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Ein blitzblankes Schaufenster allein reicht heute nicht mehr im Einzelhandel

Sich mit eigenem Netz(werk) der Online- Konkurrenz stellen
Ostbelgien. - Die Echos aus Geschäfts- wie 
Kundenkreisen sind seit Beginn rundum er-
mutigend. Schnell wurde erkennbar, dass die 
Aktion „Ostbelgien kauft lokal... Ich auch!“ 
spürbar die Sensibilität für die Belange des 
regionalen Einzelhandels schärft.

Was viele heute recht lapidar als Einzelhandel 
bezeichnen, hat in der Onlinebranche längst 
einen neuen Namen: „local commerce“ nennen 
sich dort die Läden unmittelbar vor unserer 
Haustür. Eine historisch gewachsene Branche, 
für die Prognosen je nach Blickwinkel aber 
recht unterschiedlich aussehen. Vom „nächsten 
großen Ding“ bis hin zu „chancenlos gegen das 
Internet“ gehen die Einschätzungen.

Nur bei einem sind sich alle Experten sicher: 
Der lokale Einzelhandel wird sich teils neu 
erfinden müssen. Bleibt jedoch die Frage, was 
unter dem „neu erfinden“ des klassischen Ein-
zelhandels zu verstehen ist. Grundsätzlich geht 
es darum, nicht mehr in starren, ja teils einge-
rosteten Strukturen zu denken. Der stationäre 
Händler im lokalen Laden mit zwei Stunden 
Mittagspause wird es zunehmend schwer(er) 
haben, neue Kunden zu gewinnen oder auch 
nur die alten zu halten. Die Konkurrenz aus 
dem Internet ist längst auch oder gerade in 

ländlichen Gegenden ein Fakt, vor dem der 
Einzelhandel nicht die Augen verschließen 
kann. Immerhin steht er selbst rein strukturell 
in direkter Konkurrenz zu wild sprießenden 
Onlineshops, die jedes nur erdenkliche Pro-
dukt in kürzester Zeit direkt nach Hause lie-
fern können.

An immer kürzeren Lieferzeiten arbeiten die 
Großen der Branche seit Jahren. „Same Day 
Delivery“, die Lieferung noch am Tag der 
Bestellung, ist in Großstädten bereits Realität. 
Diese Veränderungen sind, durch die wirt-
schaftliche Brille betrachtet, eine ganz nor-
male Entwicklung: Der Kunde wandert dorthin 
(ab), wo er das bessere Angebot findet. Das 
kann ein günstigerer Preis oder eine größere 
Auswahl sein.

Jedoch kann es im Gegenzug auch der lokale 
Händler sein, wenn er mit neuen Ideen, kom-
petentem Service oder greifbarer Emotionalität 
punktet. Und nicht zuletzt mit einer eigenen 
attraktiven Internetpräsenz! Denn eines ist 
unumkehrbar: Informationsbeschaffung be-
ginnt heute meist im Internet. Ein Trend, den 
niemand aufhalten oder gar umkehren kann. 
Vor diesem Hintergrund kann auch ein lokaler 
Einzelhändler, der eine informative Webseite 

bietet, leicht auf sich aufmerksam machen 
und Interessenten in sein Ladenlokal lenken. 
Kurzum: Auch ohne Online Shop kann das 
Internet dazu dienen, neue Käuferschichten 
zu erschließen. Aber dazu braucht es einen 
Auftritt im Web.

Leider aber viele lokale Einzelhändler - auch 
in Ostbelgien - noch gar nicht die Notwendig-
keit einer eigenen Webseite erkannt. Entweder 
besitzen sie gar keine Homepage oder aber 
es stehen Aussagen im Raum wie „ein Freund 
kennt sich damit aus und hat mir eine Webseite 
gebaut”.

Nur: Eine Webseite lässt sich mit einem Schau-
fenster vergleichen. Der Kunde sieht die ange-
botenen Dienstleistungen oder Produkte und 
entscheidet, ob es für ihn relevante Angebote 
gibt oder ob er weitergeht. Nur wenige Ge-
schäftsinhaber kämen jedoch auf den Gedan-
ken, das Schaufenster von einem Bekannten 
einrichten zu lassen, weil er das halt günstig 
macht. Umso erstaunlicher ist es, dass dies 
beim virtuellen Schaufenster (der Webseite) 
durchaus häufiger passiert.

