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Das Friihwarnsystem fiir
Standortiiberlegungen

Seit sich die Standort- und
Flichenentwicklung vom Re-
alwachstum abgekoppelt hat,
nimmt die strategische Bedeu-
tung der Expansion des Einzel-
handels fiir Betreiber, Stadte,
Projektentwickier und Investo-
ren dramatisch 2u. Standort-
entscheidungen in einem Um-
feld wachsender riumlicher
Dynamik werden damit immer
schwieriger.

Fiir den dabei steigenden
Bedarf an differenzierten und
zeitnahen Informationen zur
Risikabeurteilung von Stand-
ortinvestitionen im Handel
oder zur Einschatzung stadte

Expansion nur mit Sicherheitsnetz

Das RIOS-Informationssystem hilft bei der Objeki- und Standortentwicklung im Einzelhandel

Hamburg, 24. Januar. Ob die Einzelhan-
delsumsitze boomen oder wie meist seit
1993 : Die Expansion der
Standorte und Flichen hat offenbar un-
abhingig davon Konjunktur. So befan-
den sich allein im Jahr 2001 Vorhaben
mit insgesamt 6,2 Mio. qm Verkaufsfli-
che in den unterschiedlichsten Entwick-
lungsstadien. Dies ergibt sich aus den
soeben vorgestellten Daten des Expan-
sionsforschungsprogramms RIOS (Re-
gionales Informationssystem fiir Objeki-
und Standortentwicklung im Einzelhan-
del) der Dr. Lademann & Partner GmbH
aus Hamburg.

Bis Anfang der 90cr Jahre expandierte
die Verkaufsfliche in Deutschland mit

nachzulassen  scheinen.  Gleichwohl
zeigt das Objektentwicklungsgeschehen
sogar ein i leicht steigend

ca. 140000 qm neu eréffnet wurden. Da-
bei steht das Gros des Zuwachses im Ma-
belthandel noch aus, wo sich weitere Vor-

Gcsamtmveau das sich Gber alle erfass-

haben mit etwa 850000 qm in den iibri-

ten Entwicki dien auf i
fast 6,2 Mio. qm addiert.

In regionaler Hinsicht steilt sich das
Expansionsgeschehen héochst differen-
ziert dar. Hier kommt neben differieren-
den Standortattraktivititen vor allem
cine unterschiedliche Genehmigungs-
praxis, etwa zwischen einem insgesamt
restriktiveren Nordrhein-Westfalen und
cinemb htlich eher liberal Nie-
dersachsen zum Ausdruck. Branden-
burgs Spitzenreiterposition resultiert aus
einer anhaltenden Entwicklungsdyna-
mnk im Speckgiirtel Berlins. Allerdmgs

baulicher oder
scher Folgen in Genehmigungs-
verfahren standen bisiang kei-
ne aktuellen und systematisch
gewonnenen Informationen zur
Verfilgung; sie mussten erst
miihselig einzelfatlbezogen er-
hoben werden. Angesichts der
wachsenden Risiken in der
Standort- und Objektentwick-
lung erinnert die Entschei-
dungspraxis insgesamt oft an
jenen GroBtanker, der im Nebel
das Radar ausgeschaltet hat.

Dieses Informationsdefizit
hat das Consulting-Unterneh-
men Dr. Lademann & Partner
GmbH in Hamburg mit RIOS
weitestgehend vermindert. Das
Datenbank gestiitzte Informa-
tionssystem fiir die Standort-
und  Objektentwicklung im
groBflichigen  Einzelhandel
{GroRflachigkeit im Sinne des
Baurechts, das heiBt ab 700 qm
Verkaufsflache) entstand in
Zusammenarbeit mit einem
internationalen  Handelskon-
zern bereits 1996.

