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Standort sichern wollen, mal an möglichst kurzfristigen, weil sie der Attraktivität des 
Standortes doch nicht so recht trauen und kurzfristig wieder wechseln möchten, wenn 
sich eine bessere Gelegenheit, beispielsweise der Umzug in ein neues Einkaufscenter, 
ergibt. Ein Blick auf das Ganze zeigt, dass auch die Interessen innerhalb der Gruppen 
nicht homogen sind. Da sich mit Handelsimmobilien immer noch die höchsten Mie-
ten erzielen lassen, sind viele Kapitalanleger an kontinuierlicher Ausweitung der 
Handelsflächen interessiert und entwerten auf diese Weise den Bestand. Mehr als 
10% Leerstand sprechen eine deutliche Sprache. Einzelhändler wiederum fühlen 
sich in der Gruppe wohl. Mehr Handel in der Umgebung heißt in der Regel mehr Fre-
quenz. Aber, es sollte kein unmittelbarer Wettbewerber aus der eigenen Sparte sein. 
Mehr von der anderen Seite zu erfahren, zu lernen, wie sie tickt, zu wissen, wie sie 
mit aktuellen Problemen umgehen will, das war die Idee, die den HDE bewogen 
hat, zusammen mit B&P den Handelsimmobilienkongress ins Leben zu rufen. 
Mehr Verständnis für einander zu schaffen, Missverständnisse zu minimieren um auf 
dieser Grundlage vertrauensvolle Geschäftsbeziehungen aufbauen zu können, das soll 
einer der Zwecke des Handelsimmobilienkongresses sein. Kaum ein Einzelhändler 
kann sich vorstellen, wie die Subprime-Krise in die Landschaft der Anleger einge-
schlagen hat. Wie alle anderen entnimmt er nur der Zeitung, welche Teilnehmer an 
den Finanzmärkten Abschreibungen in welcher Höhe vorgenommen haben. Hat dies 
langfristig Auswirkungen auf sein Mietverhältnis? Er würde es gerne wissen. 
Auf der anderen Seite weiß kaum ein Immobilienbesitzer, welche Formate im 
Handel noch Zukunft und welche ihren Zenit wohl überschritten haben. Welche 

Düsseldorf: Im Breidenba-
cher Hof in Düsseldorf hat 
CB Richard Ellis eine wei-
tere Handelsfläche vermit-
telt. Mieter des 460 qm 
großen Ladens ist die War-
naco Deutschland GmbH, 
die im Sommer 2008 den 
ersten Calvin Klein Jeans 
Store Deutschlands eröff-
nen wird. Als Referenzla-
den gilt das Geschäft an 
der Londoner Regent 
Street. Im Breidenbacher 
Hof finden sich, neben dem 
fünf Sterne Hotel, 18 Lu-
xuswohnungen, 3 000 qm 
Büroflächen und 3 500 qm 
Einzelhandelsflächen, für 
die CBRE den Alleinver-
mietungsauftrag hat. Weite-
re Einzelhandelsmieter sind 
Hugo Boss, die Escada 
Gruppe und Marc O’Polo. 

 

Deals 

Jetzt eröffnet:

Stadt-Galerie 

Hameln!

www.shoppingcenter.ag
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Geschäftsidee aus fernen Märkten lässt sich auch in Deutschland erfolgreich verwirkli-
chen und von welcher sollte man lieber die Finger lassen? Wie wirkt sich der Bau eines 
neuen innerstädtischen Shopping-Centers auf den Einzelhandels- und Immobilienbe-
stand aus? Positiv oder negativ und wovon hängt dies ab? Wer in Immobilien inves-
tiert, ist an dieser Information sehr interessiert. 
Abseits der unmittelbaren Partnerschaft gibt es eine Reihe von Problemen vor 
Ort, deren Lösung der gemeinsamen Kraft von Einzelhändlern und Immobilien-
wirtschaft bedarf. Versuche von Kommunalpolitikern, den Verkehr aus den Städten 
abzudrängen, müssen die Alarmglocken auf beiden Seiten schrillen lassen. Handel ist 

doch nichts anderes als das In-Verkehr-bringen von Ware. 
Wer den Handel schlägt, der trifft auch die Immobilienbe-
sitzer. In der Abwehr schädigender Eingriffe vor Ort sind bei-
de Seiten inzwischen gut geübt und kooperieren meist erfolg-
versprechend. In Fragen der Aufwertung von städtischen 
Handelsquartieren und der Bestandspflege ist dies nicht 
immer der Fall. Gewiss, es gibt inzwischen in vielen Bun-
desländern Business Improvement Districts oder Immobi-
lien- und Standortgemeinschaften, zu denen sich Einzel-
händler und Immobilienbesitzer zusammengeschlossen haben, 
um in verbindlicher Kooperation gemeinsam finanzierte Maß-
nahmen zur Aufwertung eines Straßenzuges oder eines Quar-
tiers durchzusetzen. Die Erfolge können sich sehen lassen. 
Leerstände sind aus dem Straßenbild verschwunden, Themen-

quartiere entstanden, Straßen neu gestaltet und möbliert worden, es gibt vielerorts ein 
Mehr an Servicequalität und an Events. 
Bei aller positiven Bewertung ist zu fragen, ob diese Formen der Kooperation auch 
nachhaltig sind. Bei den bisher gestarteten Initiativen handelt es sich fast ausnahmslos 
um öffentlich geförderte Pilotprojekte, bei denen die Hauptlast aus Mitteln der Bun-
desländer getragen worden ist. Gibt es keine öffentliche Förderung mehr, ist 
durchaus denkbar, dass der Widerstand der Immobilienbesitzer gegen Zwangs-
abgaben wieder zunimmt. Wir werden dies abwarten müssen. Beim Stadtmarketing 
hat es auch mehr als ein Jahrzehnt gedauert, bis es fest etabliert war.  
Eines hat der Kongress leider nicht erreicht. Bei Fragen, die die Bundespolitik betref-
fen, gibt es kein gemeinsames Lobbying. Ob Staatsfonds stärker kontrolliert werden 
sollen oder besser nicht, stand bisher nicht auf der Agenda des HDE. Ob Steuern oder 
Abgaben gesenkt werden müssen, damit der Konsum anspringt, nicht auf der Agenda 
der Verbände der Immobilienwirtschaft. Hier besteht durchaus noch Spielraum für ab-
gestimmte Erklärungen. 
 
