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Einleitung

Seit 2014 bringt der Verein Dorfliche Lebensqualitdit und Nahversorgung (kurz Dorfleben) in
regelmaRigen Abstanden den Nahversorgerbericht heraus. Er untersucht die Situation der 50 von Land
und Gemeinden geférderten Lebensmittelldden in Vorarlberg (gesamt 200). Personliche Interviews mit
den Geschaftsfihrerlnnen der Dorfladen, deren Bilanzen und Strukturdaten der Gemeinden bilden die
Basis fiir die Ergebnisse.

Ziel ist es, die Entwicklung sichtbar zu machen und aufbauend darauf, konkrete MaRnahmen zur
Unterstitzung der Dorfliden zu planen. Wenngleich in diesem Bericht ,nur” ein gesamthafter
Uberblick tiber die aktuelle Situation gegeben wird, so kénnen die Mitgliedsgemeinden des Vereins
individuelle Auswertungen fiir deren Dorfldden erhalten. Das ermdglicht eine individuelle Beratung
und passgenaue Interventionen in den Gemeinden. Gerade im Vergleich mit anderen Dorfladen
kénnen Stadrken und Schwachen rasch erkannt und gezielt MaBnahmen gesetzt werden. Die
diesbezligliche Kooperationsbereitschaft der einzelnen Dorfladen, ermdglicht das gemeinsame
Lernen. Erfolgreiche Interventionen kénnen so ausgetauscht und skaliert werden.

Die Daten und Fakten sind auch immer wieder wichtige Grundlage fiir die Angebote des Vereins,
insbesondere bei Vortragen, Birgerstammtischen oder Informationsschreiben in den Gemeinden und
tragen so wesentlich zur Bewusstseinsbildung in der Bevolkerung bei. Auch dieser Bericht legt die Basis
fur die redaktionelle Aufbereitung der einzelnen Ergebnisse, die dann in einer fiir die Offentlichkeit
aufbereiteten Form in den diversen Medien platziert werden kann.

Die Ergebnisse dieses Berichtes zeigen zum einen, dass MaRnahmen der Vergangenheit schon Friichte
tragen und zum anderen, dass die Empfehlungen von 2014 und 2017 noch immer aktuell sind. So wird
z.B. sichtbar, dass die Erh6hung des Zuschusses fir Investitionen zu den verstarkten Erneuerungen der
Dorfladen fiihrte, was wiederum die Kaufkraftbindung starkte und folglich auch zu erh6hten Gewinnen
beitrug. Aber auch die vielen Biirgerstammtische und aktivierende Befragungen tragen nachhaltig zur
Bewusstseinsbildung bei und fiihren in weiterer Folge zu einem verstarkten Einkauf der Blrgerlnnen
in ihren Dorfladen.

Der Erhalt einer funktionierenden Nahversorgung ist ein laufender Prozess, der auch einer laufenden
Unterstitzung und Steuerung bedarf. Wie vorausschauend die bisherigen Anstrengungen
insbesondere von Land und Gemeinden waren, zeigt sich eben in der aktuellen Corona-Krise, bei der
die Bedeutung der Nahversorgung fir alle noch sichtbarer wurde. Die Gewahrleistung der Versorgung
von Ortschaften in Quarantdne, die Zustellung von Waren des taglichen Bedarfs oder die Bedeutung
regionaler Wertschopfungsketten, alles Leistungen der Dorfliden die besonders in Krisen
Uberlebensnotwendig sind.

Hoffen wir, dass diese Erkenntnisse aus der Krise tUiber die Bedeutung der Nahversorgung, die in einer
erhohten Kaufkraftbindung feststellbar ist, auch langerfristig anhalt. Der Verein Dorfleben will einen
wesentlichen Beitrag u.a. mit diesem Nahversorgerbericht 2020 dazu leisten. Wenngleich der Verein
mit seinen 50 Mitgliedsgemeinden einen regen Zuspruch hat, so ware seine Arbeit nicht ohne die
Unterstiitzung durch wesentliche Systempartnern moglich. Mein Dank gilt v.a. dem Land Vorarlberg
insbesondere der Abteilung Wirtschaft und Landesrat Marco Tittler fiir die nachhaltige und gute
Zusammenarbeit. Dass diese Zusammenarbeit Friichte tragt, zeigt u.a. dieser Bericht. Dass viele
weitere positive Auswirkungen einer funktionierenden Nahversorgung nicht immer mit harten Zahlen
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belegt werden kann, ist dem Verein und den Autoren dieses Berichtes klar und sei in diesem
Zusammenhang verziehen. Aber schon die in diesem Bericht prasentierten Daten zeigen eine
grundsatzlich positive Entwicklung und folglich den Nutzen und die Bedeutung des Engagements fiir
unsere Nahversorgung. Sie gibt uns die Motivation, uns auch in Zukunft flir die Lebensqualitat in
unseren Doérfern einzusetzen.

Ich wiinsche allen Leserinnen ein erkenntnisreiches Lesen.
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Bgm. Rainer Duelli — Obmann Verein Dorfliche Lebensqualitdt und Nahversorgung

Im Namen des gesamten Vorstands und der
Kooperationspartner: Land Vorarlberg und Witschaftskammer

Vorstand Verein Dorfleben: Bgm. Martin Vallaster, Bgm. Guido Flatz, Bgm. Rainer Duelli, Bgm. Florian
Morscher, Fachberater Michael Tinkhauser
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Abstract — Zusammenfassung einiger Kernaussagen

Dorfldden sind wettbewerbs- und konkurrenzféhig

Die Umsatzentwicklung zeigt, dass die Dorfladen mit den grofRen Playern am Markt mithalten
kénnen und nicht abgehdngt werden. Forderungen fiir die Nahversorgung sind kein verlorenes
Geld, sondern Incentives fiir eine positive Entwicklung unserer Regionen

Dorflédden sind Meister der Anpassung an lokale Gegebenheiten

Dorfladen kdnnen sich flexibel an verdanderte Situationen anpassen —im positiven wie auch im
negativen. Essentiell ist eine gute Zusammenarbeit mit der Gemeinde und anderen lokalen
Einrichtungen.

Dorfladen sind wichtige Stiitzen des lokalen Arbeitsmarktes

Dorfladen beschaftigen zahlreiche Mitarbeiterlnnen in den ldandlichen Regionen unseres Landes.
Sie schaffen qualitdtsvolle und flexible Arbeitsplatze vor Ort — priméar fur Frauen, die ansonsten
auspendeln missen. Die Vereinbarkeit von Familie und Beruf ist ein wichtiges Merkmal dieser
Stellen.

Dorfliden sind ein integraler Bestandteil regionaler Wertschépfungsketten

Sowohl im vor- als auch im nachgelagerten Bereich weisen die Dorfladen zahlreiche
Verflechtungen in regionalen Wertschopfungsketten auf. Brechen die Dorfladen weg, fehlt ein
essenzieller und vor allem leicht erreichbar Knoten in diesen Wertschopfungsketten

Nahversorgungsférderung ist ein Beitrag zu einer resilienten Regionalentwicklung

Die Corona-Krise hat gezeigt, dass kleinteilige Versorgungsstrukturen gerade in Krisenzeigen
unerlasslich sind. Gabe es die Nahversorgungsforderung nicht waren weite Teile des Landes ohne
funktionierende Nahversorgung dagestanden. Dorfladen erfiillen daher eine wichtige Rolle in
Bezug auf zukiinftige Herausforderungen wie etwa den demographischen Wandel.

Raumplanung und Regionalentwicklung miissen mehr Riicksicht auf kleinteilige Strukturen nehmen

Nahversorger finden sich in einem Spannungsfeld von hoher Mobilitat der Kundschaft wieder.
Neuer6ffnungen von Diskontern und Einkaufszentren an wichtigen Verkehrsknotenpunkten
machen auch dem besten Dorfladen zu schaffen. Hier bedarf es einer riicksichtsvollen und
vorausschauenden regionalen Abstimmung der Raumplanung, die die Bedarfe der Kleinen ernst
nimmt.

Kooperationen werden zukiinftig unausweichlich

Aufgrund der geringen Humanressourcen konnen Dorfladen nicht alle Erfordernisse einer
modernen Betriebsfiihrung selbst erledigen (insb. Marketing). Hier bedarf es eines
Kooperationswillen mit Institutionen innerhalb der Gemeinde und Partnern in der Region und im
Land
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Entwicklung der Rahmenbedingungen und Performance der Dorfladen

Lebensmitteleinzelhandel in Vorarlberg und Osterreich

Sowohl in Vorarlberg, Osterreich als auch international ist der Lebensmitteleinzelhandel seit rund 50
Jahren von starken Konzentrationstendenzen gepragt — und das in rdumlicher wie auch betrieblicher
Hinsicht. Einerseits wird das Versorgungsnetz insgesamt weitmaschiger, da sich zusehends groRere
Einzelhandelbetriebe an verkehrlich gut erschlossenen Lagen agglomerieren. Andererseits vereinen
die gréRten Lebensmitteleinzelhandelsbetriebe immer groRere Marktanteile und Verkaufsflachen auf
sich (Anders, 2018, S. 298). Diese beiden Aspekte werden in diesem Kapitel ndher beleuchtet. Die
wirtschaftlichen und gesellschaftlichen Griinde und Rahmenbedingungen fiir diese Entwicklung
werden an diese Stelle nicht ndher erlautert, da dies bereits in anderen Publikationen, wie etwa dem
Nahversorgerbericht 2017 (Verein Dérfliche Lebensqualitat und Nahversorgung, 2017) aufgearbeitet
wurde (siehe auBerdem: Hafen City Universitdt Hamburg & Universitat Regensburg, 2013; Heinritz et
al., 2003).

In Osterreich zeigt sich insgesamt eine hohe Sattigung des Marktes im Einzelhandel. ,,Der stationire
Einzelhandel in Osterreich gilt als gesattigter Markt, der im européischen Vergleich trotz riicklaufiger
Zahl an Geschéften in der letzten Dekade als , overstored” bezeichnet werden kann“ (KMU Forschung
Austria, 2018, S. 14). Auf eine Person fallen in Osterreich im Schnitt 1,5 m? Verkaufsfliche — der
dritthochste Wert in der ganzen EU (ebd.). Vorarlberg weist im Osterreichweiten Vergleich
diesbeziglich einen durchschnittlichen Wert auf (CIMA Beratung + Management GmbH, 2016, S. 81).
Durch die insgesamt aber starke Zunahme von Supermarkten sowie Einzelhandelsagglomerationen
wie Einkaufszentren und Fachmarktzentren kam es in der historischen Betrachtung zu einem
deutlichen Verkaufsflaichenanstieg bei insgesamt sinkender Zahl der Geschifte (KMU Forschung
Austria, 2018, S. 4). Die Verkaufsflachen verteilen sich also auf immer weniger Geschafte.

Auf Vorarlberg umgelegt lasst sich dies anhand der folgenden Zahlen (siehe Abbildung 1 und Abbildung
2) verdeutlichen: Wahrend es im Jahr 1970 noch 578 Lebensmittelgeschafte mit Vollsortiment gab,
sind es im Jahr 2020 noch 202 Geschafte. Demgegeniiber nahm aber die Verkaufsflaiche ebendieser
Geschafte von 42.681 m? auf 113.161 m? zu. Diese Entwicklung impliziert auch keine komplette
Veranderung der durchschnittlichen VerkaufsflichengroBe. War ein  durchschnittlicher
Lebensmitteleinzelhdndler mit Vollsortiment im Jahr 1970 noch 73,8 m? groB, so sind es heute 560,2
mZ. Ein Geschifte ist also im Durchschnitt etwa acht Mal so groR wie noch vor 50 Jahren (alle Daten
auf Basis Wirtschaftskammer Vorarlberg, 2020, eigene Berechnungen). Insgesamt lasst sich in den
letzten zehn Jahren jedoch ein Abschwéachen des Strukturwandels feststellen. Diese weitestgehend
moderate Entwicklung ist allerdings auf die weitere, schwachere Expansion von filialisierten
Lebensmittelgeschaften sowie die VergroRerung bestehender Filialen zu Gunsten eines leichten
Rickgangs von Einstandortunternehmen zuriickzufiihren (KMU Forschung Austria, 2018, S. 7, 11). In
Vorarlberg wurde dieser Riickgang auflerdem zusatzlich durch das Instrument der
Nahversorgungsforderung gebremst (siehe dazu Kapitel 03).

Kontrar dazu ist die Entwicklung der Lebensmittel-Diskonter verlaufen. Gab es in den Jahren 1990 und
2000 noch 19 Diskonter im Landle, so sind es im Jahr 2020 bereits 32. Insbesondere zwischen 2000
und 2010 kam es zu einem rasanten Anstieg bei dem die Zahl der Diskonter von 19 auf 30 anstieg.
Ebenso stark stieg die summierte Verkaufsflache der Diskonter an: Lag diese im Jahr 1990 noch bei
5.590 m?, so sind es heute bereits 20.189 m?. Die durchschnittliche Verkaufsflache je Diskonter stieg

Dor%lzbz:\

www.nahversorgung.org




von 294 m? im Jahr 1990 auf 631 m? im Jahr 2020 an (alle Daten auf Basis Wirtschaftskammer
Vorarlberg, 2020, eigene Berechnungen).

