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Liebe Leser,

das Thema ,,Nahversorgung® steht im Mittelpunkt unserer heutigen
Ausgabe. Der Anteil alterer — nicht mehr so mobiler Menschen — wird
weiter steigen. Und das nehmen Lebensmittelhéndler, Immobilienwirt-
schaft und Kommunen immer deutlicher wahr. Aber auch im Kaufver-
halten des Durchschnittskunden vollziehen sich Verdnderungen. Am
deutlichsten lasst sich dieser Wertewandel an der Renaissance der Su-
permarkte ablesen, die lange auf der Verlierer-Strale waren, nun aber
Marktanteile gewinnen.

Unternehmen wie die Rewe Group stellen — zur eigenen Uberraschung -
fest, dass ihre kleinen City-Markte groRen Zuspruch finden. Altere Kun-
den kommen fast téglich, aber auch immer mehr Jiingere suchen, statt der
spartanischen Atmosphére im Discounter, heute selbst im Supermarkt
mehr Einkaufserlebnis.

Damit korrespondiert das Ergebnis einer friiheren Studie der Niirnberger
GfK, wonach bei den Discountern Konsolidierungsprozesse eingesetzt
haben. Das Netz ist schon relativ eng gekniipft, auch wenn es noch grofe
regionale Unterschiede gibt. Aber auch mit Blick auf die Discounter
konstatierte Rewe-Chef Alain Caparros, dass deren Fundament, das
Preisargument, alleine nicht mehr zieht. Gesucht werden mehr Profil
und mehr Ambiente.

Phantasie und Ideenreichtum sind besonders gefragte, wenn es um das
schwierige Thema Nahversorgung im landlichen Raum geht. Laut
GMA haben 70% der Kommunen mit weniger als 3 000 Einwohnern
keinen Supermarkt mehr. Selbst fir die kleinen Nahversorger der Kon-
zerne sind hier die Einzugsgebiete zu klein.

Doch fast unbemerkt haben sich neue ,,Tante Emma Laden* wie das
Franchise-Konzept ,,Um’s Eck* oder der vom Land Schleswig-Holstein
konzipierte MarktTreff entwickelt. Mittelstandische GrofRRhandler mit
der Markant im Riicken sichern die Belieferung. Das grofite Problem
dabei ist es jedoch, fiir diese Laden Betreiber mit Herz zu finden.

Zum Thema Nahversorgung der breiten Bevolkerung gehort aber auch
eine ideologiefreie Sicht auf das Thema Grof3flache und die Diskussi-
on um § 11,3 Baunutzungsverordnung. Die Erfahrungen nach 25 Jah-
ren mit der Regelung haben gezeigt, dass eine qualitative Nahversor-
gung nicht erreicht werden kann, indem man die Verkaufsflachen auf3er-
halb der Zentren begrenzt. Das hat die Expansion der Discounter begiins-
tigt und die Supermarkte benachteiligt. Und es behindert die Entwicklung
moderner Vollsortimenter mit breiten Géngen, Ruhe- und Spielecken fiir
eine qualifizierte Nahversorgung.

Deshalb ist es an der Zeit, die Regelung von § 11,3 Bau-
nutzungsverordnung an die Entwicklung des Marktes
anzupassen, denn die vergangenen 25 Jahre haben
auch gezeigt, dass die Regelung eine Ausdiinnung
_ der Nahversorgung nicht verhindert hat!

Dr. Ruth Vierbuchen,
Chefredakteurin
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Baurecht: Chancengleichheit fur alle Vertriebstypen
Ruth Vierbuchen, Chefredakteurin ,,Handelsimmobilien Report*

Zunéchst hatte sich die Bundesregierung im Koalitionsvertrag die umfassende Uber-
prufung der Baunutzungsverordnung vorgenommen. So wie es derzeit aussieht, wird
davon nicht viel bleiben. Ungewiss ist auch, ob die EU-Kommission ihrem Mahn-
schreiben weitere Aktionen folgen lasst. Dabei wére im Interesse der viel diskutierten
Nahversorgung eine Lockerung der Flachenbeschrankung natzlich.

Als 1986 mit der Novelle von § 11,3 BauNutzungsverordnung (BauNVO) die Ge-
nehmigung grol3flachiger Einzelhandelsmérkte mit mehr als 800 gm Verkaufsflache
auflerhalb der Innenstadte verscharft werden sollte, liefen die betroffenen SB-
Warenhaus-Betreiber Sturm dagegen. Vergebens. Die Novelle trat in Kraft.

Einen Vorstol3 zur Novellierung der Novelle unternahmen groRRe Lebensmitteleinzel-
handler — vor allem Supermarktbetreiber - 1999/2000, weil sie sich bei ihrer Expansion
z. B. gemessen an den Discountern benachteiligt sahen. Denn die kommen mit ihrem

= Sortiment aus etwa 1 500 schnell drehenden
Artikeln auf 800 gm Verkaufsflache gut zu-
recht, die Vollsortimenter mit 10000 bis
15000 Artikeln eher nicht. Sie wandten sich
deshalb ans Bundeskanzleramt.

In der Tat stellte etwa auch Angelus Bern-
reuther von der BBE Handelsberatung riick-
v blickend fest, dass das Baurecht mit ein Grund
_ fur das rasante Wachstum der Discounter war,
die heute an vielen Standorten die Nahversor-
gung bestreiten. Eine eigens mit dem § 11,3
BauNVO befasste Arbeitsgruppe empfahl
1999/2000 denn auch eine flexiblere Handha-
bung der Vermutungsregelung fir grof3flachige
Lebensmitteleinzelhandelsbetriebe mit 1 200 bis ca. 2 000 gm Geschossflache. Auf
eine Novelle wurde verzichtet. Was fiir die Unternehmen nach diesem Kompromiss
jedoch bleibt, ist der groRe Aufwand fiir die zeitraubende Begrindung fiir den Bedarf
der GroR3flache. Das macht die Genehmigungsverfahren langwierig und zeitraubend.
Was man brauche, sei eine Freistellung von der Begriindung, finden Experten.

Zuletzt keimte Hoffnung auf, als CDU, CSU und FDP am 26. Oktober 2009 im Koali-
tionsvertrag - neben der Starkung von Klimaschutz und Innenentwicklung im
Baurecht - auch eine umfassende Priifung der Baunutzungsverordnung vereinbar-
ten. Geblieben von den Zielen — ganz im Sinne der Energiewende und des Themas
»Klimaschutz* — ist davon im jlngsten Referenden-Entwurf, der im Februar vorgelegt
wurde, aber nur die ,,klimagerechte Stadterneuerung®.

Bauminister Ramsauer: Baurecht auf
dem Priifstand

Der Deutsche Industrie- und Handelskammertag (DIHK) sieht in punkto Novelle
des 8 11,3 BauNVO in seiner aktuellen Fassung ohnehin keinen Handlungsbedarf. Ein
Teil des groR3flachigen Lebensmitteleinzelhandels sieht das aber anders. Schon allein
deshalb, weil der Flachenbedarf in modernen Supermérkten wéchst, da heute breite
Géange und niedrige Regale ein ,,Muss* sind. Hier geht es also nicht um mehr Flache
fiir mehr Produkte, sondern um die Berticksichtigung moderner Kundenanspriche.

Und auch in Teilen der Politik wird § 11,3 BauNVO kritisch gesehen, wie der Vorstol3
der Bayerischen Landesregierung zeigt, die offenbar erreichen will, dass auf dem
Land auch groRflachige Supermarkte als Nahversorger zum Zuge kommen — nicht nur
Discounter. Denn nach dem Ministerratsbeschluss sollen Vollsortimenter bis zu ei-
ner Mindestbetriebsgrofie von 1 200 gm Verkaufsflache in Gemeinden ohne zent-
ralortliche Einstufung zuléssig sein. Ob die bayerische Initiative Bestand haben wird,
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Centrum/Signa kaufen
Karstadt-Oberpollinger

Die Dusseldorfer Centrum-
Gruppe unter Fihrung von
Gesellschafter Uwe Rep-
pegather und die Signa-
Gruppe des Osterreichi-
schen Immobilienunter-

nehmers René Benko

haben ein Joint-Venture
gegrindet und gemeinsam
aus dem Highstreet-
Portfolio fur 250 Mio. Euro
Karstadt Oberpollinger
sowie das Karstadt Sport-
haus an Minchens Top-
Einkaufslage Kaufinger/
Neuhauser StralRe gekauft.
Der Abschluss der Trans-
aktion (Closing) wird fur
das 3. Quartal 2011 erwar-
tet. Das unter Denkmal-
schutz stehende Gebaude
ist langfristig an den Wa-
renhaus-Betreiber Karstadt
vermietet. Reppegather
setzt auf eine langfristige
Partnerschaft mit dem Mie-
ter und will Lésungen fir
die Optimierung der Immo-
bilien entwickeln. Fir die
Finanzierung konnten die
Bayerische Landesbank
(Karstadt Sport) und die
Eurohypo (Oberpollinger)
gewonnen werden. Zudem
haben Centrum/Signa von
der Vattenfall Europe AG
in Hamburger an der
~SpitalerstralRe 22-26" ein
Geschéftshaus erworben,
das kernsaniert werden
soll, nachdem der Nutzer
zum Jahresende ausgezo-
gen ist. Auch bei diesem
Objekt war die Bayerische
Landesbank Finanzie-
rungspartner.
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ist aus Sicht von Experten fraglich. Denn nach statischer Rechtsauffassung kdnnte die
Unterscheidung in Discounter, fir die bleibt die 800 gm-Grenze fest, und Vollsorti-
menter gegen das ,,Gleichheitsprinzip* verstofRen. Andererseits verstoRt es bei nich-
terner Betrachtung genauso gegen das ,,Gleichheitsprinzip“, wenn unterschiedli-
che Vertriebstypen ohne Berticksichtigung ihrer Eigenheiten tber den einheitli-
chen Kamm der festgeschriebenen Flachengrofie ,,geschoren werden. D. h. wenn
nicht beriicksichtigt wird, dass ein Supermarkt mit 15 000 Artikeln und Bedientheken
mehr Platz bendtigt, als ein Discounter, der Geld- und Zeitsparend in schlichten Ge-
schéftsraumen aus dem Karton verkauft.

Wiahrend Berlin derzeit wenig Anstalten macht, an 8 11,3 BauNVO etwas zu novellie-
ren, konnte ein Mahnschreiben, das das Generalsekretariat der EU-Kommission
2009 an den deutschen AuflRenminister schickte, frischen Wind in die Angelegenheit
bringen. Stein des AnstoRes ist zwar nicht § 11,3 BauNVO, sondern u.a. § 24, a Lan-
desentwicklungsProgramm NRW (LEPro). Doch beide Regelungen sind inhaltlich
verkniipft, da es in beiden Féllen um die Steuerung des grof3flachigen Einzelhandels
geht. Insofern ist nicht ausgeschlossen, dass die EU-Kommission sich gegebenenfalls
auch zu § 11,3 BauNVO é&uRert.

Den Stein ins Rollen hatten bei der EU-Kommission Beschwerden iber die Planungs-
vorschriften des nordrhein-westféalischen Landesentwicklungsprogramms in der Fas-
sung vom 19. Juni 2007 sowie des Regionalplans fur die Region Stuttgart vom 13.
Maérz 2002 gebracht. ,,Nach Auffassung der Kommission stellen sich bei diesen
Rechtsvorschriften in der Tat gewisse Probleme hinsichtlich der Vereinbarkeit
mit dem Gemeinschaftsrecht und insbesondere mit dem Artikel 43 EG-Vertrag
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Pilsen/Ostrava: Der Bau-
marktkonzern Hornbach
setzt seine Expansion in
Tschechien fort und hat
eine neue Filiale in Pilsen
und ein kombinierte Bau-
und Gartenmarkt mit
Drive-in-Baustoffzentrum
in Ostrava eroffnet. Horn-
bach hat Gber 60 Mio. Euro
in die Markte investiert und
betreibt in Tschechien nun
8 Filialen. Die wirtschaftli-
che Lage in Tschechien
habe sich in den letzten
Monaten erholt, berichtet
May Meulenberg, Landes-
geschaftsfuhrer der
Hornbach Baumarkt CS
spol s.r.o0. Die Umsatzent-
wicklung habe sich verbes-
sert und die Prognosen fir
2011/12 seien gut.

/(

GRR.

Real Estate Management GmbH

EXPERTEN FUR
EINZELHANDELSIMMOBILIEN

Die GRR Real Estate Management GmbH ist ein auf Einzelhandelsimmo-
bilien in Deutschland spezialisiertes Immobilienunternehmen mit den
Leistungsschwerpunkten Asset Management, Property Management
und Transaction Management.

Aktuell betreut GRR Real Estate Management fiir internationale
Immobilieninvestoren ein Immobilienverm&gen von rund 900 Millionen
Euro, bestehend aus 260 Einzelhandelsimmobilien, hauptsachlich
Lebensmittel-Discountmarkte, Vollsortimenter und Fachmarktzentren.

We take care of your portfolio.

GRR Real Estate Management GmbH | Wetterkreuz 15 | 91058 Erlangen | Tel. +49.9131.920 08 - 810 | info@grr-gmbh.de | www.grr-gmbh.de
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zur Niederlassungsfreiheit, heilt es im Schreiben. Dadurch, dass die Niederlassung
von Einzelhandelsbetrieben den Planungsvorschriften der fraglichen Rechtsakte unter-
worfen sei, werde die Austbung der Niederlassungsfreiheit zumindest unattraktiver.