RIOS verdichtet uhimche
Informati um

Zuwach von im Durchschnitt 3 bis
4 Prozent p.a. weitgehend parallel Zum
Realwach der Einzelhand b

frage. Seit Anfang der 90er Jahre habcn
sich die Zuwachsraten — abgesehen vom

*Uberholprozess’ der Neuen Bundeslin-
der - zwar insgesamt deutlich verringert,
choch von der Umsatzentwicklung

geschehenim deuts:hen Einzel-
handel, so 2.B. Erhebungen und
Beobachtungen der u.a. in der
Standort- und Objektentwick-
lung bzw. auch in der Kom-
munalberatung  (Zentrenpla-
nung und Genehmigungsver-
fahren) titigen Consultants
oder Pressemeldungen. Dabei
werden - soweit ermittelbar -
neben neuen Vorhaben auch
SchlieBungen beriicksichtigt.

Alle Informationen werden
objektbezogen erfasst und dem
vorliegenden  Datenbestand
hinzugefigt. Sie kénnen stan-
dardmagig wochentlich online
oder in Papierform zur Ver-
fiigung gestellt werden

& fir alle Bundeslander, 100
Marktraume in Deutschland
und natiirlich alle Gemeinden;

® fir Branchen, Betriebsfor-
men und Ansiedlungsformen
ab 700 qm Verkaufsfliche;

B nach dem jeweiligen Pla-
nungsstand (von der Konzept-
phase bis zur Erdffoung).

Daruber hinaus besteht die
Option fiir monatliche, quar-
tals- oder jahresbezogene Son-
der- sowie individuelle Einzel-
auswertungen - 2.B. nach Bran-
chen, den Aktivitaten einzelner
Betseiber oder in Verbindung
mit kundenspezifischen Recher-
cheprofilen. Neben dem reinen
Reporting sind also auch ex-
pansionsorientierte, systemati-
sche Wettbewerbsanalysen
maglich.

Da die bisherige Exklusiv-
bindung ausgelaufen ist, steht
RIOS nun auch einem breiteren
Anwenderkreis zur Verfiigung.

d abgekoppelt. So lag der jéhr-
Iiche Bruttoflichenzuwachs  (ohne
SchlieBungen) im letzten Jahrzehnt bei
etwa 1.5 bis 2 Prozent.

Inzwischen werden in Deutschland
insgesamt fast 110 Mio. gm Verkaufsfli-
che betricben und der Zuwachs hilt an.
Die mittels RIOS moglichen Schitzun-
gen zu SchlieBungen unter den groBfli-
chigen Betrieben belaufen sich auf etwa
5 bis 7 Prozent der Neuerdffnungen, wo-
bei es (noch) die Regel ist, dass diese
spater umgenutzt wiedereroffnen.

Fiir 2001 wurde allein im groBflachi-
gen Einzelhandel ein Plus von gut 1,1
Mio. qm Verkaufsfliche gezihlt. Dieses
beruht auf gut 300 Vorhaben, die im letz-
ten Jahr .ans Netz* gegangen sind. Unter
Beriick-sichtigung der Klein- und Mit-
telflichen (bis unter 700 qm Verkaufs-
fliche) wuchs die Verkaufsfliche im
Einzelhandel 2001 nach Hochrech

gen Stadien der Entwicklung befinden.
Wihrend der Flachenzuwachs in den
Nonfood-Branchen fast ausschiieBlich
auf dem Vormarsch von Fachmirkten
beruht, stellt sich die Expansion im Le-
bensmittelhandel differenzierter dar.
Die groBten Flichenzuwichse gingen
2001 von den Verbrauchermirkten aus,
auf die 54 Prozent der neuerdffneten Fla-
chen entfielen (136 Neuerdffnungen).
Die SB-Warenhauser hatten am Brutto-
Aiich hs im Leb R
einen Anteil von ca. 32 Prozent und der
Rest von etwa 14 Prozent (77 erfasste

lict die in Berlin L

Neuerdffnungen) ging auf die Expansion

Vorhaben, dass die Exp dynamik
nicht auf Brandenburg beschrinkt bleibt.
Das Beispiel Bremen zeigt, wie wich-
tig eine differenzierte Erfassung der Fla-

der Di zuriick.

