
Liebe Leser, 

betrachtet man die Stimmung auf den weltweiten Finanzmärkten in den 
vergangenen sechs Jahren, dann fühlt man sich – psychologisch betrach-
tet – an einen Manisch-Depressiven erinnert. Der tiefen Depression nach 
der Lehman-Pleite und der Angst vor dem Totalzusammenbruch des Fi-
nanzsystems folgte eine relativ schnelle Erholung, der im Sommer 2010 
mit Zuspitzung der Euro-Krise relativ schnell erneut eine depressive Er-
nüchterung folgte, weil die Angst aufkam, die Euro-Zone könnte unkon-
trolliert auseinander brechen - mit hohen Verlusten für Investoren und 
ganze Volkswirtschaften. 

Dann sprach EZB-Präsident Mario Draghi im Sommer  2012 seine 
Zauberworte, dass er alles tun werde, um den Euro zu verteidigen, wirk-
lich alles. Schon folgte der Depression wieder eine euphorische Stim-
mung, die die Immobilien-Preise steigen ließ.  Und der Dax nimmt seit-
her eine Rekordmarke nach der anderen. 

Dass sich Notenbank-Chefs wie Draghi in dieser Welt wie Zauberer füh-
len müssen, ist nachvollziehbar. Und wie effizient die Geldpolitik – in 
diesem Fall die Niedrigzinspolitik – zur Steuerung der Finanzmärkte 
funktioniert, lässt sich auch an der jüngsten Entwicklung ablesen. Die 
südeuropäischen Politiker können sich zu niedrigen Marktzinsen weiter 
Geld leihen und italienische sowie französische Politiker reden davon, 
dass man den Stabilitätspakt mit der 3%-Verschuldungs-Grenze lockern 
sollte, um mit Staatsinvestitionen mehr Wachstum zu erzeugen. 

Nach dieser „Wirtschaftstheorie“ müssten – wie Kritiker zu Recht anmer-
ken - die südeuropäischen Euro-Länder Wachstumsweltmeister sein – mit 
Griechenland an der Spitze. An die Theorie, dass ein überschuldeter 
Haushalt seine Probleme lösen kann, indem er noch mehr Schulden 
macht, können auch nur Politiker glauben, die mit fremdem Geld wirt-
schaften, für ihre Fehler nicht verantwortlich gemacht werden können 
und denen die Notenbank mit frischem Geld beispringt, wenn‘s eng wird. 

Fast unbemerkt hat sich hier eine virtuelle Welt der besonderen Art her-
ausgebildet, in der „scheue“ Investoren und überschuldete Staaten die 
Hauptdarsteller sind. Der Verweis der großen Notenbanken, sie müssten 
bei Zinserhöhung sehr vorsichtig agieren, damit die Investoren nicht ver-
schreckt werden und (aus der Staatsfinanzierung) flüchten, zeigt, wie 
eingefahren dieses Spiel ist. Dass diese Welt mit der realen nichts zu tun 
hat, ist an der Stagnation in den Euro-Krisen-Ländern abzulesen. Hier 
kommt der Aufschwung nicht an – auch wenn Draghi noch so sehr beteu-
ert, er mache das alles nur, um die Realwirtschaft anzukurbeln. 

Tatsächlich haben viele Staaten mit ihrer Schuldenpolitik den Spielraum 
für Wachstum eingeengt. Denn auch Steuern und Abgaben, die in Europa 

im weltweiten Vergleich besonders hoch sind, würgen 
das Wachstum ab. Dahinter stehen aber auch Bürger, 
die nach dem Versorgungsstaat rufen und aus dem Blick 
verloren haben, dass der Staat ihnen nur das Geld geben 
kann, das er ihnen vorher abgenommen hat. 
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Investmentmarkt Retail Deutschland 

Deutschland wieder im Fokus internationaler Anleger 
Ruth Vierbuchen, Chefredakteurin „Handelsimmobilien Report“ 

Die Niedrigzinspolitik der großen Notenbanken und die stabile wirtschaftliche Lage 
machen Deutschland derzeit zum angesagten Zielmarkt für internationale Investoren. 
Ihr Anteil am Transaktionsvolumen mit Gewerbeimmobilien hat sich gegenüber dem 1. 
Halbjahr 2013 von 33% auf etwa 50% oder 8,4 Mrd. Euro erhöht. Das Transaktions-
volumen lag mit 16,9 Mrd. Euro um knapp ein Drittel über dem Vorjahreswert von 13 
Mrd. Euro, wobei sich Handelsimmobilien mit rund 4,8 Mrd. Euro oder einem Anteil 
von etwa 29% als zweitstärkste Anlageklasse etabliert haben. 

Nach plakativen Schlagworten wie „Schockstarre“, „Kreditklemme“ und „risiko-averse 
Investoren“ prägt im Sommer 2014 vor allem der Begriff „Anlagedruck“ das Szenario 
in der hiesigen Immobilienwirtschaft. „Der enorme Kapitalbestand von ausländischen 
Investoren lässt diese Anleger angesichts des anhaltend niedrigen Zinsumfeldes hände-
ringend nach alternativen Anlageoptionen suchen“, berichtet Frank Pörschke, CEO 
beim Immobiliendienstleister JLL Germany. 2013 haben laut JLL allein die global ak-
tiven Private Equity Fonds knapp 160 Mrd. $ Kapital eingesammelt, für das weltweit 
eine Immobilienanlage gesucht wird. Das war mehr als in den Boomjahren 2006-2008.
- Und in diesem Jahr soll der Betrag nachmals höher ausfallen. 

Ein weiteres Indiz für den Anlagedruck ist, dass das Transaktionsvolumen im 1. Halb-
jahr 2014 laut CBRE hierzulande das zweitbeste Halbjahresergebnis seit dem 
Boomjahr 2007 ist. Nach Beobachtung der Experten nimmt auch die Bereitschaft zu, 
höhere Risiken einzugehen, zumal die Beliebtheit von Prime-Objekten und Prime-
Standorten mit den immer weiter steigenden Preisen im Core-Segment leicht abgenom-
men hat, wie JLL berichtet. „Insgesamt gewinnt die Marktaktivität immer mehr an 
Breite – es werden Objekte aller Nutzungsarten und Risikoklassen gehandelt“, konsta-
tiert Andreas Wende, COO und Head of Investment bei Savills Deutschland, „es 
treten neue Investoren in Erscheinung und die Märkte abseits der Top-Standorte rücken 
zunehmend in den Fokus“. 

Dabei steht Deutschland gerade bei Core-Plus, Value-Add und opportunistischen Anla-
gestrategien laut JLL bei internationalen Anlegern hoch im Kurs. Günstig bewerten 
Experten wie Jan Linsin, Head of Research bei CBRE Deutschland, dass die Ban-
ken vor dem Hintergrund der „gelockerten Geldpolitik der EZB und der hohen Kon-

Immobilienklima:  
Leichte Sommerflaute 
 
Die 78. Monatsbefragung 
des Deutsche Hypo Im-
mobilienkonjunktur-Index 
schließt mit einer guten, 
aber leicht rückläufigen 
Stimmung: Mit 132,5 Zäh-
lerpunkten ist das Immo-
bilienklima erstmals seit 
Juni 2013 wieder um -
1,1% gesunken. Der 
Grund liegt in dem stark 
nachlassenden Invest-
mentklima. Das erreicht 
im Juni 137,9 Zählerpunk-
te und damit rund 1,6% 
weniger als im Mai. Das 
Ertragsklima ist hinge-
gen mit 127,3 Zählerpunk-
ten vergleichsweise stabil. 
Dass es sich hierbei um 
einen langfristigen Stim-
mungsumbruch handelt, 
zeichnet sich jedoch nicht 
ab. Das Immobilienklima 
scheint sich eher auf ei-
nem sehr hohen Niveau 
einzupendeln. Im Einzel-
nen ergaben sich keine 
Verschiebungen zwischen 
den Segmenten. Das In-
dustrieklima konnte um 
1,4% auf 139,7 Punkte 
zulegen und seine Positi-
on als zweitbestes Seg-
ment festigen. Der Ab-
stand zum bestplatzierten 
Wohnklima mit 157,3 
Punkten (+0,1%) bleibt 
jedoch beträchtlich. Das 
Handelsklima legte um 
0,2% auf 125,2 Punkte 
zu. Das Büroklima büßt 
2,5% ein und fällt auf 
127,0 Punkte und damit 
auf den Stand vom April 
zurück. Die Immobilien-
konjunktur erreicht mit 
247,9 Punkten (+0,4%) 
wieder einen Top-Wert. 
Auf Grund der guten  
Rahmenbedingungen 
dürfte das Immobilien-
klima auf hohem  
Niveau bleiben. 

