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Nahversorgung im lindlichen Raum
wirksam stirken

Kleine Laden in landlichen Gemeinden stehen unter einem zuneh-
menden Wettbewerbsdruck und missen nicht selten der Konkur-
renz groBer Filialisten weichen. Durch diesen Konzentrationsprozess
im Einzelhandel hat in Bayerisch-Schwaben allein zwischen 2005
und 2014 mehr als jedes dritte kleine Lebensmittelgeschaft ge-
schlossen. Dagegen nahm die Zahl der groBen Discounter um zehn
Prozent zu, ihre Verkaufsflache stieg sogar um 25 Prozent.

Mit dem Verlust kleiner Geschafte wird aber nicht nur die fuBlau-
fige Nahversorgung vor Ort immer schwieriger. Solche Liden sind
auch wichtige Kommunikations- und Treffpunkte sowie Arbeitgeber
und Steuerzahler. Dadurch steigern sie letztlich auch die Wohn-
und Lebensqualitat jedes Dorfes. Umso notwendiger sind Anstren-
gungen, diese wichtigen Einrichtungen zu erhalten und zu unter-
stitzen.

PD Dr. Markus Hilpert
Institut fir Geographie
Universitdat Augsburg

iﬂ&m D L

Hans-Joachim Weirather
Landrat des Landkreises Unterallgau

Dr. Andreas Kopton
Prasident der IHK Schwaben

Um dafiir wirksame Wege zu finden, wurden flir die vorliegende
Broschiire intensive Gesprache mit Inhabern von Dorfladen,
Metzgereien und Béckereien geflihrt, Experten interviewt, Best-
Practice-Strategien uberprift, Projekte zur Unterstlitzung der
Nahversorgung bundesweit evaluiert sowie aktuelle Studien und
Publikationen zu diesem Thema ausgewertet. So entstand dieser
Katalog praktikabler und effektiver MaBnahmen zur Starkung
der Nahversorgung in landlichen Rdumen.

Viele interessante Eindriicke beim Blattern
wiinschen lhnen

Hans-Peter Rauch
Prasident der HWK Schwaben

Hermann Kerler

Vorsitzender des Vereins ProNah e.V.
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Standort: Der erste Schritt zum Erfolg

Lage Parkplatzangebot und Erreichbarkeit

Der Standort hat einen maBgeblichen Einfluss auf den Erfolg Fehlende Direktverbindungen, unzureichende Taktungen und zu
eines Geschafts. Deshalb gilt es bereits bei der Standortwahl zu lange Fahrten mit Bus und Bahn: Wer auf dem Land lebt, ist oft
beachten: Die Kunden wollen maglichst kurze Versorgungswege. auf das Auto angewiesen. Verfligt ein Geschaft (iber keine oder

Je mehr Aktivitdten sie mit ihrem Einkauf in unmittelbarer Ndhe zu wenige Parkplétze, kann sich das negativ auf die Einkduferzahl
koppeln kénnen (z.B. Bank, Arzt), desto leichter fallt der Aufbau auswirken. Denn die Kunden sind es von den groBen Supermérkten
eines treuen Kundenstamms. Solche hochfrequentierten Stand- und Discountern gewohnt, direkt vor dem Laden kostenfrei parken
orte finden sich vorzugsweise in der Ortsmitte, rund um Schulen zu kénnen. Ein angemessenes Parkplatzangebot macht das

und Kindergarten oder in der Nachbarschaft von anderen Geschaf- ~ Geschaft daher attraktiver fiir jene Kunden, die mit dem Auto

ten (z.B. Friseur, Café). Auch die Lage an einer vielbefahrenen unterwegs sind. Ist dann noch eine Bushaltestelle, ein Zebra-
StraBe bringt hdufig zusdtzliche Kunden, Spontaneinkdufer oder streifen oder ein Radweg vor dem Geschaft, ist der Standort auch
Pendler auf ihrem Arbeits- oder Heimweg, in die Geschéfte. Dies fiir nicht-motorisierte Kunden sehr gut erreichbar.