Entwicklung Lebensmittelgeschafte mit Vollsortiment 1970 - 2020
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Abbildung 1: Entwicklung Lebensmittelgeschdfte mit Vollsortiment (Wirtschaftskammer Vorarlberg, 2020, S. 10 eigene

Darstellung)
Entwicklung Lebensmittel-Diskonter 1970 - 2020
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Abbildung 2: Entwicklung Diskonter mit Vollsortiment (Wirtschaftskammer Vorarlberg, 2020, S. 10 eigene Darstellung)

Wie bereits erwdhnt ist die rdaumliche Komponente nur eine von zwei beobachtbaren
Konzentrationstendenzen. Die andere Komponente setzt sich aus der zusehenden Konzentration auf
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wenige Anbieter zusammen. ,,So sind Osterreichweit 64 % aller Geschafte mit Vollsortiment in Besitz
von REWE und SPAR. Ebenso ist der Umsatz im Lebensmitteleinzelhandel zwischen 2002 und 2015
Osterreichweit von € 13,9 Mrd. auf € 19,5 Mrd. angestiegen, wahrend die Anzahl der Geschéafte von
6.598 auf 5.508 abnahm (The Nielsen Company, 2016, S. 8-9). (Verein Dorfliche Lebensqualitat und
Nahversorgung, 2017, S. 4)“ Bis 2018 stiegen die Umsétze des Lebensmitteleinzelhandels laut Nielsen
Company auf € 21,1 Mrd. an (The Nielsen Company, o. J., siehe auch Tabelle 1). 90,6 % werden dabei
von den 15 gréRten Lebensmitteleinzelhandelsunternehmen erwirtschaftet und 82,7 % des gesamten
Lebensmitteleinzelhandelsumsatzes werden von nur vier Unternehmen erwirtschaftet. Diese vier
Unternehmen sind die REWE-Gruppe, SPAR, Hofer und Lidl (Handelsverband Osterreich, 2020, S. 8).
Alleine die REWE-Gruppe, zu der BILLA, Merkur, Penny und ADEG gehoren, erwirtschaftet 32,9 % aller
Marktanteile im Lebensmitteleinzelhandel. SPAR (inkl. Eurospar und Interspar) liegt mit 31,7 % der
Marktanteile nicht weit dahinter. Regionale Player wie etwa Mpreis, Unimarkt und Sutterlity liegen
ebenfalls innerhalb der 50 groRten Einzelhandelsbetriebe Osterreichs (siehe dazu ausfiihrlich
Handelsverband Osterreich, 2020, S. 9). Diese Konzentrationstendenzen spiegeln sich auch im
Filialisierungsgrad wieder: 87 % aller Verkaufsflaichen und 71 % aller Geschéftslokale im
Lebensmitteleinzelhandel gehdren einem Filialbetrieb (KMU Forschung Austria, 2018, S. 20).

Der Vollstandigkeit halber ist an dieser Stelle noch zu ergdnzen, dass auch die expandierenden
Tankstellenshops groRtenteils von diesen groRen Playern betrieben werden. Mittlerweile gibt es in
Vorarlberg 32 Tankstellenshops mit einer summierten Verkaufsfliche von 2.500 m?
(Wirtschaftskammer Vorarlberg, 2020, S. 6).

Entwicklung der Dorfldden anhand ausgewahlter Parameter

Wie im vorherigen Kapitel bereits erwahnt gibt es in Vorarlberg mit Stand 1.1.2020 202
Lebensmittelgeschafte mit Vollsortiment. 49 dieser 202 Geschafte werden von Land und Gemeinden
durch die Nahversorgungsférderung unterstitzt. Diese Umfasst einen Betriebskostenzuschuss und
sofern notwendig auch einen Investitionskostenzuschuss. Férderfahig und damit in die ndhere
Betrachtung dieser Studie fallend sind Lebensmitteleinzelhandelsbetriebe,

Die ein Vollsortiment an Lebensmitteln und Gitern des taglichen Bedarfs fiihren,
deren Jahresumsatz € 2,5 Mio. netto nicht lbersteigt,
deren Verkaufsflache maximal 400 m? betragt und

die in einer Gemeinde oder einem Ortsteil ohne weiteren Nahversorger liegen (Richtlinien zur
Forderung der Lebensmittel-Nahversorgung, 2017)

In diesem Kapitel wird die Entwicklung der Dorfladen anhand von drei Parametern genauer analysiert.
Im ersten Subkapitel wird die Umsatzentwicklung im Vergleich mit der gesamten Branche betrachtet,
worauf die Kaufkraftbindung als wesentlicher Indikator fir den Erfolg eines Dorfladens beleuchtet
wird. Drittens wird schlieRlich noch die Entwicklung der Nahversorgerforderung und des Gewinns
analysiert.
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Umsatzentwicklung 2013-2018

Es ist ein Verdienst unter anderem dieser Forderungen, dass die Nahversorgung flaichendeckend in
Vorarlberg auch in kleinen, peripheren aber auch in zentrennahen Gemeinden mit hohem
Konkurrenzdruck gesichert werden kann. Das zeigt die seit flinf Jahren mehr oder weniger konstante
Anzahl an Dorfldden. Im Betrachtungszeitraum von 2013 bis zum Jahr 2018 erhielten 41 Dorfladen
durchgehend Betriebskostenzuschuss. In sieben bis acht weiteren Fallen erfolgt der
Betriebskostenzuschuss nur tber einen begrenzten Zeitraum oder der Dorfladen war voriibergehend
mehr als ein Jahr geschlossen. Mit Ausnahme des Dorfladens in Gurtis konnte es aber in Kooperation
von Betreibern, Gemeinden, Verein Dorfleben und Land Vorarlberg aber geschafft werden, wieder
einen Nahversorger in den betroffenen Dérfern zu etablieren.

Betrachtet man die 41 durchgehend lUber den ganzen Beobachtungszeitraum geforderten Dorfladen,
so zeigt sich insgesamt auch eine positive wirtschaftliche Entwicklung. In den betreffenden Dorfladen
stieg der Umsatz in diesem Zeitraum gesamthaft von € 27,992 Mio. auf € 31,173 Mio., was einer
Zunahme von 11,4 % entspricht. Die Entwicklung der 41 Dorfladen liegt dabei nur 1,5 Prozentpunkte
unter der Entwicklung des gesamten Lebensmitteleinzelhandels. In der gesamten Branche stieg der
Umsatz zwischen 2013 und 2018 um 12,5 % an (The Nielsen Company, o. J. eigene Berechnung). Wie
anhand von Abbildung 3 ersichtlich wurde, 6ffnete sich vor allem zwischen 2015 und 2016 eine Schere
zwischen der Entwicklung der Dorfladen und des gesamten Lebensmitteleinzelhandels, die
schwachere Entwicklung der gesamten Branche im Zeitraum 2016 bis 2017 machten die Dorfladen
allerdings nicht mit.

Umsatz- und Gewinnentwicklung 2013 - 2018
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Abbildung 3: Index Umsatzentwicklung von 41 geférderten Dorfldden und Lebensmitteleinzelhandel gesamt von 2013-2018
(Quelle Lebensmitteleinzelhnadel: The Nielsen Company, o.J.)

2013 2015 2016 2017 2018
Umsatz Dorfladen € 28,0 Mio. |€29,1 Mio. |€29,9Mio. |€30,7Mio. |€31,2 Mio.
Umsatz
Lebensmitteleinzelhandel €18,7 Mrd. |€19,5Mrd. |€20,6 Mrd. | €20,8 Mrd. | € 21,1 Mrd.

Tabelle 1: Entwicklung Umsatz von 41 Dorfldden und Lebensmitteleinzelhandel gesamt von 2013-2018 (Quelle
Lebensmitteleinzelhandel: The Nielsen Company, o.J.)
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Die oben angesprochene Schere, die sich zwischen 2015 und 2016 6ffnete, wird insbesondere an den
jahrlichen Wachstumsraten ersichtlich. Wahrend im zweijdhrigen Zeitraum 2013 bis 2015 (fur 2014
waren keine Daten zu den Dorfladen verfiigbar) sowie im Zeitraum 2017-2018 die Umsatzentwicklung
der Dorfladen mit 4,1 % bzw. 1,5 % nur leicht unter der der gesamten Branche lag, verzeichneten die
Dorfladen im Zeitraum 2015-2016 trotz eines Umsatzwachstums von 2,5 % eine gegenliber der
gesamten Branche (+5,6 %) deutlich schwachere Entwicklung. Diese dreht sich im darauf folgenden
Zeitraum um: Wahrend die Dorfladen zwischen 2016 und 2017 ein Wachstum von 2,8 % zu verzeichnen
hatten, schwachelte die Branche bei einem leichten Wachstum von unter einem Prozent.

Jahrliche Wachstumsraten 2013-2018
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B Umsatz Dorfladen B Umsatz Lebensmitteleinzelhandel

Abbildung 4: Jéhrliche Wachstumsraten von 41 geférderten Dorfldden und Lebensmitteleinzelhandel gesamt 2013-2018
(Quelle: Lebensmitteleinzelhandel: The Nielsen Company)
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Kaufkraftbindung als erster Kernindikator

Ein wesentliches Ziel der Dorfladen ist nicht nur die Steigerung des Umsatzes sondern letzten Endes
auch die Bindung der Kaufkraft aus den eigenen Dérfern in den Dorfladen. Die Berechnung der
Kaufkraft fir die einzelnen Dorfliden entspricht derselben Methodik wie sie bereits im
Nahversorgungsbericht 2017 angewendet wurde. ,Als Datenbasis fiur die Berechnung des
hypothetischen Kaufkraftpotentials in ausgewéahlten Dorfladen-Gemeinden wurden die monatlichen
Verbrauchsausgaben fiir Lebensmittel, alkoholische Getranke und Tabak der Haushalte in Vorarlberg,
welche von der Statistik Austria (2015) erhoben wurden, herangezogen. Aus diesen Ergebnissen
wurden dann die Kaufkraftpotentiale flr die drei im Folgenden angeflihrten Gruppen geschatzt. Es ist
wichtig anzumerken, dass die Ergebnisse fiir Osterreich reprasentativ erhoben wurden. Auf
Gemeindeebene konnten sich daher gréRere Schwankungen ergeben, weshalb die Ergebnisse mehr
als Orientierungswerte, denn als fixe GroRen zu verstehen sind” (Verein Dorfliche Lebensqualitat und
Nahversorgung, 2017, S. 11). Neben den Hauptwohnsitzhaushalten wurden auch Zweitwohnsitze
sowie Nachtigungen in privaten und gewerblichen Ferienwohnungen miteinbezogen.

Laut Kaufkraftstrom- und Einzelhandelsstrukturanalyse Vorarlberg 2016 (CIMA Beratung +
Management GmbH, 2016, S. 24) nahm das Kaufkraftvolumen fiir Lebensmittel in Vorarlberg zwischen
2009 und 2015 von € 655,1 Mio. auf € 747,4 Mio. zu, was einer Zunahme von 14 % entspricht. Das fur
diese Studie berechnete potentielle Kaufkraftvolumen der 49 untersuchten Dorfladen lag fiir das Jahr
2018 bei € 99,6 Mio., was gegenliber 2013 nur einer leichten Zunahme von 1,1 % entspricht. Dabei
verdeutlicht sich auch, dass der GroRteil der Dorfladen auRerhalb der dynamisch wachsenden
Talbereich des Rheintal und des Walgau liegt. Dies verdeutlich sich auch bei der
Kaufkrafteigenbindung. Vorarlberg bindet 95 % der Kaufkraft fiir Lebensmittel im eigenen Land,
allerdings binden die Dorfladen nur 38,1 % der Kaufkraft aus ihren Dérfern selbst in den Dorfladen.
Dies  impliziert, dass die restliche Kaufkraft aus den Doérfern in  andere
Lebensmitteleinzelhandelsbetriebe (vornehmlich Einzelhandelsagglomerationen) abfliet. Auch die
KAVO 2016 sowie das Raumbild Vorarlberg 2030 kommt diesbeziiglich zum Schluss, dass dringend
Rahmenbedingungen gesetzt werden missen, die die zentralen Orte in den Talschaften Vorarlbergs
sowie die Eigenversorgung mit Gitern des taglichen Bedarfs in den Dorfern starken (Amt der
Vorarlberger Landesregierung, 2019, S. 43; CIMA Beratung + Management GmbH, 2016, S. 35).

Insgesamt gibt es aber auch positive zu berichten, so zeigt die Entwicklung der Kaufkraftbindung
zwischen 2013 und 2018 eine positive Tendenz. Uber alle untersuchten Dorfliden stieg die
Kaufkraftbindung in den Dorfen von 34,4 % auf 38,1 % an. Zwischen den Dorfladen gibt es natiirlich
auch grolRe Differenzen auf die in Kapitel 3 anhand verschiedenster Faktoren noch detaillierter
eingegangen werden wird. In der folgenden Tabelle werden aber einige positive Beispiele
hervorgehoben in Bezug auf die Kaufkraftbindung sowie deren Entwicklung.

