THE MAINSTREET-
TRADING COMPANY

BOOKS, CAFE, DELI & HOME

" Von wegen altes Eisen: In Schottland |
besucht die Mainstreet Trading Company
Schulklassen mit einer fahrbaren Buchhandlung
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Zztsy Burton,

The King’s English Bookshop, USA

=nkbar einfach: »Es gibt keine Karte,
-zttdessen weisen sich die Teilnehmer
=5 Treueprogramms mit ihrem Aus-
is aus — niemand will noch eine Karte

r Geldborse herumtragenc, so
—amrefors. Wer sich als »Freund« der
~uchhandlung registriert, erhilt regel-
~28ig ein Kundenmagazin und Ein-
zdungen zu exklusiven Events und
~=minaren, zum Beispiel zu Creative-
riting-Kursen.
Wochentlich gibt es Sonderangebote
~d einmal im Jahr 6ffnen die Filialen
=xzklusiv fur die Teilnehmer des Bonus-
“rogramms und gewihren einen Rabatt
on 20 Prozent auf den Warenkorb.
Die Kunden reagieren sehr positiv auf
~as Programm - und wir nutzen die In-
“ormationen, um noch bessere Services
-1 bieteng, erldutert Hamrefors. Kon-
<ret helfen die Daten nicht nur bei Mar-
<etingaktionen, sondern auch bei der
estaltung der Ladenflichen.

Local-First in USA »In den 90er
Jahren haben sich bei uns die Ketten
oreitgemacht, es herrschte eine Grofer-
ist-besser-Mentalitite, sagt Betsy Bur-
on, die seit 1977 den The King’s En-
glish Bookshop in Salt Lake City, Utah,
betreibt. Weil ihr Vermieter sie immer
wieder zu einem Rendezvous breitschla-
gen wollte, nahm sie kurzerhand einen
Kredit auf und kaufte die gesamte Im-
mobilie: acht Rdume mit rund 800 Qua-
dratmetern Fliche. »Das war meine bes-
te [dee in den letzten 38 Jahren meiner
Karriere, der Kredit war unsere Ret-
tunge, behauptet Burton. Als Prisiden-
tin des US-amerikanischen Buchhind-
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lerverbands ABA macht sie sich fir
Krediterleichterungen stark — fur Ein-
zelhiandler, die ihr Ladenlokal kaufen
mochten. Denn: Wenn es hart auf hart
kommt, lassen sich diirre Jahre in der
eigenen Immobilie leichter tiberstehen
als in einem Geschift mit steigenden
Mietkosten.

»Wir konnten durch mehrere Studien
nachweisen, dass Ketten und Online-
handler in den Gemeinden grofien Scha-
den anrichten, denn Einzelh4ndler geben
einen viermal so groflen Teil ihrer Ein-
nahmen zurtick in die Nachbarschafte,
berichtet Burton, die in einem 25-kép-
figen Team arbeitet, elf Mitarbeiter sind
in Vollzeit beschaftigt. »Die Ketten trei-
ben die Mieten in den Stadten hoch und
zerstoéren so den Einzelhandel. Wenn die
Stadt unattraktiv geworden ist und die
Touristen aufgrund des ewig gleichen
Angebots wegbleiben, schlieflen die Filia-
len, berichtet Burton.

In der sogenannten Abacus-Studie
des Verbands wird das so detailliert auf-
geschlusselt, dass in 26 amerikanischen
Bundesstaaten Steuererleichterungen
fiir Amazon abgeschafft wurden. Gleich-
zeitig gibt das Papier den Mitgliedern
der Local-First-Bewegung Argumente
an die Hand, sich bei Stadtentwicklungs-
fonds und anderen Férdertépfen zu be-
werben, »auch bei den Banken hat ein
Umdenken eingesetzt. Sie haben er-
kannt, dass ein nachhaltiges Wachstum
ohne den Einzelhandel nicht gelingen

Rosamund de la Hey, Mainstreet Trading
Company, GrofSbritannien

kann und auf lange Sicht auch mehr
Rendite abwirft.«

Biicherbus in UK Zuriick tiber den
Grofden Teich, an die schottisch-eng-
lische Grenze nach St. Boswells. Dort
haben Rosamund und Bill de la Hey
nach Karrieren in der Verlags- und Foto-
branche auf 550 Quadratmetern ein
mittlerweile preisgekréntes Buchcafé er-
6ffnet; in einer umgebauten Scheune
nebenan werden Delikatessen und Wohn-
accessoires angeboten. Die beiden Un-
ternehmer entwickeln ihr florierendes
Unternehmen namens Main Street Tra-
ding Company stindig weiter, unter den
Treppen haben sie beispielsweise zwei
Hérbuchstationen fiir Kinder eingerich-
tet, liebevoll illustrierte Hohlen, in de-
nen sich die Kleinen sofort wohlftihlen.
Demnaichst will das Paar Biicherabos als
Geschenk anbieten, bei denen der Be-
schenkte monatlich ein handverlesenes
Buch erhilt.

»Wir sind hier in einer sehr landlichen
Gegend, unsere Kunden miissen oft
eine Stunde oder linger zu uns fahren,
bleiben aber meistens auch zwei bis drei
Stunden im Laden, um Monatseinkiufe
zu tatigenc, erliutert Rosamund de la
Hey. Weil es sie fuchste, dass Besuche
von Schulklassen unter diesen Bedin-
gungen nur so schwierig zu organisieren
waren und immer wieder am Geld fiir
den Bus scheiterten, riisteten die Buch-
hindler im vergangenen Jahr einen al-
ten Citroén um: Frither war der Old-
timer ein Feuerwehrwagen, heute ist er
eine mobile Buchhandlung,

Zweimal im Jahr besucht der Bus an
zwei bis drei Tagen Schulen; an Bord ist
ein Kinderbuchautor, der am Ende der
Tour vor rund 500 Schtlern gelesen und
seine Bucher im Pop-up-Store signiert
hat. Jedes Jahr arbeitet Rosamund de la
Hey mit einem anderen konzernunab-
hingigen Verlag zusammen, inzwischen
koordiniert die Schulverwaltung die
begehrten Termine, damit alle dran-
kommen. »Viele der Kinder kennen
Buchhandlungen nicht und glauben,
dort geht es steif und langweilig zu«, so
die Buchhandlerin: »Wir kénnen Schwel-
lenangste abbauen.« b
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