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“In Groningen doen we het samen”

In Groningen doen we het

samen. Als de coronacrisis één
ding duidelijk heeft gemaakt,
danis het dat wel. De GCC, de
gemeente, Marketing Groningen,
de bedrijvenverenigingen, de
ondernemers: toen de coronacrisis
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VAN DE VOORZITTER

We doen het hier
beter dan in de rest
van het land!

We mogen in Groningen best een beetje trots op onszelf zijn. Als het gaat om het aantal
binnenstadbezoekers zitten we bijna weer op het niveau van voor de coronacrisis, name-
lijk 85 procent, en in sommige straten is het zelfs alweer druk als vanouds! En daarmee
doet het Groningen het aanzienlijk beter dan andere grote Nederlandse steden, waar de
percentages schommelen tussen de 50 en 75 procent. Kortom: we doen het in Groningen
beterdan in de rest van het land!

De binnenstad van Groningen had de afgelopen weken weer de gezelligheid en sfeer
terug vanvaor de coronacrisis. Volle terrasjes (wel met 1,5 meter afstand!), drukkere
winkelstraten en ook de tijdelijke terrassen op de Vismarkt en de Grote Markt zorgden
voor een gezellige drukte. Niet alleen Stadjers zelf, ook mensen uit de regio én toeristen
elders uit het land lijken de weg naar Groningen weer weten te vinden.

Invergelijking met andere grote Nederlandse steden doet Groningen het daarmee goed.
Heel goed zelfs. Dat roept natuurlijk meteen de vraag op hoe dat dan kan? Dat heeft
alles te maken met de eenduidige en krachtige boodschap die we hier met z'n allen heb-
ben afgegeven: wees vooral welkom, en: in Groningen is het nog steeds goed toeven!

Niet alleen wij als GCC, maar ook de ondernemers, Marketing Groningen, de gemeente,
de bedrijvenverenigingen en het bedrijfsleven: met z'n allen stralen we dat gevoel van
gastvrijheid uit.

Neem de gastvrijheidacties in de binnenstad, zoals het voetenbadterras, de levende
standbeelden en alle andere ‘geluksmomentjes’ die we bezoekers van de stad willen
meegeven. Envergeet ook de campagne ‘Gelukkig ben je in Groningen’van Marketing
Groningen niet, die zich vooral richt op mensen uit de regio en op die manier veel bezoe-
kersvan buiten de stad naar Groningen wist te halen.

Ook komende tijd zitten we met z'n allen niet stil: het toeristische zomerseizoen wordt
verlengd tot 1 november, en de gastvrijheidsacties én de zomercampagne lopen daar-
mee nog even door. We zullen bezoekers dus komende tijd ook blijven verrassen met
allerlei‘leuk dat je er bent ja-momentjes.

Het mooiste van alles is natuurlijk dat door die stroom aan bezoekers de kassa’s van
de winkels weer zijn gaan rinkelen, en de omzetten weer aantrekken. Zeker tijdens de
warme en drukke weken in de zomervakantie zagen vrijwel alle branches de omzetten

weer stijgen.

Laten we hopen dat het einde van de stijgende lijn nog niet in zicht is, en de bezoekers-
aantallen (en daarmee de omzetten) komende tijd nog verder aantrekken!

Eric Bos

@ CITYSCOOP GRONINGEN CITY CLUB
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Grootwinkelbedrijven haken aan bij acties
en initiatieven GCC

Gesprekken tussen de GCC, branchever-
eniging InRetail en vertegenwoordigers
van het grootwinkelbedrijf hebben
ertoe geleid dat een groot aantal ketens
heeft besloten zich aan te sluiten bij de
acties eninitiatieven van de GCC om zo
meer bezoekers naar de stad te trekken.
Voorzitter Eric Bos van de GCCis blij met
de krachtenbundeling. “Samen staan we
sterker. Hoe breder en groter de groep,
hoe meer we kunnen bereiken”, zegt hij.