Dass Geschäfte vor Ort wichtig für die Lebens-
qualität sind, wird kaum jemand bestreiten. 

Die richtigen Lösungsansätze für die Zukunft 
zu finden, kann aber nicht nur die Aufgabe 
neuer Initiativen sein. Vor allem die Einzel-
händler vor Ort werden in den kommenden 
Jahren zunehmend an einer Neuausrichtung 

ihrer Geschäfte und Dienstleistungen arbeiten 
müssen. Das betrifft jeden einzelnen Anbieter, 
aber ebenso den lokalen Verbund ortsansäs-
siger Händler „im Schulterschluss“. Etwa via 
gemeinsame Serviceleistungen, wie ein zentral 

betriebener Onlineshop für Produkte aus einer 
Stadt, aus einer Region, die direkt zum Kunden 
geliefert werden. Klar scheint aktuell jedenfalls 
eines: Es braucht beständig neuer Ideen, um 
auch in Zukunft bestehen zu können. 

Nicht nur für das Stadtbild ist der lokale Handel unverzichtbar. Auch zahlreiche Kunden zieht es trotz Konkur-
renz durch das Online-Shopping zum Einkaufsbummel in unsere Stadtzentren. KurierJournal hat bei St.Vither 
Einzelhändlern nachgefragt: Weshalb lohnt sich gerade in Zeiten von Internethandel noch ein Besuch im 
lokalen Geschäft? Was bietet der Einzelhändler, was der Kunde andernorts nicht erhält? 

Weshalb 
lokal 

kaufen?
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WER WEITER DENKT, 
KAUFT NÄHER EIN!

GEWINNSPIEL:
Wählen Sie die wichtigsten Argumente 

lokal zu kaufen und gewinnen Sie 

vielleicht eine BONUS-BOX mit

attraktiven Einkaufsgutscheinen!

 
Fragen Sie nach den Teilnahmescheinen 

erhältlich ostbelgienweit im Einzelhandel.

OST-
BELGIEN

„Ostbelgien kauft lokal“ ist eine Sensibilisierungskampagne 
zur Förderung des lokalen Handels

In der Zwischenzeit ist es so, dass auch zahlreiche Einzelhändler die Möglichkeiten des Online-Handels zu ihren eigenen Gunsten erkannt 
haben. Vorbedingung ist jedoch eine nutzerfreundliche Webseite mit attraktiven Angeboten. Foto: cashbag

Sicher kann der lokale Einzelhandel nicht immer und überall die gleichen Trümpfe aufbieten wie das Online-Shopping. Doch dafür kann der 
Einzelhändler durchaus andere griffige Argumente in die Waagschale werfen. Foto: berlinroots

Dieter Jüngst – Reisebüro Olympia
„Grundsätzlich sollte einmal festgehalten werden, dass die Preise bei uns und im Internet (nahezu) immer 
gleich sind - da gibt es keine Zwei-Klassen-Gesellschaft. Zwar wird oftmals das Gegenteil verbreitet, doch 
stimmt das nicht. Zudem machen die Kunden oft die Erfahrung, dass das Internet ein regelrechter Dschungel 
geworden ist, in dem sich mancher leicht verirrt. Gerade bei etwas komplexeren Plänen, wie Fernreisen 
oder Kreuzfahrten, können wir schnell und verbindlich Fragen beantworten, für die im Internet nur schwer 
Antworten zu finden sind. Und da zeigt unsere Erfahrung, dass diese vom individuellen Anspruch motivierten 
Fragen oft für den Kunden die wichtigsten sind. Und sofern später tatsächlich einmal etwas nicht passen sollte, 
können wir den Leuten durchweg helfen, dass sie in den Genuss eines Ausgleichs gelangen. Auch können wir aus der 
Erfahrung nicht selten konkret raten, etwa: ´Naja, das Hotel, das Sie da ausgesucht haben, das ist es nicht so ganz. Lasst das 
mal lieber.´ Es kommt durchaus vor, dass Interessenten sich ihr Traumhotel ausgedruckt haben und bei uns nachfragen, ob wir Ihnen das ebenfalls 
buchen können. Natürlich können wir das buchen, wir können zudem eine Bewertung oder Tipps liefern. Und natürlich können wir den Leuten auch 
Fragen beantworten, die heute sehr vielen noch wichtiger sind: Was liegt außerhalb des Hotels? Was kann ich unternehmen?“
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