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Real estate companies use expansion ads when searching for developable plots, office buildings,
commercial space, etc.; on the next few pages, you will find sample ads exemplifying all types of real
estate.

These adverts can be placed within the general section of Immobilien Zeitung — e.g. on the news,
retail, facility and property management pages — or, alternatively, in the regional section such as the
pages for Northern Germany, Bavaria or Berlin and former East Germany.

Select the ideal position to send a strong message. With Immobilien Zeitung, you will reach out to
decision makers within the real estate industry. In Q2 2017, subscriptions totalled 9,201 copies
reaching round about 40,000 readers every week.

Sample formats and prices, 2018 — General Section (excerpt):

Format Width x height in mm b/w price [€] 2c price [€] 4c price [€]
1/2 page Corner field 259 x 300 7,440.00 8,520.00 9,960.00
1/4 page Corner field 193 x 200 3,720.00 4,260.00 4,980.00
1/8 page Corner field 127 x 150 1,860.00 2,130.00 2,490.00
Island 61 x 50 560.00 660.00 760.00

Sample formats and prices, 2018 — Regional Markets (excerpt):

Format Width x height in mm b/w price [€] 2c price [€] 4c price [€]
1/2 page Corner field 259 x 300 5,280.00 5,760.00 7,080.00
1/4 page Corner field 193 x 200 2,640.00 2,880.00 3,540.00
1/8 page Corner field 127 x 150 1,320.00 1,440.00 1,770.00
Island 61 x 50 400.00 500.00 600.00

Enhance your advertising range at www.iz.de

Sample formats and prices, 2018 (excerpt):

Format Size in pixels Price [€] per week Price [€] per week
Full-size banner 468 x 60 1,540.00 Full Placement 770.00 3-Ad-Rotation
Medium rectangle 300 x 250 1,850.00 Full Placement 925.00 3-Ad-Rotation

For more detailed information, please check our media data at www.iz.de/mediadaten.

We have ad formats to suit your needs. Our contact details:
Phone +49 (0)611 97326 ext. 0

Thomas Buhlmann ext. 26 E-mail: buhlmann@iz.de
Karsten Franke ext. 21 E-mail: franke@iz.de
Markus Schmidtke ext. 24 E-mail: schmidtke@iz.de

Claudia Emrich ext. 13 E-mail: emrich@iz.de
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SCOPE-KONFERENZ GESCHLOSSENE FONDS

Schoeller fordert Neustart bei geschlossenen Fonds

Paukenschlag bei der jiingsten Kon-
ferenz des Analysehauses Scope zu
geschlossenen Fonds in Frankfurt am
Main. Scope-Geschiftsfithrer Florian
Schoeller las den Emissionshiausern
und Vermittlern gleich in seiner Ein-
gangsrede die Leviten. Er forderte
eine Abschaffung der bei geschlosse-
nen Fonds oft als Tapete bezeichne-
ten Prognoserechnungen. Er erteilte
Fondssparplinen eine Absage, rief zu
mehr internationalem Denken auf,
verlangte radikale Verinderungen der
Gebiihrenstruktur und gewaltige An-
strengungen der Emissionshiuser,
verloren gegangenes Vertrauen in die
Produktgattung geschlossener Fonds
zuriickzugewinnen.

,Geschlossene Fonds sind in der Offent-
lichkeit noch nie so negativ dargestellt wor-
den wie in den letzten Monaten”, so Schoel-
ler. Er betonte, es werde zur Verbesserung
des Rufs geschlossener Fonds deutlich mehr
an Anstrengung bediirfen, als eine Image-
kampagne zu initiieren. Damit ging er auf
Distanz zu der gerade erst gestarteten Wer-
bekampagne ,Geschlossene Fonds: Das klei-
ne Wirtschaftswunder” des Verbands ge-
schlossene Fonds (VGF). Die hatte VGF-
Hauptgeschiftsfithrer Eric Romba bei der
Scope-Konferenz eigentlich ganz entspannt
erklaren wollen. Doch er sah sich zunichst
weiteren Deutlichkeiten seines Duz-Freun-
des Schoeller ausgesetzt, dessen Analyse-
haus unter anderem Geschift mit 500 Ver-
triebsunternehmen macht.

Schoeller will die
Prognoserechnungen abschaffen

Entscheidend, so der Scope-Chef, sei es,
bei Anlegern neues Vertrauen zu schaffen.
Das gelinge nur mit einer guten Perfor-
mance der Produkte, mit Verlisslichkeit von
Emittenten und Vertrieb und damit, den An-
legern Orientierung zu geben. Zu einer sol-
chen Orientierung gehore es, mogliche Ver-
luste bei Beteiligungen an geschlossenen
Fonds offen anzusprechen. ,Verluste kennt
jeder Fondskunde aus seinem Depot”, sagte
Schoeller.

I r--;

Florian Schoeller, Geschéftsfiihrer von Scope Analysis.

Die von ihm geforderte Abschaffung der
Prognoserechnungen begriindet Schoeller
damit, dass die darin aufgefithrten Aus-
schiittungswerte von vielen Anlegern als Ver-
sprechen aufgefasst wiirden. Warum das?
,Weil sie ihnen als Versprechen verkauft
werden.” Dabei sei vollig klar: ,Die Progno-
sen treffen niemals zu.” Entweder die Fonds
brichten mehr, als in der Prognoserechnung
dargestellt, oder weniger. Und wenn sie we-
niger brichten, sei das nicht sonderlich un-
gewohnlich. ,Schwierige Zeiten sind keine
Ausnahme, sondern die Regel”, so Schoeller
weiter. Sein Vorschlag: An die Stelle der pra-
zise wirkenden Prognoserechnungen solle
die grobere Darstellung moglicher Szenarien
treten.

Die Losung konne jedenfalls nicht darin
bestehen, Misserfolge bei Fonds etwa da-
durch zu kaschieren, dass Emissionshiuser
die Ergebnisse der Beteiligungsangebote ku-
mulieren. ,Damit versucht man, Anleger in

COMPETO CAPITAL PARTNERS

Projekte fiir 750 Mio. Euro

An diesem Logistik-Projekt des Entwicklers Habacker Holding in Nieder-Olm bei Mainz beteiligt sich

der Projektentwicklungsfonds von Competo.

Die Miinchner Beteiligungsgesell-
schaft Competo Capital Partners hat
fiir ihren vier Jahre alten Projektent-
wicklungsfonds die Eigenkapitalge-
ber vier und fiinf akquiriert. Damit
verfiigt der Fonds nun iiber ein
Potenzial von mehr als 150 Mio.
Euro Eigenkapital. Das reicht fiir
Projektentwicklungen mit einem
Gesamtvolumen von 750 Mio. Euro.
Zurzeit ist das Competo-Produkt an
Developments im Umfang von 460
Mio. Euro beteiligt.

Nach dem Hamburger Immobilieninves-
tor Dieter Becken, der HanseMerkur Versi-
cherung und der Lampe Corporate Finance
sind nun auch die ebenfalls in Hamburg an-
sdssige Korber-Stiftung sowie das norddeut-
sche Family-Office Solvia Vermdgensverwal-
tung dabei. Mit den beiden Neuen will
Competo noch in diesem Jahr Beteiligungen
an zwei weiteren Immobilienprojekten in
Hamburg eingehen.

2011 hat der Fonds bis dato vier Projekte
in Stuttgart und im Raum Frankfurt am
Main mitfinanziert. Dazu zihlen ein 41
Mio. Euro teures Biiroprojekt an der Ecke
Breitscheidstrafie/Seidenstrafle in Stuttgart
und ein ebenfalls in der Schwabenmetropo-
le gelegenes Wohnquartier-Projekt an der
Ecke Breitscheidstrafie/Falkertstrafe fiir 62,5
Mio. Euro. Projektpartner ist jeweils die W2

gl

Bild: Habacker Holding

GmbH. In Nieder-Olm bei Mainz, das Com-
peto zum Grofraum Frankfurt zihlt, finan-
ziert der Fonds ein 16 Mio. Euro teures Lo-
gistik-Projekt der Habacker Holding mit. So
ist der Fonds derzeit an zwélf Projekten be-
teiligt.

Investoren machen 15% Rendite

Das wird aber nicht so bleiben. Einerseits
kommen neue Projekte hinzu, und anderer-
seits plant Competo, noch in diesem Jahr
drei Developments abzustoflen. ,Unsere In-
vestoren werden bei diesen Projekten eine
Rendite auf ihr Eigenkapital von rund 15%
p.a. nach Steuern erhalten”, sagt Ralf Simon,
geschiiftsfithrender Gesellschafter bei Com-
peto. ,Diese Rendite konnten wir bisher bei
allen seit der Grilndung von Competo abge-
rechneten Projekten erzielen.”

Der Fonds stellt Projektentwicklern bei
der Schaffung von Immobilien der Nut-
zungsarten Biiro, Einzelhandel, Logistik und
Wohnungen Eigenkapital zur Verfiigung. Er
beschrinkt sich dabei auf Entwicklungen in
den Raumen der sieben Stidte Berlin, Diis-
seldorf, Frankfurt am Main, Hamburg, Kéln,
Miinchen und Stuttgart. Die Miinchner Be-
teiligungsgesellschaft rechnet sich gute
Chancen aus, weiterhin solides Geschift da-
mit zu machen, und baut auf die starke
Nachfrage institutioneller Investoren nach
neuen, voll vermieteten Immobilien in pro-
minenten Lagen. (bb)

die Irre zu fithren”, schimpfte Schoeller auf
die Praxis des einen oder anderen Fondsma-
chers. Er empfahl stattdessen rigorose Ehr-
lichkeit gegeniiber den Anlegern, die tiber-
dies nur dann geeignet seien, wenn sie ein
Vermégen von mindestens 150.000 Euro
hitten. ,Geschlossene Fonds sind nichts fiir
50.000-Euro-Erben.”

Als einen der von ihm geforderten Re-
formschritte nannte der Scope-Chef massive
Umstrukturierungen bei den Fondsgebiih-
ren. ,Die geschlossenen Fonds nehmen am
Anfang zu viel und spéter zu wenig”, sagte
er. Vertrauen gewinne die Branche dann,
wenn ihre Macher nicht nur Immobilien
finden, sondern auch tiber viele Jahre gut
managen konnten. Dann sei eine Reduzie-
rung der Gebithren am Anfang und eine Er-
héhung iiber die nachfolgenden Jahre auch
vermittelbar. ,Wenn ein Emissionshaus sei-
ne Fondsimmobilien gut managt, darf es
iber die Laufzeit auch Geld nehmen.”

SAMIH SAWIRIS

Bild: Scope

Denn: ,Am Ende wird man dafiir bezahlt,
was man wirklich kann.” Immobilien hit-
ten die Fondsanbieter alle. Entscheidend fiir
den Erfolg sei, ,ein Konzept zu haben, das
andere nicht haben”.

VGF-Sprecher Romba wurde auf der Ver-
anstaltung von Schoellers Forderungen vol-
lig tiberrascht. Er betonte, die Prognoserech-
nungen sollten erhalten bleiben, weil sie ei-
nes der Merkmale seien, ,mit denen wir uns
von anderen Produkten absetzen kénnen”.
Romba verteidigte die Werbekampagne sei-
nes Verbandes, bekannte sich zur Regulie-
rung der Fonds und forderte die Branche zu
offensiver Kommunikation gegeniiber den
Anlegern auf. ,Wir miissen auch dann raus-
gehen, wenn ein Fonds nur 2% statt 6%
ausschiittet”, sagte Romba. ,Es gehort nun
mal zu einer unternehmerischen Beteili-
gung, dass man auch mal einen Verlust oder
gar eine Insolvenz erlebt.” Sollte es tatséich-
lich so sein, dass geschlossene Fonds von

vielen Vermittlern als Produkte mit einer
Quasi-Ausschiittungs-Garantie verkauft wer-
den, seien die Emissionshduser gefordert.
,Dann miissen Sie einschreiten”, rief er den
205 Teilnehmern der Scope-Konferenz zu.
Den semantischen Unterschied zwischen ei-
ner Prognose und einem Versprechen, so
der VGF-Chef, sollten Vermittler beherr-
schen konnen.

VGF-Hauptgeschiéftsfiihrer Romba
wehrt sich gegen Kritik

Romba nutzte die Veranstaltung dazu, die
Chancen der Regulierung zu betonen. ,Wir
bekommen die Méglichkeit, unsere Produk-
te im Ausland zu vertreiben”, schwarmte er.
,Und wir haben die Chance, endlich in den
weiflen Markt zu kommen.” Wo Schoeller
eine grofle Vertrauenskrise bei den Anlegern
ausmachte, empfahl Romba der Branche,
sich immer wieder selbst zu sagen: ,Wir
sind gut.”

Derweil fragten sich viele der Konferenz-
teilnehmer, wer ihnen eigentlich im realen
Leben ihre Fonds vertreibt. Angesichts der
Zuriickhaltung mancher Groflbank liegen
zahlreiche Produkte wie Blei in den Regalen.
Dazu verunsicherte Anleger. Es spricht in
der Tat viel dafiir, dass die Emissionshauser
mehr werden tun miissen, als eine Image-
kampagne zu finanzieren. (bb)

Siehe auch den Kommentar ,Schoeller, Rom-
ba und die blanken Nerven” auf Seite 2.
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,Ich weifd, was ein Standort braucht”

Samih Sawiris entwickelt Ferien-
stadte, vorwiegend in Agypten und
im Nahen Osten, und zihlt zu den
bedeutendsten dgyptischen Unter-
nehmern. Ab November ist er aufler-
dem der neue Chef von Gerhard
Niesslein. Wir sprachen mit ihm auf
der Expo Real. Das Interview wurde
iibrigens in Deutsch gefiihrt: Sawiris
hat in Berlin Wirtschaftsingenieur-
wesen studiert.

1Z: Herr Sawiris, Sie sind in Kairo geboren
und Ihr Unternehmen Orascom Development
hat dgyptische Wurzeln. Wie wiirden Sie die ak-
tuelle Lage in Agypten beschreiben? Und wie
wird es mit dem Land weitergehen?

Samih Sawiris: Kein Mensch weif, wie es
weitergehen wird. Das ist die beste Erkennt-
nis, die man zur Lage in Agypten haben
kann. Seit dem Abgang der alten Fithrung ist
bis heute nicht klar, wer oder welche Grup-
pe dieses Machtvakuum fiillen wird.

1Z: In den vergangenen Monaten konnte man
immer wieder von Problemen Ihres Konzerns
Orascom mit der Agyptischen Finanzaufsicht le-
sen. Eine drohende Gefingnisstrafe stand eben-
so im Raum wie eine millionenschwere Geld-
bufle. Was ist da passiert?

Sawiris: Das hat meiner Meinung nach et-
was mit Politik zu tun. Unsere Familie sticht
in mehrfacher Hinsicht heraus: Sie ist sehr
wohlhabend, und wir sind Christen. Wie ge-
sagt, die Lage ist uniibersichtlich, verschie-
dene Gruppen verfolgen unterschiedliche
Interessen.

