission 2010 zu
dem Schluss, dass der Zugang zu Lebensmittelgeschaften und einer breiten Auswahl
von bezahlbaren und qualitativen Produkten fir Verbraucher in der Europdischen Union
zunehmend schwieriger wird. Daraufhin verkiindete der Verband der niederlandischen
Einzelhdndler, dass Probleme der Nédhe zum nachsten Lebensmittelladen in den Nieder-
landen nicht existierten. Es gabe ein dichtes Netz von Lebensmittelgeschaften (Detail-
handel Nederland o0.].: 2).

Die Niederlande sind im Vergleich zu anderen europaischen Landern ein sehr dicht be-
siedeltes Land. Bei einer Einwohnerzahl von rund 16,8 Millionen auf einer Gesamtflache
von 41.000 km2 ergibt dies eine Dichte von rund 494 Einwohner je km2 (Statistics
Netherlands Online 2012). Nach OECD-Klassifikation gibt es in den Niederlanden keine
landlichen Gebiete34. Nach diesen Kriterien fallen etwa 65 % der Niederlande in die Ka-
tegorie der 'Uberwiegend stadtisch™ gepragten Gebiete. Rund 85 Prozent der Gesamt-
bevdlkerung lebt in stddtischen Gebieten. "Uberwiegend léndliche" Gebiete existieren
nach dieser Klassifikation nicht, jede léandliche gepragte Region befindet sich in der Na-
he einer Stadt. Die OECD definiert als Ubergangsregionen, in denen die Mehrheit der
Gemeinden als landlich gepragte gelten, die Provinzen Groningen, Friesland, Drenthe
im Norden sowie Zeeland im Sidwesten und Flevoland in der Landesmitte (Haartsen et
al. 2003; OECD 2008). In einer Studie haben Haartsen et al. (2003) untersucht, welche
Regionen von den Niederldandern als landlich wahrgenommen werden. Im Bezug auf die
Lage wird dabei hauptsachlich auch der Norden des Landes als landliche Region einge-
schatzt.

Auch die nationale Statistik unterscheidet zwischen verstddterten und landlichen Ge-
meinden. Dazu wird die Zahl der Adressen pro km?2 als Abgrenzung herangezogen. Als
landlich werden Gemeinden mit weniger als 1000 Adressen pro km2 definiert (Statistics
Netherlands Online 2012). Zwischen 2001 und 2005 ist die Zahl der Geschafte im Ein-
zelhandel35 je 100.000 Einwohner insgesamt um 8 Prozent gesunken. In den landlichen
Regionen sank die Zahl nur um 6 Prozent. In absoluten Zahlen ausgedriickt bedeutet
dies: Die Zahl der Geschéfte in landlichen Gemeinden je 100.000 Einwohner sank von
837 auf 787. Der Riickgang von Lebensmittelgeschaften ist in den landlichen Regionen

34
Die Klassifizierung basiert auf dem Prozentsatz der Menschen in einer Region, die in Gemeinden mit we-

niger als 150 Personen pro Quadratkilometer leben. Die sich daraus ergebenden Raumkategorien sind:
"lberwiegend landliche" Regionen (wenn mehr als 50 % der Einwohner in landlichen Gemeinden leben),
"teilweise landlich® gepragte Regionen, sog. Ubergangsregionen (wenn zwischen 15 % und 50 % der
Einwohner in ldndlichen Gemeinden leben) und "Uberwiegend stadtische" Gebiete (wenn weniger als

10 % der Einwohner in landlichen Gemeinden leben).
> Dazu zdhlen nicht nur Einkaufstellen sondern auch Banken, Hotels, Restaurants und Freizeiteinrichtun-

gen.
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jedoch starker als in den Stadten. Der Riickgang je 100.000 Einwohner lag hier bei 18
Prozent. Besonders stark war der Riickgang in den Provinzen Sidholland und Utrecht
mit mehr als 20 Prozent. Dieser Riickgang hielt auch im Zeitraum von 2005 bis 2009
an. In Zahlen drickt er sich wie folgt aus: Die Anzahl der Lebensmittelgeschafte je
100.000 Einwohner im Jahr 2001 betrug in den Niederlanden 131, im Jahr 2005 waren
es noch 110 und 2009 sind es nur noch 99 Geschéfte (Beuen 2007 und 2010).

