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Dorfladen auf dem Priifstand

Die Studie der FHS St.Gallen zum Dorfladen in Reute zeigt Potenzial auf. Ubek
einen Umzug in das projektierte Zentrumsgebaude entscheiden die Inhaber.

KARIN STEFFEN

REUTE. Die Zukunft des Dorf-
ladens in Reute liegt den Genos-
senschaftern der Konsumgenos-
senschaft, aber auch den Ein-
wohnern von Reute am Herzen.
Die bereitgestellten 60 Stiihle
reichten bei weitem nicht, um
allen Interessierten einen Platz
zu bieten. Es ging am Dienstag-
abend in der Turnhalle in Reute
um Verbesserungsmoglichkeiten
am heutigen Standort, aber auch
um eine allfdllige Standortver-
legung des Dorfladens Denner
Satellit in das Zentrumsgebéude.
Vor rund drei Jahren forderte das
Ideen-Café die Gemeinde auf,
mehr Wohnraum und einen Be-
gegnungsraum im Dorf zu schaf-
fen, was zum Projekt «Zentrums-
gebdude» fithrte. Gemdss Ge-
meindeprasident Ernst Pletscher
soll das neue Gebdude moglichst
viele Funktionen erfiillen, also
nebst Wohn- und Begegnungs-
raum auch einen Laden oder
Gewerberaum erhalten.

Eigenes Ladenlokal verkaufen

Funf Studenten der FHS
St. Gallen (Hochschule fiir Ange-
wandte Wissenschaften) fithrten
die Studie im Rahmen ihrer
Ausbildung im letzten Semester
durch. Fiir die Arbeitsgruppe mit
Simon Scherrer als Projektleiter,
Benjamin Géichter, Janine Wirth,
Filipo Spaletta und Philipe Bann-
wart wére ein Umzug in das neue
Zentrumsgebdude nur mit finan-
zieller Unterstiitzung realistisch.

Ein mégliches Szenario sieht vor,
das heutige eigene Ladenlokal zu
verkaufen und ins Zentrums-
gebdude zu ziehen. Mit dem
Erl6s soll die Konsumgenossen-
schaft vorerst fiir einen markt-
iiblichen Mietzins selber auf-
kommen. Ist dieser aufge-
braucht, miisste mit der Ge-
meinde ein symbolischer Miet-
zins ausgehandelt werden, die
Konsumgenossenschaft also fi-
nanziell wunterstiitzt werden.
Wihrend der Diskussion zeigte
sich, dass viele Genossenschaf-
ter ungern das eigene Gebdude
verkaufen wiirden. Nach einem
Standortwechsel auf finanzielle
Hilfe angewiesen zu sein, um die
Miete bezahlen zu konnen,
macht fiir sie keinen Sinn.

Neuer Lieferant, hthere Margen

Bei der Analyse der letzten
fiinf Jahre zeigte sich, dass der
Umsatz des Dorfladens kontinu-
ierlich riickldufig war, was zu
riickldufigem Gewinn fiihren
werde, erklarte Philipe Bann-
wart. Fiir die Studenten ist das
ein Indiz, dass die Partnerschaft
der Konsumgenossenschaft mit
Denner nicht optimal ist. Zum
einen seien die Margen viel klei-
ner als bei vergleichbaren Part-
nerschaften wie Maxi von Spar
oder Volg. Zum anderen zeige

sich Denner nicht flexibel, wenn .

es um das Produktesortiment
gehe. Oft miisse der Laden Pro-
dukte einkaufen, die er nicht ver-
kaufen konne. Die Studenten
empfahlen, den Lieferanten von

Denner auf Maxi von Spar zu
wechseln. Spar fordere auch
Nebenlieferanten. Das fiithre zu
mehr regionalen Produkten in
den Regalen.

Simon Scherrer wies darauf
hin, dass der Umsatz bei einem
Lieferantenwechsel anfangs
zuriickgehen werde. Durch die
hoheren Margen sollte aber den-
noch ein grosserer Gewinn resul-
tieren als bisher. Verschiedene
Votanten sagten, dass die Ein-
wohner mit ihrem Einkauf selber
entscheiden, ob der Laden im
Dorf iiberlebensfdhig bleibe.

Geschiiftsfiihrer gefordert

Grosses Verbesserungspoten-
zial sieht die Arbeitsgruppe in’
der Optimierung der Fiihrungs-
struktur. Es sei unverzichtbar,
einen Geschiftsfithrer einzustel-
len, welcher Verantwortung
iibernehme, organisiere und
Doppelspurigkeiten vermeide.
Zudem sollten die Offnungszei-
ten vor allem morgens und am
Mittag um wochentlich ungefahr
finf  Stunden  ausgedehnt
werden. Heinz Duppenthaler,
Prasident der Konsumgenossen-
schaft, informierte, dass bereits
ein Geschiftsfiihrer fiir den La-
den gesucht werde. Die rest-
lichen Empfehlungen werde der
Vorstand genau priifen und den
Genossenschaftern  vorlegen.
Ernst Pletscher ruft die Genos-
senschafter auf, den Zeithori-
zont fiir die Betrachtung der Zu-
kunft des Dorfladens grossziigig
zu wihlen.




