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Kurswechsel
Richtung Zukunft

Nach dem Ende des Insolvenzverfahrens schaut Galeria wieder zuversichtlich
in die Zukunft. Uber die Neuausrichtung sprach stores+shops mit Galeria-CEQ
Olivier Van den Bossche und Dr. Marc Cristofolini, Leiter

der Strategischen Filialentwicklung.

Das Interview fiihrten Claudia Horbert und Katharina Sieweke

Zur Person

Olivier Van den Bossche ist seit 2023 CEO von Galeria. Durch
vorherige Stationen in fithrenden Positionen u. a. bei Inno,
Galeria Kaufhof, Metro und Rituals sowie zuletzt als Vertriebs-
chef von Galeria weist er langjahrige Einzelhandels- und
Vertriebserfahrung vor. Mit voller Konzentration auf das Kern-
geschift Warenhaus setzt er konsequent den Kunden in den

absoluten Mittelpunkt.

Zur Person

Herr Van den Bossche, wann deutete sich eine In-
solvenz an und wie verlief der Prozess seit Herbst
20237

Van den Bossche: Wir haben die Entwicklungen unse-
rer ehemaligen Eigentiimerin Signa und den dazu-
gehorigen Unternehmen damals aufmerksam be-
obachtet. Da tiber den Jahreswechsel klar wurde, dass
die uns von der Signa zugesagte Tranche fiir weitere
Investitionen ausbleiben wird, waren wir gezwungen,
einen Insolvenzantrag zu stellen.

Dr. Cristofolini: Wir haben nach vorne geschaut und
gemeinsam mit dem Insolvenzverwalter parallel einen
Businessplan erarbeitet, der unter anderem auch
schon den Einstieg eines neuen Gesellschafters vor-
sah. Nach weiteren Abstimmungen mit dem
Glaubigerausschuss stiegen wir frithzeitig in den Ver-
kaufsprozess ein. Unser Ziel war es, das Unternehmen
zu stabilisieren — mit den Mieten, einer optimierten
Logistik, starken Sortimenten und der Ausweitung von
Concession und Consignment als ,Kernhebel.

Am Ende des Insolvenzprozesses gab es zwei belast-
bare Kaufangebote. Welche Mehrwerte bietet das In-
vestorenkonzept von Baker und Beetz
lhrer Meinung nach?

Van den Bossche: Die Entscheidung fiir
dieses Konzept istim Glaubigerausschuss

Dr. Marc Cristofolini ist als Director Strategy, Real einstimmig ausgefallen, auch unser In-
Estate and Transformation verantwortlich fir den solvenzverwalter Stefan Denkhaus hat

Transformationsprozess bei Galeria und dazu auch fiir
die Filialumbauten und Modernisierung der Flachen
zustéandig. Er promovierte im Marketing, ist seit fast

sich daftir ausgesprochen. Unser Ziel war
es, durch einen Eigentiimerwechsel die

20 Jahren im Handel tdtig und seit 12 Jahren bei Losung aus der Umklammerung der alten

Galeria.
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Eigentlimerstruktur zu erreichen. Wir wollten dabei Galeria
als Ganzes in einer wettbewerbsfahigen Grofie erhalten. Dies
ist uns gelungen, nach positiv verlaufenen Mietver-
handlungen sind unsere Mieten nun marktiiblich und alle
unserer 83 Filialen wirtschaftlich stabil.

Wo sehen Sie Erfolgspotenziale fiir das Geschaftsmodell
»Warenhaus“ und womit kann speziell Galeria heute punk-
ten?

Van den Bossche: Als modernes Warenhaus bieten wir nicht
mebhr alles tiberall an — sondern tiberall genau das, was unse-
re Kundinnen und Kunden vor Ort benétigen. Ein besonderer
Fokus liegt dabei auf unseren Signature Categories Schuhe,
Handtaschen, Beauty und Wasche.