Marktbericht 

Übernahmeobjekt Kö-Galerie in Düsseldorf.                                              Foto: Kö Galerie 
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kurrenzsituation bei Core-Finanzierungen und entsprechendem Margendruck“ mehr 
Bereitschaft zeigen, auch Objekte außerhalb des Core-Segments zu finanzieren. 

Doch während am Wohnimmobilien-Markt in den großen deutschen Metropolen die 
Furcht vor einer Preisblasenbildung wächst - die Bundesbank spricht davon, dass die 
Preise in bestimmten Regionen um etwa 25% zu hoch seien – scheinen die Übertrei-
bungen am Handelsimmobilien-Markt in den Boomjahren noch nicht vergessen zu 
sein. Denn obwohl der Trend zu großen und Management-intensiven Paketen beobach-
tet wird, sind die Investoren laut Linsin – auch ungeachtet der wachsenden Risikonei-
gung - noch nicht bereit, die geforderten Preise zu zahlen. 

Angesichts der großen Verkaufsflächendichte – mit 1,45 qm pro Kopf gehört  Deutsch-
land europaweit zur Spitzengruppe – und dem restriktiven Baurecht wenn es um neue 
Lebensmittel- und Fachmärkte außerhalb von zentralen Versorgungsbereichen geht, ist 
die wachsende Risikobereitschaft der Investoren für den deutschen Handelsimmobili-
enmarkt durchaus eine positive Nachricht. Denn die gesuchten neuen Shopping-Center 
in Metropolen oder Fachmarkt- und Nahversorgungszentren sind rar gesät. Dagegen 
bieten die zum Teil revitalisierungsbedürftigen Bestandsimmobilien in guten Lagen bei 
einem vernünftigen Kaufpreis noch Wertsteigerungspotenzial. Zumal es sich oft um 
gute, etablierte Standorte handelt. 

So ergeben die regelmäßigen Befragungen des Immobilien-Dienstleisters CBRE, dass 
nationale und internationale Einzelhändler für ihre Expansion oft nicht die passenden 
modernen Einzelhandelsflächen finden. Ein besonderes Problem ist das auch in vielen 
kleineren Städten, wie Manuel Jahn, Head of Real Estate Consulting bei GfK Geo-
marketing, ber ichtet: „Auch abseits des Mainstreams suchen finanzkräftige Filia-

Hamburg: Das Joint-
Venture aus Prelios und 
einem Fonds von Morgan 
Stanley Real Estate In-
vesting hat das voll ver-
mietete „Harburg Carrée“ 
in Hamburg für 37,4 Mio. 
Euro an die österreichi-
sche Erste Immobilien 
KAG verkauft. Die Pre-
lios Deutschland GmbH 
wurde mit dem Property 
Management und dem 
Parkhausmanagement 
betraut. Das 1998 errich-
tete Harburg Carrée, in 
der Nähe zur Fußgänger-
zone von Hamburg-
Harburg und wenige Mi-
nuten vom Bahnhof ent-
fernt, bietet 23 000 qm 
Mietfläche für  Einzelhan-
del, Büros, 177 Wohnun-
gen und ein Parkhaus. 

Deals 
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die man als Investor in die Waagschale werfen kann, um seine Chancen auf den  
Zuschlag zu verbessern. 

Dazu ein Beispiel: Will sich ein Handelsunternehmen als Eigentümer von einem 
Standort trennen, diesem aber als Mieter verbunden bleiben, so hat es ein Interesse da-
ran, dass sich ein professioneller Asset-Manager um die Immobilie kümmert. Nur so 
kann der Händler, der ja täglich mit der Immobilie arbeitet, die Potenziale des Stand-
orts voll ausreizen. Ich bin überzeugt, dass gerade die Wahl des Asset-Managers in 
Zukunft eine immer größere Bedeutung bekommen wird. Die Innovationsgeschwindig-
keit im stationären Einzelhandel wird zunehmen. Dafür bedarf es eines guten Zusam-
menspiels zwischen Betreiber und Vermieter. 

HIR: Wenn Sie einen Blick ins zweite Halbjahr werfen: Wie schätzen Sie die weitere 
Entwicklung auf dem deutschen Investmentmarkt für Handelsimmobilien resp. Fach-
marktimmobilien ein? 

Kuhlmann: Die starke Nachfrage nach Handelsimmobilien wird auch in der  zwei-
ten Jahreshälfte anhalten. Die Fundamentaldaten sprechen dafür. Ein hohes Beschäfti-
gungsniveau und vielfach reale Einkommenszuwächse sind gut für den deutschen Ein-
zelhandel und für die Nachfrage nach Handelsmietflächen. Die Einzelhändler sind aus 
gutem Grunde überwiegend optimistisch für den stationären Handel, daran ändert auch 
der Wettbewerb mit dem Online-Handel nichts. Wir werden bei einem anhaltend güns-
tigen Umfeld voraussichtlich einen leichten Anstieg der Kaufpreise sehen. 

HIR: In welchem Segment sehen Sie die größten Chancen? 

Kuhlmann: Viele Investoren suchen überwiegend klassische Core-Immobilien mit 
langlaufenden Mietverträgen, möglichst in den Metropolregionen. Anders als bei ande-
ren Nutzungsarten bieten sich aber gerade außerhalb der Metropolregionen viele inte-
ressante Standorte, die bei attraktiveren Renditen eine ebenfalls hohe Investitionssi-
cherheit bieten. Das betrifft auch die Mietvertragslaufzeit: Wenn ein Standort eine ho-
he Qualität aufweist, dann bietet sich mit einer kurzen Mietrestlaufzeit die Chance, in-
nerhalb kurzer Zeit durch eine Nachvermietung zusätzliche Werte zu schaffen. Diese 
Objekte muss man allerdings gezielt suchen und aufwendig analysieren. Der Invest-
ment Case wird einem nicht auf dem Silbertablett präsentiert. 

 

Reifecheck für Online-Shops 

Der Durchschnitt liegt bei 66 von 150 Punkten 
HIR KÖLN: Für viele Menschen – vor allem die jüngeren – ist der Einsatz von Inter-
net, Smartphone und Computer zur Bewältigung der Alltagsaufgaben und zur Lösung 
von Problemen selbstverständlich geworden. Das gilt immer häufiger auch fürs Ein-
kaufen, was die Online-Umsätze seit Jahren 
dynamisch wachsen lässt. Doch viele Online
-Shops stehen noch am Anfang des Zyklus. 

Welchen Reifegrad sie inzwischen erreicht 
haben, welche Branchen gut da stehen und 
wo es Verbesserungsbedarf gibt, hat das 
Kölner EHI Retail Institute in seiner Studie 
„Reifegrad-Analyse Onlineshops 2014“ 
analysiert. Untersucht hat das EHI zwischen 
März und Mai dieses Jahres von den 1 000 
umsatzstärksten Online-Shops in 
Deutschland die 741, die entweder ein Gütesiegel haben und/oder Rechnungskauf an-
bieten. Beurteilt wurde nach 81 Kriterien in 9 Kategorien, wobei insgesamt 150 Punkte 
erreicht werden konnten. Die besten Online-Shops kamen auf maximal 120 Punkte, die 
schwächsten auf weniger als 20 Punkte. Das zeigt, dass für so manchen Neuling im 

Union Investment  
erwirbt Mehrheit an  
„Le Terrazze” 
 
Union Investment ist 
neue Mehrheitseignerin 
des Shopping-Centers „Le 
Terrazze“  im norditalie-

nischen La Spezia. Das 
Unternehmen hat 50% 
von ING und 40% der 
Anteile von Sonae Sierra 
übernommen, die auch für 
das Management des 
2012 eröffneten Centers 
mit rd. 38 455 qm und 
2 000 Parkplätze verant-
wortlich bleiben und einen 
Anteil von 10% behalten 
wird. Union Investment 
erwirbt die Beteiligung für 
ihren institutionellen Publi-
kumsfonds UniInstitutional 
European Real Estate. 
Aus Sicht von Christoph 
Schumacher, Ge-
schäftsführer der Union 
Investment Institutional 
Property GmbH, Ham-
burg, sind Joint Ventures 
mit strategischen Partnern 
wie Sonae Sierra für die 
institutionellen Fonds eine 
gute Plattform, „um ‚off-
market‘ Zugang zu er-
tragsstarken Objekten in 
Core-Märkten zu erhal-
ten". Für Fernando Olivie-
ra, CEO von Sonae Sier-
ra. unterstreicht die 
Transaktion u.a. auch die 
hohe Qualität des Centers 
und die Geschäftsstrate-
gie des Unternehmens, 
Liquidität für weiteres 
Wachstum zu schaffen. 

