Planen Reisen rund um den Globus: Elisabeth Stinnes (rechts) mit ihrer Mitarbeitern Claudia Herrmann.

Kleines Gewerbe, grol3e Leistung

Soloselbststandige und Kleingewerbe € Sie sind ein ganzes Leben dabei, haufig bis ins hohe
Rentenalter hinein, und lesen ihren Kunden die Wiinsche von den Lippen ab. Die Wirtschaft hat drei
Kleingewerbetreibende getroffen und nach ihren Erfolgsgeheimnissen gefragt — und ist dabei auf
Lebenswege gestolRen, die einen staunen lassen.

mehr als 50 Jahre lang - Rudiger
Neumann aus Ratekau im Kreis Ost-
holstein war viel unterwegs. Von 1974
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bis 2014 verbrachte der Handelsver-
treter fast jeden Tag im Dienstwagen,
verkaufte Strimpfe an grofie Kauthiu-
ser genauso wie an kleine Einzelhidnd-
ler. Inzwischen 81 Jahre alt, ldsst er es
etwas ruhiger angehen: ,Bis zum 75.
Lebensjahr habe ich aktiv gearbeitet,
heute fahre ich nur noch an zwei Tagen
im Monat sporadisch raus und besuche
bis zu 30 Kunden’, so Neumann. Der
gelernte Grof8handelskaufmann hat sich
vor 56 Jahren selbststdndig gemacht. Bei
namhaften Strumpfherstellern bewarb
er sich damals als Vertreter fiir seine
Region. ,Zu meinen Kunden gehorten
dann Konzerne wie Hertie, Karstadt
und Horten, aber natiirlich auch der
Fachhandel.“ Mit vier Koffern mit ei-
nem Gewicht von je bis zu 30 Kilo sei er
damals unterwegs gewesen. Heute greife
man eher zu Katalogen und erledige viel
telefonisch, sagt er. Das Aufspiiren von
neuen Produkten und Vertretungen so-
wie der gute Draht zum Kunden sei das
Geheimnis eines erfolgreichen Handels-

vertreters. ,,Ich hatte Gliick und konnte
in Norddeutschland Marken wie Joop,
Marc OPolo und Tommy Hilfiger ein-
fiihren’; so Neumann.

Ganz verabschieden vom Beruf kon-
ne er sich auch mit 81 Jahren nicht: ,,Ich
lebe mit der Mode und ich will weiter-
hin wissen, was aktuell und los ist. Ich
bin jung geblieben durch den Beruf®
Die Branche habe sich aber in den
vergangenen Jahren gedndert. Auch
aufgrund des Onlinehandels und Kauf-
hausinsolvenzen betreue er heute nur
noch den Fachhandel - grofle Ketten
wiirden durch eigene Einkéufer zent-
ral beliefert. Fiir Neumann eine falsche
Entscheidung und ein Grund vieler
Insolvenzen: ,Die Facheinkdufer vor
Ort konnen das Sortiment nicht mehr
selbst bestimmen und einkaufen.“ So
lassen sich in Norddeutschland zum
Beispiel braune Socken nicht verkau-
fen, in Bayern laufen sie gut. Mode
sei immer auch regional. Der Konkur-
renzkampf habe generell zugenommen,
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Florian Schwarz auf dem Wochenmarkt Am Brink

meint Neumann: ,,Der Kleine hat aber
eine grofie Berechtigung, er ist flexibler
als die Groflen.”

Auch mal kuriose Reisen € Von Grof3-
hansdorf in die grofle Welt: Die Reise-
galerie Elisabeth Stinnes in der kleinen
Gemeinde im Siiden Stormarns ist eine
echte Institution. Seit drei Jahrzehn-
ten verkauft Inhaberin Stinnes Reisen
aller Art. ,,Oft wissen wir schon, was
unsere Kunden wiinschen’, sagt sie mit
Blick auf eine treue Stammkundschaft.
Stinnes und ihre Mitarbeiterin Claudia
Herrmann planen, erstellen
und realisieren individuelle
Reisen nach Mafi. Die Lei-
denschaft fiir passgenaue
Reisen spiegele sich auch im
Firmennamen wider: ,Ein
Reisegeschift ist kein Biiro,
Biirokratie passt nicht zum
Reisen. Eine Galerie voller
Angebote ist viel positiver.“ Zu ihrem
Unternehmen ist die Diplomdolmet-
scherin in den 1980er-Jahren durch ih-
ren Ehemann gekommen, der ein Bus-
und Reiseunternehmen betrieb. ,,Spra-
chen und Reisen waren immer meine
Leidenschaft, das passte gut zusammen,
so Stinnes. Schnell habe sie dann Touris-
tikkauffrau gelernt und ihre Ausbilder-
prifung gemacht. Heute ist es der enge
Kontakt zu ihren Kunden, der ihr Spafl
bringe. ,Wir sind auch wiahrend einer
Reise fiir unsere Kunden 24 Stunden er-
reichbar und stellen Reisebausteine fiir
sie zusammen.“ Spezialisiert ist sie auch
auf Kreuzfahrten und Studienreisen.
Letztens habe sie fiir zwei Geschwis-
ter eine individuelle Rundreise durch
die USA erstellt. ,,Routen, Hotels, Flii-
ge; das Zusammenstellen dauert dann

