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Liebe Leser, 
Aussteller und Besucher reisen gemäß „Trendindex“ der Messe Mün-
chen mit mehr Zurückhaltung zur Expo Real 2026 als noch 2025 – 
auch wenn einige Marktakteure noch Zeichen der Belebung erkennen. 
Die Irritationen um die Straße von Hormus haben die Finanzierungs-
bedingungen deutlich verschlechtert. So ist der Anteil der Befragten, 
der auf dem Immobilienmarkt „mehr“ oder sogar „viel mehr“ Zurück-
haltung registriert von 22% im Vorjahr auf 40% gestiegen und die 
Zahl der Optimisten entsprechend von 44% auf 25% gesunken. 
Blickt man zurück auf die Jahre seit der Zinswende im Sommer 2022, 
die von der Branche als traumatisierend empfunden wurde, gewinnt 
der Leitsatz für dieses Jahr: „ich tue nix till 26“ eine ganz neue Bedeu-
tung. Gemessen an anderen Ländern ist immer noch wenig Bewegung 
in Teilen des deutschen Immobilienmarktes, abzulesen vielfach daran, 
dass die Preisvorstellung von Verkäufern und Käufern meist noch weit 
auseinanderliegen. Und dass der größte Teil der vom Immobilienbera-
ter CBRE befragten Investoren die aktuelle, unvermindert nach oben 
gerichtete Zinsentwicklung als „Schreckgespenst“ empfindet, zeigt, 
dass sich viele Marktakteure nach der langen Niedrigzinsphase immer 
noch schwertun, in einer Immobilienwelt mit normalen Bauzinsen von 
um die 4% zurecht zu kommen. Inwieweit die anstehenden Refinan-
zierungen einen wachsenden Verkaufsdruck auslösen werden, so dass 
mehr Bewegung in den Markt kommt, wird sich zeigen müssen. 
In diesem Umfeld ist die deutsche Handelsimmobilien-Branche durch 
die Online-Konkurrenz bei der Anpassung an den Strukturwandel 
schon weiter vorangekommen. Hinzu kommt der große Fachmarktbe-
reich mit Schwerpunkt Lebensmittel, der sich durch seine Systemrele-
vanz in den Portfolien als stabile Anlage-Klasse etabliert hat. Neue 
Impulse erhält die Branche durch ihre Expansion nach Südeuropa. 
Das heißt aber nicht, dass im Einzelhandel und in den innerstädti-
schen Einkaufslagen alles in Ordnung wäre. Die Insolvenzen namhaf-
ter Handelsketten haben Löcher in das Angebot gerissen und zahllose 
Facheinzelhändler sind lautlos von der Bühne abgetreten. Dabei ist 
nicht immer mangelnde Profitabilität der Grund für die Schließungen 
von Fachgeschäften, sehr häufig fehlt ein Nachfolger. Besonders fatal 
ist das Problem in den kleinen Städten, in denen die Stadtzentren vor 
sich hinsterben. Der Beruf des Einzelhändlers/der Einzelhändlerin 
steht derzeit offenbar nicht hoch im Kurs. 
Mit Blick auf die zentrale Bedeutung, die ein gut sortierter Einzelhan-
del für die Innenstädte als Orte der Begegnung hat, richtet der Han-
delsverband Deutschland (HDE) zu Recht an die Politik die Forderung, 
Leerstände konsequent durch Gründungsoffensiven 
mit entsprechenden Fördermitteln für den Einzel-
handel zu bekämpfen (siehe Seite 6). Hier ist im 
ländlichen Raum noch sehr viel zu tun, denn ohne 
Einzelhandel ist in den Stadtzentren alles nichts. 
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Investmentmarkt Europa 

Rückkehr auf den Pfad der Erholung 
Ruth Vierbuchen, Chefredakteurin „Handelsimmobilien Report“ 

Nachdem der europäische Investmentmarkt für Retail Assets im Jahr 2023 – nach 
dem Zinsschock im Sommer 2022 – seinen Tiefpunkt erreicht hatte, setzt sich die 
Erholung kontinuierlich fort. Dass das Transaktionsvolumen im ersten Halbjahr 2026 
mit 18,1 Mrd. Euro dennoch um 4% unter dem Vorjahresergebnis lag, dürfte vor al-
lem den geopolitischen Ereignissen im Nahen Osten geschuldet sein, wodurch die 
Dynamik gebremst wurde und das Transaktionsgeschehen selektiv blieb. 

Der Blick auf die Zahlenreihe der vergangenen Jahre zeigt indessen die deutliche Er-
holung des europäischen Investmentmarkts für Handelsimmobilien im Zeit-
ablauf, wie dem jüngsten Retail Real Estate Report der Hahn Gruppe in Zusam-
menarbeit mit dem Immobilienberater CBRE zu entnehmen ist. Nach dem tiefen Ein-
bruch von 43,4 Mrd. Euro im Jahr 2022, das zumindest in der ersten Jahreshälfte 
noch von den niedrigen Zinsen geprägt war, auf 26,6 Mrd. Euro im Folgejahr 2023, 
als klar war, dass die Europäische Zentralbank die ausufernde Inflation im Euro-
raum mit deutlichen Zinserhöhungen bekämpfen musste, ist das Interesse der Inves-
toren an der Anlageklasse wieder stetig gestiegen. So ermittelte der Immobilienbera-
ter CBRE im Jahr 2024 ein Transaktionsvolumen von 34,6 Mrd. Euro und von 39,4 
Mrd. Euro im Jahr 2025, das um 14% über dem Vorjahreswert lag. 

Das gesamte Transaktionsvolumen mit Immobilien in Europa (inkl. Wohnen), erreich-
te im Vorjahr ein Volumen von 256 Mrd. Euro. Im ersten Halbjahr 2026 erhöhte es 
sich gegenüber dem Vorjahreszeitraum um 10% auf rund 116 Mrd. Euro. 

Im europäischen Investmentmarkt für Retail Assets setzte sich nach den Zah-
len des Immobilienberaters CBRE im ersten Halbjahr erneut der britische Markt mit 
einem Transaktionsvolumen von 3,2 Mrd. Euro und einem Anteil von 18% am gesam-
ten europäischen Investitionsvolumen mit Retail Assets an die Spitze. Auf Platz zwei 
führt der Immobilienberater Italien mit einem Volumen von 2,2 Mrd. Euro und ei-
nem Anteil von 12%. Mit 1,9 Mrd. Euro und einem Anteil von 10% folgt Deutsch-
land in dieser Liste auf dem dritten Platz. Legt man die von BNP Paribas Real Es-
tate (BNPPRE) und JLL ermittelten Halbjahreszahlen von 2,3 Mrd. Euro respektive 
2,29 Mrd. Euro zugrunde, würde Deutschland auf dem zweiten Platz stehen. 

Gleichwohl zeigt der Zahlenvergleich mit Großbritannien, dass Deutschland, das nach 

Marktbericht 
Ifo_Geschäftsklima-Index 
im September gestiegen 
 
Die Stimmung der deut-
schen Unternehmen hat 
sich verbessert. So stieg 
der Ifo Geschäftsklimain-
dex im September auf 89,9 
Punkte, nach 88,8 im Au-
gust. Die Unternehmen be-
werteten ihre aktuelle Lage 
positiver und die Erwartun-
gen haben sich weiter auf-
gehellt. Im Verarbeitenden 
Gewerbe legte der Index 
auf Grund deutlich besserer 
Erwartungen zu, besonders 
in der Elektrobranche. Die 
Unternehmen sind aber 
weiterhin unzufrieden mit 

dem Auftragsbestand. Im 
Dienstleistungssektor 
drehte das Geschäftsklima  
in den positiven Bereich, 
weil die Unternehmen mit 
den Geschäften zufriedener 
waren und die Erwartungen 
nach oben korrigierten. 
Auch im Handel stieg der 
Indikator, weil die Händler 
ihre aktuelle Lage positiver 
sehen und die Erwartungen 
gestiegen sind. Im Bau-
hauptgewerbe blieb der 
Index fast unverändert. 

Continente-Verbrauchermarkt in Portugal.                       Foto: Mauritius Images/Hahn 

 

https://dfvcg-events.de/


Unser Fokus

Individuelle Investmentlösungen  
für ertragsstarke Portfolios
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dem Brexit lange die europäische Rangliste anführte, 
zuletzt wieder an Boden verloren hat. Im Gegensatz zu 
Deutschland haben sich britische Investoren nach der 
Zinswende relativ schnell an die neuen Bewertungen 
angepasst, die Verluste abgeschrieben und sind zur 
Tageordnung übergegangen. Im deutschen Markt finden 
Verkäufer und Käufer bei den Preisvorstellungen immer 
noch selten zusammen. 

Frankreich folgt in der Rangliste laut CBRE im ersten 
Halbjahr mit einem Volumen von 1,8 Mrd. Euro auf Platz 
vier hinter Deutschland und vor Spanien mit 1,6 Mrd. 
Euro. Es folgen Schweden mit 1,4 Mrd. Euro, die Nie-
derlande mit 1,1 Mrd. Euro, Norwegen mit 0,8 Mrd. 
Euro und Belgien mit 0,7 Mrd. Euro. Der Blick auf die 
Zahlen zeigt, dass der europäische Markt für Handelsim-
mobilien weiterhin stark von einzelnen Märkten und 
Transaktionen geprägt wird, wobei die großen Länder 
Großbritannien, Deutschland, Frankreich, Italien und 
Spanien regelmäßig das Marktgeschehen dominieren. 

Wie in Deutschland, so spielen auch auf europäischer 
Ebene die lebensmittelgeankerten Formate – dazu 
gehören neben den Lebensmittelmärkten auch lebens-
mittelgeankerte Fachmarktzentren – eine gewichtige 
Rolle. In Krisen wie der Pandemie, in der der Lebensmit-
telhandel von Zwangsschließungen ausgenommen war, 
hat sich die Systemrelevanz dieser Sub-Assetklasse un-
ter Beweis gestellt. Im ersten Halbjahr wurden in Europa 
5,1 Mrd. Euro in lebensmittelgeankerte Objekte inves-
tiert, nachdem es im gesamten Jahr 2022 insgesamt 9,7 
Mrd. Euro waren. Der Anteil des Lebensmittelsegments 
am gesamten Transaktionsvolumen lag laut CBRE im 
ersten Halbjahr damit bei rund 28%. 

Lebensmittelgeankerte Formate 
spielen die größte Rolle 

Ob 2026 wieder ein Transaktionsvolumen in dieser Anle-
ge-Klasse von 11,7 Mrd. Euro erzielt werden kann, wie 
im Jahr 2025, dürfte auch maßgeblich von der weiteren 
geopolitischen Entwicklung im Nahen Osten abhängen. 
Denn die gestiegene Unsicherheit im Zuge dieser geopo-
litischen Spannungen, die laut CBRE einen Anstieg der 
Finanzierungszinsen und Anleiherenditen nach sich 
gezogen hat, hat die Dynamik im Markt gebremst. Und 
ein Ende des Konflikts ist nicht abzusehen. 

Auch in diesem Sub-Segment zeigt der Ländervergleich 
laut Hahn-Report „eine hohe Konzentration auf wenige 
große Märkte“. Zu nennen sind das Vereinigte König-
reich, Italien, Deutschland, Frankreich und Spanien. Im 
ersten Quartal wurde der Markt in Spanien und Italien 
laut BNP Paribas Real Estate daneben aber auch sehr 
stark von Shopping-Center-Transaktionen geprägt. Hier 
hat es einige namhafte Deals gegeben. Auf die Frage, 
welcher europäische Markt bei den Investoren die 

höchsten Renditeerwartungen weckt, ergab der jährlich 
von CBRE durchgeführte European Investor Inten-
tions Survey 2026, dass knapp 50% der Befragungs-
teilnehmer in diesem Kontext Spanien nannten. Ge-
stützt wird das Interesse von robusten makroökono-
mischen Fundamentaldaten im Land, einem wachs-
tumsstarken Tourismussektor und einer hohen 
Nachfrage nach Wohnraum. Diese Präferenz der An-
leger für Spanien ergab auch die jüngste Investorenbe-
fragung der Hahn Gruppe, wonach Spanien mit 71% der 

Nennungen bei den bevorzugten Zielmärkten einen Spit-
zenplatz einnimmt. Im Land treffen im Wohn- und im 
Einzelhandelssegment laut CBRE-Bericht eine hohe 
Nachfrage und ein knappes Angebot aufeinander. Aus 
Sicht des örtlichen Einzelhandels könnten sich die daraus 
folgenden Mietsteigerungen aber negativ auf die Kauf-
kraft auswirken. 

Mit Portugal, das mit ähnlichen Standortfaktoren punk-
ten kann, belegt ein weiterer südeuropäischer Markt 
zum zweiten Mal in Folge den sechsten Platz in der 
Rangliste der Renditeerwartungen. Dagegen büßte 
das Vereinigte Königreich einen Platz ein. Dass die 
Insel dennoch attraktiv bleibt, erklärt CBRE mit den ver-
besserten Zinsaussichten. Auf eine größere finanzielle 
Stabilität im Land führt der Immobilienberater die Tatsa-
che zurück, dass sich Italien um drei Plätze verbessern 
konnte. Hinzu kommen das „vorhersehbarere politische 
Umfeld, starke makroökonomische Fundamentaldaten, 
eine reduzierte Angebotspipeline und Wachstumspoten-
zial auf den regionalen Märkten“, wie es heißt. 