Deals 
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Im Durchschnitt der bewerteten Online-Shops wurden 66 von maximal 150 Punkten 
erreicht. Das heißt, das Gros der Online-Anbieter muss noch stark nachlegen. Und 
auch die 10 umsatzstärksten Online-Shops erreichten nur einen Durchschnittswert von 
89 Punkten. Als bester Shop brachte es „aponeo“ auf insgesamt 120 Punkte. 

Bei den Branchen führen Generalisten und die Anbieter von Unterhaltungselektronik 
die Rangliste an. Der Lebensmittelhandel – hier ist das Internet-Geschäft noch stark 
unterrepräsentiert – hat noch einen geringen Reifegrad. „Möbel liegen mit glatten 100 
Punkten im oberen Drittel, was mit einer hohen Anzahl von Start-ups zu erklären ist, 
die seit rund 2 Jahren den Markt aufmischen“, heißt es in der EHI-Studie. 

 

12. ECE Retail Meeting 

Der Einzelhändler ist heute eine Art Event-Manager 
Ruth Vierbuchen, Chefredakteurin „Handelsimmobilien Report“ 

Mehr als 500 Vertreter nationaler und internationaler Einzelhandelsunternehmen wa-
ren in diesem Jahr zum 12. ECE Retail Meeting in die Fischauktionshalle in Hamburg 
gekommen. Neben Neuigkeiten aus den Future-Lab-Centern wie die Plattform „Click 
& Collect“, die Ende Juli starten soll, standen die Expansionspläne des Hamburger 
Shopping-Center-Spezialisten im Fokus der Veranstaltung – und die Frage, wie Offline
- und Online-Welt künftig verknüpft werden können. 

Als Alexander Otto, Chef der Hamburger ECE im Zeichen der Fußball WM feststellte: 
„Die ganze Welt schaut nach Brasilien“, war das durchaus doppeldeutig gemeint. Im 1. 
Quartal 2014 hatten sich Otto und seine Familie an der börsennotierten Sonae Sierra 
Brasil SA beteiligt und den Fuß auf einen neuen Kontinent gesetzt. „Wer  Lust 
hat, sich mit dem Markt auseinander zu setzen, kann sich gern mit mir in Verbindung 
setzen“, warb er bei den Expansionsleitern für diesen aus seiner Sicht „spannenden 

Markt“, auf dem sich in den 
nächsten Jahren viel bewegen 
werde. Bislang sind deutsche 
Einzelhändler eher zurück-
haltend, wenn es um die Ex-
pansion in Lateinamerika 
geht – anders als z.B. die 
Franzosen oder die Portugie-
sen. Durch die Verbindung 
zur ECE resp. zur Familie 
Otto könnte nun womöglich 
eine Brücke auf den Konti-
nent gebaut werden. 

Neben dem jüngsten Engagement bei Sonae Sierra Brasil und der Beteiligung am 
Shopping-Center Parque D. Pedro in São Paolo setzt die ECE auch auf den stabilen 
deutschen Markt, wo aber vor allem Themen wie Erweiterung von Shopping-Centern 
und Revitalisierung im Vordergrund stehen. Angesichts der dynamisch voranschreiten-
den Digitalisierung der Einkaufswelt und der zunehmenden Bedeutung der Gastrono-
mie in der Shopping-Center-Welt, gibt es mit Blick auf den in die Jahre gekommenen 
Center-Bestand in punkto Revitalisierung hierzulande noch viel zu tun. 

Darüber hinaus ist für den Hamburger Center-Spezialist die Türkei aktuell der „Hidden 
Champion“ unter den Zielländern, in denen er noch gute Chancen sieht. Die schnell 
wachsende Bevölkerung und Mittelschicht sind aus Ottos Sicht ein gutes Fundament 
für ein Engagement in diesem „Emerging Market“. Auch wenn man angesichts der 
niedrigen Pro-Kopf-Kaufkraft im Vergleich zu den westeuropäischen Ländern genau 
hinschauen muss, wo sich der Bau eines Shopping-Centers lohnt. Die ECE entwickelt, 

ECE: Einzelhändler des 
Jahres ausgezeichnet 
 
Im Rahmen des 12. Inter-
nationalen ECE-Retail-
Meetings in der Ham-
burger Fischauktionshalle 
wurden auch die „Retailer
-Awards 2014“ verge-
ben. Der Preisträger für 
die Beste Performance ist 
die führende deutsche 
und europäische Schuh-
kette Deichmann, die für 
ihre geschickte Marken-
politik ausgezeichnet wur-
de. Als Newcomer des 
Jahres profilierte sich 
die japanische Modekette 
Uniqlo mit ihrem hervor-
ragenden Preis-Leistungs
-Verhältnis. Den Award in 
der Kategorie Innovativs-
tes Konzept erhielt der 
niederländische Dessous-
Spezialist Hunkemöller für 
seine einzigartige Verbin-
dung des stationären 
Handels mit modernen 
Formen des eCommerce. 
Klaus Striebich, ECE-
Geschäftsführer Vermie-
tung, zeigt sich beein-
druckt: „Die diesjährigen 
Gewinner haben die Jury 
durch ihre exzellenten 
unternehmerischen Er-
gebnisse, beeindrucken-
des Geschick im Marke-
ting und überdurchschnitt-
liches Engagement über-
zeugt. Mit ihren herausra-
genden Leistungen haben 
sie Vorbildcharakter und 
wir freuen uns, sie mit 
dem Retailer-Award wür-
digen zu können.“ 

Krefeld: Ein privater In-
vestor hat ein Wohn- und 
Geschäftshaus in der Phi-
ladelphiastraße in Krefeld-
Cracau erworben. Engel 
& Völkers Commercial 
Krefeld vermittelte. 

Deals 

Auszeichnung 

Center-Entwicklung Park Afyon in der Türkei   Bild: ECE 
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erledigen wollen, sondern auf der Suche nach Erlebnis und Unterhaltung sind. Um der 
digitalen Einkaufswelt, die gerne mit aggressiven Preisen wirbt, Paroli zu bieten, will 
die „analoge Welt“ laut Otto mehr Gastronomie, mehr Größe (z.B. ein größeres Ange-
bot), mehr Service, mehr Events, mehr Komfort und gute Architektur bieten. Heute 
müssten die Center zu „Treffpunkten“ werden, wie Joanna Fisher, Managing Director 
Center Management bei der  ECE ergänzt. 

Doch damit die Internet-affine junge Generation der analogen Welt nicht verloren geht, 
besteht die größte Herausforderung der Center darin, die Online- und die Offline-Welt  
zu verknüpfen. Das ist vor allem deshalb wichtig, weil immer mehr Kunden ihre  
Einkäufe auf allen Kanälen vorbereiten. Und immer häufige informieren sie sich zu-

nächst online, wie Joanna 
Fisher berichtet: „Deshalb 
müssen wir auch online ver-
treten sein.“ 

Ein Problem beim aktuellen 
Strukturwandel ist, dass 
zwar jeder weiß, dass sich 
vieles verändern wird, aber 
niemand sagen kann, wie 
genau die Welt von Morgen 
aussieht. Deshalb testet die 
ECE nach dem „Trial and 
Error“-Prinzip in den beiden 
Future Labs im Alster tal 
Einkaufszentrum in Ham-
burg und im Center am Lim-

becker Platz in Essen alle Möglichkeiten, wie die digitale Welt mit der Offline-Welt 
vernetzt werden kann. Was nicht ankommt, wird wieder fallen gelassen. 

Herzstück der Future Labs ist die kostenlose Center App mit dem Namen „Love to 
Shop“ für  Apple und Android Smar tphones. Dabei erhält der  Kunde auf seine 
Bedürfnisse zugeschnittene Angebote von Händlern im Center oder Infos über Rabatt-
Aktionen, Veranstaltungen, Service und vieles mehr. Die Funktion „GeoFencing“ sorgt 
dafür, dass die Infos erst auf dem Smartphone erscheinen, wenn sich der Kunde dem 
Center nähert. An der Center App beteiligen sich 250 Einzelhändler. 

