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Liebe Leser,

neulich fielen mir beim Lesen einige
Schlagworte, Schlagzeilen und
Wortschépfungen auf, die m.E.
einerseits ein bezeichnendes Bild
der gegenwaértigen Stimmung im
Einzelhandel widerspiegeln; ander-
erseits haben sie mich aber auch
nachdenklich gestimmt, was denn
mit unserer Gesellschaft los ist:
“Konsumverzichtsrausch”, “Sparsa-
me Menschen gelten als Konjunk-
turrisiko”, “Nachfragekrise”, “Konsu-
mentenstreik’....

Bei genauerem Hinsehen wird die
Widerspruchlichkeit deutlich, die
hinter solchen AuBerungen steht:
Dieses Land ist gesattigt mit Kihl-
schranken (99,3 Prozent aller
Haushalte), Fernsehgeréaten,
Waschmaschinen, Spielzeug,
Kleidung, Nahrungsmitteln ... und
vielen anderen Sachen. “Es geht
nichts mehr rein.” Und trotzdem
wundern sich viele Leute, dass die
Verbraucher (an deren “Mundigkeit”
und “Eigenverantwortlichkeit” ja bei
Bedarf auch immer wieder gern
appelliert wird) in dieser uniber-
sichtlichen und unsicheren Zeit
(Arbeitsplatz-, Kriegs- und Terroris-

Der‘MeiBener Wbbhenrharkt hat sich établiert und wird gerne als wohnortnahe Ein-
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musangst, Sorgen um Kranken- und
Rentenversicherung) etwas subjek-
tiv absolut Verniinftiges tun: “Sie
geben weniger Geld fir Konsumgu-
ter aus, die sie nicht brauchen; sie
versuchen, maéglichst billig einzu-
kaufen; sie sparen mehr..”

Was das mit dem Wochenmarkt zu
tun hat? Nun, ich denke, in mehrerer
Hinsicht: Sowohl die Handler als
auch die Veranstalter bekommen
dieses Verbraucherverhalten natur-
lich zu spuren. Aber nicht nur nega-
tiv in Form von weniger Geld in den
Kassen! Sondern auch positiv, weil
z.B. die Einsicht, dass es den we-
nigsten Menschen an Sachen
mangelt, durchaus wieder fiir den
Wochenmarkt spricht mit dem
vielféltigen Zusatznutzen in Rich-
tung sozialer Treffpunkt, Kommuni-
kation, Integration, persdnliche
Beziehung und allem, was dazu
gehért. Und wenn man den Konsu-
menten dann noch klar macht, dass
sie mit ihrer “Marktmacht” bessere
Produkte anstelle von immer nur
mehr und unsinnigen Produkten
férdern kénnen, dann spielt das den
Starken des Wochenmarktes, die da
heiBen “Frische und Qualitat”,
zusétzlich in die Karten.

Ihr Dr. Gerhard Johnson
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Wochenmarkt Meifien: Erfolg durch Qualitat und Kontinuitat
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Stadt
MeiBBen

“Ich komme hauptséchlich wegen
der Fleischerei Manke hier auf den
Lutherplatz, da stimmt einfach der
Preis und die Qualitdt. Dann schaue
ich aber auch noch bei den anderen
Héandlern vorbei und kaufe noch das
eine oder andere®, so eine Kundin,
die auch die fast zehn Minuten
Wartezeit bei Guido Manke in Kauf
nimmt. “Die Leute stehen schon
Schlange, wenn die Klappe des
neuen Verkaufsfahrzeuges ge6ffnet
wird und das andert sich auch in
den néachsten Stunden nicht”,
erganzt Marktmeister Arno Pohl.

Die Fleischerei Manke ist noch ein
richtiger Familienbetrieb, das La-
dengeschéft in Mugeln wird schon
in der dritten Generation geflhrt.
“Wir haben eine gute Arbeitsteilung.
Meine Mutter ist mit einer Verkaufe-
rin fur den Laden zustandig, mein
Vater ist flir organisatorische Dinge
und mit einem Gesellen fir die
tagliche frische Produktion verant-
wortlich und ich bin montags selbst
im Schlachthaus und den Rest der
Woche mit unserem Verkaufsfahr-
zeug unterwegs. Samstags helfe ich
dann noch im Laden”, erklart Flei-
schermeister Guido Manke; “ach ja,
und das Ganze in der Woche von

Bei Fleischermeister Guido Manke herrscht immer groBer Ahdrang.
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Bilder: Jurgen Reichel

morgens 4.00 Uhr oder 5.00 Uhr bis
gegen 18.00 Uhr”, ergénzt er noch.