Ausschlaggebend für die positive Einschätzung, die die 
Investoren mit Blick auf die iberische Halbinsel und die 
südeuropäischen Länder insgesamt haben, sind laut 
CBRE vor allem die „positiven fundamentalen Rahmen-
bedingungen im versorgungsorientierten Einzelhandel“ 
wie ein überdurchschnittliches Nachfragewachstum, eine 
günstige demografische Entwicklung und die bestehen-
den Potenziale bei Miet- und Wertsteigerungen. Dies 
unterstreicht die Wahrnehmung Spaniens und Portugals 
als vergleichsweise dynamische und wachstumsstarke 
Handelsimmobilienmärkte innerhalb Europas.  



 5 

Nr. 477 
30.09.2026 

 
HandelsimmobilienReport  

Ci es | Center | Developments 

Mit Blick auf das veränderte Zinsumfeld – die Konflikte 
in Nahost haben zu weiter steigenden Finanzierungszin-
sen und Renditen für Staatsanleihen geführt – haben 
sich laut CBRE auch die Renditen für Immobilien 
nach oben bewegt: „Die europaweit monatlich erfass-
ten Spitzenrenditen notierten Ende Juli 2026 in den 
sieben europäischen Kernmärkten bei Fachmarktzen-
tren bei durchschnittlich 6,05% und bei Supermärk-
ten bei 5,25%. Shopping-Center kamen auf eine 
durchschnittliche Spitzenrendite von rund 6,40%.“ Ab-
weichend davon notierten die Spitzenrenditen für Ein-
kaufszentren in B-Lagen nach Beobachtung des Bera-
ters durchschnittlich in Richtung 8%. 

Im Zeitablauf seit dem ersten Quartal 2022, als der 
zyklische Höhepunkt und bei den Renditen der Tief-
punkt erreicht war, haben demnach vor allem Super-
märkte deutlich zugelegt. Laut CBRE lag der Renditean-
stieg zwischen dem ersten Quartal 2022 und Juli 2026 
bei durchschnittlich gut 110 Basispunkten. Die hohe 
Beliebtheit dieser Anlageklasse bei den Investoren hät-
ten seit 2019 zu einer erhebliche Renditekompression 
in dieser Assetklasse geführt. Bis zu 175 Basispunkten 
waren es in Spanien, 170 Basispunkte in Deutschland 
und 160 Basispunkte in den Niederlanden. „Seit dem 
ersten Quartal 2022 hatten die Nettoanfangsrenditen 

der Lebensmittelmärkte dann in allen Ländern einen 
deutlichen Anstieg zu verzeichnen, der sich inzwischen 
jedoch abgeflacht hat“, wie CBRE schreibt. 

Die Renditen haben sich 
nach oben bewegt 

Ein etwas anderes Bild zeigt sich bei den Fachmarkt-
zentren. Hier lag der durchschnittliche Renditeanstieg 
bei durchschnittlich 75 Basispunkten. Bei Shopping-
Centern stieg die Rendite in diesem Zeitraum im 
Schnitt der sieben untersuchten europäischen Kern-
markten um 90 Basispunkte. Die Experten von CBRE 
erwarten für die europäischen Märkte – ähnlich wie in 
Deutschland – im Jahresverlauf 2026 eine Stabilisierung 
und ein weiteres Austarieren der Nettoanfangsrenditen. 

Dabei sehen sie in einzelnen Ländern, dass sich die 
Spitzenrenditen bei einigen Sub-Assetklassen schon auf 
einem neuen Niveau stabilisiert haben. Dabei könnten 
neuerliche Renditeanstiege zum einen (noch) nicht aus-
geschlossen werden, während sich andererseits in 
Märkten wie Italien oder Spanien bei Centern schon 
erste Anzeichen einer „moderaten Renditekompression 
abzeichnen“.  

http://www.logix-award.de
mailto:kontakt@logix-award.de
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Deutschlandstudie Innenstadt 

Cities haben an Attraktivität gewonnen 
rv DÜSSELDORF. Die Folgen der Zwangsschließungen zur Pandemiebekämpfung in 
Form von Insolvenzen und Filialschließungen waren für viele Innenstädte eine schwe-
re Hypothek – da das Einzelhandelsangebot gelitten hat. Nun belegt eine Studie, dass 
die Bindung der Menschen an ihre Innenstädte wieder wächst. Wenn 83,3% der Be-
fragten angaben, die City künftig genauso häufig aufsuchen zu wollen, wie heute oder 
sogar häufiger, dann ist das der beste Wert seit sechs Jahren. 

„Die Innenstädte haben aus Sicht der Bevölkerung offenbar spürbar an Attraktivität 
gewonnen“, heißt es im jüngsten Cima Monitor „Deutschlandstudie Innenstadt 
2026/2027“ von der Cima Beratung + Management in Kooperation mit dem 
Handelsverband Deutschland (HDE), der Bundesvereinigung City und Stadt-
marketing Deutschland (BCSD) sowie vielen anderen Verbänden, Organisationen 
und Unternehmen. Studienautor und CIMA-Geschäftsführer Roland Wölfel lei-
tet daraus die Einschätzung ab, dass Deutschlands Innenstädte wieder an Bindung 
gewinnen und sich die vielen Initiativen, Investitionen und Entwicklungsprogramme 
der vergangenen Jahre zunehmend positiv auswirken. Für die repräsentative Studie 
wurden im Mai und Juni 2026 über 5 000 Personen befragt. 

2024 war der Anteil der Befragten, die gleich oft oder öfter in die Städte gehen woll-
ten, mit etwas über 60% deutlich niedriger. Als Erfolgskriterien für lebendige Stadt-
zentren identifiziert der Cima-Monitor „einen guten Mix aus Einzelhandel, Gastrono-
mie, Kultur und öffentlichen Einrichtungen“. Erfreulich für den stationären Einzelhan-
del ist die Tatsache, dass Einkaufen mit 65,6% der Nennungen weiter der Haupt-
grund für die Menschen ist, die Innenstädte aufzusuchen. Erst mit deutlichem Abstand 
(46,2% der Nennungen) folgt laut Cima-Studie das Bummeln durch die Stadt, 
knapp vor dem Besuch von Gastronomie und Cafés (45%), das Aufsuchen von 
Ärzten/Gesundheitsdienstleistungen (37,7%) und Leute treffen mit 37,3%. 

So identifizierte die Cima sieben Faktoren, die die Innenstadt in den Augen der Men-
schen attraktiv machen. Neben dem Einzelhandel und dem Einkauf gehören dazu die 
Aufenthaltsqualität im öffentlichen Raum wie etwa Ruhezonen und Sitzgelegenhei-
ten für soziale Kontakte und ein gutes Gastronomieangebot. Aber auch verkaufsof-
fene Sonntage sind gute Aktionen, um die Menschen in die Stadt zu locken. Das 
Angebot von Arbeits- und Ausbildungsplätzen zählt genauso dazu wie Ärzte und Ge-
sundheitsangebote sowie digitale Angebote wie City Apps und Kundenbindungspro-

Hahn Sierra Fonds 
kauft Mercadona-Portfolio 
 
Der gemeinsame Fonds von 
Hahn Gruppe und Sonae 
Sierra, der Hahn Sierra 
Food Retail Fonds, hat in 
Spanien ein Portfolio mit 
neun Verbrauchermärkten 

erworben. Verkäufer ist ein 
internationaler institutionel-
ler Investor. Alle Objekte 
sind langfristig an Mercado-
na, den Marktführer im spa-
nischen Lebensmittelhandel 
mit einem Marktanteil von 
30% vermietet. Das Investi-
tionsvolumen beträgt gut 60 
Mio. Euro. Damit ist das 
Portfolio, über das seit Mai 
exklusiv verhandelt wurde, 
in den Bestand übergegan-
gen. Weitere Objekte sind in 
der fortgeschrittenen An-
kaufsprüfung. Die neun Le-
bensmittelmärkte verfügen 
zusammen über rd. 26 400 
qm Mietfläche und rund 
1 000 Parkplätze. Die Märk-
te befinden sich in den spa-
nischen Regionen von An-
dalusien und Extremadura 
im Süden über Aragón und 
Navarra bis nach Katalonien 
im Nordosten, darunter 
Märkte in Gines bei Sevilla, 
Málaga, Gijón, Pamplona 
und drei Objekte bei 
Barcelona. Sie befinden 
sich in gewachsenen Wohn-
lagen, sind gut erreichbar 
und wurden überwiegend 
zwischen 2004 und 2020 
erbaut oder modernisiert. 
„Mit dem Erwerb dieses 
Portfolios gehen wir einen 
bedeutenden Schritt beim 
Ausbau unseres Südeuropa 
Fonds“, sagt Christoph 
Horbach, Vorstand der 
Hahn Gruppe. 

Deals 

Quelle: Cima 
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gramme. Zudem erwarten die Befragten den Einsatz 
der Digitalisierung etwa für die Parkraumförderung. 
Kurz gesagt: Die Innenstadt ist ein wichtiger Ge-
meinschafts- und Begegnungsort. 

In diesem Umfeld ist die Rangfolge der wichtigsten 
Einzelhandelsangebote als Kern der Innenstädte 
weitgehend stabil geblieben. Dazu gehören laut Studie 
Nahrungs- und Genussmittel, die vor allem wäh-
rend der Corona-Pandemie ihre Präsenz in den Inen-
städten ausgebaut haben, vor Gesundheit/
Körperpflege/Drogeriewaren sowie Bekleidung, 
Schuhe/Lederwaren – arrondiert von Büchern und 
Spielwaren, Elektroartikel und Unterhaltungselektronik. 
„Alle Warengruppen aber verlieren seit 2022 durchgän-
gig an Bedeutung, lediglich bei Lebensmitteln ist zwi-
schen 2024 und 2026 eine Stabilisierung erkennbar“, 
wie es im Cima-Monitor heißt. Die Nahversorgung sei 
das Frequenzfundament der Innenstadt. 

Der Abwärtstrend beim innerstädtischen Nonfood-
Handel könnte darauf hindeuten, dass ein größerer 
Teil der Einkäufe im Online-Shop erledigt wird – auch 
wenn die Menschen wegen der Geselligkeit in die In-
nenstädte gehen und das eine oder andere kaufen. Das 
würde dafür sprechen, in den Cities Konzepte anzubie-
ten, die über das Warenangebot hinaus ein Erlebnis 
oder einen Zusatznutzen bieten, mit dem der Online-
Handel nicht mithalten kann. Oder aber, in den rück-
läufigen Zahlen spiegelt sich die Kaufzurückhaltung der 
Bundesbürger wider, die sich angesichts der seit 
2021/22 gestiegenen Lebenshaltungskosten weniger 
leisten können und ihr Geld zusammenhalten. 

Deshalb stellt sich die Frage, wie die Studienteilnehmer 
2026 das klassische Innenstadtangebot deutscher Ci-
ties bewertet haben: „Leicht besser als 2024“, lautet 
die Antwort. Ablesen lässt sich das am Anstieg der 
Schulnote von 2,89 (2024) auf 2,80 in diesem Jahr. 
Im Einzelnen verbesserte sich das Einzelhandelsan-
gebot um +0,13 auf die Note 2,59. Das Gastrono-

mieangebot wird mit 2,51 benotet und Dienstleis-
tungen mit der Note 2,56. Die drei Bereiche bilden 
laut Cima die Stärken deutscher Innenstädte und wur-
den besser bewertet als vor zwei Jahren. 

Eng verknüpft mit der Bindung an die Innenstadt und 
die Besuchshäufigkeit ist die Erreichbarkeit. Laut Stu-
die erreicht gut jeder Zweite das Stadtzentrum in 
knapp 15 Minuten und vier von fünf der Befragten su-
chen primär die eigene Innenstadt auf. Das gilt vor 
allem für Fußgänger (93,8%) und Radfahrer (91%). 
Bei Autofahrern ist der Anteil mit 68,9% entsprechend 
kleiner und bei den ÖPNV-Nutzern liegt er bei 76,8%. 
Im Umkehrschluss gilt: Je größer die Distanz zur In-
nenstadt ist, umso bedeutsamer sind die Erreichbarkeit 
mit dem Pkw und die Parkmöglichkeiten. 

Der Leerstand muss konsequent 
bekämpft werden 

Mit Blick auf die enge Verknüpfung von Einzelhandel 
und lebenswerten Innenstädten mahnt HDE-
Präsident Alexander von Preen: „Wer den Einzel-
handel vor Ort nicht hegt und pflegt, der wird mit sei-
ner Innenstadt scheitern.“ Konkret bedeutet das für 
ihn, dass die Kommunen die Leerstände bekämpfen 
müssen – etwa durch eine Gründungsoffensive mit ent-
sprechenden Fördermitteln für den Einzelhandel. Denn 
eines der größten Probleme vor allem in Kleinstädten 
ist, dass im Einzelhandel oft der Nachfolger oder die 
Nachfolgerin fehlt. Nicht immer ist mangelnde Profitabi-
lität der Grund für Geschäftsaufgaben. 