Im Jahr 2010 ist die Zahl der Supermarkte dennoch so groB, dass ein Lebensmittelge-
schaft in fuBlaufiger Entfernung fir die Mehrheit der Niederlander zu erreichen ist. Im
Durchschnitt betragt die Entfernung fir die Einwohner zum nachsten Supermarkt 0,9
km. Die Distanzen variieren jedoch von Provinz zu Provinz. Die Einwohner in den Pro-
vinzen Drenthe und Friesland im Norden missen mit 1,2 km im Durchschnitt die groBte
Entfernung zu einem Supermarkt zurlicklegen. Die klirzesten Distanzen zu bewaltigen
haben die Einwohner in Nord und Sudholland (0,7 km). Innerhalb der Provinzen gibt es
zudem Unterschiede. In der Provinz Flevoland liegen die Entfernungen zum nachsten
Supermarkt zwischen 70 m im Zentrum von Swifterband (Dronten) und 10 km in Zuid-
lob (Zeewolde) (Baydar 2010).

Im Jahr 2010 waren rund 80 Prozent der niederlandischen Geschéafte im Lebensmitte-
leinzelhandel Supermarkte mit einer Verkaufsflache zwischen 500 und 1.500 m2. Sie
befinden sich hauptsdchlich in Innenstdadten und Wohngebieten. Zu den restlichen 20
Prozent zahlen GroBmarkte in Gewerbeparks, Mini-Mdrkte oder Kaufhauser. Die drei
gréBten Handelsgruppen sind Albert Heijn, C1000 und Jumbo, die zusammen einen
Marktanteil von 56 Prozent haben. Der Marktanteil der Discounter betragt rund 15 Pro-
zent (GAIN 2010). Das Unternehmen Albert Heijn betreibt insgesamt vier verschiedene
Filialmodelle. Neben den Quartiershops ,wijkwinkel™ (Verkaufsflache 800 bis 2.500 m?2)
und den ,,AH XL Shops" (Verkaufsflache rund 3.500 m2) gibt es seit 2001 auch ein For-
mat fir den kleinfldchigen Lebensmitteleinzelhandel. Unter dem Namen “AH to go”
werden in den 75 bis 150 m2 groBen Laden rund 1000 Artikel angeboten. Die mittler-
weile 35 Geschafte befinden sich jedoch nicht in Iandlichen Gebieten, sondern vorrangig
an stark frequentierten Standorten an Bahnhoéfen, Tankstellen und in Innenstadten. Die
Preise sind hdher als in den anderen Filialtypen und es gibt vorrangig Produkte zum so-
fortigen Verzehr bzw. Gebrauch bei langen Offnungszeiten (Albert Heijn Online 2012).

6.5.2 Rahmenbedingungen

Die Raumordnungspolitik der niederlandischen Regierung in Bezug auf die Planung und
Genehmigung von Einzelhandelsflachen war seit dem 2. Weltkrieg stark auf den Schutz
der bestehenden Einzelhandelsstruktur ausgerichtet. Der Bau von GroBmarkten und
Einkaufszentren am Rand von Stadten oder auf der griinen Wiese war nicht gestattet.
Dies hat die Verkaufsstellen in den Zentren von Stadten und Ddérfern geschutzt.
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Im Jahr 2004 kam es jedoch zu einer Wende innerhalb dieser Planungspolitik. Das nie-
derlandische Kabinett verabschiedete das neue nationale Memorandum zur Raumpla-
nung, die Nota Ruimte. Es schaffte alle bisherigen Regulierungen in der Planung flr
Einzelhandelsstandorte ab. Die Landesregierung zieht sich mit dem Memorandum aus
Planungsfragen fir den Einzelhandel zurlick. Dieser Riickzug stellt einen der bedeu-
tendsten Schritte in der Deregulierung der Raumordnungspolitik im Bereich Einzelhan-
del dar, den es in den Niederlanden seit dem 2. Weltkrieg gab. Er kommt auBerdem zu
einem Zeitpunkt, in dem die meisten anderen westeuropdischen Lander ihre Regulie-
rungsmaBnahmen im Hinblick auf Einzelhandelsflachen auBerhalb von Stadten ver-
scharfen. Der Einzelhandel auBerhalb von Stadten war bis vor kurzem auf einige wenige
Segmente beschrdankt. Das Hauptkriterium fir die Waren, die auBerhalb von Stadten
verkauft werden durften, war die GroBe. Nur Glter einer bestimmten GréBe, wie Mobel
und Heimwerkerartikel durften in Gewerbeparks angeboten werden. Weitere staatliche
Regulierungskriterien bezogen sich auf die GréBe der Markte. GroBmarkte ohne die Ein-
schrankung des Warenangebots durften nur in der Nahe von GroBstadten entstehen
und nur dort dufte die GroBe der Markte 1.500 m2 Uberschreiten.