Wann Brissel entscheidet und ob die Kommission tatsachlich einen Verstol? gegen die
Niederlassungsfreiheit feststellen wird, ist noch offen. Das Bundesbauministerium
scheint bei seinem weiteren VVorgehen die Entscheidung der Kommission aber zunéchst
nicht abwarten zu wollen. Doch auch ohne ein mégliches Votum aus Brissel gibt es im
wirtschaftlichen Interesse der Unternehmen und gerade auch mit Blick auf eine quali-
tative Nahversorgung Aspekte, die eine Lockerung der Vermutungsregel nahe legen,
um eine Waffengleichheit zwischen Supermarkt und Discounter herzustellen, da § 11,3
BauNVO Discounter beglinstigt und Supermarkte benachteiligt.

Supermarkte und Discounter im direkten Vergleich

So bieten Supermarkte auf groRerer Flache mehr Frische-Produkte und greifen dabei
haufiger auf lokale Anbieter zurlick, die davon profitieren. GroRe Supermarkte bieten
in der Vorkassen-Zone Raum fir Dienstleister wie Backer, Metzger, Apotheken
oder Blumenladen, was dem Anspruch der Konsumenten, beim Einkauf mdglichst
viele Besorgungen zu erledigen, entgegen kommt. Das wirkt sich positiv auf die Um-
welt aus, da weniger Verkaufsfahrten notwendig sind.

Supermérkte beschaftigen nicht selten mehr Personal, bieten eher Beratung und
kénnen in ihren breiteren und tieferen Sortimenten bei der Packungs-Grofie nach gro-
Ren und kleinen Haushalten differenzieren. Zudem sind die Konflikte mit zentrenrele-
vanten Sortimenten beim Discounter grofRer, da deren Nonfood-Angebot umfangrei-
cher ist. Hinzu kommt, dass Discounter auf Grund ihres begrenzten Sortiments nur ei-
nen geringeren Teil der Bedarfsdeckung bieten, ihre realisierbaren Marktanteile also
geringer sind als die des Supermarktes und sie deshalb zur Auslastung bei gleicher
GroRe ein groReres Einzugsgebiet bendtigen.

Zudem werden bei Konzernen wie Rewe und Edeka viele Markte von privaten Kauf-
leuten gefihrt, die ihre Gewerbesteuer vor Ort bezahlen. Das férdert Kommunen und
Mittelstand. Es geht bei der Diskussion also nicht darum, Discounter zu benachteiligen,
sondern Nachteile fur Supermérkte abzubauen — im Sinne der Konsumenten.

Statisches Baurecht — Dynamischer Einzelhandel: Passt das?

Markus Wotruba, Leiter der Standortforschung
bei der BBE Handelsberatung GmbH

Der Einzelhandel ist eine der dynamischsten Branchen tberhaupt. Standig werden be-
stehende Konzepte an neue Anforderungen angepasst, egal ob diese auf gesetzliche
Vorgaben, Innovationen im Bereich der Logistik oder auf gestiegene
Anforderungen der Kunden und ein verandertes Verbraucherverhalten
zurilick gehen. Ein hoher Wettbewerbsdruck schafft einen Zwang zur
standigen Anpassung.

Besonders hoch ist die Geschwindigkeit in den Branchen des Einzel-
handels, die Uber eine hohe Zahl von Verkaufsstellen (Filialdichte) ver-
fiigen. Dies betrifft besonders den Bereich der Nahversorgung, der
in Deutschland mehr als 50% aller Umsatze biindelt. Dazu gehdren
insbesondere Lebensmittel- und Drogerie-Mérkte, bei denen der interessierte Blrger
stdndig Innovationen beobachten kann. Im Lebensmittelhandel wiederum findet sich
eine Vielzahl unterschiedlicher Betriebstypen, die sich immer starker ausdifferenzie-
ren. Folgende Tabelle zeigt die urspriinglichen Betriebsformen und die daraus abgelei-
teten neuen Varianten. Das Baurecht kann und soll auf diese Dynamik nicht unmit-
telbar reagieren. Zwar entwickeln sich Rechtsvorschriften selbstverstandlich weiter.
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Grundstein fir das
Skyline Plaza geleqgt

Das Einkaufs- und Freizeit-
zentrum Skyline Plaza im
neuen Frankfurter Europa-
viertel wird Wirklichkeit. Mit
dem symbolischen 1. Spa-
tenstich durch Frankfurts
Planungsdezernent Ed-
win Schwarz, Bernhard H.
Hansen, Vorsitzender der
Vivico-Geschéftsfihrung,
Gerhard Dunstheimer,
stellv. Vorsitzender der

ECE-Geschaftsfiihrung,
Bruno Ettenauer, Vor-
standschef der CA Immo
AG sowie durch die ECE-
Geschaftsfuhrer Jens-
Ulrich Maier und Andreas
Mattner haben die Bauar-
beiten fiir das Skyline Pla-
za am 1. Juni begonnen.
Gleichzeitig wurde die Bau-
genehmigung fur das Pro-
jekt tberreicht. Das Grol3-
projekt hat inkl. Kongress-
zentrum ein Investitionsvo-
lumen von rd. 360 Mio.
Euro. Auf einer Verkaufsfla-
che von 38 000 gm bietet
das Einkaufszentrum Platz
fur rund 180 Fachgeschaf-
te, Cafés, Restaurants und
Dienstleistungsbetriebe
bieten. Architektonisches
Highlight ist die Gestaltung
der AuRenfassade aus Alu-
miniumlamellen durch die
Frankfurter Architekten
Jourdan und Mdaller. Skyli-
ne Plaza wird in einem
Joint-Venture von der ham-
burger ECE und der Vivico
realisiert und soll im Herbst
2013 eroffnet werden. Die
ECE tbernimmt auch Ma-
nagement und Vermietung.




Die Kunst am Baw ist integrativer Bestandteil unserer Immobilien-Konzepte, ganz speziell
der Einkaufszentren. Seit unserer Griindung vor fast einem Vierteljahrhundert engagieren
wir uns fir Kunst: als Mézen, als Kunstpreisstifter, mit zeitgendssischer Malerei am Arbeits-
platz und mit gegenwdrtiger Skulptur- und Lichtkunst in den Shoppingcentern, um sie dort
einem breiten Publikum nahe zu bringen.

Mit jedem neu von uns entwickelten Einkaufszentrum lassen wir von renommierten Kiinstlern
ein groBes Kunstwerk erstellen. So geben namhafte Bildhauer wie Heinz Mack, Eberhard
Fiebig, Fabrizio Plessi und Ginther Uecker mit ihren Werken jedem unserer Center ein ganz
besonderes Attribut und schaffen damit einen Ort der Begegnung, der Kommunikation und
Diskussion.

Weiterhin méchte die mfi AG dazu beirragen, Kunst am Bau, Kunst im ffentlichen Raum
zu férdern. Deshalb hat sie den mfi Preis ins Leben gerufen, der herausragende Kunst am
Bau-Projekte wiirdigt. Er wird an einen Kinstler verliehen fir ein in Deutschland redlisierfes
und daverhaft installiertes Kunstwerk. Schon siebenmal hat mfi ihren Kunstpreis im Museum
Folkwang (Essen) verliehen. Dotiert mit 50.000 Euro, zéhlt er zu den bedeutendsten Kunst-
preisen Europas.

Kunst ist fur mfi ein fester Bestandteil der Unternehmenskultur.

Bamlerstrafle 1 - 45141 Essen
fon +49(0)201/820 810 - fax +49(0)201/820 8111

internet: www.mfi.eu - mail: mfi.essen@mfi.eu
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Jedoch ergeben sich schon aus Griinden der Rechtssicherheit andere Anforderun-
gen an die Kontinuitat als in der Privatwirtschaft.

Baurechtliche Vorschriften haben eine direkt wahrnehmbare Auswirkung auf die
Gestaltung der Handelslandschaft. So gibt es - auf Grund der aus der Regelvermu-
tung in 8 11 Abs. 3 BauNVO abgeleiteten Grenze zur GroRflachigkeit bei 800 gm
Verkaufsflache - deutschlandweit eine Dominanz von Lebensmittelmarkten mit einer
ebensolchen Verkaufsflache. Lage die Grenze zur Grof3flachigkeit bei 900 gm, waren
die Mérkte 900 gm groB, bei einer Grenze von 1 000 gm wéren sie entsprechend weite-

Klassische und abgeleitete Betriebsformen im Einzelhandel im LEH

Klassische Betriebsform des LEH
Lebensmittel-Handwerk: (Backer
(Konditor, Metzger)

Spezialisten: (Feinkost, Getrankemarkte

Abgeleitete Betriebsformen
SB-Béackerei

Getrénke-Discounter

Feinkost-Outlet, Wein-Fachmarkt
Bio-Supermarkt

City-Supermarkt

Soft-Discounter (z.B. Lidl)
Hybrid-Discounter (Netto Bedientheke)
Spezial-Discounter (Frostkauf)
Grofflachen-Discounter (Kaufland)

Weihnachtsgeschéft, Ethnische Konzepte)

Supermarkt

Hard-Discounter

SB-Warenhaus
Quelle: Darstellung BBE

re 100 gm groRer. Die BauNVO - und nicht wirtschaftliche Griinde oder die
Verbraucherpréaferenzen - bestimmen also die Grofze der Markte, obwohl in der
BauNVO selbst von 800 gm keine Rede ist, sondern lediglich auf die Geschol¥fl&che
von 1 200 gm abgestellt wird.

Die 800 gm Grenze gilt dabei zunéchst fur alle Einzelhandelsprojekte im Gel-
tungsbereich des § 11 Abs. 3 BauNVO, unabhéngig davon, um welche Branche es
sich handelt. Zwar l&sst sich diese sogenannte Regelvermutung in atypischen
(Ausnahme-) Féllen durch eine Einzelfallbetrachtung widerlegen, dies &ndert jedoch
nichts an der grundsatzlichen Wirksamkeit und Wirkung der Regelung.

Drogeriemarkte, lange mit durchschnittlichen GréRen von 200 bis 400 gm (je nach
Betreiber), waren vor 5 Jahren weit entfernt davon, in den Bereich der Regelvermutung
zu gelangen. Heute liegt die angestrebte GroRe fiir Neuerdffnungen je nach Betreiber
bei eben jenen 800 gm, die die BauNVO als Obergrenze setzt.

Supermarkte, die lange der rasanten Expansion der Lebensmittel-Discounter zusahen,
ohne eine Gegenstrategie parat zu haben, entwickelten in diesen 5 Jahren neue Konzep-
te zur differenzierteren Zielgruppenansprache. Eine der Folgen davon ist, dass sich die
Anforderungen an die Dimensionierung der Verkaufsflache ebenfalls weiter differen-
ziert haben. Waren im Jahr 2005 bei Supermarkten Verkaufsflachen von 600 bis 1 500
gm und 1 200 gm der angestrebte Standard bei Neuerdffnungen, liegt die Spannbreite
heute bei 400 bis 3 000 gm mit einem angestrebten Standard von ca. 1 600 gqm.

Die Ausdifferenzierung des Betriebstyps Supermarkt hat also nicht nur gréRere
Supermarkte hervorgebracht, sondern gleichzeitig auf Weiterentwicklungen, die
mit weniger Verkaufsflache auskommen (City-Markte, Biomérkte).

Der quantitative Schwerpunkt auBerhalb der GroRstadte liegt allerdings nicht bei
City- oder Biomarkten, sondern weiterhin beim klassischen Supermarkt. Hier ar-
beiten die neuen Konzepte u. a. mit groReren Frischebereichen (Obst, Gemise), Be-
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Dresden: In der Kénigsbri-
cker StralRe 34, in sehr gu-
ter Lage des Dresdner
Stadtteils ,Neustadt”, ver-

mittelten die Einzelhandels-
spezialisten von Aengevelt
Dresden einen Mietvertrag
Uber rd. 580 gm Einzelhan-
delsflache im Erdgeschoss
an die BIO Company Be-
triebs GmbH & Co. KG,
einem Anbieter regionaler
Bio-Produkte. Der Filialist
wird hier seinen 1. Bio-
Lebensmittelmarkt in Dres-
den erdéffnen und damit
auch neue Arbeitsplatze
schaffen. Mietbeginn ist der
1. August 2011. Vermieter
des funfgeschossigen,
1995 errichteten, markan-
ten Objekts mit rd. 6 000
gm Mietflache ist ein stid-
deutsches mittelstandi-
sches Bauunternehmen.

Personalien

IFM AG: Wechsel an
der Aufsichtsratsspitze

Gordon Rapp (53) wird
neuer Vorsitzender des
Aufsichtsrats der IFM Im-
mobilien AG. Der Wirt-
schaftsanwalt aus Heidel-
berg war bisher stellvertre-
tender Vorsitzender des
Aufsichtsgremiums und
Ubernimmt nun das Amt
des bisherigen Vorsitzen-
den Luca Pesarini. Der
Diplom-Kaufmann hatte
den Vorsitz seit dem Bor-
sengang der IFM im Jahr
2006 inne. Pesarini wird
kunftig das Amt des stell-
vertretenden Aufsichtsrats-
vorsitzenden tibernehmen
und der IFM damit weiter
zur Seite stehen.
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dientheken fur Frischfisch, niedrigeren Regalen (fur eine bessere Erreichbarkeit der
Waren und eine bessere Ubersicht tiber den Markt) und breiteren Géngen. Letzteres
kommt vor allem auch mobilitatseingeschrankten Kundengruppen zu Gute. Neben
den Senioren (Stichwort demographischer Wandel), Rollstuhlfahrern oder Eltern mit
Kinderwégen profitieren aber auch alle Kunden davon.