1Z: Wiire es Ihnen also lieber gewesen, die
Revolution hdtte nicht stattgefunden?

Sawiris: Oh nein, ich begriife die Verin-
derungen! Es wire absolut falsch gewesen,
dieses schone Land und die Menschen wei-
ter so zu unterdriicken. Aber bevor wir neue
Investitionen titigen, muss eine neue Regie-
rung im Amt sein. Bis dahin bleiben wir
vorsichtig. Unser geplantes Four-Seasons-
Neubauprojekt in Agypten haben wir des-
halb erst einmal um 24 Monate verschoben.

1Z: Wie abhingig ist das Orascom-Geschiift
noch von den Umsitzen in Agypten?

Sawiris: Aktuell erwirtschaften wir dort
rund 60% unserer Einnahmen. Allerdings
werden die dortigen Unternehmungen als
Tochtergesellschaften gehalten. Der Sitz von
Orascom Development ist im schweizeri-
schen Altdorf. Ich habe ihn vor drei Jahren
dorthin verlegt - damals sah ich, bildlich
gesprochen, in Agypten den ersten Rauch
aufsteigen.

1Z: Altdorf wird auch der Dienstsitz des neu-
en Chief Executive Officer von Orascom Deve-

lopment sein: Gerhard Niesslein, vormals Chef
der deutschen IVG Immobilien. Wie kam es zu
dieser Personalie?

Sawiris: Ich suchte jemanden, der meine
operativen Funktionen in der Unterneh-
mensfithrung ibernimmt. Und ich habe
Herrn Niesslein davon iiberzeugt, dass ich
diese Titigkeiten wirklich an ihn tibergeben
mdochte. Ich glaube, damit kommt frisches
Blut ins Unternehmen.

1Z: Eines der wichtigsten Projekte Ihres
Nachfolgers wird die Entwicklung des schweize-
rischen Ressorts Andermatt zu einer Ganzjah-
resdestination sein. Bislang ist Orascom vor al-
lem mit Bauvorhaben im arabischen Raum —
von Marokko iiber Agypten bis in die Emirate —
in Erscheinung getreten. Wie lassen sich Kon-
zepte, die am Roten Meer funktionieren, in die
Schweizer Berge iibertragen?

Sawiris: Tauschen Sie sich nicht! Gerade
die Menschen aus meiner Heimatregion
mogen es gerne, ab und zu in eine Klima-
zone zu reisen, in der es nicht konstant 30
Grad bei wolkenlosem Himmel sind. Viele
Menschen haben gerne ein Haus in der
Schweiz: Zwecks Vermogensdiversifizierung
und auch darum, weil das Land so sicher
und sauber ist. Das Andermatt-Projekt ist
fiir die Schweiz ein einmaliges Vorhaben.
Noch nie gab es hier die Chance, eine kom-
plette Urlaubsdestination zu entwickeln.

1Z: Die Schweiz ist ein reiches Land, der Im-
mobilienmarkt fast komplett in heimischer

Samih Sawiris vor einem Modell der Ferienstadt Andermatt Swiss Alps.

Hand. Theoretisch ist man also auf auslindi-
sche Investoren gar nicht angewiesen. Gleichzei-
tig gibt es eine ausgeprigte Neigung zur Biir-
gerbeteiligung, was Bauprozesse unerwartet ver-
ziogern kann. Macht das Thr Vorhaben nicht
doppelt riskant?

,Ich mochte unbedingt nach Sylt”

Sawiris: Genau deshalb habe ich es ja ge-
macht. Sehr viele Investoren haben das Risi-
ko, dass man auf Entscheidungen vielleicht
etwas langer warten muss, nicht akzeptiert.
Ich schon. Ich weif}, was ein Standort alles
haben muss, damit er fiir Giste attraktiv ist.
Und was noch dazukommt: Es gibt im gan-
zen Land kein vergleichbares Konkurrenz-
projekt, ich kann also ein einmaliges Pro-
dukt anbieten.

1Z: Und wie liuft die Vermarktung?

Sawiris: 2010 wollten wir Investitionen
im Bruttowert von rund 100 Mio. CHF
durch Verkiufe finanzieren, das hat funktio-
niert. Fiir 2011 haben wir uns 120 Mio. CHF
vorgenommen und es sieht wieder gut aus.

1Z: Noch eine Frage an den Tourismus-Ex-
perten: Wo in Deutschland wiirden Sie gerne
Urlaub machen?

Sawiris: Ich mochte unbedingt einmal
nach Sylt fahren. Am liebsten noch dieses
Jahr.

1Z: Herr Sawiris, danke fiir das Gespriich!

Das Interview fiihrte Monika Leykam.

B

Bild: Orascom
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Ost-West-Denken verliert an Bedeutung

Die Aussagen von Investoren und
Entwicklern zu Ostdeutschland erge-
ben kein einheitliches Bild. Die
einen machen angeblich gar keine
Unterschiede mehr zwischen Ost
und West, andere schlieflen Investi-
tionen offenbar von vornherein aus.
Leipzig, Dresden und Erfurt zihlen
aber inzwischen zum Kanon
institutioneller Investoren.

Vor eineinhalb Jahren gab es nur eine ost-
deutsche Stadt, die fir den Fulgingerzo-
nen-Investor Aachener Grund infrage kam:
Erfurt. Inzwischen hat sich der Anlagehori-
zont der Fondsgesellschaft, die das Geld ka-
tholischer Bistiimer anlegt, um Leipzig,
Dresden und Rostock erweitert. ,Wir halten
diese Standorte auch langfristig fur wirt-
schaftlich und demografisch gut aufgestellt;
zugleich sind sie fiir uns als reiner Innen-
stadtinvestor auch investierbar”, sagt Frank
Wenzel, Geschiftsfithrer der Aachener
Grund. Will sagen: In diesen Stadten findet
der Kirchengeldinvestor jene langfristig an
grofe Filialisten vermieteten innerstadti-
schen Geschiftshiuser, die er fiir seine
Fonds braucht. Anders in Jena, das Wenzel
ebenfalls fur einen guten Investitionsstand-
ort hdlt. ,Der filialisierte Einzelhandel wird
in Jena ganz wesentlich in einem innerstid-
tischen Center gebunden, sodass wir leider
nicht investieren kénnen.” (siehe dazu auch
den Artikel iiber Magdeburg ,Otto III. hat die
Hosen an” auf dieser Seite).

Ahnlich wie fiir die Aachener Grund zih-
len Leipzig und Dresden inwischen auch
zum Investitionskanon der Fondsgesell-
schaft Rreef. Die Tochter der Deutschen
Bank hat zuletzt ein Geschiftshaus in Dres-
den (fir einen Spezialfonds) und eine Ein-
kaufspassage in Leipzig (fiir den offenen
Fonds grundbesitz europa) gekauft. Mit der
Marktgalerie Leipzig wurde der Abgang des
Einkaufszentrums PEP in Miinchen teilwei-
se kompensiert. ,Dresden und Leipzig wei-
sen mehrere Faktoren auf, die aus Sicht des
Einzelhandels interessant sind. Die Stadte
sind z.B. nicht nur von der eigenen Bevol-
kerung abhingig, sondern es kommen auch
viele Touristen”, sagt Rreef-Geschiftsfithrer
Ulrich Steinmetz, der fiir den Immobilien-
einkauf der beiden offenen Immobilien-
fonds von Rreef verantwortlich ist. ,Wir
wiirden auch Erfurt und Rostock untersu-
chen”, fugt er hinzu. Steinmetz versichert:
,Wir reden iiber Deutschland und unter-
scheiden in keinster Weise zwischen Ost
und West.” Der Shoppingcenterbetreiber
ECE stellte 2010 fest, dass die Flichenpro-
duktivitit seiner Center im Osten genau die-

Anzeice

selbe ist wie im Westen, obwohl einem Ost-
deutschen 2010 im Schnitt 16.205 Euro
Kaufkraft zur Verfigung standen und einem
Westdeutschen im Schnitt 19.582 Euro.
Marco Schiff, Projektentwickler bei AVW
Immobilien, dufert sich dhnlich wie Rreef-
Manager Steinmetz. ,Wir unterscheiden
nicht mehr zwischen Ost- und Westdeutsch-
land, wenn es ein gutes Projekt ist.” Die
Hamburger Immobilien-AG hat gerade ein
Einkaufszentrum in Meiffen eroffnet, eines
in Zittau ist in Arbeit. Etwas anders verhalte
es sich bei Investoren. ,Ich stelle fest, dass
die durchaus nochmal auf Ost und West
gucken. Bei den Exit-Faktoren gibt es noch
sehr geringfiigige Unterschiede.” Wichtiger
seien den Anlegern allerdings auch Mieter
und Laufzeit der Mietvertrige. Der Einzel-
handel selbst sehe die Sache so wie die Ent-
wickler: ,Die schauen sich den Standort an,
das Projekt und die Konkurrenz.” Und dann
werde entschieden frei nach dem Motto:
+Wenn A und B mieten, miete ich auch.”
Ein Manager eines Lebensmitteldiscounters

Fiir eine Versicherung solide genug: Co-Investor der Marienplatz-Galerie in Schwerin ist die AachenMiinchener.

bestitigt dieses Vorgehen mehr oder weni-
ger: ,Es ist nicht grundsitzlich falsch, was
die Immobilienbranche sagt.” Andreas Lau-
big, Sprecher von Edeka Minden-Hannover:
»Die Ost-West-Betrachtung 16st sich auf und
weicht einer ortsbezogenen Entscheidung.”

Researcher rat zum Rosinenpicken

Immobilienmakler Uwe Hillemeyer, auf
die Vermietung von Grof}flichen speziali-
siert: ,In den letzten drei Jahren haben wir
aufler in Stadten wie Leipzig in den neuen
Landern fiirchterlich wenig vermietet. Es
ging fast nur noch KiK, Tedi usw.” Martin
Morl, Geschiftsfithrer des Wohnungs- und
Einzelhandelsinvestors Prelios, sagt tiber
Ostdeutschland: ,Die Innenstidte kommen,
aber die Umsitze sind noch immer geringer
als im Westen.” Marius Schoner, Deutsch-
land-Geschiftsfithrer des Investors MGPA,
beurteilt aufler dem konkreten Projekt vor
allem die Bevolkerungsentwicklung einer
Stadt und die Kaufkraft, wobei die Bevélke-
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rungsentwicklung ,noch wichtiger” sei.
»Auch in Westdeutschland gibt es Stadte mit
abnehmender Bevolkerung, in denen es we-
nig Sinn hat zu investieren.”

Deutliche Skepsis spiegelt sich in den
Worten von Stefan Wundrak wider, Re-
searcher der britischen Fondsgesellschaft
Henderson Global Investors. ,Bei interna-
tionalen Investoren hat Ostdeutschland ei-
nen sehr schlechten Ruf. Viele schliefen die
Regionen im Osten aufgrund der negativen
demografischen Entwicklung als Investiti-
onsziel von vorneherein aus.” Wundrak be-
tont jedoch, dass die durchschnittliche
Kaufkraft in den neuen Landern iiber dem
Niveau von Polen oder Tschechien liege, die
ja durchaus wieder auf der Agenda interna-
tionaler Investoren stiinden. Sein Rat: ,Fiir
opportunistische Investoren ist Einzelhan-
del in Ostdeutschland eine ideale Spielwie-
se, da man sich angesichts des allgemeinen
Desinteresses die Rosinen fiir relativ geringe
Preise herauspicken kann.” (cvs)

MAGDEBURG

PAKETVERKAUFE
Corestate wagt
viel Leerstand

Die Corestate-Gruppe hat 20 inner-
stidtische Geschiftshauser mit im
Schnitt 30% Leerstand gekauft.
MGPA lacht sich elf fachmarktartige
Objekte an, bei denen ebenfalls
kraftig nachvermietet werden muss.

Der Private-Equity-Investor MGPA hat fiir
einen nordamerikanischen Investor elf deut-
sche Einzelhandelsimmobilien gekauft (ein
Fachmarktzentrum, drei Stadtteilzentren,
ein SB-Warenhaus, sechs Fachmirkte). Die
Restlaufzeit der Mietvertrige liegt zwischen
fiinf und sechs Jahren, die Leerstandsquote
betrigt unter 10%. Uber die Hilfte (55%)
der Mieteinnahmen kommen aus dem Le-
bensmitteleinzelhandel. Nach Angaben des
Transaktionsberaters Jenacon (beriet den
Verkiufer) wurde ein ,hoher zweistelliger
Millionen-Euro-Betrag” gezahlt. MGPA
musste je nach Objekt zwischen 30% und
50% Eigenkapital mitbringen, finanziert
wird die Transaktion von einer deutschen
Bank. Grofites Gebidude ist ein Fachmarkt-
zentrum in Essen (Bamler-strafie).

Managementintensiv ist auch das Paket,
das sich die Corestate-Gruppe einverleibt
hat. Die Schweizer haben 20 innerstidtische
Geschiftshiuser gekauft. Der Leerstand be-
trigt etwa 30%. Zu den Mietern zdhlen Tchi-
bo, Starbucks, McDonald’s, Rossmann und
dm. Das Paket stammt von einem auslandi-
schen Investor, der es 2006 erwarb, sich
dann aber bald akutem Mieterschwund ge-
geniibersah. Erméglicht wurde der Deal
durch einen Darlehensverzicht nachrangiger
Glaubiger. (cvs)
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Ihr Weinmarkt

Otto III. hat die Hosen an

In Magdeburg kauft man Wohnungen,
aber keine Geschiftshauser. Es gibt
sie namlich kaum. Der innerstidtische
Einzelhandel findet zum grofiten Teil
in einem Einkaufszentrum statt - kei-
ne Seltenheit in den neuen Lindern.

Magdeburg und die Ottos, das passt ir-
gendwie. Kaiser Otto I., genannt der Grofe,
baute in Magdeburg eine grofle Kirche (Vor-
gangerbau des Doms), um die Heiden zu be-
eindrucken. Otto von Guericke, in der Stadt
geboren, machte bedeutende Experimente
mit Luftdruck und hitte wahrscheinlich den
Nobelpreis bekommen, hitte es den im 17.
Jahrhundert schon gegeben. Otto III., ge-
meint ist Alexander Otto, baut Einkaufszen-
tren und ist irgendwie auch ein Wichtiger.
Zumindest fiir Magdeburg.

Seine Firma ECE eroffnete 1998 ein Ein-
kaufszentrum, das Allee-Center, heute eines
der produktivsten im gesamten ECE-Imperi-
um (Eigentiimer: Deutsche Euroshop). Mit
einem Umsatz von rund 4.500 Euro/m?* ldsst
die Magdeburg-Mall die meisten anderen
ECE-Center (der ECE-Deutschland-Schnitt
liegt angeblich bei um die 3.500 Euro/m?)
weit hinter sich. Man kann sagen: Der inner-
stadtische Einzelhandel, zumindest soweit er
von Filialisten betrieben wird, findet ganz
wesentlich im Allee-Center statt. Das zweite
Innenstadt-Center, City-Carré von Wealth-
Cap, kommt da nicht mit.