Das Warenhaus hat in Deutschland eine lange Tradition,
die wir unter einem Dach als Galeria zusammengefiihrt
haben. Die Entwicklungen der Innenstadte und das in den
letzten Jahren veranderte Konsumverhalten unserer Kundin-
nen und Kunden behalten wir im Blick. Wir haben unser
Filialportfolio angepasst und betreiben nun 83 Filialen in
ganz Deutschland. Neben unseren ,normalen‘Warenhausern
in kleineren und mittelgrofen Stadten und Stadtteilen fith-
ren wir aufSerdem noch unsere Grof§stadt-Warenhauser,
unsere Flagship-Filialen. Wir bewerten die Bedeutung jeder
Filiale fiir ihren Standort individuell und passen unsere Sorti-
mente und Services genau auf die lokalen Bedurfnisse an.

Wie werden die Flachen zukiinftig gestaltet? Welche neuen
Nutzungskonzepte sind denkbar?

Van den Bossche: Die bereits erfolgreiche lokale Ausrichtung
wird noch weiter ausgebaut und durch starke Partner-
schaften ergénzt, hierbei setzen wir sowohl auf bestehende
Partner als auch auf weitere hochattraktive potenzielle Part-

[NREAVATAYYAEYA L ERIA | EXTRA POS-DESIGN 35

Regionale Sortimente
spielen bei Galeria kiinftig
verstérkt eine Rolle — wie
hier im wiedereréffneten
Galeria in Bamberg

ner unterschiedlicher Branchen. Wir werden strategische
Partnerschaften mit Handlern ausbauen, die mehr Exper-
tise in bestimmten Sortimenten haben als wir, um optimal
auf die Bedurfnisse unserer Kundinnen und Kunden vor Ort
einzugehen. Zum Beispiel wird Lidl im Food-Segment Fla-
chen in zwei unserer Warenhauser in Berlin tibernehmen
und dort ein City-Konzept betreiben, das zugleich integraler
Bestandteil unserer Warenhéuser ist.

An manchen Standorten geben wir aber auch Teil-
flachen ab, etwa fiir andere Nutzungsformen oder zuriick
an die Vermieter. Insgesamt haben wir gute Lésungen ge-
funden, mit denen es uns gelingt, das gesamte Galeria-
Warenhaus zu durchfluten.

Zwei Drittel des Umsatzes entfallen bei Galeria auf Mode,
Schuhe, Accessoires. Wie werden Sie Akzente in diesem
ohnehin sehr kompetitiv besetzten Wettbewerbsumfeld set-
zen? Welche Sortimente werden weiter gestarkt und welche
weiter reduziert?
Dr. Cristofolini: Fashion entwickelt sich stabil bei Galeria.
Vor allem in den umgebauten Filialen wie im Alstertal-
einkaufszentrum in Hamburg haben wir neue Modemarken
auf den Flachen positioniert. Unsere Signature Categories
Schuhe, Handtaschen, Beauty und Wasche werden wir im
Erdgeschoss stérken, Flachen zukiinftig jedoch variabler ge-
stalten. Geplant ist daher, den Multilabel-Anteil zu erhéhen
und in Kombination mit Ankermarken in Shop-Konstellatio-
nen flr eine gesunde Mischung zu sorgen. Aber auch Spiel-
waren und Kiko fithren wir weiter, um mit unseren Sorti-
menten die Mitte der Gesellschaft anzusprechen.

Um das optimale Markenportfolio fiir jeden Standort
ausspielen zu konnen, gilt es, Sortimente starker zu fokus-
sieren und Bereiche mit geringerer Flachenproduktivitét
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gegebenenfalls auszudiinnen. Diese Entscheidung treffen
wir dann individuell fiir jeden Standort je nach lokalen Be-
gebenheiten, auch lokale Marken sind hier sehr wichtig.