ist dann wichtig, wenn das 6rtliche Kundenpotential fiir eine
rentable Geschaftsfiihrung nicht ausreicht und ein groBeres
Einzugsgebiet angesprochen werden muss. Um aber auch von
Ortsunkundigen wahrgenommen zu werden, ist eine gute Sicht-
barkeit des Geschéafts sowie eine leicht verstandliche und anspre-
chende Beschilderung nétig.

sesssee Fiir einen gut sichtbaren Standort mit
cececce ausreichend Parkplatzen
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Der Kunde ist Konig: Servicequalitidt im Blick

Freundlich, kompetent, individuell

Fir den wirtschaftlichen Erfolg kleiner Nahversorger im landlichen
Raum ist das Personal und dessen Service ein ganz entscheidender
Faktor. Er hat wesentlichen Einfluss auf die Akzeptanz und den
Zuspruch in der Bevdlkerung. Durch den persénlichen Kontakt mit
den Burgerinnen und Biirgern kann hohe Kundenbindung erreicht
und positive Einkaufs-Atmosphare geschaffen werden, wie sie

in den groBen Discountern und Supermérkten nicht méglich ist.
Gerade im landlichen Raum kann ortsansassiges Personal aufgrund
seiner Vernetzung und Bekanntheit ein Verkaufsvorteil im Kunden-
kontakt sein. Entscheidend sind aber vor allem Freundlichkeit,
Geduld und eine kompetente und individuelle Beratung.

Den Kundenumgang lernen

Eine wesentliche Starke der Nahversorger sind seine personen-
bezogenen Dienstleistungen. Daher sind Mitarbeiterschulungen
mit Themenschwerpunkten zur Beratung, zur Warenprasentation
und zum Verkaufsgesprach empfehlenswert. Damit sich der Kunde
bei seinem Einkauf rundum wohlfthlt, sollte das Personal auch
regelmaBige Weiterbildungen zu Verkaufsmethodik, zu Produkt-
kenntnissen und zu Sozialkompetenz besuchen.

Der gute Ruf eilt voraus

Der Erfolg kleiner Nahversorger ist in hohem MaBe vom Unter-
nehmer selbst abhdngig. Um sich im Wettbewerb behaupten zu
konnen, sind aber nicht nur betriebswirtschaftliche und kauf-
mannische Kenntnisse, sondern auch kommunikative Kompetenzen
erforderlich. So kénnen eine besonders persdnliche Ansprache

und Atmosphére geschaffen und die Akzeptanz des Geschafts
gesteigert werden. Ausschlaggebend sind ein freundliches und
kompetentes Auftreten, die persdnliche Prdsenz im Laden, eine gute
Reputation der Inhaberin bzw. des Inhabers sowie die stetige
Netzwerkpflege.
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Das Ladenkonzept: Wohlfiihlen beim Einkaufen

Offnungszeiten

Der Kunde muss sich auf regelmaBige Offnungszeiten des Ge-
schéfts verlassen kdnnen. Das bedeutet, dass die Offnungszeiten
werktags in ihrem wochentlichen Verlauf maglichst einheitlich
gestaltet sein sollten. Nur samstags geht der Kunde von verkirzten
Offnungszeiten aus. Die Offnungszeiten sind zudem transparent
und klar sichtbar (online und offline!) zu kommunizieren. Lingere
Offnungszeiten garantieren nicht zwangslaufig mehr Gewinn, denn
der héhere Umsatz muss auch die gestiegenen Personalkosten
decken. Die Offnungszeiten miissen daher jeweils im Einzelfall nach
betriebswirtschaftlichen Kriterien genau gepriift, angepasst und
mit den umliegenden Geschaften abgestimmt werden.

Ladengestaltung

Kommen und wiederkommen: Damit Kunden nach ihrem erst-
maligen Besuch auch ein weiteres Mal kommen, missen sie ein
positives Einkaufserlebnis erfahren. Ein offener und tbersichtlicher
Verkaufsraum mit breiten Gdngen sowie einer attraktiven Waren-
prasentation sind dabei zielfiihrend. Auch eine ansprechende
Méblierung und Beleuchtung verbessert die Einkaufsatmosphare.
Getreu dem Motto ,Weniger ist oft mehr” sollten die angebotenen
Waren sinnvoll und geféllig prasentiert werden. Eine kleine
Lagerflache schafft zudem gréBere Kapazitaten in der Verkaufs-
flache und somit Spielraum fiir die Warenprasentation.

