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Pressemitteilung, 26. April 2017

Nachbericht zur Podiumsdiskussion mit Miinchens Ersten Hausern
und Burgermeister Josef Schmid am 25. April 2017

Thema: Der Miinchner Einzelhandel - einzigartig und zukunftstauglich?

MUNCHEN. Am Abend des 25. April 2017 fand in der Palaishalle des Bayerischen Hofs ein besonderer Austausch
zwischen Miinchner Einzelhandel und Stadt-Politik im Rahmen der Podiumsdiskussion zur Einzigartigkeit und ak-
tuellen Lage sowie zu Herausforderungen und Zukunft des Miinchner Einzelhandels statt.

Auf dem Podium diskutierten Burgermeister Josef Schmid, Frank Troch (Geschaftsflhrer und Komplementar HIRMER),
Flori Schuster (GeschaftsfUhrender Gesellschafter Sporthaus SCHUSTER), Caspar-Friedrich Brauckmann (Gesellschafter-
vertreter und Geschaftsfiihrer KUSTERMANN), Robert WaloRek (Geschaftsfiihrer BETTENRID), Cornelia Schambeck
(Gesellschafterin KAUT-BULLINGER) und Wolfgang Fischer (Geschaftsflihrer CityPartner) gemeinsam Uber die aktuellen
Herausforderungen und Chancen des Minchner Einzelhandels. Moderiert wurde die Gesprachsrunde von Nina Ruge.
Der Einladung folgten Uber 100 Gaste aus Minchner Wirtschaft, Politik, Medien, Gastronomie, Hotellerie und Kultur.

Die Wertegemeinschaft Miinchens Erste Hauser

Die funf traditionsreichen Minchner Unternehmen HIRMER, SPORTHAUS SCHUSTER, KUSTERMANN, BETTENRID
und KAUT-BULLINGER bilden unter dem Namen ,MUNCHENS ERSTE HAUSER* eine Wertegemeinschaft im Einzelhan-
del, um gemeinsam die Werte und Kultur der Traditionshauser und die Einzigartigkeit von Minchens Innenstadt hervor-
zuheben. Der Verbund ,MUNCHENS ERSTE HAUSER* versteht sich auch als Reaktion auf die aktuellen Heraus-
forderungen und die Hauser stehen mit ihrer Einzigartigkeit im MUnchner Stadtbild gegen die Uniformitat der
Innenstadt.

JMUNCHENS ERSTE HAUSER* starken den unabhdngigen, mittelstandischen, regionalen Einzelhandel und sor-
gen fur Vielfalt im Stadtbild. ,Wir sind aber kein ,Closed Circle’ und wir sind nicht die einzigen ,Leuchtttirme’ in
der Stadt Miinchen - Gott sei Dank*, so Caspar-Friedrich Brauckmann von Kustermann. Als Familienunterneh-
men stehen sie seit Generationen flr Uberragende Servicequalitat, typische Lebensart und hochste Ansprlche.
Sie machen Einkaufen in Minchen zu einem authentischen und emotionalen Erlebnis. ,Wenn du in Mlinchen
warst und hast ,die Hauser’ nicht besucht, warst du nicht in Minchen®, so Flori Schuster vom Sporthaus Schus-
ter. Gemeinsam haben die funf Hauser mehr Verkaufsflache als das legenddre Harrods in London und mit rund
sieben Millionen Besuchern pro Jahr mehr als die Munchner Wiesn.

Herausforderungen im Einzelhandel

,Der Handel steht vor grof3en Herausforderungen®, sagt Robert Walo3ek von Bettenrid. Das veranderte Einkaufs-
verhalten, der zunehmende Online-Handel, die Anonymisierung der Innenstadte und der allgemeine Frequenz-
rickgang sind nur einige Themen, welche die Einzelhandler umtreiben und auf die es zu reagieren gilt.