Hochste Kaufkraftbindung 2018 Positivste Entwicklung 2013-2018

Sonntag 116,8 % Krumbach + 19,8 Prozentpunkte
Marul 105,7 % Dalaas + 15,4 Prozentpunkte
Raggal 100,8 % Raggal + 14,8 Prozentpunkte
Klosterle 90,1 % Bizau + 13,5 Prozentpunkte
Warth 87,4 % Sonntag + 13,2 Prozentpunkte

Tabelle 2: Ausgewdhlte Gemeinden und Kaufkraftbindung
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Kaufkraftbindung 2018

Die Kaufkraftbindung in allen Gemeinden bzw. Ortschaften mit Dorfladen ist in der Karte in Abbildung
5 dargestellt. Dabei zeigt sich, dass vor allem die Gemeinden in Nahe der Zentralrdume im Rheintal
und im Walgau die schwachsten Kaufkraftbindungen aufweisen. Dies wird etwa anhand von Buch,
Bildstein, Viktorsberg oder Dafins sowie in den Gemeinden des vorderen groRen Walsertales
(Thiringerberg und St. Gerold) sowie im Brandnertal sichtbar. Diese Gemeinden haben eine hohe Zahl
an Mitbewerbern im nahegelegenen Umkreis, was sich wie im Folgenden weiter erldutert wird auf die
Kaufkraftbindung im eigenen Dorf auswirkt. In Tabelle 3 sind alle Dorfladen-Gemeinden mit mehr als
10 Konkurrenten innerhalb einer StralRendistanz von 10 km aufgelistet. Von 49 geférderten Dorfladen
sind dies immerhin 14. Die hochste Anzahl an Mitbewerbern innerhalb einer StraBendistanz hat
Kennelbach mit 49 zu verzeichnen. Bildstein sowie Dornbirn-Mihlebach folgen dicht dahinter mit 42
bzw. 44 Konkurrenten innerhalb der 10 km StraRendistanz.

Nur drei der 14 in Tabelle 3 aufgelisteten Betriebe kénnen mehr als 40 % der Kaufkraft im Dorf binden.
Auch statistisch betrachtet, sind die Effekte einer hohen Anzahl an Konkurrenten sichtbar. So liegt der
Spearman-Korrelationskoeffizient zwischen der Kaufkraftbindung und der Anzahl der Konkurrenten
innerhalb von 10 km bei -0,536 und ist auf einem 5 %-Niveau signifikant. Das bedeutet, dass bei
hoherer Anzahl von Konkurrenten die Kaufkraftbindung sinkt und dies nicht allein auf den Zufall oder
andere Faktoren zurlickzufUhren ist. Wie im weiteren Verlauf des Berichts erldutert wird, kbnnen
andere Faktoren, wie die Verkaufsfliche, das Sortiment etc. auch einen Einfluss auf die
Kaufkraftbindung ausiiben, es zeigt sich hierbei aber deutlich, dass eine hohere Anzahl an
Konkurrenten im nahen Umfeld die Bindung der Kaufkraft in der Gemeinde deutlich erschwert. Dabei
ist es auch statistisch gesehen nebensachlich ober die Konkurrenten Diskonter, ,normale”
Supermarkte oder Einkaufszentren sind. Die Anzahl ist deutlich schwerwiegender als der Betriebstyp
an sich. Je weiter entfernt und je geringer die Anzahl der Konkurrenten desto hoher ist die
Kaufkraftbindung.

Der Einfluss der Anzahl der Konkurrenten wird auch daran sichtbar, dass die Kaufkraftbindung bei
Dorfladen mit weniger als finf Konkurrenten in 10 km-StralRendistanz bei durchschnittlich 51 % liegt.
Bei Dorfladen mit mehr als zehn Konkurrenten innerhalb derselben Distanz liegt die Kaufkraftbindung
hingegen bei durchschnittlich 21 %.

Dor%lzbz:\

Nachster Konkurrent mit ... Anzahl
Gemeinde/ 500-1000 2 2 | o 2 | Konkurrenten K.aufkraft-
Ortschaft ) = m 1000-2000-- m* | Gber 200(!' " innerhalb 10 bindung

Verkaufsflaiche | Verkaufsfliche | Verkaufsfliche 2018

in km in km in km km
Birserberg 5,00 6,51 5,20 11 16,1%
Thiiringerberg 3,62 11,58 11,49 11 11,1%
Dins 4,29 8,68 11,87 13 43,6%
Gantschier 1,79 29,80 9,84 13 7,9%
Buch 5,79 8,84 10,77 14 7,4%
Schnifis 3,41 8,45 11,64 14 45,2%
Ubersaxen 5,28 5,95 8,46 17 45,3%
Viktorsberg 4,67 5,40 8,72 21 8,3%
Dafins 4,22 4,71 8,03 23 5,8%
DO Watzenegg 3,33 2,90 4,65 28 34,1%
Meiningen 4,23 6,19 4,51 38 29,1%
Bildstein 2,57 3,55 6,22 42 5,5%
DO Miihlebach 0,88 1,46 3,64 44 11,7%
Kennelbach 1,89 2,27 3,88 49 27,1%
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Tabelle 3: Gemeinden mit hoher Anzahl Konkurrenten innerhalb 10 km

Kaufkraftbindung in Dorfladen-Gemeinden, 2018
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Abbildung 5: Kaufkraftbindung je Dorfladen-Gemeinden
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Entwicklung der Kaufkraftbindung

Neben der reinen Betrachtung der aktuellen Kaufkraftbindung ist auch ein Blick auf die Entwicklung
der Kaufkraftbindung in den Gemeinden zwischen 2013 und 2018 aufschlussreich. Dabei zeigt sich
namlich, dass Gemeinden mit einer ohnehin schon schwachen Kaufkraftbindung in diesem Zeitraum
grosso Modo weiter an Kaufkraftbindung verloren haben. Dies betrifft wiederum die Gemeinden in
der Nahe der Zentralraume Rheintal und Walgau. Beinahe alle der oben bereits genannten Gemeinden
haben in diesem Zeitraum zusatzlich an Kaufkraft verloren. Einzelne Ausnahmen gibt es dennoch, so
konnten etwa Dafins, Meiningen, Kennelbach, Bildstein Diins, Thiringerberg und Birserberg trotz der
groRRen und zahlreichen Konkurrenz leicht zulegen. Kennelbach konnte trotz der hohen Anzahl von 49
Konkurrenten im Umfeld von 10 km eine Steigerung der Kaufkraftbindung im Dorfladen von 23,5 auf
27,1 % verzeichnen (+3,6 Prozentpunkte). In Diins lag diese Zunahme bei 4,8 Prozentpunkten (von 38,8
auf 43,6 % Kaufkraftbindung im Dorfladen).

Die starkste Zunahme der Kaufkraftbindung ist hingegen in Gemeinden mit einer bereits starken
Kaufkraftbindung zu verzeichnen. In Sonntag, der Gemeinde mit der héchsten Kaufkraftbindung im
Jahr 2018 (116,8 %) nahm die Kaufkraftbindung nochmals um 13,2 Prozentpunkte zu. Eine dhnliche
Entwicklung war in Raggal, Marul, Innerbraz, Dalaas, Silbertal, Damiils, Fontanella oder Warth zu
verzeichnen. Die hochste Zunahme der Kaufkraftbindung war jedoch in Krumbach im vorderen
Bregenzerwald zu verzeichnen. In Krumbach legte die Kaufkraftbindung von 51,1 % im Jahr 2013 auf
70,8 % im Jahr 2018 zu (+ 19,7 Prozentpunkte). Dabei diirfte der Dorfladen in Krumbach sicherlich von
der konsequenten raumplanerischen Verdichtungspolitik der Gemeinde im Ortszentrum profitiert
haben. Anhand solcher Beispiele wird sichtbar wie sich eine konsequente Raumplanung auf
kommunaler Ebene positiv auf den Dorfladen auswirken kann.

Des Weiteren zeigt sich auch, dass in Gemeinden in denen in den letzten Jahren in die Infrastruktur
des Dorfladens investiert wurde eine Zunahme der Kaufkraftbindung verzeichnen konnten. In Bizau
stieg die Kaufkraftbindung beispielsweise um 13,5 Prozentpunkte auf 66,6 % und auch in Doren stieg
die Kaufkraftbindung zwischen 2013 und 2018 um 9,9 Prozentpunkte an (obwohl der neue Dorfladen
Doren erst im Februar 2018 eroffnete, also kein volles Geschaftsjahr fir die Berechnung der
Kaufkraftbindung zu verzeichnen war). Ublicherweise fanden im Vorfeld dieser MaRnahmen
aktivierende Befragungen und Blrgerstammtische in Zusammenarbeit mit dem Verein Dorfleben statt.

Trotz unterschiedlichster regionalstruktureller und auch betrieblicher Parameter zeigt sich, dass die
Dorfladen nicht nur ihre Umsatze steigern konnten, sondern dies auch tGberproportional zur Kaufkraft
in den Gemeinden geschehen ist. Dies ist in zweierlei Hinsicht erfreulich: Einerseits ist es ein wichtiges
Zeichen fir die Sicherung der Nahversorgung in peripheren Regionen, in denen die Bevolkerung nicht
einfach in einen Supermarkt in der Nachbargemeinde ausweichen kann. Andererseits konnten auch
Gemeinden mit zahlreichen (grofRen) Konkurrenten in ndchster Ndhe (wenn auch leichte) Zugewinne
bei der Kaufkraftbindung verzeichnen. Dies verdeutlicht, dass der Einsatz der
Nahversorgungsforderung in unterschiedlichsten regionalen Konstellationen Friichte tragen kann.
Diesbeziglich sollten auch die in Kapitel 2.1 und 2.2 beschriebenen Konzentrationstendenzen im
Einzelhandel nicht vergessen werden.

Riickgdnge der Kaufkraftbindung waren in 16 von 49 Dorfladen-Gemeinden zu verzeichnen. Die
Griinde dafiir konnen sehr individuell sein. Im Fall von Partenen muss beispielsweise beriicksichtigt
werden, dass der dortige Dorfladen erst 2018 erdéffnet wurde und daher noch kein volles Geschéftsjahr
zum Zeitpunkt der Berechnung zu verzeichnen war. In Buch stand ebenfalls kein volles Jahr zu
Berechnung zur Verfligung. In den meisten anderen Gemeinden waren es schlieflich geringe
Rickgange der Kaufkraftbindung.
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Einfluss des Tourismus auf die Kaufkraftbindung

Der Tourismus kann eine wesentliche Komponente fiir die erfolgreiche Flihrung eines Dorfladens sein.
Dies wird allein schon daran ersichtlich, dass Dorfladen in stark touristischen Gemeinden und Dérfern
ihre Offnungszeiten in den Hauptsaisonen entsprechend anpassen. Fiir die Berechnung der
touristischen Kaufkraft wurden nur die Nachtigungen in privaten und gewerblichen Ferienwohnungen
miteinbezogen, da nur dort angenommen werden kann, dass Einkdufe vergleichbar mit denen von
,hormalen” Haushaltseinkdaufen vorgenommen werden. An dieser Stelle muss darauf hingewiesen
werden, dass es methodisch nicht moglich war die Kaufkraft von Tagestouristen in diese Analyse mit
aufzunehmen.

In der folgenden Tabelle sind alle Gemeinden Vorarlbergs aufgelistet, die Gber mehr als 20 % ihrer
Kaufkraft aus Nachtigungen in privaten und gewerblichen Ferienwohnungen generieren. Die Arlberg-
Gemeinden Warth und Schrécken weisen dabei mit jeweils Gber 40 % die hochsten Anteile aus, da
aufgrund der geringen Einwohner- bzw. Haushaltszahlen ohnehin nur eine geringe Kaufkraft aus der
einheimischen Bevolkerung vorhanden ist. Dies verdeutlicht aber die Problematik mit denen Dorfladen
in Tourismusgemeinden in der Zwischensaison zu kimpfen haben, da das Fehlen der Gaste die Fliihrung
eines ,Normalbetriebs” deutlich erschwert.

. Kaufkraft Anteil
Gemeinde Haushalte Zweitwohn. Ferienwohn. | Gesamt Zweitw. Ferienw.
St. Gallenkirch | €5.269.959 €101.487 €1.447.191 €6.818.638 1,5% 21,2%
Gaschurn €3.483.712 €71.270 €1.098.013 €4.652.995 1,5% 23,6%
Mittelberg €10.457.155 | €243.008 €3.522.432 €14.222.595 1,7% 24,8%
Brand €1.609.793 €74.208 €679.389 €2.363.390 3,1% 28,7%
Schoppernau | €2.065.549 €22.685 €849.700 €2.937.934 0,8% 28,9%
Burserberg €1.308.778 €22.872 €714.845 €2.046.496 1,1% 34,9%
Damiils € 650.065 €21.182 €389.577 €1.060.824 2,0% 36,7%
Warth €300.767 €38.753 €231.524 €571.044 6,8% 40,5%
Schrocken €451.954 €21.118 €468.462 €941.534 2,2% 49,8%

Tabelle 4: Gemeinden mit héchster Kaufkraft aus Ferienwohnungen (Datenquelle: Statistik Austria, eigene Berechnungen)?

Anhand dieser Zahlen wird aber schon deutlich, dass neben dem Tourismus selbst, die einheimische
Bevolkerung dennoch die wesentliche Komponente ist, soll der Dorfladen ganzjahrig mit gleichen bzw.
dhnlichen Offnungszeiten gefiihrt werden. Das Ausbleiben bzw. spontane Wegbrechen von Touristen
in den Hauptsaisonen, wie im heurigen Lockdown im Zuge der Ausbreitung des SARS-CoV2-Virus kann
daher katastrophale Folgen fiir die Dorfladen haben. Dorfladen in Tourismusgemeinden wie Warth
oder Damidils, die selbst nur sehr geringe Einwohnerzahlen haben, fihrt den Dorfladen an den Rand
der betriebswirtschaftlichen Rentabilitat.

