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Architekt
mit
Auszeichnung

Christopher Naujoks ist Jahrgangsbester

DORSTEN. Nicht ohne Stolz
schaut Rainer Thieken auf
das Zeugnis seines ehemali-
gen Auszubildenden Christo-
pher Naujoks. Als Jahrgangs-
bester hat der 25-jahrige
Holsterhausener seinen Ba-
chelorabschluss im Architek-
turstudium abgeschossen.
Nach seinem Abitur bei den
Dorstener Ursulinen machte
er eine verkiirzte Ausbildung
zum Bauzeichner in dem Ar-
chitektur- und Ingenieurbiiro
Thieken. Danach startete der
junge Mann in Bochum mit
seinem Studium. Von den an-
fanglich 140 Studienanfan-
gern gehorte Christoph Nau-
joks zu den letzten sechs Ab-
solventen. Dartiber hinaus
schaffte er es, in der Regelstu-
dienzeit und als Jahrgangs-
bester fertig zu werden.

Stolze Lehrherren

Kein Wunder also, dass seine
Lehrherren mit Stolz auf die
Leistungen des Studenten bli-
cken. ,Wir freuen uns beson-
ders dariiber, dass er zum ei-
nen unser Eigengewéchs ist,
zum anderen, dass er sein
Versprechen wirklich wahr
machte und seinen Abschluss
mit eigener Einser-Ansage
verwirklichte, so Rainer

Thieken.

Geholfen hat dem Bache-
lor-Absolventen auch, dass
die Firma ihm studienbe-
gleitend zur Seite stand.
,Es ist nicht nur das tolle
Arbeitsklima, sondern ich
strebe nattirlich hier in der
Firma weitere verantwor-
tungsvolle Aufgaben an®,
sagt der frisch gebackene
Architekt selbstbewusst.

,Mich freut es besonders,
dass wir hier bei uns so
qualifizierten Nachwuchs
haben, den wir nattirlich
auch weiter beschéaftigen
mochten und  werden®,
sagt Diplom-Ingenieur
Bernfried Lammersmann.
Nicht nur die Note ist fiir
die Freude beim Statiker
und Diplom-Ingenieuren
Andreas Miiller ausschlag-
gebend. ,Durch Christoph
Naujoks wird das Aufga-
benfeld im Ingenieurbe-
reich durch seine Qualifi-
kation enorm bereichert*,
so Andreas Miiller.

Fiir Rainer Thieken ist
das ,Eigengewachs“ ein
positiver Blick in die Zu-
kunft: ,Die Mitarbeiterge-
winnung findet immer
mehr tber eigene Ausbil-
dung statt.“ pebo

Architekt Bernfried Lammersmann, Statiker Andreas Miiller,
Rainer Thieken und Christian Brinkmann (v.L.) freuen sich
iiber den sehr guten Bachelor- Abschluss ihres ehemaligen

Lehrlings Christopher Naujoks (M.).
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Turkei und Spanien
vorn, Kreuzfahrten
im Kommen

Beliebteste Reiseziele der Dorstener

DORSTEN. Zur  Ferienzeit
schwarmen zahlreiche Dors-
tener aus, um den Sommerur-
laub fernab der Heimat zu
verbringen. Beliebteste Reise-
ziele im Ausland sind wie
schon in den Vorjahren die
Tiirkei und Spanien, wie eine
Nachfrage bei hiesigen Reise-
biiros ergab.

,Die Tiirkei ist der Renner*,
sagt Sebastian Fularzik, Inha-
ber des Reisebtiros Thomas
Cook & Seahoi.com. Grund
dafiir sei unter anderem die
weiterhin schwache Nachfra-
ge fiir Reisen nach Agypten,
wo es zwar dhnliche All-In-
clusive-Angebote gibt wie in
der Tiirkei, die Touristen aber
weiterhin skeptisch sind an-
gesichts der politischen Lage
im nordafrikanischen Land.

Auch Griechenland-Bu-
chungen lassen weiterhin
nach. ,Dort ist es vergleichs-
weise teuer, wenn man mal
auf die Angebote in der Tir-
kei schaut®, erklart Christiane
Uhrig vom Reisebtiro Hortlik.
Traditionsgemal sei Spanien
und hier vor allem die Balea-
ren-Insel Mallorca eine der
beliebtesten = Destinationen.
Auch die Kanaren und Portu-
gal gehoren zu den Top-Rei-
sezielen der Dorstener.