Fels in der Brandung – Handelsimmobilien zeigen geringere 
Volatilität als andere Segmente 

Ruth Vierbuchen, Chefredakteurin „Handelsimmobilien Report“ 
Das Investitionsvolumen in deutsche Einzelhandelsimmobilien hat sich 2007 – gemes-
sen am Rekordjahr 2006 – mit 8 Mrd. Euro zwar halbiert, doch bleibt, wie Degi Re-
search in ihrem Marktreport Deutschland 2008 „Neue Perspektiven“ feststellt, das 
Interesse insbesondere an der Übernahme ganzer Portfolios recht hoch. Daran 
hat die Kreditkrise nicht viel geändert. Fast die Hälfte (46,8%) aller Investments in 
Shopping Center, Fach- und Supermärkte, Discounter und Geschäftshäuser erfolgte 
gemäß Studie quer durch alle Bundesländer. 
Unvermindert hoch ist das Interesse der britischen und US-amerikanischen In-
vestoren, die bereits im Boomjahr 2006 die größte Investorengruppe stellten. Im 

ECE baut Volga Mall 
im russischen Togliatti 

Die Hamburger ECE errich-
tet in der dynamischen rus-
sischen Hauptstadt der 
Automobilindustrie Togliat-
ti ein modernes 60 000 qm 
großes Shopping Center, 
das laut Maria Saltykova, 
ECE Projektmanagerin für 
die neue „Volga Mall“ eine 
Vielfalt von Waren und 
Dienstleistungen auf inter-
nationalem Niveau anbie-
ten soll. Wie der Bürger-
meister von Togliatti, Ana-
toliy Pushkov, mitteilt, ist 
„dieses Investment der 
Startschuss für die Ent-
wicklung eines ganzen 
Stadtviertels im so genann-
ten Dreieck, mit Wohnun-
gen, Büros und Einkaufs-
möglichkeiten.“ In die Ent-
wicklung und den Bau der 
„Volga Mall“ investiert die 
ECE rd.100 Mio. € und 
schafft über 1 500 neue 
Arbeitsplätze. Das Shop-
ping Center wird das größ-
te in Togliatti sein und vor-
aussichtlich im Jahr 2010 
eröffnet. Togliatti ist die 
Heimat des Autobauers 
Awtowas (Lada) und die 
zweitgrößte Stadt der Wol-
ga-Region. Dank der guten 
Beziehungen zu den gro-
ßen Handelsketten ist Ste-
fan Zeiselmaier, Ge-
schäftsführer der ECE 
Russland zuversichtlich, 
dass er viele internationale 
Modehäuser gewinnen 
kann. 

München: Hess Natur, 
Deutschlands größter An-
bieter für natürliche Mode, 
eröffnet einen Store mit 
670 qm in der 1a-Lage Ho-
henzollernstraße 10. Kem-
per's hat Hess bei der Ex-
pansion beraten und den 
Mietvertrag vermittelt.  

Unternehmens 
News 

Händler und Eigentü-
mer in einem Boot 

Deals 
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norddeutschen Raum sind laut Degi Research jedoch auch vermehrt skandinavische 
Investoren zu beobachten, die sowohl in Bestandsimmobilien als auch in Projektent-
wicklungen investieren. „Trotz des veränderten Finanzmarktumfeldes gelten Einzel-
handelsimmobilien wegen der allgemein verbesserten konjunkturellen Entwicklung in 
Deutschland – und daraus auch wieder abgeleitet steigender Mieten – weiterhin als 
eine der sichersten und lukrativsten Investitionsmöglichkeiten“, stellt Degi Re-
search in ihrem Marktreport generell fest. Vergleicht man die Performance von Einzel-
handelsimmobilien mit der anderer Segmenten wie Büros, dann wird sehr deutlich, 
dass sich Handelsimmobilien im längerfristigen Verlauf deutlich stabiler entwickeln. 
So konnte im Zeitraum von 2002 bis 2006, wie Degi schreibt, bei Handelsimmobilien 
im Schnitt - gemessen am Total Return - eine jährliche Rendite von 4% erzielt werden. 
Bei Shopping Center waren es 3,5%, bei Büros war es in diesem Zeitraum dagegen nur 
eine Rendite von gut 1%. Beim Elf-Jahresvergleich, von 1996 bis 2006, lagen die jähr-
lich erzielbaren Renditen für Handelsimmobilien sogar bei etwa 4,7%, bei Shopping 
Center waren es 4,5% und bei Büros knapp über 3%. 
 Vor dem Hintergrund der guten Entwicklung prognostizieren die Marktforscher, dass 
die (Handels)-Immobilie mit Blick auf die volatilen Aktienmärkte wieder „an Substanz 
und nachhaltiger Werthaltigkeit gewinnt“. Es wird zudem erwartet, dass neben den 
ausländischen institutionellen Investoren wie Pensionsfonds mit Fokus auf Core-
Produkte auch verstärkt deutsche institutionelle Anleger Handelsimmobilien 
nachfragen. Hier würden jedoch Spezialfonds gegenüber der Direktanlage an Bedeu-
tung gewinnen.  

Deggendorf: Der nieder-
ländische Investor Riche-
bourg Vastgoed B. V. hat 
das 1 500 qm große Büro- 
und Geschäftshaus Luit-
poldplatz 17/Bräugasse 4 
im bayerischen Deggen-
dorf von einer Münchner 
Vermögensverwaltung ge-
kauft. Ankermieter sind 
Rossmann Drogeriemarkt 
sowie H & M. Kemper’s 
vermittelt. 

München: Der Mailänder 
Luxusjuwelier Pomellato 
eröffnet eine ca 170 qm 
große Boutique in der 
Münchner Luxusmeile Ma-
ximilianstraße 34. Kem-
per's hat Pomellato bei der 
Expansion beraten und den 
Mietvertrag vermittelt. 

Deals 
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Für die Jahre 2007 und 2008 prognostizieren die Degi-Marktforscher eine jährliche 
Rendite von 5% für Handelsimmobilien. Allerdings kommt es hier auf die Wahl des 
richtigen Einzelhandelsobjekts im richtigen Markt an, also in einem Segment mit nach-
haltigem Wachstumspotenzial. Dabei richten die Degi-Forscher in ihrer Studie den 
Blick auf das Segment Shopping Center – konkret: auf Regionalcenter außerhalb der 
drei größten Agglomerationsräume Berlin, Hamburg und München. Diese Be-
triebsform habe sich außerhalb der drei großen Shopping-Metropolen hinsichtlich ihrer 
Wertentwicklung seit 2003 deutlich positiver entwickelt. „Auch der Mittel- bis Lang-
fristvergleich zeigt eine bessere Performance der Regionalzentren gegenüber den drei 
einwohnerstärksten bundesdeutschen Einkaufsmetropolen“, heißt es in der Studie. 
„Begründen lässt sich das zum einen mit einer höheren Netto-Cashflow-Rendite, zum 
andern mit einer geringeren negativen Wertänderungsrendite in den Regionalzentren.“ 
Bei den Nettoanfangsrenditen sieht Degi inzwischen den unteren Wendepunkt erreicht 
und erwartet in der ersten Jahreshälfte 2008 zumindest stabile Werte und eine wieder 
steigende Tendenz im weiteren Jahresverlauf. Gegenüber Vorjahr hat die durchschnitt-
liche Spitzenrendite von aktuell etwa 5,77% - mit unterschiedlicher Risikoprämie je 
nach Standort – etwa 56 Basispunkte eingebüßt. In den bedeutenden Top-
Einzelhandelsmetropolen liegen die erzielbaren Renditen zwischen mindestens 4,2% in 
Münchens Top-Lage und maximal 5,71% in Kölner Spitzenlagen. In Mittel- und 
Kleinstädten liegen die Spannen zwischen mindestens 4,76 und maximal 9,15% bei-
spielsweise in Oberhausen und Siegen. In den neuen Bundesländern reicht die Spanne 
von mindestens 5,5% in Erfurt und maximal 8,75% in Chemnitz. Insgesamt geben die 
Degi-Forscher für 2008 trotz der Turbulenzen auf den Finanzmärkten einen zu-
versichtlichen Ausblick für das Investment in Handelsimmobilien. 
 