Alleinstellungsmerkmal Individualitat

Eine individuelle Ladengestaltung wertet das Geschaft gegentber
der Konkurrenz auf und ist letztlich aufgrund des hohen Wieder-
erkennungswertes ein Wettbewerbsvorteil. Regionale Elemente bei
der Raumgestaltung verleihen dem Geschéft ein einzigartiges
Ambiente und sorgen dafiir, dass sich der Laden sichtbar von der
Masse der filialisierten Konkurrenz abhebt. Dieses heimische Flair
erleichtert Kunden die Identifizierung mit dem Geschaft und wirkt
durch bereits bekannte Komponenten vertrauensstiftend.
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Angebot: Vielfalt vermarkten

Sortiment

Eine breite Kaufergruppe kann durch einen Angebotsmix aus
Markenartikeln, regionalen Produkten, tblichen Handelswaren und
Bio-Lebensmitteln angesprochen werden. Dieses breite Sortiment
wird auch dem Anspruch preisbewusster Kunden gerecht.

Zur Umsatzsteigerung tragt auch die Beachtung aktueller Food-
Trends (z.B. Superfoods), saisonaler Besonderheiten (z.B. Herbst-
Gerichte) oder ein kombinierbares Warenangebot (z.B. zur Spargel-
zeit entsprechende WeiBweine) bei. Dabei muss neben einer hohen
Qualitat stets auch die Frische der Lebensmittel gewahrleistet sein.

Multifunktionalitat

Fir die positive Entwicklung der Nahversorger ist deren Multifunk-
tionalitdt unabdingbar: Zusatzlich zum Kerngeschaft des Warenver-
kaufs kann ein integriertes Dienstleistungsangebot (z.B. Post, Lotto)
die Kundenfrequenz wesentlich erhdhen und damit das Kernge-
schaft unterstiitzen. Auch die Treffpunktfunktion gewinnt an
Bedeutung, insbesondere wenn ein zusatzliches gastronomisches
Angebot (z.B. Stehcafé, Teestube) zum Verweilen einlddt und der
Bevdlkerung einen Ort zum Austausch bietet. Zudem kdnnen die
Raumlichkeiten auch fir Informationsabende oder kleine Events
im Laden (z.B. Tastings) genutzt werden. Jedenfalls steigern die
vielfaltigen Kopplungsmadglichkeiten die Attraktivitdt und Frequen-
tierung des Nahversorgers und wirken sich positiv auf die Akzep-
tanz und die Kundenbindung aus.

Vermarktungsstrategien

Zur Umsatzsteigerung tragen maBgeblich addquate Vermarktungs-
maBnahmen bei. Zunadchst empfiehlt sich fir die Online-Auffind-
barkeit des Betriebs die Einrichtung eines klassischen Google My
Business-Unternehmerprofils, wo Kunden beispielsweise tiber
Offnungszeiten informiert werden. Durch die Veréffentlichung von
aktuellen Angeboten und Veranstaltungen (z.B. Kiirbiswochen)
kénnen Kunden online auf Neuigkeiten hingewiesen und der
Betrieb damit kostenglinstig beworben werden. Aber auch klassi-
sche Werbeinstrumente im und vor dem Laden, wie Tafeln und
Informationsblatter sind nach wie vor hilfreich, um beim Einkauf
die Orientierung zu erleichtern. Vielerorts ist Mundpropaganda das
wirksamste Marketinginstrument, weshalb es die Multiplikator-
Funktionen aller Beteiligter zu nutzen gilt.

Fiir eine umfassende Vermarktung der
qualitdtsvollen Warenauswahl
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Mehr erreichen: Bevolkerung einbinden

Multiplikatoren gesucht

Die ortlichen Vereine, Initiativen, Kirchen und Verbdnde - sie alle
sind wichtige Multiplikatoren, die ein betrachtliches Potenzial an
aktiven Menschen vereinen. Dieses Potenzial am Nahversorgungs-
konzept zu beteiligen, ist eine groBe Chance, um neue Synergien
zwischen Dorfgemeinschaft und Dorfladen wirksam werden zu
lassen. Ehrenamtliches Engagement kann dabei nur ergdnzend zu
und nicht als Ersatz flr professionelle Strukturen genutzt werden
und darf niemals als billiges Mittel zur Haushaltskonsolidierung
missbraucht werden. Dennoch kénnen diese Multiplikatoren
wertvolle Partner der Betriebsfiihrung werden, da sie privates
bzw. berufliches Wissen in den Betriebsablauf einbringen kénnen,
beispielsweise in Bereichen der Haushaltsplanung.

