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Nur gut erreichbare Stadte mit hoher
Aufenthaltsqualitat und einem vielfalti-

gen Warensortiment haben eine Chance
im Wettbewerb der Standorte. Zudem hat
sich das Informations- und Kaufverhalten
der Konsumenten deutlich verandert. Im
Handel sind daher neue, digitale Ge-
schaftsmodelle, die Schaffung von Ein-
kaufserlebnissen und das Angebot von
innovativen Dienstleistungen zunehmend
gefordert. Und schlieBlich sind neue, glo-
bale Player hinzugekommen und schaffen
neue Spielregeln am Markt. Hier muss die
Politik fir Wettbewerbsgleichheit sorgen.
In diesem Umfeld ist neues Denken und
neues Handeln gefragt. Smart, digital,
agil lautet daher die Devise.

Dr. jur. Hanno Dornseifer,
Prasident

AL

Auch die Stadtbilder verdndern sich. Die
Fluktuation nimmt zu. Fur Hauseigentu-
mer stellt sich vielfach die Frage der
Folgenutzung. Stadt- und Citymarketing-
initiativen stehen vor ganz neuen Heraus-
forderungen. Hier ist strategisches, auf-
einander abgestimmtes Handeln unter
Einbindung aller Akteure gefordert. Nur
so kann der saarlandische Handel als
Frequenzbringer fir Gastronomie, Ho-
tellerie, Freizeit und Kultur weiterhin auf
der Erfolgsspur bleiben. Wenn der Han-
del floriert, kdnnen unsere Stadte aufle-
ben und ihrer Rolle als Zentren des
gesellschaftl ichen Lebens auch kiunftig
gerecht werden.

Mit der Neufassung unseres Leitbildes
reagieren wir auf die aktuellen Herausfor-
derungen, denen der Handel mit seinen
gut 40.000 Beschaftigten im Saarland
und unsere Innenstadte ausgesetzt sind.
Das Leitbild enthalt konkrete Handlungs-
empfehlungen und Appelle, wie der Han-
del gestarkt und die Ortskerne in ihrer
Funktion erhalten werden kénnen. Dazu
braucht es eine gemeinsame Kraftan-
strengung von Land, Kommunen, Unter-
nehmen, Hauseigentimern und Wirt-
schaftsférderern. Die IHK Saarland wird
sich in diesen Prozess weiterhin enga-
giert einbringen — fir einen attraktiven
Handel und damit fiir lebendige Stadte.

Dr. Michael Karrenbauer
Vize-Prasident fur Handel, Tourismus
und Stadtentwicklung



Erlebnis
FEinkaufen

Erfolgreiche
Innenstadte sind in
Zukunft Orte, an
denen der Einkauf
zum kommunikativen
und emotionalen
Erlebnis wird.

Stadte sind als Orte des Handels
entstanden und seitdem durch den
Handel gepragt. Unter dem Einfluss
des demografischen Wandels, der Ver-
anderung des Konsumverhaltens und
der Digitalisierung ist der Einkauf von
Waren in Zukunft jedoch nicht mehr
das alleinige Motiv fiir den Innenstadt-
besuch. Auf diese Verdnderungen mus-
sen sich die Verantwortlichen in den
Stadten einstellen und kontinuierlich
an einem Erneuerungsprozess arbei-
ten, um ricklaufigen Kundenfrequen-
zen entgegenzuwirken. Erfolgreiche
Innenstédte sind in Zukunft Orte, an
denen der Einkauf zum kommunikati-
ven und emotionalen Erlebnis wird. Sie
bieten die Chance zum Entdecken, zu
persoénlichen Kontakten und zur Unter-
haltung. In einer globalisierten und
vernetzten Welt tibernehmen Stadte als
Orte der Begegnung neben dem Ar-
beitsplatz eine Schliisselrolle fiir das

Funktionieren der Gesellschaft. Der Ein-
zelhandel wird weiterhin Treiber und
Aushéangeschild fir die Innenstadt sein.
Dabei wird jedoch ein attraktives ,Rund-
um-Angebot” immer mehr an Stellenwert

gewinnen. Neue Akteure aus den Berei-
chen Gastronomie und Kultur gewinnen
zunehmend an Bedeutung und missen
entsprechend eingebunden werden. So-
mit sind fundierte Konzepte zur Stadtent-
wicklung und MaBnahmen zur Marken-
bildung einer Kommune von entschei-
dender Bedeutung.

Der Handel und die Kommunen profitie-
ren von professionellen City-, Stadt- und
Standortmarketinginitiativen gleicher-
maBen. Dabei ist von entscheidender
Bedeutung, wie es kiinftig gelingt, die
Bevolkerung, Handler, Dienstleister, Im-
mobilieneigentimer und die Stadtver-
waltung zum Mitmachen zu motivieren.
In vielen saarldndischen Kommunen be-



steht hier noch Entwicklungspotential.
Erforderlich ist aus der Sicht des Handels
eine bessere finanzielle und personelle
Ausstattung der Kommunen im Bereich
City-, Stadt- und Standortmarketing, um
den Herausforderungen der Branche so-
wie den wachsenden Ansprichen der
Konsumenten gerecht zu werden.

Die Aufgaben des klassischen Stadt- oder
Citymarketings haben sich inzwischen
um weitere Facetten erweitert. In der Ver-
gangenheit ging es vornehmlich um die
Durchfithrung, Koordinierung und Ver-
marktung von Events, die Schaffung ei-
nes attraktiven Branchenmixes und den
Kampf gegen Leerstande. Zusatzlich zu
diesen klassischen Aufgabenfeldern sind
nun auch ganzheitliche digitale Vermark-
tungs- und Servicestrategien sowie eine
leistungsfahige Infrastruktur zu entwi-
ckeln. Nur so wird es gelingen, den An-
spriichen an das ,Erlebnis Einkaufen*
gerecht zu werden.

