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»Mit der ECE schlieBBen wir als Mittel-
standler nicht einfach nur Vertrage ab.
Weil wir auf die Leistungen der ECE im

Bereich Vermietung wie auch im Center-
Management vertrauen, verbindet uns
eine langjahrige Partnerschaft auf
Augenhohe, die wir sehr schdtzen.”

HEIKO RONGE /LIZENZNEHMER U.A. LEVI'S & ESPRIT
Geschaftsfihrer der private textiles holding
(mehr als 30 Filialen in ECE-Centern)*

sUnsere Kunden erwarten
beim Shopping modernen

Service auf dem neuesten
»Ein Shopping-Center erfolgreich zu managen stand in angenehmer Atmo-

bedingt vor allem ein ausgepragtes Verstandnis sphire. Die Shopping-Center
fiir die Mieter und ihre Bediirfnisse. Die ECE legt der ECE bieten diese Leistun-
daher Wert auf Austausch und Dialog mit den gen. Gemeinsam mit den
Handlern - egal ob internationaler Filialist oder Mitarbeitern der ECE und den
lokales Geschaft wie wir.” anderen Mietpartnern

KIM GOGGE / GOGGE DER HERRENAUSSTATTER schaffen wir Shopping-
Geschéftsfiihrerin Welten, die ein verkaufsfor-

(1 Filiale in ECE-Centern)* derndes Umfeld bieten.”

ALEXANDER GEPP/GEPP’S
Geschaftsfiihrer
(mehrals 10 Filialen in ECE-Centern)*

Kooperation als
Erfolgsbasis fur die
Zukunft

Die ECE setzt in der Zusammenarbeit mit ihren Mietpartnern auf eine

enge Kooperation und kontinuierlichen Know-how-Austausch. Nur so

lassen sich gemeinsame Ziele erreichen — nur so kdnnen langfristige Partner-
schaften in Zeiten volatiler Markte eine wichtige Konstante bilden.

Uber regelmaBige Marktanalysen und Mieterbefragungen ist die ECE dabei
jederzeit am Puls des Geschehens. Auf dieser fundierten Datenbasis
kdnnen gemeinsam mit den Retailern stets konkrete Antworten auf die
Herausforderungen der Gegenwart und der Zukunft gegeben werden.

*Stand: Mérz 2018




»Die ECE ist fiir uns mehr als nur ein
Vermieter. Die ECE ist unser Partner,

mit dem wir kontinuierlich am
Store-Portfolio unserer Marken Tommy
Hilfiger und Calvin Klein arbeiten. Durch
Expansion mit neuen Stores und
Konzepten sowie innovativer Weiterent-
wicklung unserer Bestands-Stores in den
Centern arbeiten wir gemeinsam am
Retail-Erfolg von heute und der Zukunft.
Stets auf Augenhohe, profitieren so
beide Seiten von dieser starken und

langfristigen Partnerschaft.” ECE im Dialog

PHILIP JELDEN/U.A. CALVIN KLEIN & TOMMY HILFIGER
Director Retail Development & Die Zusammenarbeit mit den Retailern geht fiir die ECE

Expansion /Creative Services, weit Uber Vertragsinhalte hinaus. Die ECE setzt auf einen
PVH Holdings ) kontinuierlichen Dialog und veranstaltet regelmaBig mie-
(mehr als 50 Filialen in ter- und brancheniibergreifende Events, die dem Networ-
ECE-Centern)* king und gemeinsamen Austausch dienen.Im Rahmen von
Veranstaltungsformaten wie dem ,Retail Meeting”, dem
,ECE Innovation Forum®, der ,Nachhaltigkeitsschmiede”
oder den ,ECE Retail Partners” werden aktuelle Entwicklun-
gen diskutiert, ldeen ausgetauscht und Zukunftsprojekte
vorangetrieben. Diese Formate geh&ren mit bis zu 600 Be-
suchern in der Branche zu den gréten ihrer Art.