Veel grootwinkelbedrijven hebben door de
coronacrisis zware klappen gekregen. Juist de
modebranche heeft het lastig, en veel ketens
zijn nou juistin die branche actief. “Tot dusver
is het nooit gelukt een samenwerking van de
grond te krijgen. Dus dat de grootwinkelbe-
drijven nuwel met de GCC aan tafel willen,

is alleen maar positief. Elk nadeel heeft ook
weer een voordeel, zullen we maar zeggen”,
aldus Bos.

Het initiatief om een samenwerking te zoeken
met lokale partijen komt van de landelijke
branchevereniging INRetail. Want, vanzelf-
sprekend, niet alleen in Groningen hebben

de ketens het moeilijk, ook in andere grote
Nederlandse steden hebben juist de landelijke
filiaalbedrijven het afgelopen maanden zwaar

te verduren gehad. Sterker nog, hoe groter de
stad hoe groter ook de problemen. “Vanwege
de drukte en angst voor corona worden juist de
grote steden gemeden”, zegt Bos.

PUBLIEK UIT DE REGIO

In dertien grote steden, waaronder dus Gronin-
gen, gaan de grootwinkelbedrijven en INRetail
nu met lokaal betrokkenen om tafel om de ge-
volgen van de coronacrisis waar mogelijk in te
perken. In Groningen vond het eerste gesprek
nog voor de zomer plaats, en medio augustus
zaten de GCC, Wethouder Paul de Rook, INRe-
tail en een vertegenwoordiger van de grootwin-
kelbedrijven voor de tweede keer om tafel.

“We slaan als partijen de handen ineen om sa-
men de stad zo aantrekkelijk mogelijk te maken
voor het publiek uit de regio”, vat Bos de plannen
samen. Het plan is dan ook dat de grootwinkelbe-
drijven aanhaken bij acties en campagnes van de
GCCen Marketing Groningen, zoals de gastuvrij-
heidsacties in de binnenstad. “Maar bijvoorbeeld
ook de toolkit van Gastvrij Groningen, bestaande
uitonder ander een baliedisplay, wachtstippen

en deurmatten, kan nu door de grootwinkel-
bedrijven ingezet worden. Als ook de ketens
bezoekers op die manier welkom heten, straalt
dat niet alleen gastvrijheid maar ook eenheid uit.”
Daarnaast is het de bedoeling dat zoveel mogelijk
winkels van het Grootwinkelbedrijf lid worden
van de straatvereniging in hun straat.
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BEZOEKERSSTROMEN

Omdat de GCC nu met grootwinkelbedrijven
aan tafel zit, snijdt het mes aan twee kanten,
zegt Bos. "Want tijdens die overleggen horen
we natuurlijk ook wat andere steden doen om
nieuwe bezoekersstromen naar de stad te
trekken. Dat levert Groningen weer input en
inspiratie op”, aldus de voorzitter, verwijzend
naar acties als gratis koffie, of het uitdelen van
kortingsbonnen en parkeervouchers.

Als hetaan Bos ligt, gaat de GCC straks struc-
tureel - "bijvoorbeeld één keer per maand"-
met de Groningse bedrijfsleiders van de ketens
om tafel. "Het is belangrijk dat zij weten wat er
speeltin de stad, welke acties en campagnes
er lopen en wat er nogin het vat zit", zegt de
voorzitter. “Als de bedrijfsleiders vervolgens de
medewerkers op de vloer informeren komt het
uiteindelijk via hen weer bij de klanten terecht.
En datis wat je wilt."

JONG PUBLIEK

Dat de grootwinkelbedrijven flink inzetten op
nieuwe bezoekersstromen is uiteindelijk ook
in het voordeel van de lokale ondernemers,
benadrukt Bos. “Ketens trekken vooral een
jong publiek naar de stad. Jongeren blijven
graag nog even hangen in de stad: ze shoppen
wat, drinken een drankje, eten nog wat. Hier
plukken andere ondernemers dan ook weer de
vruchtenvan.”

