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In Presikhaaf in Arnhem kun je behalve voor je dagelijkse boodschappen
tegenwoordig ook terecht voor de sportschool, dietist of schoonheidssalon. Het
gezondheidscluster wordt een rustgevende groene oase, heel anders dan de
dynamiek even verderop rondom de supermarkten en het verscluster.

In City-Center Tilburg is een eat&meet horecaplein gerealiseerd en werden

winkelmeters getransformeerd naar leisure. De commerci€éle teams van Wereldhave

hebben hun expertise verbreed naar mixed-use, zegt CCO Pieter Polman.
‘Wij kennen de retailmarkt door en door, maar dit is deels nieuw terrein voor ons.’

Met de oplevering van Presikhaaf in Arnhem,
Sterrenburg in Dordrecht en City-Center Tilburg zet
Wereldhave zich op de kaart met het concept van Full
Service Centers. Laatstgenoemde center in Tilburg
werd in april zelfs bekroond met de Kern Jaarprijs
2023. De essentie van een Full Service Center is een
sterk en doordacht mixed-use aanbod, waar naast
het winkelen ook nieuwe bezoekredenen worden
toegevoegd zoals horeca, gezondheidszorg, sport en
leisure-functies. Met het verbreden van het aanbod
wil Wereldhave het dagelijks leven van de consument
gemakkelijker maken. Boodschappen kunnen worden
gecombineerd met een bezoek aan de sportschool, de
tandarts of de fysiotherapeut. Om deze nieuwe strategie
‘sneller en beter’ te kunnen implementeren is de
organisatie van het bedrijf behoorlijk gewijzigd, vertelt
nieuwe CCO Pieter Polman vanuit het kantoor op
Schiphol. “Wjj zijn ons heel bewust aan het specialiseren
in dat nieuwe bredere aanbod. Dat betekent dat we
van retail-verhuurspecialisten naar category managers
gaan. Onze leasing teams verdiepen zich nu in de
nieuwe categorieén Health & Wellbeing, Horeca/F&B
en Leisure & Entertainment. Specificke domeinen
die in belangrijke mate een rol spelen in het dagelijks
leven van de klant. Onze collega’s worden een expert
op hun gebied: welke functies zet je waar neer? Wat is
de impact van een nieuw concept op de rest van het
centrum? Maar nog belangrijker: waar liggen precies
de behoeften van deze specifieke categorie?’

Energie en inspiratie

Het is voor Polman een van de laatste dagen
op het kantoor Schiphol, binnenkort verhuist het
bedrijf naar het voormalige theater de Krakeling,
in de levendige binnenstad van Amsterdam. Een
nieuwe, inspirerende plek, zegt Polman. ‘Dat geeft
energie en past ook beter bij onze strategie. We
zijn minder gericht op het buitenland en focussen
ons op Nederland en Belgié. Wij zijn echt een
Nederlandse speler, we hebben goede centra en de
eerste transformaties die we gedaan hebben zijn
succesvol, blijkt ook uit de KPI’s en de scores die we
krijgen, en dat willen we graag verder uitbouwen.’
De Full Service Center-strategie vraagt om een
herijking van de organisatie. De verschillende
business units zijn komen te vervallen en het
Nederlandse management is geintegreerd met het
centrale management. In plaats daarvan wordt er
gewerkt met functionele teams en met een executive
team dat verantwoordelijk is voor de dagelijkse gang
van zaken. Polman: “Waarbij ik verantwoordelijk
ben voor de commerciéle activiteiten en de
transformaties van onze centra. We willen ons
verder professionaliseren in ons concept Full Service
Centers en het commerciéle category management
en dat is gemakkelijker als je met één team te maken
hebt in plaats van verschillende business units. We
zijn een platte organisatic en hebben alle expertise
zelf in huis.
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Basic-Fit opende in het hart van Full Service Center Presikhaaf in Arnhem

WE Z1JN MINDER GERICHT OP HET
BUITENLAND EN FOCUSSEN ONS OP

NEDERLAND EN BELGIE'

Veranderende markt

In de nieuwe strategie is de consument als
uitgangspunt genomen, door te kijken naar behoeften
uit het dagelijks leven. De veranderende retailmarkt
geeft daar een impuls aan. Polman: ‘Na een periode
van faillissementen kwam corona en veel retailers
hebben het nog steeds pittig. Wij zagen geen lange-
termijn toekomst voor traditionele winkelcentra.
In veel landen om ons heen zijn mixed use-centra
al veel gebruikelijker. De kunst is dan: hoe ga je
dat goed doen? Hoe haal je de juiste partijen naar
binnen?’ Dat vraagt vooral veel onderzoek én het
leren kennen van de behoeften van nieuwe partijen.
‘We doen uitgebreid marktonderzoek rondom
de centra die we willen transformeren. Als een
winkelcentrum al veel zorgvoorzieningen in de buurt
heeft, is het niet zinvol om een tandarts binnen te
halen. Maar elders zou dat juist een goede aanvulling
zijn. En wat zijn dan de wensen en behoeften? Wij
kennen de retailers door en door, maar dit is nieuw
voor ons. Een arts heeft een andere ruimte nodig
dan een schoenenzaak, maar ook de commerciéle
behoeften verschillen. Dat betekent wat voor de
investering, de termijnen. Daarom moet je je echt
goed verdiepen in die andere branches, de expertise
van de teams verbreden en in de praktijk leren van
de impact van mixed-use.’