Weil die Center dominieren (vor der Stadt
liegen noch Elbe-, Bérde- und Flora-Park),
konnen Immobilienmakler in Magdeburg
von der Ladenvermietung nicht leben. ,ECE
macht die Shop-Vermietung selbst, Wealth-
Cap auch, und der Rest der Innenstadt ist we-
nig filialistentauglich”, sagt Annett Lorenz-
Kurbis, Leiterin der Magdeburger Niederlas-
sung von Aengevelt. Grofle Einzelhandels-
bauten wie das Marietta-Quartier, dessen La-
denvermietung Aengevelt iibernahm, oder
das Ulrichshaus sind zu selten, um davon ei-
ne Niederlassung erndhren zu kénnen. Die
Spitzenmiete fiir Liden in freien Lagen liegt
Aengevelt zufolge bei rund 60 Euro/m’ und
damit deutlich unter der anderer ostdeut-
scher Landeshauptstidte wie Erfurt oder
Dresden. Dass Magdeburg dennoch zu den
profitabelsten Aengevelt-Biiros zahlt, liegt am

Geschift mit Mietshdusern (Conwert ist z.B.
investiert). Renditen fiir Mehrfamilienhaduser
im Bestand: 8% bis 9%, fiir Biiro- und
Geschiftshauser in Citylage: 7,5% bis 8%
(Quelle: Aengevelt).

Mit seiner Centerlastigkeit ist der Magde-
burger Einzelhandel kein Einzelfall. Nach der
Wende entstanden am Rande der ostdeut-
schen Stadte Riesenmirkte, die den Zentren
die Luft nahmen. Wenn auch viele dieser in
den 1990er Jahren gebauten Flachmanner in-
zwischen akute Vermietungsprobleme haben,
aufgeben will sie keiner, denn das Baurecht
kommt vielleicht nie wieder. Der kiirzlich an
das Modehaus Rother verkaufte Elbe Park ist
da nur ein Beispiel. Dass sich in der Magde-
burger Innenstadt keine starke la-Lage mit

Magdeburg auf 17.de/bilderstrecken

Magdeburg hat den Dom, aber auch die Eiskonditorei
Bortscheller, Stalinb Hi -

und ein I
Haus. Ein Stadtrundgang in Bildern.

hohen Mieten entwickelt hat, liegt nach
Ansicht von Annett Lorenz-Kiirbis auch an
Planungsfehlern. Vor der Wende sei die City
nach dem Knochenprinzip aufgebaut gewe-
sen: zwei starke Kaufhiuser an beiden Enden
der Zentralachse Breiter Weg, eines in der
Mitte (Centrum-Warenhaus, der heutige Kar-
stadt). Durch die Verlagerung von C&A vom
nordlichen Ende des Breiten Wegs ins
Ulrichshaus sei ein Pol weggefallen. Dem-
nichst wird Woolworth am aufgegebenen
C&A-Standort sein Gliick versuchen.

Anders als Dresden, Leipzig und Erfurt
steht Magdeburg nicht auf dem Speisezettel
institutioneller Einzelhandelsinvestoren. Das
Ulrichshaus wurde gerade an ein einheimi-
sches Unternehmen verkauft. Auch fiir das
wichtigste innerstadtische Immobilienvorha-
ben, den ,Blauen Bock” (Biiro- und
Geschiftshaus vis-a-vis dem Allee-Center),
interessieren sich nur zwei Firmen aus der
Region, obwohl es sich um ein Grundstiick
in Bestlage handelt. Lorenz-Kiirbis sihe auf
dem Areal zB. gern ein Textilkaufhaus a la
Peek & Cloppenburg. Zumindest die beiden
ersten groflen Ottos von Magdeburg hitten
dagegen wohl nichts einzuwenden. (cvs)
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,Das Ruhrgebiet fassen wir Wemger gern an”

Warum investiert ein Fondsanbieter
in Nordrhein-Westfalen? Und was
sucht er hier? Und, vor allem, wie
schldgt sich NRW im bundes-, ja
weltweiten Vergleich? Um das
herauszufinden, sprach die 1Z mit
Dirk Hasselbring, Vorsitzender der
Geschiftsfiihrung, von Hamburg Trust.

Immobilien Zeitung: Herr Hasselbring, seit
wann ist Thr Unternehmen in Nordrhein-West-
falen investiert?

Dirk Hasselbring: Wir sind bereits seit
unserem Unternehmensstart 2007 in NRW
aktiv. Aktuell mit drei Investments: Im Kol-
ner Stadtteil Ensen gehort uns eine Neubau-
Wohnanlage mit 70 Einheiten und rund
6.000 m* Wohnfliche, in Diisseldorf haben
wir eine Wohnanlage mit 57 Einheiten in
Flingern-Nord erworben und schliellich
halten wir noch in Dortmund das ECE-
Shoppingcenter Thier Galerie mit 50.200 m*
Mietfliche, davon rund 34.900 m* Laden-
flache.

1Z: Wie kommt man als hanseatisches Unter-
nehmen zum Immobilienerwerb in NRW?

Hasselbring: Viele unserer Mitarbeiter
kommen von der Meag und waren frither in
NRW ansdssig. Damit verfiigen sie tiber die
notigen Kenntnisse der lokalen Markte, die
uns bei Investitionsentscheidungen Sicher-
heit geben.

,Wir kénnten
uns vorstellen,
in ein Projekt

wie das Stadt-

-
fenster in ; E
Duisburg A g
einzusteigen.” \ . %

Dirk Hasselbring E]

Gestatten Sie mir dazu eine grundsitzli-
che Anmerkung: Hamburg Trust sieht sich
mehr als Asset-Manager denn als Emissions-
haus. Erstens, weil wir unsere Immobilien

Anzeice

lange im Portfolio halten, und zweitens,
weil wir wie ein Eigentiimer handeln - von
der Akquisition wiber die Bewirtschaftungs-
phase bis zum Verkauf.

1Z: Lassen Sie uns iiber Ihre aktuellen Objek-
te sprechen.

Hasselbring: Was Einkaufszentren be-
trifft, so sind fiir uns nur grole Objekte ab
100 Ladeneinheiten und mindestens 24.000
m? Verkaufsfliche interessant. Bei Wohnim-
mobilien suchen wir Objekte in Grofstid-
ten, deren Mieterstruktur vor allem vom
Mittelstand gepragt ist.

,Bezahlbarer Wohnraum
ist einfach krisensicherer”

1Z: Wieso das denn? Im Moment sind doch
Luxuswohnungen gefragt ...

Hasselbring: Bezahlbarer Wohnraum ist
einfach krisensicherer als Exklusivwohnen.
Wenn es wirtschaftlich bergab geht, dann
werden die Mieter der teuren Wohnungen
sich nach giinstigeren umsehen miissen,
weil sie sich das Luxuswohnen nicht mehr
leisten konnen. Die mittelpreisigen Einhei-
ten werden immer vermietet sein. Darum
sind sie fiir uns interessant.

1Z: Welche Kriterien, aufler dem Mieterbe-
satz, spielen fiir Sie noch eine Rolle beim Er-
werb von Wohnobjekten?

Hasselbring: Der Standort muss ein posi-
tives Wirtschafts-, Bevolkerungs- und Haus-
haltswachstum aufweisen und iiber eine
ausgezeichnete Infrastruktur verfiigen. Zu-
dem erwerben wir die Immobilie meist di-
rekt vom Bautrdger bzw. Projektentwickler,
der das Projektentwicklungsrisiko und die
Erstvermietung {ibernimmt. Dabei steigen
wir schon sehr friihzeitig mit in die Planung
einer Wohnanlage ein. Das heiflt, wir si-
chern uns die Immobilie hiufig schon kurz
nachdem die Baugenehmigung erteilt wur-
de, und nehmen dann gegebenenfalls noch
Anderungen an den Plinen vor.

I1Z: Das heifst, es gibt eine typische Hamburg-
Trust-Wohnimmobilie?

Hasselbring: Es gibt typische Kriterien,
die die Wohnungen erfilllen missen. Sie
miissen hell sein, fir moderne Kommunika-
tionstechnik ausgeriistet und aktuelle gesell-
schaftliche Trends einbeziehen. So erwerben
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Mit der Dortmunder Thier Galerie besitzt Hamburg Trust auch ein groRes Shoppingcenter in Nordrhein-Westfalen.

wir derzeit deutlich lieber eine Einheit mit
groflem Wohnbereich und einer Pantry-
Kiiche als eine mit einer groflen abgeschlos-
senen Kiiche. Da greifen wir dann in die
Planungen ein und dndern das, wenn wir
meinen, dass die Wohnung nicht den An-
spriichen kiinftiger Mieter entspricht.

,Selbst in die Entwicklung
einsteigen liegt fast auf der Hand”

1Z: Die Projektentwickler werden begeistert
sein ...

Hasselbring: Das sind sie wirklich, weil
sie wissen, dass wir das Projekt auch letzt-
lich tubernehmen. Wir verandern sogar
Grundrisse, wenn sie nicht in unser Konzept
passen. Mittlerweile iiberlegen wir auch, ob
wir nicht Wohnprojekte selbst entwickeln
sollen. Unsere Mitarbeiter haben so viel Er-
fahrung in der Planung und wir verfiigen
iiber beste Kenntnisse, welche Grundstiicke
auf den Markt kommen. Da liegt es doch
fast schon auf der Hand, selbst in die Pro-
jektentwicklung einzusteigen.

1Z: Und welche Standorte kommen infrage?

Hasselbring: Fir Wohninvestments zu-
ndchst einmal die Top-7-Immobilienstand-
orte in Deutschland. Dariiber hinaus gilt:
Ziehen Sie eine Linie von Minster nach
Niirnberg. Alle Wachstumsregionen siidlich
und westlich dieser Linie sind fiir uns inte-
ressant.

1Z: Also auch das Ruhrgebiet?

Hasselbring: Das Ruhrgebiet fassen wir
fiir Wohnimmobilien derzeit weniger gern
an. Hier ist die Schere zwischen Ertragser-
wartungen und Grundstiickskosten noch zu
weit geoffnet. Das heifdt, die Grundstiicks-

Blue Gate am Aachener Hauptbahnhof

Die Projektentwickler Merkur
Development Holding, Riisselsheim,
und Bluestone Development, Aachen,
wollen am Aachener Hauptbahnhof
ein Quartier mit Biiro-, Wohn-

und Hotelnutzung realisieren.

2016 konnten die ersten Einheiten
fertig sein.

)

Fiinf Baukorper (im Modell auf der griinen Flache) sollen auf dem Areal entstehen.

Bereits seit etlichen Jahren soll das Areal
bebaut werden. Zahlreiche Ideen tauchten
auf und verschwanden wieder. Doch nun
scheint es ernst zu werden: Die Fliche, die
an den Aachener Hauptbahnhof optisch we-
nig schmeichelhaft angrenzt, wurde von der
Bahn verkauft.

Auf dem 10.800 m’ groflen Grundstiick
entlang der Zollamtstrae wollen Merkur

Bild: Bluestone

und Bluestone ihr Projekt namens Blue
Gate bauen. Geplant sind rund 7.500 m?
Biirofliche in einem zehn- und einem
sechsgeschossigen Gebiude, 220 bis 240 ge-
hobene Studenten-Apartments mit einer
Wohnfliche von jeweils 24 bis 60 m’. ,Das
sind keine Studentenbuden, sondern das,
was man gegen Ende oder im Anschluss an
die Studienzeit mietet”, erkliart Frans Miran-
dolle, der Geschiftsfithrer von Bluestone.
Dariiber hinaus plant sein Unternehmen
ein Drei-Sterne-Business-Hotel mit 165
Zimmern. Die Gesamtnutzfliche des Pro-
jekts belduft sich auf rund 32.000 m*.

Im Erdgeschoss ist
Handelsnutzung geplant

Die insgesamt fiinf rechteckigen Gebdude
sollen im Erdgeschoss durch eine 9.600 m*
grofle Ebene mit Gastronomie, Einzelhandel
und Serviceangeboten miteinander verbun-
den werden. Um dort eine angemessene
Kundenfrequenz zu erreichen, wollen Mer-
kur und Bluestone einen direkten Zugang
zum Hauptbahnhof schaffen, Ladenmieter
mit Waren fiir den Reisebedarf ansiedeln so-
wie ein unterirdisches, 6ffentliches Parkhaus
mit 220 Stellplitzen anbieten.

Mirandolle berichtet, bereits Gespriche
mit ersten Mietinteressenten zu fithren. Soll-
te bis Mitte 2014 das Baurecht erteilt wor-
den sein, konnten die ersten Nutzer voraus-
sichtlich 2016 einziehen. (api/thk)

verduferer wollen Preise erzielen, die, be-
riicksichtigt man die erzielbaren Mieten im
Ruhrgebiet, keine Rendite ermoglichen, die
fiir unsere Anleger akzeptabel ist.

,Fachmarktzentren sind
fir uns nicht interessant”

1Z: Das heiflt, Sie konzentrieren sich auf die
Rheinschiene?

Hasselbring: Ganz genau.

1Z: Sprechen wir iiber Ihr Engagement in
Shoppingcentern.

Hasselbring: Wie bereits erwahnt, sind fiir
uns nur grofle Center von Top-Entwicklern
und mit exzellentem Management interes-
sant. Wir bringen uns da auch gerne ins Ma-
nagement ein. Darum sind beispielsweise
Fachmarktzentren fiir Hamburg Trust auch
nicht interessant.

1Z: Allerdings diirfte die Zeit der grofien Cen-
terentwicklungen in NRW vorbei sein.

Hasselbring: Was den Neubau betrifft, ha-
ben Sie Recht. Allerdings fokussiert bei-
spielsweise die ECE kiinftig das Refurbish-
ment von bestehenden groflen Centern. Das
ist fiir uns auch interessant.

1Z: Biiroimmobilien hat Hamburg Trust in
NRW keine.

Hasselbring: Im Moment stehen klassi-
sche Biiroimmobilien deutschlandweit nicht
im Zentrum unserer Aktivititen. Dazu gibt
es hierzulande einfach zu viele Biiroflichen,
gemessen an der Grofle der Standorte. Und
haufig, wenn jemand in einer neuen Immo-

Anzsce

Bild: ECE

bilie einen Zehnjahresvertrag abschliefit,
konnen Sie die Uhr danach stellen, dass das
Unternehmen nach dieser Zeit auszieht und
einen Vertrag in der nichsten neuen Immo-
bilie unterschreibt.