An Click & Collect sind bislang 40 Händler beteiligt 
Als wichtigen nächsten Schritt bietet die ECE in den beiden Test-Centern Ende Juli auf 
Grundlage der Center App eine Shopping-Center-Plattform für  „Click & Collect“ 
an, der sich bislang 40 Einzelhändler aus den Centern angeschlossen haben. Darunter 
finden sich Namen wir Saturn, Bang & Olufsen, WMF, Lloyd, Wolford und Napapijri. 
Vorteil einer solchen Center-Plattform für die Kunden ist, dass sie das Angebot zahl-
reicher Einzelhändler auf einer Plattform haben. Der Vorteil insbesondere für kleinere 
Einzelhändler ist, dass sie keine eigene Plattform aufbauen müssen. Zudem besteht für 
den Händler die Chance, dass Kunden, die nach der Online-Bestellung zum Abholen 
ins Geschäft kommen, noch andere Artikel kaufen. 

Des Weiteren bietet die ECE in den Test-Centern nach den Worten von Joanna Fisher 
eine „kontaktlose Parkkarte“ mit RFID-Chip an, die gleichfalls über die Center-App 
funktioniert. Dafür müssen sich die Kunden registrieren lassen und erhalten eine Karte, 
die an der Frontscheibe angebracht wird. Die Karte wird bei der Einfahrt abgelesen und 
die Schranke im Parkhaus öffnet sich automatisch. Bei der Ausfahrt wir die genaue 
Parkdauer errechnet und das Geld automatisch abgebucht. 

Zu den vielen in den Future Labs getesteten Projekten, die von den Kunden bislang gut 
angenommen wurden, gehören die Wall Mall, das 3D-Wegeleitsystem, der digitale 

MEC: Weitere Aufträge 
von TIAA Henderson 
 
Die MEC METRO-ECE 
Centermanagement hat 
2 weitere Aufträge von 
der TIAA Henderson Real 
Estate erhalten. Zum 
einen geht es um das 
Property-, Center- und 
Vermietungsmanagement 
für das Fachmarktzentrum 
Westoria Gießen (18 000 
qm), zum andern um das 
Property- und Vermie-
tungsmanagement für ein 
SB-Warenhaus in Wein-
heim. Damit hat TIAA 
Henderson die MEC in-
zwischen mit dem Ma-
nagement von 5 Centern 
beauftragt. Das „Westoria 
Gießen“ bietet laut Christi-
an Schröder, COO der 
MEC, noch großes Wert-
steigerungspotenzial. Zu 
den Mietern gehören u.a. 
Real, Saturn, Ernsting’s 
Family, McDonald’s, 
McPaper, und Aktiv Optik. 

Das Westoria (Foto) mit 
seiner klassischen L-Mall 
wurde 2009 revitalisiert. 
Das 2001 erbaute Objekt 
in Weinheim steht in ei-
nem kleinen Gewerbege-
biet. Ankermieter ist 
Marktkauf-Scheck-In-
Center (Edeka-Gruppe), 
der mit ca. 9 500 qm gut 
90% der Gesamtfläche 
einnimmt. In der Vorkas-
senzone befinden sich 
Konzessionäre wie ein 
Reisebüro, Asia-Imbiss 
und eine Bäckerei. 

Deals 

ECE testet Click & Collect in Essen und Hamburg 

Foto: ECE 
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Kinderspielplatz, das kostenlose W-LAN-Angebot und das Info Gate. Nicht auf positi-
ve Resonanz stieß u.a. der Center Avatar, eine künstliche Person, die Fragen beantwor-
tet. Die Center-Besucher ziehen reale Personen vor, wenn sie Fragen haben. 

Die Feststellung der meisten Einzelhändler, dass die Kunden heute immer anspruchs-
voller werden, mochte im Rahmen der Fachdiskussionsrunde beim Retail Meeting 
Matthias Alipass von der  Inditex-Gruppe nicht gelten lassen. Die Kunden würden 
sich ändern und die Rhythmen der Veränderungen würden immer kürzer. Der Einzel-
handel müsse sich daran anpassen, wie er das in den vergangenen 50 Jahren auch im-
mer wieder getan habe. Handel ist nun mal Wandel. 

 

Bevölkerungsentwicklung und Kaufkraft 

Starke Regionen können den Wandel abfedern 
Dipl.-Geogr. Markus Wotruba, 

Leiter Standortforschung BBE Handelsberatung GmbH 

Bevölkerungswachstum und überdurchschnittliche Kaufkraft sind die Basis für hohe 
und weiter steigende Handelsumsätze. Bei stagnierender oder schrumpfender Bevölke-
rung federt eine hohe Kaufkraft die negative Umsatzentwicklung ab. Wie sieht es aber 
aus, wenn die Bevölkerung schrumpft und die Kaufkraft unterdurchschnittlich ist? 

Die Entwicklung der regionalen Einzelhandelsnachfrage und damit der Umsatzpotenzi-
ale hängt ganz wesentlich von der Bevölkerungszahl und deren Kaufkraft ab. Setzt man 

die Kaufkraft mit dem Be-
völkerungswachstum ins 
Verhältnis, lassen sich 
Schlüsse über die Perspek-
tiven des Einzelhandels an 
dem Standort ziehen. Dabei 
gilt: Je weniger die Nach-
frage einer Branche von der 
Kaufkraft bestimmt wird, 
desto wichtiger ist der Fak-
tor Bevölkerungszahl. Be-
trachtet man die räumliche 
Bevölkerungsentwicklung, 
dann zeigt sich, dass Regi-
onen mit einem großen An-
gebot an qualifizierten Ar-
beitsplätzen zu den Ge-
winnern gehören. Gleich-
zeitig handelt es sich dabei 
in der Regel um kaufkraft-
starke Regionen. Durch  
Re-urbanisierungseffekte 
zeigt sich unabhängig  
davon ein Bevölkerungs-
wachstum vor allem in  

den Städten und Ballungsräumen. Aber auch innerhalb vieler Städte, insbesondere bei 
Städten in eher schrumpfenden Regionen, konzentriert sich das Wachstum auf inner-
städtische Lagen. 

Betrachtet man die Entwicklung der Bevölkerung zwischen 2008 und 2013 in Zusam-
menhang mit dem Kaufkraftindex auf Ebene der Postleitzahlen (PLZ5), so lassen sich 
vier Gruppen von Gebieten unterscheiden, die in der Grafik dargestellt werden: 

Traunpassage wird 
neu positioniert 
 
Die Bestandsmieter Dro-
gerie Müller und Kaut-
Bullinger vergrößern 
ihre Präsenz in der  
Traunpassage, die Be-
standteil des von er 
MEAG verwalteten Ger-
man SuperStores Fonds 
ist. Mit dem Asset- und 
Property-Management 
des institutionellen Fonds 
ist die Hahn-Gruppe be-
auftragt. Im Zuge der 
Neupositionierung der 
1993 gebauten Passage 
zieht Drogerie Müller auf 
eine größere Fläche mit 
2 400 qm um. Der Bü-
rospezialist Kaut-Bullinger 
wird sich auf 600 qm ver-
größern. Damit wurde 
nach Eröffnung des neu-
en Rewe-Centers im März 
2014 ein weiterer Schritt 
in Richtung Neupositionie-
rung getan. Im Rahmen 
des neuen Passagenkon-
zeptes sollen noch Filialis-
ten aus der Textil-, Schuh
- und Sportartikelbranche 
angesiedelt werden. Ziel 
ist es, die Funktion der 
Traunpassage als zentra-
ler Marktplatz für die Stadt 
Traunreut und ihre Umge-
bung auszubauen. In Ver-
bindung mit der umfang-
reichen Modernisierung 
soll die Aufwertung der 
Traunpassage mit 13 300 
qm Ladenflächen und 370 
Parkplätzen Ende 2014 
abgeschlossen werden. 

München: Die ReSales 
Textilhandels- und -
recycling GmbH hat 150 
qm in der Hohenzollern-
straße 29 in München 
gemietet. Vermieter ist ein 
privater Eigentümer. En-
gel & Völkers Commer-
cial München vermittelte.  

Deals 
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Die erste Gruppe (rot) ist durch ein Bevölkerungswachstum bei gleichzeitig überdurch-
schnittlicher Kaufkraft gekennzeichnet. Aus Sicht des Einzelhandels besteht hier ein 
besonders hohes Potenzial, Umsatzzuwächse zu erzielen. Einflüsse wie die zunehmen-
de Bedeutung des eCommerce können von den stationären Einzelhändlern an diesen 
Standorten leichter verkraftet werden. 

Die zweite Gruppe (grün) verfügt über Bevölkerungswachstum bei gleichzeitig unter-
durchschnittlichen Kaufkraft. Auch hier sind Umsatzzuwächse zu erwarten, die auf 
Grund der geringeren Kaufkraft branchenabhängig aber schwächer ausfallen. 