Durch die Gesetzesanderungen im Jahr 2004 sind nun die Landesbehérden in den Pro-
vinzen, regionalen Verwaltungen und Gemeinden berechtigt, ihre eigene Politik fiir die
Ansiedlung von Einzelhandelsflachen auBerhalb von Stadten selbst zu bestimmen. Zur
Umsetzung dieser Politik kénnen sie bereits vorhandene Instrumente der Raumplanung,
wie z. B. den Richtplan der Region (streekpl/an) und die kommunalen Flachennutzungs-
plane (bestemmingsplan), nutzen (van der Krabben 2009). In einer Fallstudie Uber die
Auswirkungen der nationalen Anderungen auf die Einzelhandelspolitik auf Provinzebene
hat van der Krabben (2009) die Regionen Rotterdam (Provinz Sidholland), Gooi en
Eemland (Provinz Utrecht) und Zuid Kennemerland (Nordholland) sowie die Provinz
Friesland untersucht. Das Ergebnis der Studie ist, dass alle Regionen unterschiedlich
mit den Neuerungen im Hinblick auf die Ausweisung von auBerstadtischen Einzelhan-
delsflachen umgegangen sind. In der Region Rotterdam wurden die strengen nationalen
Regulierungen beibehalten. Die Provinz Nordholland hat sich entschieden die Planung
den Gemeinden zu Uberlassen. In Utrecht hat die Provinzregierung neue Rahmenbedin-
gungen und Gesetze erlassen, aber diese in van der Krabbens Untersuchungszeitraum
noch nicht an die Gemeinden kommuniziert. Die Provinz Friesland hat einen neuen
Richtplan erarbeitet, der auch Bestimmungen zum Einzelhandel beinhaltet. Entschei-
dungen Uber die Genehmigung von Einzelhandelsflachen sollten zukinftig regionale
Studien Uber die mdglichen Auswirkungen erfordern. Zum Zeitpunkt von van der Krab-
bens Untersuchung stand noch nicht fest, ob diese Bestimmung letztlich in den Richt-
plan Gbernommen wurde.

Die Idee, die staatliche Raumordnungspolitik im Bereich Einzelhandel von einem
zentralisierten hin zu einem dezentralen Ansatz zu andern, bestand seit Ende der
1990er Jahre. Die Deregulierung sollte innovative Entwicklungen im Einzelhandel fér-
dern. Fur die Anderungen gab es keine raumstrukturellen Griinde. Es ging vorrangig
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darum, mehr Kompetenzen und Zustdndigkeiten an die Provinzen und Gemeinden zu
Ubertragen und die gemeinschaftliche Planung zu ermdglichen. Denn die neuen Gesetze
erlauben die Entwicklung und Planung von Einzelhandelsstandorten nun auch auf loka-
ler Ebene. Die wirtschaftlichen Auswirkungen betreffen jedoch immer die gesamte Re-
gion. In van der Krabbens Fallstudiengebieten gelten auf lokaler und regionaler Ebene
jedoch meist unterschiedliche Richtlinien oder die Regionen haben keine gesetzliche Be-
rechtigung mehr, Baugenehmigungen zu verbieten. Dadurch werden die Entwicklungs-
und Planungsprozesse haufig erschwert und nicht gemeinsam durchgefiihrt. Planungs-
vorhaben kénnten trotz negativer Auswirkungen fir die Gesamtregion auf lokaler Ebene
realisiert werden. Die Provinzen, die wiederum die Baugenehmigungen versagen kénn-
ten, unterstiitzen bisher nicht die regionalen Behdérden, da sie bei der Definition von
neuen Richtlinien noch zurtckhaltend sind und den Richtplan ihrer Provinz den neuen
Planungsbedingungen noch nicht angepasst haben. Dadurch entsteht auch eine Art Va-
kuum.