Der Einkauf und damit die Sortimentsentscheidung
liegt weiterhin bei der Zentrale. Unsere Filialgeschaftsfithrer
vor Ort leisten hier einen wichtigen Input und werden ent-
sprechend mit eingebunden. Dariiber hinaus planen und
treiben sie lokale Aktivitaten und Events, die wir zukiinftig
immer starker umsetzen werden, um unseren Kundinnen
und Kunden ein einzigartiges Erlebnis in unseren Hausern
zu bieten.

Zur Profilierung und als Margenbringer sind uns eben-
falls unsere Eigenmarken wie Galeria, Eminent und Moncara
sehr wichtig. Ziel ist es, diese auf grofierer Flache oder mit

eigenen Shops gut zu inszenieren und erlebbar zu machen.

Wo und in welchem Umfang werden neue Partner auf der
Flache integriert und erfolgen die Umgestaltungen der
Warenhauser abteilungsweise oder aus einem Guss?

Dr. Cristofolini: Zwolf Monate dauert ein Umbauprozess
von der ersten Planung bis zur Fertigstellung normalerweise.
In den letzten drei Jahren haben wir insgesamt 11 Galeria-
Warenh&user umgebaut und gerade unser Haus in Bamberg
fertiggestellt und nach Umbau er6ffnet. Zum Teil wurden
diese vom Vermieter mitfinanziert. Das Layout und die Posi-
tionierung von Marken und Sortimenten legen wir ge-
meinsam mit der Einkaufs- und Vertriebsabteilung fest. Fas-
saden werden jetzt vielfach ge6ffnet, um eine hellere und
wirmere Atmosphére auf der Flache zu erzeugen. Wir set-
zen auch neue Mobel fiir gezielte Akzente ein. Hierfiir spre-
chen wir intensiv und kooperativ mit unseren Lieferanten
und finden gemeinsam gute und passende Losungen.

Zu guter Letzt: Die Gesellschaft wird ihren Hauptsitz zu-
kiinftig nach Luxemburg verlagern — ohne Aufsichtsrat. Wird
Galeria zum flexiblen Mittelstandler?

Van den Bossche: Ja, Galeria ist jetzt ein mittelstandisches
Unternehmen mit zwei ,Family Offices‘ als Eigentiimern.
Das erméglicht uns wesentlich schnellere Entscheidungs-
wege und er6ffnet neue Moglichkeiten. Wir profitieren hier
vom guten Netzwerk unseres Eigentiimers und fithren bei-
spielsweise aktuell Gesprache mit Marken, die es bisher im
deutschen Markt noch nicht gibt. Mit den aktuellen Ent-
wicklungen treten wir den Beweis an, dass das Warenhaus
weiterhin Bestand haben wird. Wir werden auch die Liefer-
ketten starker an lokale Nachfragen anpassen. Wir starken
auflerdem unser Personal, das tagtaglich auf der Flache fiir
unsere Kundinnen und Kunden da ist. Wir haben hier nicht
abgebaut, sondern stellen im Gegenteil fiir das Weihnachts-
geschaft massiv neue Arbeitsplatze zur Verkaufsunter-
stiitzung ein und wollen unsere Leute zum Beispiel mit
Schulungen weiter qualifizieren.

Neu gestaltete
Galeria-Filiale
in Bamberg
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LADENBAUER UND KONSUMENTEN

Stimmung hellt sich auf

Zum dritten Mal in diesem Jahr haben
die dLv-Mitgliedsunternehmen an der
dLv-Umfrage! zur aktuellen Lage in der
Branche teilgenommen. Kurz vor
Jahresschluss sehen die Zahlen zu-
mindest bei den Ladenbauern besser
aus, die Vollauslastung in den produ-
zierenden Betrieben hat weiter zu-
genommen. 36 Prozent der Teilnehmer
melden, dass ihre Auslastung in der
Produktion 100 Prozent betragt. Es ist
der beste Wert des Jahres 2024. Die
Zulieferunternehmen dagegen sind
mehrheitlich nicht voll ausgelastet.
Nur 15 Prozent geben in der Produk-
tion Vollauslastung an. Auch in Pla-
nung und Verwaltung ist noch Luft fiir
mehr Auftrége. Insgesamt hat sich die
Stimmung im Verlauf dieses Jahres
aber zunehmend gebessert. Die Mit-
gliedsunternehmen sind zuversicht-
lich, dass sie dieses Jahr gut ab-
schlieflen werden.