Die dritte Gruppe (orange) erlebt bei überdurchschnittlicher Kaufkraft eine stagnieren-
de oder rückläufige Bevölkerungsentwicklung. Entsprechend ist auch das Umsatzpo-
tenzial rückläufig. Gleichwohl können diese Regionen auf Grund ihrer Finanzkraft An-
passungsprozesse leichter verkraften, als dies anderswo der Fall ist. 

Die vierte Gruppe (blau) dagegen leidet unter Bevölkerungsrückgang und unterdurch-
schnittlicher Kaufkraft, so dass hier wegfallende Kaufkraftpotenziale ungemildert 
wirksam werden. Zur Kompensation können in einzelnen Branchen touristische Um-
sätze beitragen, die es dann zu aktivieren gilt. Fehlen auch diese, so ist eine räumliche 
Konzentration der bestehenden Einzelhandelsangebote anzustreben. Eine mögliche 
Maßnahme kann auch die Wiederöffnung von Fußgängerzonen für den Fahrrad- und / 
oder Pkw-Verkehr sein. Der Bau einer Umgehungsstraße dagegen kann sich dagegen 
kontraproduktiv auf die Stadtentwicklung auswirken. 

In einigen Städten ist die Entwicklung gegenläufig 
Während in Städten wie München oder Stuttgart eine relative Homogenität bei Kauf-
kraft und Bevölkerungswachstum besteht, zeigen Städte wie Saarbrücken und Erfurt 
unterschiedliche Entwicklungen im Stadtgebiet. So gibt es in Erfurt sowohl schrump-
fende als auch wachsende Postleitzahlgebiete mit unterdurchschnittlicher Kaufkraft als 
auch wachsende Bereiche mit überdurchschnittlicher Kaufkraft. Saarbrücken hat 
schrumpfende Gebiete mit unter- und überdurchschnittlicher Kaufkraft. 

Natürlich kann man auf Grundlage einer rückwirkenden Betrachtung der Bevölke-
rungsentwicklung nur bedingt Aussagen über die Zukunft treffen. Wie an anderer Stel-
le gezeigt wurde, führt die Re-Urbanisierung zu steigender Dynamik bei der städti-
schen Bevölkerungsentwicklung, so dass stagnierende Städte nicht unbedingt weiter an 
Bevölkerung verlieren müssen. Die Darstellung zeigt aber tendenziell, welche Regio-
nen in Zukunft im Einzelhandel die größten Anpassungsschwierigkeiten haben werden. 

 

Revitalisierungsbedarf bei Shopping-Centern 

Nicht selten sind die Zentren falsch positioniert 
Dieter Bullinger, Debecon GmbH Dieter Bullinger Consulting 

In Deutschland sind viele Einkaufszentren in die Jahre gekommen. Wie Studien bele-
gen, besteht bei etwa 50% des Bestands ein erheblicher Umstrukturierungs- und Wie-
derbelebungsbedarf. Dabei geht es um Immobilien, die in Bezug auf Frequenz, Um-
satzentwicklung, Flächenproduktivität und Leerstand um- und neugestaltet werden 
müssten. Konkrete Beispiele zeigen, wann eine Erneuerung notwendig ist. 

Der Blick auf 3 ausgesuchte Beispiele verdeutlicht, welche Faktoren entscheidend sind, 
um eine Shopping-Center-Revitalisierung voranzubringen oder zu vermeiden: 

Beispiel I bezieht sich auf eine süddeutsche Mittelstadt: Innerhalb der noch weitge-
hend erhaltenen Stadtmauer wurde vor über 30 Jahren ein dreistöckiges innerstädti-
sches Einkaufszentrum mit ca. 11 000 qm Mietfläche gebaut. Wie in jeder Innenstadt 
ist auch hier nicht jede Lage mit AAA zu bewerten. Aus dem Center ist vor einigen 
Jahren - trotz seiner gut erreichbaren Tiefgarage - der Lebensmittelmarkt im EG ausge-

Holsten Galerie: Fläche 
zu fast 50% vermietet 
 
Die Hochbauarbeiten für 
die neue Holsten-Galerie 
im Stadtzentrum von Neu-
münster können begin-
nen. Bis Herbst 2015 rea-
lisiert die ECE zwischen 
ICE-Bahnhof, Gänse-

markt und Großflecken für 
rund 145 Mio. Euro eine 
Einkaufsgalerie mit etwa 
90 Fachgeschäften, Ca-
fés, Restaurants und 
Dienstleistungsbetrieben. 
Die Verkaufsfläche von 
rund 22 800 qm verteilt 
sich auf 2 Ebenen und ist 
bereits fast zur Hälfte ver-
mietet. Auf dem Dach des 
Centers und in einem se-
paraten Parkhaus gibt es 
950 Parkplätze. Im Ein-
zugsgebiet der Holsten-
Galerie leben ca. 192 000 
Menschen. Das langfristi-
ge Management liegt in 
den Händen der ECE. 

Norderney: Der Schuh-
anbieter R&U Schuh hat 
zum 1. Januar 2015 rd. 
264 qm auf Norderney für 
5 Jahre plus Verlänge-
rungsoption gemietet. Das 
Neubauprojekt „Jann Berg 
Haus“ befindet sich in der 
Winterstraße 15/16. Ver-
mieter ist ein Projektent-
wickler aus Greven. Engel 
& Völkers Commercial 
Ostfriesische Inseln ver-
mittelte den Vertrag. 

Unternehmens 
News 

Deals 
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zogen. Der Elektronikmarkt im 1. Obergeschoss sucht einen Standort in der Fach-
marktlage am Stadtrand. Ein großflächiger Textilanbieter aus dem Niedrigpreis-
Segment und einige kleinere Geschäfte befinden sich noch in der Immobilien. 

Das Problem: Es ist dem Einkaufszentrum auf Grund seiner geringen Größe nicht ge-
lungen, die Entwicklung des gesamten Standorts zu einer attraktiven höherwertigen 
Einkaufslage anzustoßen. Da die Bebauung praktisch keine Erweiterung zulässt, könn-
te sich eine völlige Neupositionierung mit einer Reduzierung der Handelsflächen auf 

das EG und der Umnut-
zung von Flächen in den 
oberen Etagen mit Bezug 
zur nahe gelegene Hoch-
schule und die wohnungs-
suchenden Studenten emp-
fehlen. 

Beispiel II ist eine Stadt-
teillage in einer österrei-
chischen Landeshaupt-
stadt, in der sich ein noch 
junges, rund 15 000 qm 
großes, dreistöckiges Ein-
kaufszentrum befindet. Die 

Frequenz und die Umsätze sind niedrig, vor allem aus zwei Gründen: Einerseits ist die 
oberste Handelsebene optisch „abgehängt“ und faktisch von den beiden anderen Han-
delsebenen aus kaum wahrnehmbar, andererseits ist das Einzugsgebiet begrenzt und 
erlaubt nur ein Quartiersversorgungszentrum. 

Tatsächlich aber hat der Entwickler versucht, das Center als hochwertiges, überregio-
nales Modezentrum zu etablieren Das hat nur teilweise funktioniert. Vor der Eröffnung 
wurde alles unternommen, um die Verkaufsflächen zu vermieten. Die dabei eingegan-
genen Zugeständnisse führen jetzt dazu, dass die Mieter von ihren Sonderkündigungs-
rechten Gebrauch machen oder dies für den nächstmöglichen Zeitpunkt ankündigen. 

Der Großmieter im Obergeschoss hat bereits geschlossen. Gleichzeitig fehlen viele 
Angebote, die ein Nahversorgungszentrum eigentlich bieten müsste. Gefragt sind hier 
nicht nur eine völlige Neupositionierung des Centers mit neuem Branchen- und Mieter-
mix auf allen Ebenen, sondern auch bauliche Maßnahmen, um das Obergeschoss so 
umzugestalten, dass es vom Kunden überhaupt wahrgenommen wird. Zudem muss 
über die Größe des Objekts nachgedacht werden. 