Zehn Jahre Shopping Center in Bayreuth: Die Top-Einkaufslage 
hat sich deutlich verschoben 

Herbert Lehner, Einzelhandelsspezialist/Investment bei Brockhoff & Partner  
Gut zehn Jahre nach Eröffnung des Rotmain-Centers in Bayreuth, am oberen Ende 
der Einkaufsmeile Maximilianstraße, hat sich die Lage der Innenstadt leicht ent-

spannt. Folge des 1997 eröffneten ECE-Centers 
war nach Beobachtung der Hafen City Univer-
sität Hamburg zunächst eine Verschiebung des 
Branchenmixes in der City – hin zu einem höhe-
ren Angebot an Lebensmitteln, Drogerieartikeln, 
Büchern, Gastronomie sowie den Bereichen E-
lektro, Foto und Mobilfunk. Sie ging  zu Lasten 
des wichtigen – Frequenz bringenden  - Tex-
tilanteils, der sich von über 30 auf unter 20% 
verminderte. Und der Leerstand erreichte 2005 
einen Wert von beinahe 5%, nachdem es vor An-

siedlung des Centers in Bayreuth keine leer stehenden Flächen gegeben hatte. Beson-
ders spannend ist aber die Frage, wie weit das am oberen Ende der Maximilianstraße 
angesiedelte Shopping Center zu einer Beeinträchtigung der absoluten Top-Lage, der 
Richard-Wagner-Straße, führen würde, die sich am entgegengesetzten Ende an die 
Maximilianstraße anschließt. 
Zehn Jahre nach Eröffnung ist festzustellen, dass sich die Top-Lage von der Ri-
chard-Wagner-Straße in rasantem Tempo hin zur Maximilianstraße – und damit 
in Richtung Rotmain-Center- verlagert. Einige wichtige Frequenzbringer wie C & 
A sowie K + L sind von der Richard-Wagner-Straße in das Rotmain-Center umgesie-

C & A zieht es stärker in 
Klein- und Mittelstädte 
 
Jahrelang waren die gro-
ßen Waren- und Kaufhäu-
ser die Einkaufsattraktio-
nen und Magnetbetriebe  
vieler Innenstädte. Um so 
bitterer war es laut Eck-
hard Brockhoff, Ge-
schäftsführender Gesell-
schafter des bundesweit 
aktiven Immobilien-
Unternehmens Brockhoff 
& Partner aus Essen für 
viele Kommunen, als sich 
die Konzerne Karstadt, 
Kaufhof, Hertie sowie C & 
A nach und nach aus den 
kleineren und mittleren 
Städten zurückzogen. Mit 
dem Wegzug des oft einzi-
gen Kaufhauses habe vie-
len Innenstädten die Ver-
ödung gedroht. Doch jetzt 
beginnen einige der Kauf-
haus-Unternehmen die 
Klein- und Mittelstädte 
zumindest für neue Kon-
zepte wieder zu entde-
cken. So sucht Brockhoff & 
Partner etwa für C&A bun-
desweit nach Standorten in 
Städten ab 20 000 Einwoh-
nern. „C&A will an diesen 
Standorten mit neuen 
Shop-Konzepten wie Fami-
ly-Stores, Small Family-
Stores oder Kids Stores 
vor allem Angebote für jun-
ge Familien schaffen.“ Das 
Unternehmen sucht Ein-
kaufsflächen in Fußgänger-
zonen und Haupteinkaufs-
straßen, vorzugsweise 1a-
Lagen. Brockhoff: „Diese 
neuen Geschäfte sind deut-
lich kleiner als die traditio-
nellen Kaufhäuser, die ja 
teilweise bei einer Fläche 
von 10 000 qm beginnen. 
Die Kids Stores benötigen 
z.B. nur gut 250-300 qm 
und sind damit auch in klei-
neren Städten lukrativ zu 
betreiben.“ 

Unternehmens 
News 

Fußgängerzone Bayreuth 
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delt, das nach dem Auslaufen der überwiegend 10-jährigen Mietverträge im vergange-
nen Jahr umstrukturiert wurde und sich heute noch modelastiger präsentiert. Und in der 
Maximilianstraße verzeichnet insbesondere der Mikrostandort um das Karstadt-
Warenhaus - in der Mitte der Einkaufsstraße gelegen – eine deutliche Aufwertung mit 
steigender Nachfrage nach Mietfläche. Dazu beigetragen haben auch der Abriss des 
ehemaligen Sparkassen-Gebäudes und der Neubau eines Geschäftshauses, für das die 
Münchner Buchhandelskette Hugendubel auf 1 400 qm als Magnetmieter gewonnen 
werden konnte. Die Projektentwicklung wurde von Lehner/Brockhoff & Partner ver-
mittelt. Hugendubel wird sein Geschäft wahrscheinlich im Dezember 2008 eröffnen. 
Außerdem siedelte sich hier das führende Sporthaus der Stadt Giesübel an. 
Einen weiteren Beitrag zur Belebung des Standorts Maximilianstraße leistete die Ver-
legung des neuen Busbahnhofs (ein 10 Mio. Euro-Projekt) in die Kanalstraße. Über 
eine etwa 100 m lange Passage ist der Bahnhof mit der Maximilianstraße - etwa in Hö-
he von Hausnummer 50 – verbunden. Über die Maximilianstraße ist wiederum das et-
wa 300 m entfernte Rotmain-Center am schnellsten zu erreichen. Dadurch steigt zwei-
fellos die Frequenz in diesem Bereich. 
Auf der anderen Seite hat die Ansiedlung des Rotmain-Centers mit seinen neuen 
Handelskonzepten grundsätzlich dazu beigetragen, dass die Zentralität von Bay-
reuth deutlich gestiegen ist und heute einen Wert von etwa 164 aufweist. Das be-
legt, dass die Innenstadt nebst Einkaufszentrum erhebliche Sogwirkung auf die umlie-
genden Städte und Gemeinden entfaltet und viel Kaufkraft anzieht. Das wiederum be-

