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Ty W Liibeck

Wirtschaftsausschuss und Ausschuss fur den

Kurbetrieb Travemunde am 12. Mai 2014

- TOP 3.2.3. Einzelhandelsentwicklung — mundliche
Stellungnahme der IHK zu Libeck

Einflussfaktoren auf den Lubecker Handel (Folie 2)

Voraussetzung ist die Bekanntheit des Lademanngutachtens, des CIMA-Gutachtens
und des Einzelhandelsmonitors der Wirtschaftsférderung Libeck!

* Onlinehandel/stationdrer Handel digital?

Der Onlinehandel gewinnt gegentber dem stationaren Handel an Gewicht und
setzt traditionelle Handelsbetriebe zunehmend unter Druck. Online wachst ein
Konkurrent heran, fir den 2020 ein Umsatzanteil von 15 Prozent (heute bei BU-
chern und Elektroartikel ca. 20%) prognostiziert wird. Dies flhrt heute schon in-
nerstadtisch zu einer Verringerung der Kundenfrequenz und der Verkaufsflache.

Der Onlinehandel radikalisiert die Erwartung der Kunden, denn er steht fir Be-
quemlichkeit, Verfigbarkeit, Stimulanz und Schnelligkeit. In der Regel werden dort
emotionsfreie Produkte gekauft — Waren, flr die man sonst weite Wege in Kauf
nehmen muss — die der Wiederbeschaffung dienen oder die zu Schnappchenprei-
sen angeboten werden. Es gibt keine Patentldsung fur den Einzelhandel in den
Innenstadten, um diesem Trend zu begegnen, Multichanneling alleine bietet kei-
nen Ausweg. Der stationare Handel muss jedoch mehr die Rolle Gbernehmen, den
Kunden emotional anzusprechen, seine Sehnsucht und Neugier zu wecken. In-
nerstadtischer Einzelhandel funktioniert lokal (auch beim Anprobieren, Sondergré-
Ren vorhalten, durch das "Stdbern" sowie das herausstellen von Serviceleistun-
gen), darauf muss man sich besinnen, denn darin ist auch seine Starke begriindet.
Nur hier begegnet man den Kunden unmittelbar, baut eine Beziehung auf, holt ihn
emotional ab und spricht seine Sinne an. Dies wird virtuell nie mdglich sein.

Onlinehandel steht jedoch auch fir das Moderne, die Aktualitdt und Konkurrenzfa-
higkeit. Der stationare Handel muss sich daher auch auf das Online- und Multi-
channeling einstellen und im Internet prasent sein. Die Moglichkeiten missen
deshalb auch als Chance gesehen werden. Social Media-Marketing, Smart- Pho-
nes, mobile Shopping Guides etc. bieten dem Handel vielseitige Optionen, sich mit
der digitalen Welt zu verbinden.
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Verkaufsflachendynamik ungebrochen

Die Wettbewerbssituation wird sich auch in der Libecker Wirtschaftsregion weiter
verscharfen, so durch die Erweiterung des Designer-Outlet-Centers (DOC) um
5.000 auf 20.000 gm Verkaufsflache und der Erweiterung des Modehaus Nortex in
Neumdnster, der Dodenhof-Erweiterung von zusatzlichen 10.000 gm auf insge-
samt 46.000 gm Mobel, 11.200 gm Textil/Bekleidung, 2600 gm Sportartikel oder
einem neuen Globus-Markt mit 15.000 gm Verkaufsflache in Kaltenkirchen. Dar-
Uber hinaus sind auch die Zahl und insbesondere die VergréRerung der Discoun-
ter in LUbeck augenscheinlich.

Interesse von potenziellen Mietern?

Nicht verwunderlich ist es deshalb, dass sich potentielle Mieter in Libeck zurzeit
zurtckhalten, auch wenn leistungsstarke internationale Marken verstarkt auf den
deutschen Markt drangen. Die ist jedoch nur eine Frage der Zeit, so scheuen Filia-
listen, aber auch fiihrende Entwickler von Einkaufszentren den Verdrangungs-
wettbewerb nicht. Bestes Beispiel ist Neumtnster, wo ein ECE-Einkaufscenter mit
etwa 30.000 gm Verkaufsflache im Herzen der Innenstadt entsteht — und das trotz
DOC. Es muss deshalb abgewartet werden, in wie weit IKEA/LUV SHOPPING die
Lidbecker Wirtschaftsregion nicht doch starkt.

