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Eine starke Marke flur den Norden

Ein Projekt der Landesregierung
Schleswig-Holstein

Alexandra Greger » ews group gmbh
LindenArcaden « Konrad-Adenauer-Straf3e 6 « D-23558 Liibeck
Telefon 0451-480 550 « Telefax 0451-480 55 55 « Email greger@ews-group.de
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Was ist MarktTreff?

Konzept

Finanzierung / Forderung

Hilfen, Unterstitzung

Status Quo — Beispiele
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Was ist MarktTreff?

‘ Konzept

= Finanzierung / FOrderung
= Hilfen, Unterstltzung

= Status Quo — Beispiele
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Die Situation

= Grundversorgung bricht in vielen kleinen Gemeinden weg.
= Lebensqualitat sinkt, vor allem flr nicht-mobile Menschen.

=  Dorfgemeinschatft als wirtschaftliche und soziale Klammer muss
neu belebt werden.

= Das Land Schleswig-Holstein hat die Aufgabe erkannt und darauf
reagiert — mit dem Projekt ,MarktTreff".

= 1999 wurden die ersten Standorte unter dem Titel
,Landliches Dienstleistungszentrum* geférdert.

= 2001 wurde die Marke ,MarktTreff* entwickelt. Seitdem wird das
Projekt kontinuierlich weiter entwickelt und professionalisiert.
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Die Philosophie

Der lebendige Marktplatz fur Produkte, Leistungen,
Informationen, Ideen und Initiativen.

Bel uns ist alles drin.
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Das Angebot

Treffpunkt /

Burger- Kerngeschaft Dienst

leistungen

engagement
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Mogliche Elemente
des Kerngeschaftes

Kerngeschaft

15. November 2006 Seite 7 Bei uns ist alles drin.



Mogliche Elemente des
Dienstleistungsbereiches

Dienst-

leistungen
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Mogliche Blrgerbeteiligungs-
und Kommunikationsbereiche

Treffpunkt

Engagement
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Was ist MarktTreff?

= Konzept
‘Finanzierung [ Férderung
= Hilfen, Unterstltzung

= Status Quo — Beispiele
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Finanzierung / FOrderung

\4

Land Schleswig-

Holstein

Fordert bis zu 50 Prozent der
Entwicklungs- und
Investitionskosten.
Voraussetzung: Inhaltlich und
wirtschaftlich tragfahiges
Konzept.

Fordert nicht den laufenden
Betrieb!

Gemeinde

Tragerin der MalRnahme
Zuwendungsempfangerin

Stellt Kofinanzierung (50 Prozent)
Haftet 12 Jahre fUr Forderzweck

Betreiber
Betreibt das
Kerngeschaft

Verein/e - Blrger

Private Investor/en

Es gibt verschiedene

Beteiligungsmaoglichkeiten:

- Beteiligen sich an der
Finanzierung

- Beteiligen sich am
Betrieb

- Stellen Immobilien

Kimmern sich um Treff-Bereich; unterstutzen Betreiber
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Finanzierung / FOrderung

Grundvoraussetzungen fur die Forderung:
= Gemeinde / Ortsteil mit weniger als 2.000 Einwohnern.

= Die maximale Grol3e des Lebensmittelkerngeschafts
liegt bel 350 gm.

= Bestehende Grundversorgungseinrichtungen dtrfen
nicht durch den MarktTreff gefahrdet werden.
(Wettbewerbsvertraglichkeit!)
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Was ist MarktTreff?

= Konzept
= Finanzierung / FOrderung
‘Hilfen, Unterstiitzung

= Status Quo — Beispiele
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Professionelle Betreuung

Bestmaogliche Unterstitzung in allen Phasen

Information Planung Betrieb

- Materialien - Projektleitung - Marketing

- Beratung - Konzept - Controlling
vor Ort - Blrger- - Coaching
beteiligung - Erfa

Ziel: Ein landesweites Netzwerk
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Handbuch
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www.markttreff-sh.de
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Das Shop-Konzept
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Landeswelte Partner

= Landesweilter Beirat gegrundet:
Landesfeuerwehrverband, Landjugend,
Landessportverband, S-H Gemeindetag,
S-H Heimatbund, Akademie flr die landlichen
Raume, DRK, Landfrauen, Siedlerbund,
Nordelbische Evangelisch-Lutherische Kirche, IHK
Schleswig-Holstein

= Kooperation mit NDR

= Medienpartnerschaft mit der sh:z-Gruppe
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Offentlichkeitsarbeit
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Unterstltzung im Betrieb

= Erfahrungsaustausch der Betreiber (2 mal / Jahr)
= Erfahrungsaustausch der Gemeinden (1 mal / Jahr)

= Betriebswirtschaftliche Beratung / Controlling
(1 bis 2 mal / Jahr)

= Gemeinsame Aktionen (Werbung, Veranstaltungen)

= Ansprechpartner / Hilfen in allen Lebenslagen
(Projektmanagement: ews group, Amter fir
landliche Raume )
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Was ist MarktTreff?