Aulffallig ist, dass die Investitions-
neigung der Kundschaft wieder zu-
nimmt, das haben insbesondere die
Ladenbauer bestétigt. Einen Anstieg
der Investitionsneigung sehen auch Im-
mobilienentwickler wie CBRE, die
europaweit vermehrt Vermietungen
fir den Handel bemerken, vorzugs-

weise in Fachmarktzentren. Hierzu
passt, dass sowohl GfK als auch der
HDE einen leichten Anstieg der
Konsumlaune wahrnehmen.

Kundschaft will Service, Erlebnisse,
mafigeschneiderte Angebote

Wir haben die Mitgliedsunternehmen
der dLv gefragt, was Konsumenten
kiinftig vom Handel offline erwarten:
Die Kund:innen erwarten, so die Um-
frageteilnehmer, attraktive Innen-
stddte mit einem serviceorientierten
Handel und Erlebnissen im stationa-
ren Ladengeschift. Wer hier gut auf-
gestellt ist, ein attraktives, kuratiertes
Warenangebot hat, den Einkaufs- und
Zahlungsvorgang convenient gestaltet,
wird Erfolg haben. E-Commerce und
Digitalisierung nehmen weiter zu.
Hierzu gehoren Kl-unterstiitze Prozes-
se im Retail, autonomes Einkaufen
und mafigeschneiderte Angebote fir
die Kundschaft.

Die Preissensibilitat wird auf-
grund der wirtschaftlichen Lage der
Konsumenten weiter steigen. Die Ver-
braucher haben weniger Geld in der
Tasche und werden sich noch mehr als
bisher Billigangeboten aus China zu-
wenden.

L dLv-Umfrage 3. Quartal zur aktuellen Lage im Ladenbau;

www.ladenbauverband.de
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JETZT VORMERKEN!

08. UND 09.05.2025 IN VELEN

dLv-Ladenbautagung

Es erwartet Sie wie gewohnt ein
spannender Tag mit viel Zeit zum
Netzwerken, gut aufgelegten Mit-
gliedern und mitreiRenden Referenten.
Wir starten in den Tag mit Dr. David
Bosshart als Keynote-Speaker. Der
ehemalige Geschéftsfiihrer des GDI

in Rischlikon und heutige Prasident
der Duttweiler Stiftung sagt von sich,
er sei Futurist, Philosoph und Retail &
Consumer Analyst. Er schreibt profunde
Beitrage und Biicher liber sein Lebens-
thema, den Retail, und dessen
Transformation.

Dr. Marc Schumacher, versierter
Retailkenner, wird einen Blick in die
Zukunft des stationdren Handels
wagen. Mit Dr. Wolfgang Fengler haben
wir einen international renommierten
Datenanalysten als Referenten, der
anhand der von seinem World Data Lab
erhobenen Zahlen belegen wird, dass es
zwei grofie Trends gibt: alte Menschen
und Asien.

Und wie immer haben wir zum
Abschluss einen besonderen Vortrag,
der auch dieses Mal die Teilnehmer
begeistern wird. Auf der Tagung 2024
war das der ehemalige Fulballschieds-
richter Urs Meier, der mit seinem Satz
»,Du musst entscheiden“ noch immer
in Erinnerung ist.

Am zweiten Tag besuchen wir das
dLv-Mitgliedsunternehmen Tenbrink
Projekt Plan GmbH im nur wenige
Kilometer entfernten Stadtlohn.
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