Konjunktureller Sachstand/Ausblick

Die Konjunkturumfrage der IHK Schleswig-Holstein fur das erste Quartal 2014
zeigt eine weitere gunstige Konjunkturlage auf. Dabei profitiert der Einzelhandel
noch nicht entsprechend. Jedoch sind die Marktdaten in Libeck mit einer Einzel-
handelszentralitat mit 144 Gberdurchschnittlich. Sie ist auf die Kaufkraft der gro3en
Zahl von Tagesgaste und Touristen zurlick zu fihren. Bedeutend ist deshalb bei
dem touristischen Anteil der auslandischen Gaste die "Flughafenlahmung" nicht
aufrecht zu halten.
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Mogliche und zukunftsweisende Losungsansatze
zur Starkung des Handels (Folie 3)

* Forderungen und Handlungsfelder

Der Forderung der Stadtverwaltung, vier Jahre auf der "grinen Wiese" keine An-
siedlung zuzulassen, stehen wir kritisch gegenuber, jedoch ist das vorgeschlagene
Monitoring 2017 der Bauverwaltung ein Losungsansatz fur die Handelsunterneh-
men. Man gibt mit einem erneuten Datenabgleich allen Einzelhandelsbetrieben ei-
ne Perspektive. Denn Handel ist nun mal Wandel und es dirfen keine zukunfts-
weisenden Entwicklungen im Kern ausgeschlossen werden. Oberste Prioritat
muss jedoch die Bestandspflege der innerstadtischen Geschaftsquartiere genie-
Ren, da der Einzelhandel eine unverzichtbare Leitfunktion in einer lebendigen
Stadt wahrnimmt. Die Erreichbarkeit ist mit einem Blindel aus Parken, Busse und
Bahnen regelmalig zu prifen und zu verbessern. Auflagen, Nutzungsgebuhren
und burokratische Hindernisse sind zu minimieren. Innenstadte, so auch in
Lubeck, mussen mit der Zeit gehen. Sie werden immer weniger nur als "Markt-
platz" wahrgenommen. Neben dem Wohnort, dem Sitz von Verwaltung und Hoch-
schulen, den kulturellen Angeboten sind die Citys Orte der Netzwegpflege und der
Aktionen. Immer mehr Familien ziehen in die Stadt, um Beruf und Familie im
knappen Zeitbudget zu vereinbaren. Diese Chance muss Lubeck erkennen und
nutzen.

* Professionalisierung des Stadtmanagements

Der Einzelhandel muss seine Starken, die Identitat und die Sortimente scharfen.
08/15 und Masse sind vergleichbar und austauschbar. Dabei missen die Kaufleu-
te aus ganz Libeck ein "Wir-Geflhl" entwickeln. Die Libeck und Travemiinde
Marketing GmbH (LTM) und das Libeck Management e. V. (LM) bietet dazu zwei
schlagkraftige Organisationen. Professionelles Stadtmarketing ist zu entwickeln
und voranzubringen, auch oder gerade weil Geld und Engagement daflir notwen-
dig sind. Andere Stadte wie Flensburg oder Lineburg machen es vor.

+ PACT

Kaum ein anderes Thema, wie das PACT (BID-Modell) hat in den vergangenen
Jahren die Starkung der Innenstadte und Handelszentren starker bestimmt als die
Einbindung privater Akteure, in Abstimmung mit der Kommune, auf gesetzlicher
Grundlage. Das Gesetz zur Einrichtung von Partnerschaften von City-, Dienstleis-
tungs-, und Tourismusbereichen (PACT-Gesetz), bietet entsprechende Moglich-
keiten, wird in Schleswig-Holstein aufgrund des zum Teil aufwendigen Verfahrens
jedoch kaum umgesetzt. Wenige Beispiele in Flensburg (jetzt zum zweiten Mal),
Elmshorn, Pinneberg, Norderstedt oder Rendsburg existieren und zeigen den Er-
folg mit verbesserter Aufenthaltsqualitat und Attraktivitat der StralRenzige deutlich
auf.
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Weitere Vorgehensweise

Die IHK als Trager offentlicher Belange fordert das Wirtschaftspotential und die At-
traktivitat der Innenstadt nicht zu gefahrden, Stadtteilzentren zu starken und die
Ansiedlung von grofl¥flachigen Einzelhandelsunternehmen in zentralen Lagen zu-
zulassen. Demographischer Wandel und neue Lebens- und Arbeitswelten bieten
ebenso wie Leestdnde Chancen und Potentiale, die es zu nutzen gilt. Ein Diskus-
sions-/Ideen-Forum dafir kénnte der bisherige Einzelhandels-Begleitausschuss al-
lerdings nur mit der notwendigen Ernsthaftigkeit im Dialog mit Poli-
tik/Verwaltung/Institutionen sein.
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