Ein Geheimrezept haben die Man-
kes nicht. Gute Qualitat zu verninfti-
gen Preisen und eine kompetente
Beratung vom Fleischermeister
selbst ist ein wichtiger Grundstein
fir den Erfolg. Sauberkeit und die
Beachtung der Hygienevorschriften
ist bei uns selbstverstandlich. Bei
den Mankes wird noch selbst produ-
ziert, nach alten regionalen Rezep-
ten - nur das Schlachten ist zu
aufwendig - es werden Tiere von
Schlachthéfen aus der Region
gekauft. Seit 1996 ist die Fleischerei
Manke regelmafig wie ein Schwei-
zer Uhrwerk auf dem MeiBener
Wochenmarkt, “ich kann nicht

b i e

Marktmeister Arno Pohl (links) kassiert das Standgeld bei Klaus Silex in Mei3en.

verstehen, wie manch” andere
Handler immer wieder mal fehlen
und dann, wenn sie da sind, schon
vor Marktschluss ihre Sachen
packen und fahren. Die Kunden
mussen sich doch auf uns verlassen
kédnnen, sonst kommen sie nicht
wieder” So die Arbeitseinstellung
von Guido Manke. Damit sich aber
Arbeit und Leben in einem richtigen
Gleichgewicht halten, werden im
Sommer zwei bis drei Wochen
Betriebsferien gemacht, das muss
einfach sein.

Fur die Zukunft hofft Guido Manke
auf einen Aufschwung, auch er
merkt das Preisbewusstsein seiner
Kunden immer starker, aber seine
Qualitat und Kontinuitat zahlen sich
halt aus. Und eine Verkéauferin will er
noch einstellen, die ihn auf den
Markten unterstitzt und die Warte-
zeit der Kunden verringert.

Arno Pohl, Marktmeister in Mei3en,
ist schon seit 1997 auf dem Wo-
chenmarkt tatig. Fir den gelernten
Maschinenbauingenieur ist die
Arbeit auf dem Wochenmarkt eine
gute Ergdnzung zu seiner Freizeit,
die er gerne mit Wandern, Reisen
und handwerklichen Tatigkeiten
verbringt. “Einen Tag in der Woche
habe ich dann eine gute Aufgabe,
die mich ausfullt. Ich arbeite gerne
mit den Handlern zusammen, der
Markt ist mir ans Herz gewachsen,
so Arno Pohl zu seiner Tatigkeit.

Fir weitere Information zur Stadt
MeiBen st die Internetseite
www.stadit-meissen.de.
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Neuer Wochenmarkt: Garbsen mit zweitem Markttag

Stadt
Garbsen

Rund zwei Jahre lang haben die
Garbsener Burger auf ihren neuen
“grunen Markt” am Donnerstag
warten muassen, immerhin stand
dieser Markt bei einer Umfrage
unter den Blrgern immer wieder auf
der Wunschliste. So war auch die
Freude zur Markteréffnung am 6.
Marz bei allen Beteiligten grof3.
Garbsens Burgermeister Wolfgang
Galler und Wolfgang Even von der
DMG Zweigniederlassung Nord
Uberzeugten sich beim Marktrund-
gang selbst von der Qualitat der
frischen Produkte. Die Kunden
hatten indes schon die Einkaufsta-
schen voll, “endlich kdnnen wir hier
auf dem Rathausplatz das ange-
nehme Marktflair genieBen”, so eine
der ersten Stimmen an diesem
Donnerstag.

Rund 15 Markthandler bieten ihre
frischen Produkte zwischen 14.00
Uhr und 18.00 Uhr an und waren
Uberrascht, wie grof3 der Zuspruch
und das Interesse der Blirger an
diesem neuen Markt ist. Die DMG
konnte gar nicht alle Markthandler,
die gerne zu diesem “griinen Markt”

kommen wollten berlicksichtigen,
der Rathausplatz war schnell belegt.
Wichtig ist aber allen Verantwortli-
chen, dass dieser neue Markt den
bestehenden Freitagsmarkt am
Herouville-St.-Clair-Platz  nicht
belastet.

diesen Markt, wie auch den Frei-
tagsmarkt und ist sich sicher, “hier
am Donnerstag kommen zum
gréBten Teil andere Kunden hin, der
Freitagsmarkt wird bestimmt nicht
darunter leiden”.

Die Stadt Garbsen ist im Internet

Marktmeister Ginter Klouth betreut unter www.garbsen.de zu finden.

Unsere nachsten “Neuen” sind:

ab 28. Mérz 03 53424 Remagen Fr 8.00-13.00 Uhr

ab 25. April 03 34471 Volkmarsen Fr 14.00-18.00 Uhr
ab 3.Mai03 41849 Wassenberg Sa 8.00-13.00 Uhr
ab 7. Mai03 91154 Roth/Franken Mi 8.00-13.00 Uhr

Interessierten Wochenmarkthandlern bieten wir auf diesen Méarkten freie
Standplatze an. Melden Sie sich bitte in Eschenburg-Eibelshausen
(Tel.: 02774/9143-0, Fax: 02774/9143-33).

ab 3. April 03 04910 Elsterwerda Do 8.30-13.00 Uhr
ab 12. April 03 04910 Elsterwerda Sa 8.00-13.00 Uhr
(jeden 2. Samstag im Monat von April bis November. Der Samstagsmarkt
ist ein reiner griiner Markt ausschlieBlich fir einheimische
Produzenten und Direktvermarkter!)