Die neuen Entwicklungspldne fir Einzelhandelsflachen in allen Regionen wiirden, sollten
sie realisiert werden, die Verkaufszahlen im bestehenden Einzelhandel reduzieren und
somit die gegenwadrtige Einzelhandelsstruktur schwachen. Ein GroBteil der Entwick-
lungsplane in allen vier von van der Krabben untersuchten Regionen betrifft die Ent-
wicklung von Einzelhandelsflachen am Rand oder auBerhalb von Stadten (van der Krab-
ben 2009).

6.5.3 Konkrete FordermaBnahmen und Projekte - ,,Good Prac-
tices"

Sicherung der Nahversorgung durch stationare Konzepte

Zur Sicherung der stationdren Nahversorgung haben sich in den Niederlanden haupt-
sachlich zwei Herangehensweisen durchgesetzt, die mittlerweile landesweit umgesetzt
werden. In den letzten 10 bis 15 Jahren wurden in Dérfern und Zentren von Kleinstad-
ten Servicepunkte (,Servicepunten") aufgebaut. Diese bieten infrastrukturelle Grund-
versorgungsangebote wie z. B. Bank-, Post-, Strom-, Gas- und Versicherungsservices
an, die auBerhalb der Nahversorgung mit Lebensmitteln liegen. Der Servicepunkt befin-
det sich meist an einem Ort, der zuvor nichts mit den Angeboten zu tun hatte, z. B. im
Blro des Fremdenverkehrsvereins oder der 6ffentlichen Bibliothek, vereinzelt aber auch
in kleinen Einzelhandelsgeschaften oder Kiosken. Eine finanzielle Férderung zur Verbes-
serung der Existenzsituation gibt es auch, sie liegt zwischen 500 und 1500 Euro. Das
Konzept wurde von der Rabobank, einer genossenschaftlich strukturierten Bank, entwi-
ckelt, die auch Beratungs- und Schulungspersonal fur die Betreiber anbietet. Das zweite
Konzept ist der ,Buurtsuper" oder ,Dorpswinkel” - der Nachbarschaftsladen bzw.
-supermarkt - dessen Grundkonzept zur selben Zeit wie in Deutschland entstand. Wie
oben beschrieben ist die Erreichbarkeit von Lebensmittelgeschaften nicht der vorrangi-
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ge Grund fir die Konzepte zur Verbesserung der Nahversorgung. Als Grund wird die
allgemeine Verbesserung der Lebensqualitat benannt (Brauer et al. 2010).

Die Provinzen unterstitzen den Aufbau von Dorfladen durch Beratung und Geld fir die
Projektvorbereitung inklusive der BaumaBnahmen. In diesen Dorfldden finden sich zu-
nehmend auch die Angebote, die es zuvor nur in den Servicepunkten gab. Weit verbrei-
tet sind auch integrative Dorfladen fir geistig und koérperlich Behinderte, wie z. B. in
der Gemeinde Helden bei Venlo (Brauer et al. 2010). Abgedeckt wird dieses Modell von
einer groBeren Handelsgruppe. In den Niederlanden ist es die Spargruppe ,DE SPAR".
DE SPAR, bereits in den 1930er Jahren gegriindet, war auch schon damals dem genos-
senschaftlichen Konzept verpflichtet. Das Akronym spiegelt dies wieder. Es steht fir
Door Eendrachtig Samenwerken Profitieren Allen Regelmatig — durch eintrachtiges Zu-
sammenarbeiten profitieren alle regelméiBig36 (Brauer et al. 2010).

