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Nahversorger
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Plagudern und verkaufen

Umsatz ohne nette Worte? Das funktioniert bei Nahversorgern auf kleiner Flache nicht.
Denn so wichtig wie der perfekte Standort und das'passende Sortiment sind die sozialen
Beziehungen zu Kunden, Biirgermeister, Schulen, Kindergérten, Kirche und Vereinen. Die
RUNDSCHAU fand in ganz Deutschland Selbststéndige, die im Dorf Erstaunliches leisten.
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it einem Laden von 34 Quadrat-

metern als Kauffrau tiberleben?

Bevor Aysel Gutekunst ihren neuen

Laden direkt am Marktplatz von
Ottenbronn bei Calw im Nordschwarzwald
bezog, versorgte sie die 1.500 Blirger von einem
anderen Standort aus. Und schon in dieser
Zeit fithrte sie den Laden so erfolgreich, dass
in schwierigen Zeiten der Blirgermeister und
das ganze Dorf halfen: Als sie nach Eigen-
tiimerwechsel des Geschaftshauses zunéchst
eine Mieterh6hung und dann die Kiindigung
erhielt, hatte die Gemeinde gerade die Plane
fiir ein neues Rathaus entwickelt und baute
der beliebten Handlerin kurzerhand den neu-
en Markt dort ins Erdgeschoss ein. Noch im
November 2014 konnte sie an den heutigen
Standort umziehen. Und nicht nur ihre Mit-
arbeiter, auch viele Kunden packten an, denn
es ging um viel: um das Weihnachtsgeschift
von Aysel Gutekunst und um die Versorgung
des Dorfes {iber die Feiertage. Allen Lebens-
mittelmarkten auf Grofflaichen im Umkreis
von ein paar Kilometern zum Trotz.

Attraktiv durch’s ,Ladchen“

Berichte {iber Nahversorger sind Berichte
iitber Menschen, die ihre Lebensmittel ,um
die Ecke” einkaufen wollen - ,,Um’s Eck” heifit
denn auch ein franchisedhnliches Konzept

¥V Eine Minibrezl fiir jedes Kind, fiir Felltrager Hundekuchen: Das ist fiir
Irmgard Zeeb im ,Mahringer Dorfladele" Kundenservice.

Der Laden muss das Puzzleteil
sein, das dem Dorf noch fehlt,
damit man dort richtig gut lebt.

des Unternehmens Utz. Und iiber Handler,
die mit Freude, Engagement und Verantwor-
tungsgefithl gegentiber den Kunden und der
Gemeinde oft Freizeit und Job verbinden.

Kann ein Kaufmann, kann eine Kauffrau auf
kleiner Flache wirtschaftlich erfolgreich sein?
Viele kleine Geschifte existieren seit Jahren
und erndhren ihre Inhaber und auch deren
Familien. Aber: Viele Geschifte eroffnen
und schlieen bald wieder. Und zahlreiche
kleine Laden existieren zwar lange - aber
die Zahlen werden schlechter. ,Insgesamt
wird der Wettbewerb harter, es wird fiir alle
Handler schwieriger®, sagt Markus Hilpert,
Humangeograf an der Universitdt Augsburg,
der die Situation von Dorfldden bundes-
weit untersucht hat. ,Wir wollten durch die
Studie ermitteln, wie man Nahversorger am

Admir Preljevic

Jorfladen Neenstetter

besten unterstiitzen kann‘, sagt er. Schlieflich
erhoht ein Dorfladen die Attraktivitat einer
Gemeinde deutlich.

