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IS FOOD THE NEW FASHION? 
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NICHT ALLE OFFLINE-BRANCHEN LEIDEN UNTER DEM INTERNET: DEM GASTROGEWERBE GEHT ES BESTENS. EINE CHANCE FÜR DEN MODEHANDEL?

Der Immobiliendienstleister EHL aus Wien sieht die Chance für schwächelnde Einkaufszentren im Food-Bereich: „Während derzeit ein Gastro-Anteil von 10 bis 15 Prozent der Flächen üblich ist, scheint in Zukunft ein Anteil von 30 bis 40 Prozent realistisch“, prophezeit man im Geschäftsflächenbericht 2017. „Ansprechende und innovative Gastronomiekonzepte werden vom sekundären Faktor zum essenziellen Frequenzbringer.“ 

Nach einer US-Studie des Immobiliendienstleisters CBRE besuchen 84 Prozent der Kunden ein Shoppingcenter, um dort Shopping und Essen zu verbinden. Neu gegründete Food-Courts verbessern die Besucherfrequenz in den Malls – wer aber sicher gehen will, dass die neuen Kunden auch im eigenen Store landen, integriert lieber ein eigenes Food-Konzept. Erfolgreiche Cafés in Concept Stores gibt es schon seit Ende der Neunzigerjahre, wie das Gartencafé bei 10 Corso Como in Mailand und die Water Bar bei Colette in Paris. Auch Designermarken wie Ralph Lauren, Armani und Burberry bieten Gastroangebote für ihre Kunden. Und sogar ein vertikaler Anbieter wie H&M plant ein Café im ersten Flagshipstore seiner neuen Marke Arket, der im Herbst in London öffnen wird. 

„Heute kann man problemlos vom Sofa High-Fashion ordern – sich aber mit der Freundin auf einen Cappuccino treffen oder nach dem Shopping mit einem Glas Rosé anstoßen, das geht nur bei uns im Uzwei Deli“, begründet der Geschäftsführer des Fashionstores Uzwei Florian Braun sein Food-Angebot. „Unser Gastrokonzept hat sich zu einem echten Hotspot in der Hamburger City entwickelt und diese positive Energie strahlt auf den Retail-Store ab.“ Auch der britische Retailer Wolf & Badger nutzt die Kooperation mit dem Food-Anbieter Raw Press in seinem Geschäft, „um neue Kunden zu erreichen, die normalerweise niemals von uns gehört hätten“, sagt der Mitbegründer Henry Graham. „Wir wollen Erlebnisse bieten, die man nicht online reproduzieren kann.“

Sein wichtigster Tipp für Einsteiger: „Suchen Sie sich einen fähigen Partner, der für die gleichen Markenwerte steht.“ Braun warnt: „Gastronomie ist zeitaufwändig und wenn man nicht die richtigen Partner und ein motiviertes Team beisammen hat, kann es schnell zu einem finanziellen Fiasko werden.“ Der Umsatz pro Quadratmeter ist in einem Restaurant meist niedriger: „Im Vergleich zum Modeverkauf lässt sich mit Essen und Kaffee kein großer Profit machen“, sagt Tim Vallance, Head of UK Retail & Leisure beim Immobilienberatungsinstitut JLL, „das Ziel sollte immer die Steigerung der Kundenfrequenz sein”.