,Den Biirostandort Diisseldorf
sehen wir sehr zuriickhaltend”

Und, um konkret iiber die NRW-Standor-
te zu sprechen: Wir sehen Kéln und Diissel-
dorf sehr zuriickhaltend. Vor allem aus
Diisseldorf hért man aktuell, dass das Trans-
aktionsgeschift deutlich besser liuft als das
Vermietungsgeschift. Da kann man sich
leicht ausrechnen, wohin die Reise an die-
sem Standort geht! Viel mehr interessiert
uns der erweiterte Gewerbebereich.

1Z: Was ist denn das?

Hasselbring: Das sind drittverwendungs-
fahige Biiro- und Verwaltungsgebdude im
weitesten Sinne des Wortes, also beispiels-
weise eine Schule oder eine Biicherei.

1Z: Und eine solche Immobilie wire fiir Sie
auch interessant, wenn sie in NRW steht?

Hasselbring: Mit Sicherheit. Wir kénnten
uns beispielsweise vorstellen, ein Projekt wie
das Stadtfenster in Duisburg zu erwerben.
Also eine gemischt genutzte Immobilie mit
der Stadt als Hauptmieter, die dort die Stadt-
bibliothek und die Volkshochschule unter-
bringt.

1Z: Herr Hasselbring, wir danken fiir das Ge-
spriich.

Das Interview fiihrte Thorsten Karl.

r suchen neve ,Liegepldtze”
/ Fléic

hen ab 800 m? Gesamifldache

Attraktive Center-/Innenstadtlagen

ab ca. 450 m? Gesamtfléche

4

Erfahren Sie mehr
Uber unsere
Filialexpansion:

o

Dénisches Bettenlager GmbH & Co. KG
Expansion & Sekretariat - Stadtweg 2 - 24976 Handewitt
Tel. +49 (0) 4630 975-600 - Fax +49 (0) 4630 975-601

expansion@dbl-zentrale.com
www.DaenischesBettenlager.com

Kurzfristige Ubernahmen méglich!

Defails zu unseren
Verwertungsobiek.  LgrEIE]
ten finden Sie hier: iy

< BETTENLAGER 4

* Der JYSK-Konzern, zu dem auch das Dénische Bettenlager gehért, betreibt weltweit iber 2000 Filialen.
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Autohofe auf dem Weg
Wohlfiihlzone

in die

IMMOBILIEN ZEITUNG 27.3.2014, Ausgabe 12/2014

Die Autobahnen sind mit Raststdtten dicht besetzt, neue Anlagen kaum noch wirtschaftlich zu
betreiben. Wer eine Wachstumsstory braucht, baut Autohéfe. Doch auch mit diesen
autobahnnahen Versorgern nihert sich der Markt der Séttigung. Die Branche staunt nun tiber die
Ankiindigung des Dortmunder Projektentwicklers KLG: Er will ein hoherwertiges Konzept mit Hotel
an gleich 20 Standorten bundesweit realisieren.

inen Autohof zu entwickeln und zu
bauen, ist nicht die Kunst. Den rich-
tigen Standort mit den richtigen
Konzepten zu besetzen, die im 24-
Stunden-Betrieb Gewinn abwerfen, schon. Es
beginnt mit der Standortsuche. ,Fast alle
interessanten Ausfahr-
ten sind besetzt“, sagt
Lothar Koniarski. Der
Vorstandsvorsitzende
der Vereinigung Deut-
scher Autohéfe (Veda) ist im Hauptberuf
Geschiftsfithrer der Regensburger Euro Rast-
park mit 17 Autohéfen im gesamten Bundes-
gebiet. ,Es gibt zwar noch ein paar weif3e Fle-
cken in den Ballungsrdaumen, aber dort sind
die Grundstiicke zu teuer”. Mehr als 5 Mio.
Euro diirfe ein Autohof samt Grundstiick
nicht mehr kosten, sonst rentiere sich das
Investment nicht.
Diese Zahl ficht Wolfram Richter nicht an.
Der Mainzer Entwickler hat zusammen mit

Autohof Nahetal zum fast
l4fachen verkauft

Ten Brinke aus den Niederlanden, wie er sagt,
,mehr als 5 Mio. Euro, aber nicht zweistellig*
in den Autohof Nahetal investiert, der im
Januar eréffnet wurde. In Branchenkreisen ist
von 7 Mio. bis 8 Mio. Euro die Rede. Dank der
guten Lage an der Schnittstelle zwischen A 61
und A 60 habe man
mehr investieren kon-
nen, so Richter. Tank &
Rast sei auf ihn zuge-
kommen, habe sich als
Betreiber angeboten und einen sehr langfris-
tigen Vertrag iiber 20 Jahre abgeschlossen.
Damit habe man den Autohof fiir die knapp
unter 14fache Jahresnettomiete an einen
Immobilienfonds verkaufen konnen.
,Unterm Strich hat sich das fiir uns gelohnt*,
sagt Richter.

Auf dem 20.000 m? groflen Grundstiick
gibt es mehr als 50 iiberwachte Lkw-Stell-
plétze und eine Aral-Tankstelle. Das Gastro-
nomieangebot auf 550 m* mit knapp 100 Sitz-
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IHR NON-FOOD DISCOUNTER! BESTE PREISE!

plitzen besteht aus Rosi’s Rast, einer Restau-
rantmarke von Tank & Rast, Dallmayr-Café,
Nordsee-Fischtheke, frischen Backwaren
und einem Coffeeshop. Zudem gibt es eine
110 m? grofie Shopflache fiir Snacks, Zeitun-
gen, Zeitschriften und Auto-Zubehorartikel.
Damit zielt das Angebot
auch  verstirkt — auf
Urlauber, Pendler und
‘Wochenendausfliigler.
Auf dem Nebengrund-
stiick hat McDonald’s ein Schnellrestaurant
mit McCafé errichtet, obwohl der Burger-
brutzler schon am Autohof Waldlaubersheim
ist, der nur knapp 10 km entfernt liegt. Auf
einem weiteren Grundstiick will Richter
zufolge die Krieger-Gruppe ein Mdobelhaus
der Marke Hoffner mit 40.000 m?* Verkaufsfla-
che aus dem Boden stampfen. Fiir den Ent-
wickler ein weiteres Indiz fiir die Top-Lage.
Dennoch, Koniarski von der Veda warnt:
Auch fernab der Ballungsrdume lohne es sich
nicht mehr, groffe Anlagen zu bauen. Die
urspriingliche Geschiiftsidee, die Brummi-
fahrer zu versorgen, sei iiberholt. SchliefSlich
sitzen immer mehr Billiglshner hinterm
Steuer der Lkw. Nur noch jeder dritte Fahrer
ist Koniarski zufolge noch in der Lage, Geld
auszugeben. Getankt werde vor der Grenze,
sodass auch der Mineraldlabsatz zuriickging.
Koniarskis einstiger Top-Standort im nieder-

Campo setzt auf Umsatz
durch Geschiftsreisende

bayerischen Hengersberg an der A 3 nahe der
osterreichischen und tschechischen Grenze
habe seit dem Jahr 2000 zwei Drittel seines
Mineral6labsatzes verloren. Mit der EU-

Der Autohof Strohofer an der A 3 in
Geiselwind mit Eventhalle, Hotel,
Metzgerei und eigener Kirche ist einer
der groRten Autohofe Deutschlands.
Bild: Autohof Strohofer

fiigt iiber ein Caféino-Restaurant, Subway,
Burger'’Z, einen Paulaner-Biergarten und
eine 24-Lounge. Nur wenige Tage zuvor hat-
ten die Regensburger den Agip-Autohof

Osterweiterung fiel die Men, wrbe-
schrankung, sodass die Brummis seither voll-
getankt nach Deutsch-
land einrollen.

Daher setzen die
Autohofbetreiber nun
auf Kompensation
durch die Pkw-Fahrer, bauen mehr Park-
plitze, richten sich auf die Bediirfnisse von
Familien ein und bieten auch giinstige Zim-
mer (fiir unter 50 Euro) an. Koniarski berich-
tet bei den Pensionen iiber dem Gastraum
von ,guten Auslastungen”“. Zudem punkten
die Autohéfe mit einem besseren Preis-Leis-

tillwald an der A 7 Homberg/Efze mit
einem &hnlichen Angebot erdffnet. Lothar
Richter, Projektleiter der ortlichen Verwal-
tung, hofft nun auf weitere Ansiedlungen im
Gewerbegebiet dhnlich wie im Nahetal.

Nach Schitzungen des Veda-Vorstands-
vorsitzenden Koniarski kamen in den vergan-
genen Jahren maximal fiinf Autohéfe hinzu.
Umso erstaunter ist er tiber die Ankiindigung
des Dortmunder Projektentwicklers KLG, der
ein hochwertiges Autohof-Konzept namens
Campo gleich 20 Mal bundesweit umsetzen
will und nach weiteren Grundstiicken Aus-
schau hilt. Campo soll an mittel- und stark-

tungs-Verhiltnis als die n. ,Eine
vierképfige Familie, die bei uns tankt und isst,
kann bei uns gegeniiber dem Stopp an einer
Raststitte rund 20 Euro sparen®, sagt Veda-
Lobbyist Koniarski. Gewachsen ist die Euro
Rastpark verhalten. Den letzten Neubau hat
das Unternehmen im Mérz 2012 in Eichenzell
am Kreuz A 7/A 66 in Betrieb genommen.
Wettbewerber 24-Autohdfe aus Regens-
burg war emsiger. Das Unternehmen meldete
Ende Februar den Spatenstich fiir seinen
zwolften Autohof an der A 14 Halle-Tornau
auf 16.000 m?. Der Gastronomiebereich ver-

Jeder Standort mit Hotel

Mit der Autohof-Kette namens Campo schafft auch eine internationale

freqt ten Autobahnen auf Grundstiicks-
flichen von 40.000 bis 50.000 m? realisiert
werden. Die Miet- und Nutzflache liege bei
5.650 m*. Campo-Autohéfe sollen sich durch
Design und Ausstattung von den klassischen
Autohofen absetzen. Alleinstellungsmerkmal
soll ein eigenes Hotel mit Biiro- und Konfe-
renzbereichen sein, die Reisende und
Geschiftsleute kurzfristig mieten kénnen. Je
nach Standort sind 100 bis 250 Parkplitze fiir
Pkw sowie 50 bis 100 fiir Lkw und Busse vor-
gesehen (siehe Interview ,Jeder Standort mit
Hotel” auf dieser Seite). ma

Hotelkette ein neues Markensegment in Deutschland. Das kiindigt der Leiter
Expansion und Projektentwicklung des Dortmunder Projektentwicklers KLG,
Darius Kluczkowski, im Gesprdch mit der Immobilien Zeitung an.

Immobilien Zeitung: Wie wollen Sie es schaf-
fen, gleich 20 Standorte zu entwickeln?

Darius Kluczkowski: Wir sind mit unserer
Campo-Expansion schon seit drei Jahren
aktiv. Derzeit haben wir zwolf Standorte, die
im nichsten und {ibernéchsten Jahr gebaut
werden. Bei acht Standorten sind wir auf dem
besten Weg, Planungsrecht zu schaffen.

1Z: Haben Sie die notwendigen Grundstiicke
schon erworben?

Kluczkowski: Ja, alle Grundstiicke, die fiir
unser Projekt nach eingehender Priifung
infrage kommen, sind gesichert oder werden
kurzfristig gesichert.

1Z: Sie wollen an der A 3 im unterfrankischen
Wiesentheid bauen. Kénnen Sie weitere
Standorte nennen?

Kluczkowski: Ja, etwa an der A 2 in Dort-
mund.

1Z: Mit 40.000 bis 50.000 m? verbrauchen Thre
Autohdfe viel Fliche. Womit kénnen Sie den
Kommunen lhre Pline schmackhaft
machen?

Kluczkowski: Wir schaffen 70 bis 100 Arbeits-

plitze und damit deutlich mehr als etwa
Logistikunternehmen auf gleicher Fliche.
Auferdem haben wir einen hohen Anspruch
an die Architektur. Unsere kurzfristig anmiet-
baren kleinen Biiros und Tagungsriume
sowie die hochwertige Gastronomie neben
den {iblichen Fast-Food-Anbietern werden
nicht nur von Reisenden, sondern auch von
der umliegenden Bevilkerung gerne ange-
nommen. Bei kleineren Kommunen spielen
auch die Gewerbesteuereinnahmen und das
Hotel eine nicht unerhebliche Rolle.

1Z: Ist das Hotel Bestandteil eines jeden
Standorts?

Kluczkowski: Ja, es ist Teil unserer Corporate
Identity. Wir wollen mit unseren Campo-
Autohdfen eine Marke in D hland schaf-

1Z: Wie grof8 ist in etwa das Investitionsvolu-
men pro Standort?
Kluczkowski: 15 Mio. bis 17 Mio. Euro.

1Z: Bei der Vereinigung Deutscher Autohéfe
heifit es, ein Autohof diirfe nicht mehr als 5
Mio. Euro kosten, sonst rentiere er sich nicht.
Kluczkowski: Wir sind von unseren Pldnen
iiberzeugt. Unser Hotelbetreiber und unsere
Banken {ibrigens auch, sonst wiirden sie bei
dem Projekt nicht mit uns zusammen-
arbeiten.

1Z: A propos Banken. Wie finanzieren Sie das
Ganze? Haben Sie einen finanzkriftigen
Investor im Riicken oder einen Fonds aufle-
gen lassen?
Kluczk ki: Die KLG ist seit Jahren erfolg-

fen, mit der Reisende Qualitét, Sauberkeit, ein
gutes Preis-Leistungs-Verhdltnis und eine
hochwertige Ubernachtungsméglichkeit ver-
binden.

1Z: Wer wird die Hotels betreiben?
Kluczkowski: Eine bekannte internationale
Kette, die mit Campo ein neues Markenseg-
ment abdeckt.

reich in der Entwicklung gewerblicher Pro-
jekte titig. Wir haben Campo wie alle anderen
Projekte auch ohne fremde Investoren ge-
stemmt. Unsere Banken, mit denen wir seit
Jahren zusammenarbeiten, haben das Kon-
zept gepriift und wollen es mit uns umsetzen.

1Z: Vielen Dank.
Die Fragen stellte Melanie Agne.
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Edeka will
Tengelmann

Machtverschiebungen in der
Supermarktbranche: Edeka will
Kaiser’s Tengelmann
iitbernehmen, die
Biinting-Gruppe kauft Jibi.