Wichtig ist aus Sicht der Bundesvereinigung City- 
und Stadtmarketing Deutschland (BCSD) ein stra-
tegisches Gesamtkonzept, das Handel, Gastronomie 
und Erlebnisangebote miteinander verzahnt. Am Ende 
müsse eine Verbesserung der Aufenthaltsqualität im 
öffentlichen Raum stehen, wie Karmen Strahonja, 
Bundesvorsitzende der Vereinigung sagt. Das Stadt-
marketing sieht sie dabei in einer Schlüsselrolle.  

mailto:a.otto@mlpgroup.com
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Strukturwandel im Einzelhandel 

Was kommt nach dem Leerstand? 
Susanne Maaß-Ebner (rechts), Leiterin Retail Vermietung und 

 Lea Schernikau (links), Immobilienberaterin Vermietung Retail 
 bei Robert C. Spies  

Der Einzelhandel verliert Flächen, nicht aber an Ideen und Perspektiven. Ein Blick 
auf Trends und Dynamiken im Markt. 

Welche Konzepte schaffen es, Handelsflächen auch in 
anspruchsvollen Zeiten neu zu beleben? Was braucht 
es, damit aus Leerstand wieder ein attraktiver Stand-
ort wird? Welche Mieterstrukturen können einen 
Standort langfristig stabilisieren? Was heute als Leer-
stand erscheint, kann Ausgangspunkt für eine neue 
Nutzung sein. Entscheidend ist dabei zunehmend, 
welches Konzept zur Immobilie und zu ihrem Umfeld 
passt. Denn die Zahlen sind deutlich: Auch 2026 ver-
liert der deutsche Einzelhandel weiter an Fläche. Der 
Handelsverband Deutschland (HDE) rechnet im 

laufenden Jahr mit rund 4 900 Geschäftsschließungen, im Vorjahr waren es 4 500. 

Doch wer daraus einen generellen Rückzug des stationären Einzelhandels ableitet, 
übersieht relevante Entwicklungen. Parallel entstehen neue Formate, expandierende 
internationale Marken und Online-Konzepte kehren in die Innenstädte zurück. Für 
Eigentümer und Vermieter von Handelsimmobilien lohnt sich deshalb ein genauerer 
Blick. Denn nicht die Fläche allein entscheidet über eine erfolgreiche Vermietung, 
sondern das Konzept, das sie langfristig trägt. 

Auf Basis unserer langjährigen Erfahrungen in der Retail-Vermietung beleuchten wir 
die aktuellen Entwicklungen in Norddeutschland mit besonderem Fokus auf den 
Bremer Markt: 

#1: Kreislaufwirtschaft wird zum Flächenkonzept der Zukunft: Nachhaltige 
Handelskonzepte wie Second-Hand entwickeln sich vom Nischenangebot zu ei-
nem professionellen Handelsangebot. Damit wächst auch ihr Flächenbedarf in 
Größenordnungen, die vor wenigen Jahren klassischen Textilfilialisten vorbehalten 
waren. Wie dynamisch sich der Markt entwickelt, zeigt der Online-Handel mit ge-
brauchten Waren. 2025 lag dessen Umsatz in Deutschland bei 10,5 Mrd. Euro und 
damit 5,3% über dem Vorjahr. Laut Handelsverband ergibt sich seit 2019 eine 
durchschnittlich jährliche Wachstumsrate von 10,9%.  

Ulrich Schmitz übernimmt 
Vorsitz beim GCSP 
 
An der Spitze des German 
Council of Shopping 
Places (GCSP) hat sich mit 
der Mitgliederversammlung 
im September ein Wechsel 
vollzogen. Nachdem die 
Amtszeit von Christine Ha-
ger als Vorstandsvorsitzen-

de turnusge-
mäß in diesem 
Jahr abgelau-
fen ist, wurde 
Ulrich 
Schmitz 
(Foto), Vor-
stand der E-

CE Marketplaces GmbH & 
Co. KG und bisher Mitglied 
des GSCP-Vorstands zum 
neuen Vorstandsvorsit-
zenden gewählt. Neben 
Christine Hager scheidet 
auch Harald Ortner, lang-
jähriger Vorstand des GCSP 

und früher 
Geschäftsfüh-
rer der HBB 
GmbH aus 
dem Gremium 
aus. Neu in 
den Vorstand 

ziehen Susanne Gehle 
(Foto), Geschäftsführerin 
Kaufland Immobilien 
Deutschland und Simon 

Splittgerber, 
Senior Asset-
Maner Retail 
bei Union 
Investment 
Real Estate. 
Gehle hatte 

bei Kaufland Immobilien als 
Trainee begonnen und es 
bis in die Geschäftsführung 
geschafft. Schmitz, Gehle 
und Splittgerber treten ihre 
Ämter für vier Jahre an. Die 
ausgeschiedenen Vorstän-
de Christine Hager und Ha-
rald Ortner wurden im Rah-
men der Mitgliederver-
sammlung als Ehrenbot-
schafter ausgezeichnet. 

Personalien 

Second-Hand-Laden Flomio.                                                             Foto: Flomio 
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Karlsruhe: Seit Mitte Juli 
hat die asiatische Super-
marktkette Go Asia ihre 
zweite Filiale auf gut 500 
qm auf zwei Etagen in der 
Karlsruher Innenstadt eröff-
net. Comfort hatte das Ge-
bäude in der Kaiserstraße 
205, die vormals vom 
Schuhhändler Deichmann 
genutzt wurde, an eine Im-
mobiliengesellschaft aus der 
Go Asia Gruppe vermittelt. 
Das Objekt war zuvor in 
Familienbesitz. Das Gebäu-
de bietet knapp 1 400 qm 
Mietfläche. Neben Einzel-
handels- und Lagerflächen 
befinden sich in den oberen 
Etagen vier zum Teil große 
Wohnungen. Comfort hat 
Go Asia bereits an zahlrei-
chen Orten bei der Expansi-
on unterstützt. 

Deals Ein Beispiel dafür ist FLOMIO in Bremen. Das Second-Hand-Konzept eröffnete 
Ende 2025 seinen ersten Flagship-Store auf rund 1 000 qm im ehemaligen Galeria-
Kaufhof-Gebäude in der Innenstadt. Im Sommer 2026 folgte die Erweiterung auf 
1 600 qm im Werder Karree. Perspektivisch plant das Unternehmen sein nationales 
Standortnetz weiter auszubauen. Second-Hand- und Zirkularitätskonzepte treffen 
den Zeitgeist und werden damit auch für die langfristige Vermietung größerer Han-
delsflächen zunehmend relevant. Für die Vermietung bedeutet diese Entwicklung, 
dass auch Flächen, die bislang als zu groß oder für klassische Handelskonzepte 
schwer vermietbar galten, neue Perspektiven erhalten. Entscheidend ist, solche Ent-
wicklungen frühzeitig zu erkennen und Immobilien nicht mit Blick auf ihre bisherige 
Nutzung zu betrachten. Neue Konzepte verändern die Anforderungen an bestehende 
Flächen und erschließen damit auch neue potenzielle Mieterzielgruppen. 

#2. Der Online-Handel entdeckt die Fläche: Während klassische Filialisten 
Standorte reduzieren, gehen ursprünglich rein digitale Marken den umgekehrten 
Weg. Die stationäre Handelsfläche ergänzt den Online-Vertrieb und schafft Raum für 
Beratung, Markenerlebnis und direkten Kundenkontakt. Wie konsequent dieser Weg 
inzwischen verfolgt wird, zeigt der Online-Optiker Mister Spex. 2016 eröffnete das 
Unternehmen seinen ersten eigenen stationären Standort, heute betreibt es mehr als 
60 Filialen in Deutschland. Wer online groß geworden ist, sucht heute die Fläche 
nicht als Rückschritt, sondern weil Kundennähe ein Wettbewerbsvorteil bleibt, den 
kein Algorithmus ersetzt. Für Eigentümer entsteht damit ein neues Mieterprofil, 
das in der Handelsvermietung vor wenigen Jahren noch kaum eine Rolle spielte. 

#3. Skandinavische Gemütlichkeit wird zum Kaufargument: Dänische und 
skandinavische Handelskonzepte setzen ihren Expansionskurs in Deutschland fort. 

https://mec-cm.com/
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Søstrene Grene (Foto) betreibt hierzulande rund 100 Filialen, Flying Tiger Co-
penhagen ist mit rund 60 Standorten ebenfalls fest im Markt etabliert. Beide Kon-
zepte verkaufen nicht nur Ware, sondern ein Lebensgefühl. Reduziertes Design, 
natürliche Materialien und eine warme Atmosphäre übertragen das skandinavische 
Prinzip „Hygge“ auf die Verkaufsfläche. Dabei wird die Gestaltung selbst zum Be-

standteil des Handelskon-
zepts. Der Erfolg dieser Mar-
ken zeigt, dass Kunden ne-
ben dem Produkt zusätzlich 
Wert auf Gestaltung, Natür-
lichkeit und Atmosphäre 
legen. Skandinavische 
Gemütlichkeit wird damit 
zu einem Teil des Einkaufs-
erlebnisses. 

Bei der Ansiedlung dieser 
Konzepte greift eine Bewer-
tung der Handelsfläche al-

lein anhand klassischer Kriterien wie Lage, Größe und Frequenz zu kurz. Vielmehr 
wird die Möglichkeit, ein bestimmtes Markenerlebnis räumlich umzusetzen, 
zum relevanten Vermietungsfaktor. So müssen Einzelhandelsflächen die Identität 
eines Konzepts aufnehmen und für die Kunden erlebbar machen. Was zunächst wie 
ein einzelner Trend erscheint, kann sich im Laufe der Zeit zu einem relevanten 
Standortfaktor entwickeln. 

#4: Preisbewusste Käufer treffen auf kleinteilige Konzepte: Auf dem Markt 
treffen derzeit zwei unterschiedliche Entwicklungen aufeinander. Zum einen setzen 
Off-Price-Anbieter wie TK Maxx ihre Expansion fort. Das Unternehmen betreibt 
mittlerweile rund 190 Filialen in Deutschland. Zum anderen behaupten sich klein-
teilige, kuratierte Formate wie Manufakturen, unabhängige Cafés und 
Concept Stores mit reduziertem, aber klar profiliertem Sortiment. Voraussetzung 
für ihren Erfolg ist allerdings eine ausreichende Mindestfrequenz am Standort. Oh-
ne kaufkräftiges Umfeld und ausreichend Laufkundschaft bleibt auch das origi-
nellste Konzept auf Dauer wirtschaftlich verwundbar. 

Handelsflächen müssen flexibler gedacht werden 

Kundinnen und Kunden wollen entweder ein gutes Preis-Leistungs-Verhältnis 
oder ein Einkaufserlebnis mit Geschichte, die breite Mitte dazwischen wird 
kleiner. Vermieter sind angesichts dieser Entwicklung gefordert, ihre Handelsflä-
chen künftig flexibler zu denken. Teilbarkeit, kürzere Mietvertragslaufzeiten und ein 
bewusster Branchenmix werden dabei zu relevanten Faktoren für die Vermietung. 
Doch welche Fläche passt zu welchem Konzept? Welche Lage bietet die notwendi-
ge Frequenz? Welche Nutzungen ergänzen sich? Und welche Mieterstruktur kann 
einen Standort langfristig stabilisieren? Eine Einordnung erfordert Marktkenntnis, 
Standortanalyse und ein Verständnis aktueller Expansionsstrategien. 

Aus Leerstand wird Perspektive: Leerstand ist demnach keinesfalls mit einem 
Rückzug des Handels gleichzusetzen, sondern zunehmend eine Frage der Neuposi-
tionierung. Tragfähige Geschäftsmodelle, veränderte Flächenanforderungen und 
ein differenziertes Konsumverhalten eröffnen neue Perspektiven für bestehende 
Handelsimmobilien. Zugleich erweitert sich für Eigentümer das Spektrum potenziel-
ler Mieter und Nutzungen über klassische Retail-Konzepte hinaus. Entscheidend ist, 
diese Marktbewegungen frühzeitig einzuordnen und mit den Potenzialen des jewei-
ligen Standorts zusammenzubringen. So wird aus Leerstand wieder ein Standort 
mit Perspektive.  

Jan-Niklas Maas leitet 
die Europa-Galerie 
 
Sonae Sierra begrüßt den 
neuen Center Manager der 
Europa-Galerie Saarbrü-
cken: Am 1. September hat  
Jan-Niklas Maas ein erfah-

rener Handels-
experte die 
Leitung des 
Centers in der 
Innenstadt von 
Saarbrücken 
übernommen. 
Er folgt auf Ma-

ximilian Schmid, der das 
Center Management seit 
November 2025 interimis-
tisch verantwortet hat und 
nun wieder in das Center 
Management der Riem Ar-
caden zurückkehrt. Jan-
Niklas Maas verfügt über 
langjährige Erfahrung in der 
Handels- und Textilbranche. 
Der gebürtige Saarländer 
war in den vergangenen 
zehn Jahren in verschiede-
nen Führungspositionen 
tätig und konnte dabei um-
fassende Expertise in den 
Bereichen Vertrieb, Ma-
nagement, Marketing & 
Kommunikation, Kundenori-
entierung und Standortent-
wicklung aufbauen. In sei-
ner neuen Funktion verant-
wortet er den operativen 
und wirtschaftlichen Betrieb 
sowie die strategische Ent-
wicklung des größten Shop-
pingcenters der Landes-
hauptstadt. Gemeinsam mit 
dem Sonae Sierra-Team, 
den Mietern und den regio-
nalen Partnern wird er die 
Zukunft der Europa-Galerie 
Saarbrücken aktiv gestalten 
und die Attraktivität des 
Standorts weiter stärken. 