Ende Mai 03 04420 Markranstéadt Fr 8.30-14.00 Uhr

Interessierten Wochenmarkthéndlern bieten wir auf diesen Méarkten freie
Standplatze an. Melden Sie sich bitte in Limbach-Oberfrohna

(Tel.: 08722/7391-0, Fax: 03722/7391-13).

ab 21. Mérz 03
ab 25. April 03

Fax: 05703/5209-82).

32361 PreuBisch Oldendorf  Fr 14.00-18.00 Uhr
30974 Wennigsen/Am Deister Fr 14.00-18.00 Uhr

Interessierten Wochenmarkthandlern bieten wir auf diesen Markten freie
Standplatze an. Melden Sie sich bitte in Hille (Tel.: 05703/5209-80,

Wolfgang Even hat Arbeit aufgenommen

Die neue DMG Zweigniederlassung
Nord hat ihre Arbeit aufgenommen.
Wolfgang Even ist in Hille jetzt
erreichbar unter:

Tel.: 05703/5209-80

Fax: 05703/5209-82
e-mail: dmg-nord @marktgilde.de

Er betreut im Norden die folgende
DMG Wochenmarkte:
Twistringen, Wildeshausen,
Seelze, Barsinghausen, Garbsen,
Uetze, Horn-Bad Meinberg, L6h-
ne, Warendorf, Cloppenburg,
Meppen und Dinklage sowie die
- pwweww  heuen Wochenmirkte
" PreuBisch Oldendorf
- und Wennigsen/Am
Deister.
" Weitere neue Wochen-
markte sind schon in
der Vorbereitung!

Wolfgang Even steckt die
¥ neue Zweigniederlassung
4 Nord auf der Landkarte
J ab.  Bild: Jiirgen Reichel

Wir haben einen Marktmeister verloren

Im Dezember 2002 verstarb
Herr Friedrich Giesecke im Alter
von 67 Jahren aus Hennef.
Bereits seit 1996 betreute er
den Wochenmarkt in Hennef an
allen drei Markttagen. Er hat
den Wochenmarkt in Hennef
sehr gut organisiert und pflegte
immer gute Kontakte zur Stadt
und zu den Héndlern.

Wir haben mit Herrn Giesecke
einen sehr zuverlédssigen Mitar-
beiter verloren.

Er wird allen als ein sympathi-
scher und stets hilfsbereiter
Mensch in Erinnerung bleiben.
Seine Frau, Ingrid Giesecke hat
die Betreuung des Marktstand-
orts Hennef tibernommen.
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Die Wettbewerbsfahigkeit des Markthandels

Marktentwicklung und Erfolgsfaktoren von Lothar Geifler

Vom 26.-28. Januar 2003 fand in
Hamburg der 30. Bundesverbands-
tag des Bundesverbandes Deut-
scher Schausteller und Marktkauf-
leute e.V. (BSM) statt. Neben rich-
tungsweisenden Beschliissen der
Delegierten fand die Rede von
Lothar GeiBler vielfache Beachtung
(die Vortragsform wurde beibehal-
ten).

Auf mehr als 3000 deutschen Wo-
chenmarkten - rechnet man jeden
kleinen Okomarkt dazu, sind es weit
mehr - finden Verbraucher ein Stiick
persdnlicher Lebensqualitét - die in
diesem Fall aus Angebotsvielfalt,
persoénlichem Kontakt, Service und
der besonderen Marktatmosphére
besteht. Soweit die Idealvorstellung.
Die Zahl der Wochenmarkttage
summiert sich auf tiber 230.000 und
es ist unbestritten, dass es keiner
anderen stadtischen Veranstaltung
gelingt, 50 Wochen im Jahr mehr
Kaufkraft auf die Beine und Leben in
die Stadt oder den Ortskern zu
bringen, als mit einem gut funktio-
nierenden und in jeder Beziehung
“gepflegten” Wochenmarkt.

Sie werden mir zustimmen, dass
sich unsere Welt durch die zuneh-
mende Globalisierung, Vernetzung,
den Einfluss der Medien, politische
und kulturelle Einwirkungen rasant
verandert.

Preisbewusstsein
Ein GroBteil der deutschen Haus-
halte hat Zugang zum Informations-
und Handelsmedium Internet und
damit den Uberblick Uber die Ange-
botswelten und die Preise. Das
Verbraucherverhalten verandert
sich und auch die Besserverdienen-
den identifizieren sich mit dem
geschmacklosen Slogan “Geiz ist
geil!” Selbst im Lebensmittelhandel,
in dem es bisher noch keinem
Anbieter gelungen ist, sein Online-
Angebot zu kostendeckenden
Bedingungen an den Kunden zu
bringen, kdénnen Sie durch Ankli-
cken der richtigen Internetseiten
jederzeit abrufen, welcher Artikel
bei welchem Discounter oder wel-

cher Lebensmittelkette gerade im
Angebot oder am billigsten ist.
Markte - insbesondere Wochen-
maérkte fur den Einkauf von Lebens-
mitteln - haben seit ewigen Zeiten
eine wichtige regionale Versor-
gungsfunktion erflllt. lhre Bllitezeit
in Deutschland begann in den
sechziger Jahren, als auch die
technischen Voraussetzungen fir
den Verkauf frischer Lebensmittel
geschaffen werden konnten. Seit-
dem ist mit leichten konjunkturellen
Wellenbewegungen ein stetiges
Wachstum des Markthandels und
der vom Einkommen aus dem
Markthandel lebenden Héandler-
schaft zu verzeichnen.

