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Was bedeutet das für Handelsimmobilien? 

_ Sortimentsspezifische Betrachtungen sind unabdingbar.
_ �Handelsplätze müssen einen Mehrwert zur reinen 

Warenbereitstellung bieten: Agglomerationen, Events, 
Atmosphäre, Dienstleistungen etc. sind erforderlich, 
um Kunden zu begeistern.

_ �Center müssen als Marke etabliert werden. Denn nur 
Marken können beworben werden.

_ �Digitale Medien müssen zur Markenbildung einge-
bunden werden. Center benötigen Web-Pages, Face-
book-Seiten, Google-Einträge und Vieles andere mehr.

_ �Zu guter Letzt: die Einzelhändler müssen die Vorteile des 
jeweiligen Verkaufskanals erkennen und zur optimalen 
Bedienung der Kunden nutzen (Multichannel-Vertrieb).

Welcher Anteil am gesamten Einzelhandelsumsatz wird 
künftig auf den Onlinehandel entfallen? Gespräche über die 
Entwicklung des Einzelhandels werden häufig von dieser 
Frage dominiert.

Für 2015 prognostiziert der Handelsverband Deutschland 
für den Onlinehandel rund € 43,6 Mrd. Umsatz. Das ent-
spricht einem Anteil von unter 8 % des gesamten Einzel-
handelsumsatzes, der für 2015 auf insgesamt € 466 Mrd. 
geschätzt wird.

Für einige kommt hier schon der erste „aha-Effekt“: es wird 
so viel gesprochen über 8 %? Allerdings ist die Gesamt-
betrachtungsweise zu kurz gegriffen. Denn der Onlineanteil 
variiert sehr stark je Sortiment:
So erreicht der Onlinehandel in Non-Food Sortimenten 
durchschnittlich 18 %, wohingegen er im Lebensmittel-Be-
reich bei nur 0,4 % liegt. Vereinfachend lässt sich sagen, 
dass das Potenzial des Onlinehandels in Sortimenten be-
sonders groß ist, in denen sich durch einen zentralen Ver-
trieb hohe Einsparungen realisieren lassen und gleichzeitig 
der Kunde auf ein „Erfahren der Ware mit allen fünf Sinnen“ 
häufig verzichten kann.

Die ILG beobachtet intensiv alle relevanten Entwicklungen 
im Handel. Mit den Teams des ILG Assetmanagements 

Fit for E-Commerce – unsere Strategie

und des ILG Centermanagements arbeiten wir stetig am 
optimalen Mietermix unserer Center und positionieren sie 
als Marke im jeweiligen Einzugsgebiet. 

Online-Offline-Sortiments-Matrix
Wo hat der Online-Handel Vorteile?
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Gering HochEinsparungen in der Abwicklung

Web-Page „Taunus Carré“ 
(ILG Fonds Nr. 38)

Facebook-Seite „Ring Center“ 
(ILG Fonds Nr. 28)

DJ Ötzi im „Landshut Park“ 
(ILG Fonds Nr. 36)



Innovativ, aktiv, vorausschau-
end und umsichtig, das sind 
die Leitmotive des ILG Cen-
termanagements. Unter diesen 
Prämissen werden die von 
uns verwalteten Immobilien 
bestmöglich unter besonderer 
Wahrung der Anlegerinteressen betreut. Derzeit betreut 
das ILG Centermanagement mit 20 Mitarbeiterinnen und 
Mitarbeitern 23 Handelsimmobilien für die ILG Gruppe.

Herr Relic, was charakterisiert den typischen Arbeitsalltag im 
Centermanagement?
Der Alltag im Centermanagement lässt sich am besten mit 
einer Art „bunter Vielfalt“ umschreiben. Der Centermanager 
ist Vertreter der Eigentümer, Investoren, Mieter und Kunden 
zugleich, er sieht sich tagtäglich mit ganz unterschiedlichen 
Erwartungen und Interessenslagen konfrontiert.  

Für welche Aufgabenbereiche ist der Centermanager 
verantwortlich?
Der Centermanager ist erster Ansprechpartner vor Ort und 
verantwortet die Betriebsfähigkeit, Sauberkeit, Sicherheit 
sowie die Mieter- und Kundenbetreuung. Zu den weiteren 
Aufgaben gehören Marketing und Öffentlichkeitsarbeit, 
Konzessionärs- und Werbeflächenvermarktung sowie die 
Führung von Werbegemeinschaften.

Unser Rezept für erfolgreiches Centermanagement – ein Interview mit Michael Relic, 
Leiter ILG Centermanagement

Welche Argumente überzeugen mich als Kunden in einem 
ihrer Center einzukaufen?
Eine lebendige Atmosphäre, in der Sie sich wohlfühlen und 
attraktive Serviceangebote. Einkaufen ist mehr als reine 
Beschaffung. Einkaufen in unseren Centern ist ein Erlebnis! 

Gibt es DAS Rezept für den Erfolg?
Leider nein. Jedes Einkaufscenter weist sein ganz eigenes 
Profil auf und ist individuell zu bewerten. Zu allen Heraus-
forderungen braucht es auch Mut, sich den permanenten 
Veränderungen des Handels zu stellen und adäquat darauf 
zu reagieren.
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Eine Auswahl unserer Center:

Michael Relic