Sicherung der Nahversorgung durch mobile Konzepte - Springer & Partners

Aus der Zusammenarbeit von verschiedenen GroBhandlern ging Ende der 1960er Jahre
der sog. SRV-Mann hervor. SRV steht flir Samen Rationeel Verkopen - gemeinsam effi-
zient verkaufen. Urspringlich war das Konzept nur zum Milchverkauf gedacht, als die
Milchbauern das ausschlieBliche Recht, Milch zu verkaufen, verloren hatten. Aus den ei-
gens daflir gebauten Autos wurden dann aber kleine fahrende Supermarkte, die Orte
belieferten, in denen es keine Lebensmittelgeschafte gab. 1995 wurde das Konzept von
Springer & Partners Witmarsum erworben und zahlreiche Handler schlossen sich unter
diesem Namen zusammen, wodurch sie gemeinsam als ein Kunde auftreten und damit
GroBenvorteile im Einkauf nutzen kénnen (vgl. Abbildung 6.3). Seit Beginn des Jahres
2012 wird das Format des mobilen Supermarkts unter dem Dach des GroBhandlers
~Van Tol Retail® - aber immer noch mit dem Namen Springer & Partners - weiterge-
fihrt. Das Konzept wurde entwickelt und wird weiterhin unterstiitzt vom “Marketing
Centrum voor de Melkdetailhandel” (MCM). Das Basisangebot ist im gesamten Land
gleich. Es ist auf das Wesentliche reduziert, hauptsachlich Lebensmittel, Fertig- und
Dosenprodukte - deckt damit aber ca. 85 Prozent des taglichen Bedarfs ab. Das Ange-
bot wird erganzt um regionale und lokale Produkte des einzelnen Unternehmers (Van
Tol Retail 2012; ews group 2011; Springer & Partners Online 2012). Der Riickgang der
Supermarkte in kleinen Orten fihrt dazu, dass die mobilen Handler derzeit ein Revival
erleben. Die Zahl der Wagenldaden und die Umsatze steigen. Sie werden nicht nur von
dlteren Bevdlkerungsteilen, sondern auch von jungen Familien genutzt. Dabei passen
sich die Anbieter den Bedirfnissen der Kunden an. Das Frischesortiment ist mittlerweile

Der grine Baum im Markenlogo von SPAR, wie man es auch aus Deutschland kannte, stammt aus der
Doppeldeutigkeit von ,de spar" im niederlandischen. ,De spar" bedeutet auch ,die Fichte".
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wesentlich groBer als friher und die Onlinebestellung ist oftmals auch méglich (Radio
Netherlands Worldwide 2011).

Abbildung 6.3: Der SRV-Wagen in den 1970er Jahren
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Quelle: Vereniging Oud Valkenburg 2012.

Lieferkonzepte mit Internetbestellung

Lieferungen des Lebensmitteleinzelhandels innerhalb eines bestimmten Radius vom Ge-
schaft sind in den Niederlanden nichts Ungewdhnliches und nur mit geringen Mehrkos-
ten verbunden. Der Grund daflr ist, dass der mobile Handel (,Rijdende Winkel™) in den
Niederlanden schon eine lange Tradition hat und die Anspriiche von Kunden, Waren bis
vor die Haustir geliefert zu bekommen, ausgepragter sind und die Belieferung fiir den
Handel selbstverstandlich ist. So haben viele der groBen Supermarkte einen Onlinebe-
stellservice, der die Lieferung nach Hause zu einem bestimmten Tag und innerhalb ei-
nes wdhlbaren Zeitfensters ermdéglicht. Ein flachendeckendes Liefer- und Versorgungs-
konzept zum gleichen Preis wie in den eigenen Supermarkten bietet die Gruppe Albert -
Heijn seit 1997 unter dem Namen Albert mit rund 10.000 Artikeln im Bestellsortiment
an (Brduer et al. 2010, Albert Heijn Online 2012).

