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GrulRwort

Grul3wort

Demografischer Wandel und Strukturwandel im Einzelhandel fiihren
immer haufiger dazu, dass die wohnortnahe Versorgung mit Lebensmit-
teln und Guitern des taglichen Bedarfs in vielen Dorfern und Ortschaften
nicht mehr zufriedenstellend gewahrleistet ist. Gerade der landliche
Raum ist hiervon stark betroffen.

Der Verlust an Nahversorgung bedeutet einen Verlust an Lebens-
gualitat, insbesondere fir immobile Bevdlkerungsgruppen wie alte und
kranke Menschen, aber auch fir die ganze Dorfgemeinschaft. Ein Dorf
oder auch ein Stadtteil verliert mit dem letzten Handler seinen Lebens-
mittelpunkt, bei dem man sich taglich trifft.

Die vergangenen Jahre haben gezeigt, dass dies kein unabwendbares
Schicksal ist. Burgermeister, Gemeinderate und Burger schlielen sich
zusammen und errichten in Eigenregie — mit oder ohne staatliche Forde-
rung — wieder einen Nahversorger, einen ,Dorfladen”. Beim Dorfladen
steht anders als beim normalen Lebensmitteleinzelhandel nicht der er-
werbswirtschaftliche Erfolg im Vordergrund, sondern der Nutzen fir die
Gemeinschaft. Das heil3t aber nicht, dass er unwirtschaftlich betrieben
werden kann oder sollte.

Die Dorfladen erflllen die Nahversorgungsfunktion und sorgen als , Kon-
taktstelle* im Dorf fUr ein gutes Miteinander. Sie leisten einen wichtigen
Beitrag zur regionalen Wertschdpfung, steigern die Attraktivitat landli-
cher Wohnorte und sichern deren soziale Infrastruktur. Errichtung und
Betrieb der Dorfladen zeugen von hohem birgerschaftlichem Engage-
ment. Viele Blrger, auch Rentnerinnen und Rentner, bringen gerne ihre
beruflichen Erfahrungen ein und das Engagement fir ,unseren Laden”
hilft dem Dorf, sich als Gemeinschaft zu begreifen.

Der vorliegende Handlungsleitfaden gibt Kommunen, Birgern und allen
Interessierten einen praxisnahen Uberblick Gber die mit der Errichtung
eines Dorfladens zusammenhéngenden Themen. Er ist als Hilfestellung
von der Idee bis zum Betrieb eines Dorfladens konzipiert. Der Hand-
lungsleitfaden soll praktische Fragen zur konkreten Umsetzung beant-
worten und helfen, mdgliche Schwierigkeiten im Voraus zu erkennen
und zu vermeiden.
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l. Steigende Nachfrage nach Dorfladen

Getrieben von der zunehmenden (Auto-)Mobilitat der Bevolkerung, steigendem Wohlstand und
hartem Wettbewerb hat sich in den letzten Jahrzehnten ein erheblicher Strukturwandel im Le-
bensmitteleinzelhandel vollzogen. Die Zahl der Verkaufsstellen ist dabei stetig zuriickgegangen,
ihre durchschnittliche Grol3e hat zugenommen. Den Konsumenten steht insgesamt eine gré3ere
Auswahl an Produkten zur Verfigung als jemals zuvor. Gleichzeitig hat sich die Versorgung vor
Ort — die Nahversorgung im engeren Sinne — gerade in kleineren Ortschaften, aber auch in Stadt-
teilen zunehmend ausgedinnt. Dies wird von einer steigenden Anzahl von Burgern als Problem
angesehen, da damit ein Verlust an Lebensqualitat fur alle Birger, insbesondere aber auch immo-
bile Bevolkerungsteile einher geht (siehe auch StMWi-Broschiire Nahversorgung in Bayern 2011).

Aus dieser Problemlage heraus werden seit rund 20 Jahren insbesondere in Bayern ,Dorfladen
als neue Betriebsformen entwickelt, um eine qualifizierte Grund- und Nahversorgung im landlichen
Raum wieder herzustellen. Im Unterschied zu den groRRen Lebensmittelketten werden diese
Dorfladen meistens in kooperativer Form betrieben. Ziel ist in erster Linie nicht die Gewinnerzie-
lung, sondern die Nahversorgung als solche. Folgende Modelle haben sich im Laufe der Jahre
durchgesetzt:

e Grindung eines Dorfladens auf genossenschaftlicher Basis durch Blrgerengagement

e Griundung eines Nahversorgers im Rahmen eines Integrationsmodells (z. B. Beschaftigung
von behinderten Mitblrgern) durch eine Hilfsorganisation

e Grindung eines Dorfladens durch die Kommune
o Kooperatives Betreibermodell durch Kommune und Birger

o Kooperatives Betreibermodell durch eine Kooperation zwischen Kommune, Biirgern und einer
ortlichen Hilfsorganisation
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Die Entwicklung eines Dorfladens beruht also meist auf der Solidaritat der Blrger, die Anteile an
dem Unternehmen zeichnen und damit die Entwicklung des Ladens unterstitzen. Diese Form der
Kapitalbeschaffung erméglicht eine starke Bindung der Anteilseigner an den Dorfladen und sichert
somit ein gewisses Stammkundenpotenzial.

Der Anstol3 zur Grindung eines so organisierten Nahversorgers kann sowohl durch Blrgerenga-
gement, oOrtliche Hilfsorganisationen oder die Kommune selbst erfolgen. Das Ziel ist durchweg
dasselbe: Die Lebensqualitat am Ort soll durch eine qualifizierte Grundversorgung verbessert wer-
den. Zusatzlich zur Nahversorgung haben Dorfladen oftmals eine wichtige Treffpunktfunktion, die
zur Foérderung des sozialen Gefliges im Ort beitragt.

Ob die Grindung eines Dorfladens fir eine Kommune in Betracht kommt, kann in einem ersten
Schritt Gber die Ermittlung des Bedarfs vor Ort bestimmt werden.

Folgende Fragen helfen bei der Klarung des Bedarfs:

e Gibt es in der Kommune keinen Lebensmittelvollversorger mehr?
¢ Muss mit der SchlieBung eines bestehenden Nahversorgungsbetriebes gerechnet werden?

Kdnnen diese Fragen mit ,Ja“ beantwortet werden, scheint ein Bedarf zur Verbesserung der
Grundversorgung zu bestehen.

Im n&chsten Schritt sollten weitere Fragen zur Versorgungssituation im Ort geklart werden:

e Gibt es vor Ort noch einen Backer, Metzger, Getrankemarkt oder ein Obst- und Gemiusefach-
geschaft?

e Besteht Interesse von privaten Unternehmen, sich in der Ortschaft mit einem Lebensmittel-
fachgeschaft niederzulassen oder ist ein ansassiges Unternehmen gewillt, das bestehende
Geschéft samt Sortiment zu erweitern?

Koénnen auch diese Fragen mit ,Ja“ beantwortet werden, wird empfohlen, die angesprochenen
Akteure vor Ort bereits zu diesem Zeitpunkt intensiv in die weiteren Uberlegungen zur Griindung
eines Dorfladens einzubinden.

Das wirtschaftliche Betreiben eines Nahversorgers erfordert insbesondere in einwohnerschwachen
Ortschaften oder Stadtteilen das Mitwirken der Bevolkerung. Werden in einem Dorfladen nur die im
Supermarkt oder Discounter ,vergessenen Produkte* eingekauft, wird sich der Betrieb nicht tragen.
Es ist daher von grof3er Bedeutung, dass die Einwohner hinter dem Projekt stehen und als Kunden
zum Erfolg beitragen. Im dritten Schritt sollte daher die Bereitschaft der Bevolkerung ermittelt
werden:

e Haben die Burger grundsatzlich Interesse, ihre Grund- und Nahversorgung selbst in die Hand
zu nehmen?

e Hat die Kommune bzw. der Gemeinde-/Stadtrat Interesse, die Grund- und Nahversorgung
zusammen mit einer Initiativgruppe vor Ort selbst zu entwickeln?

Besteht auch zu diesen Fragen weitgehende Zustimmung, so steht einer weiteren Planung grund-
satzlich nichts mehr im Wege. Es sollte jedoch bedacht werden, dass sowohl fir die Griindung als
auch fir das erfolgreiche Betreiben eines Dorfladens spezifische Kenntnisse und viel Engagement
erforderlich sind. Der vorliegende Leitfaden liefert eine erste Orientierung und praxisnahe Hilfestel-
lungen zur Grindung und FUhrung eines Dorfladens. Eine professionelle Begleitung vor Ort kann
dadurch nicht ersetzt werden.

In den nachfolgenden Kapiteln werden alle wichtigen Aspekte, die bei der Griindung eines Dorf-
ladens eine Rolle spielen, systematisch dargestellt.
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Il.  Grundsatzliche Uberlegungen und Ablaufe

Die Einrichtung eines Dorfladens wird normalerweise in kleineren Stadten und Gemeinden vor
dem Hintergrund einer ricklaufigen oder bereits fehlenden Nahversorgung diskutiert. Trotz des
oftmals gewahlten kooperativen Betreibermodells handelt es sich auch bei einem Dorfladen um ein
Unternehmen, das wirtschaftlich gefiihrt werden muss, um langfristig bestehen zu kénnen. Dieses
Kapitel gibt einen kurzen Uberblick tiber den grundsétzlichen Ablauf einer Dorfladengriindung so-
wie die Faktoren, die im Zuge der Planung und Griindung unbedingt beachtet werden sollten.

1. Erfolgsfaktoren

Ob sich ein Dorfladen erfolgreich etablieren kann und dauerhaft betreiben lasst, hangt von vielen
Faktoren und Einfliissen ab, die alle eingehend geprift werden miissen. Grundsétzliche Uberle-
gungen zu einem mdglichen Standort, Ladenplanung und Sortiment sollten bereits in einem Kleine-
ren Initiativkreis stattgefunden haben, bevor die Offentlichkeit mit einbezogen wird.

1.1 Standortwahl

Fur einen Dorfladen sind eine zentrale Lage und eine gute Erreichbarkeit von besonderer Bedeu-
tung. Vor allem nicht mobilen Personen soll mit dem Dorfladen die Méglichkeit gegeben werden,
wieder bzw. weiterhin selbststandig einkaufen zu konnen. Der Laden sollte daher fur moglichst
viele Einwohner ful3laufig erreichbar sein.

Der zweite wichtige Aspekt bei der Wahl des Standortes ist die Verflugbarkeit von Parkflachen. Die
Zahl der baurechtlich notwendigen Stellplatze wird durch die Verordnung Uber den Bau und Be-
trieb von Garagen sowie Uber die Zahl der notwendigen Stellplatze (GaStellV) festgelegt, sofern
die Anzahl nicht durch 6rtliche Bauvorschriften nach Art. 81 Abs. 1 Satz 4 der Bayerische Bauord-
nung (BayBO) bestimmt wird.
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1.1 Ladenplanung

Die Ladenplanung wird Ublicherweise vom Hauptlieferanten ibernommen. Hierbei sind verschie-
dene Aspekte zu beachten:

Die GroRe der Verkaufsflache orientiert sich in der Praxis meist am bestehenden Raumangebot.
Trotzdem muss eine kritische Beurteilung der Mdglichkeiten erfolgen. Eine eventuelle Anpassung
an die individuellen Beddrfnisse und Vorstellungen vor Ort (z. B. Umsatzerwartungen) ist daher
wichtig. Auch eine mdgliche Multifunktionalitat des Dorfladens ist fiir die bendtigten Raumlichkeiten
von Bedeutung. Soll eine Café-Ecke integriert werden? Sind noch weitere Dienstleistungen, wie
Paketannahmestelle oder Reinigungsannahme gewiinscht? Antworten auf diese Fragen haben
Auswirkung auf die benétigten Flachen.

Zu den erforderlichen Flachen zahlt in jedem Fall auch ein Lager. Dieses sollte eher knapp als
grol3ziigig bemessen werden. Ein zu groRes Lager birgt die Gefahr, dass zu viele Waren “auf Vor-
rat" gekauft werden.

Die Auflagen der Baubehtrde/Kommune, des Gesundheitsamtes sowie der Lebensmittelkontrolle
missen unbedingt im Voraus geklart und bertcksichtigt werden. Der Ladenplan sollte den ver-
schiedenen Behorden frihzeitig zur Ansicht vorgelegt werden, um zu vermeiden, dass spéater
nachgearbeitet werden muss. Nicht zwingend erforderlich, aber fir einen Dorfladen sehr wichtig,
sind unter anderem der barrierefreie Zugang und eine ebenerdige Moglichkeit zur Anlieferung.

Die Einrichtung des Dorfladens kann beispielsweise durch den Kauf von gebrauchten Ladenein-
richtungsgegenstanden oder auch durch ehrenamtlichen Eigenbau kostengiinstig erfolgen. Der
technisch einwandfreie Zustand muss jedoch unbedingt gewéhrleistet sein. Mit ehrenamtlichem
Engagement kann dem Dorfladen bei der Einrichtung und Gestaltung eine sehr personliche und
individuelle Note gegeben werden. Beim Kauf von Kihl- und Gefriergeraten ist eine Investition in
Neugerate empfehlenswert. Die Erfahrung zeigt, dass dies aufgrund von Energieverbrauch und
Wartungsintensitat langfristig gesehen die preiswertere Variante ist.

1.2 Personalauswahl

Neben der beruflichen Qualifikation ist in Dorfladen das Engagement der Mitarbeiter ein entschei-
dendes Einstellungskriterium. Die Einkaufsatmosphére eines Dorfladens sollte durch Freundlich-
keit und Servicebereitschaft gepragt sein.

Die Mitarbeiter der Dorfladen arbeiten im Allgemeinen in Teilzeit, manche nur wenige Stunden in
der Woche. Es gilt daher, einen zweckdienlichen Einsatzplan zu entwickeln, der einerseits die un-
terschiedlichen Bedurfnisse und Zeitbudgets der Arbeitnehmer beachtet und andererseits bertick-
sichtigt, dass der Einsatz zu vieler Personen® die Kommunikation und Organisation erschweren
kann. Bei bestehender raumlicher Nahe zwischen Wohnort und Dorfladen sowie flexiblen Arbeits-
zeiten kann eine Vereinbarkeit von Familie und Beruf fur die Mitarbeiter meist ohne Probleme ge-
wahrleistet werden.

Der Geschéftsfuhrer und die Leitung des Dorfladens tragen besondere Verantwortung und missen
daher mit Bedacht ausgewahlt werden.

Es ist von Vorteil, wenn die eingestellten Personen im Dorf schon bekannt sind und ihnen Vertrau-
en entgegengebracht wird.

" mehr als 5 bis 6 Personen
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1.3 Sortiment und Preise

Bei der Zusammenstellung des Sortimentes sollte beachtet werden, dass die Produkte auf die be-
reits vorhandenen Lebensmittelanbieter (u. a. Backer, Metzger) vor Ort abgestimmt sind und nur
Erganzungen zu den im Ort bereits vorhandenen Sortimenten angeboten werden, beispielsweise
eine gute Kase- und Salattheke ergédnzend zu den Produkten eines vorhandenen Metzgers.

Die Preise eines Dorfladens durfen nicht als Gberhéht empfunden werden. So muss auch ein Dorf-
laden im Standardsortiment Preiseinsteiger-Marken anbieten, die mit Discounterpreisen mithalten
kénnen. Die geringe Handelsspanne in diesem Bereich kann mit regionalen Produkten und Ser-
viceleistungen ausgeglichen werden.

Bei der Zusammenstellung des Grundsortimentes, das nicht regional bezogen werden kann, beréat
in der Regel der Hauptlieferant. Die bestehende Gestaltungsfreiheit hinsichtlich des Sortiments
und der Preise sollte immer entsprechend der Gegebenheiten genutzt werden. Eine Ubersicht (iber
die wichtigsten Sortimentsgruppen finden Sie in Kapitel VII.1.
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Zeit- und Ablaufplanung

Sensibili-
sierungs-
phase

Vorgriinder-
phase

Umsetzungs-
und
Eréffnungs-
phase

Aufbau-und
Fortfiihrungs-
Phase

Biirgerinformation

Aufklarung

Grindung Arbeitskreis

Erstellung Machbarkeitsstudie
Rechtsformwahl
Grindungsveranstaltung

Sicherung Finanzierung

Sichtung/Auswahl Raumlichkeiten
Investitions- und FinanzierungsmaBBnahmen

Einleitung Griindungsprozess
Anmeldung/Eintragung Rechtstrager

Sicherung Raumlichkeiten
Antragstellung Fordermittel

Einzahlung Griindungskapital

Erstellung Feinkonzept
Abklarung Lieferanten
Auswahl Mitarbeiter
Vorbereitung Eréffnung
Soft-Opening

Eroffnung des Dorfladens

Kurzcheck

Soll-Ist-Vergleich

1. Sollbruch-
stelle:

Sofern die
Teilnahme und
gef. die Reaktion
aufdie Griindung
des Arbeits-
kreises gering ist,
kann andieser
Stelle das Projekt
eingestellt
werden.

2. Sollbruch-
stelle:

Sofern nicht
geniigend Anteile
verkauftwerden
kénnen, um den
Finanzierungs-
bedarfzu 90 % zu
decken, wird von
einer weiteren
Verfolgung des
Projektes
abgeraten.

3. Sollbruch-
stelle:

Sofern andere
Faktoren ein-
treten sollten, die
eine Griindung
nichtrechtfer-
tigen (z. B. Weg-
fall der Raumlich-
keiten, sehr
starke Abwei-
chungder Inves-
tition von der
Planung) kann
dasProjekt an
dieser Stelle
eingestellt
werden.
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Grundsatzliche Uberlegungen und Ablaufe

2.1  Sensibilisierungsphase

Burgerinformation und Aufkl&arung

Inhalt ¢ Informationsveranstaltung fur Burger mit folgenden Themen: Wie ist
der deutsche Lebensmitteleinzelhandel organisiert? Wie funktioniert
ein Nahversorger? Wie kann man das Projekt vor Ort umsetzen?

e Abfrage der Teilnehmer: Wie grol3 ist das Interesse an der Griindung
eines Dorfladens? Wie grof3 ist die Bereitschaft den Grindungs-
prozess zu unterstutzen?

Zeitabschnitt e Y bis % Jahr vor der Eroffnung des Marktes, in Ausnahmeféllen auch
langer (sofern z. B. Forderantrage zwecks Finanzierung bzw. Geneh-
migungsverfahren fur groRere BaumalRnahmen gestellt werden mis-
sen)

Arbeitsmaterial e Einladung (Postwurfsendung und/oder Plakate, Zeitungsberichte)
e Vortrag (ggf. durch externen Berater)
e Interessentenliste

Bemerkung e Der Erfolg der Veranstaltung ist entscheidend fur die Fortfuhrung des
Projektes, daher empfiehlt es sich mit einem erfahrenen Berater zu-
sammen zu arbeiten

Grindung eines Arbeitskreises

Inhalt e Grindung eines Arbeitskreises zur Vorbereitung des Griindungspro-
zesses

Zeitabschnitt e 2 bis 3 Wochen nach der Informationsveranstaltung

Arbeitsmaterial e Geschaftsordnung fiir den Arbeitskreis (selbst zu erarbeiten)

o Ergebnisprotokolle
o Grober Zeitplan fur die Umsetzung des Projektes

Bemerkung e RegelmaRige Treffen zur erfolgreichen Steuerung des Prozesses not-
wendig

o Ggf. Klarung der entstehenden Kosten zur Begleitung des Grindungs-
prozesses durch einen externen Berater

Sofern die Teilnahme und ggf. die Reaktion auf die Griindung des Arbeits-
kreises gering ist, kann das Projekt an dieser Stelle eingestellt werden.
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Grundsatzliche Uberlegungen und Ablaufe

2.2 Vorgrunderphase

Erstellung einer Machbarkeitsstudie

Inhalt O

Beauftragung einer Standortbewertung/Machbarkeitsstudie (Grobkon-
zept, Investitions- und Finanzierungsplanung, Erfolgsrechnung)

Durchfiihrung einer Blrgerbefragung
Ggf. Beantragung von Fordermitteln

Zeitabschnitt b

1 bis 2 Monate nach der Informationsveranstaltung, ggf. dartber hin-
aus

Arbeitsmaterial L

Einholen von Angeboten mdglicher Vermieter
Einholen von Angeboten maéglicher Hauptlieferanten
Birgerfragebogen

Bemerkung °

Fachliche Begleitung ist anzuraten

Bestimmte Forderantrage (z. B. Beratungsforderung fir das Vorgrin-
der-Coaching) mussen vor der Grindung des Rechtstragers beantragt
werden (Fordermittelibersicht siehe Kap. 1X)

Die Machbarkeitsstudie soll stéandig aktualisiert bzw. fortgeschrieben
werden

Inhalt e Auswahl einer Rechtsform (siehe Kap. 11.3)

Zeitabschnitt e % Jahr vor der Eroffnung

Arbeitsmaterial e Gesellschaftsvertrage (je nach Rechtsform)

Bemerkung e Wahl der Rechtsform und Organisation der Grundungsveranstaltung
erfolgt in 1 bis 3 Arbeitskreissitzungen

Grindungsveranstaltung

Inhalt C

Vorbereitung und Durchfiihrung der Griindungsveranstaltung
Gewinnung der Grindungsmitglieder auf der Grindungsveranstaltung
Wabhlen von Vorstand/Aufsichtsrat (je nach Rechtsform)

Ansto3 zum Kauf von Beteiligungen an der zu griindenden Gesell-
schaft

Zeitabschnitt .