D er Tengelmann-Konzern vollzieht sei-
nen schon linger erwarteten Ausstieg
aus dem Supermarktgeschift. Die 451 Filialen
in Nordrhein-Westfalen, Berlin und Miin-
chen und das Onlinegeschift sollen an Edeka
gehen. Bis zum 30. Juni 2015 méchten Kéufer
und Verkdufer die Transaktion iiber die
Biihne gebracht haben. Im Sommer hatte
Tengelmann angekiindigt, seine seit Jahren
defizitiren Supermirkte einer Analyse zu
unterziehen. ,Das Ergebnis ist auf schmerzli-
che Weise eindeutig”, sagt Tengelmann-Boss
Karl-Erivan W. Haub. Er sieht keine Chance,
die Supermirkte aus eigener Kraft profitabel
zu machen. Das Bundeskartellamt, dem das
Oligopol im deutschen Lebensmitteleinzel-
handel seit langem ein Dorn im Auge ist, hat
angekiindigt, sich die Ubernahme ganz
genau anzuschauen.

Dagegen findet eine andere Transaktion
ausdriicklich den Segen der Wettbewerbs-
hiiter: Die Biinting-Gruppe aus Leer (Ost-
friesland) darf Jibi kaufen, eine regionale
Supermarktkette aus Bielefeld mit 88 Filialen.
Biinting will Jibi unter seinem bisherigen
Namen weiterfiihren. Zwischen beiden Fir-
men besteht schon seit {iber zehn Jahren eine
Einkaufskooperation.

Unter dem Slogan ,Discountgiinstig und
einfach mehr Auswahl” sucht sich Jibi seine
Nische. Die Firma siedelt in ihren Filialen
gerne die jeweils fithrende Béckerei der
Gegend an und bietet einen tiglichen Mit-
tagstisch. In Erwitte wurde jiingst ein ehema-
liger Aldi in den Markt integriert, an einigen
Standorten besteht eine Zusammenarbeit mit
Ernstings Family (Kinderkleidung). Laut
Lebensmittel-Zeitung sind die Jibi-Méarkte im
Schnitt 1.200 m? grofl und ,bieten gute
Voraussetzungen fiir moderne Konzeptionen“.

Das Kartellamt hat die Jibi-Ubernahme
auch deshalb genehmigt, damit Edeka in Ost-
westfalen einen stirkeren Konkurrenten
bekommt. Andreas Mundt, Président des
Amtes, erwartet eine ,gewisse Belebung des
Marktes“. Weiter sagt er: ,Die Freigabe zeigt,
dass es fiir kleinere Lebensmitteleinzelhénd-
ler im Falle einer Verduflerung durchaus
Alternativen zu Edeka und Rewe gibt.“ 2013
hatte Biinting mit dem Segen des Kartellamts
33 Minipreis-Mirkte geschluckt. ma/cvs
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Jede zweite neue
Apotheke ist von easy

Am schrumpfenden
Apothekenmarkt gibt es wieder
eine Wachstumsstory: Nach
einer Konsolidierungsphase wird
die easyApotheke Anfang 2015
ihren 100. Standort eroffnen.
Schon im vergangenen Jahr hat
das Selbstbedienungskonzept fiir
jeden zweiten Apotheken-
Neustandort gesorgt.

m 19. Mai 2009 war die Luft erst

mal raus aus den Wachstumsfan-

tasien am deutschen Apotheken-

markt. Die Richter des europii-
schen Gerichtshofs (EuGH) hatten an der
deutschen Regelung, dass nur Apotheker eine
Apotheke besitzen und betreiben diirfen,
nicht geriittelt. Damit blieben Apothekenket-
ten verboten. Die Kampfpreisapotheke
DocMorris, die 2007 fiir 166 Mio. Euro fast
komplett (92%) an die Haniel-Pharmatochter
Celesio gegangen war und sich als giganti-
sche Fehlinvestition entpuppt hatte, verlor
ihren Schrecken fiir die Wettbewerber. Grof3e
Wack hichten am deutschen Apo-

Offenes Verfahren
gemaéB § 3 EG Abs. 1 VOL/A
fiir die Auslagerung
der Wohnungsverwaltung
- DOOP.01081-763.1121 -

Die Bundesanstalt fir Immobilienaufgaben schreibt
europaweit die Verwaltung der bundeseigenen
Wohnungen aus. Das Auftragsvolumen ist in 9 Lose
gegliedert:

Los1  Berlin ca. 2,100 Wohnungen

Los2  Brandenburg ca. 1.600 Wohnungen

Los3  Sachsen-Anhalt ca. 3.000 Wohnungen
Niedersachsen und Bremen

Los4  NRW Nord ca. 1.800 Wohnungen

Los5  NRW Sid ca. 2,900 Wohnungen

Los6  Hessen ca. 1.200 Wohnungen

Los7  RheinlandPfalz ca.3.200 Wohnungen
Saarland

Los8  BadenWirttemberg ca. 2.000 Wohnungen

Los9  Bayern ca. 3300 Wohnungen

Die Ausschreibung wird u. a. verdffentlicht im
* Di i les Bundes unter

- BL
Subreport

+ supplement zum Amtsblatt der Europaischen
Gemeinschaften, 2, rue Mercier, L-2985 Luxemburg

Fristablauf fiir den Eingang von Angeboten ist der
17.11.2014

Ansprechpartnerin der Verdingungsstelle:

Frau Schenk, Tel.: 0251 98168-131,

E-Mail: Verdingung.D i ilien.de

‘www.bundesimmobilien.de

Thalia mietet in
Einkaufszentren

Die Buchhandelskette Thalia hat im
Geschiftsjahr 2013/2014 weiter auf kleine
Liden in Einkaufszentren gesetzt. Filialen
wurden im SES-Einkaufszentrum in Vosen-
dorf bei Wien (600 m?), im Rems Park Waib-
lingen (130 m?) und im Kronenberg-Center
Essen (120 m?) erdffnet. Bei einer weiteren
Neuerdffnung im Palais Vest (450 m?) in Reck-
linghausen handelte es sich um einen Umzug
von der Kunibertistrafie 6-8. Auch in den
kommenden Monaten plant das Unterneh-
men vereinzelt Neuer6ffnungen. In Markt-
kreisen ist die Rede von einer 200 m? grofien
Filiale im Saarbriicker Saarbasar. ma

thekenmarkt waren von da an Geschichte.

Oliver Blume, der damalige Geschiftsfiih-
rer der easyApotheke, bremste nach dem
EuGH-Urteil die Geschwindigkeit, mit der
das Konzept hatte wachsen sollen, erst mal
runter. 100 Standorte hatte er urspriinglich
bis Ende 2009 schon erreichen wollen. Knapp
50 waren es damals geworden.

Eigentlich nicht einmal wenige, wenn
man bedenkt, dass Blume erst 2004 mit Medi-
kamentenverkdufen bei Ebay begonnen, das
Konzept als Discountapotheke positioniert
und die erste easyApotheke dieses Formats

2008 eroffnet hatte. Die Standortsicherung
flutschte. Dafiir sorgte Thomas Stithler, den
Blume 2006 als Expansionsgeschiiftsfithrer an
Bord geholt hatte. Als Inhaber von Diskothe-
kenketten wie Funpark, Alpenmax und Lolli-
pop hatte Stiihler einen guten Draht in die
Immobilienbranche.

Der Flachenbeschaffer erwies sich als Fels
in der Brandung. Wihrend Blume das Unter-
nehmen verlassen hat und mit Lars Horst-
mann und Stephan Just zwei neue Vorstdnde
kamen, ist Stithler noch immer Expansions-
chef. easy kam dieses Jahr mit einem eigenen
Stand auf die Expo Real und hatte seit langem
mal wieder eine Wachstumsstory am deut-
schen Apothekenmarkt zu verkiinden.

Noch bis zum Jahreswechsel erdffnet das
Konzept, das auf grofie Selbstbedienungsberei-
che setzt, fast jede Woche einen neuen Stand-
ort. 85 waren es Ende September, Anfang
nichsten Jahres wird die hundertste Apo-
theke aufgeschlossen. Jahrlich sollen 20 wei-
tere der auffilligen apfelgriinen Standorte
hinzukommen. Damit ist das Unternehmen,
das im vergangenen Jahr gut 155 Mio. Euro
umgesetzt hat, Wachstumstreiber in einem
schrumpfenden Markt. Im vergangenen Jahr
wurden nach Zahlen der Bundesvereinigung
Deutscher Apothekerverbdnde 433 Apothe-
ken geschlossen. Dieser Zahl standen nur 95
Neueréffnungen gegeniiber. Wirklich neue
Standorte, an denen vorher noch keine Apo-
theke betrieben wurde, seien davon nur 25
gewesen. Mehr als die Hilfte davon waren
easyApotheken (13). Darunter auch zu-
kunftstrichtige Standorte wie in Hamburg-
Altona. Dort hat ein Lizenznehmer der easy-
Apotheke im Juli unmittelbar gegeniiber der
ersten innerstddtischen Ikea-Filiale eroffnet.

Mieter ist immer der Apotheker, der in
Deutschland nach wie vor nur bis zu vier
Apotheken in engem rdumlichem Radius
betreiben darf. Eine Patronatserklarung, die
Eigentiimer gerne zur Absicherung der Miete
fordern, unterzeichnet der Lizenzgeber nicht.
,Die Wahrscheinlichkeit, dass Apotheker bei

Globus: Tafelsilber kein Tabu

Die Globus-Gruppe schliefit
Immobilienverkédufe nicht
grundsatzlich aus. ,Wir schauen
uns Sale-and-Leaseback-Verkdufe
immer mal an, aber es gibt
keinen Plan, 70 Markte zu
verkaufen®, sagt Geschiftsfiihrer
Christian Heins.

M ovenpick-Hotel Frankfurt, Bilanzpres-
sekonferenz. Globus-Inhaber Thomas
Bruch stellt die Globuskultur vor (,Kundenzu-
gewandtheit”), die Geschiiftszahlen prisentiert
Christian Heins, Geschiiftsfiihrer der Globus
Holding. Globus hat im Geschiftsjahr 2013/
2014 den Umsatz um 3,1% auf 6,89 Mrd. Euro
gesteigert. Die Ebit-Rendite lag mit 2,77%
in etwa auf Vorjahresniveau. 3,31 Mrd.
Euro Umsatz davon (+1,5%) machten die
SB-Warenhiuser. Die Baumirkte legten um
6,7% (101,8 Mio. Euro) zu, so viel wie noch
nie, der Praktiker-Pleite sei Dank.

Der Handelsriese nimmt mehr ein, inves-
tiert aber auch viel mehr als iiblich: 405 Mio.
Euro waren es 2013/2014, doppelt so viel wie
im Jahr zuvor. 2014/2015 wird es dhnlich viel

sein. Ist es da nicht Zeit, sich {iber Immobi-
lienverkéufe Kapital zu beschaffen?

,»Wir schauen uns Sale-and-Leaseback-
Verkdufe immer mal an, aber es gibt keinen
Plan, 70 Mirkte zu verkaufen“, antwortet
Heins. Der Holding-Chef weif nicht, wieviele
der 165 Globus-Mirkte sich im Eigentum des
Unternehmens befinden. ,40%?“ Da greift
Bruch ein und liefert exaktere Zahlen. Dem-
nach gehoren der Firma rund 90% ihrer 48
SB-Warenhéuser in Deutschland sowie bis
auf eine tschechische Filiale alle SB-Waren-
héuser in Tschechien (15) und Russland (8).
Dazu kommen etwa die Hilfte der 92 Fach-
mirkte in Deutschland (Globus-Baumérkte,
hela-Profizentren, Alpha-Tecc). Dass er Immo-
bilienverkdufe vor allem bei SB-Warenhdusern
grundsitzlich skeptisch sieht, driickt Bruch
so aus: ,Wir wollen handlungsfihig bleiben,
das geht besser im Eigentum.”

Das meiste Geld fliefit derzeit in den Bau
neuer SB-Warenhéuser in Russland. Zwei
Mirkte sind in Arbeit, der Bau einer elften
Filiale wurde beschlossen. Pro Markt inves-
tierte Globus zuletzt rund 70 Mio. Euro (mit
Grundstiick). Da die Finanzierung iiber russi-
sche Forderbanken aus politischen Griinden
zurzeit nicht moglich ist, ,suchen wir nach
Alternativen” (Bruch). Globus wiire nicht der
erste Hiandler, der Immobilien verkauft, um
die Filial ion zu fi i cvs

einem Kredit ausfallen, ist extrem niedrig",
sagt Stiihler. Die Ausfallrate liege laut Wirt-
schaftsauskunftei Creditreform bei 0,03%.

Stiihler beschafft fiir die Lizenznehmer am
liebsten 200 bis 500 m? grof3e Flédchen in Fach-
marktlagen mit einem Sortimentsschwer-
punkt fiir Waren des tidglichen Bedarfs, sprich
mit Vollsortimentssupermarkt, Discounter,
Drogeriemarkt und ergénzendem Einzelhan-
del. Flichen in solchen Nahversorgungs-
zentren sucht die easyApotheke auch des-
halb, weil sie eine gute Frequenz braucht, um
zu funktionieren. Denn
Medikamente auf Re-
zept machen hier nur
40% des Umsatzes aus.
30% setzt das Konzept
mit so genannten OTC-
Produkten um, wie etwa Kopfschmerztablet-
ten, die apothekenpflichtig, aber ohne Rezept
erhiltlich sind. Weitere 30% entfallen auf
Freiwahlprodukte wie Nahrungsergénzungs-
mittel, Vitamintabletten oder Heftpflaster. Im
Freiverkauf bietet die easyApotheke 4.000
Produkte. Bei einer gewhnlichen Apotheke
sind es in der Regel 400.

Bei den Freiwahlprodukten konkurriert
das Apothekenformat mit Discountern,
Super- und Drogeriemérkten. Dennoch sind
Drogeriemirkte ein begehrter Nachbar fiir
die easyApotheke. ,Die Sortimentsiiber-
schneidung ist relativ gering”, erldutert
Stiihler. Zudem seien Fldchen, die fiir die
Drogeriemérkte zu klein geworden seien,

SchliefSungswelle bei
Bankfilialen kénnte neuen
Wachstumsschub bringen

EINZELHANDEL 9

4.000 Produkte hat die
easyApotheke im Freiwahlbereich,
zehn Mal so viele wie eine normale

Apotheke. Bild: easyApotheke

interessant. Die Zahlungsbereitschaft der
easyApotheken liege in der Regel ein bis zwei
Euro iiber den Quadratmeterpreisen, die Dro-
geriemirkte am jeweiligen Standort zahlen.

Neben Fachmarktlagen interessiert sich
das Unternehmen auch fiir Flichen in Fuf3-
gédngerzonen in Ia- bis Ic-Lagen. Dabei hat
Stithler insbesondere ein Auge auf ehemalige
Bankfilialen geworfen, die derzeit vermehrt
leergezogen werden. Allein vom Portfolio der
250 Bankfilialen, die die HypoVereinsbank
schlieft, hélt er 40 Standorte fiir geeignet.
Interessant seien zu-
dem Einkaufszentren
mit Lebensmittel-Voll-
sortimenter und Droge-
riemarkt, Arztehduser
mit Handelsumfeld so-
wie Hauptbahnhéfe mit Einkaufscharakter.
So betreibt etwa ein Lizenznehmer eine easy-
Apotheke im Freiburger Hauptbahnhof.

