Damme gegen den Kaufkraftabfluss

Einzelhandler gehen noch stdrker in die Offensive, um Kunden zu halten / Eigenes Online-Portal im Visier

-di- ASCHEBERG. Sie greifen
nicht zum Spaten, aber sie
wollen einen Damm ziehen
- gegen das Abflieffen von
Kaufkraft. Die Einzelhandler
und ihre Gilde ,Pro Asche-
berg” greifen die lange ga-
rende und gerade aufko-
chende Debatte um den
Ortskern und sein Gewerbe
auf, um noch starker zur Of-
fensive zu blasen.

»Wir haben noch
Spafl am Einzelhan-

del.«

Gunter Scholz-Schwalbe und Bernd
Heitmann

Ob Bucher oder Blumen:
Die Veranderungen, denen
die Handler begegnen miis-
sen, sind nicht neu und be-
schranken sich nicht auf ein-
zelne Branchen. Allerdings
ist die Wucht des Wandels
unterschiedlich. Fiir Buch-
handler Gunter Scholz-
Schwalbe, seit 1986 in Sen-
den und seit 2000 am Stand-
ort Ascheberg vertreten,
stellt das Internet die grofdte
Herausforderung dar. Fur
ihn verldauft die Frontlinie
nicht so sehr zwischen Orten
wie Ascheberg und dem
Oberzentrum Miinster, son-
dern gefochten werde auf
dem Feld ,Einzelhandel ver-
sus online”.

Gleichwohl mache Ge-
meinden wie Ascheberg zu
schaffen, dass viele Bewoh-
ner als Berufspendler und
Einkaufer andernorts unter-
wegs sind.

Gartner und Florist Bernd
Heitmann spiirt ebenfalls die

Service in die Offensive.

Konkurrenz durch den Inter-
net-Versand, wahrend er als
Fleurop-Partner tdtig ist. Vor
allem muss Heitmann aber
darauf reagieren, dass Blu-
men auch im Supermarkt,
Discounter und an Tankstel-
len zu bekommen sind. Die
Antwort: Mit Qualitat, Bera-
tung und besonderem Sorti-
ment punkten. Eine Devise,
die fir alle Einzelhandler-
Kollegen gelte, so Heitmann,
der als zweiter Vorsitzender
von Pro Ascheberg fungiert.

Zum Service gehort, dass
prachtige Straufée ebenso
wie Buicher dem Kunden ins
Haus gebracht werden - und

zwar nicht uber den Post-
weg, sondern vom Handler
selbst. Schnell und flexibel.

Diesen Vorteil des Einzel-
handels vor Ort mochten
Scholz-Schwalbe und Heit-
mann noch ausbauen. Sie
stofden in ihrer Gilde Uberle-
gungen an, wie diese Ser-
viceleistungen, die bisher
einzelne fur sich vorhalten,
als gemeinsames Angebot
organisiert und auf mehr
Schultern verteilt werden
konnen.

Ebenso soll das Internet
nicht nur als Bedrohung,
sondern als Ansporn gewer-
tet werden. ,Wir mussen auf
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die Bedurfnisse der Kunden
reagieren.” Mit gleichen Wat-
fen wollen die stationaren
Handler antworten: Sie er-
wagen, den bisherigen Pro-
Ascheberg-Webauftritt  zu
einem Portal der Handler,
ihrer Marken und ihrer Leis-
tungen umzuwandeln bezie-
hungsweise ein neues Portal
zu entwickeln.

Ein Ausbluten des Orts-
kerns  flirchten  Scholz-
Schwalbe und Heitmann
nicht: ,Wir haben noch Spafs
am Einzelhandel und man
kann davon leben.” Sie rau-
men auch ein: ,Aber es wird
schwieriger.”

KOMMENTAR

Auf Starken
besinnen

it der Besinnung

auf die eigenen

Starken und der
entschlosseneren Offnung
flir neue Vertriebsformen
beschreiten die Einzelhand-
ler den richtigen Weg, um
Kunden und ihre Kaufkraft
am Ort zu binden. Denn
wer Amazon und Co. ver-
dammt und sich zum Mo-
ralapostel macht, hat schon
verloren. Erfolgsverspre-
chender ist es, die Vorzlige
des Internets fur die eige-
nen Ziele zu nutzen. Inso-
fern konnte ein gemeinsa-
mes Shopping-Portal der
ortlichen Handler eine
Chance bieten, mehr Um-
satz zu erzielen und die
Breite des Angebotes man-
chen in der Bevolkerung
tiberhaupt erst nahe zu
bringen.
Trotz aller Offensive bleibt
der Wettbewerb mit dem
Netz und anderen Standor-
ten freilich scharf und durt-
te noch rauer werden.
Die Kunden sollten sich
aber schon jetzt vor Augen
fiihren, was passieren kann,
wenn sie allein per Maus-
klick kaufen. Denn Bera-
tung, Anfiihlen der Ware
und kompetente Reparatur
lassen sich durch nichts er-
setzen. Mal ganz abgesehen
davon, dass ein Ortskern
ohne Gewerbe nicht mehr
lebendig wdre.  D. Harhues