IIR-Retail-Kongress 
Anfang Mai in Köln 
Den „Retailmarkt Deutsch-
land“ mit seinen Trends, 
Entwicklungen und neuen 
Konzepten für Handelsim-
mobilien“ beleuchtet der 
Kongress der IIR Deutsch-
land am 5./6. Mai im Inter-
continental in Köln. Im 
Zentrum referieren  Exper-
ten aus Einzelhandel, Im-
mobilienwirtschaft, Markt-
forschungsunternehmen 
und Kreditwirtschaft über 
Themen wie Markt und 
Standortbestimmung: Was 
tut sich im Handel und bei 
den Handelsimmobilien? 
Investments und Finanzie-
rung: Welche Faktoren sind 
für die Attraktivität der Im-
mobilien bestimmend? Ent-
wicklungsstrategien für die 
Innenstadt: Wer gewinnt 
und wer verliert? 
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flügelt das Interesse weiterer Filialisten. In einer Stadt mit einer so hohen Zentralität 
wie Bayreuth sie aufweist, ist in der Regel Spielraum für 110 bis 120 Filialisten. Das 
erzeugt aber mehr Flächenbedarf, als das Rotmain-Center mit seinen 19 000 qm Ver-
kaufsfläche und 81 Geschäften bieten kann. Deshalb ist auch die Nachfrage nach 
Mietfläche in der innenstädtischen 1a-Lage deutlich gestiegen. Noch in diesem Jahr 
ist mit der Eröffnung weiteren Filialisten zu rechnen. Um die Nachfrage zu decken, ist 
an der Maximilianstraße ein Geschäftshaus mit ca. 600 qm Verkaufsfläche geplant. 
Auch am neuen Busbahnhof, in der Schulstraße /Kanalstraße, ist ein Geschäftshaus mit 
1 600 qm Handelsfläche in Planung. 
Ungewiss ist derzeit jedoch die Entwicklung der einstmaligen Top-Lage Richard-
Wagner-Straße. Im Vorjahr haben starke Magnetmieter wie Oberbauer oder K & L 
den Standort verlassen, weitere planen die Aufgabe ihres Standortes. Als Magneten 
sind noch die Drogeriekette dm, Strauss Innovation und Woolworth verblieben. 
Als Investmentstandort ist Bayreuth ebenfalls sehr interessant, da die Preise mit der 
Errichtung des ECE-Centers deutlich gefallen sind. Brockhoff & Partner sieht einen 
deutlichen Aufwärtstrend in diesem Bereich bei geringem Risiko, da mit keiner weite-
ren Shopping-Center Ansiedlung zu rechnen ist. In den vergangenen Wochen haben 
holländische Investoren ein Geschäftshaus in der Maximilianstraße 61 erworben. 

Das große Herz schlägt immer noch im Westen Berlins 
Ruth Vierbuchen, Chefredakteurin „Handelsimmobilien Report“ 

Mit spektakulären Projekten wie dem neuen Shopping Center Alexa mit 180 Geschäf-
ten auf 36 000 qm Fläche oder dem städtebaulich interessanten Geschäftshaus „die 
Mitte I Shopping am Alexanderplatz“, das so konzipiert ist, dass sich seine Geschäfte 
zum Platz hin öffnen, macht der Berliner Alexanderplatz als wachsendes Herz im 
Ostteil der Stadt von sich reden. Dem Einzelhandelsstandort wird innerhalb der Bun-
deshauptstadt derzeit das größte Wachstumspotenzial zugesprochen. Die Quadratme-
termieten erreichen hier bei guten Objekten in der Spitze 110 Euro. 
Doch ist der Nachholbedarf gegenüber dem Herzen im Westteil Berlins, dem Kurfürs-
tendamm, der im Kaiserreich zum Prachtboulevard ausgebaut wurde sowie der Tau-
entzienstraße mit der höchsten Frequenz in der Stadt noch ganz beachtlich. Das Quar-

tier um Ku‘damm und Tauentzien ist nach 
dem Einzelhandelsquartiersführer von En-
gel & Völkers Gewerbe Berlin mit rund 
220 000 qm der größte Einzelhandelsstandort 
in der Bundeshauptstadt und bietet doppelt so 
viel Verkaufsfläche wie beispielsweise die 
Friedrichstraße, dem anderen Wachstums-
standort im Ostteil Berlins. Mit Quadratmeter-
mieten von 220 bis 230 Euro für idealtypische 
Geschäfte bewegen sich die Top-Lagen in der 
Tauentzienstraße  auf dem Niveau von Spit-

zenlagen in anderen westdeutschen Metropolen wie München, Frankfurt, Hamburg, 
Köln oder Düsseldorf – und liegen damit deutlich über dem Berliner Durchschnitt. 
Es ist vor allem die Nachfrage von Filialisten und Premiumanbietern, die für das hohe 
Mietniveau sorgen. Allerdings haben auch viele Hauseigentümer in den vergangenen 
Jahren  in die attraktive Gestaltung ihrer Gebäude am Hauptstadtboulevard investiert. 
Nach Einschätzung von Engel & Völkers wird sich dieser Trend  2008 fortsetzen. Hin-
zu kommen ehrgeizige Projekte um den belebten Breitscheidplatz. Ziel ist es, die 
Umsatzeinbußen, die das direkte Umfeld des Bahnhofs Zoos erlitten hat, nachdem  
der Bahnhof vom direkten Fernverkehr abgekoppelt wurde, durch gezielte städte-
bauliche Maßnahmen zu kompensieren. „Die geplante Bebauung des Zoofenster- 
und Schimmelpfenghausgeländes, die  Umgestaltung des Zoobogens sowie die 

Kein BID-Gesetz in 
Baden Württemberg 
 
Im Einvernehmen mit der 
Landesregierung zieht das 
Wirtschaftsministerium 
Baden-Württembergs die 
Einführung einer landes-
rechtlichen Regelung zur 
Einrichtung von BIDs in 
Baden-Württemberg nicht 
in Betracht. Zu diesem 
Entschluss führten u.a. 
auch die Ergebnisse einer 
Stellungnahme von Betrof-
fenen. Obwohl die Reso-
nanz bei den beteiligten 
Verbänden und Institutio-
nen gering war - nur die 
Hälfte der Angehörten hat-
ten sich an der Stellung-
nahme beteiligt - wurden 
überwiegend skeptische 
und ablehnende Äußerun-
gen abgegeben. Diese rich-
teten sich gegen eine mit 
Einführung gesetzlicher 
Regelungen für BIDs ver-
bundene Zwangsabgabe 
für alle Grundeigentümer 
im Geltungsbereich eines 
BIDs, gegen den damit 
verbundenen Zuwachs an 
Bürokratie sowie gegen 
den befürchteten Rückzug 
von Staat und Kommunen 
aus der Verantwortung für 
Problembereiche. (Cima) 

Krefeld: Mehr Profil für 
die Einkaufsstadt  
 
Im Frühjahr 2007 wurde die 
CIMA von der Stadt Kre-
feld mit der Erarbeitung 
des Marketingkonzeptes 
Krefeld 2020 beauftragt. 
Nachdem das Konzept im 
Januar 2008 erstmals in 
verschiedenen Gremien 
vorgestellt wurde, werden 
jetzt auch erste Handlungs-
vorschläge aufgegriffen 
und öffentlich diskutiert. 
Eines der zentralen The-
men: Wie soll Krefeld mit 
vorliegenden Anfragen und 
Planungen zur Errichtung 
eines innerstädtischen 
Shopping-Centers umge-
hen? (Cima) 

Stadt News 



Die FUNDUS-Gruppe, ein mittelständisches Immobilien-Unternehmen
mit Sitz in Berlin und Düren, wurde 1981 gegründet und kann auf mehr als

25 Jahre Erfahrung im Immobilienmarkt zurückblicken.

FUNDUS FONDS-Verwaltungen GmbH · Kölnstraße 89 · 52351 Düren 
Telefon (02421) 49558-5102 · Telefax (02421) 49558-5119 · projektentwicklung@fundus.de · www.fundus.de

Projektentwicklung und Management 
mit Erfahrung und Kompetenz

Die FUNDUS-Gruppe ist spezialisiert auf
Luxushotels und hochwertigen Einzelhandel
und gehört zu den führenden Projektentwick-
lern in Deutschland. Sie hat bis heute in über
800 Projekten ein Volumen von ca. 5 Mrd.
Euro realisiert.