Neben einem flachendeckenden WLAN
sind Konzepte fur Sauberkeit und Sicher-
heit gefragt. Bei den vielfach anstehenden
SanierungsmaBnahmen erwartet der Han-
del ein professionelles Baustellenmanage-

ment sowie eine Abstimmung der Bau-

maBnahmen sowohl interkommunal als
auch mit dem Land unter Einbeziehung
von Branchenvertretern. Nur so kann si-
chergestellt werden, dass der Handel
auch fir tberregionale Kunden erreichbar
bleibt.

Kleinere Kommunen werden die gesamte
Palette der Herausforderungen zukunftig
kaum noch alleine stemmen kénnen. Hier
sind Kooperationen notwendig. Zentrale
Aufgabe sollte es sein, Gemeinsamkeiten
zu entdecken, um sich als Marke zu etab-
lieren. Besonders mit Blick auf die tiberre-
gionale Wahrnehmung des Saarlandes als
»~Shopping-Destination” muss geprift wer-
den, wie es gelingen kann, den , Ballungs-
raum Saarbriicken” mit seinen 330.000
Einwohnern unter den Top 20 der deut-
schen GroBstadte als eigenstandige Marke
zu positionieren. Hiervon wiirde am Ende
das gesamte Saarland profitieren.

Die IHK Saarland steht hier mit Rat und
Tat zur Seite und unterstitzt die Initiie-
rung und Starkung von Stadt- und City-
marketinginitiativen. Sie hat sich auch
bereits in der jingeren Vergangenheit bei
zahlreichen Initiativen erfolgreich fir eine
engere Zusammenarbeit der am Prozess
beteiligten Akteure eingesetzt.

Einkaufserlebnis

der Zukunft

im Mdébel Martin
Virtual Reality Studio




Handlungsempiehlungen

City- und Stadtmarketing
starken

Das Stadt- und Citymarketing tibernimmt
eine wichtige Querschnittsfunktion bei
der Koordinierung der verschiedenen Ak-
teursgruppen in den Stadten. Vor dem
Hintergrund der digitalen Transformation
sind die Aufgabenfelder klar zu definieren
und stetig weiterzuentwickeln, ohne dabei
,Klassische Themen" zu vernachlédssigen.

Digitale Infrastruktur
sicherstellen

Digitale Innovationen halten fiir Handel
und Dienstleistungen vielféltige Moglich-
keiten bereit, um Kunden ein ganz neues
Einkaufs- und Serviceerlebnis zu bieten.
Handel-, Gastronomie- und Kulturbetrie-
be sind gefordert, gemeinsame Strategien
fir ihre Stadt zu entwickeln.

Gutes Image
und attraktiver
Arbeitgeber

Kooperationen
fordern

Einzelhandler und Immobilienbesitzer
sollten gemeinsam in Kooperation mit
Stadten und Gemeinden aktiv MaBnah-
men- und Finanzierungskonzepte zur Re-
vitalisierung der Innenstadte nutzen. Das
saarlandische Konzept der Bliindnisse fiir
Investition und Dienstleistung (BID) kann
hier Vorbild sein.

Sonderrolle der Landeshauptstadt
Saarbriicken als liberregionale
»Shopping-Destination*
anerkennen

Die Landes- und Kommunalpolitik im Saar-
land sollte die Sonderrolle der Landeshaupt-
stadt Saarbriicken als einzige Uberregiona-
le Shopping-Destination des Saarlandes
anerkennen und zur Marke ausbauen.

Der Handel ist mit seinen rund 40.000
Beschaftigten einer der wichtigsten Ar-
beitgeber im Saarland. Auf dem Weg vom
rein klassischen Verkauf hin zum vielsei-
tigen Dienstleister mit zahlreichen inno-
vativen und digitalen Angeboten werden
die Anforderungen an die Mitarbeiter
zunehmend komplexer. Zugleich werden
die Kundenerwartungen immer an-
spruchsvoller. Viele Betriebe bieten in-
zwischen Mehrkanal-Vertriebskonzepte
(Multi-Channel) an. Vor dem Hintergrund
dieser Anforderungen ist es fir den Han-
del daher entscheidend, vorhandene Mit-
arbeiter bedarfsgerecht weiterzubilden
und neues qualifiziertes Personal zu ge-
winnen. Dies ist gerade in Zeiten eines
akuten Fachkraftemangels keine leichte
Aufgabe — auch deshalb, weil der Handel
in direktem Wettbewerb mit Arbeitge-
bern aus anderen Branchen steht.

Erreichbarkeit
sicherstellen

»Stadt der kurzen Wege" erhalten und
ausbauen, dazu gehort eine intelligente,
vorausschauende Verkehrssteuerung
durch den Einsatz von Parkleitsystemen
sowie eine aktives Baustellenmanage-
ment unter Einbindung aller Akteure.