Auf die Biirger horen

Schon vor der Grlindung eines Dorfladens muss klar sein, ob die
heimische Bevdlkerung den Betrieb akzeptiert. Veranstaltungen,
Laufzettel oder Befragungen konnen dabei ein erster Schritt sein,
denn nur mit der Unterstiitzung durch die Blirgerinnen und Biirger
ist langfristiger Erfolg moglich. Aber auch im laufenden Betrieb
bedarf es eines offenen Umgangs mit den Winschen und Anre-
gungen der Kunden, um diese dauerhaft zu binden. Auch eine
konstante Kommunikation mit wichtigen Entscheidungstragern
(z.B. Biirgermeister) kann die Zusammenarbeit erleichtern.

Sensibilisieren — Informieren — Bewusstsein bilden

Lokale Nahversorgungsangebote erhdhen wesentlich die Lebens-
qualitat eines Orts. Verschwinden diese aufgrund zu geringen
Kundenzuspruchs, so verliert die gesamte Kommune an Attraktivi-
tat. Eine Sensibilisierung der Biirgerinnen und Biirger lber den
Einfluss ihres eigenen Kaufverhaltens kann die Nahversorgungs-
truktur maBgeblich unterstiitzen. Diese Informationsleistung tber
die individuelle Eigenverantwortung ist jedoch nicht allein Aufgabe
des Geschafts. Hierbei sind auch politische AufklarungsmaBnahmen
auf kommunaler Ebene erforderlich. Um die Bevolkerung langfristig
zu sensibilisieren, gilt es dabei auch kreative Methoden der
Bewusstseinsbildung zu entwickeln, da gerade beim Konsum
schnell Gewdhnungseffekte eintreten kdnnen.

Biirgerbeteiligung als Erfolgsmodell —= Der Dorfladen

In vielen kleinen Orten gibt es keine wohnortnahe Versorgung mit
Lebensmitteln und Waren des taglichen Bedarfs mehr. Birgerinnen
und Biirger organisieren sich deshalb immer 6fter in Genossen-
schaften, Vereinen oder Initiativen, um gemeinsam einen Dorfladen
zu betreiben. Uber einen Anteilsschein kénnen sich Biirgerinnen
und Biirger an einem genossenschaftlich gefiihrten Dorfladen
beteiligen. Die Kunden sind dann selbst Mitglied der Genossen-
schaft, identifizieren sich mit dem Dorfladen und betrachten ihn als
ihr Projekt - dies starkt die Kundenbindung. Auch die demokrati-
sche Beteiligung und die unkomplizierten Strukturen sind Vorteile
eines genossenschaftlich finanzierten Dorfladens.

Fiir die aktive Einbindung von Anwohnern
und Kunden
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Kooperation: Gemeinsam starker

Betriebliche Kooperationen

Fir eine nachhaltige Entwicklung der Nahversorgung kdnnen
gemeinschaftliche Strukturen zielfiihrend sein. Beispielsweise kann
durch die Griindung einer Interessengemeinschaft oder eines
Arbeitskreises ein kontinuierlicher Informations- und Erfahrungs-
austausch zwischen den Nahversorgern gewahrleistet und auch
neue ldeen gewonnen werden. Auch die Zusammenarbeit und
Kooperationsbereitschaft kann dadurch maBgeblich verbessert
werden, beispielsweise im Rahmen des Marketings und der
Offentlichkeitsarbeit zusammen mit anderen Nahversorgern

oder mit lokalen Betrieben (Handwerker, Dienstleister, etc.).

Vereine einbinden

Im landlichen Raum hat das Vereinsleben nach wie vor noch

einen groBen Stellenwert. Beispielsweise kénnen Sportvereine, der
Gesangsverein, der Schiitzenverein oder die Freiwillige Feuerwehr
bei der Planung und Durchfiihrung von Events im oder vor

dem Laden beteiligt werden, wodurch ein direkter Bezug zur lokalen
Bevélkerung geschaffen wird. Durch die Zusammenarbeit mit
Vereinen kdnnen Nahversorger zudem fallweise sogar einen
gewissen Anteil ihres Umsatzes sichern.