Personalien 

Foto: Søstrene Grene  



 11 

Nr. 477 
30.09.2026 

 
HandelsimmobilienReport  

Ci es | Center | Developments 

Einzelhandelsimmobilien im Portfolio 

Eine resiliente Basis 
Laura Roll, Senior Investment Managerin Retail von Union Investment 

Einzelhandelsimmobilien sind kein Selbstläufer. Das Sprichwort „Handel ist Wandel“ 
machte seinem Namen in den vergangenen Jahren alle Ehre. So galten die Verkaufs- 
und Ladenflächen lange als stabile Beimischung im Portfolio, bis der Online-Handel 

und die Corona-Pandemie die Assetklasse unter Druck setzten. 
In den vergangenen Jahren mussten viele Shopping-Konzepte 
angepasst werden, ebenso wie der Investment Case: Domi-
nante Shopping Destinationen und aktuell insbesondere le-
bensmittelgeankerte Fachmarkt- und Nahversorgungszentren 
rückten in den Fokus.  

Treiber der grundlegenden Veränderungen des Einzelhandels-
markts und der Anforderungen an Flächen ist vor allem die 
Generation Z, aufgewachsen in einer digitalisierten Welt. Die 
Konsumenten der Jahrgänge 1997 bis 2012 bevorzugen 

ein Shopping-Erlebnis, das Online- und Offline-Kanäle vereint und legen großen 
Wert auf Nachhaltigkeit. Einzelhandel und Marken müssen sich dem anpassen, 
wenn sie sich weiter am Markt behaupten wollen – oder sie verschwinden. Trotz der 
„Digital Natives“ funktioniert der stationäre Handel weiterhin: Denn die Gene-
ration Z will viel lieber in Geschäften shoppen als andere Generationen. 

Viele Gen-Z-Konsumenten wollen die Waren vor dem Kauf anschauen, anfassen, 

Berlin: Aroundtown hat im  
Alex One in der Alexander-
straße 1, 3, 5 in Berlin eine 
langfristige Neuvermietung 
erzielt. Die Restaurantkette 
Asia Delight GmbH hat 
einen Mietvertrag über 10 
Jahre abgeschlossen und 
wird am Alexanderplatz das 
Restaurant Dao als „All you 
can eat“-Restaurant eröff-
nen. Vermietet wurden 
1 300 qm Gastronomie-, 
Büro- und Lagerfläche. Mit 
der Neuvermietung an Asia 
Delight stärkt Aroundtown 
den Standort in einer der 
gefragtesten Lagen Berlins 
und stellt dem Mieter umfas-
sende Services bereit. Der 
Berater gehört zu den füh-
renden börsennotierten Im-
mobilienkonzernen in Euro-
pa und ist im MDAX gelistet. 

Deals 

grr 

http://www.grr-garbe.com
mailto:info@grr-garbe.com
mailto:c.ohlschmid@grr-garbe.com
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ausprobieren und gleich mitnehmen. Inditex, aber 
auch ertragsstarke Konzepte wie C&A oder Deich-
mann, leben das im Fashion-Bereich, den viele schon 
abgeschrieben hatten, eindrucksvoll vor. Große, gut po-
sitionierte Shopping-Center, wie beispielsweise das 
Alexa in Berlin (Foto unten) aus dem Bestand von 
Union Investment, können von dieser Entwicklung 
sogar profitieren, da sich insbesondere die großen Tex-
tilhändler, aber auch andere Einzelhändler, auf diese 
Standorte fokussieren. Auch bleiben diese Center erste 
Anlaufstation internationaler Marken, die ihren 
Markteintritt in Deutschland starten. 

Fest steht: Der Markt polarisiert mit hoher Dynamik, mit 
klaren Profiteuren: Auf der einen Seite Nahversorger 
und auf der anderen Seite dominante Handelsstand-
orte mit klarer regionaler oder überregionaler Strahl-
kraft, also große Shopping-Center oder Highstreet-
Bestlagen in Metropolen. Außerhalb dieser beiden kri-
senresilienten Teilsegmente wird es hingegen auch wei-
terhin zu erhöhten Transformationsanstrengungen kom-
men müssen, um den Anschluss nicht zu verlieren. 

Sind die Schwerpunkte richtig gesetzt, kann die Asset-
klasse Handelsimmobilien durchaus wieder als stabi-
le Basis im Portfolio bezeichnet werden. Vieles spricht 
derzeit für ein Investment: Die Anlageklasse überzeugt 
durch eine niedrige Korrelation zu Büro- und Wohnim-
mobilien, was eine erweiterte Risikostreuung im Portfo-
lio ermöglicht. Lebensmittelgeankerte Fachmarkt- 
und Nahversorgungszentren haben sich zudem als 
äußerst krisenresistent erwiesen. So zeigen diese Seg-
mente über alle Marktzyklen stabile Erlöse, da sie 
Grundbedürfnisse bedienen und von der täglichen Nut-
zung profitieren. Die Mietverträge sind oft indexiert, was 
einen Inflationsschutz bietet. Zudem binden sich Anker-
mieter oft für lange Zeiträume von 10 bis 15 Jahren, 
was eine hohe Cashflow-Stabilität im Portfolio schafft. 

Trotz geopolitischer Unsicherheiten und wirtschaftlicher 
Herausforderungen zeigt der europäische Einzelhan-
delsmarkt zudem eine bemerkenswerte Widerstandsfä-
higkeit und zählt zu den attraktivsten Einzelhandelsregi-
onen der Welt, wie der Global Retail Attractiveness 
Index (GRAI) zeigt, den Union Investment gemeinsam 
mit NIQ-GfK erhebt. Die jüngsten Ergebnisse bestäti-

gen den deutlichen Vorsprung Europas vor Nordamerika 
und dem asiatisch-pazifischen Raum. Obwohl sich die 
Verbraucherstimmung und das Vertrauen der Einzel-
händler laut Erhebung im ersten Quartal 2026 leicht ab-
geschwächt haben, was auf höhere Energiepreise, an-
haltende geopolitische Spannungen und die anhaltende 
wirtschaftliche Unsicherheit zurückzuführen ist, hält die 
tatsächliche Einzelhandelsaktivität weiterhin stand. In 
der gesamten EU-15-Region bleibt der Einzelhandel 
positiv und stützt die allgemeinen Marktaussichten. 

Eine der auffälligsten Entwicklungen im jüngsten GRAI, 
der Verbraucher- und Einzelhandelsvertrauen, Arbeitslo-
senquote sowie Einzelhandelsumsätze zusammenfasst, 
kommt aus Tschechien. Das Land verzeichnete einen 
der stärksten Anstiege des Verbrauchervertrauens in 
ganz Europa und bleibt einer der leistungsstärksten Ein-
zelhandelsmärkte der Region: Mit einem Indexwert von 
126 Punkten im ersten Quartal 2026 liegt das Land 
deutlich über dem EU-Durchschnitt und hinter Polen 
auf Platz 2 und Portugal auf Platz 3. 

Insgesamt ist die Kaufbereitschaft auf der Investoren-
seite für Einzelhandelsimmobilien deutlich gestiegen. 
Im Fokus stehen vor allem Fachmarkt- und Nahversor-
gungszentren, Supermärkte und Lebensmitteldiscounter 
mit planbaren Erträgen und langfristigen Mietver-
trägen. Auch Union Investment hat nach mehrjähriger 
Phase der Zurückhaltung an den Investmentmärkten in 
diesem Jahr bereits zwei Fachmarktzentren erworben: 
Für 36 Mio. Euro wurde der Gewerbepark Stadlau 
(Foto oben) in Wien gekauft und für 80 Mio. Euro das 
Fachmarktzentrum Kållered Retail Park in Göteborg.  

In einem zunehmend volatilen geopolitischen und wirt-
schaftlichen Umfeld ist die Stabilität und Widerstandsfä-
higkeit zu Europas größtem Wettbewerbsvorteil gewor-
den. Der Handel ist gesund, die Verbraucher geben wei-
ter Geld aus, und viele Händler bewahren trotz schwieri-
ger makroökonomischer Bedingungen ihr Vertrauen in 
die künftige Geschäftsentwicklung. Diese Faktoren un-
terstreichen die Widerstandskraft des Einzelhandels-
marktes und seine Fähigkeit, auch in unsicheren Zeiten 
Chancen zu bieten. Damit zeigt sich die Assetklasse  
weiterhin als eine verlässliche Säule im Portfolio, die 
Stabilität und Wachstumsperspektiven verbindet.  

Foto: Union Investment 

Foto: Union Investment 
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Wenn Verlässlichkeit zählt: 

Investment Case Nahversorgungsimmobilie 
Jörn Burghardt, Geschäftsführer GPEP GmbH 

Das Umfeld, in dem die Immobilienwirtschaft auf der diesjährigen EXPO REAL zu-
sammenkommt, ist anspruchsvoll: geopolitische Unsicherheiten, eine verhaltene Kon-
junktur, steigende Zinsen und ein Investmentmarkt, in dem viele Akteure selektiv 
agieren. Damit rückt eine Frage in den Vordergrund, die sich langfristig orientierte 

Investoren ohnehin stellen: Welche Assetklasse liefert verläss-
lich, unabhängig vom Investmentzyklus? 
Lebensmittelgeankerte Handelsimmobilien geben darauf 
eine überzeugende Antwort. Der Lebensmitteleinzelhandel 
(LEH) versorgt die Menschen mit Gütern des täglichen Bedarfs, 
und diese Nachfrage besteht in guten wie in schwierigen Zeiten. 
Der Einzelhandelsumsatz mit Lebensmitteln, Getränken und 
Tabakwaren belief sich 2025 nach Berechnungen des IFH Köln 
auf rund 242 Mrd. Euro netto, nach 234 Mrd. Euro im Vorjahr. 
Das entspricht einem robusten Wachstum von 3,4%. Von der 
Finanzkrise über die Pandemie bis zur jüngsten Inflationsphase 

hat der LEH jede wirtschaftliche Verwerfung nicht nur überstanden, sondern in den 
meisten Phasen Wachstum verzeichnet. 

Ein weiterer Unterschied zu anderen Einzelhandelsbranchen liegt darin, dass der 
Einkauf ganz überwiegend stationär stattfindet. Laut EHI liegt der Online-
Anteil im Bereich Lebensmittel bei lediglich 1,9%. Zum Vergleich: Der Einzelhandel 

Essen: Im markanten Back-
steingebäude an der Frohn-
hauser Straße 71 in Essen 
hat die Elektro Decker 
GmbH durch Vermittlung 
von Brockhoff 985 qm ge-
mietet. Damit ist das Objekt  
vollständig vermietet. Elekt-
ro Decker wurde 1946 ge-
gründet, gehört zur Elevion 
Gruppe und bietet im Ruhr-
gebiet und im Rheinland mit 
rd. 200 Mitarbeitern Dienst-
leistungen von der Planung 
bis zur Wartung innovativer 
elektrotechnischer Anlagen. 
Erst kürzlich hatte Brockhoff 
rd. 1 500 qm in der ehemali-
gen C&A-Musterschneiderei 
an eine moderne Kampf-
kunstschule vermittelt. Mit 
der aktuellen Neuvermie-
tung ist die Neupositionie-
rung des Objekts abge-
schlossen. 

 

Deals 

spies 

Seit mehr als 100 Jahren begleiten wir Eigentümer, Investoren 
und Handelsunternehmen mit strategischer Beratung durch 
anspruchsvolle Zeiten.

In Hamburg, Bremen, Oldenburg, Frankfurt und Kopenhagen.

/ /  R O B E R T C S P I E S . D E
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Dipl. Ökonom 
Uwe Trocha
Leiter Verbrauchermärkte und Discounter 

Christoph-A. Böhme
Investmentberater Handelsimmobilien

Sicherheit braucht 
Perspektive.
Und Handelsimmobilien eine klare Strategie.
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mailto:u.trocha@robertcspies.de
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insgesamt kommt auf 13,5%. Verbraucher wollen Fri-
sche und Qualität vor dem Kauf beurteilen und schätzen 
Spontankäufe. Auch wenn der Online-Anteil langfristig 
wachsen dürfte, ist der stationäre Lebensmittelhandel 
besser aufgestellt als jedes andere Handelssegment. 

Der deutsche LEH deckt mit über 35 000 Standorten ein 
breites Spektrum an Betriebsformen ab: vom Discoun-
ter mit rund 400 bis 1 200 qm Verkaufsfläche über Su-
permärkte bis hin zu Verbrauchermärkten und SB-
Warenhäusern. Gerade die kleinteilige Struktur ist für 
Investoren ein Vorteil. Investitionsvolumina zwischen 3 
Mio. und 10 Mio. Euro ermöglichen es, schon mit über-
schaubarem Kapitaleinsatz ein breit diversifiziertes Port-
folio aufzubauen. 15 bis 20 Einzelobjekte, verteilt über 
verschiedene Regionen und Mieter, genügen bereits für 
eine effektive Risikostreuung. 

Am Investmentmarkt zeigt sich diese Stabilität auch im 
aktuell herausfordernden Umfeld. 2025 flossen gut 3,1 
Mrd. Euro in Fach- und Lebensmittelmärkte, was 
49% des Einzelhandels-Investmentmarkts entspricht 
(CBRE). Auch im verhaltenen ersten Halbjahr 2026 do-
minierte das Segment mit 44% das Transaktionsge-
schehen. Dass die Volumina sanken, lag nach Einschät-
zung von Marktbeobachtern weniger an fehlender Nach-
frage als am begrenzten Angebot passender Objekte. 