Mit der Projektentwicklung „Neue Mitte
Bergedorf“ in Hamburg-Bergedorf, die als
städtebauliche Optimierungsmaßnahme für
den Bezirk der Freien Hansestadt Hamburg
beschlossen wurde, übernimmt die FUNDUS-
Gruppe im Rahmen der Gesamtentwicklung
die Erweiterung des City Center Bergedorf
und die umfassende Neugestaltung des zentra-
len Bahnhofsbereiches (ZOB) und setzt neue
Maßstäbe in ihrer langjährigen Marktpräsenz.

Das umfassende Leistungsspektrum der Unter-
nehmensgruppe bildet die Grundlagen für den
zukünftigen Erfolg einer Immobilie.

Zu ihren wesentlichen Aufgaben gehören u.a.
◆ die Auswahl geeigneter Grundstücke,
◆ die Standortanalyse,
◆ die Entwicklung marktgerechter

Nutzungskonzepte,
◆ die Finanzierung,
◆ das Immobilienmanagement sowie 
◆ die Vermietung des Projektes durch eine

eigene Vermietungsabteilung.
Aktuell betreut das Unternehmen in ganz
Deutschland mehr als 350.000 m2 Shoppingcen-
ter- und Einzelhandelsflächen – u. a. das Forum
Köpenick und das Rathaus-Center Pankow.

Neue Mitte Bergedorf: Eröffnung des CCB Fachmarkt-
zentrums 6. März 2008.

CCB-Erweiterung des Einkaufszentrums:
Eröffnung Ende 2009/Anfang 2010

Forum Köpenick Rathaus-Center Pankow
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Schaffung eines neuen Touristenmagnets mit dem Bau des Riesenrads am Zoo wer-
den dem Bereich um den Hardenbergplatz ein neues Gesicht verleihen“, schätzt En-
gel & Völkers. Zumal die City West der Nummer 1-Hotelstandort in Berlin ist und 
weitere Hotelprojekte den Standort aufwerten. 
Untersucht hat das Maklerunternehmen für seinen „Berliner Einzelhandelsquartiersfüh-
rer Kurfürstendamm/Tauentzienstraße“ 1 701 Ladenflächen zwischen Kant-, Harden-
berg- und Budapesterstraße im Norden des Quartiers, der Lietzenburgerstraße im Sü-
den, der Leibnizstraße im Westen und der Ansbacher Straße im Osten. Dabei wird 
deutlich, dass die Wertigkeit der Standorte weit auseinanderfällt. Spitzenmieten von 
220 bis 230 Euro pro qm sind nur in begrenzten Bereichen zu erzielen. Am Kur-
fürstendamm im Bereich des Breitscheidplatzes erreichen die Mieten in der Spitze 170 
Euro,  zwischen Joachimstaler Straße und Knesebeckstraße liegen die Preise mit durch-
schnittlich 90 bis 130 Euro schon deutlich niedriger. In der Luxuslage zwischen 
Bleibtreustraße und Olivaer Platz, wo sich namhafte Edelmarken angesiedelt ha-
ben, sind die Preise im Vorjahr von 125 auf 130 Euro gestiegen. Sie legen hier laut 
Engel  & Völkers seit Jahren kontinuierlich zu. In den vergangenen Monaten seien 
auch die Mieten in der Schlüterstraße (zwischen Kurfürstendamm und Momsenstraße) 
auf 50 Euro je qm gestiegen, während die Mieten hinter dem Olivaer Platz schon auf 
durchschnittlich 35 bis 45 Euro fallen. Im Bereich zwischen Joachim-Friedrich-Straße 
und Adenauerplatz variiert das Höchstmietpreisniveau zwischen 12 und 30 Euro je qm. 
Zwar profitieren die Westberliner Top-Lagen von ihrer großen Anziehungskraft auf 
das Umland und auf die zahlreichen Touristen, die in die Stadt strömen, doch ist auch 
die Struktur der Bevölkerung im Postleitzahlgebiet 10629 mit Schlüterstraße, Wieland-
straße, Niebuhrstraße, Mommsenstraße, Leibnizstraße, Jeanne-Mammen-Bogen sehr 
beachtlich. Der Kaufkraftindex von 110,5% liegt deutlich über Bundesdurch-
schnitt und noch deutlicher über dem Berliner Durchschnitt. 
Der Kurfürstendamm ist wieder richtig „in“ stellt Engel & Völkers als Fazit der 
Studie fest. Mit dem Trading-up-Prozess gehen steigende Nachfrage nach Verkaufsflä-
chen und steigende Mietpreise einher. Doch diese Entwicklung strahlt auch auf andere 
Bereiche des Quartiers aus. Auch sie werden immer moderner und bieten inzwischen 
hochwertige Einzelhandelsflächen. 

Alexander Otto wechselt an die Spitze von ULI Europe  
Ruth Vierbuchen,  Chefredakteurin „Handelsimmobilien Report“ 

Den Vorsitzenden der ECE-Geschäftsführung Alexander Otto (Bild), zieht es zu neu-
en Ufern. Fünf Jahre lang war er Vorsitzender des ULI (Urban Land Institute) Ger-

many, am 1. Januar 2009 gibt er den Posten an den Vorsitzenden der 
Vivico-Geschäftsführung Bernhard H. Hansen weiter und wechselt 
selbst an die Spitze des ULI Europe, das aktuell rund 2 600 Mitglie-
der hat. Der Chef des Hamburger Shopping-Center-Spezialisten ECE 
will sich dabei künftig dafür einsetzen, dass die internationalen Be-
lange des Stadtplanungs- und Immobilienbereichs gefördert werden. 
Zudem will er auf europäischer Ebene von „herausragenden“ Projek-

ten oder Unternehmen aus dem Ausland lernen. Den Austausch auf internationaler E-
bene gerade bei innovativen Umwelt- und Nachhaltigkeitskonzepten zu fördern, soll 
künftig den Schwerpunkt seiner Arbeit bilden. 
Das Urban Land Institute ist eine weltweite Forschungs- und Bildungsorganisation mit 
mehr als 40 000 Mitgliedern, die in vielen Fällen Führungspositionen in der Immobi-
lienwirtschaft inne haben. Es ist in über 90 Ländern vertreten und widmet sich schwer-
punktmäßig Fragen des Städtebaus und der Immobilienwirtschaft. Das ULI wurde 
1936 in Washington gegründet. 
Verkündet hat Otto seinen Wechsel an die ULI-Europe-Spitze in gebührendem Rah-