Daneben setzt das Unternehmen auf
Module, die auf groflen Parkplitzen von
Supermirkten und SB-Warenhéusern aufge-
stellt werden koénnen. Der Platzbedarf ent-
spricht rund 20 Parkplitzen. Das Modul hat
eine Mindestgrundflache von 240 m? hinzu-
gerechnet wird noch ein Sicherheitsabstand
fitr die Umfahrung. Das Modul wird wie ein
fest stehendes Gebdude an die Versorgungs-
leitungen angeschlossen. Es besteht aus vor-
geplanten Standard-Einheiten, die verbun-
den und mit einer attraktiven Auflenfassade
versehen werden. ma
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SUCHT LADENFLACHEN |

Suchkriterien:

an Ein- und Ausfallstrafen

im Fachmarktzentrum

mit kostenlosen Parkplatzen

SUNPOINT als Marktfiihrer ist die gropte Filial- und
Franchisekette der Solarien- & Beautybranche - und das
europaweit. Fiir den Ausbau unseres Filialnetzes suchen
wir Ladenlokale zur Miete oder zum Kauf mit folgenden

Flachen zwischen 150 m? bis 250 m?

in Stadten ab 50.000 Einwohnern

in Schwerpunktgebieten NRW, Miinchen, Nirnberg, Berlin,
Hamburg, Frankfurt, Bremen, Wuppertal, Disseldorf

Ihr Mietangebot richten Sie bitte per E-Mail an
tlohre@sunpoint.de
oder per Post an SUNPOINT Deutschland GmbH & Co. KG,
Carl-Friedrich-Gaup-Str. 11, 50259 Pulheim
z. Hd. Herr Lohre, Abt. Mietverwaltung
Tel. 02234 - 984 22 282
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MOBEL
100. Markt von Poco

Der Mobeldiscounter Poco hat am
21. September im ostwestfilischen Rheda-
Wiedenbriick seinen 100. Markt er6ffnet.
Die Filiale verfugt tiber 5.000 m* Verkaufs-
fliche. Poco will weiter wachsen. Das
nichste Haus eroffnet in Wilhelmshaven.
Poco-Chef Thomas Stolletz sieht noch Po-
tenzial fiir 30 bis 40 Poco-Mirkte in
Deutschland. Hinzu kime noch die Linie
Poco SB-Lagerkauf, mit der das Bergkame-
ner Unternehmen kleinere Flichen bespielt.
Poco erdffnete seinen ersten Markt 1989 in
Ahlen und hat heute Filialen mit 3.000 m’
bis 13.000 m* Verkaufsfliche.

E-COMMERCE
43% der Handler online

Trotz des rasanten Wachstums im Online-
und Versandhandel ist nach wie vor der La-
denhandel die wichtigste Siule des deut-
schen Einzelhandels. So haben die 1.000
umsatzstirksten Vertriebslinien im stationa-
ren Handel im vergangenen Jahr einen Net-
to-Umsatz von 272 Mrd. Euro erwirtschaf-
tet. Brutto sind das knapp drei Viertel des
gesamten Einzelhandelsumsatzes von 428
Mrd. Euro (HDE). E-Commerce betreiben
nur 43% der untersuchten Handler. Das
geht aus einer Studie von EHI Retail Institu-
te und Statista hervor. Die Top Ten sind im
Vergleich zum Vorjahr unverindert: Mit wei-
tem Abstand fithrt Edeka mit einem statio-
niren Umsatz von 22,6 Mrd. Euro netto.
Auf den weiteren Plitzen folgen Lidl (14,7
Mrd.), Aldi Stid (13,2 Mrd.), Rewe (12,9
Mrd.), Kaufland (12,0 Mrd.), Netto Marken-
Discount (11,3 Mrd.), Aldi Nord (9,9 Mrd.),
Real (8,1 Mrd.), Penny (6,8 Mrd.), Media-
Markt (6,0 Mrd.)

PROGNOSE
Ia-Mieten stabil

Die Spitzenmieten in den 185 wichtigsten
deutschen Einkaufsstidten bewegen sich
kaum. Jones Lang LaSalle (JLL) erwartet im
zweiten Halbjahr 2013 einen Zuwachs von
durchschnittlich 0,3%. Nur in zehn der 185
Stadte erwartet JLL bei der Neuvermietung
eines 100-m’-Standardladenlokals hohere
Mieten, u.a. in Diisseldorf (+4%). 90% der
Stidte wiesen stabile Spitzenmieten aus.
,Die Einzelhindler legen ihr Hauptaugen-
merk auf eine Optimierung ihrer Standort-
netze”, heifdt es bei JLL. Die Anmietung von
Flaggschiff-Liden und der Roll-out neuer
Konzepte seien ,eher die Ausnahme”.

SKATER-MODE
DC-Premiere im Centro

Die kalifornische Lifestylemarke fiir Skate-
boarder, DC, die zur Quicksilver-Gruppe ge-
hort, hat im Centro Oberhausen ihren ers-
ten deutschen Laden eroffnet. Es handelt
sich dabei um einen 150 m’ groffen Fran-
chise-Store, in dem Schuhe, Bekleidung und
Accessoires angeboten werden. Sebastian
Hahn, Marketingmanager fiir Deutschland
und Osterreich, kiindigte in der Fachzeit-
schrift Textilwirtschaft weitere Liden an. Der
Fokus liege auf Grofstidten wie Berlin,
Hamburg, Miinchen und Koln.

Anzce

SHOPPINGCENTER PERFORMANCE REPORT

Wissenschaftliche Methode oder Populismus?

Viele Experten fiihlen sich durch den
Shoppingcenter Performance Report
(.,Lago ist bestes Shoppingcenter”, 1Z
38/13) herausgefordert. Sie bezwei-
feln die Methodik der Mieterbefra-
gung oder stellen den Sinn von Ran-
kings tiberhaupt infrage. Stellvertre-
tend fiir diese Gruppe drucken wir
einen Beitrag von Prof. Bernd Falk,
Inhaber des Instituts fiir Gewerbe-
zentren, ab. Sein Einwand: Wer nur
die Mieter fragt, erhilt kein komplet-
tes Bild von der ,Performance” eines
Einkaufszentrums.

Seit Eréffnung des ersten deutschen Shop-
pingcenters im Jahr 1964 sind nahezu 50
Jahre vergangen. Eine groflangelegte Analy-
se, wie denn dieses Gebilde, das definitions-
gemdf} eine geplante und errichtete ,kiinst-
liche” raumliche Agglomeration von Einzel-
handels- und sonstigen Dienstleistungsbe-
trieben, die auch einheitlich verwaltet und
gemanagt werden, bewertet wird, wurde
erstmals mit dem Shoppingcenter Perfor-
mance Report im Jahr 2011 publiziert. Mit
sicherlich groem Interesse wurden die em-
pirischen Ergebnisse und Erkenntnisse, ins-
besondere von den Akteuren der Center-
industrie, erwartet.

4Platz 1 fiir das Lago!” Diese zentrale Bot-
schaft aus dem letztjahrigen ,Shoppingcen-
ter Performance Report” wird so manchen
Centerexperten tiberrascht haben. Konnte
man die Stadt Konstanz nahe der Schweizer
Grenze im Siidwesten Deutschlands noch
einigermaflen zuordnen, so stand das Ob-
jekt selbst, eher unspektakulir konzipiert,
wohl nicht im Blickfeld der Centerindustrie.
Die Gewinner des 400 Objekte umfassen-
den Rankings freuten sich und nutzten das
Ergebnis u.a. fir akquisitorische Marketing-
aktivititen. Sie bewerteten die Ergebnisse als
Ansporn, den Listenplatz zu halten oder gar
zu verbessern. Die Initiatoren des Reports,
die Firma ecostra und die Immobilien Zei-
tung als Medienpartner, lobten, dass mit
diesem Report endlich ein Beitrag zur Trans-
parenz in der Shoppingcenter-Branche
geleistet werde. Die weniger gut platzierten
Center, unter ihnen solche von seit Jahr-
zehnten erfolgreichen Centerentwicklern,
-betreibern und -investoren, stellten aller-
dings kritische Fragen. Nach Stadte- und
Nationenrankings, Hochschul-, Zeitschrif-
ten-, Hitparaden-, Wettkampf- und Suchma-
schinenrankings nun auch noch eine Rang-
liste der deutschen Shoppingcenter? Wozu?

Warum nur 400 Center?

Der Vorbemerkung der Studie, dass ,eine
systematische Gesamtschau einer groferen
Anzahl von Objekten véllig fehlte”, kann
nicht gefolgt werden. So haben zahlreiche
Veroffentlichungen der letzten Jahre, insbe-
sondere die Shoppingcenter-Reports ver-
schiedener Institute, die Veranstaltungen na-
tionaler und internationaler Shoppingcen-
ter-Vereinigungen und nicht zuletzt die ak-
tuellen Beitrige der Immobilien Zeitung zur
Erhohung der Markttransparenz deutlich
beigetragen.

. L

Einkaufszentrum PEP in Minchen-Neuperlach.

Und dann die immer wiederkehrende Fra-
ge der Unzufriedenen nach der Qualitit und
Seriositdt der angewendeten Methode. War-
um wurde die Datengrundlage von 644 auf
letztlich 400 Center vorab reduziert? Reicht
die Zahl der primar ausgewerteten 214 teil-
nehmenden Center aus, um zu reprasentati-
ven Ergebnissen und damit zu einer fairen
Rangfolge zu kommen? Sind die genutzten
Faktoren richtig und ausreichend, um ein
,reprasentatives Profil” erstellen zu kénnen?
Reichen wenige Themenblocke aus, um ein
so komplexes Gebilde, wie es ein Shopping-
center darstellt, zu bewerten? Wer sind ei-
gentlich die Befragten? Die Mieter, so sagt es
der Report deutlich. Aber reicht das fiir ein
Center-Ranking aus? Wie beurteilen z.B.
Kunden und Nicht-Kunden das Objekt?

Welche Untersuchungsfaktoren sollten
zur Anwendung kommen? Aus Sicht der
Mieter hat das Umsatzpotenzial sowie der
Umsatz die grofite Bedeutung. Welche Rang-
folge wiirde sich ergeben, wenn z.B. die Fli-
chenproduktivitit, also der erzielte Umsatz
je Quadratmeter, zentrales Bewertungskrite-
rium in diesem Report wire? Stiinden dann
das Olympia-Einkaufszentrum, das Donau-
Einkaufszentrum und das PEP Einkaufscen-
ter immer noch auf den hinteren Plitzen
22, 23 und 45 der ,Siegertreppe?

Wie grof} ist eigentlich die Aussagekraft
der Daten, wenn teilweise lediglich Beurtei-
lungen von fiinf Mietern je Center vorlie-
gen? Bedenkt man, dass in deutschen Cen-
tern durchschnittlich 48 Mieter vertreten
sind, ist dieser Mindestschwellenwert als zu
gering einzustufen. Zur Verbesserung der
Qualitdt ist eine Anhebung des Mindest-
schwellenwerts unbedingt zu empfehlen.

Kann der Report den Informationsstand
iiber die Shoppingcenter erhéhen und da-
mit einen Beitrag zu einer verbesserten
Transparenz leisten? Der Performance-Re-
port konzentriert sich auf die Aussagen und

*(Zahlen inkl. Netto Marken-Discount)

bzw. des richtigen Standorts. Unser Erfolg: pt:

Standor i die

mit viel Weitsicht und Sorgfalt von unseren Expansionsexperten geplant und umgesetzt
werden. Natirlich in enger Zusammenarbeit mit den ortlichen Kommunen, Investoren und
Bautragern. Durch die Unterstiitzung unserer zahireichen regionalen Lieferanten starken wir
zudem nachhaltig die Region und sichern Arbeitsplatze. Im Jahr 2012 gehérten bereits rund
11.700 Mérkte* mit einem Umsatz von 44,8 Mrd. Euro* zum EDEKA-Verbund.

Kommen auch Sie auf den Geschmack und informieren Sie
sich ber Kooperationsméglichkeiten auf der EXPO REAL
oder unter www.edeka-verbund.de/expansion.
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Bewertungen einer, wenn auch sehr wichti-
gen Gruppe: die Mieter. Bewertungen ande-
rer Beteiligter wie Vermieter, Eigentiimer,
Kunden, Besucher, Centermanager, Dienst-
leister etc. werden nicht analysiert. Versteht
man unter ,Performance” eine Gesamtschau
bzw. eine Gesamtleistung, die von einer
Vielzahl unterschiedlicher Faktoren abhan-
gig ist, so wird der Inhalt der Studie diesem
Anspruch wohl nicht gerecht. Die Konzen-
tration auf die Aussage und Bewertung le-
diglich einer der in das Shoppingcenter-Ge-
bilde involvierten Gruppen ergibt kein Ge-
samtbild. Somit sollte nicht der Eindruck
entstehen, es handle sich bei dieser Unter-
suchung um ein Ranking der ,besten Shop-
pingcenter”.

,,Wie groB ist

die Aussagekraft
von Daten,
. wenn teilweise
W . lediglich
) Beurteilungen

von fiinf Mie-
tern je Center
vorliegen?”

Prof. Bernd Falk

BILD: FALK

Auch innerhalb der Gruppe der befragten
Mieter bestehen Unterschiede. Dieses so-
wohl in Bezug auf die Funktionen der Be-
teiligten (Geschaftsfiihrer, Filialleiter, Expan-
sionsleiter etc.) wie auch hinsichtlich der
Faktoren Betriebsgrofie/Mietfliche, Branche,
Managementqualitit etc. Aufgrund dieser
Mehrdimensionalitit wire eine ,saubere”
Gewichtung von Einzelindikatoren erforder-
lich, fiir die wohl theoretische, aber vor al-
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lem empirische Grundlagen derzeit fehlen.
Im Vergleich zum stationidren Einzelhandel
ist das Einkaufszentrum als Kooperationsge-
bilde auch dadurch charakterisiert, dass es
iiber zahlreiche Entscheidungstrager verfiigt.
Es ergeben sich sehr unterschiedliche Per-
spektiven, z.B. iiber die ,angemessene Miet-
hohe” oder den Beitrag zur Werbegemein-
schaft. Damit entsteht ein deutlich differen-
zierteres Bild, als es sich aus den Ergebnis-
sen des Rankings ablesen ldsst, bei dem nur
eine Gruppe, die Mieter, befragt wurde.

