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Shopping Center:
Online-Handel beschleunigt den Wandel

Das Center verandert sich
rasant. Mit ihm mussen sich
die Mieter veréndern. Flexi-
bles Reagieren auf Marktge-
gebenheiten wdre wichtig.

Doch Vorschriften verhindern .

das. Ein Nachteil im Wettbe-
werb mit dem E-Commerce.

Es herrscht Optimismus
vor in der Branche. Das
betonen Klaus Striebich,
Christine Hager und
Ingmar Behrens (v.l.)
gegeniiber Dirk Labusch.

Herr Striebich, wie waren Shopping Cen-
ter vor 25 Jahren?

Striebich: Als ich anfing, gab es in den
Centern noch Fliesenstudios, Teppichla-
den, Baumirkte und Mébelcenter ...

Und heute ... hat ein Center Vorteile ge-
geniiber der Online-Konkurrenz?

Hager: Viele! Der soziale Aspekt eines
Centers wird immer wichtiger, der Com-
munity-Gedanke. Es mutiert zum Platz
neben dem Wohnzimmer. Mit kulturel-
len Themen, Ausstellungen, Musikevents,
auch jenseits der Offnungszeiten. Mit der
Einbeziehung von Schulen und Vereinen.
Striebich: Das sofortige Mitnehmen-Kon-
nen der Ware bietet einen Riesenvorteil.

Weder ein purer Onliner noch ein Off-
liner wird mittelfristig erfolgreich unter-
wegs sein. Die Kombination ist das Ent-
scheidende. Die Herausforderung beim
Online-Shopping ist die letzte Meile zum
Kunden. Du bestellst am Sonntag und er-
hiltst am Dienstag. Diese Liicke kdnnte
der stationire Handel schliefen.

Hager: Shopping Center kénnen schnel-
ler aufkurzfristige Trends reagieren. Erin-
nern Sie sich an Bubble-Tea? Nach einem
Jahr war das Thema gegessen. Ein Shop-

ping Center kann das frithzeitig erkennen
und den Besatz andern. Das konnen ein-
zelne Vermieter nicht.

Warum nicht?

Striebich: Vermietet ein Einzelner inner-
halb eines Jahres mehrfach, bekommt er
steuerliche Probleme. Es geht hier auch
um Managementkapazitdten. Frither war
man Immobilienverwalter. Heute brauchst
du Research, musst wissen, welches Mo-
dell lauft und diese Modelle auch anbieten.
Hager: Was wir erreichen milssen, ist die
digitale Mall.

Striebich: Ja, wir missen zu einem digi-
talen Warenwirtschaftssystem kommen.
‘Wenn mir ein System sagen konnte, dass

die Hose, die ich bei Amazon bestelle,
auch beim Héndler nebenan verfiigbar ist,
wire das fiir den Kunden grandios. Es be-
darfeines transparenten Datenaustauschs
zwischen Center-Betreiber und Mieter.

Hager: Ein Mieter muss heute sein Wa-
renwutschaftssystem fir den Center-
Betreiber 6ffnen. Und zum Beispiel die
Information freigeben, wie viele schwarze
Hiiftjeans auf Lager sind. Eine grof3e Hiir-
de fiir den Mieter ist, diese Information
an Dritte freizugeben, aber diese Hiirde
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ist leicht zu iiberspringen, denn der Mieter
macht es ja heute oft schon mit Amazon.

Was passiert, wenn sich Mieter weigern
den Online-Weg mitzugehen?

ch: Natiirlich kiindigen wir nicht.
Wir iiberlegen aber, ob wir mit ihm einen
Folgevertrag abschliefien. Denn wir zwei-
feln an seiner Zukunftsfahigkeit. Ein sol-
cher Kunde infiziert den anderen Teil des
Marktes. Das Gesamtgefiige ist im Center
sehr wichtig. Das Prinzip funktioniert nur,
weil jeder Laden einen Kunden mitbringt
und alle anderen davon profitieren.

Miissen Center stdrler mit dem Kunden
kommunizieren?

Ja. Der Kunde will seine Zeit
verninftig investieren. Man braucht eine
Kommunikationsplattform, dieihm zeigt,
Wwas wann wo vorritig ist.

o R I T
oiriepliciy:

Mutieren Center tatsdchlich zu Logistik-
standorten?

15: Bine denkbare Vision ist, Park-
héuser kiinftig zu verkleinern und auf der
Hilfte des Kellers ein Hochregallager hin-
zustellen. Aber es werden natiirlich nicht
alle Produkte eines Sortiments gelagert
werden konnen. Ich brauche das Gesamt-
sortiment aber auch nicht mehr, wenn die
Vermarktungsplattform funktioniert ...