Der Standort entscheidet

Tatsdchlich machen funktionierende Dorf-
laden oft die gleichen Dinge richtig, umgekehrt
aber auch die gleichen Fehler. Zu den Faktoren,
die Erfolg warscheinlich machen, zahlt als
allererstes eine gute Lage. ,Ein paar Meter ent-
scheiden dariiber, ob ein Laden lauft®, so Hil-
perts Erkenntnis. ,Man kann klar sagen: Ohne
Hochfrequenzstandort kein Erfolg®. Ein Muss
sei die Lage an einer Hauptverkehrsstrafle -
und Parkplétze. Denn Romantik hin oder her,
das Mobilitatsverhalten zeigt: Kunden wollen
vor dem Laden parken. Erfolgsfaktor zwei ist
nach Hilperts Untersuchung freundliches
und engagiertes Personal (siehe Grafik

V¥ Regionale Produkte sind nach Meinung von Admir Preljevic
im ,,Um’s Eck“-Markt in Neenstetten sehr wichtig.

www.rundschaou.de
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/A Das Tegut-,Ladchen fiir alles” in Gieselwerder-Oberweser bietet auch
Gefliichteten eine Ausbildung.

/A Aysel Gutekunst hat mit einem 34-Quadratmeter-Laden angefangen. Dann
baute die Gemeinde der erfolgreichen Handlerin ihr Geschaft ins Rathaus.

rechts). Wer in einem kleinen Laden nicht
> arbeitet als wir’s der eigene, schafft das
Plus an Bindung nicht, das die Kunden vom
Besuch beim grofen Wettbewerber abhalt.

Brezl fiir Kleine, Leckerli fiir Hunde
Kommunikation und Freundlichkeit haben
im ,Dorfladele” in Ulm-Mahringen einen Na-
men: Irmgard Zeeb. ,Jedes Kind bekommt
eine Minibrezl und jeder Hund einen Hunde-
kuchen®, erzihlt sie. ,So einen Laden haben
Sie noch nie gesehen®, hatte Jens Schroder
angekiindigt. Schroder ist Vertriebsleiter des
Unternehmens Utz, das sich auf die Beliefe-
rung von Nahversorgern im stidwestdeutschen
Raum spazialisiert hat. Einige Grohéndler
sind in dieser Nische regional stabil erfolg-
reich. So liefern auch Okle im Stiden, Biinting
und Bartels-Langness im Norden, und Tegut
hat in Hessen das ,Ladchen®Konzept fiir die
Dorfversorgung.

Neben der Linde an der Kreuzung mitten im
Dorf Méhringen steht ein ehemaliger Cont-
ainer samt ausgebauter Garage nebenan - das
»2Miahringer Dorflidele”. Beim ersten Staunen
bleibt es nicht, im Sortiment ist beispielsweise
die ,dunkelgriin marmorierte Alb-Leisa’,
eine Linsensorte von der Schwabischen Alb,
Kilopreis: ber elf Euro. Laut Produzent ,unter
Feinschmeckern eine der beliebtesten Linsen
weltweit®, zu haben hier.
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,Ganz wichtig ist das Sortiment", sagt Aysel
Gutekunst aus Ottenbronn. ,Ich hore meinen
Kunden zu. Allein wére ich auf manche Wa-
ren nie gekommen.“ Beispiel: Obwohl es in
der Nahe des Dorfs eine Miihle gibt, die viel

Bio-Obst und -Gemiise verkauft, fragten viele
Kunden auch bei ihr nach diesem Sortiment.
,Gefragt waren eben kleinere Gebinde, hier
habe ich das Angebot ausgebaut, und es léuft
gut.“ Andererseits: Die Kunden schatzen das

Welche Faktoren sind fiir den Erfolg verantwortlich? Die Uni Augsburg hat fiir die IHK
Schwaben und Partner untersucht, was funktionierende Nahversorger richtig machen.
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Quelle: Universitit Augsburg, IHK Schwaben.
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Engagement der Handlerin, kaufen gern,
kommen wieder, sind im Verein und ordern
bei Festen auch bei ihr: ,Bestellen wir bei Frau
Gutekunst”, ist oft die einfache Lésung von
Versorgungsfragen. Kindergérten, Schulen
und (Sport-)Vereine bekommen Prozente -
zumal auch das Fitnessbuch der ortlichen
Sportlehrerinim Angebotist. Ebenso wie Toto
Lotto und der Paketshop als Zusatzservice.