Büroimmobilien mit 
Charakter stärker gefragt 
 
Immer mehr Unternehmen 
legen heute Wert auf ein 
individuelles Ambiente. So 
erfreuen sich auch Villen 
und historische Gebäude 
einer wachsenden Beliebt-
heit. „Es wird immer 
schwieriger, Mieter für 
Standardimmobilie aus den 
60er und 70er Jahren zu 
finden, auch wenn der 
Markt für Büroimmobilien 
im Ruhrgebiet sehr stark ist 
und es kaum Leerstände 
gibt“, so Eckhard Brock-
hoff, Geschäftsführer der 
Immobilienberatung Brock-
hoff & Partner. Immer 
mehr Unternehmen würden 
heute nicht mehr einfach 
nur Büroraum suchen, son-
dern ein Gebäude, mit 
dem sie sich identifizie-
ren könnten. Das seien, 
so Brockhoff, zum einen 
moderne und innovativ 
gestaltete Büroneubauten, 
zum anderen in zunehmen-
dem Maße auch historische 
Gebäude. „Besonders ge-
fragt sind im Augenblick 
Bürovillen. Ihre Anzahl ist 
vor allem im Ruhrgebiet 
begrenzt, was ihre Attrakti-
vität allerdings noch mehr 
steigert“, stellt Brockhoff 
fest. 

Fürth: Die Investmentge-
sellschaft EC Advisors 
Investment Managers hat 
von einem Privatinvestor 
ein Einzelhandelsportfolio 
in Fürth mit einer Gesamt-
nutzfläche von etwa 2 775 
qm gekauft. Das Portfolio 
setzt sich aus drei Wohn- 
und Geschäftshäusern in 
der Fürther Fußgängerzone 
zusammen. Kemper's hat 
die Transaktion vermittelt. 
 

Unternehmens 
News 

Deals 
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men, während der jüngsten Veranstaltung der Organisation in Köln, wo sich mehr als 
200 Experten über das aktuelle Thema Masterplan informiert haben. Dabei stellte 
Prof. Albert Speer, Geschäftsführer der Albert Speer & Partner GmbH aus aktuel-
lem Anlass die ersten Grundzüge des Masterplans vor, der unter Leitung seines Unter-
nehmens für die Dom-Stadt Köln entwickelt wird. Die Zielsetzung des Konzepts be-
steht laut Oberbürgermeister Fritz Schramma darin,  „zukünftig ein beeindruckendes 
Gesamtbild unserer Stadt entstehen zu lassen“. Beim Leitbild Köln 2020 soll eine 
nachhaltige Stadtentwicklung auf Basis vorausschauender Konzepte entwickelt wer-
den. Dabei sieht Schramma Masterpläne als gute Bausteine für eine zukunftsorientierte 
Stadtentwicklung, weil sie „gestalterische oder städtebaulich funktionale Leitbilder 
formulierten“ – ganz im Gegensatz zu kleinteiligen, oftmals aktionistischen Planungen. 
Damit Masterpläne nicht nur aufgestellt werden und dann wieder in Schubladen ver-
schwinden, sondern auch verwirklicht werden, wird es aus Sicht von Prof. Speer im-
mer wichtiger, „dass Masterpläne im Dialog zwischen der Politik, der Bevölkerung 
und der Wirtschaft entstehen“.  Dass auch die Wirtschaft einbezogen wird, wie das 
jetzt in Köln geschieht, ist neu. Mit dem Masterplan will Speer ein Regiebuch für die 
Entwicklung der Kölner Innenstadt erstellen, wobei die Geschichte der Dom-Stadt in 
die Planungen mit einfließen soll: „Wir wollen Köln nicht neu erfinden“, versichert 
Speer. Im Herbst soll der Masterplan vorgelegt werden. 
Über den Masterplan für Duisburg, den Foster + Partner in London erstellt haben, 
informierte Reinhard Joecks, Partner des britischen Unternehmens.  Ziel des Planes 
ist es, die Stadt Duisburg, an der die Entwicklung in der Region Ruhrgebiet zuletzt völ-
lig vorbei gegangen war, als Wohn- und Einkaufsstätte attraktiver zu gestalten. Die 
Zentralitätskennziffer von 85 zeigt mehr als deutlich, dass die Duisburger Bürger 
einen wesentlichen Teil ihres Einkommens in den umliegenden Städten ausgeben. 
Dieser Trend soll mit Hilfe eines nachhaltigen Masterplans umgekehrt werden. 

GWB Immobilien AG wartet auf bessere Verkaufspreise 
Ruth Vierbuchen, Chefredakteurin „Handelsimmobilien Report“ 

Bis Ende 2008 soll das Portfolio der GWB Immobilien AG aus Siek bei Hamburg – 
unter Berücksichtigung von Zu- und Verkäufen – ein Volumen von 120 Mio. Euro er-

reichen. So lautet das Ziel, das sich der Vorstand des Immobilienunter-
nehmens, das seit 4. Oktober 2006 im Prime Standard der Frankfurter 
Wertpapierbörse gehandelt wird, gesteckt hat. In den Neubau von Ein-
zelhandelsobjekten sollen in diesem und im nächsten Jahr 134 Mio. 
Euro fließen. Vor diesem Hintergrund sucht das Unternehmen bundes-
weit Grundstücke mit mindestens 10 000 qm für die Bebauung mit Ein-
zelhandelsobjekten. Außerdem sind 112 Mio. Euro für den Kauf von 

Einkaufszentren zwecks Revitalisierung geplant. Mindestinvestitionsvolumen je Ob-
jekt: 15 Mio. Euro. Last not least will GWB, das teilte Vorstandschef Norbert Herr-
mann (Bild) bei der Bilanzvorlage mit, ein Aktienrückkaufprogramm starten. 
Seit ihrer Gründung 1992 befasst sich die GWB mit Entwicklung, Bau, Vermietung, 
Vermarktung und Verwaltung von Einkaufs- und Fachmarktzentren. Das Unternehmen 
ist auf mittelgroße Städte und Vorzentren von Metropolen fokussiert und deckt nach 
eigenen Angaben die gesamte Wertschöpfungskette für die Realisierung von großflä-
chigen Einzelhandelsobjekten mit mehr als 1 200 qm Fläche ab. Über die GWB MA-
FO Kommanditgesellschaft für Markt- und Standortanalysen mbH & Co bietet 
GWB Einzelhandelsanalysen an. Und die Tochter GWB PLAN erstellt Flächennut-
zungs-, Bebauungspläne, Erschließung- und Landschaftspläne und berät Kommunen. 
Im Geschäftsjahr 2007 hat das Hamburger Unternehmen das Ergebnis vor Zinsen und 
Steuern (EBIT) von 2,2 Mio. auf 11,7 Mio. Euro gesteigert, den Jahresüberschuss von 