Hinzu kommen sinkende Haushaltsgrößen, eine Ent-
wicklung, die in der Investmentdiskussion oft übersehen 
wird. Laut BBSR-Haushaltsprognose 2045 steigt die 
Zahl der Einpersonenhaushalte von 17,6 Mio. auf 18,7 
Mio. Die durchschnittliche Haushaltsgröße liegt bei nur 
noch 2,02 Personen. Mehr Haushalte bedeuten mehr 
individuelle Einkaufsroutinen und damit eine steigende 
Bedeutung der Nahversorgung. Gerade dort, wo viele 
ältere Menschen und Einpersonenhaushalte leben, 
wird Nähe zum Wohnort zum entscheidenden Qualitäts-
merkmal. 

Positive Signale für die Branche 
aus dem Baurecht 

Der deutsche LEH wird von wenigen großen Han-
delsgruppen dominiert. Edeka, Rewe, die Schwarz-
Gruppe und Aldi generieren mit ihren Vertriebslinien 
rund 75% des Branchenumsatzes. Für Investoren be-
deutet das eine ausgesprochen hohe Mieterqualität. 
Langfristige Mietverträge mit Laufzeiten von häufig 
10 bis 15 Jahren, ergänzt um Verlängerungsoptionen, 
schaffen planbare Cashflows mit anleiheähnlichem Cha-
rakter. Zugleich sorgen baurechtliche Restriktionen 
dafür, dass etablierte Standorte vor zusätzlichem Wett-
bewerb geschützt bleiben. 

Zusätzlichen Spielraum eröffnet möglicherweise die No-
velle des Baugesetzbuches und der Baunutzungs-

verordnung (BauNVO), die derzeit das parlamentari-
sche Verfahren durchläuft. Vorgesehen ist im Besonde-
ren eine Erleichterung bei der Genehmigung großflächi-
ger Nahversorgungsmärkte. Wohnortnahe Lebensmittel-
märkte mit nahversorgungsrelevantem Kernsortiment 
sollen bei maßvoller Überschreitung der bisherigen Ge-
schossflächenschwelle künftig leichter genehmigt wer-
den können. Für Bestandshalter verbessern sich damit 
die Voraussetzungen, ihre Standorte behutsam zu ver-
größern, zu modernisieren und damit langfristig im 
Markt zu halten. 

Es gibt nur wenige Immobiliensegmente, in denen Ei-
gentümer und Mieter beim Thema Nachhaltigkeit so 
konsequent an einem Strang ziehen. Das liegt an der 
Interessenlage. Lebensmittelmärkte sind, vor allem 
durch die Kühlung, energieintensive Betriebe. Jede 
Effizienzmaßnahme senkt unmittelbar die Betriebs-
kosten des Mieters und steigert zugleich die Werthal-
tigkeit des Objekts. Photovoltaik auf großen Dachflä-
chen, Wärmepumpen, LED-Beleuchtung und E-
Ladesäulen lassen sich in enger Abstimmung realisie-
ren. Green-Lease-Klauseln und ein gemeinsames ESG-
Controlling auf Basis realer Verbrauchsdaten machen 
Fortschritte messbar. Die langen Mietvertragslaufzeiten 
schaffen dabei den Planungshorizont, der solche Inves-
titionen für beide Seiten wirtschaftlich macht. Zukunfts-
fähigkeit entsteht hier nicht durch regulatorischen 
Druck, sondern aus gemeinsamem Interesse. 

Fazit: Langfristig denken, gezielt handeln: In ei-
nem Umfeld, das von Unsicherheit geprägt ist, zählt der 
Blick auf langfristige Strukturen. Nahversorgungsimmo-
bilien vereinen, was derzeit nur wenige Assetklassen 
zusammenbringen: konjunkturunabhängige Umsät-
ze, bonitätsstarke Mieter, langfristige Vertrags-
bindungen und eine strukturell stabile Nachfrage. Die 
Potenziale zu heben, erfordert aber einen spezialisierten 
Asset Manager, der kleinteilige Standorte sicher bewer-
ten kann, Einzugsgebiete kennt und die gesamte Wert-
schöpfungskette beherrscht. Wer diese Kompetenz an 
seiner Seite hat, findet in lebensmittelgeankerten Han-
delsobjekten einen Portfoliobaustein, der Stabilität und 
attraktive Renditen vereint.  

Foto: GPEP 
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Novelle des Baugesetzbuchs: Von 800 auf 1 000 qm 

Mehr Qualität für die Nahversorgung 
Manuel Jahn, Geschäftsführer, Habona Invest Consulting GmbH 

Von 800 auf 1 000 qm Verkaufsfläche per Änderung der BauNVO: Was auf den ers-
ten Blick wie ein Detail erscheint, kann auf den zweiten gar nicht hoch genug einge-

schätzt werden. Wer weiß, wie bei der Modernisierung von Su-
permärkten und Discountern teils schon um wenige Quadratme-
ter – z.B. zum Anbau einer Pfandrückgabestation – gestritten 
wird, kann die neue Großzügigkeit nur begrüßen. 
Der Regierungsentwurf hält zunächst an der Vermutungs-
grenze von 1 200 qm Geschossfläche fest. Bei Betrieben mit 
nahversorgungsrelevantem Kernsortiment und verbrau-
chernaher Versorgungsfunktion soll allerdings eine maßvol-
le Überschreitung künftig möglich sein; ich höre von bis zu 
rund 300 qm zusätzliche Geschossfläche. Bei einem üblichen 
Verhältnis von zwei Dritteln Verkaufs- zu einem Drittel Nebenflä-

che führt das grob von 800 auf 1 000 qm Verkaufsfläche. 

Begründet wird diese neue Freiheit mit einer notwendigen Anpassung an ein geän-
dertes Konsumverhalten, was sich u.a. im Anspruch an mehr Auswahl und mehr 
Bewegungsfläche äußert. Die Politik teilt offenbar die Sorge, dass die bestehende 
restriktive Genehmigungspraxis die Versorgungssicherheit mit Lebensmitteln 
gefährden könnte. Tatsächlich sind Märkte mit weniger als 800 qm Verkaufsfläche 

Düsseldorf: Die FitX 
Deutschland GmbH hat für 
15 Jahre rd. 2 300 qm in der 
Oberrather Straße 6 in Düs-
seldorf gemietet. Der Fit-
nessbetreiber hat in 
Deutschland gut eine Million 
Mitglieder. Eigentümerin 
des Objekts ist die Brune 
Immobilien Gruppe. BNP 
Paribas Real Estate war 
beratend tätig. Das Bü-
rocenter Nord wurde ab den 
1980er-Jahren von Walter 
Brune am nordöstlichen 
Stadtrand von Düsseldorf 
entwickelt. Das aus sechs 
Bürogebäuden bestehende 
Quartier befindet sich im 
Stadtteil Rath und ist über 
einen S-Bahnhof sowie 
mehrere Straßenbahnlinien 
an den öffentlichen Nahver-
kehr angebunden.  

Deals 

http://www.g-pep.com
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ein Auslaufmodell. Und der ohnehin schwache Zubau in der Branche wird durch 
langwierige B-Planverfahren noch einmal erschwert. Wie die Regelung am Ende 
exakt aussieht, ist aber noch offen. Eine neue Quadratmeterzahl allein macht aus 
einem Markt aber noch keinen Nahversorger. Die Baurechtsexpertin Dr. Alexa 
Ningelgen, Partnerin bei McDermott Will & Schulte, macht deutlich, dass dafür 
drei Dinge zusammenkommen müssen: ein nahversorgungsrelevantes Kernsorti-
ment, die Versorgung des unmittelbaren Umfelds und eine städtebaulich integrierte 

Lage. Auch die kommunale Planung fällt 
nicht weg. Die geplante Änderung würde 
die üblichen Verfahren aber an vielen 
Stellen erleichtern, aber nicht ersetzen. 

Auch der Lebensmitteleinzelhandel 
erachtet die zusätzlichen 200 qm keines-
wegs als Kleinigkeit. Ingo Elbs, Ge-
schäftsführer und Chefexpander von 
Netto Marken-Discount, bestätigt, dass 
eine Verkaufsfläche von rund 1 000 qm 
heute die bevorzugte Größenordnung sei-
nes Unternehmens ist. Wo Grundstück 
und Stellplätze es zulassen, sollen kleinere 
Netto-Filialen weiterentwickelt werden. 

Der Branche geht es nicht darum, nur 
mehr Artikel im Markt unterzubringen. 
Breitere Gänge, größere Frischebereiche, 
Mehrwegsysteme, Lager- und Nebenflä-

chen sowie effizientere Abläufe brauchen Platz. Nicht wenige Immobilien mit 800 qm 
Verkaufsfläche sind vorausschauend mit zusätzlichen Blindlagern ausgestattet wor-
den, um über spätere Genehmigungen aktiviert werden zu können. 

Für Eigentümer und Asset-Manager beginnt die Frage damit bereits beim Ankauf. Ein 
Lebensmittelmarkt mit 750 oder 800 qm Verkaufsfläche kann heute gut vermietet 
sein. Wenn der Betreiber bei der nächsten Vertragsverlängerung aber 1 000 qm be-
nötigt und Grundstück oder Baurecht keine Erweiterung zulassen, geraten Miete 
und Immobilienwert rasch unter Druck. 

Was das für Eigentümer bedeutet 
Für Investoren reicht daher der alleinige Blick auf Miete, Bonität und Restlaufzeit von 
Nahversorgungsimmobilien nicht aus. Grundstücksreserve, Gebäudestruktur, 
Stellplätze, Andienung und Planungsrecht gehören genauso zur Prüfung. Ein 
kleinerer Markt kann interessant sein, wenn er sich auf ein künftig marktgängiges 
Format bringen lässt. Fehlt diese Möglichkeit, kann auch ein aktuell gut laufender 
Standort mit der nächsten Formatgeneration ins Hintertreffen geraten. 

Die Novelle des Baugesetzbuchs (BauGB) verändert den Investment Case der 
Nahversorgung nicht grundsätzlich. Sie kann aber dafür sorgen, dass gute Stand-
orte besser an die Entwicklung des Kaufverhaltens angepasst werden – und kleinere 
Bestandsmärkte zudem neue Entwicklungsperspektiven bekommen. Am Ende ist der 
Zusammenhang recht einfach: Ein Markt, den der Betreiber langfristig erfolgreich 
bewirtschaften kann, ist in der Regel auch für den Eigentümer ein gutes Investment. 

Die Einschätzungen zu den Folgen der Novelle wurden im Rahmen des Habona In-
vestoren-Webinars „Von 800 auf 1000 Quadratmeter: Welche Chancen die veränder-
te Genehmigungspraxis bei Nahversorgern eröffnet“ erörtert. Es diskutierten Ingo 
Elbs, Edeka-Gruppe, Dr. Alexa Ningelgen, McDermott Will & Schulte, Manuel Jahn, 
Habona Gruppe unter Moderation von Roswitha Loibl, Immobilienmanager.  

Strahonja übernimmt 
Bundesvorsitz der BCSD 
 
Karmen Strahonja über-
nimmt den Bundesvorsitz 
der Bundesvereinigung 
City- und Stadtmarketing 
Deutschland e. V. (BCSD). 
Sie folgt auf Gerold Leppa, 

der den Bun-
desvorsitz auf 
Grund seiner 
neuen berufli-
chen Aufgabe 
als Stadtbau-
rat und Wirt-

schaftsdezernent von 
Braunschweig abgibt. Der 
Bundesvorstand wählte die 
Geschäftsführerin der 
Congress Forum Fran-
kenthal GmbH einstimmig 
aus seiner Mitte. „Unsere 
Städte verändern sich tech-
nologisch, wirtschaftlich und 
gesellschaftlich. Stadtmar-
keting gehört deshalb an 
den Tisch, wenn über ihre 
Zukunft entschieden wird“, 
sagt Strahonja. Deshalb soll 
die BCSD als starke fachli-
che Stimme des Stadtmar-
ketings weiterentwickelt 
werden. Sie soll die Erfah-
rungen der Mitglieder bün-
deln und Orientierung ge-
ben und daraus klare Positi-
onen ableiten. Die Vereini-
gung will Stadtmarketing 
stärker als gestaltenden 
Akteur einer integrierten 
Stadtentwicklung verankern. 
Voraussetzungen sind ver-
lässliche Strukturen, ausrei-
chend personelle Ressour-
cen und tragfähige lokale 
Kooperationen, etwa bei 
Veranstaltungen im öffentli-
chen Raum, die zur Bele-
bung der Cities wichtig sind. 
Die BCSD fordert klare Ver-
antwortlichkeiten und hohe 
Sicherheitsstandards, die 
für Kommunen und Veran-
stalter organisatorisch und 
finanziell leistbar bleiben. 

Personalien 

Foto: Habona 



Seit 1982 ist die Hahn Gruppe als Asset und Investment Manager tätig. 

Wir sind auf Handels- und Mixed-Use-Immobilien spezialisiert, die wir 

über die gesamte Wertschöpfungskette hinweg managen. Zum Vorteil 

der institutionellen Investoren und der privaten Anleger, die bereits in 

unsere über 200 Fonds investiert haben. Zurzeit haben wir rund 7 Mrd. 