CITYSCOOP @
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ONDERNEMEN IN CORONATIID

GRONINGSE ONDERNEMERS
BLIJKEN CREATIEF

Ondernemers in de binnenstad zijn tijdens de coronacrisis niet bepaald bij
de pakken neer gaan zitten. Sterker nog, veel van hen kwamen juist met
creatieve out-of-the-box oplossingen om het hoofd zoveel mogelijk boven

water te houden.

Zo werden de klanten van Marquant gelokt
met een kortingsbon van pizzeria Da Carlo,
gaven de dames van Riets Lingerie uit nood
maar via Facetime lingerie-advies en gingen

er bij Mary Jane Schoenenboetiek tientallen
giftcards over de (online) toonbank. Tegelij-
kertijd wisten ondernemers elkaar nog be-
ter te vinden. Dat leidde tot mooie nieuwe

Victor de Jonge van Marquant:
“Je moet het samen doen!”

Voor Victor de Jonge van Marquant
leidde de coronacrisis tot nieuwe
samenwerkingen met collega-onder-
nemers. “Je moet het sdamen doen”,
vat hij samen.

De eigenaar van Marquant in de Oude Boterin-
gestraat sloeg tijdens de lockdown de handen
ineen met onder andere Dennis Cooking Place
en restaurant Bellami's: mensen die daar een
maaltijd bestelden, kregen er als cadeautje
een kortingsbon van Marquant bij. En ook met
pizzeria Da Carlo aan het Zuiderdiep werkte
Victor samen. “Mensen die bij mij in de winkel
75 euro besteedden, kregen een gratis pizza
van Da Carlo.”

DESINFECTEERGEL

Mr. Mofongo, verderop in de straat, begon
tijdens de crisis met de productie van eigenge-
maakte flesjes desinfecteergel. “Voor ons zijn
die flesjes, met daarop ook het Marquant-logo,
de perfecte ‘give away'”, vertelt Victor, die de
flesjes dan ook meegeeft aan klanten en toeris-
ten. Daarmee sneed het mes ook nog eens aan
twee kanten: “én het is een leuke reclame, én
het zorgt voor een veilige stad.”

“Tijdens zo'n lockdown zet je als ondernemer
alles op alles om maar te blijven draaien”, blikt
Victor terug. De samenwerkingen zijn daar ook

voorbeeld van, maar ook online was de onder-
nemer actiever dan ooit. “We hebben vooral
flink gebruik gemaakt van Instagram, en daar
bijna dagelijks een set kleding op gepost”, zegt
hij. “Of dat zijn vruchten afwierp? Absoluut. Al-
leen al omdat je op die manier op het netvlies
van je klanten blijft.”

KLUSSEN
Marquant s tijdens de lockdown geen enkele

@ CITYSCOOP GRONINGEN CITY CLUB
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sa;}\enwer fngen, maan ook tot bijzondere
contacten! “Er gewoon veor elkaarzijn. Want
ook het delen’van persoonlijke verhalen
werd ineens belangrijk.”

In deze Cityscoop vertellen een aantal on-
dernemers hoe zij terugkijken op de corona-
crisis, en vooral: wat zij deden.

dagdicht geweest. Sterker nog: ook 's avonds
was Victor regelmatigin de winkel te vinden.
“In die periode hadden we heel veel één op één
afspraken. Vaak overdag, maar soms ook om 21
uur ‘s avonds nog, en zelfs op Eerste Paasdag
stond ik daarom in de winkel.” De momenten
dat er niets of weinig te doen was, greep Victor
aan om de winkel een lik verf te geven, en de
vloer in de was te zetten.