Breitere Gange und geringere Regalh6hen bedeuten aber weniger Ware auf glei-
cher Flache. Gleichzeitig erfordert z. B. der Trend zu Bio-Lebensmitteln, dass das
Sortiment entsprechend erweitert wird. Als Antwort auf die Discounter wurden des
Weiteren die Eigenmarken der Supermarktbetreiber gestarkt. Somit sind eine Vielzahl
von Produkten heute mindestens dreimal im Markt zu finden: als Industriemar-
ke, als Eigenmarke und als Bioprodukt.

Selbst ohne diese konzeptionellen Weiterentwicklungen ware die fur die Warenprésen-
tation verfligbare Verkaufsflache heute in einem Lebensmittelmarkt geringer als zum
Zeitpunkt der Einfihrung der 800-gm-Regelung im Jahr 1986. Denn zur Verkaufsfla-
che z&hlt im juristischen Sinne nicht nur die Flache, auf der Waren angeboten werden.
Alleine die durch das Einwegpfand erforderlich gewordenen (zusatzlichen) Pfandauto-
maten und Gerichtsentscheidungen, die z. B. unter dem Vordach auferhalb des Mark-
tes abgestellte Einkaufswagenabstellanlagen zur Verkaufsflache rechnen, fiihrten dazu,
dass die effektive Verkaufsflache im Laufe der Zeit abgenommen hat.

Fazit: Daher ist dafur zu pladieren, zumindest im Lebensmittelhandel eine Anhebung
der 800-gm-Grenze in Angriff zu nehmen. Einigt man sich etwa auf 1 500 gm Ver-
kaufsflache, so bleibt gentigend Raum fir die gangigen Konzepte des Lebensmittelhan-
dels, ohne dass alle Konzepte sich an dieser Hchstgrenze orientieren werden.

Wir sind die Standortexperten!

Standort- und Immobiliengutachten: unabhangig, erfahren, international

Mehr unter > www.gfk-geomarketing.de/standort
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Langenfeld: Die Hambor-
ner REIT AG setzt Ilhren
Wachstumskurs fort. Nach-
dem 2011 bereits 4 Objekte
Ubernommen wurden, wur-
de nun mit der Projektge-
sellschaft der Familie
Sass der Vertrag fur die
Handelsimmobilie
,sass.am.markt* mit 6 300
gm Mietflache) in der Ful3-
géngerzone von Langen-
feld unterzeichnet. Dabei
handelt es sich um ein ehe-
maliges Hertie-Haus, das
2010 entkernt, saniert und
um Parkflachen erweitert
wurde. Die jahrlichen Miet-
einnahmen belaufen sich
auf rd. 1,2 Mio. Euro. Mie-
ter sind u. a. H&M, Inter-
sport, dm, Das Depot und
Tom Tailor. Das Investiti-
onsvolumen liegt bei 17,25
Mio. Euro, die Bruttoan-
fangsrendite bei 6,6%.
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Von Tante Emma zu Temma & Co — Oder: Lebensmittelkauf
einmal ganz anders

Thorsten Gerbig, Real Estate Consulting von GfK Geomarketing

Viele kennen ihn noch, viele in seiner urspriinglichen Form nicht mehr - den guten al-
ten Tante Emma-Laden, inhabergeflhrt, serviceorientiert, kompakt und wohnortnah,
quasi direkt um die Ecke. Die Zeiten haben sich seither verandert und
die Kundenanforderungen von heute bewegen sich generell auf einem
anspruchsvollen Niveau. GfK GeoMarketing gibt einen Uberblick dar-
' (ber, wie sich der deutsche Lebensmittelhandel gewandelt hat und
welche neuen Formate derzeit den Lebensmittelhandel pragen.

Bis gegen Ende der 1960er-Jahre wurde der Lebensmitteleinzelhandel
von solch kleinteiligen und serviceorientierten Strukturen a la ,, Tante
Emma* und von Fachhandelsbetrieben geringer bis mittlerer GréRe
gepragt. Seit den 1970er-Jahren verdnderte sich die Handelslandschaft jedoch tiefgrei-
fend. Angebotsvielfalt und vor allem eine attraktive Preisgestaltung rickten in
den Fokus des deutschen Konsumenten. Die Konsequenz in den vergangenen Jahr-
zehnten war die Flachenexpansion der filialisierenden Supermarkte, gefolgt von den
Verbrauchermérkten und den SB-Warenhdusern.

Die Verdréngung traditionsreicher wohnortnaher Kleinbetriebe zu Gunsten von grof3-
flachigen Formaten in Gewerbegebieten und auf der ,,griinen Wiese* begann. Hinzu
kam seit den 1990er-Jahren ein massiver Netzausbau der Lebensmitteldiscounter. Auch
wenn die Wachstumskurve der Discounter gegenwartig etwas flacher verlauft und be-
reits Konsolidierungsprozesse eingesetzt haben, so ist ein Expansionsstopp aus Sicht
von GfK GeoMarketing kurz- bis mittelfristig nicht in Sicht.

Seit geraumer Zeit steht der deutsche Lebensmitteleinzelhandel vor erneuten Heraus-
forderungen. Stichworte sind der demographische Wandel, die wachsenden Anforde-
rungen an Convenience-Produkte und Servicequalitat. Aber auch die Wunsche
nach Erlebniseinkdufen rucken immer starker in den Fokus der Konsumenten -
auch bei Lebensmitteln. Nach den Erfahrungen von GfK GeoMarketing ,,brockelt*
die Kundenakzeptanz bei schlichten, mit Neon ausgeleuchteten Verkaufsraumen,
liebloser Warenpréasen-
N tation, Selbstbedienung
und mangelhafter Servi-
m ce- und Beratungsquali-
% t4t allmahlich.

| Diese Verdnderungen bei
den Kundenwiinschen
befligelte gerade in den
vergangenen Jahren die
Entwicklung neuer Le-
bensmittelkonzepte. Ins-
besondere die Kolner

: . Rewe Group kann als
Innovator bzw. Ideen Treiber bezeichnet werden. Der Vizemarktfuhrer im Lebens-
mittelhandel hat gleich mehrere Formate unterschiedlicher Ausrichtungen in der Test-
Pipeline. Die Konzeptschiene Temma (Foto: Rewe Group) ist Rewes Antwort auf die
eingangs geschilderten aber inzwischen nahezu in Vergessenheit geratenen ,, Tante Em-
ma Laden®. Bei den 2009/2010 eingefuhrten und fiir frequentierte Top-Lagen konzi-
pierten Méarkten (derzeit 3 Standorte) handelt es sich um einen Mix aus Bio-
Supermarkt und Erlebnis--Gastronomie. Hier soll nicht allein der Bio- sondern
auch der Genuss-Gedanke im Vordergrund stehen.

Vo 10.06.11

Seite 8 von 30

Deals

Warburg-Henderson
mit 2. Osterreich-Fonds

Die Warburg - Henderson
Kapitalanlagegesellschaft
far Immobilien mbH,
Hamburg, hat den
Immobilien-Spezialfonds
Warburg - Henderson
Osterreich Fonds Nr. 2
aufgelegt. Er investiert in
ein diversifiziertes Portfolio
aus Gewerbeimmobilien im
Risikosegment Core / Core
plus und hat als erstes das
Fachmarktzentrum Gad-
nergasse in Wien gekauft.
Das Fachmarktzentrum von
2006 hat eine Mietflache
von rd. 4 700 gm sowie 138
Parkplatze. Zu den Mietern
gehdren Handler wie KiK,
Charles Vdagele, NKD, dm
und Fressnapf. Der Fonds
strebt eine jahrliche Ge-
samtrendite von 7% auf
das eingesetzte Eigenkapi-
tal an. Investitionsschwer-
punkte sind Handelsimmo-
bilien im gesamten Land
und Buro-immobilien in
Wien. Insgesamt sollen 10
bis 15 Objekte erworben
werden. Das Zielvolumen
betragt inkl. Fremdkapital
bis zu 300 Mio. Euro.

Hamburg. Die HIH Global
Invest GmbH erwirbt fur
29,2 Mio. Euro ein moder-
nes Buro- und Geschéfts-
haus in Wien. Der im Jahr
2008 fertiggestellte Gebau-
dekomplex befindet sich in
der Simmeringer Haupt-
stral3e 47-49 im 11. Bezirk
der osterreichischen Haupt-
stadt. Das Obijekt bietet rd.
13 000 gm Buro-, Lager-
und Einzelhandelsflache
sowie 117 Tiefgaragenplat-
ze. Hauptmieter ist die
BBRZ Reha GmbH. Weite-
re Mieter sind die zum Re-
we-Konzern gehdrenden
Einzelh&ndler Billa und
Bipa sowie Humana.
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Im Gegensatz zu Rewes Vorkonzept ,,Vier Linden* dirfte Temma aus Sicht von GfK
GeoMarketing vom Trend der Zeit profitieren kdnnen. Die Neubesinnung auf regiona-
le Oko- und Bio-Produkte allgemein, die durch die jiingsten Lebensmittelskandale
noch forciert wurde, spiegelt sich nach Medienberichten in einem Umsatzplus in der
Bio-Lebensmittelbranche wider, das im 1. Quartal 2011 gegeniiber Vorjahresquartal
20% erreichte. Zwar dirfte diese Steigerungsrate nicht tiber das gesamte Jahr zu halten
sein, doch zéhlt Bio zu den grofRen Trends in der Gesellschaft, so dass das Nachfrage-
Potenzial fiir solche Formate l&angerfristig gegeben ist.

Im Lebensmittelhandel gibt es seit Kurzem Anzeichen fiir eine Renaissance des
Einzelstandorts in Grof3stadten bzw. in hoch verdichteten Wohngebieten. Diese
Standorte sind als ,,wohnortnah“ charakterisiert — sie liegen mitten in den grof3en und
bevélkerungsreichen Stadten.

Vorreiter dieser Entwicklung ist Rewe mit seinem Konzept ,,Rewe City*“. Denn mit
zunehmendem Alter werden die Menschen |mmob|Ier und sind auf die Versorgung im
direkten Umfeld angewiesen.
GfK GeoMarketing hat die
maximal akzeptierte ful3-
| laufige Entfernung zwischen
| Verbraucher und Einkaufs-
!’ GQ = stitte analysiert. Dabei kam
.cﬁ-' " £10 B heraus, dass etwa 5 bis 8 Mi-
f = ””"F R S 1 ten akzeptiert werden, was
: P L mlem: einer maximalen Distanz von
ca. 1000 m entspricht. Aber
il auch die maximale Traglast
| ist insbesondere bei &lteren
Bevdlkerungsgruppen be-
grenzt, so dass Rewe mit sei-
nem City Konzept dem Trend zu Verbraucherndhe, Schnelligkeit und Bequemlichkeit
Rechnung tragt.

Bei der neuesten Innovation ,,Rewe TO GO* (Foto: Rewe Group) steht zudem das
Zauberwort Convenience im Vordergrund. Der 1. Teststandort wurde Ende 2010 in
Koln auf einer Verkaufsflache von rd. 130 gm erdffnet. Hinter dem Konzept steht die
Ausrichtung auf frische Produkte direkt zum Verzehr als Alternative zu den Fast-Food-
Ketten, Imbissbuden, etc. Dass solche Konzepte von Erfolg gekrént sein kénnen, zei-
gen die britischen Aquivalente Marks & Spencer Food und Seven Eleven.

Hat ,,Online* auch im Lebensmittelhandel eine Zukunft?

Wiéhrend Rewe neben dem Kerngeschaft stetig an neuen Konzeptideen arbeitet, kon-
zentriert sich der Marktfihrer Edeka auf die Privatisierung und Modernisierung seines
Vollsortimenter-Geschéfts. Mit der Privatisierungsoffensive verfolgt Edeka nicht nur
seinen genossenschaftlich begriindeten Kerngedanken, der die Starkung der mittelstan-
dischen Struktur vorsieht. Durch das Einbeziehen selbstdndiger Kaufleute, die ein di-
rektes monetéres Interesse am Erfolg haben, wird eine qualifizierte Nahversorgung und
ein ausgepragtes Frische- und Serviceangebot indirekt gewahrleistet.

Bei ihren zahlreichen Vor-Ort-Untersuchungen stellte GfK GeoMarketing fest, dass
Edeka bei ihren Modernisierungsmafinahmen seit geraumer Zeit Wert auf innovative
Licht-, Wegefuhrungs- und Typografiekonzepte sowie die Etablierung von Pro-
biertheken und Gastronomie-Konzepten legt. Die Vorzeigeobjekte verfugen z. T.
Uber durchgestylte Bereiche, die den Wiinschen der Kunden nach Erlebniseinkauf voll
und ganz gerecht werden.