Uber mangelnden Umsatz

konnen sich die Reisebtiros
derweil nicht beklagen.
LWir wissen momentan
nicht, wo uns der Kopf
steht®, sagt Michael Vo-
spohl. Der Inhaber der
gleichnamigen Reiseagen-
tur nimmt diese Belastung
angesichts zahlreicher
Last-Minute-Buchungen

aber gerne auf sich. Ahn-
lich sieht es auch bei Se-
bastian Fularzik aus, dem
insbesondere der verregne-
te Juli und nun das Ende
der Fuflball-Weltmeister-
schaft aus wirtschaftlicher
Sicht entgegenkommen.

Neuer Trend

Weiterhin beliebtestes Rei-
seziel bleibt Deutschland.
Ein neuer Trend sei zuletzt
aber verstarkt aufgekom-
men. ,Schiffsreisen und
Kreuzfahrten haben deut-
lich zugenommen®, sagt
Michael Vospohl. GroBen
Anteil daran habe das An-

gebot ,Meinschiff* von
TUI, das weniger auf den
Clubcharakter der Aida

setzt und All-Inclusive-Ver-
pflegung bietet. Christiane
Uhrig kann eine Kreuzfahrt
nur empfehlen: ,Wer das
einmal macht, bucht im-
mer wieder“. min

Gutachter Michael Karutz warnt vor der wachsenden Konkurrenz

Dorstener Netz-Attacke

Ortliche Handler starten im Kampf um Kunden eine Gegenoffensive im Internet

DORSTEN. Der groRte Feind
steht nicht mehr vor den
Stadttoren in der Metropole
Ruhr, der Feind lauert im Netz.
Bei der Schlacht um den Kun-
den sind Internet-Anbieter zur
Hauptkonkurrenz des Dorste-
ner Handels geworden. Doch
die ortlichen Kaufleute sehen
nicht tatenlos zu: Immer mehr
starten eine Gegenoffensive
und gehen selbst ins Netz.

Sie folgen damit auch dem
Rat von Gutachter Michael
Karutz, der trotz recht guter
Werte bei den jlingsten Un-
tersuchungen zur Kaufkraft-
Bindung gemahnt hatte, dass
die Dorstener Einzelh&ndler
sich nicht auf ihren Lorbeeren
ausruhen diirfren. Um kon-
kurrenzfgdhig zu bleiben, so
Karutz, miisse man neue We-
ge gehen, um ,die Kunden zu
begeistern“.

Und einer dieser Wege fiihrt
direkt ins Internet. 2002 hat-
te der Online-Handel in
Deutschland gerade mal 2,5
Millionen Euro Umsatz ge-
macht. 2012 waren es bereits
33 Milliarden und aktuelle
Prognosen weisen darauf hin,
dass die 50 Milliarden-Marke
keine Utopie mehr bleiben
wird.

Leidtragende sind die Gro-
Ren ebenso wie die Kleinen.
Der Riickzug der klassischen
Kaufhduser und die aktuelle
Karstadt-Krise haben ebenso

»Man sollte das
Internet als
Chance begrei-
fen und nicht
als Feind.”

Nick Hutmacher

etwas mit dem Siegeszug des
Online-Handels zu tun wie
das Verschwinden kleiner in-
habergefiihrter Laden wie
beispielsweise des Pop-Shops
an der St. Agatha-Kirche.

Klar, dass die Uberlebenden
sich nicht die Butter vom Brot
nehmen lassen wollen. Grof3e
in Dorsten anséssige Ketten
wie Douglas, Rossmann oder
H & M sind schon lange in
den Online-Handel eingestie-
gen. Aber auch alteingesesse-
ne ortliche Handler haben die
Zeichen der Zeit nicht ver-

Viele Dorstener Firmen setzen inzwischen verstarkt auch auf den Online-Handel.

schlafen.

Ein gutes Beispiel daftir ist
das in der Recklinghéduser
StraBe ansassige Fachge-
schaft Hutmacher. Seit gut
fiinf Jahren bietet Juniorchef
Nick Hutmacher (Foto) in sei-
nem Onlineshop www.ta-
scheund-
weg.de Leder-
waren, Reise-
gepack  und
Accessoires
nambhafter
Hersteller an.
Mit  Erfolg.
L,Wir sind mit
der Entwick-
lung mehr als zufrieden und
haben im letzten Jahr grofle-
re Raumlichkeiten mit ausrei-
chend Lager- und Versandfla-
che im benachbarten Scherm-
beck bezogen®, sagt Nick Hut-
macher, ,man sollte das Inter-
net als Chance begreifen und
nicht als Feind.“