Gefahr falscher Interpretation

Gerade bei sehr geringen Unterschieden
im Zahlenmaterial, insbesondere im Zah-
lenwert eines Indikators, besteht die Gefahr,
Leistungs- und Qualititsunterschiede falsch
zu interpretieren. Auch aus diesem Grund
empfiehlt sich keine numerische Rangfolge,
wie sie im Report vorgenommen wurde,
sondern z.B. die Bildung von Spitzen-, Mit-
tel- und Schlussgruppe. Sehr gewagt er-
scheint in Anbetracht der Methodik die In-
terpretation des SCPR, ,dass Geschifte in
Einkaufszentren nicht erfolgreicher sind als
solche in Innenstadten. Eher scheint das Ge-
genteil der Fall zu sein”. Dieses ,sensatio-
nelle Ergebnis” ist eine interessante Aufga-
benstellung fiir eine neue Vergleichsuntersu-
chung zwischen Geschiften in City- und
Centerlagen, die allerdings methodisch ab-
gesichert sein miisste. Interessant wire es,
auf Basis vorliegender Daten zu analysieren,
warum die Center unterschiedlich bewertet
wurden. Eine Folgeuntersuchung konnte
versuchen, die (Miss)-Erfolgsfaktoren und
deren Ursachen zu analysieren und evtl.
Empfehlungen auszusprechen. (cvs)

In der nichsten Ausgabe antwortet Joachim
Will, Erfinder des Shoppingcenter Performance
Reports, auf die Kritik von Prof. Bernd Falk.

,Karstadt auf richtigem Weg”

1Z: Top-Qualitit zu mittlerem Preis?

Reppegather: Die Herstellung der Ware
macht nicht den Unterschied, es ist das Mar-
keting. Du gibst 70% mehr fur Boss aus,
weil Du Dich besser fiihlst als in H&M, ob-
wohl die Ware im Einkauf dasselbe kostet.

1Z: Ihr Bild der typischen Esprit-Kundin?

Reppegather: Die Chefsekretarin im mitt-
leren Management, die sich Burberry nicht
erlauben kann, aber H&M nicht anziehen
will. Sie kauft sich bei Esprit ihr Basic-Biiro-
Outfit.

1Z: Sie haben Esprit verklagt, weil die Firma
aus Threm Laden in Palma de Mallorca vorzei-
tig ausgezogen ist und keine Miete mehr zahlt.
Wie ist der Stand?

Reppegather: Die Gerichtsverhandlung in
Spanien war am 13. September, jetzt warten
wir auf das Urteil. Wir haben Schadenersatz
zugesprochen bekommen, gehen aber in Be-
rufung, da wir sie auf Vertragserfiillung ver-
klagen. Mir ist es unbegreiflich, wie ein bor-
sennotiertes Unternehmen seiner Mietver-
tragserfiillung einfach nicht nachkommt. In
Deutschland undenkbar. Ich kann nur jeden
warnen, mit diesem Unternehmen im Aus-
land Vertrige abzuschlieffen

1Z: Behillt H&M seine dominierende Stellung
bei trendiger Alltagsmode?

Reppegather: Wenn sich das Management
nicht auf dem ausruht, was H&M erreicht
hat. H&M agiert im unteren Preissegment
und muss auf die Konkurrenz von Primark
reagieren. Primark ist jetzt fiir preissensible
Kunden die Alternative zu H&M.

1Z: Die Zukunft von C&A?

Reppegather: Ich kenne die Liden nicht.

1Z: Sie haben in Saarbriicken einen gebaut.

Reppegather: Gebaut ja, aber ich war nie
drin. Ich kenne die zukiinftige Ausrichtung
von C&A nicht. Mit seinem preiswerten
Konzept (Avanti, d. Red.) ist C&A geschei-

tert. C&A muss aufpassen, dass es sich in
der Ausrichtung nicht zu sehr auf den Kon-
kurrenzkampf mit Inditex, H&M und Pri-
mark einldsst.

IZ: Warum ist Inditex in Deutschland im
Vergleich zu anderen europdischen Lindern
noch mit relativ wenigen Liden vertreten?

Reppegather: Weil Inditex die ersten zehn
Jahre in Deutschland zur Otto-Gruppe ge-
horte. Erst mit der Riicknahme der Anteile
hat Inditex in Deutschland ein eigenes Ma-
nagement installiert. Im Vergleich zu H&M
hat Inditex zehn Jahre Riickstand. Sie sind
aber fleiig dabei, diesen Riickstand aufzu-
holen.

1Z: Sind Sie immer noch der Meinung, dass
das grifite Mietsteigerungspotenzial im Einzel-
handel in der Luxuslage liegt?

Reppegather: Ja. Das Luxusgut lebt vom
Branding und vom Marketing. Um ein Lu-
xusgut als Marke zu etablieren, musst Du in
die Top-Luxuslage. Davon gibt es in
Deutschland vielleicht fiinf, wihrend es 100
Fufigangerzonen gibt. Wegen der extrem ho-
hen Margen werden immer mehr Luxusmar-
ken entstehen, die wiederum alle in die Lu-
xuslagen miissen.

1Z: Hat der Ko-Bogen das Zeug zur Luxus-
lage?

Reppegather: Ich bin mir nicht so sicher.
Fir mich ist der Ké-Bogen eher eine Ni-
veaulage. Eine wirkliche Luxusmarke will
da, denke ich, noch nicht hin.

1Z: Welche Marken hingen in Ihrem Klei-
derschrank?

Reppegather: Philipp Plein, Boss, PRPS-
Jeans. Sehr kaputt, aber sehr teuer und be-
quem. Schuhe von Cesare Paciotti und Con-
verse, Anziige von Baldessarini und Zegna.

1Z: Herr Reppegather, wir danken Ihnen fiir
das Gespriich.

Das Interview fiihrte Christoph v. Schwanenflug.
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Metro stoppt den
Filialschwund

Metro hat den groften Teil der
zwolf real-Markte, die das
Unternehmen 2007 an den
Investor Delek verkauft hat,
wieder zuriickgekauft. Metro
sichert die Mérkte damit auch
vor dem Zugriff von
real-Konkurrenten wie Globus
oder Kaufland.

er Metro-Konzern hat zehn
Mirkte gekauft, die an die Toch-
tergesellschaft real vermietet
sind. Der Kaufpreis bewege sich
im niedrigen dreistelligen Millionen-Euro-
Bereich, heifdt es im Halbjahresfinanzbericht
der Metro. ,Es ist beabsichtigt, die Immobi-
lien ab Ubernahme innerhalb der nichsten
zwolf Monate zu verduflern, kiindigt das
Handelsunternehmen an. Das Closing der
Transaktion hat im Mai stattgefunden. Die
Mirkte sind Teil eines aus zwolf real-Filialen
bestehenden Portfolios, das Metro 2007 im
Wege des Sale and Leaseback an den israe-
lischen Investor Delek verkauft hatte.

Das nun verduflerte Zehner-Paket,
»Sokrates“ mit Namen, umfasst dem Verneh-
men nach folgende Mérkte: Maintal-Dornig-
heim, Wiesbaden Mainzer Strafle, Wetzlar,
Grof-Gerau, Castrop-Rauxel, Bremerhaven,
‘Wiirzburg, Darmstadt, Heidenau bei Dresden
und Freiburg (Gundelfinger Strafie). Die real-
Filialen in heim und Main: i ,
die Metro 2007 ebenfalls an Delek verkauft
hatte, nimmt der Konzern nicht zuriick. Diese
werden am 31. Oktober 2014 geschlossen.
Raunheim galt schon beim Verkauf an Delek
als das Aschenputtel im Portfolio. Auch die
Schliefung in Mainz-
Weisenau iiberrascht
Kenner der Szene nicht.
Der Zweigeschosser gilt
als die wirtschaftlich
schwichste der drei
real-Filialen in Mainz. ,Ich glaube nicht, dass
ein Raunen durch die Bevélkerung geht,
wenn dieser Laden schliefit”, sagt ein Han-
delsimmobilienspezialist. Ein anderer meint:
»Das wire ein idealer Standort fiir Kaufland.”

Die zehn von Metro zuriickgekauften
Mirkte sind Kennern der Immobilien zufolge
von unterschiedlicher Giite, haben aber alle-
samt Potenzial. ,Bremerhaven und Castrop-
Rauxel sind toll“, sagt der Einkdufer eines
Immobilienunternehmens. Dagegen  gilt
‘Wiesbaden Mainzer Strafie als nicht unprob-

»Metro zeigt mit dieser
Transaktion, dass sie sich
nicht kampflos ergeben”

bei real

lematisch. Der Markt genief3t zwar Bestands-
schutz, ist der Stadt aber dem Vernehmen
nach schon lange ein Dorn im Auge. Wiesba-
dens Planer mochten die Mainzer Strafle
stadtebaulich aufwerten und zu einem repré-
sentativen Stadteingang machen. Ein abge-
nutztes SB-Warenhaus passt da nicht ins Bild.
,»Auf dem Grundstiick kénnte ich mir einen
architektonisch toll gemachten Edeka vor-
stellen”, sagt ein Entwickler. ,Davon wiirde
die ganze Umgebung profitieren.”
Beobachter sehen in dem Kauf eine
Metro-MafSnahme zur Sicherung der Stand-
orte. Die SB-Warenhiau-
ser waren seinerzeit fiir
243 Mio. Euro an Delek
verkauft worden.
Finanziert wurde der
Deal mit einem 230-
Mio.-Euro-Kredit der SEB Bank. Aber auch
die Metro unterstiitzte die Transaktion, wie
man hort, mit einem Darlehen an die Israelis.
Spéter geriet die Finanzierung des Invest-
mentvehikels allerdings ins Wackeln. Dabei
habe vor allem Metro bluten miissen, wird
gesagt. Zuletzt drohte der Konzern nicht nur
viel Geld, sondern auch noch die Standorte
zu verlieren. Metro hatte namlich beim Ver-
kauf an Delek auf eine Mieterdienstbarkeit
verzichtet. Das heifit: Im Falle einer Insolvenz
des Investmentvehikels hitten andere, z.B.

e
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laufend in 1a-Lagen,
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trdgen auch ggf. notwendige Bauma3nahmen an.
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Mein Drogeriemarkt

Der real-Markt in der Mainzer
StraRe in Wiesbaden miisste
dringend renoviert werden. gild: cvs

die real-Konkurrenten Kaufland oder Globus,
die Mérkte vom Insolvenzverwalter kaufen
und real als Mieter vor die Tiir setzen konnen.
»Metro zeigt mit dieser Transaktion, dass sie
sich nicht kampflos gegen Globus und Kauf-
land ergeben*, sagt ein Asset-Manager. Wih-
rend diese beiden ihr Filialnetz bestidndig
erweitern, schrumpft das von real seit Jahren.

Vor allem die Tatsache, dass viele Mérkte
im Rhein-Main-Gebiet liegen, diirfte fiir
Metro und real eine Rolle gespielt haben. Die-
ser Wirtschaftsraum ist umkampft. Kaufland
und Globus méchten verstiarkt den Fuf3 in die
Tiir kriegen, aber auch Edeka ist unterrepri-
sentiert. real hat in der Gegend zuletzt Wies-
baden-Nordenstadt an Globus verloren.

Es wird davon ausgegangen, dass Metro
die zehn real-Mietvertrage verlangert und an
der ein oder anderen Stelle Projektentwick-
lungen anst6ft. Das ist auch von Metro zu
héren. ,Der Eigentumserwerb ermoglicht
Metro, das Standortportfolio von real weiter
zu optimieren und gezielt weiterzuentwi-
ckeln®, teilt eine Sprecherin mit.

Zum Zeitpunkt des Verkaufs an Delek
2007 spielten die zwdlf real-Mirkte mit einer
Mietfliche von insgesamt 158.014 m? eine
Jahresmiete von 16,05 Mio. Euro ein. Die
Restlaufzeit der Mietvertrige lag bei rund 14
Jahren. Zehn der zwolf Mirkte gehorten bis
zur Ubernahme durch real Walmart. cvs

Fachmarktzentren:
Renditen sinken

Die Anfangsrendi deutsch
Fachmarktzentren werden 2014 leicht sinken.
Das prognostiziert die Investmentgesell-
schaft Invesco. Dannach wiirden sie wieder
anziehen, um auf Sicht von drei Jahren etwa
wieder das heutige Niveau zu erreichen (rund
6%). Invesco hat ein ,Whitepaper* zu Fach-
marktzentren veréffentlicht, aus dem hervor-
geht, dass die Spitzenrenditen fiir erstklassige
Objekte seit Anfang 2011 relativ stabil bei 6%
liegen. Deutliche Bewegung zeigt die Kurve
nur 2006 und 2007, als das grofle Interesse
auslidndischer Anleger die Renditen auf unter
6% driickten. Relativ wenig Anderung erwar-
tet Invesco auch bei den Spitzenmieten.
Diese wiirden in Berlin (knapp unter 14
Euro/m?), Hamburg (knapp unter 16 Euro)
und Miinchen (knapp iiber 16 Euro) bis 2018
zwar steigen, aber nur leicht. cvs

n erstkl,

Eyemaxx baut neben
Kaufland und Lidl

Die in Frankfurt borsennotierte Eyemaxx Real
Estate, u.a. auf die Entwicklung von Handels-
immobilien in Osterreich und Osteuropa spe-
zialisiert, beginnt mit dem Bau eines Fach-
marktzentrums im polnischen Namslau,
60 km 6stlich von Breslau. Den Bauplatz hat
Eyemaxx nicht zuféllig gewiéhlt: Er liegt direkt
neben den Kundenmagneten Kaufland und
Lidl. Das Eyemaxx-Objekt mit einer geplan-
ten Verkaufsfliche von 4.000 m? soll rund
5 Mio. Euro kosten und bis Weihnachten fer-
tig sein. Es befindet sich in der Innenstadt
und soll zwolf Geschifte und 80 Parkplitze
bieten. Zwei Drittel der Flachen sind Eyemaxx
zufolge vermietet, und zwar an Textil- und
Sportgeschifte. ma
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Sausalitos:
Neuer Investor

Wieder ein Investorenwechsel in
der Systemgastronomie: Diesmal
ist es Sausalitos. Die Kette kocht
,mexikanisches Essen mit
kalifornischem Einfluss“.

ie Gastronomiekette Sausalitos (27

Lokale in Deutschland) hat mit dem
Fonds Ergon Capital Partners III einen neuen
Mebhrheitseigentiimer. Der in Briissel ansds-
sige Investor will langfristig das Filialwachs-
tum von Sausalitos beschleunigen, heif3t es.
Drei neue Standorte sind gesichert: Stuttgart
(Marienstrae 3b), Hannover (Hamburger
Allee 2) und Hamburg (Reeperbahn 19). In
diesen Stddten handelt es sich jeweils um das
zweite Sausalitos-Lokal. Stuttgart eroffnet im
Juli, Hannover in der zweiten Jahreshiilfte
2014, Hamburg im ersten Quartal 2015. Sau-
salitos, 1994 gegriindet, bietet seinen Gésten
nach eigener Einschitzung ,mexikanisches
Essen mit kalifornischem Einfluss“ und ist
auferdem auf Cocktails spezialisiert.