Euro Assets under Management. Wir sichern das Kapital und bauen die 

Erträge kontinuierlich und nachhaltig aus. So verstehen wir Wertarbeit 

mit Immobilien. hahnag.de

Immobilien?
Können wir!

http://www.hahnag.de
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Hamburg: Unibail-
Rodamco-Westfield 
(URW) stärkt den Branchen- 
und Markenmix im West-
field Hamburg Übersee-
quartier weiter. Das 
Schweizer Traditionsunter-
nehmen Lindt mit Wurzeln 
in Zürich und weltweit füh-
rend im Bereich Premium-
Schokolade, eröffnet in dem 
Quartier an der Elbe eine 
der exklusivsten Lindt-
Boutiquen Deutschlands. 
Das Geschäft, das beson-
deren Wert auf Einkaufser-
lebnisse und höchste Quali-
tät legt, wird in prominenter 
Ecklage im Erdgeschoss an 
der zentralen Achse des 
Centers entstehen. Mit 330 
qm Fläche wird es einer der 
größten Lindt-Stores in 
Deutschland sein. Die Eröff-
nung ist für das vierte Quar-
tal 2026 geplant. 

         +++++++ 

Gremmingen: Der Immobi-
lienberater BNP Paribas 
Real Estate hat den Käufer 
beim Erwerb eines rd. 
55 000 qm großen Gewer-
begrundstücks in Gemmin-
gen (Landkreis Heilbronn) 
beraten. Verkäufer des Ge-
werbegrundstücks ist die 
Andritz Schuler Pressen 
GmbH, die von Fachpart-
ner Gewerbe-Immobilien 
beraten wurde. Auf dem 
Grundstück ist die Errich-
tung eines E-Commerce 
Paketverteilzentrums mit 
angeschlossenem Parkhaus 
geplant. Der Gemeinderat 
von Gemmingen hat dem 
Vorhaben einstimmig zuge-
stimmt. Das Verteilzentrum 
wird als regionaler Um-
schlagstandort genutzt und 
dient der Verteilung von 
Paketen im regionalen Zu-
stellgebiet. Die bestehen-
den Gebäude werden zu-
rückgebaut. 

MEC: Handelsstandorte auf Zukunftskurs 

Die ganze Immobilie im Blick behalten 
Von Jörg Wege, Head of Business und Project Development bei der MEC 

Ein Handelsstandort ist dynamisch. Das komplexe Geflecht seiner Einflussfaktoren 
bleibt ständig in Bewegung, und mit ihm verändern sich die Voraussetzungen für 
wirtschaftlichen Erfolg. Neue Handelskonzepte und Kundenbedürfnisse, Anforderun-
gen an Gebäude- und Energieeffizienz sowie Betriebs- und Finanzierungskosten be-
einflussen, welche Angebote und Investitionen langfristig tragfähig sind. Für Eigentü-
mer und Betreiber liegt darin die Chance, die Potenziale ihrer Immobilie immer wie-

der neu zu erschließen. Dafür braucht es einen klaren Kurs 
und ein Management, das die Entwicklung des Marktes mit 
den Möglichkeiten des Standorts zusammenbringt. 

Gerade bei einem Refurbishment oder einer Repositionie-
rung zeigt sich, wie wichtig der Blick auf das ganze Bild ist. 
Die Ansiedlung eines neuen Mieters kann eine andere Flächen-
aufteilung, Anpassungen der Gebäudetechnik und zusätzliche 
Genehmigungen erfordern. Die damit verbundenen Entschei-
dungen wirken auf weitere Aufgaben und auf die Wirtschaft-
lichkeit des gesamten Standorts. Gutes Standortmanage-
ment erkennt diese Einflussfaktoren und Wechselwirkungen 

früh und führt die fachlichen Perspektiven zusammen. Positionierung, Genehmi-
gungsrahmen, Flächen und Mietermix sowie der laufende Betrieb bilden dabei eine 
gemeinsame Entwicklungsaufgabe. 

Blicken wir zunächst auf das Einzugsgebiet. Die Kundenbedürfnisse geben Auf-
schluss darüber, welche Waren und Dienstleistungen gefragt sind und welche Ange-
bote den Standort sinnvoll ergänzen würden. Daraus lässt sich eine klare Positionie-
rung ableiten: etwa als Anlaufstelle für den täglichen Einkauf, an der sich auch wei-
tere Besorgungen bequem erledigen lassen. Dazu gehört ein genauer Blick auf den 
Handel selbst. Expansionspläne, Flächenbedarf und betriebliche Anforderun-
gen zeigen, welche Händler für den Standort infrage kommen. 

Der Markt gibt die Richtung vor 

Für die Standortentwicklung liegt der entscheidende Schritt darin, diese Markt-
chancen mit den räumlichen, technischen und genehmigungsrechtlichen 
Möglichkeiten zu verbinden. Erst im Zusammenspiel entsteht eine belastbare 
Grundlage für die Weiterentwicklung des Standorts. Das Standortmanagement hält 
diese Verbindung aufrecht und sorgt dafür, dass alle Beteiligten ihre Entscheidungen 
an demselben Zielbild ausrichten. 

Nehmen wir eine große Fläche, die zur Neuvermietung ansteht. Ihre Aufteilung kann 
Raum für Angebote schaffen, die bestehende Angebotslücken schließen und 
sich gegenseitig ergänzen. Ein Lebensmittelmarkt sorgt für regelmäßige Besuche. 
Eine Drogerie oder ein Tierfachmarkt ermöglichen zusätzliche Besorgungen, Gastro-
nomie oder ein Friseur schaffen weitere Besuchsanlässe. Welche Kombination trägt, 
hängt vom Bedarf vor Ort ab und davon, wie sie sich im Gebäude verwirklichen lässt. 

Auch der genehmigungsrechtliche Rahmen ist ein wesentlicher Faktor für die 
Weiterentwicklung von Handelsstandorten. Bestehende Genehmigungen und Sor-
timentsvorgaben in Bauleitplänen bestimmen, welche Nutzungen bereits zuläs-
sig sind, und welche genehmigt werden können. Ihre Prüfung begleitet deshalb be-
reits die Entwicklung der verschiedenen Vermietungsvarianten. Erkenntnisse aus der 
Behördenabstimmung können wiederum Anlass sein, Aufteilungen anzupassen oder 

Deals 
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weitere Mietinteressenten einzubeziehen. Planung, Ver-
mietung und Genehmigungen entwickeln sich im Aus-
tausch miteinander. 

Wie wichtig diese Verzahnung ist, zeigt das Halle Cen-
ter Peißen (Foto). Dort bildeten die Neuvermietung 
der bisherigen Ankerfläche und enge Sortimentsvorga-
ben den Ausgangspunkt einer Umstrukturierung. Es 
wurden mehrere Varianten zur Flächenaufteilung und 

Belegung erarbeitet. Kaufland wurde als neuer Le-
bensmittelanker gewonnen. Hinzu kamen Flächenan-
passungen für Bestandsmieter und Vermietungsange-
bote für weitere Händler wie etwa Decathlon. Separa-
te Bauanträge und parallel geführte Behördenverhand-
lungen begleiteten die stufenweise Entwicklung. 

Die Aufgabe des Standortmanagements liegt dabei 
auch darin, die einzelnen Schritte in ihrem Zusammen-
hang zu steuern. Die Vermietung einer Teilfläche 
beeinflusst die Möglichkeiten für die restlichen Flächen. 
Genehmigungen und bauliche Voraussetzungen bestim-
men den zeitlichen Ablauf mit. Der gemeinsame Blick 
auf diese Abhängigkeiten ermöglicht eine schrittweise 
Neuaufstellung, bei der jede Maßnahme die weitere 
Entwicklung berücksichtigt. Parallel werden die kauf-
männischen Auswirkungen mit dem Eigentümer abge-
stimmt und die erforderlichen Freigaben eingeholt. 

Im Dreieich Nordpark lässt sich das Zusammenspiel 
von Vermietung, Flächenplanung und Modernisierung 
besonders gut nachvollziehen. Für die Neubesetzung 
der bisherigen Ankerfläche wurden auch hier mehrere 
Vermietungsvarianten entwickelt. Kaufland und Aldi 
kamen als Lebensmittelanker hinzu, Decathlon blieb 
mit angepasster Flächengröße am Standort. 
Woolworth, Das Futterhaus und Müller ergänzten 
den Mietermix. 

Mit der neuen Angebotsstruktur gingen eine umfassen-
de Neuaufteilung und die gestalterische Modernisierung 
der Immobilie im Innen- und Außenbereich einher. Im 
Ergebnis wurden Vollvermietung und eine größere 
Angebotsbreite erreicht, die zu einem deutlich wach-

senden Zuspruch der Kunden beitrug. Zugleich konnten 
die Durchschnittsmieten gesteigert und die Ver-
tragsrestlaufzeit verlängert werden. Diese Entwick-
lungen trugen zu einem höheren Immobilienwert bei. 

Die Wirkung entsteht aus dem Zusammenhang dieser 
Maßnahmen. Die Vermietung gibt Anforderungen an die 
Flächen vor, deren Aufteilung beeinflusst die technische 
Planung, und die Umsetzung muss mit dem laufenden 
Betrieb abgestimmt werden. Gutes Standortmanage-
ment führt diese Entscheidungen in einem gemeinsa-
men Fahrplan zusammen. Dabei bleibt auch im 
Blick, wie heutige Investitionen spätere Anpassungen 
ermöglichen. 

Der laufende Betrieb liefert fortwährend Hinweise für 
die weitere Entwicklung. Besucherfrequenzen, 
Rückmeldungen von Kunden und Händlern sowie 
Betriebs- und Energiekosten zeigen aus unter-
schiedlichen Perspektiven, wo am Standort Handlungs-
bedarf besteht. Ein aussagekräftiges Gesamtbild ent-
steht, wenn diese Erkenntnisse gemeinsam betrachtet 
werden. 

Dafür müssen die beteiligten Fachdisziplinen als 
Mannschaft agieren. Die Verantwortlichen vor Ort 
kennen die täglichen Abläufe, die Vermietung die Anfor-
derungen der Händler. Technisches und kaufmänni-
sches Management bewerten Umsetzungsmöglichkeiten 
und wirtschaftliche Auswirkungen. Gutes Standortma-
nagement fügt diese Perspektiven zusammen und 
macht deutlich, was eine Entscheidung für die jeweils 
anderen Bereiche bedeutet. 

Für Eigentümer und Betreiber entsteht so eine konti-
nuierliche Grundlage, um Prioritäten zu setzen und In-
vestitionen gezielt zu steuern. Ein Refurbishment ist 
dabei ein wichtiger Meilenstein. Auf Zukunftskurs bleibt 
ein Handelsstandort durch ein Management, das die 
Wechselwirkungen zwischen den einzelnen Einflussfak-
toren erkennt und bei jeder Entscheidung das gemein-
same Zielbild vor Augen hat.  

Dreieich Nordpark: Neue Angebotsstruktur 

Foto: MEC 

Foto: MEC 
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GRR GARBE Retail Real Estate: 

Underwriting Italian Food Retail 
Marco Grassidonio, Managing Director und Country Head 

Flavia Iannicelli (rechts), Investment Anayst, beide 
 GARBE Industrial Real Estate Italy und 

 Elena Bolognini (unten links), Senior Investment Manager bei 
GRR GARBE Retail Real Estate 

GRR GARBE Retail Real Estate entered the Italian grocery real estate market in 2024 
through the acquisition of a 22-asset portfolio let to Coop Alleanza 3.0. The transac-
tion extended the Group's “Sheds, Beds & Infrastructure” strategy to food-anchored 
retail assets, which GARBE views as last-mile consumer infrastructure: property that 
forms part of the everyday supply network of its local communities. 
GRR GARBE Retail Real Estate Italy manages the platform through a five-person 

team, comprising Asset Management and 
Investment professionals. The Invest-
ment team originates and underwrites op-
portunities across Italy, with particular at-
tention to catchment quality, tenant 
strength, lease structure and the long-term 
relevance of each store within its network. 
The Asset Management team works with 
the tenant and technical advisers once an 
asset has been acquired, coordinating busi-

ness planning, capex, ESG programmes and reporting, supporting the tenant's oper-
ations and, in turn, portfolio value. 

Across Europe, grocery has continued to stand out as one of 
the more resilient retail segments. According to Savills’ Eu-
ropean Grocery Spotlight 2026, investment volumes reached € 
6.1 billion in 2025, up 16% year-on-year — the first annual in-
crease since 2020 — while grocery-anchored and conven-
ience formats represented 18% of total retail investment. 
Savills also reports that sale-and-leaseback transactions ac-
counted for 21% of grocery investment volume, the highest 
share in thirteen years, as operators released capital tied up in 
property to fund store modernisation and energy upgrades. The 
attraction is not simply the defensive nature of food spend; it is 

the combination of recurring demand, operationally important locations and store 
networks that retailers cannot easily replace. The Coop Alleanza 3.0 transaction 
sits squarely within that trend rather than outside it. 

Italy is a mature market, but it remains highly local. CBRE’s Italian Grocery Mar-
ket Overview from January 2026 puts grocery turnover at approximately € 132 
billion across c.25,000 stores and 18 million sqm of sales area. With supply density 
of 308 sqm per 1,000 inhabitants, the market is well supplied; this makes asset-level 
fundamentals decisive. A store's local catchment, accessibility, parking provision, 
competitive setting, sales density and strategic role for the operator matter more 
than a national average. 