Die Vertriebsschiene ,,Online* hélt auch Einzug in das Geschaft der deutschen Le-
bensmittler. Bei Amazon Lebensmittel, Edeka 24 und Tengelmann Lieferservice
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GWB AG: Fortschritte bei

Entwicklungsprojekten

Die GWB Immobilien AG
konzentriert sich im 1.
Quartal 2011 darauf, ihre
Entwicklungsprojekte vo-
ranzubringen. So wurde in
Speyer mit dem Bau der
Postgalerie begonnen und
die Projekte in Volklingen,
Wolfsburg und Heppen-
heim werden vorangetrie-
ben. Fundament der Unter-
nehmensstrategie ist die
kleine Kapitalerhdhung im
Januar, die die Liquiditat
absichert. Laut Quartalsbe-
richt erzielte die GWB im 1.
Quartal einen Umsatz von
1,8 Mio. Euro. Das waren
0,5 Mio. Euro weniger als
im 1. Quartal 2010. Der
Grund: Durch den Verkauf
von Objekten verminderten
sich die Mieteinnahmen
von 2,1 Mio. auf 1,4 Mio.
Euro. Der Jahresuber-
schuss stieg dagegen von -
0,5 Mio. auf -0,1 Mio. Euro,

das Ebit von 0 6 Mio. auf
0,7 Mio. Euro. Fir Vor-
standschef Norbert Herr-
mann ist es erfreulich,
dass mit dem Bau der
Postgalerie (Foto) in Spey-
er (Investitionsvolumen:
44,3 Mio. Euro) nach harter
Arbeit begonnen werden
konnte. 2010 konnte die
GWB den Umsatz nach
dem Verkauf eines Objekts
in Wuppertal (Erlés: 12,4
Mio. Euro) um 0,9 Mio. auf
21,3 Mio. Euro steigern.
Die Mieteinnahmen gingen
von 8,9 Mio. auf 7,6 Mio.
Euro zuriick. Das Nettoer-
gebnis verbesserte sich
von -8,9 Mio. auf -2,9 Mio.
Euro, das Ebit von -7,2
Mio. auf 0,7 Mio. Euro.
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kann der Online-affine Kunde nahezu alle Waren des téglichen Bedarfs bestellen und
sich nach Hause liefern lassen. Amazon und Edeka decken dabei ganz Deutschland ab.
Tengelmann konzentriert sich derzeit auf Berlin und Miinchen.

Seit 2011 ist auch Rewe mit seinem Konzept Rewe Express in Koln-Klettenberg onli-
ne. Der Unterschied zur Konkurrenz liegt bis dato darin, dass die Kunden ihren Waren-
korb online zusammenstellen und an einem Drive-In-Schalter abholen kénnen. Aber
auch Rewe wird klnftig anbieten, die Waren nach Hause zu liefern.

Es bleibt abzuwarten, welchen Stellenwert der Online-Vertriebskanal bei den deut-
schen Lebensmittelketten einnimmt und ob dieser langfristig akzeptiert wird. Insbeson-
dere die Nischenzielgruppe der jungen Business People mit knappen Zeitbudgets
durfte das Online-Angebot nutzen.

Der sprichwortliche ,,Wandel im Handel“ spiegelt sich in Konzepten, die den Zeitgeist
der Konsumenten widerspiegeln. Aus Sicht von GfK GeoMarketing werden die
klassischen Discounter, Super- und Verbrauchermarkte und SB-Warenhauser
auch weiterhin am Markt erfolgreich agieren, wenn die wichtigsten Erfolgsfakto-
ren Lage, Erreichbarkeit, stringente Angebotspolitik und Néahe zum Nachfragepo-
tenzial gegeben sind. Allerdings zeigen die Wachstumsimpulse im Erlebnis- und Onli-
ne-Einkauf, dass sich die Angebotsformen noch weiter ausdifferenzieren. Wer sich
dieser Entwicklung verschlief3t, fir den wird das ,,Stlick am Kuchen* zunehmend Klei-
ner ausfallen.

[=]

Dr. Lademann & Partner

Gesellschaft fiir Unternehmens- und Kommunalberatung mbH
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Magdeburg: Im Magdebur-
ger Stadtteil ,Neustadt” in

der ,Lubecker Strale
130 — 134“ hat Aengevelt
Magdeburg einen lang-
fristigen Mietvertrag fur
ein komplettes Neubau-
projekt mit rd. 1 000 gm
Einzel-handelsflache an
die FISHBULL Franz Fi-
scher Qualitatswerkzeu-
ge GmbH, Sonneberg,
vertreten durch die HaWi
GmbH, vermittelt. Diese
wird hier nach Fertigstel-
lung des Neubauprojektes
Anfang Mérz 2012 einen
weiteren , Sonderpreis
Baumarkt” erdffnen. Der
Sonderpreis Baumarkt ist
ein Discounter, der mit ei-
nem straffen Sortiment alle
gangigen Baumarktartikel
glnstig anbietet.

Effiziente Nahversorgungsstrukturen — profitable Standorte

Markt- und Standortanalysen
Tragfahigkeitsstudien
Konzeptentwicklung und -evaluierung
Vertraglichkeitsgutachten
Nahversorgungskonzepte

Riickldufige Einwohnerzahlen, hohe Netzdichten und der demographische Wandel spitzen
die Situation fiir die Nahversorgung in den Kommunen zu. Welches sind die nachhaltig
sicherbaren Standorte und Zentren? Wo tragen Verlagerungen und Erweiterungen zur
Effizienz des Nahversorgungsnetzes bei? Wir helfen, aus der richtigen Strategie wirksame
MaBnahmen abzuleiten. Gern unterstiitzen wir Sie bei Vertrdglichkeitsgutachten fiir Bau-

Zentrenkonzepte rechtschaffung oder Umstrukturierungsprojekten. Mit modernsten Verfahren priifen wir
Netzanalysen die nachhaltige Umsatz- und Mietertragsentwicklung und sichern so lhre Entscheidung ab.
Befragungen

Dr. Lademann & Partner GmbH
Friedrich-Ebert-Damm 311 - 22159 Hamburg
Telefon (040) 64 55 77 0 - Telefax (040) 64 55 77 33

Wissen bewegt.

www.dr-lademann-partner.de - info@dr-lademann-partner.de

Wir kénnen etwas fiir Sie tun? Dann sprechen Sie uns an:
Gern stehen Ihnen Herr Uwe Seidel und Herr Prof. Rainer P. Lademann zur Verfigung.
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Nahversorgung: Wie viel Netzverdichtung geht noch?

Halina Gebert, Beraterin bei
Dr. Lademann & Partner, Hamburg

Neue Vertriebskonzepte wie Rewe TO GO, Temma, Edeka Citymarkt und Rewe City,
Qualitatsschibe bei den Vollsortimentern wie dem stark expandierenden Format E-
Center — der Lebensmitteleinzelhandel orientiert sich mit
immer neuen Formatanpassungen an den aktuellen
Verbraucherbedirfnissen nach Convenience, Nahe, Fri-
sche — und auch (immer noch) Discount. Aber: Wie viel
Netzverdichtung geht noch? Wo sind weille Flecken?

Es lohnt sich also der Blick auf den Status quo: In wel-
chen Regionen ist die Nahversorgungsausstattung bereits
heute sehr hoch? Wo sind die Flachendichten bisher un-
terdurchschnittlich? Was sind die Griinde bzw. welche
Bedeutung hat das fir die kiinftige Expansion des Lebensmitteleinzelhandels? Um die-
sen Fragen auf den Grund zu gehen, beleuchtet Dr. Lademann & Partner im folgen-
den Beitrag die Nahversorgungsausstattung in Deutschland und im Stadtstaat Ham-
burg - als regionales Beispiel - mit Hilfe des eigenen ,State-of-the Art’-GIS.

In Deutschland gibt es deutliche quantitative und qualitative Unterschiede in der
Nahversorgungsausstattung. Raumliche Besonderheiten werden erst durch den Ein-
satz von Geographischen Informationssystemen (GIS) sichtbar. Dabei sind sowohl
Darstellungen auf Landesebene als auch sehr kleinrdumige Visualisierungen (z. B.
Postleitzahlengebiete) moglich. Die Auswertungsmoglichkeiten reichen dabei von der
Verkaufsflachendichte (Flache LEH je 1 000 Einwohner) bis hin zur Analyse der
Marktanteile je Betriebstyp usw. Die Resultate dienen dabei sowohl Kommunen als
auch Handelsunternehmen und Projektentwicklern z. B. zur Identifizierung von
Versorgungsliicken bzw. Expansionspotenzialen.

Hohe Flachendichten im Norden — Potenziale im Stiden

Die réaumliche Analyse der Lebensmittelgeschafte ab 400 gm Verkaufsflache
(Discounter, Supermaérkte, Verbrauchermérkte und SB-Warenhauser) in Deutschland
ergab, dass insbesondere der Norden Uber eine deutlich hohere quantitative Ver-
kaufsflachenausstattung im Bereich Nahversorgung verfigt.

Mit einer Flachendichte von fast 20% Uber dem Bundesdurchschnitt (= 100) ist Schles-
wig-Holstein (118%) Spitzenreiter, was die Versorgung mit Lebensmitteln angeht.
Ebenfalls eine hohe Verkaufsflachendichte ist in den nord- und mitteldeutschen FI&-
chenlandern Sachsen-Anhalt (114%), Mecklenburg-Vorpommern (113%) Nieder-
sachsen (112%) und Thirin-
gen (111%) zu konstatieren.

Unterdurchschnittliche  FI&-
chendichten und damit aus
Wettbewerbsgesichtspunkten &
bessere Expansionspotenzi- ;
ale fir Handelsunternehmen
gibt es tendenziell in den
Stadtstaaten Hamburg (73%) i

und Berlin (77%) sowie in

den Bundeslandern Baden-Wirttemberg (85%) und Nordrhein-Westfalen (87%b).
Im Hinblick auf die Stadtstaaten sind die unterdurchschnittlichen Verkaufsflachendich-
ten gleichwohl ein Hinweis darauf, dass es insbesondere in den grof3en Stédten nur we-
nige Flachenpotenziale gibt, um Liicken im Ladennetz zu schlielRen.
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ECE Turkiye:mit dem 9.

Center im Management

Nach 13 Monaten Bauzeit
wurde das gréR3te Shop-
ping- und Entertainment-
Center im tlrkischen Anta-
lya eroffnet. TerraCity ist
das 2. Center der ECE an
der Turkischen Riviera. Auf
ca. 48 000 gm Mietflache
bietet das Center rd. 180
internationale und nationale
Fachgeschéfte, Cafés, Re-

staurants und Dienstleis-

tungsbetriebe. Realisiert
wurde das 150 Mio. Euro
teure Projekt von der Ent-
wicklungsgesellschaft Eria-
Partners und der Prameri-
ca Real Estate Investors.
Die ECE war in der Ent-
wicklungsphase fiir die Op-
timierung des Konzepts
zustandig und verantwortet
langfristig Management
und Vermietung. Fir ECE-
Chef Alexander Otto ist
das 9. Center, das die
Hamburger ins Manage-
ment Ubernehmen, ein wei-
terer Beleg dafir, dass sich
die Turkei fur sie zu einem
der wichtigsten Markte ent-
wickelt. TerraCity steht im
Stadtteil Lara, der zu den
dynamischsten Quartieren
Antalyas zahlt. Im Einzugs-
gebiet leben rd. 830 000
Menschen. Mit einer grof3-
zugigen Dachterrasse und
einer Vielzahl mediterraner
Restaurants und vielen
internationalen Modemar-
ken ist das TerraCity der
Erlebnismittelpunkt der
ganzen Region.
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Raumliche Divergenzen in der Nahversorgungsausstattung héangen zudem sehr
stark vom jeweiligen Planungsrecht auf Landes- und Regionalebene ab. Insbeson-
dere in Nordrhein-Westfalen und in Baden-Wrttemberg, aber auch in anderen Re-
gionen Deutschlands wird die Zulassung von Betrieben des Lebensmitteleinzelhandels
z. T. sehr restriktiv gehandhabt. Dadurch ist es in einigen Regionen bereits zu einem
regelrechten Expansionsstau im Handel gekommen.

In der qualitativen Betrachtung nach Betriebstypen zeigt sich — nicht Uberraschend —
ein besonders hoher Anteil an Lebensmitteldiscountern in Ostdeutschland
(zwischen 40 und 50% Flachenanteil) bei einer gleichzeitig (noch) geringen Bedeutung
der Super- und Verbrauchermérkte. Eine relativ geringe Relevanz haben Discounter
dagegen im Saarland und in Hessen (beide 29%).

Im Saarland geht das einher mit einer Uberdurchschnittlichen Verbreitung von SB-
Warenhdusern, was vor allem am hohen Marktanteil des St. Wendeler Globus-Gruppe
liegt, die mit 6 Standorten im Stil der (letzten) ,,SB-Warenhaus-Giganten“ (jede Filiale
hat deutlich Gber 10 000 gm) eine dominante Position erreicht.

Gleichwohl kann daraus nicht der Schluss gezogen werden, dass der Status quo maf-
geblich ist fur die zukinftige Expansion der Handelsunternehmen. Im Gegenteil: in
ihrem Expansionsgebiet sieht etwa die Edeka Minden-Hannover vermehrt Potenzial,
ihre bisher noch unterdurchschnittlichen Marktanteile auszubauen. Auch im Osten sei
— gerade in Gebieten mit einer positiven Kaufkraftentwicklung - jetzt ein wachsender
Wunsch nach Qualitat und Bedienung zu spiiren.

Ein Blick auf Norddeutschland mit dem Beispiel Hamburg zeigt deutliche Unter-
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Multis Forum Duisburg
erhalt Ehrenpreis

Das von der Multi Deve-
lopment Germany GmbH
entwickelte Forum Duis-
burg hatin Las Vegas
beim VIVA (Vision, Innova-
tion, Value, Achievement)
Best-of-the-Best Award-
Wettbewerb, der welt-
weiten Champions League
der Handelsimmobilie,
einen von 5 Ehrenpreisen
erhalten. Das Forum quali-
fizierte sich automatisch
fur die Teilnahme beim
VIVA Award als es Ende
April 2010 vom Internatio-
nal Council of Shopping
Centres als bestes euro-
paisches Einkaufszentrum
2010 in der Kategorie
.groRe Center* ausgezeich-
net wurde.

hrung
im
von Handelsimmobilien.