Um den Einfluss des Tourismus auf die Kaufkraftbindung weiter zu untersuchen, wurden die Dorfladen-
Gemeinden in drei Kategorien unterteilt. Der Tourismusfaktor, alle touristischen Ankiinfte in einer
Gemeinde der Einwohnzahler gegeniberstellt wurde als Indikator fiir die Tourismusintensitat in einer
Gemeinde herangezogen. Die Schwellenwerte fiir die Kategorienbildung betrugen 5, 20 und 30 (siehe
Tabelle 6). Weiteren Aufschluss lber die Auswirkungen des Tourismus gibt die folgende Tabelle. Zwar
haben Gemeinden der mittleren und hochsten Tourismus-Kategorie die durchschnittlich hochste
Kaufkraftbindung, diese dirfte allerdings nicht auf den Tourismus selbst zurtickzufiihren sein. Dies

1 Diese Tabelle zeigt die zehnen Vorarlberger Gemeinden, mit dem héchsten Kaufkraftanteil von Ferienwohnungen. Es wird
nicht bericksichtigt, ob ein Dorfladen im Gemeindegebiet ist oder nicht. Aufgrund der Datenverfligbarkeit konnen keine
einzelnen Ortsteile (z.B. Gargellen) beriicksichtigt werden.
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zeigt sich auch anhand der Korrelationstest. So lasst sich kein (signifikanter) Zusammenhang
nachweisen zwischen der Tourismusintensitdt und der Kaufkraftbindung, dem Umsatz oder der
Entwicklung der Kaufkraftbindung in einer Gemeinde. Die Lage der Gemeinde, die anhand der
Indikatoren ,nachsten Konkurrent” und ,Anzahl der Konkurrenten innerhalb von 10 km“ sind
gesamthaft gesehen wesentlichere Erfolgsfaktoren als der Tourismus selbst. Auch in
Tourismusregionen gilt daher, je mehr Konkurrenten im Umfeld, desto schwerer hat es der Dorfladen.

Mittelwerte

Entwicklung Durchschnittliche
Kaufkraftbindung 2018 | Kaufkraftbindung Distanz ndchster
in Prozentpunkten | Konkurrent

Anzahl Konkurrenten
innerhalb 10 km

Kategorien

0-<5 29,7% 1,1 5km 17
5-<20 52,4% 6,3 9,6 km 5
>30 45,5% 0,4 13,2 km 2

Tabelle 5: Ausgewdhlte Kennzahlen nach Tourismuskategorien

Im Einzelfall ist dieser Sachverhalt jedoch genauer zu betrachten, denn der Tourismus kann
Uberlebensnotwendig werden. Denn die bereits oben angesprochene Hauptproblematik vieler
Tourismusgemeinden, die zu geringe Kaufkraft der eigenen einheimischen Bevélkerung, kann den
Betrieb eines Dorfladens mit entsprechendem Sortiment ohne den Tourismus trotz der scheinbar
geringen Konkurrenz verunmaglichen.

Einfluss der Siedlungsstruktur auf die Kaufkraftbindung

Das Raumbild Vorarlberg 2030 definiert unter anderem folgendes Ziel: ,,Die Versorgung mit Waren und
Dienstleistungen ist in der Nahe des Wohnortes sichergestellt — die Einrichtungen sind zu FuBl, mit
Fahrrad oder Bus und Bahn gut erreichbar” (Amt der Vorarlberger Landesregierung, 2019, S. 42). Die
erfolgreiche Implementierung dieses Ziels ist dabei stark von der bestehenden Siedlungsstruktur
abhangig. Dabei spielt insbesondere in den landlichen Regionen des Landes die historische
Siedlungsentwicklung eine besondere Rolle. Ein sich aus einem Haufendorf heraus entwickelte
Siedlung wie Schnifis (Abbildung 7 links) weil3t dabei eine andere Ausgangslage auf, als etwa Sonntag
(Abbildung 7 rechts), welches sich aus einer Steusiedlung der Walser heraus entwickelt hat. Dieses
historische Siedlungs-Grundgerist wirkt bis heute: Wahrend in Schnifis zwei Drittel aller
Bewohnerlnnen innerhalb eines 500 m-Einzugsbereichs leben (weiBes Polygon) sind es in Sonntag
gerade einmal 15 %.

Abbildung 7: Siedlungsstruktur von Schnifis und Sonntag und 500 m-Einzugsbereich (weifSe Linie)
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Die Annahme der Auswirkungen der Siedlungsstruktur auf die Kaufkraftbindung und die Performance
des Dorfladens ist dabei eindeutig: Je mehr Menschen im engeren, idealerweise fulllaufigen
Einzugsbereich eines Dorfladen leben, desto hoher die Kaufkraftbindung. Dies wird anhand des
Indikators ,Anteil der Bevdlkerung innerhalb 500 m“ versucht zu operationalisieren. Dabei wird
wiedergegeben, wie viel Prozent der Gesamtbevdlkerung innerhalb einer 500 m-Distanz zum
Dorfladen leben. In der folgenden Tabelle werden zu besseren lllustration Gemeinden des unteren,
mittleren und oberen Spektrums beispielhaft angefiihrt.

Gemeinde/Ortschaft Einwohner 2018 davon innerhalb 500m Anteil in 500m
Damdils 313 18 5,8%
Langen bei Bregenz 1405 100 7,1%
Doren 1029 89 8,6%
Bartholomaberg 1669 176 10,5%
Schrocken 224 28 12,5%
Laterns 662 96 14,5%
Brand 719 271 37,7%
Lingenau 1466 553 37,7%
Bizau 1107 418 37,8%
Fontanella 437 176 40,3%
Schnepfau 449 181 40,3%
Dafins 407 176 43,2%
Dornbirn Miihlebach 2127 1369 64,4%
Schnifis 798 525 65,8%
Diins 411 307 74,7%
Viktorsberg 411 326 79,3%
Ubersaxen 629 550 87,4%
Stuben 92 91 98,9%

Tabelle 6: Gemeinden und Einwohnerzahlen gesamt und im 500 m-Einzugsbereich

Die These, dass ein hoherer Anteil aber Personen innerhalb eines 500 m-Einzugsbereichs eine héhere
Kaufkraftbindung mit sich bringen, lasst sich allerdings nicht bestatigen. Sowohl bei Betrachtung von
Absolut- als auch Relativzahlen. Kategorisiert man die Dorfladen-Gemeinden wiederum in drei
Gruppen (siehe Tabelle 7), so zeigt sich, dass die Kaufkraftbindung zwar in Gemeinden mit dem
geringsten Anteil an Bewohnerlnnen innerhalb eines 500m-Einzugsbereichs mit durchschnittlich 41,1
% zwar am niedrigsten ist, gleichzeigt ist sie aber auch in Gemeinden der héchsten Kategorie mit 4,5
% auch nicht am hochsten.

Mittelwerte
. Entwicklung Durchschnittliche Anzahl

Kategorien ) h . n

Kaufkraftbindung 2018 | Kaufkraftbindung | Distanz  nédchster | Konkurrenten

in Prozentpunkten | Konkurrent innerhalb 10 km

<25% 41,1% 3,0 8,5 km 6
25-<50% 52,4% 6,3 7,8 km 7,5
>50% 45,5% 0,0 10,0 km 13,5

Tabelle 7: Ausgewdhlte Kennzahlen nach Siedlungsstrukturkategorien

Auch eine Betrachtung der Korrelationskoeffizienten lasst auf keinen signifikanten Zusammenhang
zwischen der Siedlungsstruktur und der Kaufkraftbindung schlieRen. Vielmehr haben andere Faktoren
einen groReren Einfluss, wo an dieser Stelle wieder auf die Anzahl der konkurrierenden
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Lebensmitteleinzelhandelsbetriebe verwiesen werden muss. Dieser Indikator erzeugt deutlich mehr
Einfluss auf die Kaufkraftbindung als etwa die Bevolkerung innerhalb der fuBldufigen Distanz. Eine
Erklarung fiir diesen, aus raumplanerischer Sicht, doch eher unerfreulichen Sachverhalt ist in der
hohen Mobilitat der Bevolkerung zu suchen, die sich beispielsweise an hohen Auspendlerzahlen in
vielen landlichen Gemeinden widerspiegelt. Wenngleich keine signifikanten Ergebnisse erzielt wurden,
so zeigen doch qualitative Analysen, dass eine Verdichtung im Ortskern (Beispiel Krumbach) einen
positiven Beitrag in der Umsatzentwicklung der Dorfladen leisten. Attraktive Ortskerne, die eine
entsprechende bauliche Dicht aufweisen, funktionieren nur wenn es Frequenzbringer und Treffpunkt
gibt. Gerade in Kleingemeinden bietet sich hier der Dorfladen perfekt an, da andere Handelsbetriebe
in solch kleinteiligen Strukturen kaum mehr tGberleben konnen.

Flachenproduktivitat als zweiter Kernindikator

Die Flachenproduktivitdt gibt den Umsatz, der in einer Betriebseinheit erwirtschaftet wurde im
Vergleich zur Verkaufsflache wieder. In Zusammenhang mit verschiedenen Unternehmen oder
anderen Indikatoren, kann die Flachenproduktivitat Aufschlisse iber Unternehmensstrukturen und
Wirtschaftlichkeit geben. Im gesamtosterreichischen Einzelhandel (Wert von 2017) liegt die
Flachenproduktivitat bei € 5.040 pro m? Verkaufsfliche und ist aufgrund der (bis zur COVID 19-Krise)
positiven Konjunkturentwicklung sowie dem Osterreichweit betrachteten Rickgang der
Verkaufsflaichen aller Handelssparten (insbesondere aufgrund des Riickgangs des Handelns in
Innenstadten) in den vergangenen Jahren immer gestiegen (KMU Forschung Austria, 2018, S. 16).

Wie in Abbildung 8 ersichtlich wird, liegt die Flachenproduktivitdt im Lebensmitteleinzelhandel in
unterschiedlichsten Unternehmen deutlich Giber denen der gesamten Einzelhandelsbranche, als auch
Uber der Flachenproduktivitdt der Dorfladen insgesamt. Umsatzkaiser sind die beiden Diskonter Hofer
und Lidl, was alleine schon auf das Betriebskonzept zurlickzufiihren ist. Diskonter realisieren ihre
Umséatze (ber einen hohen Warenumschlag (mit groRtenteils gering preisigen Waren) in
verhiltnismaRig kompakten Verkaufsflachen (500-700 m? Verkaufsflache) und mit einem reduzierten,
aber auf haufig nachgefragte und standardisierte Produkte hin zu geschneiderten, Sortiment (500-
1200 Artikel). Durch ein solchen Betriebskonzept lassen sich bezogen auf die Flache sehr hohe
Umsatzzahlen generieren (Heinritz et al., 2003, S. 74).
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Flachenproduktivitat Lebensmitteleinzelhandel 2018
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Abbildung 8: Fldchenproduktivitdt Lebensmitteleinzelhandel, 2018 (Datenquellen: de.statista, o. J.; KMU Forschung Austria,
2018, S. 16)?

Die durchschnittliche Flachenproduktivitat der 49 Dorfldden liegt mit € 4.832 bei etwa der Halfte der
Flachenproduktivitdat von Hofer, welche € 9.130 betragt. Damit liegt der Durchschnitt der Dorfladen
knapp unter der Flachenproduktivitat des sterreichischen Einzelhandels sowie unter dem Wert von
ADEG, welcher ja selbst als GroRhandler vieler Dorfladen auftritt.

Bei einem Blick auf die Werte aller 49 untersuchten Dorfladen zeigt sich natiirlich ein sehr heterogenes
Bild. So gibt es Dorfladen, die auf einer sehr geringen Flache verhaltnismaRig hohe Umsatze erzielen,
sodass sie im Bereich der Werte der Diskonter liegen, wahrend die Flachenproduktivitdt anderer
Dorfladen bei groReren Verkaufsflichen deutlich unter dem Durchschnittswert liegt. Sehr hohe
Flachenproduktivitaten konnen liblicherweise in Tourismusgemeinden mit einer entsprechend hohen
Frequenz in den Hauptsaisonen beobachtet werden.

Aufgrund der verhéltnismé&Rig kleinen Verkaufsflache der Dorfladen (laut Richtlinie dirften sie 400 m?
Verkaufsflaiche nicht (iberschreiten) ist die Sortimentszusammensetzung entscheidend fir den
wirtschaftlichen Erfolg. Die Sortimentszusammensetzung muss sowohl auf die Kundenstruktur vor Ort
hin mallgeschneidert werden, als auch auf die Lagerkapazitaten und den Warenumschlag. Zu viele
verschiedene Marken derselben Produkte (z.B. Nudeln, K&se) erfordern auch entsprechende
Lagerkapazitaten und einen entsprechenden Warenumschlag damit die Waren nicht verderben.
Diesbezlglich spielen auch die Lieferfrequenzen der GroRBhéandler eine entscheidende und fiir den
Dorfladen nur schwer beeinflussbare Rolle. Eine Reduktion auf einige wenige verschiedene Marken
kann allerdings die Kaufkraftbindung schwéachen, da die Kunden gegebenenfalls auf andere Markte mit
einem grolRen Sortiment ausweichen. In Zeiten einer immer starker werdenden Differenzierung der

2 Einzelhandel gesamt betrifft alle Handelssparten, nicht nur den Lebensmitteleinzelhandel
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Konsumstile ist die Frage der Sortimentszusammensetzung auf einer verhaltnismaRig kleinen
Verkaufsflache eine Uberlebensfrage.