Frequenz-Rlckgang

Bis 2020 werden rund 50.000 Geschdfte in Deutschland verschwinden, der Frequenz-Ruckgang ist bereits jetzt
mit 19% in den letzten 9 Jahren massiv. ,Uber Jahrzehnte hat sich der Einzelhandel kaum verandert, die letzten 10
Jahre aber extrem. Darauf miissen wir gemeinsam reagieren - auch in einer so attraktiven Einkaufs-Metropole
wie Miinchen. Wir beschéftigen uns als ,MUNCHENS ERSTE HAUSER* mit der Frage, was kénnen wir gemein-
sam mit der Stadt tun, um den Standort zu verbessern und um dem Kunden ein besonderes Einkaufserlebnis in
einer attraktiven Umgebung zu bieten, so Robert Walo3ek.

,/Miteinander kbnnen wir unseren Kunden ein viel gré3eres Spektrum anbieten. Wir sind alle Spezialisten in un-
seren Themen und kénnen mit ,Cross-Over’ Erlebnissen auf der Fldche eine gemeinsame und einzigartige Event-
kultur schaffen. Dabei spielt auch das Thema ,Individualisierung’ von Produkten eine immer gréf3ere Rolle®, so
Flori Schuster.
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Der hybride Kunde

Das Einkaufsverhalten und die Kundenstruktur haben sich deutlich verandert. Der informierte und hybride Kunde
kauft auf verschiedenen Kandlen (online/offline) tUber alle Konsum- und Warengruppen hinweg. Es gibt keine
klassische Zielgruppe mehr. ,Dennoch haben wir als ,M UNCHENS ERSTE HAUSER* homogene Kundengruppen
mit vielen Schnittmengen. Wir haben aber trotzdem jeden Tag zu beweisen, dass wir die richtige Einkaufsstatte
sind. Als Haus alleine kénnen wir es auch, aber gemeinsamen schaffen wir es besser”, so Cornelia Schambeck
von Kaut-Bullinger.

Online

,Wir sind kein Gegenstlick zur Digitalitat sondern leben die Urbanitat. Wir wollen in unseren Hausern Raume fur
Begegnungen schaffen und ein guter Gastgeber fur unsere Kunden sein”, so Caspar-Friedrich Brauckmann. ,On-
line ist nicht bose. Online macht Freude und ist ein weiterer Vertriebs-und Servicekanal sowie ein zusdtzliches
Schaufenster®, sagt Frank Troch von Hirmer. ,Wir gewinnen unsere Kunden flr unseren Onlineshop aus unserem
stationdren Haus heraus und nicht tber Google. 8 von 10 Onlineshops sind hochdefizitar. Warum kommen Onli-
ne Pure-Player wie Amazon oder Zalando auf die Idee, sich stationdr zu engagieren? Weil sie die Wichtigkeit
von stationdrer Prdsenz erkannt haben. Der Abgesang auf den stationdren Handel hat viel zu frih stattgefunden.
Und wenn es uns gelingt, mit unseren qualitatsvollen Produkten und einem entsprechenden Durchschnittspreis
unsere Angebote auch online zu vermarkten - mit Service und Vielfalt - sind wir Amazon und Zalando ein deutli-
ches Sttick voraus®, so Troch weiter. Dies lasst sich z.B. auch in den deutlich geringeren Retourenquoten der funf
Hauser gegenlber dem Onlinehandel ablesen.

Grossbaustellen in der MUnchner Innenstadt

Aktuelle Grossbaustellen in der Mudnchner Innenstadt stellen den Einzelhandel vor weitere Herausforderungen.
Insbesondere Bettenrid ist an seinen zwei Standorten in der Theatinerstrale (Marienhof/zweite Stammmstrecke)
und Neuhauser Straf3e (Alte Akademie) davon betroffen. Die benachbarten Grossprojekte werden das Geschaft in
den kommenden 3 bis 10 Jahren deutlich beeintrachtigen. Hier regt Walof3ek grundsatzlich fur alle Munchner
Grossbaustellen Gesprachsrunden und deutliche Flexibilitat in der Nutzung von Aussen- und Werbeflachen an.
,Wir wollen dem Kunden zeigen, dass es uns hinter dem Bauzaun noch gibt. Fir viele Minchner Einzelhdndler
ist diese Situation existenzgefdhrdend®, Robert Walof3ek.