Oder Vertrauenspartner.

Weil wir konnen, was wir kaufen.

Hahn AG.
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schiede in der Mikroebene (hier bezogen auf Stadtteile). Die Flachendichte, d. h. die
Verkaufsflache von Lebensmittelgeschéften je 1 000 Einwohner, ist vor allem in den
nordlichen Stadtteilen hoch. Sehr geringen bis gar keinen Bestand haben die durch
Autobahnen und Wasserwege zergliederten Stadtteile. Sie verfligen zudem Uber nur

geringe absolute Be-
Verkaufsflaichenausstattung je 1.000 Einwohner (Hamburg = 307)[ I;k volkerungszahlen,

\| die anscheinend kei-

| ne ausreichende Be-
‘ = Flichendichte

volkerungsplattform
flr einen groferen
Lebensmittelbetrieb
darstellen.

Allerdings ist auch

B, - ‘1‘0'3“’256 1 in dichter besiedel-
: : w5300 || €N Gebieten - wie
Ty [ 400 - 604 bspw. Uhlenhorst,

M cos-15a3 1 St Georg  oder

P ‘ > Hamm-Nord - nur
> 8 eine sehr geringe

S R ::S, p
 elehtlas k,._. i Xﬁ ‘L Verkaufsflach
oz T a0 erkaufsflachen-
W Xﬁi \}i . W\ﬂa =] dichte zu beobach-
ten. Hier scheint
die geringe Verfugbarkeit von geeigneten (grofleren) Einzelhandelslokalen das
limitierende Kriterium zu sein.

2=

Die Stimmung der Expansionsverantwortlichen zeigt jedenfalls, dass die Hanse-
stadt Hamburg nach wie vor eines der Top-Expansions(wunsch)gebiete ist. Was
ist fur die Zukunft zu erwarten?

1.) Zunachst wird sich die Expansionsphase der ndchsten 5 Jahre zumindest bei etwa
der Hélfte der neuen Objekte auf bestehende Standorte konzentrieren, die systematisch
weiterentwickelt (i.d.R. erweitert) und im Einzelfall auch verlagert werden. Eine
Optimierung im Netz geht dabei in 2 Richtungen: Einerseits ndher an stabile
Wohn- und Siedlungsgebiete heran (zur Sicherung einer natirlichen, tragfahigen
Nachfragebasis im unmittelbaren Standortumfeld), andererseits an wichtige Verkehrs-
knotenpunkte innerhalb des stadtischen Gefliges (oft bedeutet das nur eine Wanderung
um wenige hundert Meter).

2.) Dann ist erkennbar, dass Regionen, die ein deutliches Ubergewicht an Lebensmit-
teldiscountern aufweisen, einen Aufholprozess bei Vollsortimentern erleben werden.
Denn vor allem in den neuen Bundeslandern hat sich 20 Jahre nach der Vereinigung
ein Wohlstand eingestellt, der die Kunden den qualititsorientierten Lebensmittelhdnd-
lern in die Hande treibt. Voraussetzung fur einen solchen Prozess ist allerdings,
dass die bislang restriktive Genehmigungspraxis, die nahezu ausschlie3lich den
Discountern zuspielte, mit AugenmalR gelockert wird.

3.) Daraus resultiert im Bereich Lebensmitteldiscounter ein Konsolidierungs- und
Konzentrationsprozess, der langfristig zur Stabilisierung der ékonomischen Situation
der verbliebenen Player und grundsétzlich zur 6konomischen Tragfahigkeit der
Standorte beitragen wird.

4.) Gutachten zu Erweiterungsvorhaben und Neuansiedlungen werden neben dem
ohnehin wichtigen Priifungsprogramm (nach § 11,3 BauNVO oder § 34 BauGB)
das Gleichgewicht der Betriebstypen und die Ausgewogenheit der Nahversorgung im
Auge haben missen.
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Hamborner: Schomberg
in Aufsichtsrat gewahlt

Im Mai 2011 wurde Barbel
Schomberg auf der Haupt-
versammlung der Hambor-
ner REIT AG in den Auf-
sichtsrat der Gesellschaft
gewahlt. Schomberg be-
kleidete vor der Grindung
ihrer Beratungsgesellschaft
Schomberg & Co. Real
Estate Consulting uber
fast 30 Jahre lang fihrende
Positionen in der Immobi-
lien- und Finanzbranche.
Sie ist Mitglied des Immobi-
lienausschusses des BVI.
Zuvor war sie Geschéfts-
fuhrerin der Immobilien-
fondsgesellschaften von
Commerzbank, Dresdner
Bank und SEB Bank.

Sonstiges

GBC-Studie lobt die
AVW-Anleihe

Die Analysten der bankun-
abhangigen GBC AG,
Augsburg, hatten die 6,1%-
Anleihe der AVW Grund
AG als Uberdurchschnittlich
attraktiv eingestuft, teilt die
AVW AG mit. Laut GBC
bietet die AVW Grund flr
die Anleihe-Investoren ei-
nen umfangreichen Katalog
an Sicherheiten (u. a. erst-
rangige Grundpfandrechte,
Treuhander, Mittelverwen-
dungskontrolle, Ausfallga-
rantie durch die AVW Im-
mobilien AG), der einen
Wertverlust praktisch aus-
schlie3e. Des Weiteren
konzedieren die Analysten
der AVW, dass sie in einem
glnstigen Marktumfeld
agiere, da sich Handelsim-
mobilien wachsender Be-
liebtheit bei den Investoren
erfreuen. Das gilt vor allem
fur Shopping-Center. Die
Analysten erwarten zudem,
dass die Mieteinnahmen flr
die 4 Objekte der AVW
héher ausfallen als der
Zinsaufwand.
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Nahversorgung unter dem Einfluss von Energiewende und Deals
demographischem Wandel Potsdam: Der Schweizer

Dr. Katrin Grumme, geschaftsf. Gesellschafterin der DGC GmbH, | Vaschekonzem Calida

. . . . .. | eroffnet einen neuen Store
Vorsitzende des BFW Arbeitskreises ,,Einzelhandel mit rd. 80 gm Verkaufsfla-

Die gesellschaftlichen Trends des demographischen Wandels und der Nachhaltigkeit |che in der Potsdamer la-
werden in Zukunft den Einzelhandelsimmobilienmarkt stark beeinflussen. In diesem ~|L2g€ Brandenburger Stra-
Zusammenhang wird das Thema Mobilitét eine Schliisselfunktion ein- Ee. 27. Vermieter ist ein

. . .. . . . rivateigentimer. Jones
nehmen. Der Einzelhandel, wie wir ihn bisher kennen, ist mai3geblich || 5ng | asalle vermittelte.
von der individuellen und fossilen Mobilitat gepragt. Dies gilt insbe- | calida mit Hauptsitz im

sondere flr den Bereich Nahversorgung. Schweizer Sursee gehort

. . . . zu den fuhrenden Wasche-
Hier konzentriert sich die Versorgung entlang der frequenzstarken | -ienin Europa. Die

zentralen Mobilitatsstrukturen. Dies wird sich vor dem Hintergrund | Hauptmarkte sind die

der demographischen Entwicklung und der Energiewende &ndern. | Schweiz und Deutschland.
Eine neue Mobilitatskultur und damit die Erreichbarkeit der [Die Calida-Gruppe besteht
Handelsimmobilie werden immer starker im Fokus der Nachhal- |aus den Marken Calida und
tigkeit stehen. Eine nachhaltige und damit wirtschaftlich effiziente, umweltfreundliche | Aubade X”dkhatﬁzglo Qa‘;h
und ressourcensparende Handelsimmobilie muss kiinftig auch Konzepte fiir einen E'%irﬁs L e mes'®
nachhaltigen Kunden-, Anlieferungs- und Entsorgungsverkehr finden. Diese Ver- gang 1987 erzielt. Calida
kehrskonzepte spielen bei der Entwicklung einer Handelsimmobilie bereits jetzt eine | petreibt rd. 70 eigene Sto-

wichtige Rolle und die Bedeutung wird zunehmen. res und etwa 50 Standorte
mit Franchise-Nehmern.

Wir schlagen die Briicke...

... Zwischen Immobilienwi
Einzelhande d Komm

Sie suchen neue Standorte?

Wir konnen lhnen dabei helfen, denn die relevante
Zielgruppe finden Sie bei uns!

Gern beantworten wir lhre Fragen. info@rohmert.de
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Um sich am Handelsimmobilienmarkt kinftig behaupten zu kénnen, sind zu-
kunftsweisende Demografie- und Verkehrskonzepte unerlésslich. Die Stadt- und
Ortszentren als Handels- und Lebensraum nehmen hier eine Schlusselrolle ein und
missen in Zukunft gestarkt und durch optimierte Mobilitatsstrukturen zuganglich
gemacht werden. Hierbei muss tGber neue kleinrdumige Versorgungs- und Mobili-
tatsstrukturen nachgedacht werden.

Dabei werden standortadaquate Konzepte und Kundennéhe, im raumlichen wie im per-
sonlichen Sinne, wachsende Bedeutung gewinnen. Neue Nahversorgungsformate
werden wichtige Funktionen tibernehmen. Kleine, dezentrale Formate mit regional un-
terschiedlichen Angeboten kénnen eine Antwort auf den Wandel sein.

Die Entwicklung wird sich regional sehr unterschiedlich ausdifferenzieren und kann
somit nur mit individuellen Konzep- ' 3
ten beantwortet werden. Kinftig 4 /
wird mehr nach den unterschiedli- b
chen Innenstadt-Typen differen- = ,

ziert werden muissen. Es werden '

sich neue Zukunftsformen der Ver-
sorgung entwickeln.

Derzeit wird der Nahversorgungsbe-
reich durch zentrale groRflachige
Strukturen dominiert, die auf ein
hochverdichtetes Umfeld angewiesen @ /"
sind. Bereiche mit geringer oder g S
schrumpfender Bevdlkerungsdichte,
kleine Ortsstrukturen fallen aus die-
sen Versorgungsstrukturen heraus, was sich am Leerstand und der fehlenden Nahver-
sorgung in vielen Stadt- und Ortszentren zeigt. Als Reaktion darauf wurden in den ver-
gangenen Jahren neue Aktivitaten und Strukturen entwickelt.

Ein Beispiel fir lokale standortadaquate Nahversorgung ist die 2005 von der Mar-
kant-Gruppe in Offenburg (Foto: Markant) ins Leben gerufene ,,Nahversorgungs
Offensive* (www.nahversorgungsoffensive.de). Die Markant-GroRhandlungen bieten
ihren selbstandigen Einzelhandelspartnern Know-how u. a. bei der zeitgemaRen und
verkaufsfordernden Gestaltung der Laden sowie bei der Beschaffung und Belieferung
mit einem standortspezifischen Sortimentsmix zu wettbewerbsféhigen Preisen.

Nahversorgung mit staatlicher Hilfe in Schleswig-Holstein

Hierbei sind alle Akteure gefordert. So hat z. B. die Landesregierung Schleswig-
Holstein das Konzept MarktTreff (www.markttreff-sh.de) gemeinsam mit Akteuren
aus den Regionen, aus Wirtschaft, Verb&dnden und Gesellschaft fur das Bundesland
entwickelt. MarktTreff ist ein erfolgreiches Modell fur die Grundversorgung in
einzelnen landlichen Gemeinden in Schleswig-Holstein.

Bei der kurz- bis mittelfristigen Starkung von kleinrdumigen Nahversorgungs-
strukturen fir eine neue Stadt-, Ortskern- und Quartiersentwicklung spielt
die Politik eine wichtige Rolle. Vor allem die Kommunal- und Landespolitik ist
gefordert. Neben einer Bestandsaufnahme bestehender Versorgungsstrukturen,
Immobilien und Flachen spielt der langfristigen Strategie fir die Entwicklung des
Einzelhandels im Stadt-, Ort- oder Ubergreifenden kommunalen Bereich eine
wichtige Rolle. So hat Brandenburg als 1. Bundesland seine Einzelhandelsstruktur
erfasst und analysiert, um die Datengrundlage fiir Planungsentscheidungen auf
Landes- bis Kommunalebene heranzuziehen.
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GWB gewinnt Investor
fur Projekt Vélklingen

Die GWB Immobilien AG
hat fr ihr Projekt City Cen-
ter Volklingen einen be-
deutenden Investor gewin-
nen kdnnen. Eine von Pat-
ron Capital Limited be-
treute Fondsgesellschaft
wird das Projekt zusammen
mit GWB realisieren und
nach Fertigstellung tber-
nehmen. Die GWB bleibt
auf der Grundlage eines
Projektrealisierungsver-
trags verpflichtet, das
Shopping-Center fir den
Investor weiter zu entwi-
ckeln, zu errichten, zu ver-
mieten und zu verwalten.
Dadurch ist die Finanzie-
rung des Projektes gesi-
chert. Die Realisierung wird
nun zigig voran getrieben.
Ziel ist es, noch 2011 mit
dem Bau zu beginnen. In-
vestor ist Patron Dieter I
S.ar.l., Luxemburg. Patron
Capital Limited agiert als
Investment-Advisor flr eine
Reihe von europaweit tati-
gen Fonds, die im Markt als
Patron Capital Partners
bekannt sind. "Um Vorha-
ben dieser GrélRenordnung
umsetzen zu kénnen", so
GWB-Chef Norbert Herr-
mann, ,bendtigt man fi-
nanzstarke Partner.”