ECE-Leasing -
Beratung in allen Mietfragen E_C/E’

Die ECE begegnet ihren Partnern auf Augenhdéhe und
bietet personliche Beratung vor Ort. Im Dialog findet das
Leasing-Team der ECE die optimale individuelle L6sung fiir
jeden Retailer — von der richtigen Standortwahl bis hin zu
detaillierten Vertragsinhalten. Bei baulichen und techni-
schen Details, vor allem bei Gastronomieflachen, kdnnen
zusatzlich die Spezialisten des Technical Key Account
Managements der ECE (T-KAM) hinzugezogen werden.

»Die Einzelhandelsbranche wandelt sich
heute schneller denn je. In unserer
erfolgreichen weltweiten Expansion setzen
wir auf starke Beziehungen. Mit der ECE als

Partner haben wir in zahlreichen Projekten in ECE-Mall-Marketing
Deutschland erfolgreich zusammengearbeitet.

Besonders schatzen wir die personliche Als starker Partner unterstitzt die ECE ihre Mieter auch bei
Herangehensweise des ECE- Managements, Verkaufs- und KommunikationsmafBnahmen. Ob es um Neu-

individuell zugeschnlttene Losungen zu finden” kundengewinnung, saisonale Aktivitditen oder um die Vor-
stellung neuer Kollektionen/Produkte geht: Die ECE findet
individuelle Lésungen fiir unterschiedlichste Anforderun-
gen, vom klassischen Point of Sale mitten auf der Mall Giber
moderne Pop-up-Lésungen bis hin zu druckvollen Media-
prasenzen im gesamten Center.

SVEN GRONING /TK MAXX
VP Property Director Germany, TJX Deutschland
(mehr als 25 Filialen in ECE-Centern)*




Die ECE-Center als ,, Third

Places” mit nachhaltiger
Umsatzentwicklung

Die Umsatzentwicklung der ECE-Center zeigt es deutlich: Die
teilweise negativ ausgefallenen Prognosen fiir den stationa-
ren Handel bestatigen sich nicht fir die deutschen Shop-
ping-Centerim Management der ECE. Beste Innenstadtlagen,
eine groBBe Angebotsvielfalt und wichtige Synergieeffekte
zwischen den Geschaften sorgen hier nach wie vor fiir stabile
Umsadtze. Hinzu kommt: Shopping-Center entwickeln sich
immer mehr zu ,Third Places”, zum dritten wichtigen Lebens-
mittelpunkt nach dem eigenen Zuhause und der Arbeitsstelle,
der alles unter einem Dach bietet.

Ein detailliertes Markt- und Branchenverstandnis ist fir die

ECE unverzichtbar, um vorausschauend auf neue Rahmen-
bedingungen zu reagieren. RegelméaBig durchgefiihrte Re-

‘

portings, Umsatzanalysen und Fre-
guenzmessungen auf Basis neuester
Technologien generie-
ren ein wichtiges
Datenfundament,

um die Angebote in
ECE-Centern stetig

zu optimieren.

leicht steigende
Gesamtumsatze
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stabile Besucher-
frequenzen
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Prozentuale Umsatzentwicklung in deutschen
Centern (2014-17), bereinigt, ohne Effekte wie
z.B. Center-Neuerdffnungen

o v g
Y

Die Branchen im Blick
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Prozentuale Branchen-Umsatzentwicklung in
deutschen Centern (2016-17), bereinigt, ohne
Effekte wie z.B. Center-Neueréffnungen
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« In deutschen ECE-Centern zeigen Dienstleistungen und
die Elektronik-Branche die gréten Zuwachse (+4,40 %
bzw. +3,24 %) seit 2016 — in beiden Branchen gelingt
eine Differenzierung vom Online-Handel durch den
Mehrwert von Services, Beratung und personlichem
Kundenkontakt.