%, Jahr vor der Eréffnung
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Grundsatzliche Uberlegungen und Ablaufe

Arbeitsmaterial

e Griundungsprotokoll
e Grunderleitfaden
e Werbematerialien (siehe Kap. X.1.4)

Bemerkung

e Durchfihrung der Grindungsveranstaltung i.d. R. in Form einer

Abendveranstaltung (rechtsformabhéangig)

e Im Hinblick auf den Erfolg der Veranstaltung sollten im Vorfeld bereits

lokale Personlichkeiten fur die Idee gewonnen werden

Sicherung der Finanzierung

Inhalt

e Sicherung von Eigenkapital
o Weiterer Verkauf von Beteiligungen zur Deckung der Finanzierung

Zeitabschnitt

¢ Maximal %2 Jahr vor der Eréffnung

Arbeitsmaterial

¢ Informationsblatt mit Zielen und Rahmendaten zum Projekt

Bemerkung

e Deckung des Finanzierungsbedarfes (Ergebnisse aus der Machbar-

keitsstudie) Uber den Verkauf der Anteile

e Ublicherweise erfolgt die Akquisition der Gesellschafter in folgenden

Stufen:

Stufe 1: Grindungsveranstaltung

Stufe 2: Nachlaufende Zeit der Griindungsveranstaltung

Stufe 3: Infosténde im Ortskern bzw. bei ortlichen Festlichkeiten
Stufe 4: Einsammeln Beitrittserklarungen (Nachbarschaftsgesprache)

Sofern nicht genugend Anteile verkauft werden kénnen, um den Finanzie-
rungsbedarf zu 90 % zu decken, wird von einer weiteren Verfolgung des
Projektes abgeraten.
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Grundsatzliche Uberlegungen und Ablaufe

2.3 Umsetzungs- und Er6ffnungsphase

Sichtung/Auswahl Raumlichkeiten; Investitions- und Finanzierungsmaflinahmen

Inhalt e Sichtung und Vorauswahl von Raumlichkeiten
o Abklaren der Investitions- und Finanzierungsmafinahmen aufbauend
auf den Ergebnissen der Machbarkeitsstudie
Zeitabschnitt e Je nach Bauaufwand und zu erwartenden Genehmigungsverfahren
zwischen 1 Monat und 2 %2 Jahren vor der Eréffnung
Arbeitsmaterial  Ergebnisprotokolle
e Kostenschatzungen
Bemerkung e Investitionsplanungen sind einzuhalten

Einleitung des Grindungsprozesses

Inhalt O

Entwicklung des Werbegrundauftrittes (u. a. Logo)
Suche nach einem Geschaftsfiihrer

Festlegung von Sortimentsschwerpunkten; Ermittlung moglicher Liefe-
ranten

Zeitabschnitt .

Unmittelbar nach der Entscheidung, das Vorhaben umzusetzen

Bemerkung °

Die Entwicklung des Werbegrundauftrittes ist einer der wichtigsten
Prozessschritte fur kreative Arbeitskreismitglieder

Anmeldung/Eintragung Rechtstrager

Inhalt e Anmeldung der Gesellschaft
o Benennung des Geschéftsfiihrers/Marktleiters
o Gewerbeanmeldung
e Anmeldung bei: Arbeitsamt (Betriebsnummer), Gewerbeaufsichtsamt,
Gesundheitsamt, Berufsgenossenschaft
Zeitabschnitt ¢ 3 Monate vor der Eréffnung
Arbeitsmaterial e Anmeldebdgen Gewerbe etc.
Bemerkung ¢ Umfangreiche Rechtsberatung durch Fachanwalt wird empfohlen

Nach erfolgter Eintragung erhalt der Geschéftsfihrer (je nach Rechts-
form) i. d. R. zahlreiche Anschreiben von (Werbe-) Registern, diese
sollten nicht beachtet werden und insbesondere keine Zahlungen hie-
rauf geleistet werden

Bezahlt werden muss die Notarrechnung und die Rechnung des zu-
standigen Amtsgerichtes, das die Eintragung in das Handelsregister
durchgefiuhrt hat
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Sicherung der Raumlichkeiten

Inhalt

Abschluss des Miet- bzw. Pachtvertrages

Zeitabschnitt

Unmittelbar nach Griindung des Rechtstragers

Arbeitsmaterial

Miet-Vorvertrag

Bemerkung

Die Mietvertrage kbnnen erst unterschrieben werden, wenn die Ge-
sellschaft rechtswirksam im Handelsregister eingetragen ist

Antragstellung Fordermittel

Inhalt

Ggf. Forderantrag fur Unternehmensberatung stellen

Ggf. Forderantrage im Rahmen von Investitionen z. B. Uber Dorf-
erneuerung stellen

Ggf. Antrage fur Forderdarlehen stellen

Zeitabschnitt

Antragstellung vor Investitionsbeginn

Arbeitsmaterial

Fordermittelantrége

Bemerkung

Beachtung der Anwendungsbereiche und spezifischen Regelungen
der jeweiligen Forderprogramme (Fordermittelibersicht siehe Kap. 1X)

Einzahlung des Griindungskapitals

Inhalt

Einzahlung des Stammkapitals auf das Firmen- bzw. Gesellschafts-
konto

Zeitabschnitt

2 bis 3 Monate vor der Eréffnung (Zeitpunkt rechtsformabhangig)

Arbeitsmaterial

Einzugsermachtigungen

Bemerkung

Das Grundungskapital wird erst einbezahlt, wenn sicher feststeht,
dass das Projekt tatséchlich realisiert wird

Erstellung des Feinkonzeptes

Inhalt

Klaren des genauen Investitionsbedarfes

Zeitabschnitt

2 bis 3 Monate vor der Eréffnung

Arbeitsmaterial

Ggof. Vorgesprache mit dem Gewerbeaufsichtsamt und/oder dem
Veterinaramt (Gesundheitsamt)

Bemerkung

8 Wochen vor Eréffnung sollten die Kiihlgerate bestellt sein




Grundsatzliche Uberlegungen und Ablaufe

Abklaren der Lieferanten

Inhalt

Trockensortiment
Fleischer/Backer
Direktvermarkter
Obst und Gemise
Getranke

Zeitabschnitt

Ca. 2 Monate vor der Eréffnung

Arbeitsmaterial

Liefervertrage
Ladenplanung

Bemerkung

Die Ladenplanung wird i. d. R. von den Hauptlieferanten tbernommen

Auswahl der Mitarbeiter

Inhalt

Ausschreibung der freien Stellen
Auswahl und Einstellung der Mitarbeiter

Zeitabschnitt

2 bis 3 Monate vor der Eréffnung

Arbeitsmaterial

Stellenbeschreibung
Personaleinsatzplanung
Arbeitsvertrage

Bemerkung

Das Allgemeine Gleichbehandlungsgesetz (AGG) ist zu beachten

Vorbereitung der Eréffnung

Inhalt

Vorbereitung der Eréffnungswerbung
Einweisung der Mitarbeiter
Vorbereitung der Eréffnung des Marktes

Zeitabschnitt

3 bis 4 Wochen vor der Eroffnung

Arbeitsmaterial

Organisationshandbticher fur Mitarbeiter

Bemerkung

Regionale Personlichkeiten sind rechtzeitig einzuladen




Grundsatzliche Uberlegungen und Ablaufe

Soft-Opening

Inhalt e Gezieltes Einarbeiten der Mitarbeiter ohne Zeitdruck
Zeitabschnitt e 1 bis 3 Wochen vor der offiziellen Eréffnung
Arbeitsmaterial e Erarbeitung von eigenen Tagesablaufplanen

e Vereinbarung von Arbeitsgrundséatzen
Bemerkung ¢ Noch keine offizielle Werbung

Er6ffnung des Dorfladens

Ideale Eroffnungstage sind Donnerstag oder Freitag, da so die Wochen-
endeinkaufe mit abgeschopft werden kénnen. Wichtig: Je nach Region soll-
ten Geistliche der verschiedenen Konfessionen, der Burgermeister und
sonstige bekannte Vertreter aus Gesellschaft und Politik zur Eréffnung ein-

geladen werden.

Foto: ©Panthermedia/Christian Jung
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Grundsatzliche Uberlegungen und Ablaufe

2.4  Aufbau- und Fortfuhrungsphase

Am Anfang lassen sich bestimmte Ablaufe besser steuern und leichter verandern. Daher ist es
notwendig, sehr bald nach der Eréffnung erste Soll-Ist-Vergleiche durchzufuihren. Mdgliche Fehl-
entwicklungen kénnen so schnell erkannt und beseitigt werden. Uberpriift werden sollten hierbei
zunachst Umsatz und Personalkosten, nach einer gewissen Zeit auch Handelsspanne, Sortiment
und Arbeitsablaufe. Diese Vorgehensweise ermdglicht es, den Laden bereits kurz nach der Eroff-
nung auf einen nachhaltigen Erfolgskurs zu bringen.

Inhalt

Umsatzvergleich
Personalkostenleistungscheck

Zeitabschnitt

2 Wochen bis 3 Monate nach der Er6ffnung

Bemerkung

Hauptziel ist die Ausrichtung des Mitarbeitereinsatzes auf die Umsatz-
entwicklung

Ggf. mussen auch die Offnungszeiten angepasst werden

Soll-Ist-Vergleich

Inhalt

Handelsspannencheck
Erfolgscheck

Zeitabschnitt

Y4 bis ¥ Jahr nach der Eréffnung

Arbeitsmaterial

Inventur

Bemerkung

Uberpriifung der Wirtschaftlichkeit des Personaleinsatzes

Ggf. Nachkorrektur der Preise (Erreichen der geplanten Handels-
spanne)

Hinweis: Die Schule der Dorf- und Landesentwicklung Thierhaupten flhrt
regelmafRig Fachseminare und Erfahrungsaustauschgruppen zum Thema
Nachbarschafts- und Dorfladen durch. Die Teilnahme an den Veranstalt-
ungen empfiehlt sich sowohl in der Grindungsphase als auch im laufenden
Betrieb eines Dorfladens.

Weitere Informationen finden Sie unter www.sdl-thierhaupten.de.
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Foto: stadtwerk.org

3. Auswahl der Rechtsform

Die Wahl der Rechtsform ist fur ein neu zu griindendes Unternehmen von grof3er Bedeutung. Bei
der speziellen Form des Dorfladens sind folgende Anforderungen zu beachten:

e Bildung eines variablen Eigenkapitals
¢ Begrenzung der Haftung auf die Einlage der Gesellschafter

e Fuhren des Gesellschafter- bzw. Mitgliederregisters/der Mitgliederverwaltung vor Ort beim
Dorfladen

e Madgliches Einbinden mehrerer (mehr als 10 Gesellschafter/Mitglieder) Gesellschafter in das
Dorfladenprojekt

3.1 Ubersicht tiber geeignete Rechtsformen

Die Rechtsformen Gesellschaft mit beschrankter Haftung (GmbH), Gesellschaft mit beschrankter
Haftung & Compagnie Kommanditgesellschaft (GmbH & Co. KG) und Gesellschaft birgerlichen
Rechts (GbR) sind u. a. aufgrund des hohen Grindungsaufwandes (GmbH), der aufwendigen Bi-
lanzierung (GmbH & Co. KG) und des hohen Haftungsrisikos der Gesellschafter (GbR) eher unge-
eignet fiir die Griindung eines Dorfladens. Die folgende Ubersicht beschrénkt sich daher auf die im
Zuge der Griindung eines Dorfladens zu empfehlenden Rechtsformen, an denen sich die Birger
finanziell als Gesellschafter/Mitglieder beteiligen kénnen.
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Eingetragener Verein (e.V.) (8 21 Burgerliches Gesetzbuch (BGB))

Merkmale e Mindestkapital 1 €
e Zur Anmeldung mussen mindestens 7 Mitglieder eingetreten sein
o Mitgliederregister kann vom Verein selbst gefuihrt werden
e Haftung ist auf das Vereinsvermogen begrenzt

Vorteile e Uberschaubarer Griindungsaufwand

Nachteile e Bei Liquidation des Dorfladens haben Mitglieder des Vereins grund-
satzlich keinen Rechtsanspruch auf das Vermogen des Dorfladens

Fazit e Wirtschaftliche Geschaftsbetriebe werden i. d. R. von den Registerge-
richten nicht eingetragen (im Vorfeld zu prifen!)

Wirtschaftlicher Verein (w.V.) (§ 22 BGB)

Merkmale e Mindestkapital 1 €
¢ Mindestens 7 Grundungsmitglieder
o Mitgliederregister kann vom Verein selbst gefuihrt werden
e Haftung ist auf das Vereinsvermogen begrenzt

Vorteile e Uberschaubarer Grindungsaufwand

o Keine Buchfuhrungspflicht, sofern der Umsatz unter 500.000 € und
der Gewinn unter 50.000€ pro Jahr liegt (siehe
§ 141 Abgabenordnung (AO))

Nachteile e Zeitaufwendig im Grundungsprozess, da eine Genehmigung von der
zustandigen Bezirksregierung einzuholen ist

e Sofern die formalen Buchhaltungsgrenzen (gem. 8 141 AO derzeit:
Umsatz Uber 500.000 € bzw. 50.000 € Gewinn jeweils pro Jahr) er-
reicht sind, erhéhter Aufwand durch Buchfiihrungspflicht

Fazit e Fur kleine Dorfladeneinrichtungen bis zu einem Umsatz von
ca. 500.000 € pro Jahr geeignet

Unternehmergesellschaft UG (8 5a GmbH Gesetz (GmbHG)) & Still (,Blrgergemein-

schaft*) _
Merkmale e Mindestkapital 1 €
¢ Mindestens 1 Geschaftsfuhrer
¢ Mindestens 1 Gesellschafter
o Gesellschafterregister der UG muss vom Amtsgericht gefuihrt werden

Vorteile o UG-Gesellschafter und stille Gesellschafter haben je eine Stimme
e Stimmrecht nach Képfen moglich
e Haftung per Gesetz auf das Gesellschaftsvermdgen begrenzt

o Gesellschafterregister der stillen Gesellschafter darf von der Gesell-
schaft selbst gefiihrt werden
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Nachteile e Geringes Vertrauen in der Bevolkerung, da diese Rechtsform eher
unbekannt ist
Fazit e Fir die Grundung eines Dorfladens geeignet

Die Grindung kann schnell und einfach erfolgen

Merkmale

Mindestkapital 1 €
Mindestens 3 Mitglieder bei der Griindung notwendig

Mitgliederregister kann auch von der Genossenschaft selbst gefiihrt
werden

Mindestens 2 Vorstande und 3 Aufsichtsrate zu bestellen

Haftung begrenzt sich — bei vertraglicher Vereinbarung — auf das
Genossenschaftsvermogen

Prufpflicht bei Grindung und beim fortlaufenden Betrieb
Pflichtmitgliedschaft in einem Prifverband

Vorteile

Stimmrecht nach Képfen und nicht nach Kapital
Haftungsbegrenzung auf das Vermdgen der Genossenschaft méglich

Hohes Vertrauen in der Bevdlkerung, da zumeist gute Erfahrungen
mit Raiffeisen- bzw. Volksbanken bestehen

Nachteile

Lange Griundungszeit (bis zu 9 Monate)
Griundungsprifungskosten aufgrund der Prifpflicht bis zu 3.000 €
Zusatzlich laufende Kosten aufgrund der Priifpflicht

Fazit

Fur die Griindung eines Dorfladens geeignet

Fur ein birgerschaftliches Modell sind die Rechtsformen der Genossen-
schaft und die der UG & Still (Blrgergemeinschaft) am geeignetsten.

Derzeit ist ein Gesetzesentwurf in Planung, der eine zusatzliche Rechtsform zur Genossenschaft
vorsieht (Stand November 2013). Diese sogenannte ,Kooperationsgesellschaft” soll die hohen
Grundungskosten sowie die Prufpflicht fir kleine Betriebe unter einem bestimmten Umsatz aus-
schlie3en. Sie stellt damit eine Art ,Mini-Genossenschaft” dar. Dies kame den Dorfladen sehr zu-
gute, da in der Vergangenheit gerade diese Punkte dazu fuhrten, bevorzugt die Unternehmerge-
sellschaft & Still zu griinden.
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3.2 Mindestinhalte eines Gesellschaftsvertrages

Folgende Inhalte missen in einem Gesellschaftervertrag (unabhéngig von der Rechtsform) enthal-

ten sein:

Merkmale Bemerkung

Name des Dorfladens

Bspw. Dorfladen Musterdorf

Geplante Rechtsform

Siehe Kap. I1.3

Geplante Mindesteinlage

Bspw. 200 €, teilbar durch 100 (also Mindesteinlage 200 €,
danach in 100 € Schritten nach oben)

Geplante Maximaleinlage

Begrenzung moglich, Ublicherweise unbegrenzt

Anzahl Aufsichtsrat/Beirat

Anzahl variiert, je nachdem wie viele Personen sich zur Verfu-
gung stellen, ideal: 5 bis 7 Personen

Anzahl Vorstand/
Geschéftsfuhrer

Mindestens 1 bzw. 2 Personen (rechtsformabhangig), mehrere
maoglich

Mindestlaufzeit

Kann auch von Laufzeiten eventueller Foérdermittel bedingt
sein, 5 Jahre sollten nicht unterschritten werden

Kindigungsfrist

Bspw. ¥ Jahr zum Jahresende; evtl. mit Auszahlungssperre
zur Sicherung der Zahlungsfahigkeit der Gesellschaft bzw.
wenn 20 % und mehr an Kapital gekindigt wird

Ubertragbarkeit Bspw. nur mit Zustimmung der Geschaftsleitung/des Vorstan-
des maglich
Haftungsbegrenzung Immer auf die Einlage begrenzt

Gewinnverteilung

Bspw. Uber Warengutscheine moglich

Eintrittsgeld

Bspw. nach einer gewissen Frist, um zu vermeiden, dass Ge-
sellschafter erst spater einsteigen, um das Risiko der Anlauf-
phase zu umgehen
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3.3 Haftungsrisiken

Die Haftung der Gesellschafter ist auf die Einlage begrenzt. Achtung: Vor Eintragung der Gesell-
schaft in das Handelsregister haftet der Gesellschafter personlich. Daher ist es ratsam, erst nach
der Eintragung Vertrage abzuschliel3en.

Der Beirat oder Aufsichtsrat ist dazu verpflichtet, die Geschéaftsordnung zu Uberwachen, den Ge-
schaftsfihrer zu beraten und zu kontrollieren. Zudem muss er die vereinbarten Regelungen (wie
die Geschaftsordnung fiir den Beirat/Aufsichtsrat) einhalten. Verletzt der Beirat seine Pflichten,
kann auch er in Haftung genommen werden.

Gemal § 6 Abs. 5 GmbHG kann eine Haftung fiir den Aufsichtsrat bzw. Beirat auch dadurch ent-
stehen, dass ein Geschéftsfiihrer bestellt wird, der wegen vorsatzlich begangenen Straftaten verur-
teilt wurde. Zur Vorbeugung solcher Risiken sollte vor der Einstellung ein aktuelles polizeiliches
Fuhrungszeugnis eingefordert werden.