Flachenproduktivitat und Verkaufsflache der Dorfladen, 2018
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Abbildung 9: Fldchenproduktivitét und Verkaufsfléche, Dorfldden, 2018

In den Abbildungen 9 und 10 wird der Zusammenhang der Flachenproduktivitdt mit der Verkaufsflache
einerseits und, wichtiger noch, auf den Gewinn der Dorfladen untersucht. Grundsatzlich lasst sich kein
statistischer Zusammenhang zwischen der GréRe der Verkaufsflache und der Flachenproduktivitat
herstellen. Der nicht signifikante Korrelationskoeffizient liegt bei einem Wert von 0,165. Dies
verdeutlicht, dass die Einbettung des Betriebskonzepts eines Dorfladens in den lokalen Kontext
wesentlich wichtiger ist als lediglich ein groBes Sortiment mit einer entsprechenden Verkaufsflache.
Der Dorfladen mit der héchsten Flachenproduktivitat (€ 10.289) verfligt beispielsweise Uber eine
Verkaufsflache von nur 45 m?, wihrend gréBere Dorfladen ab 300 m? Verkaufsflache zwischen € 2.740
und € 7.142 Umsatz auf einen m? Verkaufsflache erwirtschaften. Die Regel ,,GréRer = Besser) kann fir
die Dorfladen also sicherlich verworfen werden.

Eine groRere Verkaufsflache mit einem gréReren Sortiment kann (muss aber nicht) einem Dorfladen
etwa bei der Steigerung der Kaufkraftbindung helfen. Eine Steigerung des Ertrags lasst sich daraus aber
auch nicht automatisch ableiten. Durch einen hoheren Personalaufwand kann der Ertrag letztendlich
doch schwacher ausfallen als in kleineren Dorfladen. Dies zeigt sich daran, dass zum Ersten kein
statistischer Zusammenhang zwischen der Flachenproduktivitdt und dem Gewinn eines Dorfladens
besteht. Der nicht signifikante Korrelationskoeffizient liegt bei einem Wert von 0,143. Zum Zweiten
besteht auch kein signifikanter Zusammenhang zwischen der GréRe der Verkaufsflache selbst und dem
wirtschaftlichen Erfolg (= Gewinn) eines Dorfladens. Der Korrelationskoeffizient liegt hierbei bei 0,258,
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ist aber wiederum nicht signifikant. Dieser nicht festzustellende statistische Zusammenhang spiegelt
sich auch in der Punktwolke in Abbildung 10 wider.

Flachenproduktivitat und Gewinn der Dorfladen, 2018
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Abbildung 10: Fldchenproduktivitdt und Gewinn, Dorfléden, 2018

Essenz aus diesen Ergebnissen ist, dass die Lieferkonditionen der GroRhandler einen wesentlichen
Einfluss auf den Erfolg der Dorfladen haben. Je ofter geliefert wird und je kleiner die Bestellmengen
sein kdnnen, umso ertragreicher kann ein flichenmaRig kleiner Laden wirtschaften.
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Entwicklung der Nahversorgungsférderung

Seit dem Jahr 1980, also in der intensivsten Phase des Strukturwandels im Lebensmitteleinzelhandel,
zahlt das Land Vorarlberg verschiedene Formen der Férderung an Lebensmitteleinzelhandelsbetriebe
aus, die die weiter oben erwahnten Férderkriterien erfiillen. Im Diagramm in Abbildung 7 ist die
Entwicklung der beiden wichtigsten Forderschienen, dem Betriebskostenzuschuss und dem
Investitionskostenzuschuss dargestellt.

Entwicklung der Nahversorgungsférderung
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Abbildung 11: Entwicklung der Nahversorgungsférderung seit 1995 (Datenquelle Land Vorarlberg, eigene Abbildung)

Die Betriebskostenzuschiisse verzeichnen seit Beginn weg einen konstanten Anstieg und pendeln sich
seit 2015 im Bereich von € 800.000,- pro Jahr ein. Uber die Jahre hinweg gab es Reformierungen, die
sprunghafte Anstiege der Forderung erklaren. Z.b. wurde von 2011 auf 2012 der
Betriebskostenzuschuss um 50 % und der Investitionskostenzuschuss von 20 % auf 30 % der
angefallenen Investitionen erhoht. Forderfahig sind jene Lebensmitteleinzelhandelsbetriebe,

die ein Vollsortiment an Lebensmitteln und Giitern des taglichen Bedarfs fiihren,
deren Jahresumsatz € 2,5 Mio. netto nicht Gbersteigt,
deren Verkaufsflaiche maximal 400 m? betragt und

die in einer Gemeinde oder einem Ortsteil ohne weiteren Nahversorger liegen (Richtlinien zur
Forderung der Lebensmittel-Nahversorgung, 2017).

Der Investitionskostenzuschuss wird insbesondere ab dem Jahr 1999 relevant, in dem erstmals Gber €
100.000, - an Forderungen fir Investitionen ausbezahlt wurden. Zwei groBere Phasen an hohen
Abrufzahlen des Investitionskostenzuschusses werden im Diagramm sichtbar. Einerseits der Zeitraum
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1999 bis 2008 in dem jahrlich Gber € 100.000 an Foérderungen ausbezahlt wurden und andererseits
auch die aktuelle Periode seit 2013. Mit Ausnahme des Jahres 2015 wurden auch hier jahrlich tGber €
100.000, - an Investitionskostenzuschiissen ausbezahlt. Diese Férderschiene ist von groRRer Relevanz
flr die nachhaltige Sicherung der Dorfladen, da im Lebensmitteleinzelhandel zahlreiche Investitionen
in die Erneuerung und Expansion von rentablen Standorten flieRen (KMU Forschung Austria, 2018, S.
11). Aufgrund der groBen Konkurrenz ist es daher auch fir Dorfladen unerlasslich in die
Modernisierung ihrer Ldden sowie der Ladeninfrastruktur zu investieren.

Des Weiteren sollte nicht auRer Acht gelassen, dass beide Foérderschienen auch eine erheblich
Umwegrentabilitdt mich sich bringen. Einerseits werden durch den Betriebskostenzuschuss
Arbeitsplatze in landlichen Gemeinden gesichert (siehe dazu ausfiihrlich Kapitel 3.1). Andererseits
gewinnen mit der Modernisierung der Dorfladen durch den Investitionskostenzuschuss lokale
Handwerks- und Gewerbebetriebe zusatzlich Auftrage.

Ohne die beiden Foérderschienen wiirde es von den 49 Dorfladen hdchstwahrscheinlich einige nicht
mehr geben und das Netz der Lebensmittelnahversorgung in Vorarlbergs landlichen und
zentrumsfernen Gemeinden deutlich geschwacht. Dahingehend ist auch die Zufriedenheit der
Ladnerinnen und Ladner mit der Forderung entsprechend hoch. (Abbildung 8). 31 Dorfladen bewerten
die Nahversorgungsférderung mit ,sehr gut” oder ,gut”. Allerdings Orten 13 Ladnerinnen auch
Optimierungsbedarf, was sich an 11 ,befriedigend” sowie jeweils einem ,geniligend” und ,nicht
geniigend” widerspiegelt.

Wie zufrieden sind Sie mit der
Nahversorgungsforderung? (Schulnoten)

I
1 2 3 4 5

Abbildung 12: Zufriedenheit mit der Nahversorgungsférderung
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Hauptkritikpunkt ist, dass die Hohe der Nahversorgungsforderung sich am Ertrag bzw. Verlust des
Unternehmens orientiert und dadurch bei einer positiven Entwicklung geringere Férderungen gezahlt
werden. Das Argument einiger Ladnerinnen diesbeziiglich ist, dass mit einem solchen Mechanismus
wirtschaftlicher Erfolg eigentlich bestraft wird. Des Weiteren wird auch eine Indexanpassung der
Nahversorgungsforderung  gefordert und die Beriicksichtigung der unterschiedlichen
Unternehmensformen noch gerechter zu gestalten. Vereinzelt werden die Expansion und
VergroRerung von Diskontern und Supermarkten kritisiert. Wie anhand der vorherigen Zahlen belegt
werden kann, verscharft dies durchaus die wirtschaftliche Situation gerade der Zentren nahe
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gelegenen Dorfladen. Die Kosten fiir das raumplanerische Ziel ,Sicherung der Nahversorgung” wird
dahingehend von der Allgemeinheit getragen, wahrend sich einige groBe Player am Markt um die
Ertrage ,streiten”.

Weiterentwicklung der Nahversorgungsforderung

Wie in diesem Bericht dargestellt wird, hat die Nahversorgungsférderung wesentlich zum Erhalt der
Dorfladen in Vorarlberg beigetragen. Vergleiche mit anderen Bundeslandern zeigen die Einzigartigkeit
in qualitativer und quantitativer Hinsicht.

Der Schulterschluss zwischen allen Gemeinden und dem Land Vorarlberg liber alle Parteigrenzen
hinweg hat dies ermoglicht. Bei der Erarbeitung von Foérderrichtlinien ist es immer eine
Herausforderung, groRtmogliche Gerechtigkeit bei minimalen Verwaltungskosten zu erreichen. Dies
scheint in Vorarlberg bestmoglich umgesetzt und auch auf sich verdandernde Umweltbedingungen
wurde historisch, durch mehrmalige qualitative (z.B. kalkulatorischer Unternehmerlohn) und
guantitative Anpassungen (Erhdhung des Betriebs- und Investitionskostenzuschuss) der Forderung,
entsprechend reagiert.

Auf Basis bestehender Erkenntnisse aus diesem Bericht, ergeben sich folgende Empfehlungen fiir eine
Weiterentwicklung.

Referenzwert fiir den Unternehmerlohn

Da gerade in den letzten Jahren vermehrt GmbH Griindungen vorliegen, gilt es, die in den Bilanzen
ausgewiesenen GF Beziige mit einem Referenzwert (brancheniblicher Geschaftsfihrer Lohn) zu
vergleichen und entsprechend zu bericksichtigen.

Transparenz in der Bemessungsgrundlage fiir den Betriebskostenzuschuss

Da bei vielen Dorfladen der Eindruck entstanden ist, dass bei einer positiven Geschaftsentwicklung,
diese durch die Kiirzung der Férderung neutralisiert wird, sollte die Férderberechnung ausgewiesen
werden. Dies gibt den Dorfladen die Sicherheit, dass bei den bestehenden Férderrichtlinien sehr wohl
,hur” stufenweise reduziert wird und folglich auch noch bei einem ,leicht” positiven Ergebnis eine
Forderwiirdigkeit besteht.

Erhohung der Deckelung fiir bauliche Investitionen

Gerade in den letzten Jahren haben sich die Baukosten stark erhoht. Um dieser Entwicklung Rechnung
zu tragen, sollte die aktuelle Deckelung fiir Zuschiisse bei baulichen Investitionen erhéht bzw.
angepasst werden.

Indexierung Betriebskostenzuschuss

Der Betriebskostenzuschuss ist bei den meisten Betrieben ein wesentlicher Beitrag einen gerechten
Unternehmerlohn zu erwirtschaften. Wie in anderen Branchen auch, gilt es den Lohn der Inflation
anzugleichen. Folglich sollte auch, wie historisch in Teilschritten geschehen, der
Betriebskostenzuschuss erhoht bzw. indexiert werden.

Anreizsystem: Einmalzahlung bei Erreichen von Zielvorgaben

Erarbeitung eines gerechten und einfach zu handhabenden Anreizsystems fiir Dorfladen. So kénnte
z.B. bei einer positiven Entwicklung der Kundenbindung ein einmaliger Bonus bezahlt werden.
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Leistungsvereinbarung (statt ,nur” Forderung) mit der Gemeinde

Die Nahversorgungsférderung muss auch von der Gemeinde (mindestens 20%) mitgetragen werden.
Insoweit kommt auch der Gemeinde eine wichtige Funktion in Bezug auf die Erwartungen an den
Dorfladen zu. Je praziser die Gemeinde ihre Zielvorgaben definiert, umso klarer kann auch der Erfolg
bzw. die Erfiillung von Leistungs-Vereinbarungen nachvollzogen werden.

Viele der gewiinschten Dienstleistungen (z.B. Zustellung/verlangerte Offnungszeiten/Regionale
Produkte/...) durch die Birgerinnen sind aus betriebswirtschaftlichen Griinden nicht immer leistbar.
Klar definierte Zielvorgaben ermdglichen eine Rentabilitdtsrechnung und wiirden dazu beitragen, dass
die gewtlinschten Dienstleistungen verrechnet werden (nicht ,nur”“ der Verlust abgedeckt).

Es ware auch denkbar, dass der Einkauf der Birgerlnnen geférdert wirde (z.B. Gutschein), der
wiederum vom Dorfladen bei der Gemeinde eingelost werden kann.

Modellbeispiele sollten im kommenden Jahr in einzelnen Gemeinden erprobt und evaluiert werden.
Die Ergebnisse sollten in die Weiterentwicklung der Nahversorgungsférderung einflieen.