= Konzept

= Finanzierung / FOrderung

= Hilfen, Unterstltzung
‘Status Quo — Beispiele
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Der Status quo

21 Standorte
realisiert

I Ca. 12 Standorte In |

Vorbereitung
Ziel:
50 Zentren
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Beispiele: Alt Duvenstedt
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Beispiele: Gulzow
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Beispiele: Christiansholm
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Beispiele: Witzwort

15. November 2006 Seite 26 Bei uns ist alles drin.



Vielen Dank
fur lhre Aufmerksamkeit!
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Handlungsempfehlungen aus der DSSW-Studie fur Kom-
munen, Initiatoren und Investoren
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Was bleibt, wenn der Supermarkt geht?
Konzepte und Projekte zur
Wiederbelebung der Nahversorgung

Fachtagung 15.11.2006, Rostock

Nahversorgungsmodelle
zur Starkung instabiler Zentren

Strategien und Konzepte gegen wegbrechende

Handels- und Dienstleistungsnutzungen
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Die Handlungsempfehlungen

fur Kommunen, Initiatoren, Investoren

1. FUr wen, wofur und wie?

2. Ausgewahlte
Handlungsempfehlungen
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Die Handlungsempfehlungen

fur Kommunen, Initiatoren, Betreiber

1. FUr wen, wofur und wie?

2. Ausgewahlte
Handlungsempfehlungen




Handlungsempfehlungen: Wie, wofur und fir wen?

Fir wen ist das alles?

Die Zielgruppe ....

= Gemeinden

» Kreise und Regionalplanung
= Lander

= Kammern und Verbande

= [|nitiatoren und engagierte Gruppen

= Betreiber




Handlungsempfehlungen: Wie, wofur und fur wen?

Und wofir das alles? Sinn und Zweck der Handlungsempfehlungen
= Die Handlungsempfehlungen stehen nicht alleine!

-~ Steckbriefe und Checkliste
» Schaffen Bewusstsein fir die Bandbreite der Losungsmaoglichkeiten
= Bieten Tipps zum Herangehen
= Zeigen Hinweise, was zu beachten ist.
= Bieten Orientierung

= Animieren zu neuen LOsungen

» Bilden gemeinsame Diskussionsbasis mit dem Handel




Handlungsempfehlungen: Wie, wofur und far wen?

Wie sieht das aus? Gliederung der Handlungsempfehlungen
1. Allgemeine Handlungsempfehlungen

2. Handlungsempfehlungen in Bezug auf Konzepte und Strategien

- Zentrenumbau

- Standortmanagement

- Beratung und Foérderung
- Steuerungskonzepte

3. Handlungsempfehlungen in Bezug auf Betriebstypen

- Nahversorgungsladen

- Wochenmarkte

- Mobile Anbieter und Bringdienste
- Hofladen / Direktvermarktung




Handlungsempfehlungen: Wie, wofur und fur wen?

Beispiel: Spannweite der Anbieter wahrnehmen und nutzen

Discounter, Supermaérkte und SB-Warenhauser sind wichtige Anbieter im Bereich der
Nahversorgung. Ihre Rolle ist deswegen nicht zu unterschatzen. Wenn der richtige Standort
gewahlt wurde, ist diesen Betriebstypen eine bedeutende Rolle bei der Nahversorgung und zur
Starkung der Zentren beizumessen. Sollte ein grof3flachiger Anbieter den kommunalen
Standortvorstellungen allerdings nicht folgen wollen oder sollte das Kaufkraftpotenzial nicht
ausreichend sein flr diese Angebotsform: es gibt alternative Anbieter. Integrationsmarkte,
Kleinflachenkonzepte und Nahversorgungsladen gewéhrleisten nachfragegerecht und
wirtschaftlich die Nahversorgung der Ortsbevélkerung und zahlen zu den expandierenden
Betriebsformen. Sie zeigen: unterhalb 800 gm VKEF ist vieles moglich!

Fur welche Betriebstypen ist das Kaufkraftpotenzial ausreichend?

An welchen potenziellen Standorten tragt ein grol3flachiges Angebot zur
Zentrenstarkung bei und an welchen nicht?

Welche Kleinflachenkonzepte kdmen fur den Standort in Frage?
Welche Anbieter sind in der Region grundsatzlich aktiv?

Fur welche Anbieter kdnnte sich ein Standort betriebswirtschaftlich
positiv darstellen und zugleich den kommunalen Zielen entsprechen?