Der Geschéftsfiuhrer kann unter bestimmten Voraussetzungen auch persénlich und unbeschrankt
in die Haftung genommen werden. Dies betrifft insbesondere folgende Haftungsrisiken (keine voll-
standige und abschlieRende Aufzéhlung):

e Personliche Haftung im Rahmen der Abfihrung des Arbeitnehmeranteils der Sozialversiche-
rungen (Kranken-, Renten-, Arbeitslosen-, Pflegeversicherung) sowie der Lohnsteuer
(8 266a Strafgesetzbuch (StGB))

e Persdnliche Haftung im Rahmen des Fihrens von Blchern und der Abgabe von Meldungen
(u. a. Umsatzsteuervoranmeldungen, Meldungen gegentber den Sozialversicherungstragern,
Steuererklarungen) und den dadurch entstandenen Schaden fir die Gesellschafter bzw.
Glaubiger der Gesellschaft (u. a. 88 41 ff. GmbHG)

e Personliche Haftung sofern Kapital aus dem Gesellschaftsvermégen und nicht von den erwirt-
schafteten Gewinnen an die Gesellschafter (Dividenden etc.) ausbezahlt wird
(u. a. 8 30 GmbHG, § 64 GmbHG)

e Persdnliche Haftung sofern den Gesellschaftern nicht gemeldet wird, dass 50 % des Gesell-
schaftsvermégens durch Verluste aufgezehrt sind (8§ 49 Abs. 3 GmbHG)

e Personliche Haftung im Rahmen einer Liquidation gegeniuber den Glaubigern, sofern der Li-
quidationserlos vorzeitig an die Gesellschafter ausbezahlt wurde

e Durch das Ubersehen der Tatbestande der Insolvenzordnung (InsO) (u. a. Uberschuldung,
Zahlungsunfahigkeit) entstehende Schaden fur die Gesellschafter sowie Glaubiger
(8 15a Ins0O)
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Foto: Dorfladen Simonshofer eG | Frank Boxler, Lauf, www.lachgesichter.de

1.  Wirtschaftlichkeit des Dorfladens

1. Kostenstruktur

Damit der Dorfladen wirtschaftlich gefihrt werden kann, sollten bereits im Vorfeld Berechnungen
zur Wirtschaftlichkeit angestellt werden. In die Berechnungen flieRen Faktoren wie Miete und Per-
sonalkosten sowie Umsatzschatzungen ein. Kosten fir L6hne und Miete sowie sonstige Raumkos-
ten sind je nach Standort und Situation variable Faktoren. Im Schnitt liegen die Lohnkosten in
Dorfladen zwischen 10 und 20 % und die Mietkosten bei etwa 1 bis 3 % des Umsatzes. Die Raum-
kosten hangen von der Flache des geplanten Dorfladens ab und setzen sich aus Kosten fir Miete,
Strom, Heizung und Wasser zusammen. Erfahrungsgemaf ergibt sich ein Stromverbrauch von
etwa 250 bis 350 kw/h pro Quadratmeter und Jahr (Preise pro kw/h sind anbieterabhangig). Die
Heizkosten betragen abhangig von der Art der Heizung normalerweise max. 10 € pro m?. Kfz-
Kosten entstehen bei Dorfladen gewohnlich nicht. Da Dorfladen zum grofdten Teil eigenkapitalfi-
nanziert sind, fallen meist nur Kontokorrentzinsen an. Die Abschreibungszeiten fur die Ladenein-
richtung werden auf 5 Jahre angesetzt, flr geringwertige Wirtschaftsguter auf 1 Jahr. Die Zahlen
fur die Abschreibung ergeben sich aus dem Investitionsplan. Fir weitere anfallende Kosten, die
bisher noch nicht berticksichtigt wurden (z. B. fir Substanzerhaltung, Rundfunkgebuhren, Buchhal-
tung, Jahresabschluss und Telefon), werden etwa 2,5 % bis 4 % des Umsatzes eingerechnet.
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2. Umsatz

2.1 Zusammensetzung

Der Umsatz des Dorfladens ist der Erlés aus dem Verkauf der Waren. Die Differenz aus Umsatz
und dem Wareneinsatz (Wert der Waren zu Einkaufspreisen) ergibt den sog. Rohertrag:

Rohertrag = Umsatz — Wareneinsatz
Bezieht man den Rohertrag auf den Wareneinsatz erhalt man die Handelsspanne:
Handelsspanne = Rohertrag / Wareneinsatz

Die Handelsspanne gibt an, um wie viel Prozent hoher die Verkaufspreise gegeniber den Ein-
kaufspreisen sind. Aus dieser Differenz sind die Kosten des Ladens zu tragen. Ist die Differenz
groler als die Kosten, entsteht ein Gewinn. Je nachdem ob die Mehrwertsteuer einbezogen wird,
spricht man von Brutto- oder Nettorohertrag bzw. Brutto- oder Nettohandelsspanne.

Die Handelsspanne variiert in den verschiedenen Sortimentsgruppen entsprechend der unter-
schiedlichen Aufschlage.

2.2  Ermittlung der Umsatzerwartung

Die Prognose des Umsatzes kann naturgemaf nie ganz exakt sein, dient jedoch als Grundlage
und Richtwert fiir alle weiteren notwendigen Kalkulationen. Die Umsatzerwartung sollte daher eher
konservativ gebildet werden. Ein hoher ausfallender tatsachlicher Umsatz ergibt keine Nachteile.
Ein zu hoher erwarteter Umsatz hingegen kann zu Problemen fihren, z. B. weil zu viel Ware be-
schafft wird, die nicht verkauft werden kann.

Wichtigste Faktoren:
Einwohnerzahl

Als wichtige Grundlage zur Berechnung der Umsatzerwartung dient die Zahl der potenziellen
Kunden. Hierfur wird die Einwohnerzahl des Ortes, in dem der Dorfladen entstehen soll, zu-
zuglich der Bevolkerung im Einzugsgebiet liegender Weiler und Hofe herangezogen.

Kaufkraftkennziffer

Die Kaufkraft einer Region hat Einfluss auf das Marktpotenzial des Ortes. Der Mittelwert der
Kaufkraftkennziffer fir ganz Deutschland liegt bei 100, in Regionen mit Uberdurchschnittlicher
Kaufkraft betragt der Wert also 100+x, in Regionen mit unterdurchschnittlicher Kaufkraft 100-x.
Die Kaufkraftkennziffern kdnnen kostenpflichtig tber verschiedene Marktforschungsunterneh-
men bezogen werden.

Verbrauchsausgaben

Als Verbrauchsausgaben werden die einzelhandelsrelevanten Angaben des deutschen
Durchschnittsbirgers bezeichnet. Im Kalenderjahr 2010 beliefen sich die Ausgaben flr Waren
des taglichen Bedarfs auf 2.165 € pro Person. Diese Zahl wird regelmaf3ig vom Bayerischen
Staatsministerium fur Wirtschaft und Medien, Energie und Technologie herausgegeben und ist
notig, um das Marktpotenzial zu berechnen (Studie zu ,Struktur- und Marktdaten im Einzel-
handel” unter http://www.stmwi.bayern.de/mittelstand-handwerk/handel).

Formel zur Berechnung des Marktpotenzials fir den Ort:

Marktpotenzial = Einwohnerzahl (im Einzugsgebiet) x Kaufkraft vor Ort x Verbrauchsaus-
gaben pro Kopf
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Des Weiteren sollten die folgenden Faktoren berlicksichtigt werden:
Ortsstruktur

Die am haufigsten auftretenden Ortsstrukturen sind die lineare bzw. langsgerichtete Ortsge-
stalt (auch StraBendorf genannt) und die unregelmaRige, meist verwinkelte, dichte Bauweise
(auch Haufendorf genannt). Die kompakte Ortsgestalt hat den Vorteil, dass alle Ortsteile von
der Ortsmitte aus etwa gleich gut zu erreichen sind und bietet daher die etwas besseren Vo-
raussetzungen fir die fuRlaufige Erreichbarkeit. Die lineare Ortsgestalt hingegen zieht sich
meist entlang einer Straf3e, so dass einzelne Ortsteile teilweise relativ weit von der Ortsmitte
bzw. dem Siedlungsschwerpunkt entfernt sind.

Entfernung zu Wettbewerbsstandorten

Bei der Nahversorgung geht es vor allem darum, Lebensmittel in ful3laufiger Entfernung kau-
fen zu kénnen. Die Standorte groRRer Lebensmittelbetriebe erfullen dieses Kriterium oft nicht.
Je naher diese autoorientierten Wettbewerbsstandorte jedoch am Standort des Dorfladenpro-
jektes sind, desto wahrscheinlicher ist es, dass vor allem die mobileren Burger dort einkaufen.

Wettbewerbssituation vor Ort

Etwa 80 % der Guter des kurzfristigen Bedarfes, insbesondere frische Lebensmittel, werden
von Verbrauchern heimatnah eingekauft. Das vor Ort vorhandene Marktpotenzial teilt sich der
Dorfladen mit den ansassigen Wettbewerbern (z. B. Backer, Metzger, Getrankemarkt). Mit den
Uberregionalen Wettbewerbern kommt es lediglich zu einer Uberschneidung der Einzugsge-
biete, so dass das am Ort vorhandene Marktpotenzial nur teilweise berthrt wird.

Aus den letzten drei Punkten ergibt sich ein Marktanteil, den der Dorfladen realistisch erreichen
kann. Der Durchschnittswert aus einem Vergleich mit bereits bestehenden Dorfladen betragt rund
19,4 %. Da der Marktanteil jedoch stark schwanken kann, wird zundchst meist ein niedrigerer Wert
angesetzt (zwischen 10 und 30 % je nach Ortsstruktur und Wettbewerbssituation).

Formel zur Berechnung des Umsatzpotenzials des Dorfladens:

Erwarteter Umsatz = Marktpotenzial vor Ort x 80 % x Marktanteil

3. Ermittlung des notwendigen bzw. maximalen Investitionsbedarfes

Neben den Investitionen, die moéglicherweise in ein Gebaude zu tatigen sind, fallen Investitionen im
Anlagevermogen fiir die Ladeneinrichtung und Offentlichkeitsarbeit sowie im Umlaufvermoégen fiir
die Warenerstausstattung und eine Liquiditatsreserve (in der Anlaufphase) an. Wichtig ist, so kon-
servativ zu planen, dass die Investitionen vom Dorfladen auf lange Sicht getragen werden kdnnen.

Sowohl die Kosten fir die Ladeneinrichtung als auch die der Warenerstausstattung sind von der
GroRRe des geplanten Verkaufsraumes abhangig. Eine grobe Einschatzung lasst sich anhand von
Faustregeln vornehmen. Konkretere Planungen erfordern eine genaue Vorstellung der Raumlich-
keiten (z. B. fur die Anzahl der bengtigten Lampen, Regale, Kuhlgerate) und des Sortimentes.

Berechnungsgrundlagen:

Faustregel Ladeneinrichtung: etwa 500 € pro m?

Faustregel Warenerstausstattung: etwa 200 € pro m?

Als Lager- oder Warenumschlag bezeichnet man die Kennzahl, die angibt, wie oft der Warenbe-

stand einer bestimmten Flache (Lager) Gber ein Jahr verkauft (umgeschlagen) wird. Fiur Dorfladen
kann man einen durchschnittlichen Umschlag von etwa 10 annehmen.
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Fir die Berechnung der Warenerstausstattung wird zudem der Wareneinsatz benétigt. Dieser leitet
sich aus dem erwarteten Umsatz ab:

Schritt 1: Wareneinsatz = Umsatz — Rohertrag
Schritt 2: Warenerstausstattung = Wareneinsatz / Lagerumschlag (LUG)

Die Investition in die Offentlichkeitsarbeit lasst sich anhand der Haushalte (HH) abschatzen. Je
aufwendiger die Werbearbeit sein soll, desto hdher ist die Summe, die pro Haushalt gerechnet
werden muss (Beispiel: Anzahl der HH x Kosten pro Flugblatt + Sonderbudget fur Eréffnungswer-
bung).

3.1 Offnungszeiten

Die Offnungszeiten sollten sich zum einen nach den Bediirfnissen vor Ort richten (hier ist es notig
in der Anfangsphase die Kundenfrequenz zu beobachten) und zum anderen nach den Mitarbeiter-
stunden, die geleistet werden kdnnen. Gleichzeitig missen die Stunden der Mitarbeiter effektiv
genutzt werden. Wenn die Léhne im Vergleich zum Umsatz zu hoch sind, wirtschaftet der Dorfla-
den unrentabel. Der Umsatz pro geoffneter Stunde sollte erfahrungsgemalfd bei mindestens 100 €
liegen. Liegt der tatsachliche Umsatz deutlich unter diesem Richtwert, miissen die Offnungszeiten
verkurzt werden.

Bei der Gestaltung der Offnungszeiten ist darauf zu achten, dass die Grenzen des Ladenschluss-
gesetzes eingehalten werden (siehe Kap. 1V.3.1).

3.2 Finanzierungsinstrumente

Fur die erfolgreiche Griindung eines Dorfladens muss eine solide Finanzierung sichergestellt sein.
Ein moglichst hoher Eigenkapitalanteil ist hier von Vorteil. Beim gemeinschaftlichen Betreibermo-
dell sollte ein Eigenkapitalanteil von 90 % nicht unterschritten werden, da sonst héhere laufende
Kosten auf den Dorfladen zukommen. Folgende Finanzierungsmodelle sind mdéglich:

In Verbindung mit den Blrgern vor Ort

Der Dorfladen ist ein Gemeinschaftsprojekt. Die interessierten Blrger konnen ihre Unterstit-
zung durch den Erwerb von ,Anteilen“ (z. B. bei einer UG & Still oder Genossenschaft) aus-
driicken. Je Anteilswert werden in der Regel zwischen 150 € und 350 € angesetzt.

In Verbindung mit Fordermitteln

Fordermittel fur Dorfladen kdnnen z. B. aus dem Dorferneuerungsprogramm, dem Forderpro-
gramm der Europaischen Union LEADER oder aus Mitteln der Kreditanstalt fir Wiederaufbau
(KfW) fir Existenzgrinder generiert werden. Die Antrage fir diese Fordermittel missen recht-
zeitig gestellt werden, das heil3t: Bevor Investitionen getétigt werden. Genauere Informationen
zu den Fordermitteln finden Sie im Kapitel IX.

Die Differenz zwischen dem notwendigen Investitionsbedarf und dem eingeworbenen Eigenkapital
sollte z. B. Uber ein Darlehen abgedeckt werden.
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3.3 Planertragsrechnung

Mit Hilfe einer Planertragsrechnung kann, wie das untenstehende Beispiel zeigt, eine Prognose fur
die ersten drei Wirtschaftsjahre errechnet werden.

1. Wirtschaftsjahr 2. Wirtschaftsjahr 3. Wirtschaftsjahr

in TE€ in %* in TE€ in %* inTE in %*

Umsatz mit MwSt 400,0 100,0 410,0 100,0 420,0 100,0

- Netto-Wareneinsatz 280,4 70,1 2854 69,6 288,1 68,6

= Brutto-Rohertrag 119,6 29,9 124,6 30,4 1319 314
- Mehrwertsteuer-Inkasso 37,6 9,4 38,5 9,4 39,5 9,4

= Netto-Rohertrag 82,0 20,5 86,1 21,0 92,4 22,0
- Léhne/Gehalter 51,7 12,9 52,6 12,8 534 12,7

- Miete/Grundstiickskosten 54 1,4 6,0 15 6,0 1,4

- sonstige Raumkosten 11,9 3,0 12,3 3,0 12,7 3,0

- Werbekosten 2,5 0,6 2,6 0,6 2,7 0,6

- Kfz-Kosten (ggf. zu beriicksichtigen) 0,0

- Zinsaufwendungen 1,5 0,4 15 0,4 1,5 0,4

- Abschreibungen 50 1,3 5,0 1,2 50 1,2

- Ubrige Kosten 10,0 2,5 10,3 2,5 10,5 2,5

= Betriebsergebnis -6,0 -1,5 -4,2 -1,0 0,6 0,1

T€=Tausend Euro
* Rundungsdifferenzen méglich

Zunachst sind fur die Ertragsrechnung der Umsatz und die erwartete Handelsspanne (Netto-
Rohertrag) wichtig: Die verschiedenen Sortimentsteile erreichen unterschiedliche Handels-
spannen. Die Margen des Trockensortiments und der Fleisch- und Wurstwaren weichen beispiels-
weise erheblich voneinander ab. Da die angebotenen Sortimente je nach Ort variieren, sind auch
die Handelsspannen der Dorfladen verschieden. In einem Dorf, in dem es bereits einen Backer
und einen Metzger gibt, ist dementsprechend eine niedrigere Spanne anzusetzen, als in einem
Ort, in dem keine anderen Lebensmittelanbieter ansassig sind. Die Handelsspanne variiert im Be-
triebsvergleich zwischen etwa 18 % und 25 %, in Ausnahmefallen werden auch bis zu 30 % er-
reicht.

Die Mehrwertsteuer errechnet sich ebenfalls unter Beriicksichtigung der verschiedenen Umsatzan-
teile, als Durchschnittswert lassen sich etwa 9 % ansetzen. Die Planungen sollten regelméafig
Uberpruft und an die aktuellen Gegebenheiten angepasst werden.
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3.4 Notwendiger Mindestumsatz

Der notwendige Mindestumsatz ist gerade so hoch, dass alle (vorher bestimmten) Kosten gedeckt
werden kénnen. Um einen Dorfladen kostendeckend betreiben zu kdénnen, muss der erwartete
Umsatz tGber dem Mindestumsatz liegen.

Formel zur Berechnung des notwendigen Mindestumsatzes:

Notwendiger Mindestumsatz =

Betriebskosten — Abschreibungen + Tilgung

Handelsspanne

Beispielrechnung:

L6éhne/Gehélter 51,7 T€
+ Miete/Grundsttickskosten 54T€
+ sonstige Raumkosten 119T€
+ Werbekosten 25T€
+ Kfz-Kosten 0,0T€
+ Zinsaufwendungen 15T€
+ Abschreibungen 50T€
+ Ubrige Kosten 10,0 T€
= fixe Betriebskosten 88,0 TE€
- Abschreibungen 40T€
+ Tilgung 0,0T€
+ Ertragssteuern 0,0 T€
84,0 T€
Handelsspanne 20,5 %
84,0 TE/ 20,5 % = Mindestumsatz 409,8 T€

Fixe Betriebskosten

Fixe Betriebskosten sind umsatzunabhangige Kosten wie Mietbelastung, Abschreibewerte,
Kosten fir Steuerberater. Fixe Kosten fallen auch an, wenn im Betrieb kein Umsatz erzielt
wird.

Variable Betriebskosten

Variable Kosten sind umsatzabhangig (u. a. Kosten fiir Wareneinsatz). Das bedeutet, wenn
kein Umsatz erzielt wird, fallen auch keine Kosten an.
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3.5 Liquiditatsrechnung

Fur die Wirtschaftlichkeit jedes Unternehmens ist die Planung der Liquiditat eine notwendige
Grundlage, um Engpasse in der Zahlungsfahigkeit rechtzeitig zu erkennen.

Beispiel:

1. Wirtschaftsjahr 2. Wirtschaftsjahr 3. Wirtschaftsjahr

in TE in TE in TE€

steuerliches Betriebsergebnis -6,0 -4,2 0,6

+ Zinsaufwendungen (ohne Nebenkosten GV) 1,0 1,0 1,0

+ Abschreibungen 4,0 4,0 4,0

= erweiterter Cashflow -1,0 0,8 5,6

- Zinsaufwendungen 1,0 1,0 1,0

= Brutto-Cashflow -2,0 -0,2 4,6
- Ertragssteuern 40,0% (ggf. zu berticksichtigen)

= Netto-Cashflow -2,0 -0,2 4,6

- Tilgungen (ggf. zu berticksichtigen) 4,6

= Liquiditatsdeckung -2,0 -0,2 4,6

Nach diesen Zahlen kann der hier betrachtete Dorfladen die Ausgaben in den ersten beiden Jah-
ren nicht durch Einnahmen decken. Daher muss im Investitionsplan eine Liquiditatsreserve von
etwa 5.000 Euro mit berticksichtigt werden. Dieser Betrag setzt sich aus 2.000 Euro Liquiditatsli-
cke im 1. Wirtschaftsjahr, ca. 200 Euro Liquiditatslicke im 2. Wirtschaftsjahr und einem Sicher-
heitsaufschlag von 2.800 Euro zusammen.

4. Mitarbeitereinsatz

Die Einsatzplanung und die Anzahl der Mitarbeiter orientieren sich an mehreren Faktoren:
Offnungszeiten

Aus den Offnungszeiten ergeben sich die Arbeitsstunden, die geleistet werden miissen. Hier
ist zu bedenken, dass die Stunden aufgrund von Urlaub und Krankheit ,iberbelegt‘ werden
mussen. Oft reicht zudem ein Mitarbeiter im Laden nicht aus. Gerade zu Stof3zeiten und bei
Anlieferungen sollten zwei bis drei Mitarbeiter anwesend sein.

Handelsspanne

Je hoher die Handelsspanne ist, desto hoher diirfen auch die Léhne ausfallen. Im Umkehr-
schluss gilt: Steigen die Léhne und Gehalter bei gleichbleibendem Umsatz, so muss dies auch
positive Auswirkung auf die Handelsspanne haben. Denn wenn mehr Mitarbeiter eingestellt
werden, steht insgesamt mehr Zeit zur Verfigung, aktiv zu verkaufen, Produkte zu veredeln
und Dienstleistungen (z. B. Geschenkkdrbe) anzubieten.