Dedals

Freiburg: Ein Privatinves-
tor hat in der Salzstral3e in
Freiburgs FuRgangerzone
ein Wohn- und Geschéfts-
haus von 1460 erworben.
Das 3-geschossige Objekt
hat eine Gesamtnutzflache
von ca. 722 gm und verfugt
Uber 2 Gewerbe- und 5
Wohneinheiten. Die denk-
malgeschitzte Immobilie
wurde 2000 aufwendig
grundsaniert. Verkaufer ist
eine Privatperson. Engel &
Voélkers Commercial Frei-
burg vermittelte.
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,,um‘s Eck*: Moderne Nahversorgung nach altem Rezept
Ruth Vierbuchen, Chefredakteurin ,,Handelsimmobilien Report*

Einmal im Jahr kommt die inzwischen recht grof’e Familie der ,,Um’s Eck*-Kaufleute
zum Tagungswochenende zusammen: um Erfahrungen auszutauschen beim lockeren
Abendendessen, zur Schulung in Workshops und zur Wissenserweiterung ber Vortra-
ge. 2011 trafen sich alle im bayerischen Mariakirchen. ,,Um’s Eck* ist ein Konzept fiir
kleinflachige Nahversorger mit bis zu 600 gm Verkaufsflache in lIandlichen Ortschaften
oder Stadtteilen, wo Filialisten und Discounter nicht hingehen und die Nahversorgung
der Bevolkerung immer schwieriger wird.

,um’s Eck® ist der plakative Name eines Franchise-Konzepts fir eine bodenstandige
Nahversorgung, das vor 11 Jahren (1999) von den mittelstdndischen GroRhandlungen
LHG LebensmittelhandelsgmbH & Co Betr. KG in Eibelstadt, der Utz GmbH &
Co. KG in Ochsenhausen und der Handelshaus Rau GmbH & Co. in Pfarrkirchen
gegriindet wurde. Ziel der Aktion unter der gemeinsamen Franchise-Dachmarke
ist es, dem Konzept durch die regionale Verdichtung im stddeutschen Raum
mehr Gewicht zu verleihen, wie Melanie Meyer, Assistentin der Vertriebsleitung
bei der LHG berichtet. Heute gibt es gut 200 selbststandige ,,Um’s Eck“-Kaufleute als
Franchise-Nehmer. Im Einzugsbereich der LHG sind es 90 bis 100. Und weitere Fran-
chise-Nehmer zur Verdichtung des Ladennetzes werden gesucht.

LHG, Utz und Rau gehéren aulerdem zu einem bundesweiten Verbund aus regionalen,
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Mannheim: Die Calida-
Gruppe mietete 80 gm Ein-
zelhandelsflache in der
Mannheimer City Uber die
Retail-Berater von BNP
Paribas Real Estate. Das
neue Geschaft auf den
Planken P3 14 soll im Juli/
August 2011 eroffnet wer-
den. Eigentiimer ist ein
Privatinvestor.

Diisseldorf: Eine skandi-
navische Fondsgesell-
schaft hat von einem Pri-
vatinvestor ein Immobilien-
portfolio mit 7 Dusseldorfer
Wohn- und Geschéaftshau-
sern in guten zentrumsna-
hen Lagen gekauft. Die
Objekte haben 89 Wohn-
einheiten und 13 Gewerbe-
einheiten. Engel & Volkers
Disseldorf vermittelte.

YWE ARE WHAT WE REPEATEDLY DO.
EXCELLENCE, THEREFORE, IS NOT AN ACT,

BUT A HABIT.( susrone

Targacom Advisory, ein Unternehmen von Werner Rohmert und Jochen Goetzelmann, entwickelt fiir deutsche

und internationale Mandanten integrierte Kommunikationsstrategien und Lésungen rund um die Immobilie.

Mit einem interdisziplindren Team aus Immobilien- und Kommunikationsspezialisten umfasst das Leistungsspek-

trum von Targacom Advisory die ganze Bandbreite der Kommunikation fiir Immobilien-Aktiengesellschaften,

offene und geschlossene Fonds, Immobilienbanken und Dienstleistern in der Immobilienbranche.

TARGACOM ADVISORY  GoethestraBe 22 60313 Frankfurt am Main T +49 69 66 36 83 98 www.targacom-advisory.de
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mittelstandischen GroBhandlungen, die in der Marketing & Convenience-Shop
GmbH (MCS), der nach eigenen Angaben groften deutschen Convenience-
Verbundgruppe, zusammengeschlossen sind. Zur MCS gehéren noch Firmen wie
Okle in Singen, Karl Giehl in Nistertal, Naschwelt in Geeste, Bartels & Langness in
Neumdinster, Bela in Wittenhagen und Cames in Neuss.

Neben der Unterstiitzung bei der Belieferung von Kiosken und Tankstellen mit Conve-
nience-Produkten bildet die MCS den Schnittpunkt, wenn es um die Belieferung von
Systemkunden in anderen Regionen geht, wenn z. B. die LHG einen Kunden in Nord-
deutschland beliefern mdchte, Gbernimmt das der dortige MCS-Partner.

Ein bundesweites Netz mittelstandischer Grol3handler

Ihren Firmensitz hat die MCS im stiddeutschen Offenburg, was bereits den Hinweis
gibt, dass sie zur dortigen Markant-Gruppe gehort, einem der gréfiten Einkaufskonto-
re Deutschlands, das auch den Einkauf grofRer Handelskonzerne organisiert. Die regio-
nalen GroRhandlungen kaufen gleichfalls Gber die Markant ein und vertreiben z. T. das

von ihr entwickelte Nahversorgungskonzept ,,nah & frisch*
VIird
s

fiir selbststandige Kaufleute. Zum Netz dieser GrofRhéndler
Ihe @‘5‘?' ‘I
A |

Wallenhorst, tegut in Seebergen, die Wasgau AG in Pirma-

gehéren zudem die Markant Nordwest in Leer/
sens sowie Frey & Kissel in Landau/Pfalz.
Kauftreff.

Die Zugehorigkeit zur europaweit aktiven Markant sichert
den mittelstdndischen GroBRhandlern wettbewerbsféhige Be-
schaffungspreise, so dass auch die Nachbarschaftsldden den
Preiswettbewerb mit den Filialisten nicht unbedingt fiirchten
missen. Die Beispiele zeigen, dass sich unter dem Dach
der Markant-Gruppe mit den regionalen GroRhandlungen bundesweit ein Netz
aus Konzepten und Dorfléden fur die kleinteilige Nahversorgung entwickelt hat.

Alle verfolgen das Ziel, von Synergien bei der Beschaffung, im Marketing und im Ver-
trieb zu profitieren. Allen gemeinsam ist auch die Suche nach selbststdndigen, enga-
gierten Kaufleuten, die bereit sind, einen kleinflachigen Laden in unterversorgten Regi-
onen oder Statteilen zu fiihren. Die sind rar.

Klare Anforderungen an die geeigneten Standorte

Insofern ist das sliddeutsche Franchise-Konzept ,,Uum’s Eck” von LHG, Utz und Rau
ein weiteres Positiv-Beispiel fur die bundesweite Entwicklung von Nahversorgungs-
Geschéften. Im Rahmen des Konzepts werden auch die Anforderungen an die geeig-
neten Standorte genau definiert: So sollten im Umkreis moglichst mehr als 1 000
Einwohner leben und es soll kein direkter Wettbewerber vor Ort sein. Die Mietkonditi-
onen sollten ginstig sein und leer stehende, nutzbare Flachen verwertet werden. Auch
eine verkehrsginstige Lage und Parkplétze sind erwiinscht. Besonders wichtig: die
Kommunikationsstarke und Einsatzbereitschaft des Betreibers sind das Herz des
Ladens. Das macht nach Uberzeugung der Geschéaftsfihrer Thomas Dorfelt von
LHG, Rainer Utz von Utz und Stefan Rau von Rau den Unterschied zum Discounter.

Die traditionellen ,,Um’s Eck-Laden* l6sen sich deshalb auch vielfach von den Stan-
dard-Sortimenten der traditionellen Filialisten und es ist erstaunlich, wie viel Conve-
nience und Service sie auf ihren kleinen Flachen unterbringen. ,,Sie spezialisieren sich
auf ein erweitertes Angebot fir den AulRer-Haus-Verzehr und Convenience-Produkte*,
schreibt die BBE Handelsberatung in ihrer Studie ,,Nahversorgung 2010*. Das Sor-
timent umfasse Eigenmarken im Preiseinstiegsbereich, alle wichtigen Markenartikel
und setze Schwerpunkte auf lokale und regionale Sortimente.

Und fur die Aufenthaltsqualitat der Laden werden je nach Standort Backshops, ein
Kaffee-Ausschank oder Snacks zum Sofort-Verzehr geboten. Wichtige Dienstleistun-
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Quedlinburg: Gerry We-

ber eréffnet einen neuen
Standort in Quedlinburg. In
der Projektentwicklung
Steinbriicke 17 / Carl-
Ritter-StraRe 2-3 wird das
Unternehmen ab der 2.
Jahreshalfte 2012 auf rd.
220 gm Verkaufsflache

& |

eroffnen. Vermieterin ist die
Wohnungswirtschaftsge-
sellschaft mbH Quedlin-
burg. Jones Lang LaSalle
vermittelte. Gerry Weber
hatte zuletzt angekundigt,
dass das Expansionstempo
deutlich erhéht werden sol.
So sollen jahrlich etwa 65
bis 75 eigene Houses of
Gerry Weber erdffnet wer-
den und 60 bis 70 Eroff-
nungen in Kooperation mit
Franchisenehmern. Zudem
will Gerry Weber seine
Auslandsaktivitaten in der
Schweiz, Osterreich, Da-
nemark, GroRRbritannien
und Spanien ausbauen.

Bad Sackingen: Im Rah-
men der Optimierung des
Branchen- und Mietermix
hat der Textil-Filialist
Ernsting’s family ein La-
denlokal mit ca.180 gm
Gesamtflache in Bad S&-
ckingen, im Einkaufszent-
rum Lohgerbe, gemietet
und am 16. April eréffnet.
Den Mietvertrag vermittelte
das auf Revitalisierung,
Entwicklung und Vermie-
tung von Handelsimmobi-
lien in Deutschland und der
Schweiz spezialisierte Be-
ratungsunternehmen HHPP
Hamburg Property Pro-
jects. Das Property- und
Asset-Management teilen
sich die Volkel Company
aus Hamburg und McCaf-
ferty aus Manchester.
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gen sind ein Heimlieferservice, eine Toto-Lotto-Annahme, Foto-Service, eine Reini-
gungs-Annahme sowie eine Post- und Paket-Agentur.

»Das Franchise-Konzept empfiehlt einheitliche Standards, ohne die Flexibilitat
und Kreativitat des Kaufmanns vor Ort einzuschréanken®, lobt die BBE. ,,Es be-
sticht durch einen starken Service und Personlichkeits-Orientierung.” Bei der Konzep-
tion von ,,Um’s Eck* konnten die 3 GroRhandlungen auf ihre lange Erfahrung zurtick-
greifen. Die LHG mit den Lieferregionen Nordbayern, Teile Baden-Wirttembergs und
Hessens startete 1804 in Wertheim mit einem Lebensmittel-Einzel- und GroBhandel.
Die Firma Utz begann 1914 mit einem Kolonial- und Tabakladen und beliefert heute
Teile Baden-Wiirttembergs (GroRraum Stuttgart) und Bayerns bis nach Miinchen. Und
das Handelshaus Rau betrieb bereits 1919 einen Lebensmittel-GroRhandel. Heute be-
liefert der Gro3handler die Regionen Nieder- und Oberbayern.

Wie wichtig das Thema ist, belegt eine GMA-Studie, wonach 70% der Dorfer mit we-
niger als 3 000 Einwohnern keinen Supermarkt haben.

Passt die Struktur zentraler Versorgungsbereiche zu den
Standortanforderungen des Einzelhandels?

Boris Bohm, Projektleiter bei
Dr. Lademann & Partner aus Hamburg

Als Unternehmens- und Kommunalberater ist Dr. Lademann & Partner oft mit den
unterschiedlichen Interessenslagen von kommunaler Planung auf der einen und Han-
delsunternehmen auf der anderen Seite konfrontiert, wenn es um die Steuerung nahver-
sorgungsrelevanter Einzelhandelsnutzungen geht. Vielerorts stellt sich
dabei die Frage, ob die in Zentren-Konzepten definierten zentralen Ver-
sorgungsbereiche mit den sich wandelenden Standortanforderungen des
Lebensmitteleinzelhandels noch in Einklang zu bringen sind?

'l In den vergangenen Jahren haben die Stadte und Gemeinden bis hinunter
zur Hierarchiestufe der Grundzentren verstarkt Einzelhandelsentwick-
lungskonzepte erarbeitet oder erarbeiten lassen, die ein Standortmodell

des Einzelhandels in der Form eines Zentren-Konzepts beinhalten. Diese Konzepte
haben sich als informelles Planungsinstrument bewéhrt und ermdglichen den Kommu-
nen eine zielgerichtete Steuerung der Einzelhandelsentwicklung.