The format mix is evolving and the direction of travel is well documented. Research 
from CBRE and Savills shows that the hypermarket share of European grocery sales 
fell from 12% in 2019 to 10% in 2024 and is forecast to reach 9% by 2029, while 
the average store footprint shrank by 2.6% between 2020 and 2024. We underwrite 
that trend explicitly rather than around it. What the headline does not describe is a 
uniform decline. The same research points to operators reconfiguring surplus 

Vom Industrieareal zur 
Shopping-Destination 
 
Das Westfield Centro feiert 
2026 sein 30-jähriges Be-
stehen. Seit der Eröffnung 
1996 hat sich der Standort 

von einem wegweisenden 
Shopping-Center-Projekt 
zur größten Shopping- und 
Freizeitdestination in 
Deutschland entwickelt. 
Heute bietet das Center 
über 240 Shops auf zwei 
Ebenen und eine Gesamt-
fläche von 250 000 qm. In-
ternationale Marken, außer-
gewöhnliche Store-
Konzepte, ein breites gast-
ronomisches Angebot sowie 
zahlreiche Freizeit- und Un-
terhaltungsformate prägen 
das Westfield Centro als 
Flagship-Destination im 
Ruhrgebiet mit großer  
Strahlkraft. Am 12. Septem-
ber 1996 eröffnete das da-
malige CentrO auf dem Ge-
lände des ehemaligen Hüt-
ten- und Walzwerks von 
Thyssen. Das Stadtteilpro-
jekt Neue Mitte wurde als 
Gesamtareal geplant – mit 
dem heutigen Westfield 
Centro als Herzstück. Zum 
Standort zählen zudem u.a. 
die Promenade mit  Gastro-
nomieangeboten, die Rudolf 
Weber-Arena, das Lego-
land®Discovery Centre, das 
CineStar, House of Magic 
und Karls Erlebnis-Dorf. 
Rund um das Westfield gibt 
es noch weitere Tourismus- 
und Freizeitangebote wie 
die Ausstellungslocation 
Gasometer, das Metronom 
Theater, das Sea Life Ober-
hausen, Topgolf und ein 
Erlebnisschwimmbad. 

Unternehmens 
News 
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floorplate rather than simply exiting larger formats, re-
leasing space to last-mile fulfilment, concessions or 
third-party occupiers. Large stores can therefore retain 
a defensible position where they serve established re-
gional catchments, hold sound sales densities and an-
chor an operator's network and logistics strategy. For 
property owners, this creates a clear asset-
management agenda: maintain operational quality, un-
derstand the occupier's network strategy and plan 
capex in a way that supports both store productivity 
and long-term income sustainability. It is also an agen-
da on which a group with GARBE's logistics and de-
velopment capability has more options than a purely 
passive owner. 

The portfolio comprises 22 food-retail assets totalling 
140,044 sqm of GLA. It combines 15 supermarkets, 
representing 22,563 sqm or 16% of GLA, with seven 
hypermarkets, which account for 117,481 sqm or 84% 
of GLA. The supermarkets average approximately 1,500 
sqm and the hypermarkets approximately 16,800 sqm. 
This provides exposure to both neighbourhood-led 
shopping and larger-format stores serving wider catch-
ments. The portfolio is concentrated in the historic op-
erating area of Coop Alleanza 3.0. Emilia-Romagna 
accounts for 15 assets and approximately 70% of total 
GLA. Puglia contributes two hypermarkets and 26% of 
GLA, while Veneto and Marche account for three and 
two supermarkets respectively, each representing 
around 2% of GLA. The concentration is a function of 
the operator's historic network rather than a geographic 
allocation decision, and it is deliberate: these are the 

regions in which Coop's brand, member base and com-
petitive position are strongest, and in which its stores 
are hardest to replace. 

The portfolio was acquired through a sale-and-
leaseback transaction that closed in December 2024 
and is fully let to Coop Alleanza 3.0 under a 30-year 
double-net lease, leaving close to 28 years unexpired 
and no break options. Rents are indexed to 100% of 
ISTAT. Under the double-net structure, Coop is respon-

sible for the main operating property costs, while the 
owner retains responsibility for ownership-level and 
structural matters. Coop Alleanza 3.0 is Italy's largest 
consumer cooperative and one of its leading food-retail 
operators. Formed in 2016 through the merger of the 
Adriatica, Estense and Consumatori Nordest coop-
eratives, the company reported sales of approximately 
€5.9 billion in 2025, up 2.3% year-on-year, and net 
profit of €38.5 million, compared with €18 million in 

2024, according to its corporate and annual-report in-
formation. It combines the national Coop brand with a 
particularly strong presence in Emilia-Romagna and the 
other regions in which the portfolio is located. Its coop-
erative structure gives the business a long-term and 
locally rooted character. 

According to CBRE’s Italian Grocery Market Over-
view, Coop has an 11.1% market share, positioning it 
behind Selex and Conad but ahead of other major 
competitors such as Esselunga and Lidl. CBRE also 
points to a gradual decline in Coop's national share over 
recent years as discount and organised-distribution for-
mats have gained ground — a dynamic affecting the 
wider Italian mid-market. What matters for this portfo-
lio, however, is the regional picture: in Emilia-Romagna 
and Puglia, Coop's share is materially above its national 
average, and the stores in question are core rather than 
peripheral to that network.  

Since acquisition, portfolio management has focused on 
optimising the costs remaining with the owner under 
the double-net lease structure. Since closing, the Asset 
Management team has reviewed ownership-level ex-
penses and technical requirements — insurance, IMU 
and property taxes, structural and plant capex planning, 
and the allocation of costs at the boundary of the dou-
ble-net structure — to identify efficiencies and protect 
net income. This disciplined cost management is intend-
ed to support the portfolio's net income yield while pre-
serving the long-term operational quality of the assets. 

The assets are in good technical condition. None cur-
rently holds an environmental certification, and a pro-
gramme is underway to pursue BREEAM In-Use cer-

Coop Cervia, Viale Roma 5.   Foto: Coop Alleanza 3.0 

Coop Ferrara, Via Negri 5.    Foto: Coop Alleanza 3.0  
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tification across the portfolio. Because a double-net structure leaves day-to-day 
operation with the tenant, the programme is being delivered with Coop rather than 
around it: energy performance, sub-metering and consumption data all depend on 
the occupier as much as on the owner. That alignment is also what makes the certi-
fication pathway credible. 

Outlook: What we are looking for next 

The Coop Alleanza 3.0 portfolio established the platform; it is not the end point. GRR 
GARBE Retail Real Estate Italy is actively seeking food-anchored opportunities across 
the country, with a focus on single assets and portfolios, supermarkets, retail parks 
and grocery-anchored convenience schemes, and structures including sale-and-
leaseback, forward funding and forward purchase. The underwriting test is un-
changed from the one applied in 2024: catchment quality, sales density, covenant 
strength and the store's genuine role within its operator's network.  

Fußnote: Sehr geehrte Damen und Herren, wir haben uns aus gegebenem Anlass 
entschieden, den Text in English zu veröffentlichen. 

                                        —————————— 

 

Logix-Studie zur Expo 

Multilevel wird zum urbanen Baustein 
HIR DÜSSELDORF. Zur Expo Real 2026 veröffentlicht die Initiative Logistikimmobi-
lien (Logix) den ersten Teil einer zweiteiligen Studie zu Multilevel-Logistikimmobilien. 
Die Untersuchung befasst sich mit den Potenzialen mehrstöckiger Logistik- und Ge-
werbeimmobilien für eine flächeneffiziente Standortentwicklung. Gleichzeitig zeigt sie 
auf, welche Hemmnisse einer stärkeren Verbreitung in Deutschland entgegenstehen 
und welche Ansätze dazu beitragen können, diese zu überwinden. 

Gerade in Ballungsräumen steht die hohe Nachfrage nach Logistikflächen einem 
begrenzten Flächenangebot gegenüber. Mehrge-
schossige Gebäude können hier eine Möglichkeit bie-
ten, verfügbare Grundstücke effizienter zu nutzen und 

unterschiedliche gewerbliche Nut-
zungen auf mehreren Ebenen zu 
organisieren. Die Studie betrach-
tet dazu bereits realisierte Projek-
te in Europa und stellt unter-
schiedliche Gebäudetypen und 
Erfahrungen systematisch gegenüber. „Der Entwicklungshori-
zont für gewerbliche Zweckbauten verläuft vertikal. Multilevel 
wird zum urbanen Baustein. Zum lebendigen Quartier für Han-
del, Industrie, Logistik, Büro, Mobilität. Übereinander organi-
siert, üppig begrünt und gebäudeseitig mit hoher Aufenthalts-

qualität ausgestattet, bilden Mehrgeschosser heute das Fundament für zukunftswei-
sende Standort- und Nutzungskonzepte“, erläutert Dany Brodhag (Foto), Ge-
schäftsführer der GSE Deutschland. 

GSE Deutschland gehört gemeinsam mit der BayernLB, der Wisag Facility Ma-
nagement Logistik GmbH & Co. KG und der MLP Group zu den vier Sponsoren 
der neuen Logix-Studie, die für die verschiedenen Perspektiven der Sponsoren von 
hohem Nutzen ist. 

Aus Finanzierungssicht gewinnt die Auseinandersetzung mit mehrgeschossigen 

Eröffnung des ersten 
Robotik-Restaurants 
 
Mit ROBYN’S eröffnet am 
Leipziger Hauptbahnhof 
ein neuartiges Gastronomie-

konzept: das erste Restau-
rant, in dem Roboter Spei-
sen und Getränke weitge-
hend autonom zubereiten. 
Dahinter steht ein Netzwerk 
aus Gastronomie-, Techno-
logie- und Digitalisierungs-
experten, darunter der Le-
bensmittelgroßhändler 
Transgourmet. Für Grün-
der Florian Schneider, der 
u.a. Erfahrung bei Pesca, 
Vapiano und Sticks’n’ 
Sushi gesammelt hat, ist 
Leipzig dafür der ideale 
Standort. „Es war nicht ein-
fach, einen Standort zu fin-
den, der bereit war, ein sol-
ches Innovationsprojekt 
mitzugehen“, sagt Schnei-
der. Die Stadt habe sich 
dabei zum Traumkandida-
ten entwickelt. Die Lage sei 
ideal und die Zusammenar-
beit sei in den vergangenen 
Monaten  großartig gewe-
sen. Für die Zubereitung 
kommt der autonome Kü-
chenroboter des Hamburger 
Food-Tech-Unternehmens 
Good Bytz zum Einsatz. Je 
nach Rezept können damit 
80 bis 120 Gerichte pro 
Stunde zubereitet werden. 
Die Rezepturen wurden 
speziell entwickelt. Zudem 
gibt es eine Rezeptbiblio-
thek von Good Bytz. Der 
Vorteil der automatisierten 
Zubereitung liegt in der Ver-
kehrsgastronomie. Hier 
müssen auf engem Raum 
mit effizientem Personalein-
satz frische und bezahlbare 
Speisen zubereitet werden. 

Deals 
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Konzepten an Bedeutung. „Für uns als BayernLB ist die Studie ein zentraler Beitrag 
zur Weiterentwicklung der Logistikimmobilien und ein wichtiger 
Baustein für zukunftsfähigere Finanzierungslösungen für mehr-
geschossige Logistikimmobilien“, sagt Stefanie Sauer-
Grunwald (Foto), Produktspezialistin bei der BayernLB. Ne-
ben der Finanzierung stellt auch der langfristig effiziente Betrieb 
besondere Anforderungen an Multilevel-
Immobilien. Die Studie schafft hierfür eine 
Grundlage, indem sie unterschiedliche Ge-
bäudetypen und bisherige Erfahrungen 
vergleichbar macht. Daraus lassen sich 

unter anderem Ansätze für technische Standards, Wartung 
und Betreiberprozesse ableiten. 

„Aus Sicht eines Facility-Service-Anbieters lassen sich daraus 
auch Standards für einen effizienten Gebäudebetrieb entwi-
ckeln – etwa für technische Konzepte, eine einfache Wartung, 
klare Betreiberprozesse und die Anpassung an wechselnde Anforderungen der Nut-
zer“, so Marcel Grundel (Foto rechts), Manager Business Development Logis-
tics Real Estate bei der Wisag Facility Management Logistik GmbH & Co. KG. 

Für künftige Projekte spielt die Studie daher eine wichtige Rolle. 
„Der besondere Wert der Studie liegt für uns darin, bestehendes 
Wissen und praktische Erfahrungen zu bündeln und zugänglich 
zu machen. Sie segmentiert die in Europa bereits umgesetzten 
Projekte erstmals systematisch, zeigt die konkreten Herausforde-
rungen für den deutschen Markt auf und schafft damit eine Ge-
sprächsgrundlage für alle Beteiligten“, sagt Martin Birkert, 
Chief Country Officer Germany der MLP Group. 

Damit soll die Untersuchung dazu beitragen, Erfahrungen aus 
bereits realisierten Projekten für den deutschen Markt nutzbar zu 
machen. „Diese kann schließlich dazu beitragen, aus heutigen 

Pionierprojekten langfristig praxistaugliche Lösungen für einen flächeneffizienten 
und leistungsfähigen Logistikstandort Deutschland zu entwickeln“, ergänzt Birkert. 