So sieht es auch Uhren-
Handler Jens Stuhldreier. Er
betreibt gleich zwei Online-
shops, einen fiir Trend-
(www.s3watch.de) und einen
fiir Luxus-Uhren
(www.s3watch-deluxe.de).
Stuhldreier meint: ,Wichtig
beim Online-Versandhandel

ist fiir den Kunden die Be-
quemlichkeit und die Zeiter-
sparnis, nicht so sehr der
Preis. Das sehe man daran,
dass die Uhren aus Dorsten
selbst nach London, Rom
oder Diisseldorf versandt
werden, wo die gleichen Arti-
kel auch in den ortlichen Ge-
schéften zu bekommen wé-
ren.

Und was ist mit dem Risiko?
»Angst vor Betriigern habe
ich“, so Stuhldreier. Es kom-
me darauf an, die wichtigsten
Sicherheitsregeln zu beach-
ten: ,Bei Vorauskasse und
versichertem Versandweg ist
das Risiko tiberschaubar.“

Kameraschwenk auf eine
andere Branche. Im Wettbe-
werb mit Amazon versuchen
sich nicht nur Branchenriesen
wie die Buchkaufhaus-Kette
Thalia im Netz zu positionie-
ren. Auch inhabergefiihrte
Buchhandlungen wie Konig
in der Lippestrae sind On-
line aktiv (www.koenig-dors-
ten.de). Michel Parrenin:
,2Man darf das Internet heute
nicht mehr ignorieren, es ist
ein wichtiger weiterer Ver-
triebsweg geworden.

Das sehen auch Marion
Pabst und Regina Schwan so,

Im Zahlungsverkehr klickt‘s

Sparkasse und Volksbank setzen aber auf personliche Beratung

DORSTEN. Die beiden grofiten
Geldinstitute Dorstens haben
sich schon lange auf die Inter-
net-Konkurrenz  eingestellt:
Online-Banking ist sowohl
aus dem An-

gebotsspek- ot
trum der ‘
Sparkasse .,
Vest wie der %@?‘J
Volksbank e

Dorsten nicht
mehr wegzu-
denken. ‘
,Beim Zah-

lungsverkehr nutzen mittler-
weile rund 90 Prozent unse-
rer Geschéaftskunden das In-
ternet, erlautert Dorstens
Sparkassen-Chef Matthias Fel-
ler (Foto), welchen Stellen-
wert dieser Bereich mittler-
weile erlangt hat. Auch viele
Privatkunden der Sparkasse
wickeln ihre Kontofiihrung
inzwischen zuhause am Com-
puter ab. Feller: ,Das ist ein-
fach bequem und spart Zeit
und Wege.“

Dagegen seien Geschéftsbe-
reiche, bei denen es um kom-
plexe Themen geht, nach wie
vor hauptséchlich dem per-
sénlichen Gespréch vorbehal-
ten. ,Flir eine umfassende
Anlageberatung oder eine
Kreditfinanzierung ist es ein-
fach sinnvoll, sich unter vier
Augen ausgiebig zu bespre-
chen® so Feller, ,dabei spielt
Vertrauen eine grof3e Rolle.”

Als dreist weist Feller die
Forderung von Onlinebanken
zurtick, fiir ihre Kunden die
kostenlose Nutzung von Spar-
kassen-Geldautomaten Zu
verlangen: ,Wir haben die
Kosten und die den Vorteil —
so funktioniert das nicht.“ Fiir
Fremdkunden seien Gebiih-
ren allein schon aus Wettbe-
werbsgriinden unerlésslich.

Auch bei der Volksbank
Dorsten wird das Onlineange-
bot stark genutzt. ,Mit rund
1500 Besuchern pro Tag ist
unsere  Online-Filiale die
meistbesuchte unserer Bank*,

erklart Volksbank-Direktor Jo-
hannes Becker (Foto). Ca. 50
Prozent der Privatkunden er-
ledigten ihren Zahlungsver-
kehr zumindest teilweise
iiber das Netz,
die Anzahl der
Klicks steige
kontinuier-
lich. Das On-
~ " lineangebot

‘o werde zwar
. -‘f‘ zielstrebig
ﬁ ausgebaut, so

Becker, aber:
»Bei aller Bedeutung, die wir
ihm beimessen, sind wir der
festen Uberzeugung, dass die
Prasenz und die fachlich gute
Beratung vor Ort so nicht er-
setzt werden kann.“