»Ich bin mit
dem Betrieb
aufgewachsen
und ein Biirojob
ist nichts fiir
mich.”

schon mal mehrere Wochen und es wird
ein ganzes Buch.“ Viele Kunden seien
froh, dass sie die aufwendigen Planun-
gen iibernimmt. Im Gegenzug bleiben
ihr viele Kunden treu, iiber Jahrzehnte.
»Personliche Kundenbeziehungen und
Weiterempfehlungen sind fiir uns als
unabhingiges Reisebiiro wichtiger als
Anzeigen', sagt Stinnes, die auch Briefe
zu Geburtstagen verschickt. Durch die
Jahre gibt es dann auch schon mal Reise-
wiinsche, die einen schmunzeln lassen.
Etwa eine Heirat im Heifluftballon tiber
Las Vegas. ,Die auflergewohnlichste
Reise war eine Heirat auf
einem Boot vor Hawaii.
Das Brautpaar wollte genau
in dem Moment getraut
werden, in dem singende
Wale  vorbeischwimmen.
Wir haben damals hier in
Grofthansdorf mitgefiebert
- und tatséchlich, es hat ge-
klappt!*

Symbiosen mit Handlern € ,Seitdem es
diesen Wochenmarkt gibt, sind wir da-
bei®, sagt Florian Schwarz. Zusammen
mit seiner Mutter Silvia Schwarz leitet er
die Schlutuper Fischrducherei Schwarz
in vierter Generation. Seit den 1960er-
Jahren verkauft die kleine Raucherei
frische Fischspezialititen auf dem Wo-
chenmarkt Am Brink in Liibeck - mitt-
lerweile steht der grofie Verkaufswagen
dreimal in der Woche auf dem Platz.
Florian Schwarz hat Wirtschaftswissen-
schaften studiert, aber schnell gemerkt,
dass er das Geschift fortfithren mochte:
»Ich bin mit dem Betrieb aufgewachsen
und ein Biirojob ist nichts fiir mich.“ Als
eines der wenigen Fischgeschifte riu-
chert es die Fische noch iiber offenem

Riidiger Neumann auf einer Messe fiir Kinder-
konfektionen im Jahr 1993

Feuer, immer zwischen den Verkaufsta-
gen. Das sei inzwischen eine Besonder-
heit, so Schwarz, und werde so gehand-
habt, seitdem seine Uroma als Danziger
Kriegsfliichtling die Réucherei gegriin-
det hat.

Der Verkauf ohne feste Ladenadresse
biete Vorteile: ,Wir sind auf einem Wo-
chenmarkt immer mitten im Gesche-
hen - auch kommen Kunden spontan
zu uns, die eigentlich nur Gemiise kau-
fen wollten. So entstehen Symbiosen mit
den anderen Hindlern.“ Das Marktge-
schehen habe sich in vergangenen zehn
Jahren positiv verandert. ,Die Kunden
wollen wieder mehr regionale Produkte
und sind bereit, mehr Geld dafiir auszu-
geben’, so Schwarz. Aulerdem sei der
Wochenmarkt ein Treffpunkt geworden,
mit einem Kaffeestand und Sitzplatzen.
~Viele Leute verweilen auf dem Markt,
kommen ins Gespréch und kaufen dann
auch mehr.“ Nebenbei hat Schwarz auch
neue Impulse in den Traditionsbetrieb
gebracht: Ein Instagram-Kanal mit rund
1.400 Abonnenten und Zahlungsmog-
lichkeiten wie Apple Pay und Google
Pay kommen gut an. Das kontaktlose
Bezahlen sei vor allem seit der Corona-
Pandemie beliebt — so wie auch der Ein-
kauf unter freiem Himmel: ,Wahrend
des ersten Lockdowns hatten wir einen
Umsatzanstieg von bis zu 40 Prozent,
sagt Schwarz. «
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Mehr unter
www.reisebuero-stinnes.de
https://fischraeucherei-schwarz.
business.site
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