Organisationsformen und Geschéaftsfihrung der Dorfladen

Beziiglich der Organisationsform der Dorfliden gibt es unterschiedlichste Ausgestaltungs-
moglichkeiten, die alle ihre spezifischen Vor- und Nachteile bieten (Bundesministerium fiir Umwelt,
Naturschutz, Bau und Reaktorsicherheit (BMUB), 2014, S. 29) und teilweise auch nur aus historischen
Grinden heraus erldutert werden kénnen. So sind aktuell sechs der 44 befragten Dorfladen als
Genossenschaft organisiert. Die Konsumgenossenschaften, die die sechs Dorfladen betreiben, blicken
vielfach auf eine jahrzehnte- wenn nicht gar Uber 100 Jahre alte Tradition zurlick. Dass die
Mobilisierung birgerschaftlichen Engagements fir den Erhalt oder den Wiederaufbau eines
Dorfladens in vielen Fallen moglich ist, zeigen auch aktuellere Beispiele, wie etwa der als Verein
organisierte Dorfladen in Sulzberg Thal.
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Gesellschaftsform

30

25

20

15

10

Abbildung 13: Gesellschaftsform der Dorflédden

Die haufigste Gesellschaftsform der Dorfladen ist jedoch mit weitem Abstand immer noch das
Einzelunternehmen, welches von 25 der 44 Dorfladen als Gesellschaftsform geniitzt wird. Mit 56 % an
Einzelunternehmen liegt diese Gesellschaftsform bei den Dorfladen unter dem 0&sterreichischen
Schnitt, welcher insgesamt bei 77,8 % liegt.? Dies liegt unter anderem daran, dass bei den Dorfliden
Gesellschaftsformen wie die Genossenschaft oder Vereine deutlich lberreprasentiert sind. Ein
weiterer Grund fir die Haufigkeit von Einzelunternehmen ist, dass aus rein steuerlicher Sicht ,bei
einem zu versteuernden Jahreseinkommen unter € 60.000,- (= Grenze zu 48% ESt-Satz) eine GmbH nie
lukrativ sein diirfte.“*

In Einzelfdllen werden Dorfladen sogar direkt von Gemeinden betrieben.

Bei den unterschiedlichen Unternehmensformen ist bezlglich der Gerechtigkeit der
Nahversorgungsforderung darauf geachtet worden, dass bei Einzelunternehmen ein kalkulatorischer
Unternehmenslohn angenommen wird. Denn wadhrend ein angestellter Geschaftsfiihrer bei einer
Genossenschaft einen fixen Lohn (mit Urlaubsanspruch etc.) erhédlt, ist dies bei einem
Einzelunternehmer beispielsweise nicht der Fall.

So unterschiedlich die Gesellschaftsformen der Dorfladen sind, so unterschiedlich ist auch das
durchschnittliche Arbeitspensum der Geschaftsfiihrung. Die Bandbreite reicht dabei von sechs
Stunden bis hin zu 71 Stunden. Mit 25 Ladnerinnen arbeiten deutlich mehr als die Halfte der befragten
Ladnerlnnen mehr als 40 Stunden pro Woche in ihren Dorfladen.

3 https://www.wko.at/service/steuern/Die-Wahl-der-Rechtsform-aus-steuerlicher-Sicht.html
4 https://www.wko.at/service/steuern/Die-Wahl-der-Rechtsform-aus-steuerlicher-Sicht.html
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Lokale und Regionale Verankerung der Dorfladen

Die Dorfladen sind ein wesentliches Element des 6ffentlichen Lebens in landlichen Regionen. Sie sind
nicht nur Nahversorger, sondern auch Treffpunkt und eine wichtige Stiitze von regionalen
Produktkreislaufen und des lokalen Arbeitsmarktes. Diese vielfaltigen regionalen Funktionen der
Dorfladen wird in diesem Kapitel ndher unter die Lupe genommen.

Dorfladen und der lokale Arbeitsmarkt

Wie in den vorherigen Kapiteln bereits erldutert wurde, sind die Dorfladen vor allem in den landlich
gepragten Regionen Vorarlbergs situiert. Fast ausschlieRlich handelt es sich dabei auch im Auspendler-
Gemeinden oder -regionen, oftmals auch um Regionen mit stagnierender bis riicklaufiger
Bevolkerungsentwicklung. Das Raumbild 2030 formuliert dahingehend auch das Ziel, diese Regionen
langfristig zu stabilisieren (Amt der Vorarlberger Landesregierung, 2019, S. 60). Die Dorfladen sollten
dahingehend nicht ,,nur” als Lebensmitteleinzelhandler gesehen werden, denn anhand der absoluten
Zahlen betrachtet, spielen sie auch eine relevante Rolle als Arbeitgeber in diesen Regionen. Die
Sicherung der Dorfladen, sichert auch Arbeitsplatze in landlich gepragten Regionen. Des weiteren
steigern sie die Attraktivitat der Ortschaften auch in Bezug auf einen potentiellen Zuzug.

In den 44 befragten Dorfldden arbeiten aktuell 239 Personen, diese sind iberwiegend weiblich und
arbeiten primar in Teilzeitbeschaftigungsverhaltnissen. Diese Tatsache ist auch im internationalen
Vergleich Ublich (Bundesministerium fir Umwelt, Naturschutz, Bau und Reaktorsicherheit (BMUB),
2014, S. 39). Daneben werden in den befragten Dorfliden auch sechs Lehrlinge ausgebildet, acht
Menschen mit Behinderungen sowie fiinf vom AMS geforderte Personen beschéftigt. Die Wichtigkeit
dieser Arbeitsplatze wird aber auch daran ersichtlich, dass 170 der 239 Beschéftigten in den Dorfladen
in der Standortgemeinde des Dorfladens wohnen. Weitere 48 wohnen in einer Nachbargemeinde des
Dorfladens. Aus qualitativen Gesichtspunkten lasst sich also ableiten, dass die Dorfladen aufgrund der
hohen Teilzeitquoten und des hohen Anteils an weiblicher Mitarbeiterinnen fiir viele Familien in
landlichen Regionen eine zweite Einkommensquelle schaffen und eine gute Kombination von Familie
und Beruf ermoglichen. Aufgrund der Nahe des Arbeitsplatzes zum Wohnort sind die Wege kurz, was
insbesondere bei Familien mit kleineren Kindern eine wertvolle Ressource sein kann. Bei einem Fehlen
der Dorfladen missten die betroffenen Arbeitnehmerinnen insbesondere in den landlichen Regionen
langere Pendelwege auf sich nehmen.
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Beschaftigte in 44 befragten Dorfladen

= Standortgemeinde = Nachbargemeinde = andere Gemeinde
Abbildung 14: Beschdiftigte in den Dorfldden nach Wohnort

Zusatzlich dazu suchten zum Zeitpunkt der Befragung im Februar 2020 20 Dorfldden Mitarbeitende.
Die Suche danach gestaltet sich allerdings als schwierig, was anhand des folgenden Diagramms sichtbar
wird. 23 der 43 antwortenden Dorfladen gaben an, dass es schwer ist Mitarbeitende fiir die Dorfladen
zu finden. In Bezug auf die regionale Verteilung lasst sich dabei keine Tendenz feststellen. Es ldsst sich
also nicht sagen, dass Gemeinden in der Ndhe der Zentralrdume Rheintal und Walgau aufgrund der
groReren Konkurrenz am Arbeitsmarkt grofRere Schwierigkeiten hatten Mitarbeitende zu finden.

Mitarbeitende zu finden ist...
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Abbildung 15: Mitarbeitendensuche
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Die Personalkosten sind fiir die Dorfladen sicherlich der groBte Kostenfaktor. Wie bereits im letzten
Nahversorgerbericht dargestellt werden konnte, ist der Anteil der Personalkosten am Umsatz in einem
kleinen Lebensmittelgeschaft etwa drei Mal so hoch wie in einem Diskonter (Verein Dorfliche
Lebensqualitdt und Nahversorgung, 2017, S. 4). Eine Optimierung der Personalkostenstruktur,
gegebenenfalls auch in Zusammenhang mit baulichen Adaptierungen des Dorfladens selbst, kann also
eine wesentliche Komponente zur Uberlebensfihigkeit des Dorfladens darstellen. Gleichzeitig muss
festgehalten werden, dass durch die Arbeitsplatze in den Dorfladen nicht nur der regionale
Arbeitsmarkt gestarkt wird, sondern dass engagiere Mitarbeitende gleichzeitig auch ein wesentlicher
Erfolgsgarant fir die Dorfladen sind (Bundesministerium fir Umwelt, Naturschutz, Bau und
Reaktorsicherheit (BMUB), 2014, S. 39). Dieses zwiespaltige Verhaltnis wurde auch bei den miindlichen
Befragungen der Ladnerlnnen im Rahmen der SWOT-Analyse sichtbar. Einerseits ist die Suche nach
gutem Personal schwierig, die Kosten entsprechend hoch, andererseits wird das Personal auch als
Erfolgsgarant fur die Funktionsfahigkeit des Ladens selbst gesehen und honoriert.

Kundenstruktur

Aufgrund der unterschiedlichen wirtschaftlichen und sozialen Rahmenbedingungen ist auch die
Kundenstruktur der Dorfldden eine vielfaltige. Kleine Ldden mit einem begrenzten Einzugsgebiet
kénnen nicht nur auf die Masse geben, sondern missen ihr Profil den Gegebenheiten vor Ort
anpassen. Werden die Gemeinden nun aufgrund ihrer Siedlungsstruktur und ihrer Tourismusintensitat
in flinf Gruppen eingeteilt, so ergeben sich folgende Differenzen hinsichtlich der Kundenstruktur (die
Kundenstruktur basiert auf Angaben der Ladnerinnen).

Differenziert man die Kunden der Dorfladen etwa nach Kategorien ,Wohnhaft im Dorf” und Touristen,
so spiegelt sich diese Tatsache auch deutlich in den Gemeindetypen wider. Dorfladen in Gemeinden
mit intensivem Tourismus (mehr als 30 Mal so viele Ankiinfte wie Einwohner) beziehen nur 40 % ihrer
Kunden direkt aus dem Dorf. 60 % sind hingegen Touristen. Diese neigen auch zu durchschnittlich
geringen Einkaufsmengen. In diesen intensiven Tourismusgemeinden geben die Kunden im
Durchschnitt ,nur“ 15,8 € fir einen Einkauf aus, wahrend es in Gemeinden mit einer
Streusiedlungsstruktur und ohne Tourismus 19 € sind.

Der zweit-geringste durchschnittliche Einkauf ist mit 16 € in kompakten Siedlungen ohne Tourismus zu
finden und das obwohl dort nur durchschnittlich 6 % aller Kunden Touristen sind. Der Grund fiir diesen
niedrigen durchschnittlichen Einkaufswert dirfte in der Lage dieser Gemeinden zu finden sein. Es
handelt sich dabei primdr um Gemeinden im Rheintal (Kennelbach, Meiningen) oder in den Hanglagen
des Rheintal und Walgau (Ubersaxen, Diins, Schnifis). Dort diirften die GroReinkiufe haufiger in
groReren, nahen gelegenen Supermarkten und Einkaufszentren getatigt werden, was dazu fihrt, dass
in den Dorfladen nur kleine Mengen eingekauft werden.

Diese Lagekonkurrenz wird von den Ladnerlnnen auch direkt als Risiko fir die Zukunft tituliert.
Ebenfalls in diesem Zusammenhang werden insbesondere in peripheren Gemeinden ricklaufige
Bevolkerungszahlen gesehen. Durch den Fortzug junger Erwachsener bzw. junger Familien bleiben
primar altere und/oder kleinere Haushalte in der Gemeinde, deren durchschnittliche Einkaufsmenge
geringer ausfallt als der einer Familie. Aufgrund der Tatsache, dass der Dorfladen fiir die altere
Bevolkerung sehr wichtig ist, fordern einzelne Ladnerinnen auch mehr Solidaritdt der jungen
Bevolkerung, die sich in Einkdufen im Dorfladen ausdriicken sollte. Insgesamt wiinschen sich die
Ladnerinnen, dass mehr GroReinkdufe im Dorfladen getatigt werden sollten.
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Aufgrund unter anderem dieser Faktoren, ist auch die Zufriedenheit der Ladnerlnnen mit der
Bevolkerung ausbaufdhig: Nur 20 Dorfladen geben ihrer Bevolkerung eine 1 oder 2. Das bedeutet, dass
beim Einkauf durch die lokale Bevolkerung durchaus Verbesserungsbedarf besteht. Dies sprechen
einige Ladnerlnnen auch direkt an, wenn sie etwa sagen, dass es noch ,Luft nach oben” gibt.
Interessanterweise lasst sich auch kein Zusammenhang feststellen zwischen der Kaufkraftbindung im
Laden und der Zufriedenheit mit der Unterstlitzung durch die Bevolkerung. Man kann also nicht
statistisch feststellen, dass eine hohe Kaufkraftbindung automatisch zu einer héheren Zufriedenheit
mit dem Einkaufsverhalten der Bevélkerung fiihrt.

Wie zufrieden sind Sie mit der Unterstiitzung durch die
Bevolkerung? (Schulnoten)
10

5
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Zusammenarbeit mit der Standortgemeinde

Die Zusammenarbeit mit der Gemeinde ist ein wesentlicher Erfolgsgarant fiir die Dorfladen. Die
Aktivititen einer Gemeinde kénnen wesentlich zum Uberleben des Dorfladens beitragen. Das geht
weit iber die finanzielle Unterstiitzung im Rahmen von Forderungen oder Mieterldssen hinaus. Die
Gemeinden kdnnen aktiv zur Bewusstseinsbildung beitragen, etwa im Rahmen von Befragungen oder
Blrgerstammtischen durch den Verein Dorfleben. Auch Vereinsférderungen werden vielfach schon an
einen Einkauf im Dorfladen gekoppelt. Die Gemeinden haben also diesbeziiglich viele
Steuerungsinstrumente in der Hand.
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Auch raumplanerisch kann die Gemeinde einiges zur Unterstiitzung der lokalen Nahversorgung
bewegen. Die Belebung von Dorfzentren kann beispielsweise nur im Wechselspiel von Nahversorger
und Gemeinde funktionieren, da der Dorfladen in vielen Gemeinden der letzte Handelsbetrieb und
damit Frequenzbringer ist. Gerade die Neubauprojekte der letzten Jahre (z.B. Doren, Bizau) waren in
ein weitergehendes raumliches Konzept fiir die Ortskernentwicklung eingebettet in dem etwa
Wohnungen und andere Einrichtungen im selben Gebaude untergebracht waren. Solche
Entwicklungen spiegeln sich auch in einer positiven Entwicklung der Kaufkraftbindung wider. Der
Stillstand in der Gemeindeentwicklung wurde von einem Ladner gar als Risiko fiir die Existenz des
Ladens bezeichnet. Diesbeziiglich sind viele Kleingemeinden raumplanerisch vielen groRReren

Dor#l Q,b(,‘\

www.nahversorgung.org




Gemeinden Uberlegen. Was in Vorarlberg jedoch jedenfalls verbesserungswiirdig ist, ist die regionale
Abstimmung der Einzelhandelsentwicklung. Hier sollten die Gemeinden noch mehr Riicksicht auf die
Auswirkungen ihrer Planungen auf andere Gemeinden legen.