Die damit verbundene Steuerungswirkung des Einzelhandels greift aber beim Thema
Nahversorgung oft zu kurz, um Strukturen zu etablieren, die den Erwartungen der
Verbraucher entsprechen. Mit Blick auf den nahversorgungsrelevanten Einzelhandel
leiden viele Konzepte darunter, dass sie die Standortanforderungen der Branche
weitgehend unbertcksichtigt lassen und Ansiedlungskriterien aufstellen, die eine
adaquate Nahversorgungsstruktur sichern sollen, z. T. aber das Gegenteil bewirken.

Der Strukturwandel im Lebensmitteleinzelhandel hat in Verbindung mit dem intensi-
ven Wettbewerb dazu geflihrt, dass sich die Standortanforderungen in den vergangenen
Jahrzehnten fundamental verandert haben. Unabdingbar ist z. B. eine gute Verkehrs-
anbindung, da allen demografischen Verdnderungen und steigenden Benzinprei-
sen zum Trotz der Lebensmittel(groR)einkauf primar mit dem Auto erledigt wird.
Dafur sind grofRe Stellplatzflachen notwendig.

Mit der Tendenz zu immer groReren Verkaufsflichen werden zudem gréRere
Grundstlicke verlangt, um einen 6konomisch tragféhigen und zukunftsfahigen Markt
realisieren zu konnen. Das ist der Entwicklung geschuldet, dass einerseits die Ansprii-
che der Kunden an die Warenprésentation, die Breite der Gange etc. gestiegen sind.
Andererseits hat sich die Produktpalette stark ausdifferenziert.
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Grine Zukunftsthemen
auf dem Prifstand

Am 7. Juni 2011 trafen sich
unter dem Motto ,, Green
Reality Check" die Spit-
zenvertreter der internatio-
nalen Immobilienwirtschaft
auf der Urban Leader
Summit (ULI) in Hamburg.
Dr. Thomas Herr, Ge-
schaftsfihrer der THPro-
jektmanagement GmbH,
moderierte die Veranstal-
tung ,Green Investments®.
Der Urban Leader Summit
ist das Jahrestreffen des
ULI Germany & CEE, zu
dem sich Spitzenvertreter
der internationalen Immobi-
lienwirtschaft treffen. Ge-

meinsam mit hochkaratigen
Referenten und Podiums-
gasten aus privater und
offentlicher Hand wurden
die Themenblocke , Griin
investieren“ und , Griin
im Bestand“ diskutiert und
einem Faktencheck unter-
zogen. Thomas Herr wurde
als Moderator eingeladen,
weil er als profunder Ken-
ner der Immobilienwirt-
schaft und Experte in Sa-
chen Nachhaltigkeitsbera-
tung gilt.

Hamburg: Die Akelius
GmbH hat von der Orco
Property Group ein Portfo-
lio, bestehend aus 5 Wohn-
und Geschaftshausern, in
Hamburg gekauft. Die Ob-
jekte haben eine Gesamt-
nutzflache von 6 762 gm.
Davon entfallen 6 202 gm
auf Wohneinheiten und 560
gm auf Gewerbeeinheiten.
Engel & Volkers Commer-
cial Hamburg vermittelte
den Deal.
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Oft kommt bei der Diskussion um hierarchische Zentren-Modelle und rdumliche Ab-
grenzungen der Verbraucher zu kurz. Denn auch fir ihn bieten die zentralen Standorte
nicht nur Vorteile, wenn es um den Lebensmittelkauf geht, der unkompliziert sein soll.
Gute Verkehrsanbindung und Parkplatze in unmittelbarer Nahe zum Geschéft sind ne-
ben dem Preis und dem Angebot entscheidend flr die Wahl der Einkaufsstatte.

In den zentralen Versorgungsbereichen kdnnen diese Standortanforderungen je-
doch nicht immer erflllt Werden (Foto) Das gilt vor allem fir kleinteilig strukturier-
- te, historisch gewachsene Zent-
ren und fir geplante Nahversor-
gungszentren in GroRwohnsied-
lungen aus den 1960er- und
1970er-Jahren. Einerseits gibt
es hier nicht geniigend Flachen-
potenziale, andererseits sind in
Innenstadtzentren Grundstiicks-
preise und Mieten so hoch, dass
der Lebensmittelhandel diese
mit seinen geringen Margen oft
nicht aufbringen kann. Nicht
immer kénnen die Standortnachteile in den zentralen Lagen durch die Agglomerations-
vorteile kompensiert werden. Das gilt vor allem fir Zentren unterer Hierarchieebenen.

Foto: Bohm

Zwar ist seit kurzem die Renaissance kleinerer Supermarkte mit weniger als 800 gm
Verkaufsflache zu beobachten, doch werden diese nur in Hochfrequenzlagen und stark
verdichteten Wohnquartieren mit entsprechend hohem Kundenpotenzial im engsten
Umfeld betrieben. Hier steht hdufig auch das Convenience-Angebot und weniger der
Versorgungseinkauf im Vordergrund. Fir Stadtgebiete mit geringer Siedlungsdichte
scheiden solche Formate i.d.R. aus.

Zentrale Versorgungsbereiche sind nicht die einzige Lésung

Zentren-Konzepte, die diese Standortanforderungen ausblenden und grof3flachige
Lebensmittelanbieter nur auf die zentralen Versorgungsbereiche verweisen, kon-
nen bewirken, dass das eigentliche Ziel, eine adaquate Nahversorgungsstruktur
zu sichern, verfehlt wird. Haufig werden in Zentren-Konzepten ergédnzende Ansied-
lungsspielregeln definiert, die sich zwar beim Handel mit aperiodischen Sortimenten
etabliert haben, beim Nahversorgungshandel aber oft am Ziel ,,vorbeischie3en®.

Solche Ansiedlungsregeln zielen oft darauf ab, aulRerhalb der Zentren nur Betriebe mit
einer MaximalgréRe von 800 gm zuzulassen. Oder es werden Obergrenzen definiert,
wie viel Kaufkraft ein Betrieb aus dem Nahbereich abschépfen darf. Ebenso beliebt ist
es, Lebensmittelhdndler mit einem Einzugsgebiet von Gber 1 km die Nahversorgungs-
relevanz abzusprechen und sie auf die zentralen Versorgungsbereiche zu verweisen.

Solche Regelungen kdnnen im Einzelfall durchaus sinnvoll sein, sollten aber nicht
pauschal angewandt werden, da nach unseren Erfahrungen oft das Gegenteil erreicht
wird und Licken im Nahversorgungsnetz erst entstehen oder langfristig nicht geschlos-
sen werden koénnen. Damit kann auch ein Qualitéatsverlust der Nahversorgung ver-
bunden sein. Denn anders als die Vollsortimenter operieren die Discounter auch mit
Flachen um die 800 gm. Wird die Ansiedlung von groReren Vollsortimentern er-
schwert oder verhindert, bleiben die Discounter fur die Nahversorgung (brig.

Hinter dieser Verkaufsflachenbeschrankung verbirgt sich oft die Sehnsucht nach
dem ,,kleinen Nahversorger um die Ecke* mit Tante-Emma-Laden-Charme. Doch
der ist angesichts des harten Wettbewerbs in Lagen auflerhalb der verdichteten Kern-
stadtquartiere kaum mehr wettbewerbsfahig. Hinzu kommt, dass ein Nahversorger
innerhalb eines Zentrums nicht immer auch wohnortnah ist. Um ein dichtes Nah-
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Olswang beréat beim
Wertheim-Areal in Berlin

Die Finanzierung des 450
Mio. Euro teuren modernen
Geschéfts-, Wohn- und
Blrohauses mit einer Brut-
togeschossflache von ca.
152 000 gm am histori-
schen Standort des
1896/97 errichteten Wert-
heim-Kaufhauses am
Leipziger Platz in Berlin ist
gesichert. Olswang hat
das Bankenkonsortium
unter Fihrung der Deut-
schen Genossenschafts-
Hypothekenbank AG, das
mit 323 Mio. Euro den Kauf
und die Entwicklung des
Wertheim-Areals finanziert,
beraten. Dem Bankenkon-
sortium gehéren die Lan-
desbank Hessen-
Thuringen, die Eurohypo
AG und die UniCredit
Bank AG an. Die High
Gain House Investments
(HGHI) von Entwickler Dr.
Huth hat das 20 000 gm
grolRe Wertheim-Areal, ei-
nes der letzten Filetstlicke
im Zentrum Berlins, von der
Orco Property Group er-
worben

Deals

Leipzig: Die G.L.F. Fa-
shion GmbH hat fur das
italienische Textilkonzept
Alcott den 1. Deutschen
Store mit 430 gm im inner-
stadtischen Shopping-
Center “Petersbogen” an
der Petersstral3e 36-44 in
der Leipziger Innenstadt.
Die Eroffnung ist fur das 3.
Quartal geplant. Erst Ende
April hatten die Italiener im
Shopping- und Biiro-Center
Millénaire am Stadtrand
von Paris ihren 1. Laden in
Frankreich eroffnet. Insge-
samt betreibt Alcott Uber
100 Laden in 16 Landern.
Comfort Berlin-Leipzig
hat den Mietvertrag mit
G.L.F. vermittelt.




Handelsimmobilien

Report Nr.97#

Cities & Center & Developments

versorgungsnetz zu knipfen und Licken zu schlie3en, sind weitere Betriebe in
wohnortnahmen Streulagen notwendig. Insbesondere in Stadtgebieten mit geringe-

= ren Siedlungsdich-
& ten ist es zudem
{ kontraproduktiv,
4 die Nahversorger
% auf weniger als
/7 800 gm Verkaufs-
e fliche - mit ent-
sprechend  be-
grenztem  Sorti-
ment - und einem Einzugsgebiet von weniger als 1 km zu begrenzen. Das entspricht
weder den Anspriichen der Kunden nach einem nahversorgungsrelevante Angebote im
Wohnumfeld, noch den Anspriichen der Betreiber.

Foto: Bohm

Fazit: Gefordert ist bei der Erstellung von Einzelhandelsentwicklungs- und Zentren-
Konzepten demnach ein differenzierter Umgang mit dem nahversorgungsrelevanten
Einzelhandel. D. h. nicht dass dem Lebensmittelhandel ,,Tlr und Tor* ge6ffnet werden
soll. Vielmehr sollte von pauschalen Ansiedlungskriterien abgewichen und die
Einzelfallbetrachtung starker in den Fokus geriickt werden. Dafiir sind die jeweili-
gen Ansiedlungsvoraussetzungen innerhalb der zentralen Versorgungsbereiche zu pri-
fen und mit der Nahversorgungssituation auf kleinrdumiger Ebene in Bezug zu setzen.

Fiur die kommunale Planung wird es darum gehen, auf Grundlage von Kompromissen
und kooperativen Planungsprozessen mit den Lebensmitteleinzelhdndlern und auf Ba-
sis einer Koexistenz von zentralen und ergénzenden Standortlagen eine adaquate Nah-
versorgungsstruktur zu gewéhrleisten. Neben der Sicherung bestehender Zentren ist die
Ansiedlung neuer, leistungsfahiger Versorgungsstandorte zuzulassen und Uber deren
Einbindung in die bestehenden Strukturen zu diskutieren. Dass der Handel Standortent-
scheidungen v. a. mit Blick auf die betriebswirtschaftlichen Perspektive eines Standor-
tes treffen muss, sollte von der kommunalen Planung stérker berticksichtigt werden.
Umgekehrt missen die Handelskonzerne - im Rahmen ihrer Mdoglichkeiten — bereit
sein, von ihren Standortanforderungen abzuweichen und mit den Kommunen kompro-
missorientierte Losungen anstreben.

Die Not der kommunalen Entscheidungstrager mit ihren
Einzelhandelsgutachte(r)n.

Dr. Joachim Will, Grinder und Geschéftsfuhrer der ecostra GmbH

Was im Normalfall in der Ratssitzung durchgewunken — im Amtsdeutsch: ,,zustimmend
zur Kenntnis genommen*“ - wird, geriet jingst in einer Kleinstadt in
Nordrhein-Westfalen zum Eklat. Das vorgelegte Einzelhandelsgutach-
ten fand im Rat keine Zustimmung, die Mehrheit votierte gegen das
Konzept. Damit dirfte das Gutachten in der Schublade verschwinden
und die Ausgaben — immerhin ein funfstelliger Betrag — waren ,,fir die
Katz*, wie es ein Ratsherr lakonisch kommentierte. Dabei wéare das
Geld wahrscheinlich besser in der Mdblierung des Kindergartens an-
gelegt gewesen, auch die Schule hatte einen neuen Anstrich bendétigt...