Stellenbeschreibung

Bei Ausschreibungen fir Mitarbeiter in einem Dorfladen sollte keine feste Arbeitszeit vorgege-
ben werden. Vielmehr sollte versucht werden, zunachst die Bewerbungsgesprache zu fuhren
und die Mitarbeiter dann nach der Eignung und ihren zeitlichen Moglichkeiten auszuwéhlen.
Neben der vorhandenen Qualifikation ist es fiir den Betrieb des Dorfladens wichtig, dass die
Mitarbeiter motiviert und kommunikationsfahig sind. In den Arbeitshilfen finden Sie zwei er-
gebnisorientierte Stellenbeschreibungen (siehe Kap. X.2.6 und X.2.7).
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Die Hohe der maximal tragbaren Personalkosten hangt von der Handelsspanne und dem Umsatz
ab. Um eine Kontrolle zu haben, wie hoch die Personalkosten bei gleichzeitiger Vermeidung wirt-
schaftlicher Verluste sein durfen, kann folgende Formel zur Berechnung herangezogen werden:

(Umsatz x Handelsspanne) — fixe Kosten — geplante Personalkosten = Gewinn

Diese Gleichung lasst sich auch auf die einzelne Arbeitsstunde herunter brechen. Somit kann ge-
nau bestimmt werden, wie viel Umsatz pro Stunde erzielt werden muss, wie hoch die Handels-
spanne oder wie hoch die Personalkosten sein durfen, um noch einen Uberschuss zu erzielen. Es
empfiehlt sich, andere Dorfladen ahnlicher GréRenordnung aufzusuchen und Vergleichszahlen
einzuholen. AuRerdem sollte eine Beratung zur Existenzgriindung in Anspruch genommen werden.

Praxisbeispiel:

Der Dorfladen in Musterdorf hat folgende Offnungszeiten: Montag bis Freitag von 07:00 Uhr bis
14:00 Uhr und von 15:00 Uhr bis 18:00 Uhr sowie Samstag von 07:00 Uhr bis 13:00 Uhr.

Mit jeweils 15 Minuten Vor- und Nacharbeitszeit pro Tag ergeben sich 56 plus 3 Wochenstunden.
Das ergibt 3.097,5 Stunden jahrlich (bei 52,5 getffneten Wochen). Berlcksichtigt man Faktoren
wie Zeiten mit hohem Umsatz, Urlaub, Krankheit, Feiertage, kommt man auf mindestens 4.000
Stunden pro Jahr, flr die Mitarbeiter eingestellt werden muissen.

Dies kann z. B. mit folgender Mitarbeiterkonstellation erreicht werden:

e 1 qualifizierte Vollzeitkraft mit 40 Stunden pro Woche
o 2 Teilzeitkrafte mit jeweils 25 Stunden
e 2 Aushilfskraft mit 8 Stunden pro Woche

Die Mitarbeiterplanung hat einen grof3en Einfluss auf die Wirtschaftlichkeit des Dorfladens und
sollte dementsprechend sorgfaltig durchgefuhrt werden.
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Foto: ©Panthermedia/Rilo Naumann

IV. Einzuhaltende Gesetze und Bestimmungen

1. Hygiene

Ein Lebensmittelunternehmer steht in der vollen Verantwortung, ausschlie3lich einwandfreie Le-
bensmittel in den Verkehr zu bringen. Die fir den Lebensmitteleinzelhandel wichtigste Verordnung
ist die Verordnung (EG) Nr. 852/2004. Sie enthéalt allgemeine Lebensmittelhygienevorschriften fur
alle Betriebe der Lebensmittelkette, beginnend bei der Urproduktion tber alle Produktions-, Verar-
beitungs- und Vertriebsstufen bis hin zur Abgabe der Lebensmittel an den Endverbraucher. Diese
Verordnung ist grundsétzlich von jedem Lebensmittelunternehmer einzuhalten.

Der Leitfaden ,HDE Leitlinie flr gute Verfahrenspraxis“ des Hauptverbands des deutschen Einzel-
handels (HDE) wurde speziell fiir den Lebensmitteleinzelhandel erstellt und gibt einen Uberblick
Uber die Regelungen der oben genannten Verordnung.

Grundsatzlich lasst sich das Thema Hygiene im Lebensmitteleinzelhandel in folgende Bereiche

gliedern:

e Behandlung von und Umgang mit Lebensmitteln

e Umgang mit Gegenstanden, die mit Lebensmitteln in Bertihrung kommen

e Anforderungen an Raume, in denen mit Lebensmitteln umgegangen wird

e Verhalten der Personen, die Lebensmittel in den Verkehr bringen (im konkreten Fall: Perso-
nen, die Lebensmittel im Dorfladen zubereiten)

Die Anforderungen und Vorschriften bzgl. der oben genannten Punkte muissen bereits im Vorfeld
mit den vor Ort zustandigen Amtern umfassend abgeklart werden.
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Es wird empfohlen, bereits in der Planungsphase mit der zustandigen Behorde (Landratsamt bzw.
Kreisverwaltungsreferat) Kontakt aufzunehmen, um alle wichtigen Detailfragen ausfuhrlich zu be-
sprechen. So kdénnen die notwendigen MalRhahmen rechtzeitig in die Planung und Umsetzung des
Vorhabens einflieRen.

2. Arbeitsrecht

2.1 Arbeitsvertrag

Die im Gesetz oder Tarifvertrag festgelegten Bedingungen sind neben den (arbeits-) vertraglichen
Vereinbarungen einzuhalten. Ein Arbeitsvertrag kann mundlich oder schriftlich geschlossen wer-
den, befristete Arbeitsvertrage bedurfen der Schriftform. Bei Teilzeitbeschaftigung (einschlielich
der geringfigig entlohnten Beschéaftigungen) und bei einer Befristung des Arbeitsverhaltnisses ist
das Teilzeit- und Befristungsgesetz (TzBfG) zu beachten.

Der Arbeitgeber hat tber bestimmte Inhalte (z. B. Beginn, Ort, Tatigkeit) des Arbeitsverhaltnisses
eine Niederschrift zu fertigen. Diese ist dem Arbeitnehmer auszuhandigen und zur Personalakte
hinzuzuflgen. Hierzu wird auf das Nachweisgesetz (NachwG) verwiesen.

Damit der Arbeitgeber die Sozialversicherungs- und Steuerpflicht korrekt feststellen kann, hat der
Arbeitnehmer andere Beschéftigungsverhéltnisse anzuzeigen. Anderungen bei einzelnen Arbeits-
verhéltnissen mussen ebenfalls allen Arbeitgebern mitgeteilt werden. Jeder einzelne Arbeitgeber
ist auch wahrend eines Beschaftigungsverhaltnisses dazu verpflichtet, seine Arbeithehmer nach
weiteren Nebenbeschéftigungen zu befragen.

Beziglich der geringfugigen Beschaftigungen (8 8 Sozialgesetzbuch (SGB) IV) im Rahmen soge-
nannter Minijobs, wird auf die Geringfligigkeits-Richtlinien verwiesen. Diese stehen z. B. Uber die
Homepage der Deutschen Rentenversicherung als kostenloser Download zur Verfiigung.

Generell ist anzuraten, ein Beratungsgesprach z. B. bei der zustandigen Industrie- und Handels-
kammer zu fuhren. Sofern die Lohnbuchhaltung von einem externen Steuerberater erstellt wird,
kann auch dieser zu Rate gezogen werden.

Sowohl Arbeitgeber als auch Arbeitnehmer sollten ber die Rechte und Pflichten informiert sein,
die im Arbeitsrecht festgelegt werden.

Der Arbeitnehmer muss bei seiner Einstellung die Steuernummer und den Sozialversicherungs-
ausweis vorlegen. Zudem ist bei bestimmten Tatigkeiten im Lebensmitteleinzelhandel eine amts-
arztliche Untersuchung vor Arbeitsbeginn vorgeschrieben.

Um Mitarbeiter bei der Sozialversicherung anmelden zu kénnen, bendtigt man eine Betriebsnum-
mer. Diese ist Uber den Betriebsnummernservice der Bundesagentur flir Arbeit in Saarbriicken zu
beantragen.

2.2 Kindigung

Im Anwendungsbereich des Kundigungsschutzgesetzes ist eine Kiindigung nur wirksam, wenn sie
durch Grinde bedingt ist, die entweder in der Person oder in dem Verhalten des Arbeithehmers
liegen oder sich aus dringenden betrieblichen Erfordernissen ergeben. Eine Kiindigung aus ande-
ren Griinden ist unwirksam. Das Kundigungsschutzgesetz gilt in Betrieben, die in der Regel mehr
als zehn Arbeitnehmer (ausschlieB3lich der Auszubildenden) beschéftigen. Im Bereich des Kindi-
gungsschutzes gibt es zahlreiche Bestimmungen und eine umfangreiche Rechtsprechung. Es ist
daher ratsam, sich bereits im Vorfeld einer Kindigung rechtlich beraten zu lassen.
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2.3 Sonstige zu beachtende Gesetze

Einige (arbeitsrechtliche) Gesetze sind nicht nur vom Unternehmer einzuhalten, sondern unterlie-
gen zudem der Aushangpflicht. Sie miussen also fur alle Mitarbeiter zugéanglich gemacht und lau-
fend aktualisiert werden. Zusammenfassungen besagter Gesetze und Verordnungen kénnen bei
verschiedenen Anbietern kauflich erworben werden.

Wichtige aushangpflichtige Gesetze und Verordnungen sind u. a.:

¢ Allgemeines Gleichbehandlungsgesetz (AGG)
o Arbeitszeitgesetz (ArbZG)

e Arbeitsschutzgesetz (ArbSchG)

o Arbeitsstattenverordnung (ArbStattvO)

e Jugendarbeitsschutzgesetz (JArbSchG)

¢ Mutterschutzgesetz (MuSchG)

3. Allgemeine Vorschriften

3.1 Ladenschlussgesetz (LadSchlG)

Die Offnungszeiten des Dorfladens miissen sich an den im LadSchIG verankerten gesetzlichen
Regelungen orientieren. Laut aktuellem Stand (September 2013) missen Verkaufsstellen an
Sonn- und Feiertagen sowie von Montag bis Samstag bis 6 Uhr und ab 20 Uhr geschlossen sein.
Dies gilt fur den 24. Dezember bis 6 Uhr und ab 14 Uhr, sofern dieser auf einen Werktag fallt. Un-
ter bestimmten Bedingungen darf an Sonntagen eine begrenzte Auswahl an Waren (z. B. Blumen,
Back- und Konditoreiwaren, Zeitungen) verkauft werden.

3.2 Preisangabenverordnung (PAngV)

Alle zum Verkauf bestimmten Waren missen entsprechend der Festsetzungen in der PAngV aus-
gezeichnet werden. Laut aktuellem Stand (September 2013) ergeben sich u. a. folgende Regelun-
gen:

Die Preisetiketten missen einfach, verstandlich und direkt einer Ware zuzuordnen sein. Die Anga-
be des Preises muss zudem deutlich lesbar und nicht versteckt sein. Die angegebenen Preise
muissen Endpreise sein, eventuelle Pfandpreise sind getrennt auszuweisen. Es ist zusatzlich bei
bestimmten Waren anzugeben, auf welche Menge, Leistungseinheit oder Giteklasse sich der
Preis bezieht. Fur fast alle verpackten und teilweise verpackten Waren ist die Angabe des Grund-
preises (Preis pro Liter, Kilogramm etc.) verpflichtend. Wird bei leicht verderblichen Produkten ein
Preisnachlass gewahrt, muss kein neuer Grundpreis angegeben, sondern lediglich der alte entfernt
werden. Bei manchen Produkten ist ein Abtropfgewicht anzugeben auf welches sich dann der
Grundpreis bezieht. Lose Ware wird nur mit einem Grundpreis ausgezeichnet (Ausnahme: Stlck-
preise). Bei der Auszeichnung von Obst und Gemuse muss zuséatzlich eine genaue Produktbe-
zeichnung, das Herkunftsland, die Handelsklasse sowie der Grundpreis mit der Grundpreiseinheit
angegeben werden. Sofern Zusatzstoffe verwendet wurden oder ein spezielles Behandlungsver-
fahren Anwendung fand, ist auch dies anzugeben.

3.3 Jugendschutzgesetz (JuSchG)

Da in einem Dorfladen im Normalfall sowohl Tabakwaren als auch alkoholhaltige Getranke und
Lebensmittel verkauft werden, mussen die diesbeziiglich im JuSchG verankerten gesetzlichen
Regelungen beachtet werden. An Kinder und Jugendliche unter 18 Jahren dirfen weder Tabakwa-
ren, noch Branntwein, branntweinhaltige Getranke (insbesondere sogenannte Alkopops) oder Le-
bensmittel, die Branntwein in nicht nur geringflgiger Menge (z. B. Mon Cheri Pralinen) enthalten,
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abgegeben werden. Andere alkoholische Getranke (Bier, Wein, Sekt, auch vermischt mit nichtal-
koholischen Getranken, z. B. Radler) durfen nicht an Jugendliche unter 16 Jahren verkauft werden.
Ebenfalls im JuSchG enthalten sind u. a. gesetzliche Regelungen zum Verkauf von Film- und
Spielprogrammen; die Alterskennzeichnungen von FSK (Freiwillige Selbstkontrolle der Filmwirt-
schaft) und USK (Unterhaltungssoftware Selbstkontrolle) fir Film-DVD und Computerspiele sind
rechtsverbindlich. Falls im Dorfladen Zeitschriften angeboten werden, dirfen pornographische oder
andere jugendgeféahrdende Produkte nicht ausgelegt und an Minderjahrige abgegeben werden
(Stand September 2013). Diese und weitere Regelungen kdénnen auch fur einen Dorfladen relevant
sein und mussen unbedingt eingehalten werden.

3.4 Glucksspielstaatsvertrag (GluStV)

Voraussetzung fir das Angebot von Lotto ist das Bestehen eines entsprechenden Vertrages mit
der Staatlichen Lotterieverwaltung. Lottoannahmestellen missen inshesondere den GlUStV beach-
ten. Voraussetzung fur die Teilnahme eines Spielers am Lottospiel ist die Volljahrigkeit (Stand
September 2013).

3.5 Handel mit freiverkauflichen Arzneimitteln

Der Handel mit freiverkauflichen Arzneimitteln (dazu gehdren z. B. Gesundheitstees) ist vor Auf-
nahme der Téatigkeit bei der Gemeinde anzuzeigen. Ein solcher Handel ist ferner grundsatzlich nur
nach einem Sachkenntnisnachweis gestattet. Die daflr benétigte Prifung kann bei den Industrie-
und Handelskammern abgelegt werden (Stand November 2013).

Als Sachkenntnisnachweis werden auch bestimmte Prifungen und Nachweise (z. B. pharmazeu-
tisch-kaufmannischer Angestellter, pharmazeutisch-technischer Assistent) anerkannt.

Rechtsgrundlagen sind 88 67 und 50 Arzneimittelgesetz (AMG), die Verordnung Uber den Nach-
weis der Sachkenntnis im Einzelhandel mit freiverkauflichen Arzneimitteln sowie 88 4 und 5 (Baye-
rische Verordnung zum Vollzug arzneimittel-, betdubungsmittel-, apotheken- und transfusions-
rechtlicher Vorschriften (VVABATYV)).
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#

Foto: ©colourbox.com

V. Aufgabenbeschreibung und Ablaufplane

1. Personeller Aufbau (rechtsformunabhéangig)
{ Dorfladen-Verantwortlicher } <= _

[ Verkaufer } [ Background-Mitarbeiter} <= _

l weisungsbefugt

Hauptamtlich/nebenamtlich
(gegen Bezahlung)
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Mitgliederversammlung/Gesellschafterversammlung

Aufgabe e Wahl des Aufsichtsrates/Beirates

Kompetenz e Festlegung der Grundausrichtung des Dorfladens
e Mitsprache bei grof3en Investitionen

Verantwortung/ A

Haftung Begrenzte Haftung auf die Einlage

Qualifikation e Keine besondere Qualifikation

Informationswesen

Gesellschaftssatzung
Gesellschaftervertrag

Protokolle der jahrlichen Mitgliederversammlung (Versammlungen
bei Bedarf auch o6fter, geschieht aber nur selten)

Aufsichtsrat/Beirat (mindestens 3 Mitglieder; ehrenamtlich)

Aufgabe e Bestellung und Uberwachung der Geschéftsfiihrung
Kompetenz e Kontrolle der Geschéftsfiihrung, aber kein Eingriff
e Aufgaben der Geschaftsfihrung konnen nicht an den Aufsichtsrat

Ubertragen werden

Verantwortung/ e Uberwachung der Geschéftsordnung firr den Vorstand

Haftung e Einhalten sonstiger zwingend vereinbarten Regelungen (u.a. Ge-
schéaftsordnung fur den Aufsichtsrat bzw. Beirat selbst)

Qualifikation e Keine besondere Qualifikation erforderlich; Wunschenswert: z. B.
Steuerberater, leitender kaufmannischer (kfm.) Angestellter

Informationswesen e Geschéftsordnung fir den Aufsichtsrat (tagt halbjahrlich)

Vorstand/Geschaftsfihrung (ehren-, neben- oder hauptamtlich méglich)

Aufgabe e Erstellt die Jahres- und Werbeplanung
e Berichtet regelméRig dem Aufsichtsrat bzw. dem Beirat Uber die ak-
tuelle Geschéaftsentwicklung
¢ Wenige Stunden im Monat, keine Vollzeitbeschaftigung
Kompetenz e Arbeitet mit dem Dorfladenverantwortlichen zusammen (kann bei
hauptamtlicher Tatigkeit die gleiche Person sein)
Verantwortung/ e Verantwortlich fur das Erreichen der gesetzten Ziele
Haftung e Einhalten der zwingend vereinbarten Regelungen (u. a. Geschéfts-
ordnung flr die Geschaftsfuhrung)
Qualifikation e Keine besondere Qualifikation erforderlich; Wuinschenswert: z. B.
Steuerberater, leitender kfm. Angestellter mit Branchenerfahrung

40




Aufgabenbeschreibung und Ablaufplane

Informationswesen ® Geschéaftsordnung fir den Vorstand
e Geschaftsplan (i. d. R. jahrlich)
e Jahresabschluss

Dorfladen-Verantwortlicher (hauptamtlich)

Aufgabe e Setzt die geplanten MaRnahmen vor Ort um

Kompetenz e Weisungsbefugt gegeniber den Mitarbeitern

e Arbeitet mit dem Vorstand zusammen (kann bei hauptamtlicher Ta-
tigkeit die gleiche Person sein)

\éz;flljl;\évortung/ Verantwortlich fir das Erreichen der gesetzten Ziele
Qualifikation e Keine besondere Qualifikation erforderlich; Wunschenswert: Erfah-

rung mit Lebensmitteln (insbesondere Fleisch- und Wurstwaren, Obst
und Gemise, Kase)

Informationswesen ® Zusammen mit der Geschéftsflihrung zustandig fur: Personaleinsatz-
planung (PEP), Werbeplanung, Kostenplanung, Handelsspannener-
mittlung (unterteilt nach den wichtigsten Warengruppen wie Be-
dientheke, Obst, Gemuise und Restsortiment)

Aufgabe e Unterstutzung der Geschéftsleitung im laufenden Dorfladenbetrieb in
den Bereichen Warenbestellung, Preisauszeichnung, Warenprasen-
tation, sowie Ordnung und Sauberkeit

e Sicherung der Qualitdtsanspriiche

Kompetenz e Gemal Stellenbeschreibungen (siehe Kap. X.2.6 und X.2.7)

o Grundsatzlich hohere Anspriche an Eigenstandigkeit, Entschei-
dungsstarke und Flexibilitdt als in grol3eren Betrieben. Daher auch
Kompetenzen im Bereich Personaleinsatz, Warenlogistik und Quali-
tatsmanagement etc. notwendig

Verantwortung/ e Verantwortlichkeit fir das Erreichen der Handelsspanne der Sorti-
Haftung mente im eigenen Zustandigkeitsbereich

e Mitverantwortlich fur das Erreichen der Umsatzziele (auch bezogen
auf die Sortimentsgruppen)

Qualifikation e Sortimentserfahrungen im Lebensmittelbereich

e Absolvierte Schulungen gemaR Lebensmittelhygienerecht sowie Be-
lehrung und regelméRige Wiederholungen nach Infektionsschutzge-
setz verpflichtend (gilt ggf. auch fur Lebensmittelunternehmer selbst)

Informationswesen © Arbeitsanweisungen
e Checklisten

e Sonstige Hinweise
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Kundenrat (3-5 Mitglieder)

Aufgabe e Beschaffung von Informationen uber den Markt bzw. die Kundener-
wartungen

o Treffen vierteljahrlich oder bei Bedarf

Kompetenz e Beschaffung von Informationen fur die Leitung

e Beratungsfunktion fir den Aufsichtsrat und die Geschéftsfihrung
bzw. die Dorfladenleitung

Verantwortung/ e Reine Informations- und Beratungsfunktion
Haftung e Keinerlei Haftung
e Kundenrat ist kein Muss, eher selten vorhanden

Qualifikation e Keine besonderen Qualifikationen
e Bestellung durch Aufsichtsrat oder freiwillige Meldung

Informationswesen ©® Preisvergleiche
e Sortimentsliste

e \Wettbewerber-Check
e Testkaufprotokoll

Foto: ©colourbox.com
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2. Arbeitsablaufe

Den Mitarbeitern sollten alle anfallenden Tétigkeiten im Dorfladen bekannt sein. Um eine regelma-
Rige Erledigung sicher zu stellen, empfiehlt es sich, die einzelnen Prozesse zu gliedern und Ar-
beitslisten zu erstellen. In diesen Arbeitsaufstellungen kann die Ausfihrung der Tatigkeiten dann
auch dokumentiert werden. Die Arbeitslisten sollten sowohl die Art der Prozesse (Haupt- und Ne-
benprozesse) als auch den zeitlichen Rhythmus (taglich, wéchentlich, monatlich oder jahrlich) zur
Durchfiihrung der einzelnen Aufgaben beinhalten. Tagesprozesse bezeichnen Aufgaben, die zu-
meist taglich, vereinzelt wochenweise erledigt werden missen und gehdren zum normalen Arbeits-
tag dazu (z. B. Temperaturmessungen an den Kuhlgeraten). Monats- und Jahresprozesse hinge-
gen werden in regelmafiigen Abstanden Uber das Jahr hinweg durchgefiihrt (z. B. Wartungsarbei-
ten). Beispiel-Checklisten fur diese Prozesse finden Sie im Kapitel X.3.