Verantwortung fiir die Zukunft
Diese Entwicklung steht jetzt an
einem Scheidepunkt, der in erster
Linie nur von den Markthandlern
selbst positiv beeinflusst, von den
Veranstaltern durch vernlnftige
Rahmenbedingungen begleitet und
von den Zulieferanten und Partnern
unterstitzt werden kann.

Ganz besondere Verantwortung flir
richtungsweisende Informationen
und Zukunftsgestaltung liegt meiner
Meinung nach bei den Verbanden,
die sich davor hiten muissen, alte
Zodpfe zu verteidigen, anstatt sich
mit veréanderten Verbraucherge-
wohnheiten auseinanderzusetzen
und ihre Mitglieder flr den veran-
derten Wettbewerb fit zu machen.

Kein Verbraucher in Deutschland
braucht wirklich einen Wochenmarkt
zur Versorgung. Niemand musste
ohne Wochenmarkt Hunger leiden
oder stunde vor unlésbaren Proble-
men der Nahrungsbeschaffung. Die
Motivation auf den Wochenmarkt zu
gehen - und das wissen Sie ebenso
gut wie ich —ist eine andere, und die
habe ich eingangs schon genannt.

“Einkaufszentrum Wochenmarkt”
Dass die Vergangenheit sich nichtin
die Zukunft fortschreiben lasst und
der Erfolg des “Einkaufszentrums
Wochenmarkt” auch der Erfolg
jedes einzelnen Marktteilnehmers
ist, mochte ich aus der Sicht unserer
Unternehmensgruppe aufzeigen
und Chancen und Risiken mit Ihnen
gemeinsam betrachten.

Wie in anderen Branchen, wird der
Mittelstand im Lebensmittelhandel

zwischen den Discountern und
einer Vielzahl von flexiblen Sonder-
vertriebsformen regelrecht zerrie-
ben. Stationdre Fachgeschéfte an
schwierigen Standorten und im
landlichen Bereich werden auch
weiterhin zu den Verlierern gehéren,
weil sie sinkenden Margen und
steigenden Kosten keine wachsen-
den Kundenumsétze mehr entge-
genzusetzen haben. Mobile Direkt-
vermarktung dagegen und das
Wochenmarktgeschéaft, mit deutli-
chen Kostenvorteilen gegentber
dem stationdren Handel, haben
trotz und gerade wegen des erhebli-
chen Wettbewerbsdruckes beste
Chancen sich erfolgreich zu be-
haupten. Aber werden diese Chan-
cen auch genutzt?

Veréndertes Verbraucherverhalten
fordert auch vom Markthandel, sich
den wachsenden Anforderungen zu
stellen. Will man den Wochenmarkt
als attraktives “Einkaufszentrum der
Frische” verstehen und vermarkten,
missen gemeinsame Werbemal-
nahmen und Kundenaktionen
selbstverstandlich sein. Leider ist
dies die Ausnahme, und bereits hier
liegen Umsatzchancen brach.

Chance des Wochenmarktes

In der Professionalitat der einzelnen
Wochenmarkthéndler, sich den
Kunden darzustellen und lhnen
Appetit auf einen Einkauf zu ma-
chen, liegt eine Bandbreite, wie sie
gréBer nicht sein kénnte. Es macht
Spaf3 zu beobachten, wie es Markt-
héandler - gleich welcher Geschéfts-
gréBe - verstehen, sich den Zulauf
ihrer Kunden zu sichern, Kunden-
bindung und Neukundengewinnung
gleichermaBen zu erreichen. lhre
Anziehungskraft liegt in der attrakti-
ven Optik des Geschaftes, einem
guten - spannenden - Sortiment,
geschulter Kundenberatung und
Bedienung und einer werblich guten
Darstellung. Sie haben die Zeichen
der Zeit erkannt. Sie haben aber
trotzdem ein Problem.

Denn Markthandler, die heute
glauben, sie konnten ihr Geschéft
so weiter filhren wie vor 5 Jahren,
nicht investieren, weil es ja noch
“schlechter” werden konnte, unge-
schultes Personal auf ihre Kunden
loslassen und schlimmstenfalls

ajies jne bunzjesrio])

&

schlechte Ware und mangelnde (&=
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Die Wettbewerbsfahigkeit des Markthandels

Marktentwicklung und Erfolgsfaktoren von Lothar Geifler

& Hygiene als ihren Beitrag zur Attrak-
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tivitdt des Marktes einbringen,
machen auch anderen das Ge-
schaft kaputt. Nur wenn der Ver-
braucher den besuchten Markt
insgesamt attraktiv findet, ein guten
Branchenmix vorhanden ist und er
den Marktbesuch auch weiterhin als
lohnend ansieht, wird es keinen
Abbruch in den Besucherzahlen
und damit Verlust von Kaufkraft
geben.