Bei der Wiirdigung dieser Anteile ist
zum einen zu berticksichtigen, dass vor
allem die groferen Verbrauchermirkte
und die SB-Warenhiuser teils iiber die
Halfte der Verkaufsfliche mit Nonfood
belegen. Zum anderen ist auf die auch
unterhalb der RIOS-Erfassungsgrenze
von 700 qm noch immer stattfindende
Expansion der Leb itteldiscounter
hinzuweisen. Diese oft aus genehmi-
gungstaktischen Griinden resultierende
Expansion kann bisher nicht erfasst wer-
den. EinschlieBlich dieser klei Dis-

Wenig Eroffoun-
gen in 2001, aber
mit dem im Bau
befindlichen
Space Park
mischt ab Herbst
ein neuer Fla-
chengigant den
Wettbewerb auf.
Foto: Space Park

chenexpansion nach Entwicklungssta-
dien ist: Wihrend das Vorjahr nur einen
unterproportionalen.  Flichenzuwachs
(Erdffnungen) aufwies. lassen die im
Bau befindlichen Vorhaben - hier han-
delt es sich vor atllem um den Space-Park
und ein Baumarktvorhaben - einen kraf-
tigen Flachenzuwachs sowie eine Inten-
sivierung des Wettbewerbs im Raum er-
warten.

Da Betreiber und Branche oft erst
kurz vor Baubeginn feststehen, lassen
sich Brancheninformationen am zuver-
lassigsten an Hand der Neuerdffnungen
ablesen. Die in 2001 am stirksten expan-
dierende Branche war mit Abstand der
Lebensmittethandel. Auf ihn entfielen
mit fast 430000 qm fast die Hilfte aller
nen erdffneten Verkaufsflichen und
zwei Drittel aller Vorhaben. Gemessen
an der in Deutschiand insgesamt vorhan-
denen Ladenfliche fiir den tiglichen Be-

betriebe und nach Her h

der Nonfood-Flichen, so die Schalzung
von Lademann & Partner, umfasst der
Anteil der Discounter am Flachenzu-
wachs gut 25 bis 30 Prozent.

Die hsende Umsat
der Discounter beruht zudem auch wcl-
terhin auf Umnutzungen kleinerer Su-
permarktflichen. Unter Beriicksichti-
gung dieser Faktoren und einer insge-
samt hoheren Flichenleistung dieser Be-
triebsform ist von einem Umsatzanteil
an den Neuerdffnungen (hier inkl. Um-
nutzungen) im Lebensmittelhande! von
iiber 40 Prozent auszugehen.

hed

Die grifiten Akteure
der Fldchenexpansion

Expansionsspitzenreiter 2001 war die
Edeka-Gruppe, die i iber

Trotz Stagnation des Einzel-
handels findet ein anhaltender
Erweiterungs-, Umbau- und Mo-
dernisierungsprozess der
Standortnetze statt - dies ist in
Zeiten wirtschaftlicher Schwa-
che auch notwendiger denn je.
Gieichwohl orientieren sich vie-
le Akteure weiterhin an der
Strategie des Marktanteils-
wachstums durch Multiplika-
tion ihrer Standorte.

Dies ist zweifellos richtig,
wenn es um die SchlieBung von
Liicken in der Marktabdeckung
geht - was aber voraussetrt,
dass die neuen Standorte erst-
klassig sind und im jeweiligen
lokalen Wettbewerbsumfeld ei-
nen strukturellen  Wettbe-
werbsvorteil mit sich bringen.

Dies ist nach Beobachtun-
gen von Dr. Lademann & Part-
ner GmbH oft nicht der fall,
weil die Marktdurchdringung
und das Umsatzwachstum vor
die Rentabilitat der Objekte ge-
stelit wird. Kurzfristig realisier-
te Objektentwicklungsgewinne
konnen mangeinde Perfor-
mance als Folge eines schlech-
ten Standortnetzes jedoch
nicht grundsatzlich iberkom-
pensieren.