Um Nachwuchskréafte fiir den Handel ge-
winnen und binden zu kénnen, mussen
vor allem die betrieblichen Rahmenbe-
dingungen und die Unternehmenskultur
stimmen. Dazu gehoren attraktive Ar-
beitszeitmodelle zur Vereinbarkeit von
Privatleben und Beruf, eine lebenspha-
senorientierte Personalpolitik, eine per-
manente bedarfsgerechte Weiterbildung
sowie eine wettbewerbsgerechte Bezah-
lung. Der Handel hat viel zu bieten: Ne-
ben einer Vielzahl an Berufsbildern und
Qualifikationsmoglichkeiten gelingt es
den Beschaftigten wie in kaum einer an-
deren Branche vergleichbar schnell auf-
zusteigen und Personalverantwortung zu
ubernehmen. Die langjahrige Kampagne
L~Aktionstag Handel" der IHK macht al-
lerdings auch deutlich, dass bei Schilern
und Lehrern h&ufig keine oder nur unge-
nigende Kenntnisse iber den Handel als



Arbeitgeber existieren. Ziel muss es da-
her sein, im Rahmen einer konzertierten
Aktion das Image des Handels im ,Wett-
bewerb um Talente” zu optimieren. Dazu
gehdren gezielte Personalmarketing- und
PersonalentwicklungsmaBnahmen, inno-
vative Rekrutierungsinstrumente sowie
die frihzeitige Berufsorientierung an den
Schulen, um die bereits bestehenden und
vielfaltigen Aufstiegsmoglichkeiten in-
nerhalb der Branche aufzuzeigen.

In einer Zeit, in der sich der Handel in Michael Genth,
einem rasanten Wandel befindet, muss Geschéftsfiihrender Gesellschafter
das Bewusstsein fiir die Bedeutung der der Leder Spahn GmbH, Saarbriicken:
Branche in der breiten Bevolkerung ge- »Ziel muss es sein, im Rahmen einer
scharft werden. Hierzu zahlen insbeson- konzentrierten Aktion das Image des
dere eine hohe Ausbildungsbereitschaft Handels im ,, Wettbewerb um
sowie nachhaltiges unternehmerisches Talente“ zu optimieren.«

Engagement in der Region durch gezielte
Forderung im Kultur-, Sport-, Umwelt-
und Sozialbereich. Allzu oft wird diese
gesellschaftliche Rolle des Handels je-
doch nicht hinreichend gewurdigt. Auch
deshalb muss das positive Image der
Branche insgesamt weiter gestérkt wer-
den. Dies ist auch das Ziel der Aktion
,Heimat shoppen®, mit der die IHK Saar-
land seit dem Jahr 2017 die vielen kleinen
inhabergefiihrten Handler, Dienstleister

und Gastronomen unterstitzt.

Uber 1.200 Gewerbetreibende
machen mit!

»,Heimat shoppen*

Auf Initiative der IHK Saarland und in Kooperation mit dem
Handelsverband Saarland sowie dem Sparkassenverband Saar
beteiligt sich das Saarland seit 2017 an der bundesweiten
Kampagne ,Heimat shoppen”. 1.200 Unternehmen aus den
Branchen Handel, Gastronomie und Dienstleistungen haben
sich der saarlandweiten Kampagne inzwischen angeschlos-
sen. Auch die Zahl der Kommunen und Ortsteile hat sich noch-
mals auf nunmehr 39 erhoht. Die Aktionstage fanden in diesem
Jahr am zweiten Septemberwochenende statt. Lokale Hand-
ler und Gewerbevereine, unterstitzt von Citymanagern und
Wirtschaftsférderungesellschaften, werben mit zahlreichen
Aktionen und machen auf sich aufmerksam, um das Bewusst-
sein der Kunden fiir die Bedeutung des lokalen Einzelhandels
zu scharfen und darauf zu verweisen, dass es ohne die vielen
kleinen inhabergefiihrten Héndler, Dienstleister und Gastro-
nomen vielfach keine lebendigen Ortskerne mehr geben wiir-
de. Weitere Informationen zur Aktion ,Heimat shoppen” unter:
www.saarland.ihk.de, Kennzahl: 2114







Der Handel ist oft gepragt von ei-
nem inhabergefiihrten Mittelstand,
der sich traditionell durch eine starke
Bindung zwischen dem Unternehmer
und seinen Mitarbeitern auszeichnet
und der Verantwortung fir seine Re-
gion Ubernimmt. Dabei werden die

traditionellen Tugenden des ,Ehrbaren
Kaufmanns", wie z. B. ausgepragtes Ver-
antwortungsbewusstsein, faires Verhalten
gegentber Mitarbeitern, Kunden und Ge-
schéftspartnern, vielfach gelebt, ohne dass

dies von der Offentlichkeit entspre-
chend wahrgenommen wird. Potenti-
al, das die Branche noch stérker fur
sich nutzen sollte. Die IHK unterstiitzt
grundsétzlich alle Bestrebungen, die
Philosophie des ,Ehrbaren Kauf-
manns” zu fordern.

Finzelhandelrelevante Kaufkraft

pro Einwohner in Euro

7.800
7.600
7.400
7.200
7.000
6.800
6.600
6.400
6.200
6.000
5.800
5.600

Deutschland ~ Homburg Merzig

Neunkirchen Saarbriicken

Saarlouis

Saarland

Quelle: Michael Bauer Research GmbH, Niirnberg, 2019, Darstellung IHK Saarland

St. Wendel

Handlungsempiehlungen

Der Handel muss noch starker
als bisher im Wettbewerb um
Talente punkten

Dazu mussen die betrieblichen Rahmen-
bedingungen stimmen. Zugleich sollten
die individuellen Bedurfnisse der Mitar-
beiter und Bewerber starker im Fokus ste-
hen. Bei der Rekrutierung neuer Mitarbei-
ter sollten innovative Wege beschritten
werden, um die zahlreichen Vorztge der
Branche bekannter zu machen.