Shopping-Center dürfen nicht wie Büros geplant werden 
Beispiel III ist ein 10 000 qm großes Einkaufszentrum in einer Schweizer Kantons-
hauptstadt – exzellent gelegen zwischen Bahnhof und Altstadt. Der kürzeste Weg von 
den Zügen, dem Busbahnhof und der Tramhaltestelle in die gut erhaltene, aber relativ 
kleine Altstadt führt durch das dreigeschossige Center mit dem Lebensmittelmarkt im 
Untergeschoss. Der gute Standort verzeiht funktionale Fehler, doch die sind reichlich 
vorhanden. So merkt man, dass der Architekt bei der Planung weniger an ein  
Shopping-Center als vielmehr an die Büro-Flächen in den oberen Etagen gedacht  
hat. Das gesamte Wegesystem im Center und der Zuschnitt der meisten Handelsflächen 
sind verbesserungsbedürftig, um kurze Stich-Malls oder kaum nutzbare Flächen  
zu beseitigen. 

Das ist nicht einfach, da z.B. die Lage der Rolltreppen, Gehtreppen und Lifte im Haus 
sowie die Lage der glasüberdachten Lichthöfe einer kundenorientierten Wegeführung 
und Flächenoptimierung im Wege stehen. Dennoch könnte sich hier eine größere Um-
gestaltung lohnen, um mehr und besser erschlossene Mietflächen im Objekt zu schaf-
fen und die Flächenproduktivität zu verbessern. 

 

Rewe: Vertrag von 
CFO Mielsch verlängert 
  
Der Aufsichtsrat der Rewe 
Group hat den Vor-
standsvertrag von Dr. 
Christian Mielsch (51) 
vorzeitig um 3 weitere 
Jahre verlängert. Mielsch 
ist seit September 2012 
im Vorstand der Rewe 
Group und verantwortet 
die Bereiche Finanzen, 
Betriebswirtschaft, Immo-
bilien sowie Steuern und 
Sonderaufgaben. Der 
Vertrag läuft nun bis Ende 
August 2018. Zudem wird 
Mielsch im Vorstand auch 
für die Touristik-Sparte 
verantwortlich sein, die er 
aus dem Ressort von Re-
we-Chef Alain Caparros 
übernimmt. Zugleich 
wechselt der Bereich IT 
aus Mielschs Ressort in 
die Zuständigkeit von Re-
we-Group-Vorstand Frank 
Wiemer (54). 

Lüneburg: Pandora wird 
im Sommer ein neues 
Geschäft mit 167 qm in 
der Kleinen Bäckerstr. 17 
in Lüneburg eröffnen. Die 
IKP Immobiliengruppe 
hat den Mietvertrag mit 
einem privaten Eigentü-
mer vermittelt. Die 1982 
gegründete Pandora ent-
wirft, fertigt und vermark-
tet modernen handvere-
delten Schmuck aus ech-
ten Materialien zu er-
schwinglichen Preisen. 
Heute ist Pandora ein 
globales Unternehmen  
mit Hauptsitz in Kopenha-
gen und mehr als 3 000 
Angestellten in den Nie-
derlassungen Nordameri-
ka, England, Polen, Thai-
land, Australien, Hong 
Kong, Deutschland, 
Schweiz, Österreich und 
den Niederlanden. 

Deals 
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Noch viel Potenzial für Verbesserungen            Foto: Bullinger 
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Nahversorgung im Strukturwandel  

Heute zählt nicht mehr allein der niedrige Preis 
Ruth Vierbuchen, Chefredakteurin „Handelsimmobilien Report“ 

Der deutsche Lebensmittelhandel hat sich in der Nachkriegszeit zum wettbewerbsinten-
sivsten der Welt entwickelt. Dabei sind deutsche Discounter vor allem in den kaufkraft-
schwachen Ländern Mittel- und Osteuropas heute ein „Verkaufsschlager“. Doch Ein-
zelhandelskunden sind wankelmütig und mit den Generationen verändern sich auch die 
Konsummuster und die Präferenzen für Geschäfte. Das stellt neue Herausforderungen 
an die Lebensmitteleinzelhändler. 

Der Siegeszug der Discount-Ketten Aldi Süd und Aldi Nord in den 1960er- und 1970er
-Jahren zeigt, dass sie mit ihrer preisaggressiven Verkaufsphilosophie den Nerv der 
sparsamen Deutschen getroffen hatten: Überschaubare Sortimente aus Schnelldrehern 
in spartanischen Verkaufsräumen senkten die Kosten und ermöglichten sehr niedrige 
Verkaufspreise. Der Erfolg des stetig wachsenden Aldi-Filialnetzes setzte auch die 
Wettbewerber unter Druck, gleichfalls eine aggressive Preispolitik zu fahren: Durch 
ein billiges Preiseinstiegssortiment als Konkurrenz zu den Discountern, die Bündelung 
der Nachfragemacht durch Fusionen und Unternehmensakquisitionen und kostengüns-
tige Standorte auf der grünen Wiese, um niedrige Einstiegspreise zu erzielen. 

Dem Drang der Le-
bensmittelanbieter in 
den 1970er- und 
1980er-Jahren mit 
den wachsenden Sor-
timenten und der 
Motorisierung der 
Bevölkerung nach 
US-Vorbild auf die 
kostengünstige grüne 
Wiese zu ziehen, 
folgt seit geraumer 
Zeit die Rückkehr 

der Bevölkerung in die Städte – Stichwort: „Re-Urbanisierung“. Hinzu kommt der de-
mographische Wandel mit einem stark wachsenden Anteil älterer Menschen an der 
Bevölkerung und die Herausforderungen durch den Online-Handel. 

„Für die Demographie-Festigkeit von Einzelhandelsimmobilien ist daher nicht nur das 
Angebot von bestimmten Gütern, sondern auch die lokale Nähe und das Angebot von 
Annehmlichkeiten wie Ruhepunkte entscheidend“, heißt es in der Studie 
„Nahversorgungsimmobilien in Deutschland 2014 - Markttrends und Marktchan-
cen“, die  Bulwien Gesa und die TLG Immobilien gemeinsam vorgelegt haben. 
Dabei heißt das entscheidende Schlagwort in diesem Wandel „Aufenthaltsqualität“ in 
den Verkaufsräumen des Lebensmitteleinzelhandels. Denn auf der Jagd nach dem 
günstigsten Verkaufspreis war hierzulande der „Point of Sale“ lange aus dem Blickfeld 
geraten. 

Nun zeigt die Studie Nahversorgungsimmobilien, wie die Lebensmittelhändler – Voll-
sortimenter und Discounter - ihre Strategie in diesem Punkt verändern und das Stich-
wort Modernisierung ganz oben auf ihrer To-Do-Liste steht. Als Positivbeispiel nennt 
die Studie die Hamburger Edeka-Gruppe mit ihren „Generationenmärkten“ (Foto 
oben: Edeka), die bei der Ausstattung auf die Bedürfnisse der unterschiedlichen Alters-
gruppen eingehen: Dazu gehören breite Gänge, niedrigere Regale, eine größere Be-
schriftung an den Warenträgern, Sehhilfen an Einkaufswagen sowie Ruhezonen für die 
kleine Verschnaufpause zwischendurch. Ältere Kunden erwarten mehr Service. 

Wellner folgt Böge bei 
Deutsche Euro Shop: 
 
Der Aufsichtsrat der Deut-
sche Euro Shop AG hat 
Wilhelm Wellner (47), 
derzeit CFO der Railpool 
GmbH, München, zum 1. 
Februar 2015 zum or-
dentlichen Vorstandsmit-
glied berufen. Er über-
nimmt zunächst die Auf-
gabe des Chief Operating 
Officers  und wird ab 1. 
Juli 2015 Chief Executive 
Officer, da dann die 
Amtszeit von CEO Claus-
Matthias Böge, der aus 
persönlichen Gründen 
aus dem Vorstand aus-
scheiden möchte, am 30. 
Juni 2015 endet. Von 
2003 bis 2009 war Well-
ner CFO der  
ECE Projektmanage-
ment International 
G.m.b.H. und bis 2012 
CFO der Verwaltung ECE 

Projektmanagement. 

