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Erfolgsfaktoren mobiler Einzelhdndler
- Ein Beitrag zur Verbesserung der Beschaftigungssituation -

Hintergrund und Ziel des Vorhabens

Der deutsche Einzelhandel ist einem stindigen Wandel unterworfen. Neben Fachmairkten, Wa-
renhdusern, Verbrauchermérkten und Discountern sind in den letzten Jahren vor allem Shopping-
center iiberdurchschnittlich gewachsen. Flichenexpansionen dieser Betriebsformen stehen Ge-
schiftsschlieBungen vor allem im kleinflichigen Einzelhandel gegeniiber. Statistisch gesehen
steht heute jedem Einwohner immer mehr Verkaufsfliche zur Verfligung, allerdings in immer
weniger Geschiften. Und es ist zu erwarten, dass die Verkaufsflichenausstattung in der Bundes-
republik Deutschland zu Lasten der kleinen SB-Ladden und Supermirkte, die in den Ortskernen
fiir Vielfalt und Service aber auch soziale Kontakte sorgten, sich jedoch gegeniiber den ,,Gro-
Ben* nicht mehr behaupten kénnen, weiter ansteigen wird. Unter Beachtung der heutigen Markt-
erfordernisse fiir den wirtschaftlichen Betrieb eines Einzelhandelsgeschiftes (mindestens 4.000
Einwohner im Einzugsgebiet, mindestens 800 m? Verkaufsfliche) ist es den Stiddten und Ge-
meinden héufig nicht mehr mdglich, Investoren entsprechende Objekte zur Verfligung zu stellen
oder iiberhaupt potentielle Betreiber zu finden. Dringender Handlungsbedarf besteht vor allem
dann, wenn Fachgeschifte wegen zu geringer Rentabilitdt schlieBen bzw. die Fortfithrung des
Geschiftes nur mit einem nicht mehr vertretbaren Mehraufwand verbunden ist.

In Gebieten, wo sich stationdre Engagements nicht mehr lohnen oder wo als Folge der Konzent-
rationsprozesse Angebotsliicken in der Versorgung mit Giitern des tiglichen Bedarfs aufgetreten
sind, wichst die Bedeutung mobiler Verkaufsfahrzeuge — von Spezialisten (z.B. dem ,,Backmo-
bil*) bis zu Vollsortimentern (,,Rollender SB-Supermarkt®, ,,Tante Emma auf Rédern*). Ihr Be-
trieb ist von Einwohnerzahlen und Einzugsgebieten unabhéngiger und besonders flexibel.

Der selbststindige Unternehmer ist ein wesentlicher Bestandteil in unserem Wirtschaftsgefiige.
Trotz aller Konzentrationstendenzen, die gerade im Einzelhandel zu beobachten sind, wird seine
Funktion niemals durch das Management der GrofBunternehmen zu ersetzen sein. Der Erfolg
eines Selbststdndigen, das zeigen Untersuchungen iiber Konkursursachen (z.B. KfW, Creditre-
form), hingt wesentlich von den Unternehmereigenschaften (fachliche, kaufmannische und per-
sonliche Kenntnisse und Fertigkeiten) und von Managementfahigkeiten ab: Informationsbeschaf-
fung und —verarbeitung sowie Planung, Organisation und Fiihrung sind die zentralen Faktoren,
die liber Erfolg oder Misserfolg entscheiden.

Vor diesem Hintergrund ist die Erstellung eines ,, Leitfaden fiir Existenzgriinder / Unternehmer
im mobilen Handel“ das Oberziel in diesem Forschungsvorhaben. Er soll nicht nur ganz konkret
aufzeigen, welche Voraussetzungen und Formalititen fiir die Er6ffnung eines solchen Betriebes
erfiillt werden miissen; anhand von Branchenvergleichzahlen, Checklisten, Kalkulationsbespie-
len, Liquiditétspldnen usw. sollen vielmehr Handlungshilfen fiir den Alltag geliefert werden, die
dem Unternehmer helfen, Probleme rechtzeitig zu erkennen und zu bewiltigen.




Inhalte des Vorhabens
Neben der branchenbezogenen Analyse der wirtschaftlichen und rechtlichen Rahmenbedingun-
gen, die Chancen und Risiken dieses Marktsegments aufzeigt, steht in unserem Vorhaben vor
allem die einzelwirtschaftliche Analyse des Betriebes mobiler Verkaufsstellen im Vordergrund.
Sowohl fiir Existenzgriinder als auch fiir die laufende Betriebsfiihrung bestehender Unternehmen
werden konkrete Entscheidungs- und Arbeitshilfen (Checklisten, Kalkulationstabellen usw.) er-
stellt. Typische Fragestellungen, die beantwortet werden sollen, sind u.a.:
- Wie kann man mit einem mobilen Geschéft wirtschaftlich existieren / eine tragfdhige
wirtschaftliche Vollexistenz aufbauen?
- Was kann ein Unternehmer ,,verdienen‘ / welche Privatentnahme kann er sich leisten?
- Welche personlichen Voraussetzungen sollten gegeben sein, um ein solches Geschift er-
folgreich in Angriff zu nehmen?
- Welche formalen Voraussetzungen miissen beachtet werden (z.B. Gewerberecht, Hygie-
nevorschriften usw.)?
- Wo kauft man ein?
- Wie kalkuliert man?
- Wie organisiert man den Betrieb intern (z.B. Technikeinsatz, Outsourcing)?
- Welche Kooperationen sind zu empfehlen?
- Wie setzt man Werbung am effektivsten ein?
- Wie baut man eine (neue) Tour auf?
- Mit welchem Kapitalbedarf muss ein Existenzgriinder rechnen?
- Wie ist die monatliche/laufende Kostenstruktur eines solchen Unternehmens?
- Wie finanziert man das Geschift, welche Kredite kann man in Anspruch nehmen und wie
wirken sie sich (spéter) aus (Liquiditétsplan)?
- Wie findet, schult und fiihrt man Personal?
- Welche Fahrzeuge kommen fiir welchen Zweck in Frage, auf welche Ausstattungsmerk-
male muss man besonders achten?

Vorgehensweise

Auf der Grundlage von Markt- und Strukturuntersuchungen miissen die allgemein zur Verfiigung
stechenden Materialien aus den Bereichen Existenzgriindung, betriebswirtschaftliche Unterneh-
mensfithrung, Controlling usw. auf die speziellen Bediirfnisse des mobilen Handels hin gedndert,
prazisiert und erginzt werden. Interviews mit erfahrenen Unternehmern aus der Branche sollen
dartiber hinaus praktisches Erfahrungswissen im Sinne von Benchmarking und Best Practice in
die Ergebnisse mit einbringen.