6.5.4 Fazit und Ubertragbarkeiten

In den Niederlanden gibt es nur einen geringen Problemdruck in Bezug auf die Siche-
rung der Nahversorgung. Das Netz von Lebensmitteleinzelhandelsgeschaften ist ent-
sprechend der dichten Besiedlung des Landes eng. Die kurzen Wege zu Verkaufsstellen
im Lebensmittelhandel haben sich aus den historisch bedingten Regulierungen fir die
Einzelhandelsplanung ergeben. Obwohl es kaum dinn besiedelte Gebiete gibt und Su-
permarkte fir die Mehrheit der Bevdlkerung fuBlaufig zu erreichen sind, gibt es ein
starkes Bewusstsein fir mobile Angebote bei Kunden und Anbietern. Die mobilen Ange-
bote basieren auf privatwirtschaftlichen Initiativen und scheinen wirtschaftlich erfolg-
reich zu sein. Trotzdem werden auch Dorfladen und Multidienstleistungseinrichtungen
geférdert. Das Auflésen der strengen Regulierungen kénnte dazu fihren, dass, sollten
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die neuen Planungen fir mehr Verkaufsmarkte auf der grinen Wiese umgesetzt wer-
den, die bestehenden Einzelhandelsstrukturen gefahrdet sind.

6.6 Osterreich

6.6.1 Die Ausgangssituation

Probleme im Bereich der Nahversorgung werden in Osterreich bereits seit 15 Jahren
und langer intensiv thematisiert (z. B. Buchinger 1997). Im Folgenden wird die Ent-
wicklung der Nahversorgung in landlichen Regionen in den letzten Jahren dargestellt.
Die Lebensmittelversorgung macht in Osterreich einen GroBteil der Nahvorsorgung im
landlichen Raum aus. Das Konsumverhalten der Bevélkerung hat sich dhnlich wie in
Deutschland in den vergangen Jahrzehnten verandert und beschleunigt den Riickgang
der Lebensmitteleinzelhandelsgeschafte im gesamten Bundesgebiet. (Meixner et al.
2007).

1970 gab es in Osterreich noch ca. 20.000 Lebensmittelgeschifte und damit eine nahe-
zu flachendeckende Versorgung (Favry et al.: 56). Die Zahl ist mittlerweile um zwei
Drittel zurtickgegangen und liegt derzeit bei ca. 5.700 Geschaften. Die starksten Rlck-
gange gab es von 1970 bis 1980 mit einem Minus von rund 7.000 Geschaften und zwi-
schen 1980 und 1990, mit einer Abnahme von weiteren 3.000 Geschaften (Nielsen
2006 und 2010). Fir einen GroBteil der Bevdlkerung auf dem Land bedeutet das kein
Lebensmittelgeschaft mehr in fuBlaufiger Entfernung zu haben. Die Zahl der Gemeinden
ohne Nahversorger liegt insgesamt bei rund 690. Jede dritte dieser Gemeinden befindet
sich in der Steiermark. Dort verfligen Uber 40 Prozent der Gemeinden uber kein Le-
bensmittelgeschaft mehr. In Oberdsterreich sind es 28 und 25 Prozent in Niederdster-
reich. Was dies in absoluten Zahlen bedeutet ist Tabelle 6.6 zu entnehmen.

Besonders betroffen sind hauptsachlich kleine Gemeinden mit 2.000 und weniger Ein-
wohnern. Zu diesen Gebieten, in denen die Bevédlkerungsdichte niedrig ist und mit ei-
nem weiteren Bevélkerungsriickgang gerechnet wird, zahlen die Berggebiete ohne tou-
ristische Pragung (Voralpen, Niedere Tauern, Steierisches Higelland, Osttirol), Regio-
nen auBerhalb der Zentralraume in der Steiermark, Karnten, Niederdsterreich, Ober6s-
terreich und das mittlere und sldliche Burgenland (Statistik Austria 2012; Favry et al.
2006).

In den betroffenen Kleingemeinden lebt rund ein Fiinftel der Gesamtbevélkerung Oster-
reichs (Meixner et al. 2007). Die Kleingemeinden sind durch ihr geringes Einzugsgebiet
jedoch unattraktiv fir Supermarktketten. Gerade diese Markte, mit einer Verkaufsfla-
che von 400 bis 1.000 m2, haben in den letzten 10 Jahren an Bedeutung gewonnen. Al-
lein in den Jahren 2000 bis 2010 stieg der Anteil dieser Geschafte von rund 30 auf
45 Prozent. Die kleineren Geschdfte, mit einer GréBe bis 250 m?2, die die Nahversor-
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gung im landlichen Raum hauptsdchlich pragen, gehen weiter zuriick, von rund 48 %
im Jahr 2000 auf rund 25 % im Jahr 2010.