ONDERNEMEN IN CORONATIJD

Gro

“Als ondernemer ben je eigenlijk
een soort kameleon,” zegt Daniel
Albering over de coronacrisis en de
lockdown van eerder dit jaar. Albe-
ring is eigenaar van De Groningse
Kinderboekwinkel in de Stoeldraai-
erstraat én van de Kleine Kapitein
in Rotterdam. “Wat er ook gebeurt,
je past je aan, doet wat je kan. Maar
heel eerlijk? Het was nu gewoon wel
superkut.”

Maar eerst maar eens de vraag die - zo vertelt
hij - zo ongeveer iedereen hem stelt: waarom
een kinderboekenwinkelin Groningen énin
Rotterdam? Hoe dan? Het antwoord ligt eigen-
lijk bij de ouders van Albering, die in de jaren
'70 - toen nog op de Vismarkt - een kinderboe-
kenwinkeltje begonnen, destijds de tweede
van het land. Hoewel Albering jarenlangin

de zaak werkte, verhuisde hij uiteindelijk zijn
vrouw achterna, eerst naar de Achterhoek, en
vervolgens Rotterdam. Daar begon hijin 1993
zijn eigen winkel, De Kleine Kapitein. Toen zijn
ouders jaren later met pensioen gingen, was de
keuze snel gemaakt, en nam Albering ook de
Groningse zaak over.

En nu pendelt hij heen en weer tussen Gronin-
gen en het Westen. Of beter gezegd, woont hij
in Rotterdam en is hij minimaal een dagin de

s i e e B

week in de stad te vinden. Het verschil tussen
beide steden als het om corona gaat kan bijna
niet groter: Groningen is nog altijd relatief co-
ronavrij, terwijl Rotterdam het aantal besmet-
tingen snel oploopt.

WARENHUIS GRONINGEN

Terug naar maart van dit jaar toen Nederland
in een lockdown terechtkwam. “Wat je dan
doet? Als ondernemer pas je je aan de omstan-
digheden aan. Alleen, er is wel één voorwaar-
de: je moet een stip aan de horizon hebben

op basis waarvan je een plan kunt maken. Of
die stip nou over een week is, of een maand, of
desnoods anderhalfjaar, datis allemaal prima.
Als je maariets hebt om naartoe te werken.
Maar nu is de situatie bijna nog onzekerder dan
tijdens de lockdown: we weten nu wat we kun-
nen verwachten als de boel op slot gaat.”

En bij zo'n lockdown kun je als ondernemer
weinig, merkte Albering. Zeker als eigenaar
van een kinderboekhandel. “)e kijkt eerst

naar de kosten. Wat zijn de grootste kosten -
personeel en huur - en is daarop te bezuinigen?
Wat betreft personeel zijn we deels - al is dat
marginaal - gecompenseerd door de overheid,
maar de huren liepen gewoon door.”

Om te voorkomen dat de boekenverkoop hele-
maal stil zou komen te liggen, besloot Albering
ook actiever te worden op social media, als
Facebook en Instagram. “En dan was er ook

nog het Warenhuis Groningen waar we van
begin afaan lid van zijn.” Online werd er op die
manier wel een en ander verkocht, maar niet
genoeg om de schade te compenseren. “lk
denk dat we gemiddeld drie boeken per dag
verkochten.”

SAMENWERKING: JEHEBT ELKAAR NODIG
Toch heeft de lockdown ook iets gebracht,
vindt Albering: het inzicht dat samenwerking
noodzakelijk is. “Je hebt elkaar nodig, zo be-
wees de crisis. Samenwerken, samen om tafel,
overleggen. Samen kom je een stuk verder.” De
ondernemer wijst ter illustratie op het ‘fiets-
plan’van de gemeente Groningen, dat onder
druk van ondernemers al gauw weer in de prul-
lenbak verdween. De verplichte mondkapjes in
Rotterdam, ook zo'n voorbeeld. “Waardeloze
plannen”, noemt Albering ze, “die er misschien
wel nooit door waren gekomen als er meer
overleg was geweest.”

