Wir haben in Berlin schon jede
Menge Shopping-Center. 2014 hat
die Mall of Berlin am Leipziger Plaiz
erdffnet. Jetzt entsteht ein Einkaufs-
zentrum in Meabit. Wird da nicht
mehr gebaut als wir brauchen?

Ja, definitiv. Berlin ist mit weit
iiber 60 Einkaufszentren extrem gut
bestiickt. Das fiihrt an vielen Stand-
orten oft zu purem Verdrédngungs-
wettbewerb und dem Aus fiir klei-
nere traditionelle Geschifte.

Warum planen Sie dann selbst im
Rathaus Center Pankow weitere
Verkaufsflidchen?

Wir sind schon in den letzten
Jahren gewachsen, aber Stiick fiir
Stiick und in kleinen Schritten, weil
die Nachfrage vor Ort gewachsen
ist. Jetzt wollen wir uns weiter ver-
grofern, weil Pankow wéchst. Aber
wir wollen nicht 40 000, 50 000 oder
60 000 Quadratmeter Verkaufsfld-
che irgendwo auf einer freien Fla-
che errichten und damit die Ge-
schifte in der Nachbarschaft in Ge-
fahr bringen. Wir vergréfern uns
s0, dass die anderen Handler weiter
existieren konnen. Wir erweitern
im Bestand und wachsen mit der
Nachfrage.

Wie viel Quadratmeter Verkaufsfli-
che haben Sie beantragt?

‘Aktuell 5000 Quadratmeter. In

der Planung haben wir insgesamt
12 000 Quadratmeter. Wir glauben,
das ist so viel, dass ein Gutteil der
Pankower Nachfrage abgedeckt
wird — einschlieRlich der kiinftigen
Zuziigler.

Pankow ist beliebt. Nicht weit von Ih-
rem Center will der Mobel-Unter-
nehmer Krieger ein Einkaufszen-
trum mit 30000 Quadratmetern
Nbauen. Wie wird sich das auswirken?
Das wiirde zu einem ruindsen
Wettbewerb, einer erheblichen Ver-
. dringung ohne wesentlichen Vorteil
fiir die Kunden und einer weiteren
Verschlechterung der ohnehin schon
enormen Verkehrsbelastung der An-

wohner fithren. Denn Center und .

Mobelhduser miissen zusétzliche
Kunden aus Berlin-Mitte und aus
Brandenburg anziehen, um bei der
geplanten GroRe existieren zu kon-
nen. Wenn aber das Rathaus Center
den Bedarf in Pankow abdeckt, muss
genau untersucht werden, wie hoch
der zusitzliche Bedarf im wachsen-
den Pankow ist. Ob dann ein weiteres
Mega-Shoppingcenter fehlt, wage
ich ernsthaft zu bezweifeln. Es muss
jedem Klar sein, dass zwei derart nah
beieinander liegende Center um die-
selben Pankower Kunden kdmpfen
wiirden.

Wer kann in so einem Kampfiiberle-
ben? Einer von beiden? Oder keiner?

Ich wiirde die Frage anders for-
mulieren: Wer kann in so einem
Kampf gliicklich werden? Keiner.
Nicht {iberleben wiirden die kleinen
Geschiftsleute zwischen unseren
Centern. Die werden zerrieben zwi-
schen zwei Grofen. Dann entstehen
Leerstdnde mit entsprechender Ab-
wirtsspirale. Ich hoffe, dass es nicht
dazu kommt. Pankow hat noch die
Chance dariiber nachzudenken, ob
man auf einem solch fantastischen
Grundstiick nicht lieber das errich-
tet, was wirklich dringend benotigt
wird: Das sind Wohnungen — und
zwar weit mehr als 750.

...so viele Wohnungen plant Ihr
Konkurrent Kurt Krieger...

Angesichts der sehr angespann-
ten Wohnungssituation in ganz
Berlin wire es viel sinnvoller, ein
Stadtquartier zu entwickeln, zu
dem neben Wohnungen auch Ge-
schifte wie zum Beispiel Super-
markt, Apotheke oder Drogerie-
markt gehoren, aber keine weitere
Mega-Mall. Unser Credo jedenfalls
ist: Man sollte nur bauen, was die
Menschen tatsdchlich brauchen.
Aber man sollte nicht massenhaft
Menschen aus nah und fern locken,
damit Center laufen. Immobilien
miissen Menschen dienen, nicht
umgekehrt.

Wenn wir auf ganz Berlin schauen.