Rahmenbedingungen fiir die Zukunftstauglichkeit des Miinchner Einzelhandels

Um auch noch fur die kommende Generation zukunftstauglich zu sein, bedarf es auch entsprechend angepasster
Rahmenbedingungen und neuer Impulse, um wettbewerbsfahig und weiterhin fir die Kunden attraktiv zu sein.
JMUNCHENS ERSTE HAUSER*“ betonen hier beispielsweise die Wichtigkeit der punktuellen Flexibilisierung von
Ladenoffnungszeiten. ,Es geht uns darum, individuell sein zu dirfen. Derzeit ist ein Abendevent nach 20.00 Uhr,
um Erlebnisse zu schaffen, nicht moglich. Wir mussen flexibler sein kbnnen. Dies ist auch der Wunsch unserer
Kunden® so Robert WaloR3ek.

Als ,Leuchttirme® in der Mdiunchner Innenstadt und charismatische Handler tragen JMUNCHENS ERSTE
HAUSER* zur Gesamt-Attraktivitit der Innenstadt bei. Um dies auch in der Zukunft sicher zu stellen, wiinschen sie
sich einen flexibleren Umgang mit stadtebaulichen Verordnungen, die sie derzeit noch unverhaltnismailig ein-
schranken. ,Mit dem Mtunzinger im Rathaus habe ich von der Stadt Miinchen keinen Laden gemietet sondern ein
Denkmal. In diesem Denkmal sind Videowdnde im Schaufenster unzuldssig. Wir wiinschen uns die Mdglichkeit
innovative und zeitgemdf3e Schaufenster gestalten zu diirfen®, so Flori Schuster.

Moderatorin Nina Ruge stellt erstaunt fest, dass die Minchner Fussgangerzone aus dem Jahr 1972 stammt und
verbindet dies mit der Frage, was die Stadt strategisch tun kann und tun wird, um die Attraktivitat der Innenstadt
zu steigern. Birgermeister Josef Schmid berichtet von ersten Errungenschaften der Stadt mit neuen und ver-
mehrten Sitzmoglichkeiten, neuem Belag in der Fussgangerzone sowie einem neuen Fussganger-Leitsystem, das
in diesem Jahr noch umgesetzt werden wird. Fir ,MUNCHENS ERSTE HAUSER* ein erster Schritt in die richtige
Richtung, aber das gemeinsame Potential ist damit langst noch nicht ausgeschopft.
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JMUNCHENS ERSTE HAUSER* sehen sich auch als Impuls- und Ideengeber. ,Wir wiirden sehr gerne bei der
Mitgestaltung der Innenstadt mithelfen”, so Cornelia Schambeck. ,Alleine die Tatsache, dass wir alle Einzelhdnd-
ler gemeinsam mit der Stadt an einem Tourismuskonzept arbeiten konnen, ist sehr positiv. Wir kénnen etwas
zum USP Mliinchens beitragen®, Caspar-Friedrich Brauckmann. Flr Wolfgang Fischer, Geschaftsfuhrer von Ci-
tyPartner, ist genau diese Attraktivitat fiir die stabile Entwicklung mit 14 Mio. Ubernachtungen der nationalen und
internationalen Touristenzahlen flr Minchen von Bedeutung. Fir den Tourismus sieht er neben Aspekten wie
Sightseeing, Kultur und Oktoberfest die besonderen Traditionshduser in Mlnchen als attraktive Shopping-
Destination. Die neue Tourismus-Kampagne der Stadt Minchen zielt darauf, die Wahrnehmung von der Ge-
nuss-Kultur zum Kultur-Genuss zu erweitern.

Stationdre, tempordre Prasentationsmoglichkeiten z.B. fur kleine Start-Ups im innerstadtischen Bereich konnen
neue Impulse stiften und neue Zielgruppen ansprechen. Auch das aktuelle Konzept ,Kauf lokal* von HIRMER
zeigt eindrucksvoll, wie Frequenzen in der Innenstadt erhoht werden konnen und fUr beide Seiten ein Mehrwert
entstehen kann. ,Es hat bereits ein regelmdafiger Austausch mit der Stadt begonnen. Wir schatzen es sehr, dass
wir nun ein offenes Ohr bei der Stadt haben und freuen uns auf weitere gemeinsame Schritte®, so Caspar-
Friedrich Brauckmann.