Kein Centermanager eines Ein-
kaufszentrums wlrde es dulden,
dass einzelne Ladenmieter das
Image der Gemeinschaft schadigen.
Das Bewusstsein dafiir, welche
Auswirkungen es auf die Gemein-
schaft hat, muss bei allen Markiteil-
nehmern wachsen.

Zusammen handeln

Von positiven Aushnahmen abgese-
hen bedeutet Einzelhandel auf dem
Wochenmarkt, dass “jeder einzeln
handelt”. Nur wo diese Einzelhand-
lerweisheit durchbrochen wird,
haben Wochenméarkte gute Chan-
cen sich auch kinftig besser zu
entwickeln und Kunden zu gewin-
nen statt zu verlieren.

Lassen Sie mich zusammenfassen,
was unserer Meinung nach zu den
Erfolgsfaktoren des Wochenmark-
tes und denen des einzelnen Markt-
teilnehmers gehort.

= Stddte und Gemeinden sollten
Wochenmarkte als Wirtschafts-
férderung betrachten und ent-
sprechend handeln.

= Stadt oder Marktbetreiber sind
verantwortlich fir einen ausge-
wogenen Lebensmittel-
Branchenmix. Leistungsféhige
Obst- und Gemdisehéandler sind
nach wie vor das wichtigste
Zugpferd auf den Méarkten.

= Wo noch nicht geschehen,
sollten die Marktzeiten dem
heutigen Einkaufsverhalten der
Kunden angepasst werden.

= Verkaufsgeschéfte fir Nonfood-
Artikel sollten die Ausnahme auf
Wochenmérkten darstellen,
sonst stéren sie das Lebensmit-
tel Frische-lImage.

= Gastronomische  Angebote
sollten zur Erfolgssteigerung und
Auflockerung des Marktes zuge-
lassen werden. Sie tragen dem

steigenden AuBer-Haus-Verzehr
Rechnung und ziehen auch
jungeres Marktpublikum an.
= Dem Verbraucherschutz ist
besondere Bedeutung beizu-
messen.
Stadte oder Marktgemeinschaften,
die nicht in der Lage sind lhren
Wochenmarkt professionell zu
managen, sollten es Veranstaltern
Uberlassen, die es kbnnen.

Fur den einzelnen Markthandler
lassen sich die simplen Regeln fur
den Erfolg in vier Punkten zusam-
menfassen:

1. Ein sauberes, gut ausgeleuchte-
tes, freundliches Geschaft, das
zum Kaufen einladt! Der Ein-
druck muss fiir den Kunden zum
Lebensmitteleinkauf passen.

2. Ein attraktives Sortiment in der
jeweiligen Branche mit Speziali-
taten, die sich nicht an der La-
dentheke jedes Supermarktes
finden lassen. Gute Présentation
der Ware in der Theke steigert
den Erfolg. Dazu gehéren heute
Tipps fir den Umgang mit der
Ware und deren Zubereitung in
jeder nur erdenklichen Form.

3. Fachlich und verkauferisch gut
geschultes Personal mit attrakti-
ver Verkaufskleidung und einem
gut lesbaren Namensschild.

4. Werbung in der Gemeinschaft
und far das eigene Geschaft
muss nicht teuer sein. Uber
Werbung am und im Fahrzeug,
bis zum Handzettel und Einpack-
papier lasst sich gezielte Wer-
bung ohne groBe Streuverluste
realisieren.

Resilimee

Zum Abschluss einige Bemerkun-
gen zur Lebensmittelhygiene und
damit zum Verbraucherschutz auf
Wochenmarkten.

Alle bereits derzeit gultigen lebens-
mittelrechtlichen Bestimmungen,
also auch die im Zusammenhang
mit Wochenmérkten interessierende
bundeseinheitliche Lebensmittel-
Hygieneverordnung vom 5. August
1997 gelten fur samtliche Produk-
tions-, Verarbeitungs- und Vertriebs-
formen.

Damit sind Wochenmarkthéndler in
allen rechtlichen Verpflichtungen,

die einen effektiven Verbraucher-
schutz betreffen, wie Inhaber statio-
narer Lebensmittelgeschafte zu
behandeln und zu beurteilen. Dies
gilt naturlich in erster Linie fur den
Bereich sensibler Lebensmittel, wie
Fleisch, Fisch, Kase usw.

Sie alle wissen, dass kaum eine
Woche vergeht, ohne dass in den
Medien Uber “Verfehlungen” im
Rahmen des Verbraucherschutzes
berichtet und Irrefiihrung des Ver-
brauchers aufgedeckt wird. Fast
ohne Ausnahme sind diese Bericht-
erstattungen mit erheblichen wirt-
schaftlichen Verlusten in den betrof-
fenen Branchen verbunden. Auch
Uber Wochenmarkte wurde bereits
berichtet. Beliebteste Themen sind
Hygieneméngel und Téduschung der
Verbraucher. Ich frage Sie, ist das
nur ein Problem des “Schwarzen
Schafes” oder der ganzen Branche.
Unter dem Vertrauensverlust wer-
den viele leiden. Bitte gehen Sie
davon aus, dass die Hygienekontrol-
len auf Markten deutlich zunehmen
werden. Durch Einzelfalle sind die
verantwortlichen Verbraucher-
schutzbehdrden sensibilisiert.