Wo gibt es bei Shopping-Centern

schon heute ein Uberangebot?
Wir haben eine Reihe von Ent-
wicklungen, die man deutlich in

*

Frage stellen kann. Zum Beispiel an
der Schlossstrale in Steglitz. Es
macht doch keinen Sinn, auf einer
solchen StraRe ein Shopping-Cen-
ter neben dem anderen zu errich-
ten. Die Frage ist auch, ob wir wei-
tere Mega-Malls wie am Leipziger
Platz in Mitte brauchen. Und wie
sich diese Malls dann auf die Ein-
kaufsstrafen und Pldtze im Umfeld
wie zum Beispiel die Friedrich-
strale auswirken.

Ihre Familie hat in der Friedrich-
strafSe den Bau des Quartiers 206 in
den Friedrichstadtpassagen initi-
iert. Spiiren Sie dort die Konkurrenz
der Mall of Berlin?

Nein, wir haben ein anderes
Publikum. Aber die Friedrichstralle
ist natiirlich nicht ohne Konkur-
renz. Die Frage ist: Was macht sol-
che StraRen fiir die Besucher so

‘spannend? Es ist die Vielfalt und die

Geschichte, die diese Stralen er-
zdhlen — und da ist das Potenzial
der FriedrichstralRe sehr grof3.

Wie sieht ein stadtvertrégliches Ein-
kaufszentrum aus? Ist das nicht so-
wieso ein Widerspruch?

Nein. Wichtig ist, dass sich ein
Einkaufszentrum nach auflen 6ff-
net. Und dass es die Existenz der
Geschifte in der Umgebung nicht
gefdhrdet. In Homburg an der Saar
bauen wir beispielsweise ein Shop-
ping-Center mit 16 500 Quadrat-
metern Verkaufsfliche. Dieses
Haus hat seine groBe Chance ge-
meinsam mit den Héndlern vor
Ort. Zusammen haben wir iiber
40000 Quadratmeter. Wir bauen
dort ein Center, das genau den Be-
darf decken und den Handel per-
fekt ergédnzen wird. Ich glaube, sol-

che Losungen, die sich am jeweils

Sinnvollen orientieren, werden sich
durchsetzen - iibrigens auch und
gerade in Berlin.

Lassen Sie uns

tiber !
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HELMUT JAGDFELD

Helmut Jagdfeld, 58, ist Chef der
Deutschen Immobilien-Gruppe
(ehemals Fundus-Gruppe) aus

Diiren. Der gelernte Immobiliendko-
nom verantwortet seit 22 Jahren
die Geschafte des Familienunter-

nehmens—inzwischen mit seinem

Neffen Benedikt, dem Sohn von Ex-

Fundus-Chef Anno August Jagdfeld.

In Berlin betreibt die DI-Gruppe
unter anderem die Einkaufszentren

Rathaus Center Pankow und Forum

Kopenick sowie das Blirogebaude

Spreebogen Plaza.
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Helmut Jagdfeld, Bruder von Ex-Fundus-Chef Anno August Jagdfeld, warnt vor einem ruinésen Wettbewerb.

Worin sehen Sie die Chancen der
Shopping-Center?

Ob als Tourist oder Zuziigler: Die
Leute kommen in die Stadt, weil sie
die Kieze und die Vielfalt, auch bei
den Angeboten der Héndler, lieben.
Jeder Kiez ist anders und unver-
wechselbar. Das muss gestédrkt und
die drohende Uniformisierung ge-
stoppt werden. Die Entwicklung
solcher Quartierslésungen in en-
gem Dialog mit Biirgern und Politik
wird eine richtige urbane Bereiche-
rung in den Bezirken sein.

Wie findet man die richtigen Liden
fiir die Center?

Dazu gehort viel Erfahrung und
ein guter Kontakt zum Handel. Wir
stellen zuerst genau fest, was und
wer wohin passt. Es macht ja kei-
nen Sinn, Prada nach Pankow und
einen Discounter an die Friedrich-

straRe zu holen. Wir machen uns

sehr viele Gedanken iiber die Frage:
Wer ist der Kunde, der bei uns ein-
kaufen wird? Dann sprechen wir
mit moglichen Betreibern, die mit
ihrem Angebot die Kunden zufrie-
denstellen und die Nachfrage de-
cken konnen. Anschliefend
schauen wir, wer als Héndler vor
Ort ein bisschen lokalen Pfiff rein-
bringen kann. Das geht nur {iber

die Tippeltappel-Tour. Da lduft -

man durch die Bezirke und geht in
die Seitengassen. Ist dort ein toller
Kédse- oder Feinkostladen, fragt
man den Inhaber, ob er sich einen
zweiten vorstellen kann. Um die
richtige Mischung zu finden, muss
man suchen, gesucht werden und
die passenden Leute kennen.

Zu hdren ist, dass manche Héndler
gezwungen werden, in ein neues
Center zu gehen, wenn sie in einem
alten nicht rausfliegen wollen.