Dies ist beileibe kein Einzelfall. Am deutlichsten wird es bei konkreten
Ansiedlungsvorhaben, wo Einzelhandelsgutachter in ihren Auswirkungsanalysen fiir
ein und dasselbe Projekt zu Ergebnissen kommen, die gegensétzlicher nicht sein kénn-
ten. Die Gutachten des Investors oder Entwicklers bescheinigen dem Projekt ver-
traglich zu sein, die Gutachten der Gegner sehen als Folge des Projektes eine Ver-
6dung der Innenstadt und @hnliches voraus.
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Hornbach Uberspringt
die 3 Mrd.-Euro-Marke

Die Hornbach-Gruppe hat
2010/11 erstmals mehr als
3 Mrd. Euro umgesetzt. Der
Umsatz wuchs um 5,7%
auf 3,017 Mrd. Euro. Das
Betriebsergebnis (Ebit) von
159,1 Mio. Euro ist gegen-
Uber Vorjahr (151,5 Mio.
Euro) um 5% gewachsen.
Damit hat das S-Dax-
Unternehmen seine Um-
satz- und Ertragsprogno-
sen erfillt. Im 4. Jahr in
Folge sind die Ertrége im
Kerngeschéft des Do-it-
yourself-Einzelhandels und
des Baustoffhandels ge-
wachsen. Mit Ablauf des
Bilanzjahres (28.2.) hat
Hornbach nach 2 Neueroff-
nungen aber nicht nur bei
den absoluten Zahlen zu-
gelegt, sondern konnte
auch seine Produktivitat
pro gm Verkaufsflache stei-
gern: Flachenbereinigt hat
Hornbach seine Umsatze in
den 9 Léandern, in denen
133 Markte betrieben wer-
den, im Schnitt um 2,6%
verbessert. Die Mitarbeiter-
zahl wuchs um gut 550 auf
fast 13 800. Laut Vor-
standschef Albrecht
Hornbach lag die Liquiditat
bei 475 Mio. Euro und die
Eigenkapitalquote bei
43,1% (Vj. 42,4%). Mehr
als die Halfte der Immobi-
lien sind Eigentum der
Hornbach-Gruppe.

Deals

Dresden: Das Friseurun-
ternehmen Toni & Guy hat
eine 200 gm grof3e Flache
im Geschaftshaus Altmarkt
4 - 6 in Dresden gemietet.
Toni & Guy wird voraus-
sichtlich im Oktober 2011
erdffnen. Comfort Berlin-
Leipzig vermittelte. Toni &
Guy beschéftigt weltweit
mehr als 6 000 Mitarbeiter

in Uber 400 Salons.
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Manchmal ist auch das Gegenteil der Fall: im ostfriesischen Leer grenzte der Gutach-
ter der Stadtverwaltung fur ein geplantes Einkaufszentrum ein Einzugsgebiet ab, das
selbst beim Projektbetreiber ECE fiir Heiterkeit sorgte; diese rechnen in ihren internen
Analyse nur mit einem halb so groRen Einzugsgebiet. In Recklinghausen bemdihte die
ortliche Presse das bekannte Churchill-Zitat ,, Traue keiner Statistik, die du nicht selbst
gefalscht hast“ um die Ergebnisse von Auswirkungsanalysen fir laufende Ansied-
lungsvorhaben zu kommentieren. Was in der Diskussion um Grol3projekte ,,gang und
gabe“ ist, geschieht auch im Kleinen. So sind die befassten Experten oftmals nicht in
der Lage, einem kritischen Ratsmitglied schliissig zu erkldren, weshalb z. B. ein Super-
markt an der einen Stelle stadtebaulich und raumordnerisch unvertraglich sein soll, an
einer anderen aber nicht. Aber auch bei der fachlichen Qualitat vieler Gutachten ent-
zundet sich Kritik.

Nun aber zu behaupten, Einzelhandelsgutachten und Auswirkungsanalysen wéren als
Bewertungs- und Entscheidungsgrundlage unbrauchbar, wiirde den Gutachtern Hohn
sprechen, die seit Jahren gute und solide Arbeiten abliefern. Es wiirde auch den Er-
fahrungen Hohn sprechen, dass Handel und Immobilienwirtschaft seit Jahrzehn-
ten fUr interne Entscheidungsprozesse auf solche Gutachten setzen. Wenn diese
Untersuchungen keine verlésslichen und realitdtsnahen Ergebnisse liefern wirden, hat-
te die Privatwirtschaft schon langst auf diese Ausgaben verzichtet.

Anders als Vertreter der offentlichen Hand kann aber z. B. ein Handelsunternehmen
gutachterliche Aussagen zum Einzugsgebiet und zur Umsatzerwartung eines Vorha-
bens plausibilisieren oder verifizieren. Ein Supermarkt ist in 6 Monaten gebaut und die
Gutachterergebnisse kdnnen ,,am lebenden Objekt* iberprift werden.

Einzelhandelsgutachten sind aber kein Hexenwerk

StadtentwicklungsmaRnahmen vollziehen sich dagegen in langfristigen Zyklen. Auch
finden sich in den Kommunalverwaltungen nur selten Experten, welche die Aussagen
eines Gutachtens eigenstandig Uberprifen kénnen. Insofern miissen kommunale Auf-
traggeber immer ein hohes Mal} an Vertrauen in ,,ihren” Gutachter und dessen Arbeit
haben. Das kann bis zu einer fast blinden ,,Gutachten-Glaubigkeit* fiihren. Einzelhan-
delsgutachten sind aber kein Hexenwerk, sondern der Gutachter sollte in der Lage
sein, auch Nicht-Fachleuten die Methodik, die Daten und die Schlussfolgerungen zu-
mindest in den Grundziigen verstandlich zu erlautern.

Welche Folgerungen sind somit fir kommunale Einzelhandelskonzepte und Auswir-
kungsanalysen zu treffen?

1.) Die Gutachten bendtigen klare methodische und fachliche Standards. Diese For-
derung findet sich auch im Entwurf des ,,WeiRbuch Innenstadt, welches derzeit im
Auftrag des Bundesministeriums fir Verkehr, Bau und Stadtentwicklung
(BMVBS) erstellt wird. Bei der Gesellschaft fur immobilienwirtschaftliche For-
schung e.V. (gif) wird unter Beteiligung von Gutachterbiros, Vertretern der Industrie-
und Handelskammern, von Anwaltskanzleien mit Schwerpunkt Bau- und Raumord-
nungsrecht, von Universittsinstituten, Handelsunternehmen sowie Immobilienent-
wicklern und —investoren unter dem Titel ,,Gutekriterien fir Einzelhandelsgutach-
ten* ein Leitfaden entwickelt, in dem in verstdndlicher Form die Mindeststandards sol-
cher Gutachten fixiert sein werden. Die Veroffentlichung der Publikation wird fur
Mitte bzw. Ende des Jahres 2012 erwartet.

2.) Diese Gutachten bendtigen eine eindeutige Begrifflichkeit und keine unnétigen
neuen Wortschopfungen, welche meist nicht zur Erhellung eines Sachverhaltes, son-
dern eher zu dessen Verschleierung beitragen. Auch hier leistet die gif-Arbeitsgruppe
Pionierarbeit und plant die Veroffentlichung eines entsprechenden Definitionen-
Kataloges bis etwa Anfang 2012.

3.) Die Gutachten bendtigen zudem eine transparente und nachvollzienbare Dar-
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Riesiges Fahrradhaus in
der Essener City-Nord

.Planet of Bikes" hat An-
fang Juni in der Essener
City auf Gber 2 000 gm ein
Fahrradgeschéft, das neue
Highlight in der ndrdlichen

Innenstadt, eroffnet: Im
ehemaligen Schossau-
Haus am Kopstadtplatz 10.
Das innerstadtische Fahr-
radhaus bietet alles rund

um Fahrrader — von Bera-
tung Uber Verkauf bis hin
zu Betreuung und beson-
deren Serviceangeboten.
Der Clou: Die Fahrrader
kénnen auf einem Testpar-
cours im Verkaufsraum
ausprobiert werden. Zu-
sétzlich bietet ,Planet of
Bikes* auf rd. 500 gm ein
Dienstleistungsangebot mit
einer Werkstatt, einer Zu-
behor- und Modeabteilung,
ein integriertes Reisebiro
fur Sportreisen mit dem
Fahrrad sowie einen Medi-
cal Service Bereich. Hier
checkt ein Sportmediziner
auf Wunsch die korperliche
Fitness und gibt Trai-
ningstipps.

Deals

FErankfurt/M: Die auf Schu-
he und Accessoires spezia-
lisierte Style2Style GmbH
hat einen neuen Store in
der Nahe der Frankfurter
Zeil erdffnet, und zwar am
Carl-Theodor-Reiffenstein-
Platz 8 auf rd. 440 gm Ver-
kaufsflache. Vermieter ist
ein Privateigentimer. Jo-
nes Lang LaSalle hat den
Mietvertrag vermittelt.
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stellung der verwendeten Daten. Als Mindestanforderung kann hier z. B. fur Einzel-
handelskonzepte die direkte Gegeniberstellung von der Zahl der erhobenen Arbeits-
statten im Handel, der Verkaufsflachenausstattung in gm und der Umsatzleistung in
Mio. Euro flr jede einzelne Branche sowie die Darstellung der flr die Berechnungen
verwendeten branchenbezogenen Pro-Kopf-Ausgaben in Euro genannt werden.

Darlber hinaus sollte es eine Selbstverstandlichkeit sein, dass die Stadtverwaltung
nach Fertigstellung des Gutachtens die einzelbetrieblichen Erhebungsdaten (d. h. Name
des Betriebes, Branchenzuordnung, StraRe und Hausnummer, Verkaufsflachengrofe in
gm, nicht aber ggf. genannte Umsatzdaten) in Form einer gegliederten Excel-Datei zur
Verfligung gestellt bekommt. Dem steht ein Datenschutz keinesfalls entgegen. Nach
wie vor sind bei vielen Einzelhandelskonzepten aber nicht einmal diese Mindestanfor-
derungen erfullt.

4.) Gutachten benétigen auch Offentlichkeit. Es sollte obligatorisch sein, dass die
Einzelhandelskonzepte und Auswirkungsanalysen nach Fertigstellung vollstandig
z. B. als PDF-Downloads auf den Internetseiten der jeweiligen Stadte zum Abruf
bereitgestellt werden. Nur dies sorgt fiir die erforderliche Transparenz und ermdg-
licht eine Plausibilisierung der Gutachten durch Dritte.

Tatsachlich werden — wenn Uberhaupt — bei Auswirkungsanalysen vielfach nur die Zu-
sammenfassungen als Textbausteine in der Begriindung zu den Bebauungsplénen pub-
liziert. Eine Uberprufung der Daten und Aussagen auf dieser Grundlage ist aber
meist nicht mdglich. Offentlichkeit und Transparenz bedeutet aber auch, dass auf Co-
pyright-Vorbehalte der Gutachterbliros verzichtet wird. Es ist nicht nachvollziehbar,
dass Gutachten, deren Erstellung mit 6ffentlichen Mitteln finanziert wurde, auf Grund
solcher Copyright-Vorbehalten nicht publiziert werden kénnen.

Ein seridses Gutachten muss die Offentlichkeit nicht scheuen

Ein fachlich seriés und sauber erarbeitetes Gutachten muss das Licht der Offentlichkeit
nicht scheuen. Gutachter, die gegenlber der Offentlichen Hand auf Copyright-
Vorbehalten bestehen, sollten von Vergabeverfahren ausgeschlossen werden.

Angesichts der chronisch knappen Kassenlage bei den 6ffentlichen Haushalten stehen
Ausgaben fur Einzelhandelsgutachten unter einem besonderen Rechtfertigungsdruck.
Es besteht kein Zweifel, dass solche Gutachten fiir eine moderne, auf Nachhaltig-
keit angelegte Politik zur Stadt- und Raumentwicklung unverzichtbar sind. Fatal
ware es aber fur die kommunalen Entscheidungstrager, ihre Entwicklungsplanungen
auf fachlich wenig solide, mit handwerklichen Fehlern, Mangeln oder auch Interessen
durchsetzte Einzelhandelsgutachten abzustellen.

Nachdem sich die Frage der Unabhéngigkeit des Gutachters — abgesehen von all den
damit zusammenhéangenden, eher unappetitlichen Aspekten — nie abschlieRend wird
klaren lassen, sollte einfach davon ausgegangen werden, dass es unabhéngige Gutach-
ter Uberhaupt nicht gibt. Damit ist es gleichglltig, wer ein Gutachten beauftragt und
wer es bearbeitet. Wichtig ist nur, dass methodische und fachliche Standards eingehal-
ten werden und dass eine 6ffentliche Uberpriifbarkeit durch Interessenten und Betroffe-
ne grundsatzlich méglich ist. Transparenz und allgemeine Standards sind der
Schlissel fur bessere Einzelhandelsgutachten.

Im o6ffentlichen Diskurs wird sich bei den Gutachten die Spreu vom Weizen trennen,
denn welcher Gutachter und welches Institut will auf Dauer auf Grund mangelhafter
Leistung immer wieder offentlich ,,abgewatscht* werden? Allein schon die Gewissheit,
dass ein Gutachten vollumfinglich der Offentlichkeit zur Kenntnis gelangt, wird An-
sporn flr eine (noch) bessere Arbeit sein. (Dieser Beitrag wird in einer erweiterten
Fassung mit diversen Fallbeispielen aus der Praxis im ndchsten ,,ecostra-Newsletter
im Juli oder September 2011 verdffentlicht.)

Vo 10.06.11
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RealtyFocus: Quartier
Kurfiirstendamm

Boether RealtyPartner
GmbH stellt erstmals den
RealtyFocus - Quartier
Kurfiirstendamm vor. Die-
se Publikation ist im Inter-
net unter http://
www.boether-
realtypartner.com/de/news/
realtyfocus.html erhaltlich
und liefert Informationen zu
den wirtschaftlichen Rah-
menbedingungen und der
Demographie von Charlot-
tenburg-Wilmersdorf sowie
zum Einzelhandelsmarkt
des Quartiers Kurfiirsten-
damm in der City West.
Herzstiick der Publikation
ist eine Kartierung von

2 000 Ladenlokalen im
Quartier und deren Aus-
wertung.
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