Rottenburg: Die In-
ternos Global Investors 
Gruppe hat für rd. 16 
Mio. Euro 2 Fachmarkt-
zentren in Bayern für den 
Novapierre Allemagne-
Fonds, der im Februar 
2014 von Internos und 
Paref Gestion aufgelegt 
wurde, übernommen. Der 
Fonds investiert französi-
sches Kapital ausschließ-
lich in deutsche Fach-
marktzentren. Ankermie-
ter im 2002 erbauten 
Fachmarktzentrum im 
Degernpoint M1 in Moos-
burg (6 700 qm) ist mit 
über 4 100 qm der SB-
Warenhausbetreiber 
Kaufland. Im 2005 errich-
teten Fachmarktzentrum 
(5 800 qm) in der Lands-
huter Straße 82-88 in Rot-

Personalien 

Deals 



Handelsimmobilien 
        Report  Nr.175         

 Seite 18  

 

vom 11.07.14 

Cities & Center & Developments 

Für den scharf kalkulierenden Lebensmitteleinzelhandel ist es eine echte Herausforde-
rung, trotz der Investitionen in seine Märkte, auch noch akzeptable Verkaufspreise zu 
bieten, die den Bundesbürgern auch heute noch wichtig sind - allerdings mit gewissen 
Varianten. So erwartet Bulwien Gesa bei den jüngeren Konsumenten ein steigendes 
Qualitätsbewusstsein, das in die Bereitschaft mündet, für  Lebensmittel auch  hö-
here Preise zu bezahlen. „Darüber hinaus akzeptieren vor allem Jüngere höhere Preise, 
die auf eine Verbesserung im Service zurückzuführen sind“, heißt es in der Studie wei-
ter. Angesichts der vielen Lebensmittelskandale dürfte aber auch so mancher ältere 
Verbraucher mehr auf Qualität achten und höhere Preise akzeptiert. Hinzu kommt das 
wachsende Angebot von Convenience-Angeboten (Fertiggerichte) im Supermarkt. 

So lässt sich auch erklären, dass der Umsatz im deutschen Lebensmitteleinzelhandel 
zwischen 2001 und 2011 um 13,4% zugelegt hat. Die Forscher von Bulwien Gesa set-

zen darauf, dass durch diese wachsen-
den Pro-Kopf-Ausgaben im Segment 
Nahversorgung der Bevölkerungsrück-
gang und die damit schrumpfenden 
Ausgaben in den kommenden Jahren 
kompensiert oder sogar leicht überkom-
pensiert werden kann. Bis 2030 erwar-
ten sie einen jährlichen Einwohnerrück-
gang von 0,25%. Nach einer Modell-
rechnung des Statistischen Bundesam-
tes könnte im Rahmen des Wandels 
die deutsche Bevölkerung auf rund 65 
Mio. Einwohner schrumpfen. 

Dominiert wird der Lebensmittelhandel 
von einer 5er-Gruppe, die von der Ham-

burger Edeka mit einem Lebensmittelumsatz von gut 46 Mrd. Euro angeführt wird, vor 
der Kölner Rewe Group, der Schwarz-Gruppe mit den Ver tr iebslinien Lidl und 
Kaufland, der Metro Group mit der Tochter Real, dem Lebensmittelgeschäft ihrer Cash 
& Carry-Märkte und von Kaufhof sowie Aldi, der das Discount-Segment als Spitzen-
reiter anführt. 

Die beschriebene Renaissance des Lebensmitteleinzelhandels lässt sich auch an der 
Flächenleistung (siehe Grafik) ablesen, die sich nach einem Tiefpunkt im Jahr 2010 
mit einem durchschnittlichen Netto-Umsatz von 3 791 Euro je qm im Jahr 2012 einen 
Wert von 3 951 Euro erreichte. Die geplante Investition des Einzelhandels in Verkaufs-
räume und Sortimente könnte den Quadratmeter-Umsatz weiter steigen lassen. 

Betrachtet man die verschiedenen Unternehmen, dann ergeben sich gemäß Studie, die 
sich dabei auf Berechnungen von Bulwien Gesa sowie Schätzungen von Trade Dimen-
sions und Lebensmittelzeitung  stützt, bei der Flächenleistung ganz beachtliche Unter-
schiede. Aldi Süd wird mit einem Durchschnittswert von gut 10 600 Euro pro qm an 
der Spitze gesehen, vor dem Marken-Discounter Lidl mit rund 6 590 Euro je qm und 
Aldi Nord mit etwa 5 500 Euro je qm. Die Wettbewerber Penny (4 820 Euro/qm), Net-
to (4 149 Euro) und Norma (3 380 Euro) folgen auf den Rängen. 

Hinter dem Aufwärtstrend bei der Flächenleistung steht ein gezieltes Trading-up im 
gesamten Lebensmittelhandel. Bei den Vollsortimentern, zu denen die Nahversor-
gungsstudie primär die Supermärkte (nicht die Verbrauchermärkte und SB-
Warenhäuser) zählt, führten die Ausweitung der Sortimente durch mehr Bio-, Drogerie
- und Convenience-Angebote, mehr Service und eine schönere Präsentation der Ware 
zu einer Steigerung der Marktanteile. Mit dem Ausbau ihres Preis-Einstiegs-Sortiments 
konnte die Sparte zudem gegenüber den Discountern punkten. 

Nach Schätzung der Bulwien-Gesa-Forscher ist der durchschnittliche Verkaufsflächen-

Thomas Beyerle 
wechselt zu Catella 
 
Dr. Thomas Beyerle (46) 
wird ab 1. Juli 2014 für 
den internationalen Catel-
la-Konzern am Standort 
Frankfurt/M. die zentrale 

Verant-
wortung 
als Head 
of Rese-
arch 
über-
nehmen 
und das 
unab-

hängige Marktresearch 
deutlich ausbauen. Zu-
gleich wird er in der Funk-
tion des Geschäftsführers 
tätig sein. Seine Funktion 
beinhaltet insbesondere 
sämtliche Research-
Aktivitäten in Bezug auf 
Transaktionen, der Invest-
mentplanung, des 
Fundraisings und alle Re-
search-Publikationen der 
Catella-Gruppe. Beyerles 
Aufgabenbereich erstreckt 
sich dabei auf die Kon-
zerngesellschaften Catel-
la AB, Catella Corporate 
Finance AB, Catella Real 
Estate AG Kapitalanlage-
gesellschaft, Catella Pro-
perty GmbH und er ist 
Geschäftsführer der Ca-
tella Property Valuation 
GmbH Chartered Sur-
veyors. 

Bonn: Ein privater Kapi-
talanleger hat eine Einzel-
handelsfläche in der 
„Lommerwiese“ in  
Königswinter erworben. 
Die Teileigentumsfläche 
mit 147 qm befindet sich  
im Erdgeschoss. Verkäu-
fer ist ein privater Eigen-
tümer. Engel & Völkers 
Commercial Bonn war 
beratend und vermittelnd 
tätig. 
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bedarf bei Supermärkten dadurch auf etwa 1 500 qm gestiegen. Damit bewegen sie 
sich deutlich über der von §11,3 Baunutzungs-Verordnung (BauNVO) festgelegten 
Grenze von 1 200 qm Geschossfläche (= 800 qm Verkaufsfläche). Die Ansiedlung ist 
damit nur in zentralen Versorgungsbereichen oder in Sondergebieten zulässig. 

Dass die kleinen Läden mit weniger als 400 qm in diesem Wettbewerb um den Kunden 
immer weiter an Boden verlieren, liegt auf der Hand. Ihre Zahl ist laut Studie zwischen 
2007 bis 2012 um fast ein Drittel gesunken. Allerdings kommt es auch immer auf den 
Standort an. So feiert Rewe mit seinen City-Märkten, die zum Teil nur  500 qm groß 
sind, in zentralen, wohnortnahen Lagen Erfolge. Und mit dem richtigen Konzept laufen 
kleine Lebensmittelanbieter wie Rewe to go auch in der 1A-Lage oder im Bahnhof. 

Ein wichtiges Stichwort ist 
aus Sicht von Stephan Koof, 
Leiter Expansion Vollsor-
timenter national bei  
der Rewe Markt GmbH, 
neben Themen wie  
Service, Sortiment und In-
novation die Kommunikati-
on, die in den Supermärkten 
zwischen den Menschen 
stattfindet: „Kommunikation 
und Ansprache ist eine star-
ke Waffe des stationären 

Einkaufs. Deshalb bauen wir 
unsere Märkte auch zu Marktplätzen der Kommunikation aus“, sagt er mit Blick auf 
den Online-Handel. Neben der Modernisierung des Ladennetzes und der Entwicklung 
neuer Konzepte sieht Koof zudem die digitale Vermarktung von Lebensmittel als gro-
ße Herausforderung: „Hier gehören wir mit Rewe online im deutschen Lebensmitte-
leinzelhandel bereits zu den führenden Unternehmen.“ 

Auch für Heino Schmidt, Geschäftsführer Edeka MIHA Immobilien Service 
GmbH, ist die Digitalisierung der  Megatrend im Handel. Der  Lösungsansatz für  
Edeka ist gleichfalls die Erhöhung der Aufenthaltsqualität und die Stärkung der Wohl-
fühlfunktion in den Märkten. Das prägt auch die Expansionspolitik, die unter der Über-
schrift steht: „Nähe schlägt Größe“. Die Standorte sollen möglichst nah an Wohngebie-
te heranrücken und die Verkaufsfläche 1 500 qm umfassen. Hier bleibt jedoch die Fra-
ge, wie weit die Planungsbehörden dabei mitmachen. 