Im Rahmen der SWOT-Analyse wurde von sieben Ladnerlnnen die gute Zusammenarbeit mit der
Gemeinde als Stiarke wahrgenommen, wenngleich auch einzelne Ladnerlnnen die schwache
Kooperation mit der Gemeinde bemangelten. Insgesamt zeigt sich aber ein positives Bild: Wahrend die
Unterstiitzung der Bevdlkerung eher zuriickhaltend bewertet wurde, wird die Unterstiitzung der
Dorfladen durch die Gemeindepolitik in 31 Fallen mit ,,gut” oder ,,sehr gut” bezeichnet.

Wie zufrieden sind Sie mit der Unterstitzung durch die
Gemeindepolitik? (Schulnoten)

--
1 2 3 4 5

Abbildung 16: Zufriedenheit mit der Unterstiitzung durch die Gemeindepolitik
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Kooperation mit anderen Dienstleistern, Vereinen und kommunalen Einrichtungen

Die Kooperation mit verschiedenen Partnern in der Gemeinde kann fiir Dorfladen vielfiltige Vorteile
bringen. Gasthduser konnen groRere Mengen Ware abnehmen, auch kurz vor dem
Mindesthaltbarkeitsdatum und diese verarbeiten. Durch Kooperationen mit Schulen, Kindergarten
oder mit Vereinen in der Gemeinde kann nicht nur Umsatz generiert werden, sondern auch Kunden
an den Dorfladen gebunden werden. Der Dorfladen kann sich dabei als zuverlassiger Dienstleister in
der Gemeinde etablieren.

Anhand der Befragung der Dorfladen zeigt sich, dass die Dorfladen fleilige Kooperationspartner sind.
35 Dorfladen verfligen lber die eine oder andere Form von Kooperation mit Vereinen. Dies beinhaltet
etwa die Belieferung von Vereinsfesten oder auch die regelmaRige Abnahme von Waren fir
Vereinsabende. Des Weiteren ist auch die Kooperation von 30 Dorfladen mit Schulen und/oder
Kindergarten hervorzuheben. So kénnen gerade die jingsten Bewohnerlnnen der Dorfer mit dem
Dorfladen vertraut gemacht werden. Ein Ladner berichtet diesbezliglich auch, dass anstatt
Plastikverpackungen bei den Jausen fiir die Schulen Glas eingesetzt wird, wodurch auch dem Gedanken
der Abfallvermeidung Rechnung getragen wird.

30
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Erfreulicherweise nahm die Anzahl der Kooperationen der Dorfladen sowohl mit den Vereinen als auch
mit Kindergarten bzw. Schulen zu. 2017 haben noch 31 Ladnerlnnen eine Kooperation mit Vereinen
angegeben, heute sind es 35. Auch die Zahl der Kooperationen mit Bildungseinrichtungen stieg von 27
auf 30.

Zusammenarbeit mit...
50
45
40
35
30
25
20
15

10

(6]

Gasthaus Schule/Kindergarten Vereine

B Ja H Nein

Abbildung 17: Zusammenarbeit mit verschiedenen Organisationen in der Gemeinde

Weniger, aber immerhin dennoch 17 Kooperationen gibt es mit Gasthdusern. Dieser verhaltnismaRig
niedrige Wert kann auch daran liegen, dass es in vielen Gemeinden keine Gasthdauser mehr gibt. Hier
kann beispielsweise neben der Abnahme von verderblichen Waren auch auf Einkaufskooperationen
verwiesen werden.

Sortimentszusammensetzung

Das Sortiment ist einer der zentralen Erfolgskriterien eines jeden Lebensmitteleinzelhdndlers. Dabei
ist nicht nur die wirtschaftliche Komponente zu berlicksichtigen. Insbesondere Produkte aus der
Region konnen fiir die Dorfladen ein wesentliches Alleinstellungsmerkmal werden. Die Verfligbarkeit
regionaler Produkte scheint sich grosso Modo auch zu verbessern. Gaben bei der Befragung im Jahr
2017 nur 54 % an, dass es gar nicht oder kaum schwierig ist regionale Produkte in der Region zu
bekommen, sind es im Jahr 2020 schon 69 %. Die zahlenreichen regionalen Initiativen in diesem
Bereich scheinen also wirksam zu sein. Es gibt allerdings dennoch Probleme, wie aus den schriftlichen
Rickmeldungen sichtbar wurde. So ist der Nahversorger fiir viele regionale Produzenten nicht die erste
Wahl, da entweder auf Ab-Hof-Verkauf gesetzt wird oder grofRere Lieferanten beliefert werden. Auch
implizieren regionale Produkte nicht unbedingt eine bessere Handelsspanne. So lieferte diese Frage
ein unentschlossenes Ergebnis. Mehr oder weniger gleich viele Ladnerlnnen gaben an, dass die
Handelsspanne bei regionalen Produkten besser ist oder eben nicht.

Das regionale Produktsegment, das von den Ladnerinnen am haufigsten genannt wurde sind, wenig
Uberraschend, Molkereiprodukte und dabei insbesondere verschiedene Kasesorten. Der Dorfladen
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Thiringerberg, der von der Sennereigenossenschaft betrieben wird, verkauft alleine etwa 9,6 Tonnen
Bergkase aus der eigenen Sennerei. Auch in Sibratsgfall, Hittisau oder Riefensberg werden jeweils tGiber
drei Tonnen Bergkdse aus regionalen Sennereien verkauft. Zusatzlich zu diesen groBeren Mengen
kommen aber jeweils auch kleinere Produktspezialitaten wie etwa Ziegen- und Schafkéase, Joghurt oder
Butter und Butterschmalz. Weitere wichtige Produktsegmente, die von vielen kleinen lokalen
Produzenten bezogen werden, sind etwa Eier oder Fleisch- und Wurstprodukte. Insbesondere das
letztere Produktsortiment ist von besonderer Bedeutung, da die Halfte aller antwortenden
Ladnerlnnen angab auf Fleisch- und Wurstprodukte die beste Handelsspanne zu bekommen.

Fragenset zur Sortimensbeschaffung

Zufriedenheit mit GroRhandler

bessere Handelsspanne bei regionalen Produkten

Verfligbarkeit regionaler Produkte schwierig

groRe Abnahmemengen beim GroRRhandler sind Problem

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

M gar nicht kaum mittelmaRig ziemlich M sehr

Abbildung 18: Fragenset zum Thema Sortimentsbeschaffung

Der GroRteil aller Produkte im Sortiment wird aber in beinahe allen Dorfladen Giber den GroRhandler
bezogen. Diesbeziiglich werden 27 Dorfladen von SPAR beliefert, 17 von ADEG und sechs von WEDL (=
Nah und Frisch). Insgesamt gaben nur vier Dorfldden an weniger als die Halfte ihrer Produkte iber den
GrolRhandler zu beziehen. 25 hingegen beziehen mehr als 75 % aller Produkte im Sortiment lber den
GroBhandler. Dies liegt unter anderem daran, dass die Zufriedenheit mit dem GroRRhandler
durchgehend hoch ist. Nur 14 % der Ladnerinnen sind mit ihrem GroRBhandler nicht ziemlich oder sehr
zufrieden. Kaum oder gar nicht zufrieden mit dem GroRRhadndler ist hingegen keiner der Ladnerinnen.
Diesbeziglich gibt es auch keine Unterschiede zwischen den beiden dominierenden GroBhandler SPAR
und ADEG (REWE). Auch die Abnahmemengen sind fiir Gber 60 % der Ladnerinnen kein Problem,
wenngleich insgesamt sechs Ladnerinnen dies sehr wohl als Problem ansehen. Problematisch ist dies
vor allem aufgrund der Verderblichkeit der Waren.

Anteil GroBhandler Anzahl Dorfladen
unter 50 % 4
50-75% 14
Uber 75 % 25
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Auch aufgrund dieser Zufriedenheit dirften die Ladnerlnnen einer gemeinsamen
Sortimentsbeschaffung gegeniiber eher abgeneigt sein. Nur 10 Ladnerinnen befiirworten die Frage ob
eine gemeinsame Vermarktung und ein gemeinsamer Einkauf stattfinden sollten. Begriindet wird dies
Uberwiegend mit der komplexen Logistik 50 Dorfladen in allen Talschaften des Landes zu beliefern und
der Heterogenitat der 50 Dorfladen.

Ubernahme von weiteren Dienstleistungen

Der landliche Raum — nicht nur in Vorarlberg — ist mit der Herausforderung konfrontiert, dass viele
offentliche und private Dienstleistungen wegbrechen. Vom Gasthaus Uber die Bank bis zur Poststelle
schlieBen viele Dienstleister ihre Pforten, wodurch sich fiir die Bevolkerung ein Wegfall an Services und
ein Anstieg an Wegen ergibt. Dorfladen kdnnten sich diesbeziiglich als Standorte zur Verfligung stellen,
die verschiedene dieser Services Gbernehmen.

Insbesondere mit den Kaffee-Ecken haben schon viele Dorfladen die Funktion des Gasthauses ersetzt
bzw. stehen als Erganzung des bestehenden Gastronomie-Angebots zur Verfligung. Das Gewerberecht
ermoglicht dies den Lebensmitteleinzelhdndlern auch in dem sie etwa bis zu acht Sitzplatze innerhalb
ihrer Einzelhandelsgewerbeberechtigung anbieten kénnen. Weitere mogliche Zusatzangebote sind
etwa Poststellen oder Bankomaten, die sich allerdings noch kaum etabliert haben. Erst sechs Dorfladen
haben etwa eine Poststelle integriert und in gar nur zwei Dorfladen ist eine Bargeldbehebung moglich.
Die Kreativitat der Dorfladen ist allerdings hoch was die Zusatzangebote betrifft: So geben einzelne
Dorfladen auch an, dass sie Partyservices oder auch einen Hermes-Paketshop anbieten.

Durch die Ubernahme verschiedener Dienstleistungen (z.B.
Post) kommen Kunden ofter in den Dorfladen
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gar nicht kaum mittelmaRig ziemlich aullerordentlich

Abbildung 19: Ubernahme von weiteren Dienstleistungen

Was die Erfahrungen mit diesen Zusatzdienstleistungen betrifft, so sind die Ladnerlnnen gespaltener
Meinung. Wahrend 21 Ladnerlnnen der Aussage, dass durch zuséatzliche Dienstleistungen die Kunden
ofter in den Dorfladen kommen ziemlich oder sehr zustimmen, stehen 15 Ladnerinnen dieser Aussage
skeptisch bis ablehnend gegeniiber. Von den sechs Ladnerinnen die allerdings eine Poststelle in ihrem
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Laden integriert haben stimmen dieser Aussage drei ziemlich oder auRerordentlich zu, wahrend die
anderen drei unentschlossen sind (=mittelmaRig). Ablehnend steht dieser Aussage aber keine der
sechs Auskunftspersonen gegeniiber.

Zwischenfazit

Nicht nur aufgrund der Tatsache, dass die Dorfladen in den meisten Gemeinden und Ortschaften der
letzte Handelsbetrieb sind und damit die Lebensmittelversorgung sicherstellen wachst ihre
Wichtigkeit. Anhand dieses Kapitels sollte verdeutlich werden, dass die Dorfladen mittlerweile
zahlreiche andere Funktionen wahrnehmen. Sie sind einerseits eine wichtige Stiitze fiir den lokalen
Arbeitsmarkt, der schon durch den Riickzug von anderen Dienstleistern (z.B. Bank) und 6ffentlichen
Einrichtungen (z.B. Post) geschwécht ist. Zusétzlich dazu ibernehmen die Dorfladen in einzelnen Fallen
schon diese Funktion, indem sie etwa als Poststelle fungieren oder ein Bankomat im Dorfladen situiert
wird.

Mit den verbleibenden Einrichtungen im Dorf pflegen die Dorfladen groRtenteils gute Kooperationen.
Insbesondere mit Schulen/Kindergédrten und Vereinen arbeiten fast alle Dorfliden zusammen.
Aufgrund der raumlichen Nahe und der kurzen Wege kdonnen die Dorfladen diesbeziiglich als flexible
Dienstleister fungieren. Die Zusammenarbeit mit Gastronomiebetrieben ist zwar etwas schwacher
ausgepragt, aber vielfach haben die Dorfladen auch diese Funktion schon (ibernommen. Etwa wenn
es kein Gasthaus mehr in der Ortschaft gibt bzw. dies nur noch eingeschriankte Offnungszeiten hat,
haben die Dorfladen Kaffee-Ecken eingerichtet, wo sich Menschen treffen und verweilen kénnen. Auch
fiir Produzenten von lokalen Produkten kénnen sich die Dorfladen als Partner etablieren, wobei sich
hier zeigt, dass die Abnahmemengen einzelner Dorfladen vielfach nicht gro8 genug sind und es hier
einer starkeren Kooperation der Dorfladen untereinander bedarf.