Die Gemeinde als strategischer Partner

Die kommunale Gemeindeverwaltung sollte friihzeitig in die
unterschiedlichen Prozesse der Nahversorgung eingebunden
werden. Sie kann den Betrieben verschiedene Hilfestellungen
anbieten, beispielsweise bei der Suche nach geeigneten Raumlich-
keiten, Fragen zur Férderung oder der AuBengestaltung des

Ladens. Auch bei Finanzierung, Marketing oder der Unternehmens-
nachfolge kann sie behilflich sein. Als wichtiger Ansprechpartner
kann sie auch Kontakte zu lokalen Betrieben und Vereinen herstel-
len und sie ist letztlich Uber die Bauleitplanung auch verantwortlich
furr die zuklnftige Ansiedlung konkurrierender Betriebe.

Fiir eine gewinnbringende Zusammenarbeit
mit Kommune und Vereinen
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Forderung €& Beratung: Expertenwissen nutzen

Forderchancen nutzen

Fir Existenzgriinder und Mittelstand halten die Europdische Union,
die Bundeslénder, die Genossenschaftsverbande, die Volksbanken
Raiffeisenbanken und die Sparkassen, aber auch die Industrie- und
Handelskammern und die Handwerkskammern regionale Unterstiit-
zungsangebote bereit. Sie decken damit ein vielfaltiges Spektrum
ab, das von Finanzierungshilfen tber Beratungsleistungen bis hin
zur Investorenbetreuung reicht. Stationdre Nahversorgungskonzep-
te werden auch im Rahmen von Projekten der Landlichen Entwick-
lung, insbesondere der Dorferneuerung, initiiert und bezuschusst.
Durch die Anerkennung als Inklusionsbetrieb ist es zudem mdglich,
Unterstiitzungszahlungen von sozialen Tragern zu erhalten.
Detaillierte Informationen zum Beratungsangebot in Bayern bietet
das Bayerische Staatsministerium fir Wirtschaft, Landesentwick-
lung und Energie Uber die LfA Forderbank Bayern, die Industrie-
und Handelskammern, Handwerkskammern sowie die regionalen
Banken. Es empfiehlt sich zudem, die jeweilige Kommune bei der
Akquise von Fordermitteln miteinzubeziehen, um im groBen
Angebot der Férdermdglichkeiten den Uberblick nicht zu verlieren.

Lokale Ansprechpartner kontaktieren

Beim Thema Nahversorgung spielt nicht nur die Férderung eine
zentrale Rolle, sondern auch die persénliche Beratung: Bei Exis-
tenzgriindungen sind Fordermittel als Anschubfinanzierung oft
unerlgsslich, um das nétige Startkapital aufzubringen. Die Amter
fur Erndhrung, Landwirtschaft und Forsten wickeln nicht nur die
finanzielle Forderung von derartigen Projekten im landlichen Raum
ab, sondern beraten dariiber hinaus auch Uber eine zukunftsorien-
tierte Planung, damit von Anfang an gute Voraussetzungen fiir den
langfristigen wirtschaftlichen Erfolg geschaffen werden. Zudem
bauen sie Kontakte zu potenziellen Partnern auf, beispielsweise zu
Direktvermarktern oder dem Hauswirtschaftlichen Fachservice,
damit auch diese wirksam unterstiitzen kdnnen. Fallweise ist es
aber auch sinnvoll, von Seiten der Kommune einen Beauftragten in
der Verwaltung zu bestimmen, der fur die Nahversorgerbetriebe als
zentrale Anlaufstelle und lokaler Ansprechpartner bei Fragen zur
Férderung fungiert.

