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1 Noodkreet van winkels: help ons!

De laatste jaren heb ik stad en land afgelopen, van ondernemersbijeen-
komst naar ondernemersbijeenkomst, van gemeente naar gemeente, van
winkel(keten) naar winkel(keten) en overal hoorde ik eigenlijk hetzelfde:
Wat gebeurt er en wat moeten wij doen? Veel leegstaande winkels en veel
bezorgde ondernemers, het gaat slecht in de retail!

De impact van internet op ons koopgedrag is groot en wordt steeds
groter. Klanten oriénteren zich op internet, zoeken naar informatie
en kopen op internet tegen concurrerende prijzen, in Nederland of bij
buitenlandse aanbieders. De volgende dag worden de pakjes netjes
thuisbezorgd. En als je toevallig niet thuis bent, nemen de buren ze wel
aan. Ook de opkomst van ophaalbalies en ophaalpunten (click-and-col-
lect) maken het de klant wel erg gemakkelijk om op internet te kopen.
Onderzoeksbureaus zien al jaren een daling in de retailomzet in winkels
en een forse stijging daarvan op internet. Ook in 2013 lijkt de fysieke retail
met 2% te krimpen en de internetverkopen met meer dan 10% te stijgen,
waarbij de ontwikkelingen elkaar bijna compenseren (als communice-
rende vaten). Natuurlijk, de cijfers behoeven enige nuancering. Gaat het
om volume of gaat het om geld, omzet (zijn de prijzen gestegen)? Zijn de
internetomzetten van winkels wel apart berekend (vaak niet zoals bij het
cBs)? En zijn de internetomzetten nu artikelen of vooral diensten? Enige
nuancering is op zijn plaats, maar dat de internetverkopen sterk stijgen
en nog veel meer zullen stijgen kan niet meer ontkend worden. Deze om-
zet gaat direct weg bij de fysieke winkels. Dat heeft niet alleen gevolgen
voor hun bedrijfsresultaten, ookleegstand van winkelpanden is daar een
zichtbaar symptoom van. Winkels willen echt wel veranderen, maar het
zijn vaak anderen die dit tegenhouden. De gemeentes die alleen regels
willen naleven, de onroerendgoedbazen die zich baseren op oude huur-
contracten en de leveranciers die snelle betaling eisen van voorraden.
Terecht trekken winkeliers aan de bel. ‘HELP ONS, alleen kunnen wij niet
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overleven!” Maar het belang van de winkelier is toch het belang van ie-
dereen? Gemeentes en inwoners voorop! Het is tijd voor ACTIE en snel,
anders moeten wij leren leven met plaatsen zonder winkels en daarna
met plaatsen zonder inwoners. Welke bestuurder wil daar verantwoor-
delijk voor zijn?

Verandering

Door internet(verkopen) verandert het winkellandschap. Klanten kopen
niet alleen op internet, maar oriénteren zich daar ook. Ze kennen de prij-
zen beter dan ooit tevoren. Dus naast een verlies door internetverkopen
is er ook een margedruk door de concurrentie van internet. Moet er dan
maar gestunt worden? Winkels gaan op prijs concurreren met internet,
maar is dat wel de juiste strategie? Is prijs de reden dat klanten op in-
ternet kopen of gaat het veel meer om het gemak van thuis zoeken en
kopen en bezorgd krijgen? Gaat het misschien om de kracht van ‘direct
marketing’, de nieuwsbrieven, e-mails, social media en banners op po-
pulaire sites? Of zijn winkels en winkelgebieden gewoon niet leuk meer,
of misschien wel bijna onbereikbaar geworden door allerlei verkeers- en
parkeermaatregelen?

Er is een grote verandering gaande in de maatschappij met internet als
‘disruptor’, als stoorzender, als de basis van veranderingen. Wij kijken
anders televisie, wij bellen op een andere manier dan voorheen met het
vaste toestel thuis en wij winkelen anders dan op de fiets naar een lokale
winkel. Wij adopteren de nieuwe mogelijkheden en passen ons gedrag
daarbij aan. Steeds meer ergeren wij ons aan de oude regels en structu-
ren en snappen we gewoon niet dat het niet anders kan. Waarom zijn de
winkels ’s avonds en op zondag dicht? Waarom mag er soms niet geruild
worden, waarom worden wij als wij gaan winkelen ‘gestraft’ door hoge
parkeerkosten?