Wir alle kédnnen nur hoffen und
unseren Beitrag dazu leisten, dass
die einzige Mdglichkeit unter freiem
Himmel gut und gern einzukaufen
weiterhin die Gunst des Verbrau-
chers genief3t und es gelingt die
Attraktivitat des Marktgeschéaftes
nicht nur zu halten, sondern zu
steigern.

Sie als Verantwortliche im BSM sind
hier besonders gefordert.

., LR
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Lothar GeiBler ist geschdftsflihrender
Gesellschafter des Fahrzeugwerk
Borco-Hbéhns. Der Vortrag ist ein Auszug
aus seinem Redebeitrag anlésslich des
Bundesverbandstages. Bild: Borco-Hohns
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DMG im Internet:

Seit Méarz haben wir unsere Inter-
netseiten um einen neuen Bereich
erweitert. Es wurde ein Diskus-
sionsforum und ein Kleinanzeigen-
markt mit den Rubriken “Verkaufen”
und “Kaufen” eingerichtet.

Im Diskussionsforum kdénnen
Themen, die im Zusammenhang mit
Wochenmarkten und dem mobilen
Handel stehen, diskutiert, bespro-
chen und Fragen gestellt werden.
Der Bereich “Verkaufen (Biete)”
gibt Ihnen die Md&glichkeit, kostenlo-
se Verkaufsanzeigen zu schalten,
z.B. kénnen Verkaufsfahrzeuge,
Marktstdnde usw. angeboten wer-
den - nicht nur von Markthandler zu
Markthandler - sondern auch Son-
deraktionen von Zulieferern. Ebenso
ist das Anbieten von Dienstleistun-
gen (z.B. Marketingberatung) még-
lich; auch kann es als “Nachfolge-
bérse” (Unternehmensnachfolger
gesucht!) genutzt werden. Der dritte
Bereich stellt die Plattform fur
Kaufgesuche dar. Suchen Sie
beispielsweise ein gebrauchtes
Verkaufsfahrzeug, so kénnen Sie in
dem Bereich “Kaufen (Suche)”
inserieren. Auch hier steht die
Suche von Markthandler zu Markt-
héndler im Vordergrund.

Damit ist diese Internetseite die
erste Adresse fiir Markthandler.
Mit diesem Service bietet die DMG
Marktgilde e.G. allen Wochenmarkt-
handlern und Organisationen des
Markthandels eine einfache und
kostenlose Kommunikationsmdg-
lichkeit.

)[nqrm rkbglde .G, ] ~icrasaft Intermet Explorer
sted  Dearbe Anscht  Favorken  Extras. 7
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Rubriken der DMG Foren

Mit diesen Foren (schwarzes Brett) bietet die DMG Marktgilde e.G. allen Wochenmarkthandlern, allen
Zulieferunternehmen, Organisationen und Personen, die mit dem Wochenmarkthandel verbunden sind,
gine einfache und kostenlose Kommunikationsmiglichkeit. Die DMG Marktgilde e.G. behalt sich vor,
Beitrage, die nicht in diese Foren passen, ohne Rucksprache zu ldschen, Eine automatische Loschung
eines Themas erfolgt nach 4 Wochen nach den letzten Beitragen zu diesem Thema, Die rechtliche
Verantwortlichkeit fir die Themen und Beitrage liegt ausschlielich bei dem einzelnen Verfasser.
Strafrechtlich relevante AuBerungen werden zur Anzeige gebracht,
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Funktionsweise: “Betreff” ganz kurz (2 -3 Worte) den

Auf der Eingangsseite www.markt
gilde.de fuhrt die rote Schaltflache
“Forum Suche/Biete” zu dem
neuen Service. In der Rubrikenlber-
sicht wird durch Anklicken der
gewUlinschte Bereich ausgewahilt.

Neue Anzeige (Thema) erstellen
Wenn Sie eine neue Anzeige (The-
ma) aufgeben wollen, miissen Sie
zunachst die Rubrik auswéhlen.
Dann finden Sie jeweils rechts
- oberhalb der Liste - die Schaltfla-
che “Neuer Beitrag”. Nach dem
Anklicken erscheint eine Eingabe-
maske mit den Feldern: Ihr Name,
lhre Email, Betreff und Nachricht.

Nach Eingabe lhres Namens, evil.
ihrer Emailadresse sollten Sie im

Adessn 1] bt e marktghde. de

Vi

bb

DMG Markigilde e.G.
Spezshveranstalter fir o ¥
Wochmukundnyama "f -

Lermen Sie uns bes einem
Pundgeng niber kennen!