Einige Online-Plattformen, wie Amazon
oder Zalando, werden stationdr. Warum
gehen die gerade in Shopping Center?
Striebich: Das Center hat eine viel star-
kere Vernetzung in der Stadt und hat seine
Kunden, die ihm treu sind. Auf der griinen
Wiese wird Amazon die nicht gewinnen.

Welche Folgen hat der digitale Wandel
fiir die Immobilie als solche?

Striebich: Nehmen wir als Beispiel Apple,
die haben ganz klare Anspriiche, wie ihr
Standort ICONIC sein soll. Grofle De-
ckenhohe, passende Nachbarschaft, pas-

sendes Design. Auch die technischen
Herausforderungen sind enorm. Apple
braucht eine Glasfaseranbindung. Breit-
band miisste da liegen. Aber das ist hier
ein grofles Problem. Es kostet Unsummen.
Hager: Reden wir iber Gastronomie. Frii-
her war das Quick Service. Heute miissen
Sie hier Vergniigen liefern. Will ein Gas-
tronom einen Lieferservice auSerhalb der
Offnungszeiten des Centers anbieten, gilt
es, nete Modelle zu finden. Immer mehr
Food-Umsatz wird per Lieferservice ge-
macht. Wir miissen sicherstellen, dass es
Logistik-Hubs im Center gibt, iiber die
Lieferdienste versorgt werden konnen.

Wie ist das Verhaltnis zwischen Center-
Betrmbern und Kommunen?

B :: Besser, als oft dargestellt. Das
Problem ist nur: Muss ich einen ehema-
ligen Baumarkt umgestalten, will ich einen
Food Court etablieren, falle ich sofort in
das Loch der Sortimentsbeschriankung,
weil mein Baurecht nur bestimmte Pro-
dukte erlaubt. Wollen wir aus Kick-Boards
Nudeln machen, weil Kick-Boards nicht
mehr gehen, braucht es wegen des Bau-
rechts oft Jahre. Die Chancengleichheit
zum Onlinehandel ist hier nicht gegeben.
Auch brauchen wir eine deutliche Libera-
lisierung bei den Offnungszeiten.

Macht das Center die Innenstadt kaputt?
bich: Nein! Das Zusammenspiel der
einzelnen Institutionen in der Stadt ist
wichtig. Das Center kann die Rolle des
Community-Buildings in der Stadt wahr-
nehmen. Die Idealkonfiguration ist, dass
das Center einer Stadt, die vielleicht nicht
ganz so gut organisiert ist, bei der Orga-
nisation helfen kann.

Behrens: Es gibt viele Beispiele, bei denen
Kommunen eigentlich bestimmte Dinge
wollten, Thnen aber aufgrund von Regula-
rien die Hande gebunden waren, weil eine
Nachbarkommune gegen die Einzelhan-
delsentwicklung war.

Striebi

Klaus Striebich, Vorstandsvorsitzender
des German Council

Die Stadt hat eine Schutzfunk-
tion, und das ist auch gut so. Warum
entstanden 1C- oder 2A-Lagen? Weil
Kunden bestimmte Produkte brauchten.
Diese Zeiten sind vorbei. Trotzdem stehen
schlechtere Lagen unter dem Schutz vieler
Stidte. Ich meine, das ist nicht mehr notig.

Striahich:
Striebich:

Soll die Sortimentsbeschrénkung kom-
plett fallen?

ch: Nein, sie ist nicht per se schlecht.
Wenn der Markt aber den Wunsch nach
bestimmten Produkten nicht mehr ge-
wihrleisten kann, wandert der Kunde
in den Onlinehandel ab. Eine Kommune
sollte deshalb in der Lage sein, einen Be-
bauungsplan schnell zu aktualisieren.
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Wie steht es mit der Zusammenarbeit?
{ager: Wir haben fiir Kommunen gute
Angebote. Deshalb wiirde ich mir eine
groﬁere Beteiligung ihrerseits wiinschen.
“h: Wir sind ein Lobbyverband, der
vlele Seiten zusammenbringen kann. Wir
sind auf dem Weg zum Omni-Channel-
Handel und miissen alle Beteiligten mit-
nehmen. Losungen fiir die kiinftige Form
des Handels mussen wir selbst erfinden,
zusammen mit Kommunen, Birgern,
Hindlern, Kunden und Investoren.

Dirk Labusch, Freiburg