Winkeliers woedend over golf parkeerboetes

ARNHEM - De ondernemers dinsdagavond tijdens de extra

in de binnenstad van Arnhem
zijn laaiend over de parkeer-
bonnen die parkeerwachters
van de gemeente maandag- en

koopavonden hebben uitge-
schreven. Dinsdagavond wer-
den 146 mensen bekeurd.

Bron: De Gelderlander 6-12-2012
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Winkelcentra en binnensteden hebben niet of onvoldoende ingespeeld
op de concurrentie. In eerste instantie de concurrentie van internet,
want waarom zou je naar de stad gaan als je ook thuis kunt kopen en
vaak goedkoper? Binnensteden moeten mensen dan als een magneet
trekken door ‘drempels’ weg te nemen, door faciliteiten te bieden zoals
goede parkeergelegenheid (gratis of bijna gratis), door horeca en enter-
tainment. Winkelen moet een feestje worden; een noodzakelijke kwaad
is het allang niet meer.

Maar de meeste binnensteden zijn juist niet zo leuk: overal vind je verge-
lijkbare winkelstraten met dezelfde winkels (vaak onderdeel van ketens),
de horeca is aan banden gelegd, winkels zijn beperkt in de openings-
tijden en in de avond en nachtelijke uren voorzien van rolluiken met
graffiti. Straten zijn tochtgoten zonder straatbekleding, leuke verlich-
ting, planten of andere versiering. En horeca wordt bij voorkeur buiten
de looproute gehouden (als die er al is). Waarom zullen wij nog naar de
stad gaan? Een leuk winkelcentrum is een beter alternatief. Goed bereik-
baar, overdekt, gratis parkeren en daghoreca. Maar ook plaatsen die het
wel goed doen trekken weer kopers weg bij buurgemeentes. Zo hebben
Schiedam, Dordrecht, Vlaardingen en Sliedrecht bijvoorbeeld veel last
van de expansiedrift van Rotterdam. Mijn verzoek om plannen van Rot-
terdam met deze gemeentes af te stemmen werd weggewuifd. Letterlijk
werd door enkele raadsleden gezegd: ‘Tk zou niet weten waarom’!

Het zijn niet alleen de gemeentes die op het nieuwe koopgedrag moe-
ten inspelen, ook onroerendgoedexploitanten moeten opnieuw gaan
kijken of de huurwaarden nog in overeenstemming zijn met de realiteit
van vandaag. Klopt de woz-waarde wel en is een vaste huur wel reéel
in deze tijd? Vaste huren betekenen dat er geen bemoeienis is met de
omzet. Omzetgerelateerde huren daarentegen leggen ook bij huurbazen
een verplichting om mee te werken om klanten te trekken. In het bui-
tenland komt dit steeds vaker voor. Ook de Nederlandse onroerendgoed-
maatschappij Corio hanteert dit als een van de uitgangspunten: flexibele
huren (of huren met een flexibel deel) maken het nodig om te gaan sa-
menwerken met de winkels, om samen klanten te trekken en het win-
kelgebied leuk te houden. Samenwerken met winkeliers is essentieel. De
panden en winkelcentra moeten aangepast worden aan nieuwe technie-
ken en nieuwe eisen van klanten (zoals nu gebeurt bij winkelcentrum
Hoog Catharijne in Utrecht).
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Nieuwe structuur