Unterstiitzende Prozesse durch das Personal

* Warenlogistik * WerbemaBnahmen ¢ Qualitaitsmanagement
* Personaleinsatz * Marketing e Qualitatskontrolle tiber Kundenrat

Kernprozess Dorfladen

Vorgaben: * Verkauf in Bedienung Ergebnis:

* Wareneinsatz * Kassiertatigkeiten e Zufriedene Kunden
* Verkaufer * Warenpflege * Ausgeglichenes

* Serviceleistungen » Warenlogistik/Beschaffung Betriebsergebnis

* Sortiment * Raumpflege

4 )
Nebenprozesse durchgefiihrt von Geschiftsleitung
* Personaleinstellung * Finanzbuchhaltung * Planrechnung
* Personalbuchhaltung * Sonstige Verwaltung ¢ Strategische Unternehmensplanung
g J
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Foto: ©colourbox.com

VI. Ablage- und Verwaltungssystem im Dorfladen

Der Aufbau und der laufende Betrieb eines Dorfladens sind mit verschiedensten Verwaltungsauf-
gaben verbunden. Um eine Ubersicht tiber alle erforderlichen Unterlagen und Ordner zu erhalten,
empfiehlt sich die Anlage eines entsprechenden Ablagesystems. Das folgende Kapitel gibt einen
Uberblick tiber den mdglichen Grundaufbau der Verwaltung eines Dorfladens.

1. Stammordner/Fordergelder

Diese Unterlagen sind beim Vorstand bzw. Aufsichtsrat aufzubewahren.

Im Stammordner werden alle wichtigen Dokumente abgelegt und verwaltet. Nach erfolgten Ver-
tragsabschliissen sind eher selten Anderungen zu erwarten. Zusétzlich sollte eine Gesamtiiber-
sicht fUr die wichtigsten Telefonnummern und Adressen erstellt werden. Welche Unterlagen auf-
bewahrt werden mussen, zeigt die folgende Ubersicht.

Stammordner o Gesellschaftsvertrag/Satzung

Rechtliche und gesell- | ® Beschlisse zu den Vertragen bzw. zur Satzung
schaftsrechtliche e Handelsregisterausziige

Grundlagen e Mitglieder- bzw. Gesellschafterregister

e Generalversammlungsprotokolle bzw. -beschlisse

e Mitgliederversammlungsprotokolle bzw. -beschlisse

o Gesellschafterversammlungsprotokolle bzw. -beschllisse
e Betriebsnummer des Arbeitsamtes

e Steuernummer
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Liste mit den wichtigsten Ansprechpartnern

Organe

Geschéftsordnung (Aufsichtsrat/Beirat; Geschaftsfihrung sowie
alle Sitzungsprotokolle und Beschlisse)

Vertrage

Vertragsunterlagen (z. B. Mietvertrage, Lieferantenvertrage, Versi-
cherungsvertrage)

Grund und Boden

Unterlagen zur Immobilie (Kaufvertrag, Grundbuchauszug, Pléne
z. B. Baupléne)

Finanzierung

Unterlagen zur Finanzierung (z. B. Kreditvertrage/Darlehens-
vertrage, Vollmachten)

Organisation

Unterlagen betreffend der Organisation des Dorfladens (z. B. Jah-
resabschlisse, Inventuren, Organigramm, Prifberichte)

Unterlagen
zu Foérdermitteln

Alle Unterlagen bzgl. Forderung (z. B. Fordermittelantrage, FOr-

dermittelbewilligungsbescheide, Fordermittelverwendungsnach-
weise, Fdrdermittelrichtlinien, sonstige Gesprachsnotizen und
Schriftverkehr)

Bei der Verwaltung von Unterlagen zu Fordermitteln sind Aufbe-
wahrungsfristen zu beachten. Diese werden vom Férdergeber fest-
gelegt und sind i. d. R. im Forderbescheid ausgewiesen, bzw. bei
der zustandigen Forderstelle zu erfragen.

2. Personalordner/Buchhaltung/Steuerunterlagen

Die folgenden Unterlagen/Ordner mussen bei der Buchhaltung aufbewahrt werden:

Personalordner

Unterlagen die das Personal betreffen (z. B. Tarifvertrag, Arbeits-
vertrdge, Bewerbungsunterlagen, FiUhrungszeugnis, Personal-
fragebogen, Lohnabrechnungen, Beurteilungen, Krankmelde-
scheine, Registratur von weiteren Beschéaftigungsverhaltnissen)

Ordner Buchhaltung

Unterlagen die die Buchhaltung des Dorfladens betreffen (z. B.
Belege, Kassenbuch und -berichte, Bilanzen, Inventarverzeichnis,
Summen- und Saldenliste, Betriebswirtschaftliche Auswertungen
(BWA))

Ergénzend:
Kleiner Stammordner

Bilanzen
Summen- und Saldenlisten

Steuerunterlagen

Erganzend: Kontoausziige und dazu gehdérige Belege
Bankordner Kassenbuch-Ordner und dazu gehérige Belege
Ordner Aufbewahrung aller steuerlich relevanten Unterlagen (z. B. Steuer-

erklarungen und -bescheide, Korrespondenz mit Finanzamt)
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3. Internes Kontrollwesen/Schriftverkehr/Sonstiges

Die folgenden Unterlagen/Ordner sollten direkt im Dorfladen fur alle Mitarbeiter zugénglich sein
und dort aufbewahrt werden. Die Bearbeitung des Ordners Kontrollwesen erfolgt idealerweise im
Team.

Als Grundlage fur weitere Bestellungen in der Folgezeit und zur Orientierung flr Saisongeschéfte
wie Ostern, Weihnachten ist es wichtig, Rechnungskopien und Checklisten entsprechend sortiert
aufzubewahren.

Ordner Kontroll- e Unterlagen zum laufenden Betrieb des Dorfladens (z. B. Planrech-
wesen nungen, Personaleinsatzplanung, = Monatsberichte,  Soll-Ist-
Vergleiche)

Ordner sonstiger e Urlaubsscheine
Schriftverkehr e Kann ggf. auch direkt in der Buchhaltung aufbewahrt werden
Ordner sonstige e Rechnungskopien (mit den dazugehoérigen Liefer- und Bestell-
Arbeitsunterlagen scheinen)

e Ablage Checklisten

4, Datenschutz

Der Umgang mit Daten unterliegt dem Bundesdatenschutzgesetz (BDSG) und muss dementspre-
chend gehandhabt werden. Fir Arbeitnehmerdaten wurde 2009 der § 32 BDSG eingefuhrt. Dieser
regelt u. a., wie und zu welchem Zweck Daten erhoben werden durfen. Der Arbeitgeber ist ver-
pflichtet, mit ihnen vertraulich umzugehen. Gesundheitliche Daten durfen nur mit Erlaubnis des
Arbeitnehmers erhoben werden und sind getrennt von der eigentlichen Personalakte aufzubewah-
ren. Daneben existieren mehrere Regelungen, die einzelne Teilbereiche betreffen, z. B. im Tele-
mediengesetz (TMG) (Stand November 2013).
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Foto: Dorfladen Simonshofer eG | Frank Boxler, Lauf, www.lachgesichter.de

VIl. Sortiment und Preise

Ziel eines Dorfladens ist es, gemeinsam mit den bereits bestehenden Lebensmittelanbietern die
Nahversorgung in einem Ort zu sichern und zu starken. Um bestehende Betriebe nicht zu gefahr-
den, sollte das Sortiment des Dorfladens unbedingt auf die ortlichen Verhaltnisse abgestimmt wer-
den. Ansonsten ist der Dorfladen im Hinblick auf die Sortimentsgestaltung sehr flexibel, insbeson-
dere im Bereich des Frischesortiments kann auf die individuellen Bedirfnisse der Kunden einge-
gangen werden.

Weiterhin besteht fur einen Dorfladen die Mdglichkeit, bestimmte Produkte Uber kleinere regionale
Lebensmittelproduzenten zu beziehen. Der Kunde bekommt so die Chance, sich mit regionalen
Produkten zu versorgen und gleichzeitig die Wertschopfung in der Region zu starken. Die hohe
Wertschéatzung regionaler Produkte durch die Bevdlkerung ist ein groRer Vorteil und wichtiger
Kundenbindungsfaktor von Dorfladen gegeniiber Supermarkten und Discountern. Der Bezug regi-
onaler Produkte ist dort normalerweise aufgrund des weitgehend standardisierten Sortiments und
der bestehenden Lieferverflechtungen nur in geringerem Umfang maoglich.

Die Sortimentsgestaltung in einem Dorfladen wird durch folgende Umstande beeinflusst:

¢ Raumliche Gegebenheiten/Verkaufsflachengréie

e Bedurfnisse vor Ort

e Regionale Angebote

o Hauptlieferant und spezielle Lieferanten (z. B. fur Biosortiment)
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1. Wichtigste Sortimentsgruppen

Backwaren e Bedientheke;
Waren sollten — soweit moglich — regional eingekauft werden
Molkereiprodukte e Bspw. Butter, Sahne, Kéase in Selbstbedienung
Kise e Bedientheke;
Waren sollten — soweit mdglich — regional eingekauft werden
Fleisch- und e Bedientheke;
Wurstwaren Waren sollten — soweit moglich — regional eingekauft werden
Obst und Gemiise e Selbstbedienung;
Waren sollten — soweit mdglich — regional eingekauft werden
Trockensortiment e Bspw. Konserven, Teigwaren, Stl3waren
Tiefkihlware e Selbstbedienung
Getranke e Selbstbedienung
Korperpflege und .
Haushaltschemie * Selbstbedienung
Zigaretten e Zigaretten sind ein Frequenzbringer, haben allerdings nur eine sehr
geringe Gewinnspanne zu bieten

Ein grol3er Teil des Selbstbedienungssortimentes (SB-Sortiment) wird vom Hauptlieferanten aus
dem Grol3handel geliefert. Dies betrifft die Gruppen Molkereiprodukte (MoPro), teilweise auch Ka-
se sowie das Trockensortiment und die Tiefkuhlware (TK).

2. Bedien- und SB-Abteilungen

Sehr wichtig im Dorfladen ist die Bedientheke. Hier kann die gré3te Wertschépfung erzielt und
durch den personlichen Kontakt die Bindung der Kunden an den Dorfladen gestarkt werden.

Die Lieferanten (Metzger, Backer und Sennereien/Molkereien) verfugen in der Regel jeweils tber
ein standardisiertes Sortiment, das nur wenig Spielraum fur Veranderungen zuléasst. Um trotzdem
moglichst genau auf die Vorlieben und Wiinsche der Kunden eingehen zu kdnnen, empfiehlt es
sich im Vorfeld der Lieferantenauswahl eine Kundenbefragung durchzufihren.

Die SB-Abteilungen (TK, MoPro) werden meist vom GroRhandler ausgestattet. Teilweise liefern
Metzger auch vakuumierte Ware zum Verkauf in der SB-Kihltheke.

3. Regionale Produktgestaltung

Mit regionalen Produkten kann sich ein Dorfladen profilieren. Die heimischen Waren stellen eine
emotionale Verbindung zur Region her. Ein Supermarkt oder Discounter kann diese Regionalitat
nicht im gleichen Mal3e anbieten. Dieses Potenzial gilt es zu nutzen. Heimatliche Produkte aus der
Frischetheke kénnen das Angebot ebenso ergénzen, wie auch Obst und Gemiise, hausgemachte
Konserven, Marmelade, Honig, Likére oder Kunsthandwerk.
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Bei Kunsthandwerk (z. B. geflochtene Korbe, Handarbeiten, Dekoration) ist es ublich, ein Kommis-
sionsgeschaft abzuschlieRen: Die Ware wird geliefert, die Bezahlung erfolgt jedoch erst nach er-
folgreichem Verkauf. Unverkaufliches geht wieder zurtick.

4. Dienstleistungen

Ein Dorfladen kann neben dem Verkauf von Lebensmitteln auch ortliche Dienstleistungsfunktionen
Ubernehmen bzw. anbieten. Zu beachten ist hier, dass dieses Zusatzangebot keine zuséatzliche
finanzielle Belastung fur den Dorfladen mit sich bringen darf. Folgende Angebote sind mdglich:

e Sortimentsabhangige Zusatzangebote wie Tagescafé, Liefer- und Bestellservice, Party- und
Plattenservice, Kommissionseinkauf fir z. B. ortliche Vereine

e Entgeltliche Zusatzdienstleistungen wie Kopier- und Faxservice, Internetzugang

e Vermittlung von Dienstleistungen gegen Entgelt wie Lotto-Annahmestelle, Postagentur, Reini-
gungsannahme

e Serviceleistungen (unentgeltlich) wie Tauschbicherei, Formulardienst fir die Gemeinde, Re-
zeptannahmestelle Apotheke, Auszahlungen tber die Kasse (Bankagentur)

5. Preise

Der potenzielle Kunde sollte immer das Gefuihl haben, dass die Preise im Dorfladen nicht Gberhéht
sind und zum allgemeinen Preisgefiige im Lebensmitteleinzelhandel passen.

Leicht vergleichbare Basisprodukte (z. B. Kaffee, Zucker, Mehl, Butter) sollten daher zu Preisen
verkauft werden, die auf dem Niveau der Discounter liegen. Die Supermarkte wenden diese Preis-
strategie bei ihren Eigenmarken an. Die Grof3handler beliefern auch die Dorfladen mit den ent-
sprechenden Artikeln. In diesem Produktbereich kann ein Dorfladen zwischen 2 % und 5 % des
gesamten Umsatzes erwirtschaften.

Die Preise fur das allgemeine Sortiment (hauptsachlich Markenartikel) sollten sich am Preisniveau
der umliegenden Discounter und Supermarkte orientieren. Deren Preisgestaltung ist individuell und
weicht zwischen den verschiedenen Anbietern bis zu 20 % ab. Der Dorfladen sollte den Spielraum
moglichst gewinn- und umsatzbringend ausnutzen. In diesem Produktbereich kann ein Dorfladen
zwischen 20 % und 60 % des gesamten Umsatzes erwirtschaften.

Die regionalen Produkte bilden das unverwechselbare Profil eines Dorfladens. Hier bestimmt die
Qualitat den Preis. Ein direkter Vergleich mit Discountern und Supermarkten ist meist nicht mog-
lich, da dort unmittelbar vergleichbare Produkte nicht angeboten werden. Hohere Preise fur das
regionale Sortiment (z. B. Fleisch- und Wurstwaren, Backwaren, Honig, Eier, Nudeln, Getreidepro-
dukte) werden seitens der Kundschaft akzeptiert, soweit die Qualitat entsprechend gut ist. In die-
sem Produktbereich kann ein Dorfladen zwischen 50 % und 75 % des gesamten Umsatzes erwirt-
schaften.

Bei einer ausgewogenen Preis-Leistungs-Strategie freut sich der Kunde Uber glnstige Preisein-
steigerprodukte, Uber konkurrenzfahige Markenartikel und Uber qualitativ hochwertige regionale
Produkte, die einen etwas hdheren Preis rechtfertigen.
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Foto: Dorfladen Simonshofer eG | Frank Boxler, Lauf, www.lachgesichter.de

VIIl. Auf3enauftritt und Vermarktung

1. Sicherung von Qualitatsstandards

Der Erfolg eines Dorfladens hangt, neben dem Sortiment und einer sorgféltigen Planung, von vie-
len weiteren Faktoren ab. Die Qualitat und Vollstandigkeit des Angebots, die Warenprésentation
und die Gestaltung des Dorfladens selbst, sind wesentliche Grundlagen. Sie sollten oberste Priori-
tat geniel3en und selbstverstandlich sein.

Als Basisprogramm sind die folgenden Punkte laufend zu tberprifen und ggf. zu optimieren:

e Nachfrageorientiertes, moglichst breites Sortiment
e Frische der Waren

¢ Hygiene und Sauberkeit

e Ordnung und Ubersichtlichkeit im Laden

¢ Einheitlicher und regelmagiger Werbeauftritt

2. Strategische Kommunikation individueller Starken

Erganzend empfehlen sich Marketingmafinahmen, die auf die Kommunikation der individuellen
Starken des Dorfladens ausgerichtet sind. Die besonderen Qualitaten und individuellen Potenziale
sollten hierbei in den Vordergrund gestellt werden, um diese gewinnbringend nutzen zu kdnnen.

Zu den Starken eines Dorfladens gehoren:

¢ Raumliche Nahe zur Bevolkerung; fu3laufige Erreichbarkeit; ,WIR"-Gefuhl
¢ Nachfrageorientierte Produktauswahl
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e Produkte kleinerer Erzeuger und Produzenten aus der Region

e Bedarfsgerechte Offnungszeiten z. B. ab 6 Uhr morgens fiir das Brotzeitgeschaft
e Personliche Atmosphare

e Herzlichkeit der Mitarbeiter

e Hohe Servicebereitschaft

e Spezielle Bonusprogramme fir Stammkunden

Insbesondere im Bereich der regionalen Produkte, hat ein Dorfladen die Mdéglichkeit, sich sowohl
in der Auswahl als auch in der Qualitat und Herkunft von den Wettbewerbern abzuheben.

Die Offnungszeiten konnen gezielt an die Einkaufsgewohnheiten der Burger vor Ort angepasst
werden. Je nach erzielter Umsatzgrof3e und Frequenz ist eine bedarfsgerechte Angleichung an die
Kundenwtiinsche maoglich. Vielerorts wird auch zwischen langeren Sommer- und kirzeren Winter-
offnungszeiten am Abend gewechselt.

Gerade in kleineren Verkaufseinheiten tragen die Mitarbeiter erheblich zum Erfolg des Betriebes
bei. Herzlichkeit und eine hohe Serviceorientierung werden meist mit Kundentreue belohnt. Zu-
satzlich eingerichtete Café-Ecken erhdhen die Verweildauer und schaffen einen Treffpunkt fur die
Einwohner des Ortes.

3. Schaffung von Transparenz

Die Gesellschafter und Mitglieder sollten tiber den Geschaftsbetrieb so transparent wie maoglich
informiert sein. Ein Projekt ist nur vertrauenswuirdig, wenn offen mit den Informationen umgegan-
gen wird. Um auch zukUnftig Unterstitzung zu erhalten, ist Vertrauen der Gesellschafter und Mit-
glieder in den Dorfladen nétig. Neben der Vorstellung der Jahresplanung in entsprechenden Ver-
sammlungen sollte regelmafig auch tber Neuerungen (z. B. im Sortiment, bei der Belegschaft)
und geplante Aktionen berichtet werden.

Regelméallige Testkaufe (Durchfiihrung z. B. durch den Kundenrat) und eine entsprechende Be-
richterstattung tragen zur Qualitatssicherung bei und schaffen Transparenz.

Fir Kunden sind die schnelle Orientierung im Laden und stimmige konkurrenzfahige Preise wich-
tig. Eine zusatzlich zu den Preisetiketten ausgewiesene klare Beschilderung, die direkt an die Re-
gale der jeweiligen Ware montiert wird, unterstiitzt die Ubersichtlichkeit. Hinweisschilder wie ,Jetzt
gunstiger”, ,Aus unserer Region®, ,Empfehlenswert* oder auch ,Geschenkidee" kdnnen — geschickt
eingesetzt — die Orientierung erleichtern und zusatzliche Kaufanreize setzen.