Grofe Resonanz finde der
Internet-Shop der Volksbank.
Der Ticket-Verkauf laufe sehr
gut, allein fiir den Kultursom-
mer wurden so bereits 600
Karten verkauft. Neuerdings
werden auch Ipad-Hiillen, Ta-
schen etc. angeboten. kdk

die Betreiberinnen der Hols-
terhausener  Buchhandlung
schwarz-auf-weill. Sie haben
ihre Internet-Seite
(www.bsaw.de) noch durch
einen Blog erganzt, wo im
,Lesetagebuch” Neuerschei-
nungen vorgestellt und be-

»Man darf das
Internet heute
nicht mehr
ignorieren, es
ist ein wichtiger
weiterer Ver-
triebsweg ge-
worden.”

Michel Parrenin

wertet werden (www.hedy-
le.de).

Wer es nicht mit einem
Buch, sondern durch die Blu-
me sagen will, kann mittler-
weile ebenfalls einen Online-
Garten aufsuchen: Die Flora-
welt (www.florawelt.de) ist
dort vertreten - selbst wenn
noch kein Blitenduft aus dem
Computer quillt.
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Doch nicht nur Handler ha-
ben Internet-Filialen eroffnet,
auch Dorstener Dienstleister
sind im Netz vertreten. Wie
Christian Herberhold, der mit
seinem Unternehmen Lea-
sing-Geschafte vermittelt
(www.lease-perfect.de). ,Lief
frither ein GroBteil des Ge-
schaftes tber personliche
Kontakte, so suchen heute
viele Unternehmen online
nach einem Partner, der sie
bei der Finanzierung ihrer In-
vestitionen unterstiitzt®, er-
klart Herberhold. Ein seridses
Auftreten im Netz sei das A
und O, aber am Ende sei wie-
der der personliche Kontakt
entscheidend.

Auch der Vorsitzende der
Interessengemeinschaft  Alt-
stadt ist seit langem im Netz
zuhause. Thomas Hein kann
dank Wwww.interevent-
gmbh.de seine Dienstleistun-
gen weit aulerhalb der Stadt-
grenzen vermarkten. ,Uber
das Internet habe ich deutsch-
landweit Eisflachen in die
Stadte gebracht”, berichtet
Hein, ,das Event-Geschéft ist
ohne eine professionelle In-
ternetprasenz heute nicht
mehr vorstellbar.“

Klaus-D. Krause

Gut gewappnet ins Online-Geschdft

David gegen Goliath

ein, die frischen Friih-
stlicksbrotchen werden
wir nicht im Internet
bestellen. Auch einen Online-
Haarschnitt stelle ich mir
recht schwierig vor. Ansons-
ten sehen sich jedoch fast alle

Einzelhandelssparten und
Dienstleister zunehmendem
Konkurrenzdruck aus dem

Netz ausgesetzt.

Da ist es nur logisch, wenn
Dorstener Héndler ihrerseits
virtuelle Zweigstellen eroff-
nen, ihren Kundenstamm
auch online pflegen und ver-
suchen, auf diese Weise neue
Kaufergruppen zu erreichen.

Allerdings sollte niemand
die Erfolgsaussichten iber-
schdtzen. Denn einerseits
bleibt der Kampf gegen Netz-
Giganten wie Amazon oder
Zalando eine Auseinanderset-
zung wie die von David gegen
Goliath. Und andererseits
schielen viele Schnéppchenja-

ger im Netz nach dem giins-
tigsten Angebot: Und mit
Spezialisten, die weder hohe
Mietpreise in Fullgéngerzo-
nen noch geschultes Fachper-
sonal bezahlen miissen, kann
kaum ein serioser Ladenbesit-
zer Schritt halten, wenn er
sich nicht ruinieren will.
Dennoch kann ein mit Pfiff
gestalteter und gut gepflegter
Online-Shop auch fiir den
hiesigen Einzelhandel zum
zweiten Standbein werden.
Tragende Séaule aber bleibt
das Geschéft vor Ort, die gute
Beratung und die Ware zum
Anfassen. Und dass man zehn
paar Schuhe anprobieren
kann, bevor man sich fiir das
elfte entscheidet, ohne dau-
ernd Riicksendungen zum Pa-
ketdienst zu bringen, zeigt:
Es gibt auch noch Servicebe-
reiche, wo Online-Anbieter
der Schuh drickt!
Klaus-Dieter Krause