Voor Albering komen er spannende tijden aan.
"Het laatste kwartaal is voor ons de drukste
periode van het jaar, met eerst in oktober de
Boekenweek, daarna de drukte rond Sinter-
klaas en daarna natuurlijk Kerst. Het is te
hopen dat we dan de achterstanden wat weg
kunnen weken.” Voor de zekerheid wil hij zich
komende tijd ook extra online profileren. “On-
line kun je natuurlijk niet klanten helpen bij
hun keuze zoals je dat in een winkel kunt, maar
met een online magazine over kinderboeken
hopen we toch een eind te komen.”

GRONINGEN CITY CLUB CITYSCOOP @



ONDERNEMEN IN CORONATI)D

Pier Tjepkema van Laif & Nuver:
“Nooit eerder zoveel banken verkocht”

“Ik heb nog nooit zoveel banken verkocht als afgelopen maanden”, zegt Pier
Tjepkema van Laif & Nuver in de Rode Weeshuisstraat. De coronacrisis heeft
hem dan ook bepaald geen windeieren gelegd: “Omdat iedereen veel meer
thuis zat dan normaal, was er ineens ook meer aandacht voor een mooi inte-

rieur.”

De ondernemer kan zich het moment van de
‘dramatische boodschap’ van Rutte nog herin-
neren als de dag van gisteren. De timing kon
voor Tjepkema namelijk bijna niet slechter: een
dag nadat Rutte bekend maakte dat Nederland
tijdelijk ‘op slot' zou gaan, stond de opening ge-
pland van de spiksplinternieuwe Laif & Nuver
aan de Rode Weeshuisstraat.

Laif en Nuver ging de volgende dag, zoals
gepland, gewoon open. De rust op straat, in de
stad en in de winkels had nu even één voordeel:
de winkel HKliving in de Oude Boteringestraat
kon nuversneld worden leeggehaald en Tjep-
kema en consorten hadden nu alle tijd omin de
nieuwe winkel de puntjes op de i te zetten.

Maar: de verwachte rust bleef uit. Zelfs in de
eerste dagen en weken na de aankondiging
van de lockdown bleven veel klanten gewoon
komen. Enerzijds uit nieuwsgierigheid (‘men-
sen wilden toch weten hoe het geworden was')
maar ook omdat je bij Laif & Nuver relatief
veilig kunt winkelen. “We hebben een vloerop-
pervlak van 900 vierkante meter en de winkel
is enorm ruim opgezet, met hele brede paden.
Dat geeft een veilig gevoel: je kunt hier met
gemak 1,5 meter afstand van elkaar houden.”

WARME BROODJES

Vooralin de eerste weken van de lockdown
zag de ondernemer een enorme vraag naar
zaken als tafels en stoelen. “Mensen moesten
ineens verplicht thuis gaan werken, en vonden

il Lo L Sy .-
@ CITYSCOOP GRONINGEN CITY CLUB

dan blijkbaar dat daar wel een mooie tafel en
met comfortabele stoelen bij hoorde”, lacht
Tjepkema. Wat later waren het juist de banken
die als warme broodjes gingen. “lk heb nog
nooit zoveel banken verkocht als afgelopen
maanden. Mensen waren veel meer thuis dan
normaal, en ja, dan wil je natuurlijk wel een
mooie bank waar je lekker op kunt zitten."

Ook leuke accessoires voor in huis vonden
gretig aftrek. “Serviesgoed, lampen, het was
bijna niet aan te slepen”, blikt Tjepkema terug.
"Je zag duidelijk dat mensen door de lockdown
thuis aan de slag gingen, en hun huis zo gezellig
mogelijk wilden maken.”