Eine weitere Moglichkeit zur Kommunikation konkurrenzféhiger Preise besteht Gber einen monatli-
chen Auswahl-Warenkorb. Hier werden die wichtigsten Schlisselpreise des Dorfladens mit denen
der Wettbewerber verglichen. Die monatliche Auswahl der Waren kann tber den Kundenrat erfol-
gen.

4, Kontinuierliche Werbung

4.1 Werbemal3hahmen vor und zur Er6ffnung

Zu einer erfolgreichen Dorfladenerdffnung gehdrt eine gute Organisation und kontinuierliche Wer-
bung in allen Phasen. In der folgenden Grafik werden die einzelnen Arbeitsschritte und Marke-
tingmaf3nahmen im zeitlichen Ablauf von der Grindungsveranstaltung bis hin zur Er6ffnung darge-
stellt.
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Zur Eréffnung sollte der Dorfladen ansprechend dekoriert (z. B. mit Luftballons und Plakaten) und
z. B. Kaffee und Kuchen (Spenden) bereitgestellt werden. Angebote fur Kinder (Spiele, Kinder-
schminken, Ratsel etc.) kbénnen ggf. in Zusammenarbeit mit einer ortlichen Jugendgruppe organi-
siert werden.

~\
Abstimmung der
e Aufstellen Zeit- und Aktionsplan Erdfj.‘nurlrgswerbung
Organisation + Terminabstimmung mit Gasten fiir mit Lieferanten
Eroffnungs- VIP-Abend und Eréffnung \. J
Ca.4 Wochen * Versand Einladungen )
werbung 8 . .
vor der e Infosan Lieferanten Sonstlg?.Bete/I/gung
. Geschdftspartner
Eroffnung . léiren

* PR-Berichte uber Zeitung platzieren

¢ Flugblattaktion mit Informationen
zur offiziellen Eroffnung

* Ggf. Plakatwerbung

¢ Versand Einladungen

Er6ffnungs-
werbung

Ca.2-3
Wochen vor * Einarbeitungsphase der

der Eréffnung Soft-Opening Mitarbeiter Méglichkeit

Phase * Einarbeiten von Standardl6sungen einer ersten

(Er6ffnung ohne IS Vollstandiges Erfassen der Artikel stressfreien

uber das Preisscanning Einarbeitung

Werbung) * Preispflege

e Einladungen an: ehrenamtliche

VIP Abend Helfer, 6rtliche Presse, ortliche
Amtstrager, ortliche Geistliche,
Lieferanten

* Dankesrede vom Vorstand,
Geschiftsfiihrer, Aufsichtsrat

¢ Verkostungvor Ort im Rahmen

einer kleinen Feierlichkeit

Verpflegung wenn
méglich im Rahmen
von Sponsoring

Abend vor der
Er6ffnung

Er6ffnun ¢ Einladungen an: lokale Politiker, 6rtliche Presse,
g Mitglieder/Gesellschafter des Ladens, alle Biirger des Ortes

Gratisware von

(Regional)-
* Ggf. Weihung des Ladens durch Geistliche Lieferanten fiir
¢ Kurze BegriiBungsrede Verkostungen

* Kleine Gewinnspiele z. B. Vergleichsschitzen
(,Wer ist billiger — der Discounter oder der Dorfladen?“ bei einem
festgelegten Einkaufskorb)
a0 ¢ Eroffnungsangebote
OffIZIEHGF ¢ Verkostungen liber die Lieferanten
Start ¢ Spiel- und Unterhaltungsmaéglichkeiten fiir Kinder

Eréffnungs-
angebotevon
den Lieferanten

52



Marketing

4.2  Werbetrager

Die Bewerbung des Dorfladens sollte auch nach der Eréffnungswerbung tber verschiedene Wer-
betrager kontinuierlich weitergefiihrt werden. Die regelmafiige Kommunikation von Angeboten und
Aktionen ist ein wichtiges Instrument zur Kundenbindung.

Bewahrte Werbetrager sind u. a. einfache Handzettel, die beidseitig bedruckt werden. Auf der ei-
nen Seite kdnnen beispielsweise Wochenangebote, auf der anderen regionale Produkte vorgestellt
werden. Die Hauptlieferanten bieten gewdhnlich gegen Bezahlung die Erstellung solcher Handzet-
tel an. Die Verteilung der Werbetrager kann z. B. Uber das Gemeindeblatt erfolgen.

Eine zusatzliche kostenglinstige Mdglichkeit zu werben, bietet die Versendung eines Newsletters
via E-Mail. Die E-Mail-Adressen der Gesellschafter liegen normalerweise vor, weitere Adressen
kénnen Uber eine im Laden ausgelegte Liste generiert werden.

Uber eine unternehmenseigene Homepage konnen Angebote und Aktionen ebenfalls gut vermark-
tet werden. Hierbei ist zu beachten, dass die Pflege einer eigenen Homepage aufwandig ist. Eine
Aktualisierung ist standig notwendig, da ansonsten der Werbezweck verfehlt wird.

Darlber hinaus sind als Werbetrager mit dem Dorfladen-Logo (sofern vorhanden) bedruckte Pa-
pier- oder Stofftaschen, Luftballons, Bierdeckel usw. geeignet.

4.3  Werbung Uber Preis und Service

Der Dorfladen steht letztendlich preislich im Konkurrenzkampf mit den grof3en Supermarkten und
Discountern. Kunden kaufen stark preisorientiert und missen auch im Dorfladen mit Sonderange-
boten und Preiseinsteigermarken umworben werden.

Verkaufs-, Preis- und Serviceaktionen

Preisaktionen e Entweder im wochentlichen oder zweiwdchentlichen
Rhythmus

e Spirbare Billigangebote (dabei reichen 3 Artikel aus, die
auf der ersten Seite der Werbetréger platziert sind)

e Standiges Prasentieren von Dauerniedrigpreisen auf den
Werbetragern

Wahrend der ersten 3 bis 6
Monate sollte eine wochentliche
Aktion erfolgen

Treuebonus e Treuetaler

Bei einem Einkaufvon z. B. 10 € °* Rabattmarkenheftchen

erhalten die Kunden einen
Treuetaler bzw. einen Stempel
in das Rabattmarkenheftchen

Rabattaktionen fur die Mit-
glieder der Gesellschaft
Sonstige Verkaufsaktionen

Diese Aktionen missen nicht
immer billiger sein als der regio-
nale Verkaufspreis

Persdnliche Empfehlungen

Bei z. B. 99 Treuetalern erhélt der Kunden einen kleinen
Geschenkkorb

Festlegen eines speziellen Sortimentsbereiches, auf den
z. B. am Freitag oder Samstag ein Rabatt gewahrt wird

Produktpakete zum Festpreis (z. B. Grillpaket: Grillkohle,
Anzinder, Grill, Grillwirste, Fleisch, Marinaden)

1 Eimer voller Frichte zum Festpreis
1 Eimer mit Reinigungsmitteln zum Festpreis

~Schmankerl der Woche* — besondere Prasentation in
der Frischetheke, Empfehlung durch die Mitarbeiter
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Geschenkkoérbe e Bspw. mit regionalen Waren
Partyservice e In Partnerschaft mit z. B. Brauereien
Catering- und Lieferservice e Catering fiir Familien- und Vereinsfeiern

4.4 \Weitere Werbeanlasse und Aktionen

Saisonale Aktionen wie Jubilaumsfeste, jahreszeitliche Events oder sonstige Festlichkeiten tragen
ebenfalls zur Kundenbindung bei. Es empfiehlt sich, diese Anlasse gemeinsam mit lokalen Verei-
nen oder Lieferanten zu organisieren.

Aktionsbeispiele

1-Jahres-Feier e Verkostungen im Laden
e Stehempfang fir die Gesellschafter
e Sonderpreise
o Gewinnspiel

Imageaktionen » Verkostungen im Laden

Eine Aktion pro Woche aus den e RegelmaRige Prasentation neuer Artikel und Produkte
Bedienbereichen (Wurst, Kase . : ,

Lo J Herstellung und Angebot kleinerer Fertigprodukte wie
Salate) und den Bereichen regi- * g g gp

onale Produkte, Obst, Gemilise Salate, belegte Brotchen
etc. e Saisonale Aktionen (z. B. Wild- oder Spargelwochen)

Ratselaktionen e Saisonale Ratsel
e Schatzen des Wertes eines Einkaufskorbes

Sonstige Aktionen im Markt e Aktionen zu Weihnachten, Ostern, Fasching, zum Valen-

) _ _ o tinstag oder Mutter- bzw. Vatertag, Erntedankfest etc.
Bei Gratisware sind die Liefe-

ranten mit einzubinden e Aktionen zum Verkauf regionaler oder landestypischer

Produkte (z. B. frankische oder italienische Woche)

e Aktionen zum Verkauf von Produkten von Direkt-
vermarktern

Besondere Dekoration

Sonstige Werbeideen e Hobbygartner-Markt im Frihjahr
e Rosenfest/Rosennacht
e \Weihnachtsbaumverkauf
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Foto: ©colourbox.com

IX. Fordermdglichkeiten

1. Beratungsprogramme vor und nach der Grindung

Vorgrindungscoaching

Beschreibung Das Programm ,Coaching von Existenzgrindern und Betriebs-
Ubernehmern in der Vorgrindungsphase“ unterstitzt die Inan-
spruchnahme einer professionellen Unternehmensberatung durch
den Grunder in der Zeit vor der Griindung.

Nach entsprechender Antragstellung und -genehmigung hat der
Grunder im Rahmen dieses Programms die Mdglichkeit, einen
Unternehmensberater zu beauftragen, der mit ihm die benétigten
betriebswirtschaftlichen Grundlagen erarbeitet. In der Beraterwahl
ist der Grunder grundsatzlich frei, jedoch muissen die Berater die
Voraussetzungen der bayerischen Richtlinien Vorgriindungs-
coaching (insbesondere Nr. 5.2) erftllen.

So koénnen individuell je nach Bedarf des Grinders z. B. Fragen
zum geplanten Standort, zum Businessplan, zur Finanzierung, zur
Marketingstrategie usw. erortert werden. Auch Steuer-, Rechts-
oder Versicherungsfragen kdnnen Gegenstand der Beratung sein,
durfen aber nicht Uberwiegen. Im Vordergrund muss die betriebs-
wirtschaftliche Beratung stehen.

Wichtig ist, dass die Antragstellung und —genehmigung vor dem
Grindungsdatum liegen, d. h. das Datum der Gewerbeanmeldung
bzw. das Datum der Anmeldung beim Finanzamt ist entscheidend
(Ausnahme: Nebenerwerbsselbstandigkeit bis 15 Std. pro Woche).
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Fordermdoglichkeiten

Fordersatze/-konditionen

Ansprechpartner/-stellen

Informationen

Wer eine solche Beratung in Anspruch nimmt, bekommt 70 % des
Beraterhonorars erstattet. Das bedeutet, dass das Beraterhonorar
zuerst voll zu bezahlen ist und Uber die Schlussabrechnung dann
die Erstattung an den Grinder Uberwiesen wird.

Der maximal férderfahige Tagessatz des Beraters betragt 800 €
und es kdnnen maximal 10 Beratertage in Anspruch genommen
werden. Vereinbart der Griinder mit dem Berater einen hoheren
Tagessatz, muss er den Ubersteigenden Betrag voll selbst tragen.

Industrie- und Handelskammern

Homepage ,Grinderland.Bayern.de* (www.gruenderland.bayern/
beratung-coaching/coaching-vor-und-nach-der-gruendung/)

Forderung unternehmerischen Know-hows (Nachgriindungscoaching)

Beschreibung

Fordersatze/-konditionen

In den Jahren nach der Grundung hat der Griinder die Moglichkeit,
sich im Rahmen dieses Programms des Bundesamts fur Wirt-
schaft und Ausfuhrkontrolle (BAFA) betriebswirtschaftlich beraten
zu lassen. Fir die Beratungsinhalte gilt, dass die betriebswirt-
schaftliche Beratung im Vordergrund zu stehen hat und Rechts-,
Steuer- und Versicherungsberatung nicht Gberwiegen darf.

Das Forderprogramm des Bundes umfasst insgesamt drei Bera-
tungsarten: 1. Die Forderung von Jungunternehmern, die bis zu
zwei Jahre am Markt existieren, 2. die Férderung von Bestandsun-
ternehmen ab dem dritten Jahr und 3. die Forderung der Beratung
von Unternehmen in Schwierigkeiten.

Flr Jung- und Bestandsunternehmen bietet das Programm auch
die Forderung von Spezialberatungen wie z. B. Fachkraftegewin-
nung oder Umweltschutz an. Unternehmen in Schwierigkeiten
erhalten eine Unternehmenssicherungsberatung.

Im Gegensatz zum Vorgrindungscoaching wird hier jedoch kein
Genehmigungsbescheid erteilt, sondern lediglich ein Informations-
schreiben versandt, dessen Erhalt fir den Beginn der Beratung
maf3gebend ist.

Der Fordersatz fur Bayern betragt grundsétzlich 50 %. Befindet
sich das Unternehmen in wirtschaftlichen Schwierigkeiten i. S. d.
Richtlinien des BAFA, erhoht er sich auf 90 %.

Je nach Dauer des Bestehens des Betriebs gibt es abgestufte
Hochstbetrage, bis zu denen Beratungskosten bezuschusst wer-
den: In den ersten zwei Jahren nach der Existenzgriindung kén-
nen Beratungskosten bis hdchstens 4.000 €, ab dem 3. Jahr und
fur Unternehmen in wirtschaftlichen Schwierigkeiten bis héchstens
3.000 € bezuschusst werden.
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Fordermdglichkeiten

Ansprechpartner/-stellen Der Antrag ist online direkt beim BAFA zu stellen, der ortliche
Ansprechpartner ist die Industrie- und Handelskammer (Leitstelle
i. S. d. BAFA-Richtlinie).

Informationen Homepage des BAFA (www.bafa.de/bafa/de/wirtschaftsfoer de-
rung/foerderung unternehmerischen know hows/index.html).

2. Finanzierungsprodukte der KfW, LfA, BBB, BayBG

ERP-Griinderkredit/Startgeld der Kfw Informationen unter www.kfw.de
(ERP = European Recovery Program)

Startkredit der LfA (Forderbank Bayern) ~ Informationen unter www.lfa.de

Birgschaftsbank Bayern Informationen unter www.bb-bayern.de

Beteiligung der Bayerischen Beteiligungs-

gesellschaft mbH (BayBG): Informationen unter www.baybg.de

Die Adressen der Forderinstitute finden Sie im Anhang (siehe Kap. Fehler! Verweisquelle konnte
nicht gefunden werden.).

3. Stadtebauférderung und Dorferneuerung

Stadtebaufdérderung insbesondere , Aktive Stadt- und Ortsteilzentren®

Beschreibung Ziel der Forderung von Aktiven Stadt- und Ortsteilzentren ist ins-
besondere die Starkung von zentralen Versorgungsbereichen, die
durch Funktionsverluste, insbesondere gewerblichen Leerstand,
bedroht oder betroffen sind. Entsprechende Finanzhilfen hierfur
werden eingesetzt zur Vorbereitung und Durchfiihrung von Ge-
samtmafnahmen zur Erhaltung und Entwicklung dieser Bereiche
als Standorte fir Wirtschaft und Kultur sowie als Orte zum Woh-
nen, Arbeiten und Leben.

Die Stadtebauférderung nach dem Baugesetzbuch hat stadtebau-
liche MaRnahmen in Stadten, Markten und Ddorfern grundsétzlich
aller GréRen zum Gegenstand. Die Abwicklung der Stadtebaufor-
derungsprogramme erfolgt dabei nach den Stadtebauférderungs-
richtlinien (StBauFR 2007).

Die Prufung der Forderfahigkeit moglicher Bausteine (z. B. Bera-
tungsleistungen, Prozessbegleitung, Objektsanierung) im Rahmen
eines Dorfladenprojektes erfolgt fur die Stadtebauférderung durch
die Bewilligungsstellen an den jeweiligen Bezirksregierungen in
Zusammenarbeit mit der jeweils betroffenen kommunalen Verwal-
tung.
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Fordermdoglichkeiten

Fordersatze/-konditionen Die Gemeinde erhélt in der Regel hoéchstens 60 % der fir die
EinzelmalBhahme als férderfahig festgelegten Kosten erstattet.
Insgesamt darf die Férderung jedoch héchstens 50 % der Kosten
der GesamtmalRhahme betragen. In besonderen Ausnahmefallen
sind im Rahmen des sogenannten Struktur- und Hartefonds For-
dersétze von bis zu 80 % mdglich.

Ansprechpartner/-stellen ~ Sachgebiete Stadtebau an den Regierungen im jeweiligen Regie-
rungsbezirk.

Informationen Informationen zur Stadtebauférderung finden Sie im Internet unter
www.staedtebaufoerderung.info

Bayerisches Dorfentwicklungsprogramm

Beschreibung Ziel der Dorferneuerung ist es, vitale Dorfer als lebendige Heimat
mit eigenstdndigem Charakter und als attraktive Arbeits- und
Lebensraume mit hoher Lebens- und Standortqualitat fur alle
Menschen zu erhalten und weiterzuentwickeln. Dazu gehdren
auch die Belebung der Ortskerne und die Sicherung der Grund-
versorgung mit Waren und Dienstleistungen. Mit ihrem burgerori-
entierten Ansatz bietet sie die Chance, das Bewusstsein fiir eine
intakte Nahversorgung zu vertiefen, die Akzeptanz bei den kunfti-
gen Kunden auszuloten und Konzepte und birgerschaftliche
Finanzierungsmodelle gemeinsam mit den Burgern zu entwickeln
und umzusetzen.

Fordersatze/-konditionen FOrdervoraussetzung ist, dass auf Antrag der Kommune eine
Dorferneuerung eingeleitet wurde. Der Gemeindeteil soll in der
Regel nicht mehr als 2.000 Einwohner haben.

Geférdert werden vorbereitende Seminare z. B. an den drei Schu-
len der Dorf- und Land- bzw. Flurentwicklung, Konzepte und
Machbarkeitsstudien sowie bauliche und gestalterische Malf3-
nahmen im Gebaudeumfeld.

Die Forderung betragt bis zu 70 % der Ausgaben bei konzeptio-
nellen Beitragen und Planungsleistungen sowie bis zu 60 % der
Ausgaben bei baulichen und gestalterischen MaRnahmen (Stand
2016). Die jeweils aktuellen Fordersatze sind dem Forderwegwei-
ser des Bayerischen Staatsministeriums fir Ernahrung, Landwirt-
schaft und Forsten zu entnehmen.

Ansprechpartner/-stellen  Amter fiir Landliche Entwicklung

Informationen Allgemeine Informationen zur Dorferneuerung:
www.stmelf.bayern.de/landentwicklung/dorferneuerung/index.php

Foérderung:
www.stmelf.bayern.de/landentwicklung/074255/index.php
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Fordermdglichkeiten

Geforderte Projekte Dorfladen Absberg, Dorfladen Schleching, Dorfladen Gleiritsch
(www.stmelf.bayern.de/landentwicklung/beispiele/090958/index.php)
und Dorfladen Mittergars (www.stmelf.bayern.de/landentwicklung/
beispiele/066184/index.php).

LEADER

Beschreibung Das EU-Forderinstrument LEADER starkt landliche Regionen bei
einer selbstbestimmten Entwicklung. Es geht hier vor allem um
neue Wege und Ansatze, wie vorhandene Starken und Potenziale
der landlichen Regionen noch besser genutzt, Synergieeffekte
geschaffen und eventuelle Entwicklungshemmnisse beseitigt
werden kénnen.

Im Mittelpunkt stehen bei LEADER die Lokalen Aktionsgruppen
(LAGS), die fur die Erstellung und Umsetzung der lokalen Entwick-
lungsstrategie in ihrer jeweiligen Region verantwortlich sind. Dabei
entscheiden sie auch eigensténdig anhand ihrer Projektauswahl-
kriterien, welche Projekte Gber LEADER gefordert werden sollen.

Im Einzelfall ist in LEADER auch eine Forderung von Dorfladen
maoglich.

(Beispiele)

Fordersatze/-konditionen Eine LEADER-Forderung fur ein Dorfladenprojekt setzt voraus,
dass es der Umsetzung der lokalen Entwicklungsstrategie einer
LAG dient, von dieser befurwortet wird und den weiteren LEA-
DER-Anforderungen entspricht.

Die Foérdersatze bei LEADER betragen bei produktiven Investitio-
nen 30 % (im Raum mit besonderem Handlungsbedarf (RmbH)
40 %) und bei sonstigen Projekten 50 % (im RmbH 60 %). Zudem
kénnen Beihilfen im Sinne von Art. 107 Vertrag Uber die Arbeits-
weise der europédischen Union (AEUV) nur im Rahmen des
Art. 56 Allgemeine Gruppenfreistellungsverordnung (AGVO) oder
als De-minimis-Gewerbe Beihilfen gewahrt werden.