Payless geht auf 
Expansionskurs 
 
Der Filialist Payless hat 
seine 9. Filiale mit 240 qm 
in Herten eröffnet. Payless 
(übersetzt: zahl weniger) 
gehört zur Hamm-Reno-
Gruppe in Osnabrück, die 
gemessen an der Zahl der 
Verkaufsstellen das zweit-
größte Schuhhandelsunter-
nehmen Europas ist. Zur 
HR-Gruppe gehört u.a. der 
Schuh- und Modefilialist 
Reno, der in über 20 Län-
dern Europas mit mehr als 
750 Filialen präsent ist. 
Payless ist der jüngste Un-
ternehmensbereich der 
HR-Group. Wie Sandra 
Schreiber von der HR-
Group mitteilt, sind bundes-
weit noch weitere Payless-
Standorte geplant. Bislang 
gibt es Filialen in Bochum, 
Ennepetal und Mülheim 
an der Ruhr. Neben Schu-
hen wird es auch Aktions-
ware, Taschen, Börsen und 
Accessoires geben. (Cima) 

Lebensmittelhandel hat 
am längsten geöffnet 
Die Einzelhandelsgeschäf-
te stellen sich immer mehr 
auf die Einkaufgewohnhei-
ten der Kunden ein. Dies ist 
ein Ergebnis der HDE-
Konjunkturumfrage 2008. 
Je nach Vertriebskonzept, 
Standort und Kundenstruk-
tur gibt es differenzierte 
Öffnungszeiten. So weist 
der Lebensmittelhandel mit 
65 Stunden die längsten 
Wochenöffnungszeiten auf. 
Daneben haben die Waren-
häuser in der Woche mehr 
als 55 Stunden geöffnet. 
Nur 4% der befragten 
Händler öffnen ihre Ge-
schäfte weniger als 40 
Stunden, 28% zwischen 51 
und 55 Stunden. 

Sonstiges 

Unternehmens 
News 
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gleichfalls 2,2, Mio. auf 6,7 Mio. Euro erhöht, nachdem sich die Mieteinnahmen laut 
Vorstand auf 6,1 Mio. Euro versiebenfacht hatten. Der Wert der Aktie stieg von 0,75 
auf 1,36 Euro. Die Gesamtleistung erhöhte sich im Zuge des Bestandsaufbaus von 45,8 
Mio. auf 53,5 Mio. Euro. 
Dass der Umsatz dagegen von 47,4 Mio. Euro im Jahr 2006 auf 7,1 Mio. Euro sank, 
war auf die Kreditkrise zurück zuführen. Denn der geplante Verkauf von Objekten ver-
zögerte sich, da sich der GWB-Vorstand gegen einen Verkauf unter dem 
„angestrebten Wert“ entschieden hatte. Im Umkehrschluss führte diese Verzöge-
rung dazu, dass sich der Wert des Immobilienportfolios von 9,7 Mio. auf 98 Mio. Euro 
erhöhte. Insgesamt äußerte sich Vorstandschef Herrmann zufrieden darüber, dass es 
2007 nicht nur gelungen war, das Portfolio konsequent auszubauen, sondern die Markt-
position bei Handelsimmobilien mit Neubau- und Revitalisierungsprojekten zu stärken. 
 

Integrierte Kommunikation für den Point of Sale - Wer nicht die 
Emotionen der Kunden berührt, verschenkt Umsatz  

Nadine Steinbrecher, Diplom-Kauffrau 
Der Erlebniskauf hat gegenüber dem reinen Versorgungseinkauf in den vergangenen 
Jahren stark an Bedeutung gewonnen. Das Einkaufen wandelt sich von der Deckung 
des täglichen Bedarfs zur Freizeitbeschäftigung, denn nur 35% aller Einkäufe sind 
fest geplant. Im Umkehrschluss heißt das: 65% der Einkäufe erfolgen spontan. Nur 
wenige Kunden wissen, welche Artikel und Marken sie kaufen möchten, wenn sie zum 
Shoppen gehen. Ganz gleich, ob im Verbrauchermarkt, beim Discounter oder in einer 
Drogerie: Die Kaufentscheidung fällt größtenteils erst am Point of Sale (POS). 
So bestätigt auch Trendforscher Andreas Steinle vom Zukunftsinstitut in Kelkheim, 
dass die Konsumenten weniger auf Schnäppchenjagd gehen, sondern zunehmend auf 
Shoppingtour ohne direkte Kaufabsicht. Der Einkaufsbummel ist als Vergnügen ge-
dacht, der Konsument möchte sich inspirieren las-
sen und sich in angenehmer Umgebung wohl füh-
len. Mit Blick auf die große Zahl von Einkaufs-
stätten, die im harten Wettbewerb stehen, gewinnt 
deshalb die Gestaltung der Einkaufsatmosphäre 
als Unterscheidungsmerkmal an Bedeutung. Wer 
neue Kommunikationswege geht, die alle Sinne 
der Konsumenten ansprechen und den Besu-
cher zu Spontankäufen animieren, kann einen 
deutlichen Vorteil verbuchen. Solche multisen-
sualen Konsumerlebnisse werden beispielsweise 
durch Hintergrundmusik, Duftstoffe und Dekorationselemente (z.B. Pflanzen) krei-
ert. Die Erzeugung von Kauflust und die damit einhergehende Verlängerung der Ver-
weildauer sind demnach heute wichtige Ziele bei der atmosphärischen Verkaufs-
raumgestaltung. 
Für eine erfolgreiche Kommunikation am POS bzw. für ein effizientes Instore-
Marketing ist es deshalb wichtig zu wissen, wie Konsumenten die Ladenumwelt 
wahrnehmen: So beschreibt das Dreispeichermodell , wie Reize aufgenommen, ver-
arbeitet und gespeichert werden. Dabei spielt das Involvement des Empfängers – der 
niedrige oder hohe Miteinbezug beim Kauf eines Produktes – eine zentrale Rolle. Es 
bestimmt die Auswahl eines Reizes und auch die Tiefe und Qualität der Reizverarbei-
tung. Dabei ist zu beachten, dass lediglich ca. 0,004% aller Informationen aus der Um-
welt das Bewusstsein überhaupt erreichen. Die Tatsache, dass viele Reize und Signale 
oft unbewusst vom Gehirn verarbeitet werden, wird insbesondere durch das Phänomen 
der unterschwelligen Wahrnehmung und des „Priming“ verdeutlicht. 