Nieuwe partners aantrekken

Voor de nieuwe categorieén wordt actief de
samenwerking gezocht met partners. Zo zijn er
inmiddels al vijf vestigingen van sportschool Basic-
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Verscluster ‘every.deli’ in Full Service Center
Sterrenburg in Dordrecht

Fit geopend in de centra. Een mooi voorbeeld

op het gebied van F&B is de samenwerking met
Albron in Tilburg. Pieter Polman: ‘De uitdaging
voor ons is om de juiste partijen te vinden die
aansluiten bij het centrum en de omgeving. Samen
met horecapartij Albron hebben we in het centrum
van Tilburg ons eat&meet cluster gerealiseerd, waar
vier zaken van Albron zijn gevestigd plus een aantal
lokale ondernemers. Samen met Albron doen we
vervolgens de marketinginvestering om het gebied te
activeren. In nauwe samenwerking met de partner
steken we er energie in om het van het begin af aan
succesvol te laden. En dat is in Tilburg uitstekend
gelukt! Ook op het gebied van gezondheidszorg en
leisure & entertainment zijn we altijd op zoek naar
nieuwe partners.’
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'DE UITDAGING VOOR ONS

1S OM DE JUISTE PARTIJEN
TE VINDEN DIE AANSLUITEN

BlJ HET CENTRUM

Emotionele verbinding

De drie getransformeerde centra zijn intussen
sprekende voorbeelden geworden van wat begon als
een theoretisch model, zegt Polman enthousiast. ‘Het
concept Full Service Center is bedacht op basis van
het 15-minute-citymodel aangevuld met uitgebreid
consumentenonderzoek. Met een uitgewerkt plan
is er geinvesteerd in de transformatie van centra,
en je ziet nu dat het echt werkt. De centra worden
vaker bezocht door de consument, huurders hebben
sterke omzetten en door de betere balans aan
huurders worden de centra ook hoger getaxeerd.
Het was spannend toen we begonnen maar het is
fijn om te zien dat het werkt en onze investeringen
zinvol zijn. Uiteindelijk zijn onze centra onderdeel
van een omgeving, van een stad, een plek waar
mensen opgroeien. De centra zijn misschien wel
meer van de bezoekers dan van ons. Veel van hen
zijn van kinds af aan emotioneel verbonden met hun
winkelcentrum. Als je nu ziet hoe tevreden mensen
er weer mee zijn, met de vernieuwde uitstraling
én het nieuwe aanbod, dan geeft dat heel veel
vertrouwen in de kracht van ons concept.’

PIETER POLMAN
CCO Wereldhave

Wat is de belangrijkste
blijvende trend na
corona?

Consumenten

zullen meer lokaal
boodschappen blijven
doen

Hoe implementeer jij
nieuwe opgaven in het
bedrijf?

Door mensen ruimte te
geven om juist dingen
anders te doen en een
risico te nemen

Wat vind jij een

goed voorbeeld

van een vernieuwd
winkelgebied in
Nederland?

De met de KERN award
bekroonde binnenstad
van Tilburg natuurlijk
Welke kansen liggen
er voor retail buiten de
Al gebieden?
Transformatie

Wat voor onder-
nemerschap is nu
nodig in de retail?
Diegene die zich echt
op de consument

focust zal uiteindelijk
winnen

Er zijn veel
onzekerheden in

de markt en in de
wereld als geheel, wat
gaan die betekenen
voor de retail en het
winkellandschap?
Mensen zullen steeds
bewuster hun keuzes
gaan maken. Zowel
over het product als
waar ze het product
zullen kopen. Waarbij
bij dat laatste ook
vervoer centraal staat
Welke bedreigingen
zie je in de markt
momenteel?
Gemeenten of andere
lokale krachten

die noodzakelijke
transformatie van
retailmeters niet direct
als noodzaak zien en
vasthouden aan beleid
uit betere tijden

En welke kansen?
Traditionele retail
vervangen voor
andere succesvolle
invullingen

Hoe wil jij bijdragen
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aan een duurzaam

en aantrekkelijk
winkellandschap van
de toekomst?

Door de juiste mix te
creéren in een bepaald
gebied is het mogelijk
90% van de dagelijkse
behoefte van de
consument te kunnen
aanbieden

Hoe belangrijk is
herontwikkeling van
de stadskernen en wat
is daarbij nodig?

Erg belangrijk. Wij
zeggen vaak ‘right
sizing the retail’

dit geldt ook voor
binnensteden.
Gemeentes en
eigenaren zullen
moeten inzien dat
aanloopstraten
getransformeerd
moeten worden zodat
er weer een gezonde
balans ontstaat in het
kern winkelgebied
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