Gesellschaftliche Rolle des
Handels fiir die Region
herausstellen

Um die Bedeutung des Handels als wich-
tiger Arbeitgeber, Ausbilder und Forderer
im Bereich Kultur, Sport, Umwelt und So-
ziales im offentlichen Bewusstsein zu ver-
ankern, sollte die Branche jede Gelegen-
heit nutzen, um fiir sich zu werben und auf
ihre Starken aufmerksam zu machen.



Die Tugenden des
,2Ehrbaren Kaufmanns“ leben

Ausgepragtes Verantwortungsbewusst-
sein, faires Verhalten gegentiber Mitar-
beitern, Kunden und Geschéaftspartnern
sind wertvolle Eigenschaften, die es zu
erhalten und zu férdern gilt.

Nicole Wilhelm, Geschéftsfiihrerin Miori GmbH, Saarbriicken: »Der Handel ist oft
geprdgt von einem inhabergefiihrten Mittelstand, der sich traditionell durch eine

starke Bindung zwischen dem Unternehmer und seinen Mitarbeitern auszeichnet

\L und der Verantwortung flir seine Region libernimmt.«

Handel frihzeitig in die
Berufsférderung an den Schulen
einbinden

Hierzu muissen die Ausbildungs-, Aufstiegs-
und Berufschancen stérker als bisher im
Rahmen der Berufsorientierung an den
Schulen vermittelt und gezielte Bewerber-
trainings angeboten werden. Die Férderung
von Schule-/ Wirtschaftsprojekten kann da-
ZU beitragen, die Kenntnisse tiber die Bran-
che und ihre Perspektiven zu vertiefen.



Der Landesentwicklungsplan
Siedlung enthélt die zentralen Anforde-
rungen der Landesplanung zur Ansied-
lung von groBflachigen Einzelhandelsbe-

trieben. Er orientiert sich hierbei am

D en S trukturwa ndel .Zentrale-Orte-Konzept*“. Bei der Umset-
zung ist eine aktive und vorausschauende

. . Ansiedlungspolitik fir zuséatzliche Einzel-
1m Hande]. b e]. de]: handelsflachen gefordert. Aufgabe ist es,

die Grundversorgung in den Ortskernen

zu sichern und dafiir zu sorgen, dass in

Rau mplanu ng den Innenstadtlagen ein hinreichendes

Angebot an Handlern und Dienstleistern

g . . halten bleibt. Gleichzeiti ht es dar-
b e]: UCk S ].Cht ].gen iininegtadetiandla;lei Ljreliilju?(e;er grsﬁni;

In Illingen nimmt die Neugestal-
tung der Stadtmitte Form an. Die
Brauturmgalerie ist Ausdruck einer
entschlossenen Gesamtplanung zur
Innenstadtbelebung. Es werden Fl&-
chen umgenutzt und die Verkehrs-

fliihrung angepasst.

Vélklingen. Der Bauzaun
macht Hoffnung. Hier wurde
ein 16 Jahre leer stehender
Gebdudekomplex abgerissen,
um in bester Innenstadtlage

einen Modemarkt zu bauen.
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Wiese ein bedarfsgerechtes Angebot an
Fachmarkten zu ermdéglichen. Aus Sicht
der IHK muss hierbei stets die richtige
Balance gefunden werden — und dies, oh-
ne den Wettbewerb zu verzerren.

In vielen saarléndischen Gemeinden be-
steht akuter Handlungsbedarf zur Siche-
rung eines attraktiven Einzelhandelsbe-
standes. Viele Gemeinden stehen vor der
Frage, wie sich zukinftig die Entwicklung
des Einzelhandels steuern lasst. Ein wirk-
sames Mittel hierfur ist die Erstellung von
Einzelhandelskonzepten. Diese sind in-
zwischen von zahlreichen Gemeinden
aufgestellt worden. Darin werden die zen-
tralen Versorgungsbereiche sowie die in-
nenstadtrelevanten Sortimente definiert.
Die konkrete Steuerung erfolgt anschlie-
Bend im Rahmen der Bauleitplanung.

Seit geraumer Zeit lasst sich beobach-
ten, dass in Folge des demographischen
Wandels, fehlender Nachfolge und gerin-
ger Margen im Handel es vielfach zu
Geschaftsaufgaben kleiner und mittlerer
inhabergeftihrter Betriebe kommt. Hau-
fig geht dies mit einer Zunahme an Leer-
standen in historisch gewachsenen
Ortskernen einher. Erschwerend kommt
hinzu, dass etliche der neuen groBflachi-
gen Einzelhandelsprojekte nur deshalb

umgesetzt werden konnten, weil in den
letzten Jahren zu oft von den Zielsetzun-
gen des Landesentwicklungsplans Sied-
lung abgewichen wurde. Dabei kann das
Saarland bereits heute eine tiberdurch-
schnittliche Verkaufsflachenausstattung
vorweisen. Die Landesplanung ist daher
gefordert, auf die Einhaltung der Zielset-
zungen des Landesentwicklungsplans
hinzuwirken. Dazu gehort die Férderung
eines ganzheitlichen Leerstandsma-
nagements, das eine detaillierte Be-
standserfassung ebenso beinhaltet wie
ein System zur Vernetzung von Maklern,
Eigentiimern sowie lokalen Stadt- und
Citymanagern. Dartiber hinaus missen
Konzepte fir den Riickbau und die Um-
widmungen von Problemimmobilien fi-
nanziell geférdert werden. Nur so lassen
sich neue Entwicklungspotentiale fir die
Kommunen schaffen.

