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Von Andreas Rentel

REKEN. Beim Tag des Ein-
zelhandels informierten sich
am Dienstag rund 75 Teil-
nehmer im Rekener Vereins-
und Bildungszentrum, um in
einem scharfer werdenden
Wettbewerb vor Ort als Un-
ternehmen besser bestehen
zu konnen. ,Wir sind positiv
tiberrascht’, meinte Modera-
torin Gaby Wenning von der
Wirtschaftsforderungsgesell-
schaft des Kreises Borken
(WFG) uber die Resonanz
auf das Angebot.

Die fiinf Workshops und
die beiden Impulsvortrage
waren gut besucht, der ge-
wiinschte Austausch unter
den teilnehmenden Einzel-
héndlern in den dazwischen
eingelegten Pausen funktio-
nierte. Die Arbeitsgruppe
aus den Wirtschaftsforde-
rern der Kommunen Heiden,
Rhede, Reken, Gescher und
Velen sowie dem Binzelhan-
delsverband Westfalen-
Miinsterland und der WFG
hatten das Friihstiick mit
seinen Informationsangebo-
ten organisiert.

,Funktioniert das mor-
gens?“ Diese Frage hétten
sich die Einladenden vorab
schon gestellt, so Ulrike We-
gener (WFG). ,Gehen die
Leute aus den Geschiften
heraus?” Denn der ,Tag des
Einzelhandels” fiel in die re-
guldren Geschaftszeiten. Die-
se Sorge erwies sich mit
Blick auf das Interesse als
unbegriindet.

Nach der Auftaktveranstal-
tung vor zwei Jahren war
das Angebot in dieser Form
etwas Neues, so Wegener.
Wir freuen uns, dass es gut
angenommen wurde.” An-
sonsten hatten die Work-
shops nach Ladenschluss bis
In den spaten Abend gedau-
ert, schilderte sie die verwor-
fene Alternative.

Die Probleme des Einzel-

Wirtschaftsforderer boten Workshops und Vortrage an

Chancen fiir Einzelhdndler

Die Wirtschaftsforderer, die Referenten Oliver Schumacher (rechts) und Robert Berkemeyer (2.v.r.) sowie die Vertreterin des Ein-
zelhandelsverbands im Eingangsbereich zum Rekener Vereins- und Bildungszentrum.

handels auf dem Land sind
fast tiberall dieselben. Wege-
ner nannte es den ,groflen
Trend zur Filialisierung’, der
die inhabergeflihrten Ge-
schéfte vor Herausforderun-

gen stelle.

Folgendes bereitet dem
Einzelhandel  Kopfzerbre-
chen:

® Der Kauf tiber das Inter-
net. Im Jahr 2030 sollen es
nach Prognosen rund 35
Prozent sein.

® Die Fahrt in die grofRen
Einkaufszentren,  Beispiel:
Centro in Oberhausen.

® Die wachsende Zahl der
Outlet-Center in der Region
benannten die Geschaftsleu-
te als harte Konkurrenz.

Was kann der Einzelhdnd-

ler vor Ort dagegen setzen?
+Menschen kaufen von Men-
schen’, fasste Wegener eine
Kernaussage von Oliver
Schumacher zusamimen, der
in seinem Vortrag die Frage
beantworten wellte ,Kunden
kaufen immer - Die Frage ist
nur: Von wem?”
Schumachers Credo: ,In
den ‘kleinen Kommunen
kennt man sich.” Diesen
Vorteil gelte es fiir die Anbie-
ter zu nutzen. Das Tagespro-
gramm am Dienstag, bei
dem unter anderen Rechts-
anwalte und Werbefachleute
wichtige Tipps gaben, sollte
in kompakter Form Hinwei-
se geben und zudem die
Chance, sich auszutauschen.
Wie geht es weiter? Die

Organisatoren wollen in
Kiirze ein Resiimee ziehen,
so Wegener, und (iber eine
Fortsetzung des Informati-
onsangebotes nachdenken.
Ihr ,Herzenswunsch” sei es,
das Thema Existenzgriin-
dungen im Einzelhandel ge-
zielt zu beleuchten. Nach
dem breiten Spektrum die-
ses Vormittags sei es denk-
bar, einen der Bereiche zu
vertiefen. Die Sponsoren
wollten diesen Weg mitge-
hen, meinte Stefan Nienhaus
von der Gemeinde Reken —
zumal sich der Vormittag als
Veranstaltungszeit bewadhrt
habe. Wie man es im Ge-
schift nicht machen sollte,
schilderte Robert Berkemey-
er deutlich in seinem Ab-
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schlussvortrag zum Thema
,Unternehmensbegeiste-

rung’. Er habe in zwei Auto-
hdusern nach einem be-
stimmten Modell gefragt.
Beide Verkdufer hdtten so-
wohl beim Fahrzeug als
auch beim Prospektwunsch
gepasst. Und: ,Die Gesprache
waren identisch.” Begeiste-

‘rung habe er dabei aber

nicht bemerkt.

Die Organisatoren hoffen,
so Wegener, dass die Teil-
nehmer die Impulse und In-
formationen, die sie an dem
Vormittag erhalten haben,
im Geschiftsalltag nutzen
und umsetzen kénnen.

Weitere  Informationen
gibt es auf der Internetseite
www.wfg-borken.de.