Orco erzielt 86,4 Mio € 
Bewertungsgewinne 
 
Die an der Frankfurter 
Wertpapierbörse notierte 
Orco Germany S.A., Ber-
lin, konnte ihren Umsatz 
2007 um 8% auf 79,9 
(73,7) Mio. € steigern. Das 
teilte das Unternehmen auf 
Grund vorläufiger Zahlen 
mit. Die Mieteinnahmen 
erhöhten sich insbesondere 
durch die Übernahme der 
Berliner Gewerbesied-
lungs-Gesellschaft (GSG) 
mit 850 000 qm Büro- und 
Multifunktionsfläche im Juni 
2007 von 1,5 Mio. auf 24,8 
Mio. €. Eine weitere wichti-
ge Akquisition im Jahr 2007 
war der Erwerb des Wert-
heims Areals am Leipzi-
ger Platz, eine der Top-
Adressen Berlins. Insge-
samt investierte Orco im 
Vorjahr 542 Mio. €. Nach 
Übernahme der GSG ver-
waltet die auf Berlin kon-
zentrierte Orco 1 Mio. qm 
Bestands- und Projektflä-
che. Im Bereich Projektent-
wicklung hatte sich das 
Unternehmen bereits 2006 
durch die Übernahme der 
Viterra Development ver-
stärkt. Wie den vorläufigen 
Zahlen für 2007 weiter zu 
entnehmen ist, erzielte Or-
co mit 86,4 Mio. Euro einen 
erheblichen Gewinn aus 
der Neubewertung. Davon 
entfielen auf die GSG 28 
Mio. €, den Leipziger Platz 
19,5 Mio. € und das Haus 
Cumberland 16 Mio. €. Im 
Jahr zuvor hatten die Be-
wertungsgewinne 31,5 Mio. 
€ betragen. 2008 stehen 
die weitere Umstrukturie-
rung der GSG, und die Ent-
wicklungsprojekte am Leip-
ziger Platz, Haus Cumber-
land und SkyOffice im 
Zentrum der Geschäftspoli-
tik. Zudem soll die Vermö-
gens- und Fondsverwal-
tung aufgebaut werden. 
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Die Untersuchung der Abläufe im Gehirn (limbisches System), d.h. welche Gehirnare-
ale durch verschiedene Reize aktiviert werden, ist deshalb Gegenstand des Neuromar-
ketings. Dabei werden drei grundlegende Motiv- und Emotionssysteme im Gehirn zur 
Erklärung von Kaufmotiven bzw. Geschäfts- und Produktvorlieben herangezogen. Die 
Entscheidung für oder gegen den Besuch in einem Geschäft ist auch abhängig von dem 
jeweiligen Betriebstyp und seiner Preis- und Sortimentspolitik. 
Die Untersuchung der atmosphärischen Reize am POS und deren Wirkungen auf das 
Verhalten der Konsumenten stehen im Fokus des umweltpsychologischen Modells 
von Mehrabian und Russell, das auf dem Stimulus-Organism-Response-Modell 
basiert. Die Atmosphäre im Verkaufsraum bzw. die Stärke der Reize, die anhand der 
Informationsrate angezeigt werden kann, löst emotionale Reaktionen aus, die in einem 
bestimmten Verhalten münden. In Abhängigkeit der Ausprägungen der Gefühlsdimen-
sionen Lust und Erregung und unter Berücksichtigung des jeweiligen Persönlichkeits-
typs, d.h. ob ein Mensch eher die Reize an sich heran lässt oder abschirmt, kommt es 
entweder zu einer Annährung an den POS oder zu einer Meidung. 
Daraus ergibt sich: Eine angenehm empfundene Atmosphäre in einer Einkaufsstät-
te erhöht in der Regel die Verweildauer und motiviert Konsumenten zu mehr 
(Impuls)-Käufen. Je positiver die Einkaufsatmosphäre beurteilt wird, desto zufriede-
ner sind die Kunden. Die Stimmung steigt, je größer das „Vergnügen“ am POS ist. 
Darüber hinaus wird die Ladenumwelt aufregender wahrgenommen, wenn ausreichend 
Verkaufspersonal zur Verfügung steht. Neuartige und überraschende Reize wirken ak-
tivierend und vermitteln emotionale Erlebnisse. Diese können durch den Einsatz von 
Bildern, warmen Farben, ausgewählten Materialien, Musik oder Duftstoffen kreiert 
werden und lösen Wohlgefühle bei den Konsumenten aus. 
Je wirkungsvoller ein Einkaufserlebnis möglichst alle Sinne der Verbraucher an-
spricht, desto stärker wird es wahrgenommen. Originelle Warenpräsentationstech-
niken und unerwartete Gestaltungselemente, kombiniert mit entspannender Hinter-
grundmusik und angenehmer Beleuchtung, tragen zu einem optimalen Aktivierungsni-
veau am POS bei, fördern eine kaufanregende Atmosphäre und sorgen damit für mehr 
Umsatz. Ein Einzelhandelsunternehmen, das auf die Vermittlung von multisensu-
alen Konsumerlebnissen verzichtet, verpasst demnach die Möglichkeit, Konsu-
menten zu Impulskäufen zu animieren und die Frequenz zu steigern. 
Bei den vor allem preisorientierten Anbietern Aldi, Lidl, Plus und Schlecker bei-
spielsweise fallen sowohl die allgemeinen als auch die kategorieabhängigen durch-
schnittlichen Einschätzungen der Atmosphäre schlechter aus als bei anderen Betriebs-

typen. Plus hat reagiert und will im Rahmen seines Konzepts 
„Euro Plus 2010“ die Einkaufsatmosphäre verbessern. Das 
Ambiente bei dm-Drogeriemarkt (Bild) wird dagegen all-
gemein und für jede Kategorie positiv beurteilt. Das schließt 
jedoch nicht aus, dass auch die Preise als günstig wahrge-
nommen werden. Die Besuchswahrscheinlichkeit steigt, je 
angenehmer die Atmosphäre und je günstiger die Preise be-
urteilt werden. Während der Discounter Aldi als günstig, 

aber eher unattraktiv und der Supermärkt der Hamburger Edeka als atmosphärisch an-
sprechend, aber auf die Preise bezogen weniger günstig beurteilt wird, „punktet“ die 
Drogeriekette dm in beiden Bereichen. 
Dies könnte anderen Einzelhandelsunternehmen als Anregung dienen, sich nicht nur zu 
entscheiden, ob der Marktauftritt höherwertig oder preisaggressiv gestaltet wird. 
Sinnvoll dürfte es sein, beide Faktoren zusammenzuführen, um somit eine größe-
re Anzahl potenzieller Kunden anzusprechen, nämlich die Preisbewussten und 
diejenigen, die Wert auf eine angenehme Einkaufsatmosphäre legen. 

Quartiersinitiative 
Niedersachsen (QiN)  
Um dem Bedeutungsver-
lust der Innenstädte und 
ihrer Verödung zu begeg-
nen, hat das niedersächsi-
sche Sozialministerium 
2007 das Modellförderpro-
jekt „Belebung der Innen-
städte“ gestartet. Dieser 
auf dem Prinzip der 
„Immobilien- und Standort-
gemeinschaften“ basieren-
de Ansatz hat in den Städ-
ten und Gemeinden, in de-
nen QiN-Projekte 2007 
gefördert wurden, bereits 
deutlich positive Ergebnis-
se gezeigt. Die Modellför-
derung QiN wird 2008 fort-
gesetzt. Im Haushalt ste-
hen 1 Mio. € zur Verfü-
gung. Ziel ist, beispielhafte 
und innovative Ideen zur 
Standortentwicklung und 
insbesondere private Aktivi-
täten und Investitionen an-
zustoßen. (Cima) 
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