Des Weiteren muss die Landesplanung
als iibergeordnete Behorde konsequent
die interkommunale Abstimmung mit
Blick auf die Ansiedlung von grofBflachi-
gen Einzelhandelsbetrieben sicherstel-
len. Sie muss zudem gewahrleisten, dass
bereits gesicherte Gewerbeflachen —
auBer in absoluten Ausnahmeféllen —
nicht mehr fur groBflachige Einzelhan-
delsvorhaben umgewidmet werden.

Hier entsteht

%l
I
ciunit,
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Der Online-Handel hat in den letzten

Jahren rasant an Bedeutung gewonnen.
Diese Entwicklung wird sich weiter fort-
setzen. Mit dem Online-Handel hat sich
das Spektrum der Akteure deutlich er-
weitert. Dazu gehoren international agie-
rende Universalanbieter (wie Alibaba,
Amazon und weitere namhafte Plattfor-
men) ebenso wie nationale Multichan-
nel-Anbieter mit einem stationaren Fili-
alnetz, wie beispielsweise Zalando. Im
Sinne der Raumplanung ist damit eine
neue Handelsdimension entstanden:
Wahrend der stationdre Handel nach
dem Kriterium der Verkaufsflache bewer-
tet wird, ist der Fokus mit Blick auf den
Online-Handel auf Rechenzentren, Bi-
rordume und vor allem auf Logistikein-
richtungen zu erweitern. Daraus ergibt
sich ein erhohter Bedarf an Standorten
zur Errichtung von Zentrallagern und
regionalen Verteilerzentren sowie eine

12

erhohte Nachfrage nach lokalen Depots
und Zwischenlagern im stadtischen
Raum. Dies hat unmittelbare Auswir-
kungen auf die Einhaltung und Umset-
zung der Grundsatze und Zielsetzungen
der Raumordnung. Aus alledem folgt ein
erheblicher Anpassungsbedarf bei der
Ermittlung und Bewertung der Raum-
anspriche.

Insbesondere in demographisch schrump-
fenden Regionen, im landlichen Raum und
in Kleinstadten ist davon auszugehen,
dass sich durch das Online-Angebot der
Strukturwandel im stationdren Handel
weiter beschleunigt. Dort droht ihm ein
erheblicher Bedeutungsverlust. Die viel-
faltigen Moglichkeiten des Online-Han-
dels bieten aber auch zahlreiche Chancen,
um zeit- und entfernungsunabhangig be-
reits bestehende Defizite in der regionalen
Versorgung zu Uberbricken.

Saarwellingen. In bester Innenstadt-
lage, mit Wohnbebauung in direkter
Nachbarschaft, wurden mehrere Ge-
schéfte fiir die Lebensmittelgrund-

versorgung angesiedelt.

Das DHL Logistikzentrum in
St. Ingbert, DudweilerstralBBe ver-

sorgt groBe Teile der Region.

Bereits vor fiinf Jahren hatten wir in unse-
rem Leitbild Handel dazu aufgefordert, den
Landesentwicklungsplan fortzuschreiben
und konsequent anzuwenden. Angesichts
der aufgezeigten Entwicklung hat sich der
Druck zur Novellierung weiter erhoht.



Sebastian Kurth, Amtsleiter der Stadt Saarbriicken, Amt fiir Wirtschaftsférderung, Arbeitsmarkt

und grenziiberschreitende Zusammenarbeit: »In vielen saarldndischen Gemeinden besteht aku-

ter Handlungsbedarf zur Sicherung eines attraktiven Einzelhandelsbestandes. Viele Gemeinden

stehen vor der Frage, wie sich zukiinftig die Entwicklung des Einzelhandels steuern ldsst.«

Handlungsempiehlungen

Landesentwicklungsplan Siedlung
an die neuen Herausforderungen
des Handels anpassen

Das heiB3t, Forderung von Leerstands-,
Rickbau- und Umwidmungskonzepten
sowie Erweiterung der Bewertungskrite-
rien zur Ansiedlung groBflachigen Einzel-
handels um die Anforderungen und
Kennzahlen des Online-Handels.

Kommunale
Einzelhandelskonzepte

Konzepte flachendeckend erstellen und re-
gelméBig an die sich d&ndernden Rahmen-
bedingungen im Einzelhandel anpassen.
Dabei ist der Online-Handel bei der Be-
rechnung der Kaufkraft zu berticksichtigen.

Auswirkungsanalysen/
Vertraglichkeitsgutachten

Saarlandweite Qualitatsstandards festle-
gen und Methodik vereinheitlichen, um
einen vergleichbaren MafBstab zur Beurtei-
lung geplanter Vorhaben zu gewéahrleisten.

Interkommunale Abstimmung

Bei anstehenden groBflachigen Einzelhan-
delsvorhaben interkommunale Abstim-
mung vorantreiben — Errichtung eines re-
gelmaBig tagenden Konsultationskreises
Einzelhandel fir den Regionalverband, der
sich als Modellprojekt interkommunaler
Abstimmung ftir die Ubertragung auf an-
dere Landkreise anbiete

13
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Beil

REGULATORIK

Maf3 halten!

Ausgewogene und praxisgerechte Ge-
setze und Verordnungen sowie effiziente
und verldssliche administrative Ablaufe
sind eine wichtige Grundlage fur erfolg-
reiches unternehmerisches Handeln. Sie
schaffen Vertrauen und damit Rechtssi-
cherheit fir alle Beteiligten. Allerdings
haben Regelungsdichte und -komplexitat
in den letzten Jahren insbesondere im
Handel erheblich zugenommen. Die Un-
ternehmen sehen sich einer Vielzahl von
Gesetzen und Verordnungen ausgesetzt,
deren Umsetzung einen erheblichen zeit-
lichen sowie personellen und damit finan-
ziellen Aufwand verursacht.