Zelfs nu het leven weer wat op gang komt,
heeft de ondernemer het nog steeds ongekend
druk. “Het is een combinatie van factoren: een
nieuw pand met een grotere collectie, het feit
dat mensen veel meer thuis zijn, maar ook de
zomervakanties die niet door konden gaan:
mensen hielden daardoor geld over, dat ze dan
graaginvesterenin deinrichting van hun huis.”




ONDERNEMEN IN CORONATIJD

Allard Steenbergen van Godert Walter:

“Wees onderscheidend en zorg
voor goede webshops”

“Héel goed!”. Dat antwoordt Allard
Steenbergen op de vraag hoe het
momenteel gaat met zijn boekhandel
Godert Walter in de Oude Ebbinge-
straat. Aan het begin van de corona-
crisis zag het er allemaal onzeker

uit, en ook boekhandelaren wisten
niet wat de toekomst zou brengen.
Maar dat is meegevallen. Sterker nog:
Godert Walter heeft een behoorlijke
groei gehad in de corona-tijd, het be-
drijf kreeg het juist extra druk.

“Daar zijn denk ik verschillende verklaringen
voor. Op de eerste plaats is het zo dat mensen
meer tijd kregen om te lezen. Een tweede
factor is dat mensen meer boeken zijn gaan
bestellen via onze websites. Mensen hadden
eindelijk eens tijd om naar alternatieven te
zoeken voor Bol.com en Amazon en werden
daartoe ook aangemoedigd door oproepen in
de (sociale) media om vooral je lokale onderne-
mer te steunen in deze moeilijke tijd", vertelt
Allard.

Sinds de corona-tijd lijkt er in het algemeen
weer meer belangstelling te zijn voor speci-
aalzaken. Zo hebben zelfstandige slagers en
bakkers het aanzienlijk drukker gekregen. De
consument is bereid wat meer geld te besteden
aan kwaliteit. Wellicht dat de toegenomen
belangstelling voor boekhandelaren ook past
in deze tendens.

“Dat betekent dus dat je je als zelfstandige
echt moet onderscheiden ten opzichte van
webwinkels. Niet alleen qua aanbod, maar ook
wat betreft sfeer, service en de kennis van je
medewerkers van het product. Wij houden hier
allemaalvan lezen, dus we kunnen goed advies
geven.”

FIETSKOERIERS

Maar er zijn nog meer mogelijke verklaringen
voor de gegroeide omzet. Al enige tijd voor de
start van de corona-uitbraak had het bedrijf
contact gezocht met een fietskoeriersbedrijf.
De start was voorzichtig. Maar in de corona-
tijd bleek dat een geweldige kans. Want veel

mensen waren huiverigom de stad in te gaan.
Godert Walter kwam toen met hetaanbod om
voor 1,50 euro boeken thuis te laten bezorgen.
“Nou, dat werkte gewéldig. Soms deden we wel
twintig tot dertig verzendingen op een dag!”

BELANGRIJKSTE LESSEN
Wat zijn nu de belangrijkste lessen die Allard

—

heeft geleerd? “Volgens mij is de toekomst dat
je een onderscheidende winkel moet hebben,
met een grote persoonlijke noot. En ook online
moet je onderscheidend zijn. Zo hebben wij ook
twee webshops die zich richten op niches: gro-
ningerboeken.nl en duitseboeken.nl. Wij bedie-
nen daarmee de niches in heel Nederland, en
datis voor ons toch weer een grote markt.”

GRONINGEN CITY CLUB CITYSCOOP @



ONDERNEMEN IN CORONATIJD

Mary Jane Schoenenboetiek in de Oosterstraat:
“We hebben elkaar beloofd: wees positief

en focus op wat wel kan”

“Positief blijven!”, hielden Lieve en Nardia van Mary Jane Schoenenboetiek el-
kaar voor op het dieptepunt van de crisis. En vooral ook: “focus je op wat nog
wél kan.” En zo verkochten de twee tientallen giftcards, werden er op sociale
media vrijwel dagelijks inspiratiefoto’s en -video's gedeeld, en kwam de focus
(tijdelijk) bijna volledig op online te liggen. “Tuurlijk, we hebben zware maan-

den achter de rug, maar het heeft ons ook doen inzien dat je met een crea-
tieve en positieve instelling nog een heel eind kunt komen"”, aldus Nardia.