Tinpressum

infni@markctyilde.de

[T [ toteenet

Kern lhrer Anzeige darstellen. Den
eigentlichen Text Ihrer Anzeige
kénnen Sie in das freie Feld “Nach-
richt” platzieren.

Unterhalb des Textfeldes “Nachricht”
befinden sich die Schaltflachen
“Abbrechen”, “Vorschau” und “Spei-
chern (ohne Vorschau)”. “Abbre-
chen” l6scht lhre Eingaben, und
bringt Sie auf die Ubersichtsseite
zuriick, “Vorschau” zeigt an, wie lhre
Anzeige nach dem Absenden
aussieht und “Speichern (ohne
Vorschau)” sendet Ihren Beitrag ins
Forum. Eine gesendete Anzeige
kann nicht mehr verdndert werden!

Text formatieren/Bilder oder

Grafiken einbinden
Es ist moéglich Ihre Anzeige zu
formatieren (fett, kursiv usw.) und
Bilder zu lhrer Anzeige einzustellen.
Ein Klick auf “Forum-Code” neben
dem “Nachrichtenfeld” liefert dazu
eine Anleitung.

Auf eine Anzeige antworten
Wollen Sie auf eine Anzeige (The-
ma) im Forum antworten, so klicken
Sie in der Ubersichtsseite die Anzei-
ge an. Oberhalb der Anzeige, auf
die Sie antworten wollen, befindet
sich die Schaltflache “Antworten”.
Ein Klick darauf 6ffnet die Eingabe-
maske. Nach dem Absenden lhrer
Nachricht wird lhre Antwort automa-
tisch der Anzeige angeheftet. Fra-
gen und Anregungen zu diesen
Foren senden Sie bitte an:
webmaster @marktgilde.de.


http://www.marktgilde.de
mailto:webmaster@marktgilde.de
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Vorteil Wochenmarkt: Wohnortnahe Versorgung

von Dipl.-KFf. Sylvia Weinert, wissenschaftliche Mitarbeiterin des ImoHa Institituts

Laden schlieBen, weil der
Kundenstamm zu klein ist
In vielen kleinen Orten gibt es seit
Jahren kein Einzelhandelsgeschaft
mehr. Die Betreiber ziehen sich
zuruck, weil das Geschéaft nicht
mehr rentabel erscheint oder die
FortfiUhrung nur mit einem nicht
mehr vertretbaren Mehraufwand
verbunden ist. Nach Einschétzung
des Einzelhandelsverbandes lohnt
es sich heute nicht mehr, ein Ge-
schéft in Gemeinden mit weniger als
4.000 Einwohnern zu erdffnen.
Untersuchungen uber die Einzel-
handelsausstattung gréBerer Stadte
machen deutlich, dass das Problem
der gefdhrdeten Nahversorgung
langst nicht mehr nur im l&andlichen
Raum besteht, sondern mittlerweile
auch Stadtteile gréBerer Stadte
betrifft. Die flachendeckende, wohn-
ortnahe Versorgung mit Gutern des
taglichen Bedarfs ist nicht mehr so
gewahrleistet, wie es noch vor
einigen Jahren der Fall war.

Ursachen liegen vor allem in der
Entwicklung des Einzelhandels
Der Einzelhandel in Deutschland
unterliegt seit einigen Jahren einem
rasanten Wandel, der sich u.a. im
Aufkommen neuer Vertriebsformen
auBert. Neben Fachmarkten, Wa-
renhdusern, Verbrauchermarkten
und Discountern sind vor allem
Shopping-Center (iberdurchschnitt-
lich gewachsen. Flachenexpansio-
nen dieser Betriebsformen stehen
GeschéftsschlieBungen vor allem
im kleinflachigen Einzelhandel
gegenuber, so dass heute statis-
tisch gesehen jedem Einwohner
immer mehr Verkaufsflache in

$.7

immer weniger Geschaf- Einkaufskriterien bei Lebensmitteln*

ten zur Verfagung steht. )

Und es ist zu erwarten, Qutes PL-Verhiltnis 1y

dass die Verkaufsfla- st s =

chenausstattung in der Artgerechte Tierhaltung | 50%)

Bundesrepublik Gesundheitsaspekt | 29%)

Deutschland zu Lasten Ao Na:::b;las;enkhe.ilt :;;Im

der kleinen Laden, die in Regianale Herkunft | 25%)

den Ortskernen und Niedriger Preiz [ 25%)

Stadtteilzentren  flr s Gfolvglschom tandh %,

Vielfalt aber auch soziale | A e

Kontakte sorgten, weiter )

ansteigen wird.

= Antell der Befragten, die diese Kritenen als  sehe wichii® erachteten Cruelle: THS Emnid / BVEL

Srafile Imotha GrobH

Verlust von Lebens-
qualitét
Jede SchlieBung eines “Tante
Emma-Ladens” fuhrt nicht nur zur
Verschlechterung der Versorgungs-
lage sondern hat auch zur Folge,
dass der Standort an Attraktivitat
verliert und zugleich Lebensqualitat
verloren geht. Es verschwinden
wichtige Treffpunkte, die das Leben
der Bevdlkerung bereichert haben.
Der kleine Laden “um die Ecke” war
nicht nur eine wichtige Versorgungs-
quelle, sondern auch Mittelpunkt
der Kommunikation. Als erste und
am stérksten betroffen sind davon
vor allem diejenigen Bevdlkerungs-
gruppen, die nicht oder nicht standig
Uber ein Fahrzeug verfligen und
somit von einer funktionierenden
Nahversorgung abhangig sind.