Insbesondere kleinen und mittleren Be-
trieben setzen diese Vorgaben sehr zu.
Beispiele hierfiir sind: die Nahrwertkenn-
zeichnung im Lebensmitteleinzelhandel,
neue Verbraucherrechte im Onlinehandel,
das Elektrogesetz und die Verpackungs-
verordnung oder die Kosten fiir Schulun-
gen und Anschaffungen im Rahmen der
Kassennachschau. Zudem verursachen
die Aufzeichnungs- und Dokumentations-
pflichten im Rahmen des gesetzlichen
Mindestlohns sowie die komplexen Rege-
lungen zur Arbeitnehmertiberlassung
nach wie vor einen erheblichen Aufwand.
Auch Vorgaben wie die Vorfalligkeit der
Sozialversicherungsbeitrage oder die
komplizierten Regelungen zur Kinstler-
sozialabgabe biirden den betroffenen Un-
ternehmen ein unverhaltnismaBig hohes
MaB an Birokratie auf. Dies hat zur Folge,
dass Unternehmer immer 6fter ,Beauf-
tragte” ernennen oder externe Dienstleis-
tungen einkaufen mussen, um staatliche
Auflagen erfillen zu kénnen.
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Die Politik sollte sich daher sowohl auf Lan-
des- und Kommunalebene als auch auf Bun-
des- und europaischer Ebene daflir einset-
zen, dass wichtige Belange des Handels
praxisgerecht geregelt werden. Dies bedeu-
tet konkret, dass es nicht zu einer unnotigen
Verscharfung bei der Umsetzung internati-
onaler Gesetzgebung in deutsches Recht
kommt, wie dies z.B. im Zuge der Einfiih-
rung der Datenschutzgrundverordnung (DS-
GVO) im Allgemeinen und mit Blick auf die
Zulassung von Abmahnvereinigungen im
Besonderen geschehen ist. Ziel der DSGVO
sollte es sein, dass sie einen praxiskonfor-
men und robusten Rechtsrahmen sowohl fiir
bewdhrte als auch fir neue Geschéftsmo-
delle im Handel bietet, um den berechtigten
Datenschutzinteressen von Kunden und
Mitarbeitern zu entsprechen.

Unternehmen schétzen das Engagement von
Kommunen fiir schlanke und effiziente Ab-
laufe in der Verwaltung. Davon profitieren
auch die Kommunen selbst. Denn zufriedene
Unternehmen bleiben ihrem Standort treu
und sind weiter bereit, dort zu investieren
und sich gesellschaftlich zu engagieren.

Handel ist Wandel und wie kaum eine an-
dere Branche unterliegt er permanent der
Notwendigkeit zu investieren, um dem
sich stetig andernden Konsumverhalten
gerecht zu werden. Jede bauliche Veran-
derung fihrt aber vor allem bei bestehen-
den Gebauden zu erweiterten Auflagen
und verursacht damit erhebliche Kosten
— insbesondere beim Brandschutz. So liegt
der prozentuale Anteil der brandschutzbe-
dingten Investitionskosten bei Neu- und




Handlungsempifehlungen

Keine unnotige Verscharfung
bei der Umsetzung internationaler
Gesetzgebung in deutsches Recht

Auch unter dem Gesichtspunkt der praxi-
sorientierten Umsetzung bei der Ausge-
staltung von Gesetzen und Verordnungen.

Verwaltung sollte
wirtschaftsfreundlich agieren

Dazu gehéren mehr Serviceorientierung und
-geschwindigkeit sowie das ernsthafte Be-
streben, die meistgenutzten Verwaltungs-
leistungen rasch und flachendeckend online
anzubieten. Dringend erforderlich ist dafir
die Anwendung gleicher technischer Stan-
dards auf Landes- und kommunaler Ebene.

Umbauten nach Angaben der Architek-
tenkammer des Saarlandes inzwischen bei
15 Prozent. Hinzu kommt, dass der Brand-
schutz Teil der jeweiligen Landesbauord-
nung ist und jedes Bundesland ihn anders
handhabt. So gilt die saarlandische Lan-
desbauordnung im Bundesvergleich als
besonders restriktiv. Dies fihrt zu teils
erheblichen Wettbewerbsverzerrungen.

Saarlandische
Brandschutzregeln tiberpriifen

Thre Anwendung muss sachgerecht, ein-
heitlich und berechenbar sein. Da die Re-
gelungen zum Brandschutz komplex sind,
sollten die Entscheidungen aus Sicht des
Handels auf Basis einheitlicher Standards
getroffen werden. Dazu gehort eine ausrei-
chende Anzahl von qualifizierten Fach-
kraften, die auch in strittigen Fragen ztgig
und abschlieBend entscheiden. Dartiber
hinaus sind die brandschutzrechtlichen
Vorschriften auf ein tiberschaubares und
angemessenes MaB zu reduzieren und das
bis zum Jahr 2013 giltige 4-Augen-Prinzip
wieder einzufiihren. Die Baukosten wir-
den dadurch fir Bauherren wieder kalku-
lierbar werden.