Weil sich aus seiner Sicht die Konzepte von Supermärkten und Discountern, die ihre 
Sortimente stetig ausbauen, weiter vermischen, glaubt Schmidt, dass es in Zukunft we-
niger Koppelstandorte mit Supermarkt und Discounter geben wird: „Die Metamorpho-
se der Discounter ist im vollen Gange.“ Laut Bulwien Gesa gehören zur Angebotsaus-
weitung Frischfleisch, große Obst- und Gemüse-Sortimente und Backstationen. Der 
Trend zum Trading-up und zu größeren Flächen – etwa 1 000 qm – sind unverkennbar. 

Diese Funktion des Discounters als Nahversoger bestätigt auch Dietmar Burtzlaff, Be-
reichsleiter Expansion bei der  Penny Markt GmbH, der  zudem registr ier t, dass 
auch die preisbewussten Kunden auf Qualität achten und die Herkunft von Produkten 
hinterfragen. Auch Penny sucht den wohnortnahen Standort, der mit Blick auf die Alte-
rung der Gesellschaft, das Freizeitverhalten und die sozialen Kontakte, an Bedeutung 
gewinnt. Die Verwischung von Discountern und Supermärkten sieht auch Uwe Langer, 
Bereichsleiter Immobilien der  Lidl Vertriebs-GmbH & Co. KG. Die größte Her-
ausforderung ist für ihn die „permanente Modernisierung des Filialnetzes“ z.B. durch 
die Akquisition neuer Standorte oder durch die Erweiterung und Modernisierung von 
guten Bestandsfilialen. „Um mit der sich schnell verändernden Handelslandschaft 
Schritt zu halten, sind permanente Investitionen nötig“, so Langer. 

TIAA Henderson: Neuer 
Retail-Germany-Chef 
 
TIAA Henderson Real 
Estate (TH Real Estate) 
hat die Position des Head 
of Retail, Germany zum 
16. Juni neu mit Stephan 
Austrup (36) besetzt. 
Ein besonderer 
Schwerpunkt seiner Arbeit 
wird auf dem Asset-
Management der 3 
größten deutschen Shop-
ping-Center liegen, die 
sich im Portfolio von TH 
Real Estate befinden: 
der Gropius-Passage in 
Berlin, dem Einkaufs-
zentrum Neuperlach (pep) 
in München und der Er-
langen Arcaden. Seit 
2008 war der studierte 
Diplom-Ingenieur Manag-
er New Business bei So-
nae Sierra Deutschland 
in Düssel-dorf, u.a. für 
den Erwerb und die 
Entwicklung von Neupro-
jekten zuständig. Zuvor 
arbeitete er als Pro-
jektmanager bei der mfi 
AG und als Senior-
Consultant bei Ernst & 
Young Real Estate, 
gleichfalls für Projekte  
im Einzelhandelsbereich 
zuständig. Austrup ist 
zudem u.a. Mitglied  
der Royal Institution  
of Chartered Surveyors 
(RICS), und des German 
Council of Shopping Cen-

ters. 

Aachen: Die Ghorban 
Delikatessen Manufak-
tur aus Wuppertal eröff-
net ihren ersten Mono-
Label-Store für hochwerti-
ge Lebensmittel in der 
Aachener 1a-Lage Krä-
merstraße 5 auf 70 qm. 
Die Eröffnung ist Ende 
Juli geplant. Vermieter ist 
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Karstadt Warenhaus GmbH 

Was kommt nach Sjöstedts schnellem Abgang? 
Ruth Vierbuchen, Chefredakteurin „Handelsimmobilien Report“ 

Drei kurze Worte bringen die Welt des Warenhaus-Konzerns Karstadt wieder  ins 
Wanken: „Karstadt ohne Führung“. Nach Monaten an der Spitze des Unternehmens, in 
denen die schwedische Managerin Eva-Lotta Sjöstedt (Foto) ihre anspruchsvolle 

Aufgabe mit viel Energie, wenig Berührungsängsten vor den 
einfachen Mitarbeitern und offenbar mit klaren Vorstellungen 
über ihren Weg in Angriff genommen hatte, hat sie zum 7. Juli 
2014 ihre Position als Chief Executive Officer niedergelegt. 

Dabei hat sie gegenüber dem Aufsichtsrat unter Führung von 
Stephan Fanderl ziemlich klare Wor te für  ihre Entschei-
dung gefunden: Sie habe in der festen Annahme, ein ange-
schlagenes Unternehmen in einer schwierigen Situation über-
nehmen und entwickeln zu dürfen, ihre Aufgabe übernommen: 
„Diesen Schritt habe ich damals auch deshalb getan, weil mir 

der Eigentümer der Karstadt Warenhaus GmbH, die Berggruen Holdings, die volle Un-
terstützung für meine Strategie und meine Investitionspläne für die 83 Warenhäuser 
zugesagt hat“, so die ehemalige Ikea-Managerin. 

Doch diese Unterstützung und den Rückhalt vom Karstadt-Eigentümer Nicolas Berg-
gruen resp. seiner  Mitarbeiter  in der  Holding blieb offenbar  aus. Oder  Karstadt-
Chefin und Warenhaus-Eigentümer Berggruen hatten ziemlich unterschiedliche Vor-
stellungen von der Zukunft des Unternehmens. Denn Sjöstedt teilt unumwunden mit: 
„Nach eingehender Prüfung, den Erfahrungen der letzten Monate und in genauer 
Kenntnis der wirtschaftlichen Rahmendaten muss ich nun jedoch feststellen, dass die 
Voraussetzungen für den von mir angestrebten Weg nicht mehr gegeben sind.“ 

Dass die Vorstellungen von engagiertem Unternehmertum bei beiden offenbar sehr 
weit auseinander liegen, lässt sich schon daran ablesen, dass Sjöstedt sich persönlich  
an die Kasse in Karstadt-
Warenhäusern gesetzt hat, um 
Mitarbeiter und Kunden besser zu 
verstehen. Sie wollte das Waren-
hausgeschäft vor Ort voranbrin-
gen. Wie weit der vermeintliche 
Karstadt-Retter Berggruen von 
solch beherztem Engagement entfernt ist, lässt sich schon daran ablesen, dass sich der 
Milliardär für die Namensrechte von Karstadt, die er im Zuge des Insolvenzverfahrens 
erworben hatte, jährlich etwa 12 Mio. Euro an Lizenzgebühren zahlen lässt, Geld, das 
er zweifellos nicht braucht, während Karstadt mit Verlusten und Umsatzrückgängen 
kämpft und jeden Cent bitter nötig hat. 

Dabei darf nicht übersehen werden, dass der Warenhaus-Konzern nach dem Ende des 
Insolvenzverfahrens nicht vorankommt, weil der in punkto Warenhausgeschäft uner-
fahrene Investor Berggruen bisher keinen Weg gefunden hat, die Trendwende einzulei-
ten. Und seit der Immobilieninvestor René Benko zahlreiche Karstadt-Immobilien ge-
kauft und sich am operativen Geschäft der Karstadt Premium-Häuser und von Karstadt 
Sports beteiligt hat, gibt es Befürchtungen, dass Karstadt an einigen Standorten als 
Mieter aus den Häusern heraus gedrängt werden könnte. 

Der Karstadt-Aufsichtsrat versucht nach dem Ende der Ära-Sjöstedt Zuversicht zu ver-
breiten, wenn er mitteilt, dass Chief Finance Officer Miguel Müllenbach und Chief 
Human Resources Officer Kai-Uwe Weitz das Unternehmen weiter  führen. 

Stockholm: Der Shop-
ping-Center-Spezialist 
Unibail Rodamco konn-
te für sein Einkaufszent-
rum Mall of Scandinavia 
in Stockholm mit Blick auf 
die für Herbst 2015 ge-
plante Eröffnung weitere 
Marken gewinnen. Im Ein-
zelnen gehören dazu 
Konzepte der Inditex-
Gruppe, der 1. schwedi-
sche Disney-Store, das 
große schwedische Wa-
renhaus Åhléns, das Kino 
Filmstaden Scandinavia, 
die O’Leary’s Restaurant-
Gruppe und Vapiano. 
Die Inditex-Gruppe mietet 
4 800 qm und Åhléns’s 
6 000 qm für das 1. City-
Warenhaus-Konzept in 
einem Shopping-Center. 
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