Eigenlijk stond er eind maart van dit jaar een
groot feest gepland: Mary Jane bestond toen
twee jaar. In plaats van een winkel vol vaste
klanten, vrienden en bekenden die genoten van
hapjes en drankjes was het die dag akelig stil.
Uitgestorven. In de winkel, op straat, in de hele
stad “)a, we hadden onze tweede verjaardag
wel anders voorgesteld”, blikt Nardia terug.

Maar voor het schoenenduo was dat geen

reden om bij de pakken neer te gaan zitten.
In tegendeel: Lieve en Nardia besloten van
de nood een deugd te maken en online nég
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actiever te worden dan dat ze al waren. “Geluk-
kig hadden we al een webshop, dat scheelde al
een hoop. Om mensen te verleiden daar een
kijkje te nemen hebben we vol ingezet op social
media.”

GIFTCARDS

Zo startten ze op Facebook en Instagram

met inspiratievideo’s en -foto’s, met Lieve of
Nardia als model. “We hebben daarvoor heel
bewust de samenwerking gezocht met andere
ondernemers in de binnenstad. Dan showden
we bijvoorbeeld kleding van Oddity, Koko Toko
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of Part of Art, met onder die outfit dan een set
bijpassende schoenen uit de winkel. Zo sneed
het mes aan twee kanten en leverde het niet
alleen ons, maar ook collega-ondernemers nog
exposure op.”

Wat ook een succes was: de verkoop van
giftcards. Vele tientallen gingen er over de
toonbank, met als resultaat enkele honderden
euro’s extra omzet. Ook zo'n succes: de verras-
singspakketjes, die klanten konden kopen om
eenvriendin - én Mary Jane - een hart onder de
riem te steken.

Lieve en Nardia hebben heel bewust de winkel
zoveel mogelijk opengehouden. “Op een
enkele zondag of maandag daargelaten, was
er elke dag wel een van ons aanwezig. |k moet
eerlijk zeggen: dat deed ik ook een beetje voor
mezelf. Het voelde goed om toch in de winkel
te zijn, en het gevoel te hebben dat je nuttig
bezig was. Uiteindelijk was er altijd wel wat te
doen: pakketjes maken en versturen, of kletsen
met buurtbewoners die een praatje kwamen
maken.”

CONTACT COLLEGA-ONDERNEMERS
"Wat de crisis ons geleerd heeft?”, herhaalt
Nardia de vraag. “Helaas vooral de kwetsbaar-
heid van alles. Van ons, van de winkel, van de
economie en van de consument. Het heeft me
verbaasd hoe snel de consument zijn winkel-
gedrag aanpast.” Een positieve noot is er ook,
want waar de lockdown van afgelopen voorjaar
ook toe heeft geleid is een intensiever contact
met collega-ondernemers in de Oosterstraat.
“"We hebben met z'n allen echt veel aan elkaar
gehad, en elkaar geholpen waar nodig. Met ad-
ministratieve zaken, het uit de grond stampen
van webshops en er gewoon voor elkaar zijn.
Want ook het delen van persoonlijke verhalen
werd ineens belangrijk. “

Ondanks de positieve instelling was het wel
een kwestie van ‘door de zure appel heen
bijten’, vat Nardia de periode samen. “"Hoe je
het ook wendt of keert, het waren geen goede
maanden met meer dan 30 procent minder
omzet dan dezelfde periode vorig jaar. Maar
gelukkig: de hardste klappen hebben we hope-
lijk gehad en in juli, met het mooie weer, trok
het weer flink aan.”







