- Siehe hierzu auch Steckbriefe ,DORV*, ,Notzingen“, ,Beroma“,
,CAP*“, ,ShopTreff, ,MarktTreff* und Kapitel XY




Die Handlungsempfehlungen

fur Kommunen, Initiatoren, Investoren

1. Fir wen, wofur und wie?

2. Ausgewahlte
Handlungsempfehlungen




Allgemeine Handlungsempfehlungen und Rahmenbedingungen

Jedes Projekt als Einzelfall betrachten

» Ausgangslage immer individuell

« Umsetzung an die jeweilige Situation angepasst —> Ubertragbarkeit
von Nahversorgungsmodellen und Handlungsempfehlungen

 Welche Rahmenbedingungen bestimmen vor Ort

Zentrenentwicklung und Nahversorgung?




Allgemeine Handlungsempfehlungen und Rahmenbedingungen

Der Erfolg der Umsetzung hangt von den Menschen ab, die das
Modell mit Leben flllen

* Welches sind die relevanten Akteure fir die Ortliche Entwicklung
von Zentren und Nachversorgung?

« Gemeinsam zum Erfolg - Dialog unter Beteiligten herstellen

 Welche Rollen sind flir eine erfolgreiche Initilerung eines
Nahversorgungsmodells erforderlich?




Allgemeine Handlungsempfehlungen und Rahmenbedingungen

,Lage, Lage, Lage”: Auf den Standort kommt es an

» Wichtigstes Erfolgskriterium fur Einzelhandel
« Standort mit Mehrwert flr die Stadtentwicklung versprechen

e Information Verwaltung —> Politik: Konsequenzen von
Standortentscheidungen flir Zentrenentwicklung

 Welches sind die zentralen Versorgungsbereiche?
* Regionales Wettbewerbsumfeld der Standorte?
* Welche integrierten Standorte flr Entwicklung?

 Wo sind Flachenpotenziale vorhanden oder mobilisierbar?

 Besondere Standortqualitaten des Zentrums?




Handlungsempfehlungen

Mit Bezug zu Konzepten und Strategien




Handlungsempfehlungen Konzepte und Strategien

Alles in die Mitte : Nutzungen im Zentrum konzentrieren

Frequenzpotenzial nutzen, Kundenbindung verbessern und
Besuchshaufigkeit erhdhen

Starkung der Nahversorgungsfunktion durch Erhdhung der
Besucherfrequenz

Offentliche Einrichtungen zur Belebung und Frequenzerzeugung

Welche Frequenz steigernden Konzepte vorhanden?
Verlagerung o6ffentlicher Einrichtungen?
Flachen und Gebaudepotenziale?

Auswirkungen am alten Standort?




Handlungsempfehlungen Konzepte und Strategien

Einbindung in ein gesamtstadtisches Einzelhandels- und
Zentrenkonzept

« Nahversorgungssicherung fur Ortsteile und Wohngebiete durch
abgestimmte Ansiedlungen und gesamtstadtisches Standortkonzept

 Abgrenzung zentraler Versorgungsbereiche?
 Raumliches Leitbild?

» Steuerungsinstrumente? Anwendbarkeit und Rahmenbedingungen?

« Aktualisierung vorhandener Einzelhandels- und Zentrenkonzepte?
Instrumente flr die bauleitplanerische Steuerung ausreichend?




Handlungsempfehlungen

C — Handlungsempfehlungen in Bezug auf
Betriebstypen




Handlungsempfehlungen Betriebstypen

Standort — Kurzcheck durchfihren

Realistische Einschatzung der absatzwirtschaftlichen Perspektiven

Umfang des Kaufkraftpotenzials betriebsspezifisch?

Kleinflachenkonzepte fur den Standort?

Welche Partner sollten an der Umsetzung beteiligt werden?

DV



Handlungsempfehlungen Betriebstypen

Das richtige Ladenlokal - Vergrof3erung

 Wie ist die Wettbewerbssituation? Wie stellt sich die Ertragssituation
dar?

 Welche Leistungen und Sortimente sind absatzwirtschaftlich
tragfahig?

 Welche sollen angeboten werden?

 Welche Flachenvoraussetzung sind dafur notwendig?

Das richtige Ladenlokal - Verkleinerung




Handlungsempfehlungen Betriebstypen

Auch die Kommunalverwaltung kann aktiv werden

e Unterstltzung von ...
 ...Betriebseinrichtung
 ...laufendem Betrieb (?)
« U.a. Kontaktvermittlung (Betreiber, Initiativen, Soziale Trager,
Kammern, Eigentumer,...)

Lokale Initiativen unterstiutzen

Genehmigungen
Offentlichkeitsarbeit

Blrgschaften

DV



Handlungsempfehlungen Betriebstypen

Partner ins Boot holen

FUr Sortimentszusammensetzung, Ladengestaltung, Marketing....

o Auftritt? Ladeneinrichtung? Lieferanten? Genehmigungen?
« Zielgruppenansprache? Kundenbindung? Umsatz? Kostenstruktur?
« Welche Qualifikationen sind notwendig?

* Welche Schritte sind fir Initiierung, Umsetzung und laufenden
Betrieb notwendig? Wer sollte dabei einbezogen werden?

Kundenbindung des Betriebes sicherstellen

e Gesellschaftliche und finanzielle Einbindung
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