Fazit und Ausblick

MEH pragen den Minchner Einzelhandel und haben eine Spitzenstellung inne und tun aktiv etwas dafur, dass
Minchen einzigartig bleibt. Ihrer Arbeitgeberverantwortung bewusst, sichern die fUnf Traditionshdauser gemein-
sam rund 1200 Arbeitsplatze im innerstadtischen Einzelhandel. Dazu gehort auch die Investition der Unternehmen
in ihre Mitarbeiter. Gemeinsame Weiterbildungsprojekte der funf Hauser zeigen den Erfolg, die Mitarbeiter ge-
meinsam zu fordern: seit 2014 besteht das ,Azubi College® von Bettenrid, Kaut-Bullinger und Kustermann - ein
einzigartiges Ausbildungsprojekt, unterstutzt von der Rid Stiftung. Mit ihrer jahrzehntelangen Erfahrung wollen die
Unternehmen jungen Menschen mit einer unternehmensubergreifenden Ausbildung einen besonderen Start in
das Berufsleben bieten. Im Marz 2017 startete ein weiteres Forderungsprogramm aller funf Hauser: ,Mit dem
, [alente-Programm* erhalten junge Nachwuchsfihrungskréfte der fiinf Hauser ein gemeinsames Coaching, wel-
ches sie bereits jetzt auf ihre zukiinftige Flhrungstatigkeit vorbereitet’, so Cornelia Schambeck.

Dass Einzelhandelshauser den Titel ,Einzelhandler® tragen, weil diese einzeln handeln, wird eindrucksvoll von den
Minchner Traditionsunternehmen HIRMER, SPORTHAUS SCHUSTER, KUSTERMANN, BETTENRID und KAUT-
BULLINGER widerlegt. ,Wir sind Uberzeugt von unserer Partnerschaft, eine Partnerschaft die viel mehr ist als nur
eine Zusammenarbeit. Wir wollen uns miteinander intensiv auf verschiedensten Ebenen austauschen, voneinan-
der lernen, uns fordern und gegenseitig unterstiitzen - so wie dies eben in einer Familie geschieht. Und wir ha-
ben noch viele gemeinsame Projekte in der Pipeline® so Frank Troch. Click and Collect, Mobile Payment oder
Lieferung zum Wunschtermin sind u.a. Themen, Uber die sich die fUnf Hauser derzeit aktiv gemeinsam austau-
schen.

Ihrer Arbeitgeberfunktion und Verantwortung gegeniber den Mitarbeitern und nachkommenden Generationen
bewusst, sind sie innovative Einzelhandler mit Tradition, die sich aber schon heute gemeinsam mit den Heraus-
forderungen von morgen beschaftigen. Das Ziel und der Anspruch, heute wie morgen die erste Adresse in MUn-
chen flr den anspruchsvollen Kunden zu sein, tragt die Wertegemeinschaft gemeinsam in die Zukunft.

MUNCHENS ERSTE HAUSER - Einkaufen in Miinchen: persénlich, herzlich authentisch.

Muinchens Erste Hauser sind funf traditionsreiche Unternehmen im Herzen der Stadt, die sich seit Generationen dem
Einkaufserlebnis fir lokale und internationale Kunden verschreiben. Sympathisch, authentisch und mit Uberragender
Servicequalitat stehen sie ebenso fur eine typische Lebensart wie fur hochste Ansprliche. Denn sie alle teilen eine Leiden-
schaft fUr erstklassige Produktqualitat, personliche Beratung und herzlichen Service - aus Tradition. Typisch Minchen
eben.

Presse-Kontakt MUNCHENS ERSTE HAUSER:
Markenkultur PR

Ruffinistr. 7 | 80637 Minchen

T: +49 (0)89 51 00 97 84
contact(@marken-kultur.com
www.marken-kultur.com
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