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Abkehr von ,,reinen Verkaufsmaschinen®

André Stromeyer, Geschiftsfiihrer der
HBE Centermanagement GmbH & Co. KG
Nicht immer ist es hewte moglich oder enwdnscht. alle Adchen beispielweise in ei-
nem Shopning-Center mit Enzefhandsl zu belagen. Denn
durch die richfige Nutzungsmischung kann die Freguenz in
einer Enkaufslage wieder belebt werden. Die HER Camterma-
nagement befasst sich bei dhren Neoentwicklungen  und
Refurbishments schon sait garsumer Zait mit dem Thema
Mived-uss-Objekte.
Die Shopping-Center verdndam sich ja schon seit geraumer
Zeit. Das missen sie auch. Die Zeit der .reinen Verkaufsma-
schinen” ist vorbei. Fir Shopping-Center bedeutet dies, dass
alternative Anreize fir den Besuch geschaffen werden mids-
sen, die (ber den reinen Kauf von Produkten hinausgehen.
Der Kunde hat ein besdwinktes Freizeitbudget, = will und
muss im Idealfall also alles im Center finden, was er geme erledigen und erleben
michte.

Daher mussten wir Shopping mit guter Gastronomie und mit Freizeiaktivititen und
verschiedenen Dienstleistungsangeboten verbinden, eine hohe Aufenthaltsqualitst
schaffen und verschiedene Services anbieten. Einkaufszentren miissen sich zum sozi-
alen Treffpunkt entwickesln und Lunique™ ssin.

Bei unserem Meubauprojekt in Bochum, dem Vikboria Karree (Foto unten: HBE) an
der gleichnamigen Stabe, sind wir ja bereits vor Baubaginn davon abgekommen ein
reines Einkaufszentrum zu baven. Vielmehr entwickeln wir dort ein Mined-Use-Objekt
mit (ber 20000 gm Birofliche, einem Hotel, einem Fitnesscenter, grofiziigigen
Gastronomieflachen und auch Handelsflachen. Aber wesentlich weniger als urspriing-
lich geplant.

In der Rathaus Galerie in Essen, die wir komplett revitalisieren, reduzieren wir den
Handelsanteil zugunsten von Entertainment, Service und Gastronomie und haben
gerade die Food Mall als Treffpunkt fir die Stadt Essen und ihr Einzugsgehist erdf-
net. Wir verankem das Objekt mit der neuen Architektur und dem neuen Mistermix
stark in das Umfeld und geben ihm eine neue Identitat, mit der sich auch die Kunden

und Kundinnen identifizieren kinnen. Das ist auch der Ansatz bei weiteren anstehen-
den Revitalisisrungen.

Mischobjekte sind eines der grofien Themen, die die Shopping-Center-Szene derzeit
beschaftigen. Weitere Herausforderungen geht diz HBB derzsit systematisch an. So
haben wir auf unssrer Firmen-Jzhrastagung im vergangenen September in Work-
shops mit allen Fachbereichen kreative Losungen fiir die anstehenden Herausforde-
rungen erarbeitet. Die Erfahrungen in den einzelnen Objekten, deren Transfer und
das Know-how sowie der Input von den sinzelnen Kollegen und Kolleginnen ist uns
sehr wichtig. Mur so kinnen wir iibergreifende Probleme schnell erkennen und Li-
sungen erarbeiten. Top-down bringt niemanden weiter,

Mit den Themenbereichen ESG und Green Lease beschiftigen wir uns gegenwartio
ebenfalls s=hr intensiv. Auch mit der Digitalisierung s8mtlicher Prozesse bei der HBE
kommen wir gut voran, Mit den Einsparmdglichkeiten bei den Nebenkosten beschif-
tigen sich die jeweiligen Teams vor Ort sehr intensiv, unterstiitzt von den Kollegen
und Kolleginnen aus der Zentrale, die auch den Know-how-Transfer zwischen den
Objekten sicherstellen,

Im Bereich Revitalisierung und Umstrukturierung von Objekten sind wir gut aufge-
stellt und setzen hier die bereits beschrizbenen Mabnahmen um. Fir die Zukunft der
Shopping-Center gilt generell: Jedes Center muss individusll betrachtet werden und
braucht einen fiir den Makno- und den Mikrostandort passenden Branchen- und Mie-
termix aus den genannten Nutzungsarten sowie ein individuell zugeschnittenes Mar-
keting und kein Standard- oder Clustermarketing. Eine tiefe Veranksmung in der je-
weiligen Region und bei den potenziellen Kunden und Kundinnen ist wichtio. Dann
werden die Objekte auch zukiinfiig am Markt erfolgreich bestehen kinnen.