Im Saarland kommt erschwerend hinzu,
dass es auf Seiten der zwolf Unteren Bau-
aufsichtsbehérden (UBA) haufig an den
fachplanerischen Kapazitaten mangelt
und es daher fiir Investoren zu wenig An-

sprechpartner gibt, die als Experten auf

Basis vergleichbarer Standards arbeiten.
So werden Regelungen zum Brandschutz
teils hochst unterschiedlich gehandhabt.

Landesbauordnung an
Musterbauordnung des
Bundes ausrichten

Dazu zahlt, dass die Vorschriften der
saarlandischen Landesbauordnung
nicht unnotig strenger gestaltet und
ausgelegt werden als dies im Sinne
der Musterbauordnung des Bundes
beabsichtigt ist.

Die Folge ist ein hohes Maf3 an Verunsi-
cherung im Vorfeld sowie bei der Reali-
sierung von Investitionsentscheidungen.
Im Ergebnis bedeutet dies zeitliche Ver-
zogerungen bei der Bauplanung und
-durchfihrung und damit tiberdurch-
schnittlich hohen Aufwand bei der Um-
setzung von Brandschutzauflagen im
Saarland.

Dr. Michael Karrenbauer,
Geschéftsfiihrer der Mébel Martin
GmbH und & Co. KG, Saarbriicken:
»Unternehmen schétzen das En-
gagement von Kommunen fir

schlanke und effiziente Abldufe in

der Verwaltung. Davon profitieren

auch die Kommunen selbst. Denn
zufriedene Unternehmen bleiben
ihrem Standort treu und sind weiter
bereit, dort zu investieren und sich

gesellschaftlich zu engagieren.«
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Nahezu jeder Haushalt verfiigt heute
Uber Internet. Smartphone und Tablet
machen es zudem mobil. Dies wirkt sich
unmittelbar auf das Einkaufsverhalten
der Verbraucher aus. Ging der Kunde frii-
her in ein Geschéft, um sich Uber das
Angebot und mogliche Alternativen zu
informieren, recherchiert er heute den
Preis, die Qualitat und die Verfligbarkeit
von Produkten vorab online. Kaufent-
scheidungen werden immer ofter von zu
Hause oder unterwegs per Smartphone
und Tablet getroffen. Dabei werden
Sprachassistenten an Bedeutung gewin-
nen, da sie hochste Bequemlichkeit beim
Abrufen relevanter Informationen bieten.
,Bequemlichkeit und Zeitersparnis” lau-
tet das Motto, auf das sich der Einzelhan-
del einzustellen hat.
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als Chance betrachten

Doch die Digitalisierung verandert nicht
nur erheblich das Konsumentenverhalten,
sondern sie fihrt auch zu einem massiven
Umbau des stationdren Handels selbst.
Die Spannweite reicht von einer persona-
lisierten Kundenansprache tiber ,Mul-
tichannel-Konzepte" (Verkauf und Dienst-
leistung online und stationér) bis hin zur
Analyse des Kundenverhaltens.

Kunden werden Informationen zur Verfi-
gung gestellt, die zunehmend personali-
siert sind, um die Kaufentscheidung zu
vereinfachen. Dazu gehoren Produktinfor-
mationen, -empfehlungen und -werbung.

Die Verknupfung der Laden vor Ort mit
digitalen Kanélen wird weiter voran-
schreiten, zum Beispiel durch die Naviga-
tion der Kunden im Geschaft mittels
Smartphone oder den Einsatz von Virtual
Reality zur Verkaufsunterstiitzung. Auch
im Bereich des Bezahlens sind digitale
Loésungen wie das Mobile Payment weiter
auf dem Vormarsch.

Dartber hinaus bietet die Digitalisierung
bei Messung und Analyse des Kunden-
verhaltens ganz neue Moglichkeiten. So
kann der Handel etwa durch die Erfas-
sung der Kundenbewegungen und -da-




ten, der Verweildauer oder der Interaktio-
nen mit den Mitarbeitern im Verkauf
exakt Kauf- und Nichtkaufentscheidun-
gen erfassen und somit sein Sortiment
deutlich zielgerichteter an die Kundenbe-
dirfnisse anpassen. Auf diese Weise lasst
sich die Produktivitat und damit die
Wettbewerbsfahigkeit deutlich steigern.

Vielfach steht der Handel den genannten
technischen Innovationen noch zurtick-
haltend bzw. skeptisch gegentber. Insbe-
sondere kleinen inhabergefiihrten Betrie-
ben fallt es angesichts ihrer begrenzten
Ressourcen schwer, digitale Prozesse in
ihre Unternehmensstruktur zu integrie-
ren. Hier gilt es aus Sicht der IHK, den
Handel noch zielgerichteter zu informie-
ren und ihm aufzuzeigen, wie es — abge-
stimmt auf die individuellen Bediirfnisse
— gelingen kann, mit Hilfe von Investitio-
nen in digitale Technologien Wettbe-
werbsvorteile zu erzielen.

/N

Parallel zu den technischen Innovationen im Handel

ist auch die personliche Kundenpflege, d. h. die indi-

viduelle Ansprache, die Beratung und der Service,

weiterhin unverzichtbar, um sich gegeniiber der
Konkurrenz abzuheben.