Ansprechpartner/-stellen LEADER-Koordinator beim jeweils zustandigen Amt fiur Ernah-
rung, Landwirtschaft und Forsten mit Fachzentrum Diversifizierung
und Strukturentwicklung.

Informationen Allgemeine Informationen zu LEADER:

www.stmelf.bayern.de/initiative leader/index.php
www.leader.bayern.de

Foérderung:
www.stmelf.bayern.de/agrarpolitik/foerderung/106635/index.php

Geforderte Projekte
o Dorfladen Habach, Dorfladen Ramsau, Dorfladen Opfenbach.
(Beispiele)
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Fordermdoglichkeiten

4, Projekt , Marktplatz der Generationen* (2012-2015)

Foérderprogramm (abgeschlossen)

Beschreibung Das Konzept ,Marktplatz der Generationen“ hat das Ziel, die Nah-
und Grundversorgung im landlichen Raum zu sichern und damit
vor allem &lteren Menschen einen Verbleib in ihrer Kommune zu
ermdglichen. Wesentlicher Bestandteil des Konzeptes ist die Ver-
besserung der insbesondere fiir dltere Menschen so wichtigen
Angebote in kleinen Gemeinden. Mit der Unterstlitzung von Mal3-
nahmen in unterschiedlichen Modulen, wie Markt (z. B. Dorf-
laden), Dienstleistungen (z. B. Friseur), Gesundheit (z. B. arztliche
Versorgung), gesellschaftliche Teilhabe (z. B. Nachbarschaftshilfe)
und Wohnen (z. B. gemeinschaftliches Wohnen) soll den 6rtlichen
Bedurfnissen und Strukturen Rechnung getragen werden.

Fordersatze/-konditionen Um die kleinen Kommunen (bis maximal 5.000 Einwohner) bei der
Umsetzung konkreter Mal3nahmen zu unterstitzen, wurde durch
eine Koordinierungsstelle Uber einen Zeitraum von vier Jahren
(2012 - 2016) fachliche Beratung angeboten. Eine bayernweite
Ausweitung sowie die Herausgabe eines Leitfadens zur Umset-
zung praxisrelevanter Ansatze fur alle Kommunen ist ab 2017
vorgesehen.

Ansprechpartner/-stellen Ansprechpartner fur Information, Beratung und Koordination ist
der LEADER-Koordinator beim jeweils zustandigen Amt fur Ernéh-
rung, Landwirtschaft und Forsten mit Fachzentrum Diversifizierung
und Strukturentwicklung.

Informationen www.marktplatzdergenerationen.de

Geférderte Projekte In einem Interessensbekundungsverfahren wurden von einem aus
Vertretern aller betroffenen Bayerischen Ministerien zusammen-
gesetzten Vergabeausschuss und dem Bayerischen Gemeindetag
aus Uber 70 Bewerbungen neun Gemeinden (Breitbrunn — Unter-
franken, Burk — Mittelfranken, Mauth — Niederbayern, Schechen —
Oberbayern, Todtenweis — Schwaben, Verwaltungsgemeinschaft
Hohenberg an der Eger/Schirnding und Berg — jeweils Ober-
franken, Barnau und Waldthurn — jeweils Oberpfalz) ausgewahlt,
die dann fachlich beraten wurden.

2013-2015
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X. Arbeitshilfen

1. Sensibilisierungsphase

1.1  Mustereinladungen

Einladung zur Informationsveranstaltung zum Thema
,Dorfladen in Musterdorf*
Kann in unserem Dorf ein Lebensmittelladen erfolgreich betrieben werden?

Zu diesem Thema haben wir einen Fachberater fir Dorfladen in Bayern zum Vortrag am ,Datum* eingeladen. Auf
dieser Veranstaltung erfahren wir alle wichtigen Informationen zu:

e Wie ist die gesamte Lebensmittelhandelsstruktur in Deutschland aufgebaut?

e  Welche Erfolgsfaktoren garantieren das Uberleben eines Dorfladens?

e Wer kommt als Lieferant fur unseren Dorfladen infrage?

e Welche Betreibermodelle haben in der Praxis eine Chance?

e Kann ein Dorfladen preislich mit den Discountern mithalten — und wenn ,Ja“ — wie?

Die Veranstaltung beginnt am ,Datum*“ um ,Uhrzeit“. Veranstaltungsort ist ,Ort".

Bitte erscheinen Sie zahlreich! Sie erwartet ein sehr informativer und erlebnisreicher Abend.

Nach dem Vortrag wollen wir zusammen mit Ihnen die weitere Vorgehensweise erortern.

Einladung zur ersten Arbeitskreissitzung zum Thema
,Dorfladen in Musterdorf*

Nach der ersten Auftaktveranstaltung mit Herrn XXX am ,Datum* haben sich mehrere Personen bereit erklart, grund-
satzlich am Projekt Dorfladen mitarbeiten zu wollen.

Vielen Birgern ist noch nicht ganz klar, wie das Projekt Dorfladen in Musterdorf umgesetzt werden kann. Hierzu wol-
len wir alle interessierten Biirger zur ersten Arbeitskreissitzung einladen. Es werden unter anderem folgende Punkte
behandelt:

e Besprechung der einzelnen Schritte zur Umsetzung des Projektes ,Dorfladen” in Musterdorf
e Festlegung der Geschaftsordnung fiir den Arbeitskreis in Musterdorf
e Beantwortung der Fragen aus der Bevolkerung

e Besprechung der wichtigsten Merkmale fur die Griindung eines Dorfladens in Musterdorf

Die Veranstaltung beginnt am ,Datum“ um ,Uhrzeit". Veranstaltungsort ist ,Ort".

Ihr Erscheinen ist unverbindlich und soll Thnen die Méglichkeit geben, umfassende Informationen einzuholen. Die
erste Sitzung soll auch fur Sie eine Grundlage sein, zu entscheiden, ob und in welchen Bereichen Sie sich in das
Projekt ,Dorfladen” einbringen wollen.

lhre Gemeinde Musterdorf/lhr Arbeitskreis/Initiativkreis Dorfladen
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Einladung zur Unterstiitzung des Dorfladenprojektes

Dorfladen Musterdorf

Liebe Musterdorfer Mitblrgerinnen und Mitburger!

Die Realisierung der Grindung des Musterdorfer Dorfladens schreitet voran. In seiner letzten Sitzung hat der Arbeits-
kreis einstimmig entschieden, den Dorfladen in der Rechtsform einer ,Mini-GmbH" (,Blrgergemeinschaft*) zu betrei-
ben. Ausschlaggebend hierfiir sind folgende Punkte:

e Das Risiko ist fiir den einzelnen Gesellschafter Giberschaubar und minimal.
e Die Gesellschaft wird regelmaRig gepriift und die Ergebnisse werden stets transparent dargestellt.

o Alle wesentlichen Entscheidungen werden in der Mitgliederversammlung getroffen.

Die wichtigsten Informationen zum Wesen der Gesellschaft finden Sie auf dem beiliegenden Informationsblatt. Die
Griindung einer Gesellschaft setzt bestimmte Verfahrensschritte voraus.

Wesentlich fiir die Griindung des Dorfladens ist eine méglichst hohe Anzahl von Mitgliedern. Um den weiteren Weg
zur Gesellschaftsgriindung fortsetzen zu kénnen, bendtigen wir bereits jetzt lhre konkrete Zusage, Anteile zu erwer-
ben. Die Hohe eines Mitgliederanteils betréagt XXX €. Es kdnnen auch mehrere Anteile erworben werden.

Wirklich Mitglied werden Sie erst auf der Griindungsveranstaltung, zu der wir Sie noch einladen werden. Die Einzah-
lung des Mitgliederanteils muss erst nach der Griindungsveranstaltung erfolgen. Wenn Sie Anteile erwerben méchten,
kénnen Sie im Laufe der kommenden drei Wochen lhre Zusage erklaren und bei uns abgeben.

Wir wirden uns freuen, wenn wir unser Dorfladenprojekt gemeinsam mit Ihnen auf eine breite Basis stellen und noch
in diesem Jahr verwirklichen kdnnen.

Mit freundlichen Grii3en
lhr Arbeitskreis ,Dorfladen Musterdorf*
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1.2 Muster Zeichnungsantrag Gesellschaftanteile

Im Zuge der Erstellung eines Zeichnungsantrages fir Gesellschaftsanteile sollte im Hinblick auf
eine rechtskonforme Formulierung ggf. ein Fachanwalt zu Rate gezogen werden.

Die Aufnahme einer Widerrufsbelehrung wird angeraten, da es sich bei bestimmten Konstellatio-
nen um ein Haustlirgeschaft handeln kénnte (8 312 BGB). Eine aktuelle Formulierung finden Sie
im BGB.

Zeichnungsantrag und Einzugserméchtigung

Zeichnung von Geschéftsanteilen (stille Gesellschaftsanteile) fiir den
Musterdorfer Dorfladen UG (haftungsbeschrankt)

Ich zeichne stille Gesellschaftsanteile an der Dorfladen Musterdorf UG (haftungsbeschrankt) und Still.

Die geplante Gesellschaftsform ist eine UG (haftungsbeschrankt) & Still. Sofern diese Rechtsform nicht mdglich sein
sollte, so trete ich einer anderen Gesellschaftsform nur bei, wenn meine personliche Haftung auf die Hohe meiner
Einlage begrenzt bleibt. Die Vertragsinhalte wurden im Rahmen einer Griindungsveranstaltung am ,Datum* von den
Birgern einstimmig beschlossen und werden von mir auch anerkannt.

Die Hohe des einzelnen Geschéftsanteils betrdgt mindestens ,Betrag” Euro, teilbar durch ,Betrag"”.

Ich zeichne einen Anteil zu Euro gesamt.

Wichtig: Meine Haftung bleibt auf die Gesamthdhe meiner Einlage begrenzt.

Name, Vorname

Wohnort (Straf3e, Postleitzahl und Wohnort)

geboren am

E-Mail

3 Ich bezahle meinen Gesellschaftsanteil 1 Woche nach Erhalt der Rechnung
3 Ich erklare mich damit einverstanden, dass der Betrag von meinem

Konto bei der Bank abgebucht wird:

BIC/IBAN

Datum, Unterschrift
Musterdorf, den

Hier: Aktuelle Widerrufsbelehrung aus dem BGB einfligen!
Datum, Unterschrift

Musterdorf, den

Angebot angenommen am: Gesellschafter-Nr.:

Datum, Unterschrift Geschaftsfiihrer

Musterdorf, den
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1.3 Protokoll
Protokoll: vom ,Datum* Firma: Dorfladen Musterdorf Protokoll-Nr.:

(Das Protokoll dient zum internen Gebrauch der unten aufgeflihrten anwesenden Personen.)

Anwesende:

Situationsbeschreibung:

Zielsetzung:
MalRnahmen
Lfd.
Datum Bemerkungen/MafRnhahmen . . .
NI Wer Mit wem | Bis wann | Erledigt

Allgemeine Notizen:

1.4  Werbematerial zur Gewinnung von Gesellschaftern

v ) : g 6
l I ] | Gemeinsam anpacken l I [ ] | Gemeinsam anpacken
', fiirden Dorfmarkt Simonshofen fiir den Dorfmarkt Simonshafen
0 | Treten Sie der Genossenschaft 0 | : Treten Sie der Genossenschaft

nDorfmarkt Simonshofen” als wDorfmarkt Simonshofen” als
Slmonshofen e G /1 Mitglied bei —und wir alle konnen Slmonshofen e. G.  Mitglied bei - und wir ale konnen

 bald in Simonshofen einkaufen. bald in Simonshofen einkaufen.

Formulare erhalten Sie
« Pabst Rudi, Nus

»Orth Waltraud, HutstraBea

-S(hlndler“hm!mmnellﬁ il

+ Kluge Daniela, eEerue

W .

Foto: Frank Boxler, Lauf, www.lachgesichter.de
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2. Umsetzungsphase

2.1 Mustereinladung

No ok ow

8.

Einladung

zur Grindungs- und 1. General-/Gesellschafterversammlung des Dorfladens Musterdorf

An alle Interessenten,

wir, die Arbeitsgruppe ,Dorfladen Musterdorf, laden Sie herzlich ein zur Griindungsversammlung der
Dorfladen Musterdorf ein.

Die Veranstaltung beginnt am ,Datum“ um ,Uhrzeit“. Veranstaltungsort ist ,Ort".

Folgende Tagesordnung ist vorgesehen:
1.

2.

Vorstellung der Rechtsform Unternehmergesellschaft & Still (Burgergemeinschaft)
Wahl

a) eines Versammlungsleiters

b) eines Schriftfiihrers

c) Wabhlleiter und Wahlhelfer

Erlauterungen zum Griindungsvorhaben mit anschlieRender Diskussion
Erklarung zur Errichtung der Gesellschaft (Firma und Sitz)

Vorlage und Erlauterung des Vertragsentwurfs, Aussprache
Beschlussfassung tber den Inhalt des Vertrages und ihre Unterzeichnung
Wahlen zum Gesellschafterrat/Aufsichtsrat

Verschiedenes

Uber eine zahlreiche Teilnahme freuen wir uns!

Mit freundlichen Griif3en
Ihr Arbeitskreis Dorfladen Musterdorf

Ort, Datum

2.2  Anwesenheitsliste

Name, Vorname Adresse Telefon/E-Mail

Unterschrift
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2.3 Bulrgerbefragung

Burgerbefragung zum Einkaufsverhalten in Musterdorf

Liebe Musterdorfer Birgerinnen und Burger!

nen, bitten wir Sie um einige Antworten (Mehrfachnennungen sind mdéglich).

Wir sind bemiiht, die Versorgungssituation bei uns im Ort zu verbessern. Um den Bedarf richtig einschatzen zu kén-

Haben Sie Schwierigkeiten lhre Lebensmitteleink&ufe zu erledigen?

O Nein O Ja

Wenn ,ja“, welche Griinde gibt es dafur?

O Kein Auto O Schlechte Busverbindung O Wenig Zeit, da berufstatig

O Sonstige:

Sollte lhrer Meinung nach die Versorgungssituation in Musterdorf verbessert werden?
O Nein O Ja

Wenn ,ja“, wie?

O Eréffnung eines Dorfladens O Einsatz eines mobilen Supermarktes

O Sonstiges:

Wiirden Sie im Dorfladen einkaufen, wenn wir in Musterdorf wieder einen Laden hatten?

O Ja [ Nein

Wenn Sie im Dorfladen einkaufen wirden, was wére fur Sie besonders wichtig?

(Mehrfachnennungen maoglich)

O Dass der Preis stimmt O Dass ich regionale Produkte einkaufen kann
O Dass ich lactosefreie Ware im Dorfladen erhalte O Dass ich fuRRlaufig einkaufen kann

O Dass die Offnungszeiten stimmen O Dass ich problemlos parken kann

[ Sonstiges:

Wie oft wirden Sie im Dorfladen Musterdorf einkaufen?

O Mindestens 2 x pro Woche oder ofter O Mindestens 1 x pro Woche
O Uberwiegend am Wochenende O Mindestens 1 x pro Monat
O Seltener

Wann (zu welchen Zeiten) wiirden Sie bevorzugt einkaufen?

O In der Frih vor 08:00 Uhr O Spat abends nach 18:00 Uhr
O Vormittags 0O Mittags O Nachmittags
O Sonstiges:
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Wie wiirden Sie sich am Dorfladen beteiligen?

O In Form eines (Genossenschafts-) Anteils O Mitarbeit im Arbeitskreis
O Mitarbeit beim Ausbau des Ladens O Mitarbeit beim laufenden Ladenbetrieb (entgeltlich)
O Weil3 noch nicht O Gar nicht

Wo kaufen Sie derzeit Ihre Grundnahrungsmittel ein? (Zucker, Mehl, ...)

O XX Musterdorf (ggf. Name eines Betriebes) 0O XY Musterdorf (ggf. Name eines Betriebes)
O XX Musterdorf (ggf. Name eines Betriebes) O XY Musterdorf (ggf. Name eines Betriebes)
O XX Musterdorf (ggf. Name eines Betriebes)

O Sonstige Geschéfte:

Wo kaufen Sie derzeit Ihre Backwaren ein?
O Backerei XX in Musterdorf 0O Supermarkt/Discounter

O Sonstige:

Wo kaufen Sie derzeit Ihre Fleisch- und Wurstwaren ein?
O Metzgerei XX in Musterdorf O Supermarkt/Discounter

O Sonstige:

Wo kaufen Sie derzeit Ihre Haushaltsreinigungsmittel ein?
O XX Musterdorf O Supermarkt/Discounter

O Sonstige:

Wo kaufen Sie derzeit Ihre Getranke ein?

O XX in Musterdorf O YY in Musterdorf
O XY in Musterdorf O Supermarkt
O Sonstige:

Kaufen Sie regelmaRig Bio-Produkte ein?
O Ja O Nein
Wenn ,ja“, wo?

O XX Musterdorf O ggf. Name eines Betriebes O ggf. Name eines Betriebes
O XY Musterdorf O Sonstige:
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Kaufen Sie regelmafig regionale Produkte ein?
O Ja O Nein

Wenn ,ja“, wo?

O XX Musterdorf

O Sonstige:

Welche Dienstleistungen im Dorfladen wiinschen Sie sich?
O Reinigungsannahme O Lieferservice

O Sonstige:

Welche Zulieferer fliir den Dorfladen wiinschen Sie sich insbesondere?

Fur Fleisch- und Wurstwaren:

Fur Backwaren:

Sonstige Lieferanten:

Weitere Ideen und Anregungen!

Statistische Daten:

In meinem Haushalt leben Personen, davon Kinder.

Ich bin

O Berufstatig O Hausfrau O Rentner
O Sonstiges:

Ich gehore folgender Altersgruppe an:

O bis 17 Jahre O ab 18 bis 24 Jahre O ab 25 bis 39 Jahre O ab 40 bis 49 Jahre
O ab 50 bis 64 Jahre O ab 65 Jahre und &lter

Ich wohne in:

O Musterdorf O O

Sonstige:

Vielen Dank!
Bitte geben Sie den Fragebogen an einer der folgenden Adressen ab:

e Gemeinde Musterdorf

e Ggf. Raiffeisenbank Musterdorf oder andere lokale Institution bzw. Organisation

Oder schicken Sie den Fragebogen an die ,, Adresse“. Abgabe bitte bis spatestens Freitag, den ,, Datum®“.
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2.4  Tagesordnungspunkte fir Grindungsveranstaltungen

Grobablauf der Versammlung:

Vorversammlung

o  Erdffnung/BegriiRung

e  Kurze Vorstellung des Vorhabens

e Kurze Befragung der Anwesenden (schriftlich oder muindlich), ob sie in die neue Gesellschaft als Gesellschaf-

ter/Mitglied eintreten wollen (sofern dies noch nicht im Vorfeld geschehen ist)

Versammlung der neu gegriindeten Gesellschaft

e Feststellung der Anzahl der Stimmen gemaf der Anwesenheitsliste

e  Abstimmung Uber die Art der Wahl entweder per Handzeichen oder per Stimmzettel (geheime Wahl)

e Wahl des Versammlungsleiters und des Schriftflihrers

e Vorlage und Erlauterung des Vertragsentwurfes

e Abstimmung Uber die Satzung

Diskussion/Verschiedenes und Ausklang

2.5 Grundsatzlicher Bedarf

Marktbereiche

Bedarf

Eingangsbereich

e Dorfladenschild

e AulRenbeleuchtung

o Dorfladen-Hinweisschilder in der Ortschaft
e Ausschilderung Parkplatz

e AuBenwarenstander

e Fahrradstéander

o  Pkw-Stellplatze (Ausschilderung der Stellplatze ggf. erforderlich)

Lager/Nebenraume

e Warenschleuse (1 bis 2 m2)?

e  Ggf. Kaltlager fir Leergut und/oder Muill

e Regale fur Trockensortiment

o  Gdf. Gefriertruhe

e  Ggf. Kuihlhaus fur Obst und Gemiise

e  Ggf. Kiihlhaus/Kiihlschrank fir Kase, Fleisch- und Wurstwaren, Salate etc.
e Abfallbehélter

e  Gdf. kleiner Tisch

e  Gdf. Tresor

% Lagerraum der rund um die Uhr von Lieferanten betreten werden kann. Es besteht kein direkter Zugang zum gesamten Lager.
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Ladenausstattung

Trockenregale (je nach Verwendung zwischen 0,60 cm und 0,20 cm tief)

MoPro-Theke (ideal: Kiihlaggregat sollte auBerhalb der Verkaufsflache ange-
bracht sein). Beim Kauf von gebrauchten Kiihl- und Gefriermdbeln muss auf Ver-
fugbarkeit, Verwendungserlaubnis der Kuhlflissigkeit sowie auf den Stromver-
brauch geachtet werden. Im Falle einer Entsorgungspflicht von Kithimébeln wird
mit einer Pauschale von 100 — 120 €/Ifd. Meter Kithimdbel (u. a. 18 €/kg Kiihl-
flissigkeit) gerechnet