Bei uns gibt es keinen Zwang.
Denn ich kann ja keinen zum Gliick

Wir miissen umdenken und
iiberlegen: Was kénnen wir von den
Online-Hindlern lernen, und wie
kénnen wir uns von ihnen unter-
scheiden? Im Internet kann ich
nicht riechen, nicht schmecken,
nicht fiihlen. Da spricht keiner mit
mir. Das Internet kann nur Bestel-
lungen aufnehmen und liefern las-
sen. Wir miissen deswegen weg von
der reinen ,Verkaufsmaschine
Shopping-Center und uns hin
zum Marktplatz entwickeln, auf
dem Einkaufen Freude macht. Auf
den alten Marktpldtzen wurde
Handel betrieben, da wurde kom-
muniziert, da fand sozialer Aus-
tausch statt, da wurde beraten und
empfohlen. Nichts ging, ohne dass
einer zufrieden nach Hause ging.

Was sollte sich konkret dndern?

Wir miissen wieder viel mehr die
Dienstleistung nach vorne stellen.
Wie das geht, konnen wir uns bei gu-
ten Hotels abgucken, wo Sie freund-
lich begriilt werden und dem Gast
personlich begegnet wird. Wir miis-
sen stérker auf die Kunden zugehen.
Der Kunde steht im Mittelpunkt, er
ist Kénig. Es darf zum Beispiel nicht
nur den Wachmann geben, der
durch das Haus lduft. Es muss viel-
mehr einen Ansprechpariner ge-
ben, der mir hilft, wenn ich als
Kunde etwas suche, eine Tiir nicht
offnen kann, die Toiletten nicht
finde oder mir mein Kind verloren
gegangen ist. Der Infopoint, zu dem
ich als Kunde hingehen muss, ist da
viel zu wenig. Wenn wir mehr
Dienstleistungen und‘guten Service
bieten, kénnen wir uns gegeniiber
dem Internet einen deutlichen
Wettbewerbsvorteil erarbeiten. Die
erfolgreichen Héndler haben iiber
Jahrzehnte bewiesen, wie sie durch
guten Service iiberzeugen. Daist ein
enges Zusammenspiel zwischen
Centern und Héndlern ganz wichtig
und aus unserer Erfahrung auch
sehr gut moglich.

Vor einem Jahr haben die Experten
gesagt, die Erdffnung der Mall of
Berlin werde zu Lasten der Potsda-
mer Platz Arkaden und des Alexa ge-
hen. Dort sind die Geschdfte aber
weiterhin voll. Hat die Mall weniger
Auswirkungen als gedacht?

Fiir eine Einschétzung ist es jetzt
noch zu frith. Die Zeit wird zeigen,

. ob eine Mega-Mall eine Alternative

ist, eine Ergénzung ist oder nur zur -
Verdrangung beitragt. Die generelle
Frage ist: Wem nutzen diese Gigan-
ten? Sie fithren zur Verdrédngung.
Berlin braucht deswegen aus mei-
ner Uberzeugung keine weiteren

- Mega-Malls mit 50 000, 80 000 oder

100 000 Quadratmeter Verkaufsfla-
che. Nehmen wir das geplante Cen-
ter in Moabit: Da versprechen sich
Politiker eine Aufwertung des Stadt-
teils. Ich hoffe, dass dieser Wunsch
in Erfiillung geht. Aber es wird ja nur
besser, wenn sich das Shopping-
Center in den Bezirk integriert und
offnet. Wenn es ein Solitdr ist, der
mit der Umgebung nichts zu tun
hat, wird {iberhaupt nichts besser.
Ich glaube, dass sich Berlin keinen
Gefallen tut, noch mehr Mega-Ho-
tels und Mega-Shopping-Center zu-
zulassen. Angesichts der Endlich-
keit bebaubarer Flichen muss die
Politik mehr denn je scharf hin-
schauen, was Berlin wirklich
braucht.

Wiirden Sie gerne ein 150 Meter ho-
hes Haus am Alexanderplatz bauen?
Brauchen wir am Alexander-
platz noch ein Hochhaus? Wenn Sie
mich als Projektentwickler fragen,
sage ich natiirlich, das geht. Ich
kann diese Frage nicht abschlie-
Bend beantworten, wir planen
nichts an dieser Stelle. Wenn jetzt
aber in Berlin dariiber nachgedacht
wird, Wohnungen in Leichtbau-
weise auch auf Friedhofen und
Waldflichen zu bauen, muss ich
fragen: Ist die Not so groR, Dinge zu
machen, die uns vielleicht heute
helfen, aber morgen umso stérker
auf die FiiRe fallen? Muss ich alles
tun, was geht? Eventuell kommt
dann ja noch jemand auf die Idee,
den Tiergarten zu bebauen. Im
Ernst: Ich wiirde dariiber nachden-
ken, was nachhaltig sinnvoll ist.

Das Gesprich fiihrte Ulrich Paul.