- Die Gastronomiebranche verzeichnet mit +2,18 % seit
2016 weiter steigende Umséatze. Damit bestatigt sich die
zunehmende Bedeutung von Food & Beverage fiir das
Einkaufserlebnis der Kunden.

- Die Lebensmittelbranche weist mit +1,08 % das
viertstarkste Umsatzwachstum auf — was die Bedeutung
von Centern fiir die Nahversorgung belegt. Neben
klassischen Supermarkten zieht es Besucher immer mehr
auch in Bio-Supermarkte und Feinkostladen im Center.

- Die Textilbranche zeigt mit -1,09% eine leicht riicklaufige
Umsatzentwicklung gemaf allgemeinem Markttrend —
wobei es innerhalb der Branche auch Ausnahmen gibt:
z.B. Sportartikelhandler (+2,28 % seit 2016).

« In internationalen ECE-Centern wachst dagegen der
Umsatz der Textilbranche kontinuierlich weiter: +3,95%
seit 2016. Die Griinde: unterschiedliche Marktentwick-
lungen und -reifegrade in den Léandern.

Den Umsatz im Blick

- Deutsche ECE-Center zeigen eine erfolgreiche Stabilisierung
der Umsatze auf hohem Niveau nach Jahren des kontinuier-
lichen Wachstums in einem nun zunehmend gesattigten Markt.

- Stabile Besucherfrequenzen in deutschen ECE-Centern
durch verdndertes Kundenverhalten mit gezielteren
Shopping-Center-Besuchen nach Online-Vorabinformation.

- Internationale ECE-Center verzeichneten im gleichen
Zeitraum mit +6,34 % (2014-15), +3,38 % (2015-16) und
+4,69% (2016-17) ein weiterhin anhaltendes Umsatzwachs-
tum bei steigenden Besucherfrequenzen - ein Spiegelbild
der unterschiedlichen Entwicklungsgrade der Markte.



Die Stimmen
der Retailer

Die Ergebnisse der Mieterbefragung in Deutschland
stellen fiir die ECE eine Bestatigung der engen Zusam-
menarbeit mit ihren Partnern und Retailern in den
Centern dar. Sie sind gleichzeitig aber auch eine Ver-
pflichtung fiir die Zukunft: Markt- und Branchenent-

wicklungen stets im Blick zu behalten - und )
gemeinsam mit Mietpartnern immer wieder

neue Antworten auf veranderte Rahmen-

bedingungen zu geben. Ein ausgewogener

Mietermix und die erfolgsorientierte Um-

setzung von Bediirfnissen der Retailer und
Kundenanforderungen bilden dabei stets

die Handlungsmaxime der ECE.
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2 “ Grof3e Zufriedenheit
bei ECE-Retailern
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W der ECE-Mietpartner wiirden die ECE
o grundsatzlich als Geschaftspartner

weiterempfehlen. der Retailer bezeichnen die

Atmosphare in ECE-Centern
7 : I °/ als ,sehr gut” oder ,gut”. e
der ECE-Mietpartner geben dem '

Center-Management die Noten
»Sehr gut” und ,gut”. Beim Facility
Management sind es sogar 75 %.
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der Retailer in ECE-Centern sehen das partnerschaftliche
Standortmarketing als groBten Vorteil der Center gegeniiber
o’ Geschaftslagen in Innenstadten.
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~ als weiteren grof3en Center-

der Mietpartner der ECE

sehen Shopping-Center als
der Retailer in ECE-Centern

sehen Synergieeffekte
mit anderen Geschéften

Garanten fiir Umsatzsicher-

heit - trotz angespannter
Marktentwicklung. Interna-

tional sind es sogar 60 %.
Vorteil an.

Expansion im Blick
| |
der Retailer in ECE-Centern wollen bis

Ende 2018 mit durchschnittlich drei
neuen Stores, zwei davon in

Shopping-Centern, expandieren. Bei
/ Filialisten sind es sogar 57 %.