Zukinftig wird es daher
darum gehen, die Standortnet-
e strategisch weiter zu entwi-
ckeln. Dazu bedarf es neben an-
derem vor allem eines stirker
integrativen Managements bei
der Expansions- und Standort-
politik, der Betriebstypenent-
wicklung und dem immobilien-
Management  (Real-Estate-/
Objekt-, Facility-Management)
im Unternehmen.

gen, verschieben sich die Gewichte et-
was. Hier fiihrt die Metro das Ranking
mit gut 140000 qm deutlich vor der Ede-
ka-Gruppe (ca. 120000 qm, inki. Markt-
kauf) und Porta, die auf ca. 70000 qm
Flichenzuwachs kommen. Da die Metro
in allen Vertriebslinien expansiv war,
fihrt die Edeka als Gruppe die LEH-
Expansion an.

320000 qm Verkaufsfliche in allen Sta-
dien der Entwicklung hatte. Mit Lid! und
Kaufland liegt ein inhabergeprigtes
Unternehmen mit seinen zwei Vertriebs-
linien Discount und GroBflache Kopf an
Kopf mit der auf Platz 2 rangierenden
Metro-Gruppe. Bei Letzterer hatte im

Inzwischen werden fast 45 Prozent
aller Vorhaben als Einkaufszentrum ge-
plant. Wihrend diese an den Neuerdff-
nungen mit knapp 30 Prozent beteiligt
sind, zeichnet sich mit einem Anteil von
etwa 50 Prozent an den im Bav befindli-
chen Projekten ihre weiter wachsende

internen Exp thewerb iberra-
i b

W " 1

schender Weise der W

Bed g gegeniiber dem heutigen Fla-
il von etwa 10 Prozent ab. Etwa

(Kaufhof) mit rund 100000 qm Vorha-
benfliche den groBten Anteil, wihrend
der Lebensmittelbereich eine etwas ver-

hat Exp verfolgt. Zun'ick-
haltender ist das Expansi

darf entspricht allein das Wach der
Flichen ab 700 qm Verkaufsfliche ei-
nem Z hs von rund 1,3 Prozent: ein

gen der Berater um ca. 1,5 Mio. gm.
Gegeniiber 1999 ist das Expansions-
geschehen 2001 stirker durch Realisie-
rungs- und ErSffnungstitigkeit geprigt,
wihrend Neukonzeptionen inzwischen

Indiz dafiir, dass der Strukturwandel in
dieser dynamischen Branche anhiilt.
Ebenfalls dynamisch verlauft der
Ausbau der Standortnetze in der Mdbel-
und Baumarktbranche, in denen jeweils

in der Rewe-Gruppe, wahrend die LEH-

zwei Drittel aller Vorhaben sind Innen-
stadt-orientiert. Abgesehen von recht
und knapp 200000 qm, die auf Factory-
Outlet-Center in allen Planungsstadien
entfallen, hat die Expansion von Fach-

Verfolgergruppe (u.a. T i und
Spar) weiterhin auf Konsolidierungs-
kurs ist. Unter den Bau- und Garten-
marktunternehmen ist Obi am expan-
sivsten.

Betrachtet man nur die Neverdffnun-

markt damit deutlich abgenom-

men. Dr. Rainer P Lademann

Der Autor ist Geschiftsfihrender Gesellschafter
der Dr. Lademann & Partner Gesellschaft fiir Unter-
nehmens-und Kommunalberatung mbH, Hamburg.

10 der Fliichenexpansion |

Realisiert oder im Bau befindlich
Vorhaben und Objekte ab 700 qm Verkaufsfliche nach Bundeslindern 2001
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Erdffnung W im Bau

Quelle: Dr. Lademann & Partner/RIOS
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Vorhaben und Objekte ab 700 gm Verkaufsfliche in Deutschland 2001

Verkaufsflache (nd qm)
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Quelle: Or. Lademann & Partner/RIOS
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