Tabelle 6.6: Anzahl Gemeinden ohne Lebensmittelgeschaft je Bundesland (ohne

Wien)
Bundesland Anzahl Gemeinden ohne Lebens- A:Itliiel f.:::g:s':ﬁitrt‘:ﬁn
mittelgeschift je Bundesland geschift in Prozent
Steiermark 221 (von 542) 40
Niederdsterreich 146 (von 573) 25
Oberdsterreich 125 (von 444) 28
Tirol 90 (von 279) 32
Salzburg 18 (von 119) 15
Karnten 15 (von 132) 11
Burgenland 59 (von 171) 34
Vorarlberg 18 (von 96) 19
Gesamt 692 (von 2356) 29

Quelle: VvCO 2011; Statistik Austria 2012.

Zudem dominieren einige wenige GroBanbieter den Markt. Das REWE Handelsunter-
nehmen mit 1.433 Geschaften gefolgt von SPAR (1.427 Geschafte), MARKANT (880 Ge-
schafte), Adeg (458 Geschafte) und Hofer (434 Geschafte) (Nielsen 2010). Sie alle
konzentrieren ihre Markte auf verkehrsgiinstig gelegene Standorte, die vor allem von
Pendlern genutzt werden. In der wissenschaftlichen Literatur werden die Entwicklungen
im Bereich der Nahversorgung als ,Zusperrkonzept" (Brunner 2002) bezeichnet. Andere
wissenschaftliche Texte greifen den typisch &sterreichischen Begriff ,GeiB8lersterben®
(Hennetmair 2005) auf, der umgangssprachlich fur die SchlieBung von kleinen Lebens-
mittelldden (sog. GeiBler) aufgrund der Konkurrenz mit den GroBmarkten verwendet
wird.

6.6.2 Die politischen Rahmenbedingungen fiir die Gestaltung der
Nahversorgung

In Osterreich gibt es keinen nationalen Raumordnungsplan. Auf Bundesebene existiert
kein umfassendes und rechtlich verbindliches Instrument der Raumplanung. Alle Aspek-
te der Raumordnung und Raumplanung, die nicht ausdriicklich dem Bund vorbehalten
sind, fallen in Osterreich in den Zustandigkeitsbereich der Ldnder und Gemeinden. Die
einzelnen Landesgesetze bilden dabei die gesetzliche Grundlage fir die regionale
Raumplanung. Der Bund regelt hauptsachlich sektorale Zustandigkeiten wie z. B. das
Gewerberecht. Die 1971 gegriindete Osterreichische Raumordnungskonferenz (OROK)
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stellt das einzige Koordinationsinstrument zwischen Bund, Landern, Gemeinden und In-
teressensvertretungen dar, besitzt jedoch nur empfehlenden Charakter.

Konkret beschaftigt das Thema Nahversorgung die Osterreichische Wirtschaftspolitik
verstarkt seit Ende der 1990er Jahre. Das Ziel der ersten Enquete-Kommissionen des
Wirtschaftsministeriums im Jahr 1997 war eine Bestandsaufnahme der Nahversor-
gungssituation sowie das Generieren von Handlungsansatzen zur Sicherstellung einer
flachendeckenden Nahversorgung und einer Grundversorgung in kleinen Gemeinden im
landlichen Raum. Von 1999 bis 2001 identifizierte das durch die Universitat flir Boden-
kultur Wien geférderte Forschungsprojekt ,Mobilitats- und Versorgungserfordernisse im
strukturschwachen landlichen Raum als Folge des Strukturwandels"™ (kurz MOVE) in die-
sem Zusammenhang besonders strukturschwache Gebiete in Osterreich und analysierte
Mobilitatsprobleme und Nahversorgungsdefizite (Sammer 2002).