Nichtsdestotrotz sind die Dorfladen immer mehr auf die Unterstiitzung durch die Bevdlkerung
insgesamt sowie auf die Gemeinde im speziellen angewiesen. Gerade mit zweiteren ist Zufriedenheit
insgesamt sehr hoch, wenngleich in vielen Detailfragen immer Verbesserungsbedarf besteht.
Insgesamt wurde aber ersichtlich wie eng die Dorfladen in verschiedenste lokale und regionale
Netzwerke eingebettet sind und dass der Wegfall eines Dorfladens eine Vielzahl an Kooperationen
auflost und die jeweiligen Partner wiederum vor neue Herausforderungen stellt.
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Zukinftige Herausforderungen der Dorfladen

Ein elementarer Teil der Befragung der Dorfldden ist auch der Blick in die Zukunft. Eine zentrale Rolle
spielt dabei die Kldarung der Betriebsiibergabe insbesondere deshalb, weil lber die Halfte aller
Dorfladen Einzelunternehmen sind. Innerhalb der nachsten fiinf Jahre stehen bei finf von 42
antwortenden Dorfldden Betriebsiibergaben an. Drei dieser fiinf Dorfliden konnten diese Ubergabe
glicklicherweise bereits positiv klaren. Bei zweien ist diese Frage noch offen. Obwohl noch nicht direkt
in den nachsten fiinf Jahren anstehend, konnten finf weitere Geschaftsfiihrer ihre Nachfolge schon
klaren.

Betriebslibergabe in den nachsten finf Jahren

= Ja = Nein

Abbildung 20: Betriebsiibergabe in den ndchsten fiinf Jahren

Auch was den Blick auf die vergangenen und die kommenden drei Jahre betrifft, kdnnen die Dorfladen
stabil und vorsichtig optimistisch eingeschatzt werden. Mit der Entwicklung der vergangenen drei
Jahre waren 26 Dorfladen eher bis sehr zufrieden. Weitere 12 Dorfladen benoteten ihre Entwicklung
in den letzten Jahren mit ,befriedigend”. Ein ,,Genligend” wurde nur von vier Ladnerlnnen vergeben.
Beim Blick in die Zukunft zeichnet sich dasselbe Bild ab, wenngleich mit 28 Dorfladen um zwei mehr
die nachsten drei Jahre mit ,,gut” bis ,sehr gut” bezeichnen. Weitere zehn Ladnerlnnen sehen der
naheren Zukunft mit einem ,,Befriedigend” und vier mit einem ,Genligend” entgegen. Lediglich ein/e
Ladnerln vergibt ein ,,Nicht Genligend”.
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Wie zufrieden sind Sie mit der Entwicklung ihres Ladens in den
letzten drei Jahren? (Schultnoten)

--
1 2 3 4

Wie sehen Sie der Entwicklung ihres Dorfladens in den
nachsten drei Jahren entgegen? (Schulnoten)

-_
2 3 4 5
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Essenzen und Handlungsempfehlungen

Wie anhand der vorherigen Kapitel gezeigt werden konnte, konnen die Dorfliden was elementare
Kennzahlen wie etwa die Umsatzentwicklung betrifft, durchaus mit anderen Playern am Markt
mithalten. Allerdings sind ihre Marktbedingungen ganzlich andere als etwa die eines Einkaufszentrums
oder eines Diskonters an den hdchstfrequentierten Verkehrsknotenpunkten des Landes.

Aufgrund der lokalen Verankerung sind die Dorfladen auch wichtige Saulen des Lebens in den Dorfern
Vorarlbergs. Ein flaichenhaftes Wegbrechen hatte Auswirkungen auf die Lebensqualitdt in den
landlichen Regionen Vorarlbergs sowie auch fiir andere Lebens- und Wirtschaftsbereiche wie etwa den
Arbeitsmarkt oder Wertschopfungskreislaufe. Durch die Zusammenarbeit von Dorfldden, Land,
Gemeinden und dem Verein Dorfleben sollen diese zentralen Infrastrukturen langfristig gesichert
werden.

Die Aufgabe des Vereins mit den Gemeinden und Dorfladen sowie seiner Systempartner (Land, WKV,
LWK) ist es, gangbare Modelle und Vorschlage zu entwickeln. Hier sollen beispielhaft Optionen
aufgezeigt werden, die eher als erste Ideen und Anregungen zu verstehen sind, denn als fixe Wiinsche.

Zusammenarbeit fordern — Stirken/Schwichen Analyse

Die aktuellen Daten geben einen guten Uberblick iber die Entwicklungen der einzelnen Dorfldden iiber
die letzten Jahre. Diese sollen gemeinsam mit Gemeinden und Dorfladen dazu genutzt werden, in vom
Verein angebotenen Detailauswertungen, Starken und Schwachen zu erkennen und darauf aufbauend
im Austausch mit Vergleichsladen, Losungsstrategien fiir die Zukunft zu erarbeiten. Diesbeziiglich
sollen auch die Dorfladentreffen des Vereins genutzt werden.

Kooperation mit Gemeinde — Leistungsvereinbarungen im Austausch mit den Biirgerinnen

Die positiven Erfahrungen mit Befragungen und Birgerstammtischen sollen auch in Zukunft genutzt
werden, um Bedirfnisse zu erheben und darauf aufbauend die Weiterentwicklung der Angebote
vorzunehmen. Viele dieser Bediirfnisse sind Dienstleistungen, die nicht immer kostendeckend
angeboten werden koénnen. Hier gilt es auch Leistungsvereinbarungen mit der Gemeinde zu
erarbeiten, die von dieser mitgetragen werden (z.B. Offnungszeiten, Zustellung, Bankomat, ...).

Oft gilt es auch Vereinbarungen tber bauliche MaBnahmen mit der Gemeinde zu treffen, die sich wie
beschrieben sehr positiv auf die Entwicklung der Dorfladen auswirken. Ob die Erweiterung der Lager-
oder Verkaufsflachen oder Ergdnzungen zur Integration einer Café Ecke, oder ganz generell, um die
Attraktivitat oder auch die Energieeffizienz zu erhohen. Beispielhaft fiir die Weiterentwicklung der
Angebote und der Infrastruktur sei hier Diins oder Fraxern erwahnt. Beide versuchen durch bauliche
MaBnahmen neben dem reinen Lebensmittelangebot weitere Angebote zu etablieren (Café,
Bibliothek, ...).

Nutzung neuer Medien — Austausch mit Biirgerinnen und potentiellen Kunden férdern

Die Dorfladen in Vorarlberg sind immer auch ein Zentrum fiir Austausch und Begegnung unter den
Blrgerinnen. Die vermehrte Nutzung neuer Medien (Instagram, Facebook,...) soll den Dialog zwischen
Kunden und Dorfladen fordern und die bestehenden guten Kontakte zu den Birgerlnnen weiter
verstarken. Hier hat auch die WKV in Kooperation mit dem Verein Dorfleben einige Schwerpunkte zur
professionellen Unterstiitzung des Handels geplant. Gerade mit Hilfe der neuen Medien wird es auch
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verstarkt moglich, potenzielle ,neue” Kunden insbesondere Tagesgaste vermehrt anzusprechen und
auf die Spezialitaten der Dorfladen aufmerksam zu machen.

GroRRhdndler mit ins Boot holen — Lieferkonditionen verbessern

Ein wesentlicher Erfolgsgarant gerade fiir Laden mit kleinen Verkaufsflichen sind die
Lieferkonditionen. Hier haben die jeweiligen GroBhandler historisch mit dazu beigetragen, dass die
Dorfladen Uberleben konnten. Je ofter geliefert wird und je kleiner die Bestellmengen sein kdnnen,
umso ertragreicher kann ein flaichenmaRig kleiner Laden wirtschaften. Hier gilt es gemeinsam mit den
Dorfladen und den GroBhandlern beste Konditionen auszuhandeln.

Weiterentwicklung der Nahversorgungsférderung

Da die Nahversorgungsforderung eines der zentralen Instrumente in der Sicherung der Nahversorgung
darstellt, wurde diese inkl. der Empfehlungen zur Weiterentwicklung in diesem Bericht in einem
eigenen Kapitel (2.4) beschrieben. Hier seien exemplarisch die zentralen Punkte zusammengestellt:

Referenzwert fir den in den Bilanzen ausgewiesenen Unternehmerlohn
Transparenz in der Bemessungsgrundlage fiir den Betriebskostenzuschuss
Erhohung der Deckelung fiir bauliche Investitionen

Indexierung Betriebskostenzuschuss

Anreizsystem: Einmalzahlung bei Erreichen von Zielvorgaben
Leistungsvereinbarung (statt ,,nur” Férderung) mit der Gemeinde

Die meisten Punkte koénnen einfach umgesetzt werden, bei den Anreizsystemen bzw. den
Leistungsvereinbarungen sollen Modellbeispiele erprobt und evaluiert werden.

Raumplanerische Rahmenbedingungen

Dass raumplanerische Rahmenbedingungen einen wesentlichen Einfluss auf die Entwicklung der
Dorfladen nehmen, konnte schon im letzten und auch in diesem Nahversorgerbericht eindeutig belegt
werden. Seit dem letzten Berichtszeitraum hat die Raumplanung im Land Vorarlberg wesentliche
Zielsetzungen im Raumbild 2030 formuliert:

,Die Versorgung mit Waren und Dienstleistungen ist in der Ndhe des Wohnortes sichergestellt — die
Einrichtungen sind zu Ful’, mit Fahrrad oder Bus und Bahn gut erreichbar”

Kommunale Ebene — Ortszentren nahversorgungsfreundlich entwickeln

Wie die Ergebnisse dieses Berichtes nahelegen, wirkt sich konsequente Raumplanung auf kommunaler
Ebene positiv auf den Dorfladen aus. Investitionen in die Attraktivitdit des Dorfladens und des
Dorfzentrums, sowie konsequente Verdichtung im Ortszentrum sind dabei Kaufkraftfordernd. Der
Dorfladen kann und sollte bei Zentrumsentwicklungen in Klein- und Kleinstgemeinden eine
wesentliche Rolle einnehmen. Neben seiner Versorgungsfunktion riickt die Funktion als Treffpunkt in
der Gemeinde immer mehr ins Rampenlicht.

Eine nahversorgerfreundliche Orts(-zentren-)entwicklung impliziert des Weiteren eine gute fulaufige
bzw. fahrradfreundliche Erreichbarkeit, was sich nicht nur an der Distanz sondern auch in der
Wegequalitdt widerspiegelt. Ebenso profitiert der Laden von einer hohen sozialen (Bevélkerung) und
funktionalen Dichte (Gasthaus, Kindergarten, Schule, Altersheim) in seiner Umgebung und vice versa.
Eine hohe funktionale Dichte bedeutet des Weiteren kurze (Liefer-)Wege zu wichtigen
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Kooperationspartnern. So wird der Dorfladen zu einem wesentlichen Bestandteil und Knotenpunkt
eines lebenden Zentrums.

Regionale Entwicklungskonzepte

Je mehr Menschen im engeren, idealerweise fuRlaufigen Einzugsbereich eines Dorfladen leben, desto
héher die Kaufkraftbindung, dennoch: Die Anzahl der konkurrierenden
Lebensmitteleinzelhandelsbetriebe im Umkreis erzeugt deutlich mehr Einfluss auf die
Kaufkraftbindung als etwa die Bevolkerung innerhalb der fuRlaufigen Distanz.

Die regionale Abstimmung der Einzelhandelsentwicklung sollte folglich verbessert werden. Hier sollten
die Gemeinden noch mehr Ricksicht auf die Auswirkungen ihrer Planungen auf andere Gemeinden

legen. Bei der Novellierung des Vorarlberger Raumplanungsgesetzes wurden die raumplanerischen
Rahmenbedingungen fir HandelsgroRbetriebe noch nicht neu aufgestellt. Die bisher geltenden
Flachengrenzen sollten abgeschafft werden.

Neuausweisungen von HandelsgroRBbetrieben sollten sich zukiinftig an transparenten, den regionalen
Strukturen entsprechenden Parametern orientieren. Mogliche Parameter daflir waren:
prognostizierte  Bevolkerungsentwicklung,  Verkaufsfliche pro Kopf in der Region,
Kaufkraftabschépfung bzw. -bindung in der Region, versiegelte Flache in m? gesamt, usw. Ein solcher
Katalog ware in einem interdisziplindren Prozess gemeinsam zu entwickeln. Jedenfalls sollte ein
landesweiter bzw. regionaler Perimeter fir solche Festlegungen praferiert werden.

EKZ-Widmungen sollten nur noch vergeben werden, wenn dies in _einem regionalen rdaumlichen
Entwicklungskonzept auf fachlicher Basis festgelegt wurde. Einer qualitativen Aufwertung
bestehender Flachen sollte dieses Reglement aber nicht im Wege stehen.

Starkung regionaler Wertschopfungskreislaufe

Seit dem letzten Bericht hat es einige Initiativen gegeben, die mit dazu beitragen wollen, dass regionale
Produkte verstarkt in den Dorfladen platziert werden. Bedingung fiir das Gelingen ist, die Moglichkeit
einer einfachen Bestellung und guter Lieferkonditionen. Hier hat sich schon vieles zum positiven
entwickelt und auch in der Landwirtschaftskammer wurde unter Beteiligung des Landes eine
diesbezlgliche Fachstelle eingerichtet. In den kommenden Monaten soll in Kooperation mit dem
Verein, den Dorfladen und der Landwirtschaftskammer die Weiterentwicklungen geplant werden.
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