Die Veranderung des Konsumenten-
verhaltens und die Wachstumsraten im
Online-Handel haben dazu gefiihrt, dass
sich die Warenstréme neu ausgerichtet
haben. Anstelle von zentralen Anlauf-
punkten (Geschéafte) verteilen sich die

Warenlieferungen auf eine Vielzahl an

Endkunden. Szenarien gehen davon aus,
dass sich der Anteil der Lieferungen im
Online-Handel bis zum Jahr 2030 noch
einmal verdoppeln wird. Insbesondere die
zu erwartende Zunahme der Lieferungen
mit Gitern des taglichen Bedarfs muss
zeitnah abgewickelt werden und erfolgt

Andreas Altmeyer, Inhaber
AMARIOS Onlinehandel GbR,
Saarbriicken: »,, Bequemlichkeit und
Zeitersparnis“ lautet das Motto, auf
das sich der Einzelhandel

einzustellen hat.«
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in kurzeren Intervallen. Hinzu kommen
zusatzliche Lieferungen aus den lokalen
Geschaften an die Endkunden als weite-
rer Service. Es ist bereits heute sichtbar,
dass der wachsende Verkehr der Haustur-
lieferungen die Wohngebiete und Innen-
stadte flachendeckend belastet.

Attraktive Handelsstandorte und Innen-
stadte sind auf eine gute Erreichbarkeit
angewiesen. Dies gilt sowohl fiir den Kun-
denverkehr als auch fiir Warenlieferun-
gen. Ein bedarfsgerechtes OPNV-Ange-
bot gewinnt zudem immer mehr an
Bedeutung. Gleichzeitig ist gerade im
Saarland der motorisierte Individualver-
kehr fir viele Menschen weiterhin das
Hauptverkehrsmittel. Daher ist nach wie
vor eine gute Erreichbarkeit auch fir den
Autoverkehr sicherzustellen. Wer leben-
dige Zentren erhalten will, muss deshalb
lernen, mit den Begleiterscheinungen des
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Verkehrs kreativ und konstruktiv umzu-
gehen. Hier sind aus Sicht der IHK intel-
ligente und innovative Verkehrskonzepte
unter Berucksichtigung aller Mobilitats-
arten gefragt. Dazu gehort ein kundenori-
entiertes und kostenginstiges Parkrau-
mangebot und Parkleitsystem, eine
intelligente Verkehrslenkung unter Be-
ricksichtigung aller Verkehrsteilnehmer
sowie ein effizientes Baustellenmanage-
ment unter Einbindung der ortsansassi-
gen Wirtschaft fir die in den néachsten
Jahren noch vielfach anstehenden Sanie-
rungsmalBnahmen. Dartiber hinaus mus-
sen Konzepte fur eine City-Logistik zur
Optimierung der letzten Liefermeile erar-
beitet und umgesetzt werden.

Handlungsempifehlungen

Investitionen des Handels in die Digitalisierung

aller Geschaftsprozesse fordern

Hier gilt es, Unternehmen und Mitarbeiter
mit den Chancen der digitalen Transfor-
mation sowie mit den veranderten Verhal-
tensweisen der Kunden vertraut zu ma-
chen und entsprechend zu investieren.
Dazu zahlt allein schon der Zugang zum
Internet in den Geschéaften oder die Pra-
sentation der Produkte online (digitales
Schaufenster). Weiterfiihrende Losungen

sind beispielsweise die flachendeckende
Einfihrung eines Mobile Payment, die
Verzahnung von on- und offline durch
Click & Collect oder die Nutzung von
Cloud-Losungen in der Geschaftsabwick-
lung. Vielfach reichen bereits kleine Inves-
titionssummen aus, um den digitalen
Transformationsprozess anzustoBen.



Moglichkeiten der
Kundenanalyse und Kunden-
segmentierung starker nutzen

Die Instrumente der Digitalisierung und
Marktforschung bieten neue Méglichkeiten
fur die Branche, Kundenwtinsche zu erken-
nen, passende Angebote zu erarbeiten bzw.
in die richtige technische Infrastruktur im
Betrieb zu investieren. Gleiches gilt fir die
Kommunen, zum Beispiel durch die Errich-
tung von Kundenzahlanlagen in innerstad-
tischen Lagen. Sie liefern wichtige Daten fiir
potentielle Investoren, wenn es um Stand-
ortentscheidungen geht. Dartiber hinaus
sollten sowohl der Handel als auch die Kom-
munen das einschlagige Know-how der
Universitat des Saarlandes starker nutzen.

Melanie Burger-Hennen, Geschdéftsfiihrende Gesellschafterin QBO Saar GmbH, Sulzbach: »Wer

lebendige Zentren erhalten will, muss mit den Begleiterscheinungen des Verkehrs kreativ und

konstruktiv umgehen. Hier sind intelligente und innovative Verkehrskonzepte gefragt.«

Innerstadtische Mobilitat
neu denken

Dazu gehort: ,die Stadt der kurzen Wege*
erhalten und ausbauen, die Verkehrstrager
miteinander starker verkniipfen und die
vorhandenen Verkehrsflachen effizienter
nutzen. Dazu muss auch die emissionsar-
me Mobilitat vorangebracht sowie der OP-
NV einfach, bequem und verlasslich aus-
gestaltet werden, ohne den motorisierten
Individualverkehr zu benachteiligen.

City-Lieferlogistik neu denken

Hierzu zahlt, die anwachsenden Lieferver-
kehre bestmoglich zu organisieren, bei-
spielsweise durch den zuséatzlichen Ein-
satz kleiner und flexiblerer Fahrzeuge, die
verstarkte Belieferung von Pick-up-Points
und die Einrichtung innerstadtischer Mi-
krodepots. Daftir sind entsprechende Fla-
chen von den Kommunen vorzuhalten.
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Der groBe Discounter und der kleine
Spezialitdten-Laden ,, Saar-Lor-Deluxe” im
Szeneviertel. Warenprédsentation

,fur Entdecker” hilft dabei,

Nischen zu besetzen.

Einzelhandelszentralitat
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