Winkeliers willen echt wel veranderen, maar ze moeten wel geholpen
worden. Een website beginnen is essentieel (voor informatie), maar een
webshop is iets heel anders. Vaak ontbreekt daar de kennis voor, en
meestal ook de tijd en de wil. Een ondernemer heeft veel ervaring met fy-
siek ondernemen, daar ligt zijn of haar kracht, maar door samen te wer-
ken kan ook internet een rol spelen hierbij. De financiéle middelen van
een winkel zijn ook beperkt, zelfstandige winkeliers moeten een brood-
winning hebben, grote winkelketens een rendement. Banken zijn heel
terughoudend om het MKB te financieren, want de problemen zijn groot,
maar de vooruitzichten veel minder goed. En datis lastig nu internet juist
wel zo hard groeit. Maar misschien is dit ook wel een signaal dat het re-
tailmodel en de retailstructuur aangepast moet worden. Misschien moet
opnieuw gekeken worden naar de ‘supply chain’, de rol van fabrikanten
en de voorraadvorming. Is het logisch dat er op meerdere plaatsen voor-
raden liggen met alle risico’s en financiéle behoeftes? Misschien moeten
leveranciers wel het logistieke model veranderen, meer risico nemen en
de winkeliers integreren in een nieuw verkoop- en afleveringsconcept?
In ieder geval moet de financieringsbehoefte van winkels omlaag, door
minder voorraadrisico’s en een aangepaste huurgrondslag.

Digitale disruptie, verandering

Door het gebruik van internet verandert ons leven op ieder gebied. De
bestaande structuren functioneren niet meer. Door alleen te denken
aan krimp en groei verandert de structuur niet en dat is dus geen op-
lossing. Er is sprake van een fundamentele verandering: de digitale dis-
ruptie. Structuren moeten aangepast worden aan de mogelijkheden van
vandaag, technieken moeten geintegreerd worden. Internet is de basis
en het menselijk gedrag, dat internet geadopteerd heeft, is de leidraad
voor besluitvorming. Niet voor niets zeggen vastgoedmaatschappijen als
Corio, Wereldhave en Vastned dat ze gaan investeren in ‘favorite meeting
places’, plaatsen waar mensen graag naartoe gaan.

Ook de Bijenkorf heeft haar strategie opnieuw getoetst aan alle ontwik-
kelingen en verwachtingen en dit moet als een wake-up call gezien wor-
den, voor winkels en voor gemeentes. Duidelijk heeft de Bijenkorf aange-
geven een leuke winkel te willen zijn in het premium segment: klanten
trekken met een gewild assortiment, en een beleving en uitstraling die
daarbij passen. Een duidelijk vestigingsplaatsenbeleid is hier onderdeel
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van. De winkels moeten aangepast kunnen worden aan de eisen van de
tijd, aan de toepassing van technologie, aan de uitstraling die klanten
trekt. Hiervoor is ook een sterke regio nodig, met klanten die bereid zijn
te reizen naar de binnenstad, naar de Bijenkorf. De binnensteden heb-
ben hiermee een grote trekker wat bepalend is voor het winkelaanbod
in de stad. Steden waar de Bijenkorf wegtrekt, vaak omdat de regio niet
sterk genoeg is, verliezen een trekker en moeten zich opnieuw beraden
over de identiteit en de functie van de binnenstad. Een herschikking van
winkels is welhaast onafwendbaar.

Verwachtingen

In mijn boek Het einde van winkels (2011) heb ik een dergelijk toekomst-
scenario geschetst met als uitgangspunt dat de stijgende verkopen op
internet direct consequenties zullen hebben voor winkelgebieden en
winkels. Misschien zal 1 op 3 winkels wel gaan verdwijnen en ook zul-
len winkels kleiner worden. In Red de winkel (2013) ben ik ingegaan op
de mogelijkheden van winkels om hierop te anticiperen. Wat kunnen ze
doen om te overleven en hoe kunnen ze zich aanpassen aan het nieuwe
koopgedrag? Maar winkels kunnen dit echt niet alleen. Als klanten win-
kels willen behouden en als gemeentes winkels belangrijk vinden voor
de leefbaarheid van een plaats, kunnen zij niet passief blijven en alleen
maar controleren of de regels wel uitgevoerd worden (zoals in het voor-
beeld over de parkeerkosten)!