Im Osterreichischen Raumentwicklungskonzept (OREK) der Osterreichischen Raumord-
nungskonferenz von 2001 wurden die landlichen Regionen dann als eines von sechs
vorrangigen Themen der Raumentwicklungspolitik definiert. Ein zentrales Ziel war dabei
die Aufrechterhaltung der Funktionsfahigkeit der landlichen Raume (Favry et al. 2006:
11). Diese wird nicht abschlieBend klar definiert, jedoch werden bestimmte Leistungen
der Daseinsvorsorge als Teil der raumlichen Funktionsfahigkeit verstanden. Unter die-
sen Leistungen der Daseinsvorsorge wird auch die rdumliche Zuganglichkeit und die
zeitliche Erreichbarkeit von Gitern und Leistungen des taglichen Bedarfes subsumiert
(Favry et al. 2001: 30f). Die Nahversorgung gehoért damit zu dem Bereich der ,Grund-
daseinsfunktionen™, die im Rahmen der Entwicklung landlicher Rdume auf Bundesebene
als besonders relevant angesehen werden (Favry et al. 2001: 45ff).

Das OREK dient als ein strategisches Steuerungsinstrument, ein Leitbild mit Hand-
lungsgrundsatzen fir die Richtung der Raumordnung und Raumentwicklung des Bun-
des, der einzelnen Bundeslander, Stadte und Gemeinden. Das Ziel, weiterhin vorrangig
,weniger dicht besiedelte", ladndliche Rdume zu férdern, wird auch im neuen OREK von
2011, entwickelt fiir die ndchsten zehn Jahre, bekréaftigt und konkretisiert (OROK 2011:
17-21). Im Handlungsfeld ,Sicherung der lokalen und regionalen Daseinsvorsorge®™ gibt
es einen speziellen Aufgabenbereich mit dem Ziel, die Daseinsvorsorge im Bereich der
Versorgungsleistungen neu zu organisieren. Dabei soll bei Waren und Dienstleistungen
flr den taglichen Bedarf zukinftig verstarkt auf die Kombination von standortgebunde-
nen mit mobilen Angeboten gesetzt werden. Im Bereich der stationdren Versorgung
werden multifunktionale Leistungen favorisiert. Als Instrument zur Umsetzung und Wei-
terentwicklung wird weiterhin auf Modellprojekte in Modellregionen gesetzt (OROK
2011: 54). Die Ziele und Handlungsgrundsatze sind rechtlich unverbindlich, besitzen
inhaltlich jedoch selbstbindenden Charakter fiir alle Mitglieder und verbinden die unter-
schiedlichen, fir die Planung verantwortlichen Kdrperschaften.
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Ein wichtiges Umsetzungsinstrument der gemeinsamen &sterreichischen Nachhaltig-
keitsstrategie des Bundes und der Lander (OSTRAT) zur Zukunftssicherung in landli-
chen Raumen ist die Lokale Agenda 21 (LA 21)37. Sie bildet bei der Umsetzung der EU-
Regionalpolitik im Rahmen des nationalen Programms Landliche Entwicklung (LE 07-13)
in Osterreich einen Schwerpunkt. Im Zeitraum 2007-2013 stehen fiir diese MaBnahme
aus EU und nationalen Mitteln ca. zehn Millionen Euro zur Verfligung. Inhaltlich und or-
ganisatorisch wird die Agenda fast immer vom jeweiligen Bundesland unterstitzt. In
der Steiermark unterstitzt die Landentwicklung Steiermark im Auftrag der Steiermarki-
schen Landesregierung Gemeinden bei der Durchfihrung von nachhaltigen Entwick-
lungsprogrammen (u. a. durch professionelle Betreuung und Begleitung durch erfahre-
ne Prozess- und Projektmanager bei der Forderabwicklung). Eine Vielzahl der LA 21
Projekte in landlichen Gebieten Osterreichs sind Versorgungsinfrastrukturprojekte
(Landentwicklung Steiermark Online 2012; Das o6sterreichische Nachhaltigkeitsportal
Online 2012).

Fir die Nahversorgungsférderung gewinnt die kommunale Wirtschaftsférderung in den
letzten Jahren an Bedeutung. Die Lander haben einzelne Nahversorgungsférderpro-
gramme. Einzelbetriebliche Nahversorgungsprojekte werden dabei im Rahmen des Os-
terreichischen Programms flr die Entwicklung des landlichen Raums 2007 - 2013 mit
EU-Mitteln aus dem ELER (Europdischer Landwirtschaftsfonds fiir die Entwicklung des
landlichen Raums) kofinanziert, wenn sie den dort definierten Programmkriterien ent-
sprechen (z. B. Land Tirol 2012 und Land Oberésterreich 2012). Die Wirt