TK-Truhe(n)
Obst- und Gemiisetheke (ggf. auch in Holz)

Warenausleuchtung fiir Obst und Gemiise (Kaltlichter mit besonderer Leucht-
kraft, ggf. farblich abgestimmt auf das Sortiment)

Bedientheke (bis Thekentiefe 50 cm ohne Umluft ,still“, bei tieferen Theken Um-
lufttheke; Kuhlfacher im unteren Teil der Theke)

Aufschnittmaschine(n)

Einkaufskorbe

Ggf. Einkaufswagen

Ggf. Packtisch

Sitzgelegenheit mit Tisch und Geschirr (bei Imbisseinrichtung)
Gdf. heil3e Theke

Scannerkasse

Bonpapier

Servicecounter

Biuroausstattung und
Technik

Schreib- und Biromaterialien (u. a. Stifte, Radiergummi, Schere, Klebeband,
Locher, Biroklammern, Stempel, Briefkuverts, Briefmarken)

Ablageordner und -facher
Taschenrechner

Buro-PC inkl. entsprechender Software
Drucker

Telefon

Internetanschluss
Munzzéahler/Geldscheinzéhler
Regalsystem

Ggf. Schreibtisch und Stuhle

Mitarbeiter-
Aufenthaltsraum

Tisch mit Tischdecke

Stilhle (ausreichende Anzahl)

Geschirr fur ca. 10 Personen (Teller, Tassen, Besteck etc.)
Ggf. Klichenzeile

Kleiderhaken

Spinde fir die Mitarbeiter
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Arbeitsmaterial * Serviergabel

e Messer und weitere Schneidewerkzeuge (u. a. Brot-, Wurst-, Fisch-, Kéase-, Ein-
griff- und Zweigriffmesser, Kaseharfe, Schneide- und Késedraht, Kaseschaber)

e  Ggf. Schleifmaschine zum Schérfen von Messern

e  Verpackungsmaterial (Einpackpapier, kleine, mittlere und grof3e Becher)
e  Thermometer (ideal: Infrarotmessung)

e Berufskleidung fur die Mitarbeiter

e WeilRe Handschuhe (zum Einrichten der SB-Regale und Abwischen des Staubes
in den Regalen)

e Reinigungsmaterialien fiir verschiedene Einsatzgebiete (u. a. Besen mit Kehr-
blech zur Reinigung der Backwarentheke)

e Spriuhflasche zur Benetzung von Gemise (insbes. Salat) mit Feuchtigkeit

2.6  Ergebnisorientierte Stellenbeschreibung Bedientheke

Bezeichnung Fleisch- und Wurstthekenleiter

- Grundsatzliche Aufgabenbeschreibung der zu besetzenden Stelle:
Grundsaétzliches

e  Mitarbeit im Bereich der Fleisch- und Wurstwarenabteilung mit dem Ziel einen
Uberdurchschnittlichen Ertrag und Umsatzanteil zu erzielen

e  Gewadhrleistung und Sicherstellung der gesetzten Ziele und Ergebnisse
e Herzlicher Umgang mit den Kunden und Besuchern des Marktes

o Kollegialer und fairer Umgang mit allen Kollegen mit der Maxime, das Team bei
unvorhersehbarem Arbeitsanfall aktiv zu unterstiitzen

e  Gewahrleistung der Betriebsfahigkeit des gesamten Marktes wahrend der Off-
nungszeiten. Dies betrifft insbesondere die Sauberkeit und Ordnung des Marktes

Leistungsnormen:

e  Gewahrleistung der Frische (Verderb < 1 %)

Schlisselbereich 1

Betreuung der Fleisch- und

e Kundengerechte und verkaufsférdernde Prasentation der Ware
Woursttheke

e Fehlerfreies Kassieren

e Fehlerfreie Ermittlung der Handelsspanne (bei monatlicher Inventur)
Anforderungen:

e Ehrliche Art

e Kundenfreundliche Art

e Ehrgeiz im Bereich der Verfolgung der selbst gesteckten Ziele

Leistungsnormen:
e Fantasiereiche Erstellung von veredelten Produkten

Schlisselbereich 2

Zubereitung und Verarbeitung

e  Weiterverarbeitung im Sinne und Geschmack des Kunden
von Ware

Anforderungen:
e Hohe Qualifikation im Bereich des Kochens
e Genlgend Fantasie, um immer neue Gerichte zu entwickeln

e Genlgend Treue, um Bewdhrtes qualitativ weiterentwickeln zu kdnnen
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2.7

Ergebnisorientierte Stellenbeschreibung Verkaufer

Bezeichnung

Verkaufer im Dorfladen

Grundsatzliches

Grundsatzliche Aufgabenbeschreibung der zu besetzenden Stelle:

e Unterstltzung der Geschéftsleitung im laufenden Dorfladenbetrieb in den Berei-
chen Warenfiille, Warenbestellung, Preisauszeichnung, Warenprasentation sowie
Ordnung und Sauberkeit

e Herzlicher Umgang mit den Kunden und Besuchern des Marktes

o Kollegialer und fairer Umgang mit allen Kollegen mit der Maxime, das Team bei
unvorhersehbarem Arbeitsanfall aktiv zu unterstiitzen

e  Gewdhrleistung der Betriebsfahigkeit des gesamten Marktes wahrend der Off-
nungszeiten, dies betrifft insbesondere die Sauberkeit und Ordnung des Marktes

Schlisselbereich 1

Kasse, Postagentur, Lotto

Leistungsnormen:

e Kassenplatz (insbes. Band) stets sauber halten
e Schnelles, korrektes (fehlerfreies) Kassieren (Norm: < 1 €/Tag Kassendifferenz)

e Sicherstellen, dass aktuelle Handzettel vorhanden sind (und Plakate im und am
Geschéft)

e Warengruppengenau eintippen

e Preisgenau eintippen

e Freundliches, hilfsbereites Bedienen/Kassieren der Kunden

e Standige Besetzung der Kasse gewahrleisten

e Fachgerechte Bedienung der Post- und Lottokunden
Anforderungen:

e Ehrliche Art

e Hohe Bereitschaft, bei evtl. Diebstéhlen aufklarend mitzuwirken

e Kundenfreundliche Art

Schlisselbereich 2

Backwaren in Bedienung

Leistungsnormen:

e Freundliche Bedienung
e  Standig frische und ausreichend Ware verkaufsfordernd prasentieren

Anforderungen:
e  Ordnungsliebe und Liebe zum Detail

Schlisselbereich 3

Leergutannahme und Waren-
bestlickung des Kassenberei-
ches (SuRwaren, Zigaretten
etc.)

Leistungsnormen:
e Freundliche Bedienung bei Leergutannahme

e Regale des Kassenbereichs stets gefillt halten

Anforderungen:

e  Ordnungsliebe und Liebe zum Detail
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Schlisselbereich 4

Kontrollfunktion im Bereich
der Preisauszeichnung

Leistungsnormen:
e Sowohl an der Kasse als auch im Regalbereich (Bedienung und SB) nicht korrek-
te Preisauszeichnungen aufdecken

Anforderungen:
e Hohe Bereitschaft, bei Auszeichnungsfehlern aufklarend mitzuwirken

e Freundliches, aber bestimmtes Auftreten gegeniiber den Mitarbeitern des Unter-
nehmens

Schlisselbereich 5

Trockensortiment

Leistungsnormen:

e  Gewihrleistung der Frische (Uberschreitung Mindesthaltbarkeitsdatum < 1 %)
o Verkaufsférdernde, platztreue Warenprasentation (Warenftille gewéahrleisten)
o  Verkehrssicherheit/Ubersichtlichkeit standig gewahrleisten

Anforderungen:
e Hohe Bereitschaft, Neuigkeiten verkaufsfordernd zu prasentieren

Schlisselbereich 6

Betreuung der Obst- und
Gemiseabteilung und der
Blumen

Leistungsnormen:
e Sicherstellung der Frische (Verderb: nicht mehr als 3 % im Winter und 5 % im
Sommer)

e Fehlerfreie Ermittlung der Handelsspanne (bei monatlicher Inventur)
e Verkehrssicherheit/Ubersichtlichkeit stindig gewahrleisten

Anforderungen:

e Ehrgeiz bei der Verfolgung der selbst gesteckten Ziele

Schlisselbereich 7

MoPro-Theke, TK-Kost

Leistungsnormen:
e  Gewahrleistung der Frische (Uberschreitung Mindesthaltbarkeitsdatum < 1 %)

e Warenfille gewahrleisten (Standardsortiment sicherstellen und Neuigkeiten pra-
sentieren)

o Verkaufsférdernde, platztreue Warenprasentation
o Verkehrssicherheit/Ubersichtlichkeit standig gewahrleisten

e Sicherstellung der vorgeschriebenen Temperaturen

Schlisselbereich 8

Sauberkeit und Ordnung des
gesamten Marktes

Leistungsnormen:
e Gewdhrleistung der Sauberkeit und Ordnung des gesamten Marktes wahrend der
Offnungszeiten

Anforderungen:

e  Sauberkeits- und ordnungsliebende Arbeitskraft
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3. Aufbau- und Fortfihrungsphase

3.1 Tagesprozesse

Beispiel-Checkliste (ausgefullt):

e  Wenn Ware kommt, kontrollieren und
einraumen

e  Temperatur der Theken kontrollieren
(Fleisch- und Wursttheke 4 Grad, Ka-
se, Salami, Salate 8 — 10 Grad)

Zeitpunkt Tatigkeit Bemerkungen Wochentage
(erledigt)
Mo | Di | Mi
Eriih Erste Tatigkeiten e Ladenbeleuchtung einschalten
bis spates- e Kasse einrichten
tens 8 Uhr e  Obst und Gemiise einraumen
e Alte Zeitungen fortraumen (wg. Re-
mission)
e  Zeitungen einrfAumen
e Laden (Kundentiire) aufschlieRen
Abdeckungen entfernen, e Tiefkiihlbereich
Geréte einschalten .
! e  MoPro-Bereich
e  Fuhren der Temperaturchecklisten
Aktionsware und Werbetafel | ,  ayRenbereich Aktionsware
im Eingangsbereich aufbau- .
gang e AuRenbereich Werbetafel
en
e Nicht benétigte Schilder in das Lager
raumen
Backwarentheke einrdumen e  Theke einraumen
e Vorbestellungen und Dauerauftrage
vorbereiten
Zeitungsregal einrdumen ) .
e  Zeitungsregal neu sortieren
Fleisch-, Wurst- und Kéase- e  Theke einraumen
warentheke einrdumen e Wurst anschneiden
e Montags: Kase anschneiden, neu
verpacken und in die Theke raumen
Vormittags Fleisch-, Wurst- und Kase- e Mangelhafte Ware aus dem Verkauf
waren kontrollieren
bis 12 Uhr nehmen

Leergut sortieren

e Je nach Bedarf vom Lager in den
AulRRenbereich schaffen und sortieren
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Kundenbestellungen her-
richten

Bestellte Geschenkkérbe herrichten

Besonderheiten bei Vereinen: Liefer-
schein ausfillen, Rechnung schreiben

Obst- und Gemuseabteilung
kontrollieren

Ware auf Verkaufsfahigkeit tiberpriifen
und ggf. ausputzen, aussortieren;
aussortierte Ware beseitigen

Frisch angelieferte Ware einrdumen

Uberschiissige Ware in das dafiir
vorgesehene Lager rAumen

Preisschilder kontrollieren

Leergut und Abfall wegraumen

Kasse bestlicken

Umsétze taglich bei Bank einzahlen
oder ggf. an Geldboten aushandigen

Wechselgeld ggf. von Bank holen

Gewiirze kontrollieren

Bestandskontrolle

Bei Bedarf (ab 100 € Einkaufswert)
bestellen

Kundenraum auf Sauberkeit
und Ordnung kontrollieren

Insbesondere Obst- und Gemuseab-
teilung

MoPro-Regal kontrollieren

MoPro nachflllen bzw. vorziehen

Nach-
mittags

Fotoarbeiten ausfiihren

Von den Kunden abgegebene Filme
zusammentragen und in den Fotokas-
ten legen

Briefmarken bestellen

Bestandskontrolle

Bei Bedarf bestellen

Reklamationen zusammen-
stellen

Reklamierte Waren zusammentragen
und an den Grof3handler zuriickgeben;
Kleinreklamationen fallen unter die
pauschale Bruchvergutung3

Werbetafel aktualisieren

Nach Riicksprache mit der Marktlei-
tung —ab 12 Uhr

Werbehilfen zusammen-
stellen

Aktionen von Backerei einholen
Aktionen von Fleischerei einholen

Aktionen von Obst und Gemiise ein-
holen

Angebotspreisschilder drucken

Diese Liste setzt sich Uber den ganzen Arbeitstag fort.

% Kleinreklamationen werden in der Summe einmal pro Jahr pauschal abgegolten
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3.2 Monats- und Jahresprozesse

Beispiel-Checkliste:

Tatigkeit

Bemerkungen

Monate (erledigt)

Jan

Feb

Technikcheck (Funktionalitét)

Waagen etc.

Feuerloscher

Beleuchtungs-Check

Generalcheck Markt

Gesamtreinigung aller Regale

Generalcheck aller Einkaufswagen und Einkaufs-
korbe

Schaufenster

Glasreinigung Uber Reinigungskraft

Lagercheck

Getrankelager

Kuhlgeratecheck

Sortimentscheck
(Auslistung, Einlistung,
Sonderverkaufe etc.)

Ladencheck (zusammen mit dem Lieferanten)

Jahresinventur

Messebesuche

Bestellung Osterware

Bestellung Weihnachtsware

Waagen eichen

Tiefkthleinheiten
(1 x pro Quartal)

Monatliche Kontrolle, bei Bedarf abtauen

Controlling

Mitarbeiterleistung

Handelsspannen und Umsatzanteile der Frischeab-
teilungen

Wareneingangskontrolle

1 x pro Woche

Kontrolle Erhitzungs-
temperaturen

1 x pro Woche

Reinigungs- und Desinfekti-
onscheck

Monatlich

76




Arbeitshilfen

Tatigkeit Bemerkungen Monate (erledigt)
Jan Feb
Testkaufe e Je % Jahr den eigenen Markt bzw. einen Markt der
Wettbewerber
Sortimentscheck e Je ¥ Jahr einen Sortimentsbereich

Personalschulung/

e 1 xproJahr
Personalworkshop

Mitarbeiter-Motivationsreisen

Festlegung des (zukinftigen)
Jahresmottos des Dorfladens
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XI.  Quellen: Wichtige Kontaktadressen und Informationsquellen

Arbeitsministerium

Bayerisches Staatsministerium fiir Arbeit und Soziales, Familie und Integration
Winzererstral3e 9

80797 Miinchen

Telefon: 089 1261 01

Fax: 089 1261 1122

E-Mail: poststelle@stmas.bayern.de

Internet: www.stmas.bayern.de

Gesundheitsministerium

Bayerisches Staatsministerium fiir Gesundheit und Pflege
Rosenkavalierplatz 2

81925 Miinchen

Telefon: 089 9214 00

Fax: 089 9214 2266

E-Mail: poststelle@stmgp.bayern.de

Internet: www.stmgp.bayern.de

Landwirtschaftsministerium

Bayerisches Staatsministerium fiir Erndhrung, Landwirtschaft und Forsten
Ludwigstralie 2

80539 Miinchen

Telefon: 089 2182 0

Fax: 089 2182 2677

E-Mail: poststelle@stmelf.bayern.de

Internet: www.stmelf.bayern.de

Wirtschaftsministerium

Bayerisches Staatsministerium fiir Wirtschaft und Medien, Energie und Technologie
Prinzregentenstrale 28

80538 Miinchen

Telefon: 089 2162 0

Fax: 089 2162 2760

E-Mail: poststelle@stmwi.bayern.de

Internet: www.stmwi.bayern.de
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Berufsgenossenschaften:
Berufsgenossenschaft Nahrungsmittel und Gastgewerbe (BGN)

Streiflacher StralRe 5a

82110 Germering

Telefon: 089 8946659 71

Fax: 089 8946659 72

E-Mail: asd-kos-muenchen@bgn.de
Internet: www.bgn.de

BGHW Berufsgenossenschaft Handel und Warendistribution

Linprunstraf3e 52
80335 Miinchen
Telefon: 089 126002 0
Internet: www.bghw.de

Handelsverband Bayern e. V.

Handelsverband Bayern e. V.
Brienner Stral3e 45

80333 Miinchen

Telefon: 089 55118 0

Fax: 089 55118 163

E-Mail: info@hv-bayern.de
Internet: www.hv-bayern.de

Forderinstitute:
BayBG Bayerische Beteiligungsgesellschaft mbH

Kdniginstrale 23

80539 Miinchen

Telefon: 089 122280 100
Fax: 089 122280 101
E-Mail: info@baybg.de
Internet: www.baybg.de

Burgschaftsbank Bayern GmbH

Max-Joseph-Str. 4

80333 Miinchen

Telefon: 089 545857 0

Fax: 089 545857 9

E-Mail: info@bb-bayern.de
Internet: www.bb-bayern.de
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KfW Bankengruppe

Palmengartenstrae 5-9
60325 Frankfurt am Main
Telefon: 069 74310
Fax: 069 7431 2944
E-Mail: info@kfw.de
Internet: www.kfw.de

LfA Forderbank Bayern

Kdniginstr. 17

80539 Miinchen
Telefon: 0800 2124 240
Fax: 089 2124 2216
E-Mail: info@Ifa.de
Internet: www.Ifa.de

Sonstige Informationsquellen:
Bund fur Lebensmittelrecht und Lebensmittelkunde e. V

German Federation for Food Law and Food Science
Haus der Land- und Erndhrungswirtschaft
Claire-Waldoff-StralRe 7

10117 Berlin

Telefon: 030 206143 0

Fax: 030 206143 190

E-Mail: bll@bll.de

Internet: www.bll-online.de

Schule fur Dorf- und Landentwicklung

Schule der Dorf- und Landentwicklung (SDL) im ehem. Benediktinerkloster Thierhaupten
Geschéftsstelle der SDL

Klosterberg 8

86672 Thierhaupten

Telefon: 08271 4144 1

Fax: 08271 4144 2

E-Mail: info@sdl-thierhaupten.de

Internet: www.sdl-thierhaupten.de
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XIl.  AbkUrzungsverzeichnis

AGG Allgemeines Gleichbehandlungsgesetz

AMG Arzneimittelgesetz

AO Abgabenordnung

BauGB Baugesetzbuch

BayBG Bayerische Beteiligungsgesellschaft mbH

BayBO Bayerische Bauordnung

BBB Birgschaftshank Bayern

BDSG Bundesdatenschutzgesetz

BGB Birgerliches Gesetzbuch

BWA Betriebswirtschaftliche Auswertungen

e.V. eingetragener Verein

e.G. eingetragene Genossenschaft

FSK Freiwillige Selbstkontrolle der Filmwirtschaft

GaStellV Verordnung Uber den Bau und Betrieb von Garagen sowie Uber die Zahl der notwendigen Stell-
platze

GbR Gesellschaft birgerlichen Rechts

GenG Genossenschaftsgesetz

Glustv Gliicksspielstaatsvertrag

GmbH Gesellschaft mit beschrankter Haftung

GmbHG GmbH Gesetz

GmbH & Co. KG Gesellschaft mit beschrankter Haftung & Compagnie Kommanditgesellschaft

GV Geldverkehr

HDE Hauptverband des Deutschen Einzelhandels
HH Haushalte

InsO Insolvenzverordnung

JuSchG Jugendschutzgesetz

kfm. kaufmannisch

Kfw Kreditanstalt fir Wiederaufbau
LadSchlG Ladenschlussgesetz

LEADER EU-Forderprogramm

LfA Landesanstalt fiir Aufbaufinanzierung
LUG Lagerumschlagsgeschwindigkeit
MoPro Molkereiprodukte

NachwG

Nachweisgesetz
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PANgV
SB

SGB

T€

TK

TMG
TzBfG
UG

UG & Still
USK

VVABATV

w.V.

Preisangabenverordnung

Selbstbedienung

Sozialgesetzbuch

Tausend Euro

Tiefkihlware

Telemediengesetz

Gesetz Uber Teilzeitarbeit und befristete Arbeitsvertrage (Teilzeit- und Befristungsgesetz)
Unternehmergesellschaft

.Burgergemeinschaft”

Unterhaltungssoftware Selbstkontrolle

Bayerische Verordnung zum Vollzug arzneimittel-, betdubungsmittel-, apotheken- und trans-
fusionsrechtlicher Vorschriften

wirtschaftlicher Verein
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