Geschafts- g

' entwicklung mit ~
p > Zukunftspotenzial
. \
e’ 7 1/° :
der Retailer in ECE-Centern blicken
positiv in die Zukunft im Hinblick auf ihre n

Geschaftsentwicklung im Shopping- ‘
Center-Umfeld. Lediglich 13 % sind be-
sorgt, was die Entwicklung angeht.

AR



‘ der Retailer in ECE-Centern sind

Zufriedenheitsbringer
fiir Retailer in

Positiver Blick in ECE-Centern vor Ort
die Vergangenheit

68, I
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zufrieden mit ihrer Geschaftsentwick-
-/ lung in den letzten drei Jahren, nur
17 % sind unzufrieden.

nur nur
2% 3%
—
Omni-Channel
im Trend
‘ 58"/
o o ..
der Mietpartner der ECE besitzen neben
stationaren Geschaften bereits einen
u Online- Shop
- nur nur
> L 3% 3%
— ——

wollen in Kooperation mit o
der ECE die digitalen /
Kanale zur gemeinsamen o

Erfolgsstrategie nutzen

’ der groBRen Filialisten S
unter den Mietpartnern
der ECE wollen in Omni- \4
b

A\
' Channel investieren.
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Auf Erfolg
programmiert

Marktanalysen und Mieterbefragungen
generieren flr die ECE ein wichtiges
Wissenskapital, das in digitale Retailer-Tools
und kundenorientierte MaBnahmen fir

www.produkte.alstertal-
einkaufszentrum.de

Digital Mall als
Omni-Channel-Erlebnis

noch mehr gemeinsame Erfolge einflief3t.

In den letzten Jahren setzen Kunden bei ihrer Einkaufs-
planung verstarkt auf Online-Vorrecherchen. Die Antwort
der ECE: eine ,Digital Mall”, mit der die Vision eines digita-
len Schaufensters fiir die Retailer im Center erstmals real
wird. Im Rahmen dieses Projekts kdnnen sich Kunden auf
der Website des Alstertal-Einkaufszentrums schon vor ih-
rem Center-Besuch zielgerichtet Uber alles informieren,
was einen vor Ort erwartet. Uber 120.000 Produkte sind
nun nicht nur physisch erlebbar, sondern kdnnen vorab
virtuell erkundet werden. Auch die Reservierung einzel-
ner Artikel - mit anschlieBender Abholung beim Handler
im Center - ist moglich. Die Grenzen der On- und Offline-
Welt werden damit erstmals Uberbriickt, und der Kunden-
wunsch nach einem ganzheitlichen und kanaliibergrei-
fenden Shopping-Erlebnis wird gemeinsam von den
Retailern und der ECE erfiillt. Teilnehmende Mietpartner
bei diesem ersten groen Schritt in Richtung nahtloses
Omni-Channel-Erlebnis sind unter anderem Saturn, Hun-
kemoller, Christ, Gortz und Clas Ohlson (Stand: Mdrz 2018).

ECE-Retailers - das

digitale Portal fiir Retailer

»Die lokale Verfiigbarkeit unserer Filial-
ECE-Retailers wird die Umsatzmeldung fiir Mieter bequem produkte online iiber die Digital Mall
und einfach gestalten. Mieter, die ihre Umsdtze iber das anzuzeigen eroffnet AppelrathCi.ipper neue

Kundenportal erfassen, profitieren online von ECE-Bran- Méglichkeiten, Kunden zu gewinnen.”
chenanalysen, Umsatzauswertungen und weiteren inter-

essanten Informationen. Weitere niitzliche Funktionen
und Auswertungen werden laufend ergénzt. Langfristig ist
der Ausbau zu einer Informationsplattform geplant, die
umfangreiche Analysen und Dokumente bereithalt.

JERRIT KUBE/APPELRATHCUPPER
Leitung Unternehmensentwicklung
(4 Filialen in ECE-Centern, Stand: Marz 2018)
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