Fiir die Nutzung von Beratungsangeboten
und Fordermoglichkeiten
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Zusammenfassung: Die sechs haufigsten
Fehler und wie man sie vermeidet

1. Fehlender Businessplan
Der wirtschaftliche Erfolg von kleinen Nahversorgern basiert
auf einem konzeptionell durchdachten Vorgehen. Hierbei gilt es
nicht nur unternehmerischen Fragen zu Umsatz, Ausgaben und
Rentabilitat - gerade an landlichen Standorten - belastbar zu
begegnen, sondern neben einer fachménnischen Fiihrung und
betriebswirtschaftlichen Fahigkeiten auch soziale Kompetenzen
im Umgang mit Mitarbeitern und Partnern einzubringen.

2. Schwachen im Kundenumgang
Gerade in kleineren Ortschaften ist die personliche Ansprache
im Kundenkontakt von essentieller Bedeutung fiir die langfristi-
ge Kundenbindung. Das Verkaufspersonal als erste Kontakt-
person muss daher nicht nur freundlich, hoflich und geduldig,
sondern auch ausreichend qualifiziert, gut informiert und stets
fachlich kompetent sein. Dem Personal und dessen Service
kommt also eine Schlisselrolle im Verkauf zu.

3. Unpassende Offnungszeiten
Damit der Einzelhandel von Events profitiert, missen diese
wihrend seiner Offnungszeiten stattfinden. In vielen Klein- und
Mittelstadten sind die Offnungszeiten der Geschifte aber nicht
einheitlich geregelt. Um durch Events mehr Kundenfrequenz
und damit Kaufkraft in die Geschafte zu bringen, ist eine
(temporére) Anpassung der Offnungszeiten und des Eventplans
erforderlich.

4. Bevdlkerung unterschatzen
Damit sich ein kleines Lebensmittelgeschaft im landlichen
Raum behaupten kann, spielt die Akzeptanz durch die &rtliche
Bevélkerung eine zentrale Rolle. Nur wenn der Laden von der
Bevdlkerung angenommen wird, kann er langfristig bestehen.

Neben der Information tber die Bedeutung kleiner Nahversorger

im landlichen Raum ist daher ein offener Umgang mit Wiin-
schen und Anregungen der Kunden essentiell. Ortliche Vereine,
Kirchen, Schulen oder Kindergarten kénnen hier als wichtige
Multiplikatoren fungieren und auch an Veranstaltungen
(Aktionstage etc.), welche die Akzeptanz des Ladens in der
Bevdlkerung erhohen, beteiligt werden.

5. Unzureichende Einbindung der Gewerbetreibenden
und Kommune
Der Erfolg kleinteiliger Nahversorgung erfordert die Kooperation
aller Gewerbetreibenden vor Ort. Sie sind nicht nur Leidensge-
nossen, sondern oftmals auch wichtige ldeengeber, Zulieferer,
Abnehmer oder Partner bei gemeinsamen Aktionen. Nur
zusammen kdénnen kleinteilige Nahversorgungsstrukturen
insgesamt aufgewertet und der gemeinsame Standort gestarkt
werden. Kooperation statt Konkurrenz der 6rtlichen Gewerbe-
treibenden aktiviert lokale Potenziale und schafft Win-Win-Situ-
ationen. Aber auch das friihzeitige Einbeziehen der Gemeinde
und kommunaler Politiker ist hilfreich, um eine strategische
Vorgehensweise des Nahversorgungskonzepts zu garantieren
(Bauleitplanung etc.).

6. Expertenwissen ungenutzt lassen
Ein Lebensmittelgeschaft zu flhren, erfordert Kenntnisse und
Geschick in der Betriebsleitung. Solche Kenntnisse kdnnen dber
vielféltige Beratungs- und Weiterbildungsangebote aufgebaut
und erweitert werden, um den Laden dauerhaft erfolgreich zu
fuhren.

Fiir qualitativ hochwertige Nahversorgung
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Checkliste fiir Nahversorger:

Wie ist mein Laden aufgestellt?