Der erste Teil der Studie wird zur Expo REAL 2026 vom 5. bis 7. Oktober veröf-
fentlicht. Eine Präsentation von Studienautor Dr.-Ing. Roland Busch mit anschlie-
ßender Diskussion durch Branchenexperten ist auf der BUILDINX am 18. Novem-
ber in Dortmund geplant.  

Mönchengladbach: Der 
auf Logistikimmobilien spe-
zialisierte Investor Realterm 
hat ein Objekt in Möncheng-
ladbach am Regioparkring 4 
erworben. Auf dem 37 350 
qm großen Grundstück 
steht ein 2016 erbautes 
Gebäude mit 10 500 qm 
Hallen- und Büroflächen. 
Das vakante Objekt wurde 
vom Modeunternehmen 
Zerres als Logistikzentrum 
genutzt. Realterm hat das 
Objekt im Rahmen seiner 
Value-add-Strategie erwor-
ben und will die Immobilie 
repositionieren, wobei auf 
dem Erweiterungsgrund-
stück Fläche für industrielle 
Außenlagerung (IOS) ge-
schaffen werden soll. JLL 
war vom Verkäufer mit dem 
strukturierten Verkaufspro-
zess beauftragt worden.. 

          +++++++++ 

Berlin. Segro hat einen 
neuen Bauabschnitt im 
Segro Park Berlin Airport 
fertiggestellt. Die Parkerwei-
terung betrifft spekulativ 
gebaute Light-Industrial- 
und Urban-Logistics-
Flächen mit zusammen 
27 500 qm. Dabei sind 20 
Einheiten mit Flächengrö-
ßen von 1 000 bis 2 400 qm 
entstanden. Bereits 2025 
wurden sieben dieser Ein-
heiten vermietet. Die neuen 
Einheiten ergänzen die be-
stehenden rd. 85 000 qm 
Gewerbe- und Urban-
Logistics-Flächen im Park. 
Die Bestandsflächen sind 
vollständig vermietet. Auf 
Grund der hohen Nachfrage 
nach modernen Gewerbe- 
und Logistikflächen wächst 
der Park stetig weiter. Wei-
tere Bauabschnitte mit Light
-Industrial- und Urban-
Logistics-Flächen auf dem 
Areal sind in Planung. 

Deals 

Multilevel-Logistik.                                                                          Foto: Four Parx           
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Das Interview: 

Eine Immobilie muss über den gesamten 
Lebenszyklus gedacht werden 
Im Gespräch mit dem Handelsimmobilien Report erinnert sich Edwin Mei-
jerink, CEO von Delta Development Germany, wie sich der Logistikimmo-
bilienmarkt in den vergangenen 20 Jahren verändert hat, warum Nach-

haltigkeit, Cradle to Cradle und Asset Management zu-
nehmend zusammengehören und was als nächstes zu 
erwarten ist. Immobilien sind für Delta Development 
Germany deshalb nicht fertige Produkte, sondern Teil 
eines langfristigen Veränderungsprozesses. 

Handelsimmobilien Report: Herr Meijerink, was hat sich in 
den vergangenen 20 Jahren am stärksten verändert? 

Edwin Meijerink: Unser erstes deutsches Projekt zeigt, wie 
stark sich die Rahmenbedingungen gewandelt haben. 2005 

haben wir in Kempten im Allgäu ein Produktions- und Bürogebäude für CFS Con-
venience Food Systems entwickelt, das 2006 fertiggestellt wurde. Damals war 
die Planung wesentlich stärker von klassischen Gebäudekonzepten geprägt. Eine 
Halle mit angeschlossenem Bürobereich war typisch. 

Heute sind die Rahmenbedingungen komplexer. Märkte entwickeln sich schneller, 
Rohstoffpreise und Verfügbarkeiten schwanken, gleichzeitig steigen die Anforderun-
gen an Energie, Nachhaltigkeit und Regulierung. Auch die Anforderungen der Nutzer 
können sich innerhalb weniger Jahre deutlich verändern: Nutzer wechseln, Prozesse 
werden automatisiert oder Flächen müssen für andere Abläufe angepasst werden. 
Eine Immobilie muss deshalb so konzipiert sein, dass sie auf Entwicklungen reagie-
ren kann, die bei ihrer Planung möglicherweise noch gar nicht absehbar sind. 

HIR: Was bedeutet das für die Anforderungen an heutige Logistikimmobilien? 

Meijerink: Eine zukunftsfähige Logistikimmobilie muss so konzipiert sein, dass sie 
sich an veränderte Anforderungen anpassen und über einen langen Zeitraum nutzen 
lässt. Dafür reicht es nicht, nur die bauliche und technische Anpassungsfähigkeit 
eines Gebäudes zu betrachten. Eine Immobilie muss über ihren gesamten Lebens-
zyklus gedacht werden. Dazu gehört, Materialien möglichst gesund und kreislauffä-
hig auszuwählen, Konstruktionen rückbaubar zu planen, Materialverbindungen zu 
reduzieren, Bauteile zu dokumentieren und Gebäude so flexibel zu konzipieren, dass 
sie sich an neue Nutzungen anpassen können. 

Der Cradle-to-Cradle-Ansatz geht dabei noch einen Schritt weiter. Materialien 
sollen nicht am Ende der Nutzungsphase zu Abfall werden, sondern wieder als Aus-
gangspunkt für Neues dienen. So bleibt die Immobilie auch über ihre ursprüngliche 
Nutzung hinaus nutzbar und veränderbar. 

HIR: Wie zeigt sich dieser Ansatz konkret bei Ihren Projekten? 

Meijerink: Ein gutes Beispiel ist unser Distributionszentrum für Levi Strauss 
& Co. in Dorsten. Auf dem rund 124 000 qm großen Gelände der ehemaligen Ze-
che Wulfen entstand ein Distributionszentrum mit rund 73 000 qm Gebäudefläche, 
das nach dem Cradle-to-Cradle-Prinzip entwickelt wurde. Bei der Materialauswahl 
haben wir auf Wiederverwendbarkeit und Ressourcenschonung geachtet. So wurden 
Fundamentreste der ehemaligen Zeche aufbereitet und für die Neuentwicklung ver-
wendet. Für Stahlbetonfertigteile kamen regionale Betonwerke zum Einsatz, um 
Transportwege und Emissionen zu reduzieren.  

Emmerich am Rhein: In 
Emmerich am Rhein, nahe 
der niederländischen Gren-
ze und der A3, hat der Lo-
gistikimmobilienberater Lo-
givest einem asiatischen 
Logistiker ein Objekt mit 
4 000 qm Logistikfläche zur 
Anmietung vermittelt. Der 
neue Nutzer bietet Lage-
rungs- und Distributions-
dienstleistungen an und 
suchte zusätzliche Lagerflä-
chen für die Lagerung von 
Produkten der Plattform 
Temu. Das Bestandsobjekt 
bietet sechs Rampen und 
verfügt über eine Hallenhö-
he von 7,50 m. Die Überga-
be und der Bezug der Logis-
tikfläche sind bereits erfolgt.  

Deals 
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Eine PV-Anlage mit 3,45 MWp versorgt Levi Strauss & 
Co. und einen weiteren Dienstleister mit vor Ort er-
zeugtem Strom und spart jährlich über 1 300 t CO₂ 
ein. Ein Batteriespeicher ermöglicht die zeitversetzte 
Nutzung des Solarstroms, ein intelligentes Ener-
giemanagement steuert Erzeugung und Verbrauch. 
Für Wärme und Kälte kommen Geothermie und 
Wärmepumpe zum Einsatz. Gleichzeitig erfassen wir 
die CO₂-Emissionen seit der Errichtung und betrach-
ten sie über den Lebenszyklus hinweg. Das zeigt, wo-
rauf es ankommt: Ressourcen im Kreislauf zu halten, 
Emissionen zu reduzieren und Gebäude und Materia-
lien so zu planen, dass sie auch für eine spätere Nut-
zung oder Weiterverwendung geeignet sind. 

HIR: ESG spielt eine wichtige Rolle in der Branche, 
betrachtet neben ökologischen aber auch soziale As-
pekte. Welche Bedeutung hat dieser Aspekt für eine 
zukunftsfähige Logistikimmobilie? 

Meijerink: Eine Logistikimmobilie ist auch ein Ar-
beitsplatz. Deshalb müssen wir uns nicht nur fra-
gen, wie effizient ein Gebäude für Waren und Prozes-
se funktioniert, sondern auch, wie gut es für die Men-
schen funktioniert, die dort arbeiten. Auch das lässt 
sich am Projekt in Dorsten gut zeigen. In dem Distri-
butionszentrum gibt es 650 Arbeitsplätze. Bei der Pla-
nung haben wir besonderen Wert auf die Qualität der 
Arbeitsumgebung gelegt, wie einen hohen Tageslicht-
anteil und eine gute Luftqualität. Auch Aspekte wie 
Komfort und das Wohlbefinden der Beschäftigten 
wurden berücksichtigt. Diese Ausrichtung wurde mit 
der WELL-Platinum-Zertifizierung bestätigt. Der 
WELL Building Standard betrachtet u.a. Luft, Licht, 
Wasser, Komfort und mentale Gesundheit und stellt 
die Gesundheit und das Wohlbefinden der Menschen 
stärker in den Mittelpunkt der Gebäudeplanung. 

Das ist für uns Teil einer ganzheitlichen Betrach-
tung. Wenn Unternehmen gute Mitarbeiter gewinnen 
und halten wollen, müssen auch die Arbeitsbedingun-
gen stimmen. Eine Immobilie kann dazu einen wichti-
gen Beitrag leisten. 

HIR: Wenn man ökologische und soziale Aspekte 
zusammenführt: Was bedeutet das für die wirtschaft-
liche Qualität einer Immobilie? 

Edwin Meijerink: Am Ende müssen diese Aspekte 
zusammengedacht werden. Eine energieeffiziente 
Immobilie mit einer flexiblen Gebäudestruktur, einem 
angenehmen Arbeitsumfeld und einer möglichst lan-
gen Nutzbarkeit hat aus unserer Sicht bessere Vo-
raussetzungen, langfristig attraktiv und vermietbar zu 
bleiben. Insbesondere vor dem Hintergrund von CO₂ 
Bepreisung und knapper werdenden Ressourcen 
rückt die wirtschaftliche Seite von ESG zunehmend in 
den Fokus. 

Nachhaltigkeit und Wirtschaftlichkeit stehen für 
uns deshalb nicht im Widerspruch. Wenn sich eine Im-
mobilie an veränderte Anforderungen anpassen lässt, 
effizient betrieben werden kann und gute Bedingungen 
für ihre Nutzer bietet, schafft das auch wirtschaftliche 
Vorteile. Entscheidend ist für uns daher nicht nur, was 
ein Gebäude heute kostet, sondern welchen Wert und 
welche Nutzungsmöglichkeiten es über seinen gesamten 
Lebenszyklus erhalten kann. 

HIR: Ist das auch ein Grund dafür, dass Delta sein In-
vestment- und Asset-Management-Geschäft ausbaut? 

Meijerink: Ja. Wenn wir Immobilien über ihren gesam-
ten Lebenszyklus denken, ist es konsequent, sie auch 
über ihre Fertigstellung hinaus zu begleiten. Im Asset 
Management bleiben wir in engem Kontakt mit den Nut-
zern. Dadurch bekommen wir mit, was im Gebäude 
funktioniert, wo Probleme entstehen und wo es Verbes-
serungspotenzial gibt. Dieses Feedback hilft uns, Immo-
bilien technisch und energetisch weiterzuentwickeln und 
besser zu verstehen, welche Anforderungen die Nutzer  
haben. Wenn wir Bestandsimmobilien ankaufen, können 
wir diesen Ansatz auch anwenden und etwa energeti-
sche oder technische Anpassungen vornehmen. 

Im Asset Management bleiben wir 
im engen Kontakt mit den Nutzern 

Damit verbinden wir die Perspektive von Eigentümer 
und Nutzer. Das kann die Nachhaltigkeit einer Immobilie 
verbessern und gleichzeitig ihre Wirtschaftlichkeit und 
langfristige Vermietbarkeit stärken. Eine Immobilie ist 
mit ihrer Fertigstellung nicht fertig. Sie muss sich auch 
danach weiterentwickeln können. Asset Management 
schafft die Möglichkeit, diesen Prozess aktiv zu begleiten 
und den Bestand an neue Anforderungen anzupassen. 

HIR: Was bedeutet dieser Ansatz für die nächsten 20 
Jahre? 

Meijerink: Wir wollen Immobilien entwickeln und be-
gleiten, die auf neue Anforderungen reagieren können 
und langfristig ihren Wert behalten. Dazu gehört für 
uns, ökologische und soziale Aspekte genauso mitzu-
denken wie die wirtschaftliche Perspektive. In den 
nächsten Jahren wollen wir bei der Entwicklung CO₂-
positiver Projekte deutlich vorankommen. Dafür müssen 
wir den negativen Fußabdruck möglichst klein halten 
und Materialien und Produkte mit einer möglichst gerin-
gen CO₂-Belastung einsetzen. Gleichzeitig müssen wir 
Immobilien über ihren gesamten Lebenszyklus betrach-
ten. Die nächsten 20 Jahre werden deshalb aus meiner 
Sicht nicht nur davon geprägt sein, wie wir Gebäude 
bauen, sondern auch davon, wie wir sie langfristig ver-
ändern, weiterentwickeln und nach ihrer ersten Nutzung 
für Neues nutzbar machen.  