Gemeentes moeten nauw samenwerken met winkels en alle relevante
partijen om een nieuwe structuur te faciliteren en om winkelgebieden
weer aantrekkelijk te maken. Dat is waar dit boek over gaat. Barrieres
wegnemen, structuren aanpassen, zoeken naar nieuwe mogelijkheden
en het initiatief nemen voor veranderingen, vooral gemeentes! Het gaat
om ons leefklimaat en daar horen winkels en leuke binnensteden bij. Er
is sprake van een disruptie, van structurele veranderingen, en daarbij
mogen winkels niet ten onder gaan door naiviteit of partijpolitiek. De
noodkreet van de winkels is duidelijk, nu komt het aan op ACTIE, en snel
ook!

Ieder hoofdstuk zal ingaan op een partij die moet veranderen, winkels
(maar ook de mogelijkheden van webwinkel en internet), gemeentes en
ten slotte leveranciers en logistieke dienstverleners. Als voorbeeld van
een adequate strategie worden de cases van de gemeente Veghel en van
de Bijenkorf besproken.
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v Leveranciers moeten naar het financieringsmodel van voorraden

Acties

v Winkeliers moeten klanten direct benaderen en hun winkels
aanpassen aan de wensen van klanten (o0.a. met technologie en
internet).

v Gemeentes moeten het belang van winkels gaan onderkennen en een
pro-winkelbeleid gaan voeren: leegstand en leegloop is anders het
gevolg.

v Onroerendgoedeigenaren moeten opnieuw naar huurprijzen kijken
en zich afvragen hoe ze winkels kunnen helpen om klanten te trekken.

kijken. Minder investeringen door winkeliers leiden tot een gezondere
winkel.





<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.5
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.1000
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails true
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams true
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile (None)
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 150
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages false
  /ColorImageDownsampleType /Average
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth 8
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /FlateEncode
  /AutoFilterColorImages false
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 150
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages false
  /GrayImageDownsampleType /Average
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth 8
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /FlateEncode
  /AutoFilterGrayImages false
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages false
  /MonoImageDownsampleType /Average
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile (None)
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName (http://www.color.org)
  /PDFXTrapped /Unknown

  /CreateJDFFile false
  /SyntheticBoldness 1.000000
  /Description <<
    /ENU (Use these settings to create PDF documents with higher image resolution for high quality pre-press printing. The PDF documents can be opened with Acrobat and Reader 5.0 and later. These settings require font embedding.)
    /JPN <FEFF3053306e8a2d5b9a306f30019ad889e350cf5ea6753b50cf3092542b308030d730ea30d730ec30b9537052377528306e00200050004400460020658766f830924f5c62103059308b3068304d306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103057305f00200050004400460020658766f8306f0020004100630072006f0062006100740020304a30883073002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d30678868793a3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a306b306f30d530a930f330c8306e57cb30818fbc307f304c5fc59808306730593002>
    /FRA <>
    /DEU <>
    /PTB <>
    /DAN <>
    /ESP <>
    /SUO <>
    /ITA <>
    /NOR <>
    /SVE <>
    /KOR <>
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe7f6e521b5efa76840020005000440046002065876863ff0c5c065305542b66f49ad8768456fe50cf52068fa87387ff0c4ee575284e8e9ad88d2891cf76845370524d6253537030028be5002000500044004600206587686353ef4ee54f7f752800200020004100630072006f00620061007400204e0e002000520065006100640065007200200035002e00300020548c66f49ad87248672c62535f0030028fd94e9b8bbe7f6e89816c425d4c51655b574f533002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d5b9a5efa7acb76840020005000440046002065874ef65305542b8f039ad876845f7150cf89e367905ea6ff0c9069752865bc9ad854c18cea76845370524d521753703002005000440046002065874ef653ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000520065006100640065007200200035002e0030002053ca66f465b07248672c4f86958b555f300290194e9b8a2d5b9a89816c425d4c51655b57578b3002>
    /NLD <>
  >>
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [595.276 850.394]
>> setpagedevice


		2016-12-15T14:35:02+0100
	Preflight Ticket Signature