~Regionalitat ist wichtig und schldgt Bio®
ist die Erfahrung von Admir Preljevic. Der
gelernte Einzelhandelskaufmann unterstiitzt
seine Mutter Camila bei der Arbeit in den
beiden Dorfladen, die sie, aber eigentlich die

Familie betreibt. Nachdem das erste Geschift

im baden-wiirttembergischen Weidenstetten
seit 22 Jahren gut lauft und Laden-Bedarfim

2,6 Kilometer weit entfernten Neemstetten
bestand, setzte sich die Gemeinde mit der

Familie an einen Tisch und fragte nach de-

ren Wiinschen. Das Ergebnis ist ein Markt

an perfektem Standort, an der Hauptstrafle,
direkt neben dem Kindergarten der 800-See-
len-Gemeinde und in Nihe der mittelstandi-

schen Unternehmen mit mehreren hundert
Mitarbeitern. Also gibt es schwabische Brot-
zeit mit Produkten vom bei den Kunden sehr

beliebten regionalen Metzger und Kaffee am
Massivholztisch vom ortlichen Schreiner.
Das Echo - auch digital - ist positiv: ,Ich

% Ein Nahversorger ohne Café-Ecke? Undenkbar. Im Markant Markt von Dirk
Mellies in Detmold-Pivitsheide hat sich das Café zum Treffpunkt entwickelt.

A Mitten an der Dorfkreuzung in Ulm-Mahringen kann man im ,Dorfladele” einkaufen. Es besteht aus
einem friiheren Container und der Garage nebenan. In der Garage gibt es Obst, Gemiise und Getrénke.

verbringe da so gut wie jede Mittagspause.
Sehr freundliches Personal. Auf Vorbestellung
gibt es Wurstsalat oder gegrilltes Hihnchen®,
schrieb ein Facebook-Nutzer kiirzlich.

,lch zdhle meine Stunden nicht“
Ebenso wichtig wie das Mittagsangebot ist
auch, méglichst frith zu 6ffnen und bis nach
18 Uhr vor Ort zu sein. Preljevic beginnt um
6 Uhr, Gutekunst um 7.30 Uhr. Sie hat abends
bis 19 Uhr gedffnet: ,Nach der Arbeit kaufen
viele Kunden noch das eine oder andere.” Auch
an diesem Mittwochnachmittag stehen Kun-
den vor der Ladentiir. Sie sehen, dass drinnen
ein Gesprich stattfindet - Aysel Gutekunst
sperrt auf und verkauft ein paar Liter Milch,
Obst, Bulgur und einem jungen Mann eine
Flasche mit dem Etikett ,Geburtstagssekt”.
,Ich zdhle meine Stunden nicht", sagt sie.

Transparenz statt Sonderangebot

Und wie geht man als Kleinflichenhéndler die
Preisgestaltung an? Hier hat Andreas Wiirth-
ner eine spezielle Meinung. Er betreibt in einer
tourismusfreien Region im Schwarzwald zwei
Laden in Hammereisenbach (700 Einwohner)
und im Nachbardorf und ist konsequent: Es
gibt bei ihm keinerlei Sonderangebote, statt-
dessen Transparenz. Wiirthner rechnet dem
Kunden notfalls vor, was der Laden braucht,
um zu iiberleben — und erntet Verstandnis.
Dafiir baut er auf Aktionen mit Vorbestellung
und hat bei einer Geranienaktion zur Pflanz-
zeit iiber 2.000 Pflanzen in zwei Wochen ver-
kauft. Wiirthners Grundsatz: ,Wir verkaufen
in erster Linie Emotionen und Heimatver-
bundenheit. Die Lebensmittel sind nur das
Werkzeug dazu.“ Und: , Das Dorf muss den
Laden wollen, das ist das Entscheidende.” [J

¥V  Brot- und Backwaren von einem Bécker in der nahen Umgebung zu verkaufen
gehort zu jedem Dorfladen-Konzept, hier in Hailfingen/ Rottenburg.

www.rundschau.de