Standort

zentrale, hochfrequentierte Lage

hohe Sichtbarkeit, Geschdft von weitem erkennbar

verstandliche und ansprechende Beschilderung zum Geschaft

ausreichendes Parkplatzangebot

Erreichbarkeit zu FuB3, per Rad und OPNV

Service

personliche Kundenansprache

individuelle und kompetente Beratung

vor Ort gut vernetztes und bekanntes Personal

regelmaBige Weiterbildung [ Schulung von Personal und Inhaber

Kundenanregungen aufnehmen und umsetzen

Inhaber als Verkdrperung des Geschafts prasent

Ladenkonzept

verlassliche und einheitliche Offnungszeiten

Offnungszeiten transparent offline und online kommuniziert

Offnungszeiten kundenorientiert und wirtschaftlich gestaltet

attraktive Warenprasentation

Verkaufsraum offen und einladend gestaltet

ansprechende Mdblierung

ausreichende Beleuchtung

Einzigartigkeit durch individuelle Gestaltung unterstreichen

Angebot

breiter Sortimentsmix (Marken, Regionales, Bio, normaler Grundbedarf)

saisonal wechselndes Sortiment

kombinierbares Warenangebot vorhalten (Spargel & Wein)

Food-Trends aufgreifen

erganzende Dienstleistungen anbieten (u.a. Post, Lotto, Paketservice)

gastronomisches Angebot vorhalten (u.a. Stehcafé | Teestube)

kleine Events wie Tastings im Laden abhalten

Vermarktung

aktueller und gepflegter GoogleMyBusiness-Eintrag

aktuelle Angebote und Aktionen online ankiindigen

Handzettel [ Flyer (entsprechend der Kundennachfrage)

Tafel | Kundenstopper vor dem Laden

positive Mundpropaganda durch Kunden anregen

Kooperation

regelmaBiger Austausch mit anderen Nahversorgern

Abstimmung und gemeinsame Aktivitdten mit Betrieben im Ort

Vereine als Multiplikatoren in eigene Veranstaltungen einbinden

Kommunale Unterstiitzung einfordern (u.a. Beratung)

Forderberatung in Anspruch nehmen
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Meine Notizen
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Uber das Projekt

Die IHK Schwaben hat in Kooperation mit der Wirtschaft vor Ort -
Unternehmen, Werbegemeinschaften, City-Initiativen, Handels-
und Gewerbeverbanden - bereits vier Stadt- und Einzelhandelsent-
wicklungsprozesse begleitet, um die wirtschaftliche Prosperitat

am Projektstandort zu sichern und weiterzuentwickeln.

Gemeinsam mit den Projektpartnern Landratsamt Unterallgdu,
Handwerkskammer Schwaben und ProNah e.V. wurden im aktuellen
Projekt nun Erfolgsfaktoren kleiner Nahversorger im landlichen Raum
in den Fokus gesetzt. Im Landkreis Unterallgdu hat die Universitat
Augsburg hierfiir die Situation verschiedener Dorfldden, Backer- und
Metzgerbetriebe untersucht. Denn insbesondere die kleinen Nahver-
sorger vor Ort in den Kommunen stehen vor groBen Herausforderungen, West-
um ein fiir Konsumenten attraktives und gleichzeitig wirtschaftlich
tragbares Versorgungsangebot auch in Zukunft weiter zur Verfligung
zu stellen. Der Leitfaden fasst zentrale Handlungsfelder zusammen und
dient Betreibern und Kommunen als Hilfestellung, die vor dhnlichen
Herausforderungen stehen.

schwaben

Ihre Ansprechpartnerin bei der IHK Schwaben:

Franziska Behrenz
Geschaftsbereich Standortpolitik
Fachbereich Handel, Bauleitplanung, Stadtentwicklung
Telefon: 0821 3162-158

E-Mail: franziska.behrenz@schwaben.ink.de

Ihre Ansprechpartnerin bei der HWK Schwaben:

Béarbl Kohler

Geschéaftsbereich Unternehmensentwicklung und Kommunikation
Hauptabteilung Unternehmensentwicklung

Telefon: 0821 3259-1208

E-Mail: baerbl.kohler@ hwk-schwaben.de

Ihr Ansprechpartner beim Landratsamt Unterallgau:

Michael Stoiber

Bereich Regionalentwicklung, Wirtschaftsforderung, Tourismus
Telefon: 08261 995-641

E-Mail: michael.stoiber@]Ira.unterallgaeu.de

Ihr Ansprechpartner bei ProNah e.V.:

Hermann Kerler

Vorsitzender des Vereins ProNah
Telefon: 0173 9593548

E-Mail: hermann.kerler@pronah.de

Nord-
schwaben

Wirtschaftsraum
Augsburg



