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Shopping-Center in Innenstadt-Lagen:

Branchenmix, Shop-Optimierungen und Mitarbeiterschulungen als Schlis-
sel zum Erfolg

Damit ein Shopping-Center fir seine Kunden interessant bleibt, darf es nie still stehen und
muss sich stets weiterentwickeln. Der Branchenmix gilt gemeinhin als Frequenzgarant und
muss wohl gewéhlt sein. Als Regel gilt: Es sollte eine gelungene Kombination aus grof3en
Frequenzbringern und jenen Marken sein, die vielleicht kleiner — dafiir aber umso speziali-
sierter sind und ein hochwertiges Publikum, eine Nische, ansprechen. Klar ist aber auch:
Nicht alles funktioniert an jedem Standort. Man muss schon wissen, wie man standortada-
quat plant und welche Konzepte auf welchen Flachen realisierbar sind. Der kleinstrukturierte
Einzelhandel funktioniert einfach anders. Und auch Einkaufszentren als solche missen sich
regelmafig verandern und weiterentwickeln, z.B. in gestalterischen Dingen wie in der Licht-
technik, bei Farbgebungen oder im Design. Daflr sind aber nicht nur die EKZs, sondern
auch die Mieter selbst verantwortlich, nichts darf dem Stillstand Gberlassen werden.

Regelmalige Shopumbauten und Modernisierungen sind dabei ebenso unerlasslich, um
gegen neue und bestehende Konzepte im naheren Angebotsumfeld bestehen zu kénnen
und sich fit zu machen. Innovative Ideen sollen helfen, bestehende Kunden zu halten und
gleichzeitig das Interesse neuer Kunden zu wecken. Die Kombination aus traditionellen Mar-
ken und Modernitat, gepaart mit Stil und Atmosphére, hilft zu differenzieren. Jeder Handler
muss aber selbst auch standig Mitbewerber und Marktsituation beobachten, um im kompeti-
tiven Umfeld bestehen zu kénnen.

Erfolg durch Mitarbeiterschulung

Professionell geschulte Mitarbeiter sind die Aushangeschilder jedes Unternehmens. Sie ha-
ben direkten Kundenkontakt und hinterlassen somit auch einen bleibenden Eindruck vom
Unternehmen. Das fangt beim Empfang des Kunden an, geht Gber alle méglichen Arten von
Verkaufsgesprachen und hort beim Gefihl, das die Verkauferinnen ihren Kunden beim Ver-
lassen des Geschaftes nach dem Kauf mitgeben, auf. Eigens dafir eingefiihrte Trainings-
programme unterstiitzen Zentren wie Handler dabei, professionell zu agieren.

Solche Programme sollten unterschiedliche Entwicklungs- und Trainingsmodule fur die Mit-
arbeiter anbieten, etwa Verkauf- und Beratung, Beschwerde- und Konflikitmanagement. Die-
se Investitionen zahlen sich aus, da gut geschulte Mitarbeiter nicht nur Qualitdt und Service,
sondern auch den Umsatz erhéhen. Denn nur zufriedene Kunden kommen wieder, geben
den Shop-Betreibern die Mdglichkeit sich bestmdglich zu prasentieren, und sorgen so fir
Kontinuitat. Der Kunde will beachtet und beraten werden, oder aber in aller Ruhe alleine sei-
ne Kaufentscheidung treffen. Der Verkaufer muss dies rasch erkennen und die Situation rich-
tig einschatzen.

Seite 1 von 1