Vor der Haustiir einkaufen

Wo Defizite in der Versorgung mit
Gutern des taglichen Bedarfs - mit
den beschriebenen Folgen - beste-
hen, wird die Bedeutung von Wo-
chenmérkten zuklnftig noch starker
wachsen.

Wochenmarkte wer-
den von Verbrauchern

Umsatzentwicklung

Jan. — Dez. 2002

Dez. 2002

real!

-67

=27

nominal?

-58

-30

Beschéftigungsentwicklung®

Jan. - Dez. 2002

Dez. 2002

Gesamt

-30

-38

Teilzeit

-27

-23

Wollzeit

34

49

) Veranderung in % zum Vorjahr

Im Dezember 2002 setzten die Einzelhandler auf
Markten und an Werkauisstanden nominal 3% und
real 2,7 % weniger um als im Yorjahresmonat

Im Yergleich zum Yorjahreszeitraum lag der
Urmsatz nominal um 5,8% und real um 6,7 %
niedriger.

Im Dezember 2002 waren auf Markten und an
Werkaufsstanden 3,8% weniger Personen
beschafligt als im Yorjahresmonat. Der
Personalabbau betraf sowohl die Teilzeit als auch
die Vollzeitbeschaftigten der Branche

Von Januar bis Dezember 2002 wurden insgesamt
3% weniger Personen beschaftigt, die Zahl der
Teilzeitbeschaftiglen reduzierte sich um 2,7 % im
Wergleich zum Vorjahreszeitraum

1) Urnsatzweranderung in % zurmn Waorjahr in kanstanten Preisen
2) Umsatzveranderung in % zum Vorjahr in jeweiligen Preisen

Quelle Bundesarrt, eigene B
Imoha-Grafik

und Einwohnern der
Marktstadte insbeson-
dere wegen der Vielfalt
und der Qualitat des
Angebots an frischen
Lebensmitteln aus der
Region und Waren
direkt vom Erzeuger
geschéatzt. Aufgrund
ihrer rdumlichen und
zeitlichen Konzentrati-
on kann auf Wochen-
markten eine Vielzahl
von Produkten ange-
boten werden, die im

stationaren Einzelhandel nicht (oder
nicht standig) bereitgehalten wer-
den kann. Neben ihrer Rolle als
Nahversorger kommt den Wochen-
markten eine hohe Bedeutung als
sozialer Treffpunkt und Ort der
Kommunikation zu. Besonders
altere Menschen finden im Ein-
kaufsort “Wochenmarkt” Traditionen
wieder und kompensieren dort am
ehesten den Verlust der kleinen
Lebensmittelgeschafte mit allen
dazugehdrenden Aspekten, wie z.B.
persénlicher Kontakt zum Handler,
Austausch von Informationen,
Kommunikation, beschauliches,
ruhiges Einkaufen.

Mobiler Verkauf - Eine Chance
Die Handler mit mobilen Verkaufs-
fahrzeugen und Marktstadnden sind
in der Lage, die Ortliche Nachfrage
zu befriedigen. Sie bringen die
- haufig in der Region erzeugten -
frischen Waren zu den Kunden und
leisten somit einen erheblichen
Beitrag zur Vermeidung von Kauf-
kraftabfluss aus den Stadten und
Gemeinden. Vor dem Hintergrund
der Gewahrleistung der wohnortna-
hen Versorgung mit Gutern des
taglichen Bedarfs ist das Angebot
mobiler Verkaufswagen - auf dem
Wochenmarkt - vor allem fir altere
Menschen und weniger mobile
Bevdlkerungsgruppen von hoher
Bedeutung.

Daher die Empfehlung: Kommunen
sollten sich gezielt und systema-
tisch um eine verstarkte Férderung
ihres Wochenmarktes bemuihen -
zur SchlieBung von Versorgungsli-
cken, zur Steigerung der Innen-
stadtattraktivitdt und Standortquali-
tat sowie zur Erhéhung der Lebens-

qualitat der Bevélkerung.
Untersuchungen
Das Institut zur Erforschung und Férderung des
mobilen Handels GmbH (ImoHa) An-Institut der
Hochschule Harz fihrt anwendungsorientierte
Untersuchungen fir Kommunen auf diesem
Gebiet durch. Interessierten Kommunen werden
konkrete Handlungsalternativen aufgezeigt. Das
Institut ist unter Tel.: 03943/626113 zur erreichen
oder per E-Mail: info@imoha.de und im Internet
unter www.imoha.de vertreten.
%

Institut zur Erforschung
und Forderung des
mobilen Handels GmbH
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