Vor dem Einstieg von Ergon, das nach
Angaben der Bérsen-Zeitung fiir die Mehr-
heit an Sausalitos rund 45 Mio. Euro gezahlt
haben soll, lagen die Mehrheitsanteile seit
2007 bei dem Finanzinvestor EQT. Sausalitos-
Griinder Thomas Hirschberger bleibt am
Unternehmen beteiligt. Er wurde bei der
Transaktion von der Kanzlei CMS Hasche
Sigle beraten. Hirschberger ist einer der
bekanntesten Erfinder in der Systemgastro-
nomie. Er hat auch die Burger-Kette Hans im
Gliick ins Leben gerufen, die ebenfalls expan-
diert und inzwischen schon 20 Filialen in
Deutschland hat. EQT wiederum hat sich
unlidngst den SB-Backer Backwerk einver-
leibt. cvs

BNP verkauft an
Meyer Bergman

London. Ein von BNP Paribas Real Estate
Investment Germany verwalteter Fonds hat
das Biiro- und Geschiftshaus Bond Street
House in der New Bond Street fiir 110 Mio.
Euro an einen Fonds von Meyer Bergman ver-
kauft. Handelsmieter im Haus sind u.a. Patek
Philippe und Georg Jenson. cvs

Reisenthel eroffnet
ersten Laden

Berlin. Der Taschendesigner Reisenthel hat
im Einkaufszentrum Bikini seinen ersten sta-
tiondren Laden erdffnet. Das Geschift ist
nach Angaben der Fachzeitung Textilwirt-
schaft 90 m? gro8. Ob der Laden ein Unikat
bleibt oder ob die Firma aus Gilching weitere
Verkaufspunkte plant, bleibt offen. Reisen-
thel dufBerte sich auf Anfrage nicht. cvs

Werktags leert
sich die City

In den Top-20-Citys sind

samstags im Schnitt 25% mehr
Menschen unterwegs als 2013.
Dienstags dagegen ist es mau.

B ezogen auf die 2013 erfassten Zahlstand-
orte legte die Gesamtzahl der Passanten
in diesem Jahr von 250.000 auf 300.000 um
knapp 20% zu. Im Schnitt der Top-20-Stidte
lag das Plus bei knapp 25%. Das hat der Mak-
ler Engel & Volkers (E&V) bei Frequenzzih-
lungen am 6. und 10. Mai an 64 Standorten in
22 deutschen Stddten und in Wien festge-
stellt. ,Zumindest am heinen die
K 1 trotz wach Online-
Handels das Erlebnis des Einkaufsbummels
zu nutzen“, sagt Marcus Kotschau von E&V
Berlin. Grofle Zuwichse verbuchte Kdlns
Schildergasse mit 11.281 Passanten pro
Stunde (2013: 7.756) und stieg vom 6. auf den
3. Rang. Berlins Tauentzienstrafle arbeitete
sich mit 8.149 nach 5.644 im Vorjahr vom 15.
auf den 9. Platz. Auf Platz eins und zwei lan-
den die Kaufingerstrafie und die Neuhauser
Strafle in Miinchen. JLL hatte bei seiner
2014er- Zihlung die zwei Top-Meilen in KéIn
(Schildergasse, Hohe Strafie) vorne gesehen.

Werktags hingegen werden iiberwiegend
Versorgungs- und Interneteinkdufe getitigt.
Entsprechend mau fiel der Vergleich der
Dienstagszahlen aus. So zihlte E&V bezogen
auf identische Zihlorte insgesamt nur
184.000 Besucher, nach 188.000 im Vorjahr.
Insgesamt waren am Dienstag 39% weniger
Menschen unterwegs als am Samstag, 2013
waren es nur 25% weniger. ma

d
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Basel erhalt das hochste
Gebaude der Schweiz

Kommerz trifft Architektur: Der
Pharmakonzern Roche bekennt
sich zu seinem Basler Stammsitz
und beschert der Stadt durch
Neubaupldne am
Konzernhauptsitz eine neue
Silhouette. Eine
milliardenschwere Investition,
die auch tausenden deutschen
Pendlern zugute kommt.

in vertikaler Campus des Pharma-

konzerns Roche wird zukiinftig

weithin das Wahrzeichen der Stadt.

Und nicht nur das: Mit einem 205 m
hohen Biiroturm knackt Roche auch den
Hohenrekord in der Schweiz. Die Nachbar-
bebauung und das Basler Miinster werden im
Vergleich dazu wie aus dem Lande Liliput
wirken. Drei Milliarden Franken (knapp 2,5
Mrd. Euro) will der Pharmariese dafiir in den
nichsten zehn Jahren investieren und setzt
damit auch ein Zeichen fiir die Stadt, die mit
dieser Investition fiir den weltweit agieren-
den Konzern weiterhin erste Prioritéit behalt.
Das Investitionspaket beinhaltet mehrere
Hochhéuser, dazu
Biiro- und Laborge-
bdude  unterschiedli-
cher Hohe und die
Sanierung bestehender
Gebiude. ,Hier in Basel ist die gesamte Wert-
schopfungskette vertreten, hier leisten wir
einen entscheidenden Beitrag zur Innovati-
onskraft der Roche-Gruppe®, kommentiert
Severin Schwan, CEO von Roche, die Pline.
Fernziel ist, auf dem nur 1.500 m Luftlinie

Okokonzept

Standortverdichtung als

vom Basler Zentrum entfernten Konzernareal

moglichst viele der ca. 9.000 bisher weit iiber
die Stadt in Mietobjekten verteilten Mitarbei-
ter auf dem Stammgelidnde zu vereinen.
3.000 von ihnen sind Einpendler, haupt-
sdchlich aus grenznahen Bereichen Siidba-
dens, zu einem kleineren Teil auch aus dem
Elsass. Allein im Roche-Turm sollen ab Ende
2015 ca. 3.000 Angestellte ihren neuen
Arbeitsplatz beziehen. Bei Roche wird betont,
dass man ein umfangreiches Mobilititskon-
zept unter Einbeziehung des offentlichen
Nahverkehrs und der Fahrradnutzung erar-
beitet habe. Fiir das zukiinftige ,, Veloparking“
fiir 1.500 Fahrréder sorgtin der Tat Roche, die
neue Tram {iber die
deutsche Grenze nach
Weil am Rhein hat der
Konzern allerdings
nicht zu verantworten.
Der Ausbauplan fiir die weitere Arealent-
wicklung wurde wiederum zusammen mit
dem international bekannten, ebenfalls aus
Basel stammenden Architekturbiiro Herzog
& de Meuron entwickelt. Ziemlich genau vor
vier Jahren hatte das Kantonsparlament den

Bebauungsplan fiir den 178 m hohen Roche-
Turm des Architekturbiiros genehmigt, kurz
und niichtern Bau 1 genannt. Damals galt
dieser Biiroturm als das héchste bewohnbare
Gebdude der Schweiz,
hoher als der 126 m
hohe Prime Tower in
Ziirich. Nur Puristen
verweisen auf den 250 m
hohen Fernsehturm auf Basels Hausberg St.
Chrischona, der allerdings in der Regel nicht
fiir die Offentlichkeit zuganglich ist. Der
Roche-Turm ist mittlerweile auf 174 m ange-
wachsen, nur das oberste Stockwerk fehlt
noch. Er bietet nach der Fertigstellung 76.000
m? Geschossfldche verteilt auf 41 Etagen und
wird nur 20% der Energiekosten des vorheri-
gen Bestandsgebdudes verursachen.

Mit dem neuen, 205 m hohen Turm ver-
teilt auf 50 Stockwerke erhilt der fast fertige
Roche-Turm an der Grenzacherstrafie bis
2022 sozusagen einen grofien Zwilling. Wenn
der Grof3e Rat, also die Legislative in Basel,
zustimmt. Daran werden kaum Zweifel
gehegt, schlieflich geht es um tausende
Arbeitsplitze und das Renommée der Stadt.
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Zuriick zu den Wurzeln
des Masterplans

Spatestens ab 2022 wird das Roche-Areal
die Silhouette von Basel beherrschen und
dariiber hinaus das gréte Schweizer
Hochhaus stellen. sid: Roche

Immerhin kann Roche daraufverweisen, dass
durch die geplante Verdichtung des beste-
henden Industriegelindes eine Uberbauung
von Griinflichen vermieden wird. Wichtig sei
dem Konzern auch,
»die Wohnqualitét fiir
die  Nachbarn  zu
gewihrleisten“.  Des-
halb sind an den Rin-
dern des Industrieareals nur niedrige
Gebidude vorgesehen. Vier Gebdude mit
zusammen 950 Biiro- und ebenso vielen
Laborarbeitsplitzen sollen ebenfalls bis 2021
auf der Fliche eines Bestandsbaus entstehen.
Dieser Ausbau fiir Forschung und Entwick-
lung wird umgerechnet ca. 1,4 Mrd. Euro kos-
ten. Weitere rund 456 Mio. Euro fliefen in die
Erneuerung bestehender Gebdude.

Mit ,Back to the roots“ kann man das
Motto des Konzerns umschreiben. Durch
die Neubauten auf dem Areal soll die Archi-
tektursprache von Otto Rudolf Salvisberg
wieder aufgenommen werden, der in den
1930er Jahren der Firmenarchitekt des
Pharma-Konzerns war und der fiir Geome-
trie, Licht und Sichtachsen sorgte. dl
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Aareal ist den
Staat los

Die Aareal Bank hat die
verbliebene stille Einlage des
Bankenrettungsfonds SoFFin in
Hohe von 300 Mio. Euro
zuriickbezahlt.

D amit endet ein fast sechsjihriges Enga-
gement des Bundes bei dem Immobi-
lienfinanzierer. Anfang 2009 deckte sich die
Aareal Bank mit einer staatlichen Eigenkapi-
talspritze von 525 Mio. Euro sowie einem
Garantierahmen fiir unbesicherte Schuldver-
schreibungen von 4 Mrd. Euro ein, um sich
gegen die Finanz- und Wirtschaftskrise abzu-
sichern. Das ist ihr auch gelungen: Seit dem
Herbst 2008 schrieb der Konzern in jedem
Quartal schwarz.

Mitte 2010 hatte die Bank mit der Riick-
zahlung der Bundesmittel begonnen. Zinsen
und Gebiihren hat das Institut stets bedient,
insgesamt summieren sich die Zahlungen an
den SoFFin bis heute auf rund 237 Mio. Euro.
Eine Sct 1g fiir das Betei-
ligungsjahr 2014 steht noch aus. Die Hohe ist
davon abhingig, ob und in welcher Hohe die
Bank eine Dividende fiir das Geschiftsjahr
2014 ausschiitten wird. Die Grundverzinsung
der stillen Einlage betrdgt 9% p.a. Fiir je 18
Cent Dividende steigt die Verzinsung um 0,5
Prozentpunkte. Im vergangenen Geschifts-
jahr hat die Aareal Bank erstmals wihrend
der SoFFin-Beteiligung die Aktiondre mit
einer Dividende begliickt. Je Aktie gab es 0,75
Euro, entsprechend erhéhte sich die Zinszah-
lung an den SoFFin auf 11%. nik

ZBI bringt
Wohn-Fonds Nr. 9

Die ZBI Fondsmanagement, Erlangen, hat die
Vertriebszulassung fiir ihren geschlossenen
Wohn-Fonds ZBI Professional 9 erhalten. Er
investiert in Aufwertung und anschliefenden
Verkauf von Wohnungsbestinden in deut-
schen Metropolen und hat seinen Schwer-
punkt in Berlin. Das Ziel-Eigenkapitalvolu-
men betrdgt mindestens 40 Mio. Euro und
kann bis auf 200 Mio. Euro erweitert werden.
Der prognostizierte Gesamtmittelriickfluss
nach der geplanten Laufzeit von sechs bis
acht Jahren liegt bei 6,68% p.a. vor Steuern.
Der Vorgingerfonds, ZBI Professional 8, ist
kiirzlich mit einer Eigenkapitalsumme von 95
Mio. Euro geschlossen worden. mol

Catella plant drei neue Fonds

Catella Real Estate, bekannt fiir
fokussierte Nischenprodukte,
bereitet zwei neue Spezialfonds
vor. Aber auch - Uberraschung! -
einen Publikumsfonds.

m 1. Quartal 2015 soll der Nachfolger des

Catella Immo-Spezial Siiddeutschland
starten. Ebenso wie sein Vorgénger zielt er auf
ein Eigenkapitalvolumen von ca. 200 Mio.
Euro und konzentriert sich auf Stadte in Bay-
ern und Baden-Wiirttemberg. Gekauft wird in
den Sektoren Biiros, Einzelhandel und Logis-
tik. Der erste Siiddeutschland-Fonds hat bis
heute ein Immobilienvermégen von 190 Mio.
Euro aufgebaut und wird im Friihjahr 2015
nach drei bis vier weiteren Ankédufen voll
investiert sein. Seine Einjahresperformance
lag zuletzt bei 4,8%. Bedenken, fiir den neuen
Siid-Fonds keine Interessenten zu finden, hat
Catella-Vorstand Andreas Kneip nicht.
Schlieflich hitten schon bei der Platzierung
des Vorgédngers nicht alle Interessenten
beriicksichtig werden kénnen.

Das sieht bei dem von Catella seit gerau-
mer Zeit vorbereiteten Hollandfonds anders
aus. Zusammen mit Panta Rhei Partners,
Maastricht, méchte Catella-Chef Andreas
Kneip niederlédndische Mietwohnungen im
Volumen zwischen 100 Mio. und 150 Mio.
Euro ankaufen. Doch der schon vor vielen
‘Wochen gestartete Vertrieb lduft noch recht
zdh. Ein méglicher Grund dafiir ist die Miet-
gesetzgebung in Holland, die als sehr kompli-
ziert und mieterfreundlich gilt. Neuerdings

Auch das dritte Produkt, an dem gerade
gebastelt wird, diirfte kein Selbstldufer werden:
Nach der grofien Fondskrise, die in die Abwick-
lung von 18 deutschen offenen Immobilien-
fonds miindete, wiirde Kneip gerne einen
neuen offenen Publikumsfonds auflegen.
Frithestens in der ersten Jahreshilfte 2015
kéonnte der Realitit werden, sagt er - so sich
denn geniigend willige Vertriebskanile finden.
Viele Vermogensverwalter seien aus dem
Geschift mit Immobilienfonds faktisch ausge-
stiegen. Daher sehe man sich gerade unter den
Sparkassen und Privatbanken um. Obwohl als
Publikumsfonds konzipiert, méchten die
Miinchner Initi bei der Mind ich-
nungssumme die Untergrenze bei 10.000 bis
20.000 Euro ziehen, als Zielgruppe hat man
vermdgende Privatleute und kleine Institutio-
nelle im Auge. Anlageschwerpunkt wiren
innerstadtische deutsche Gewerbeimmobi-
lien, auch solche, die einer Renovierung, Ver-
mietung oder sonstigen Aufwertung bediirfen.
Eine Beimischung von Objekten im Ausland
sowie von Wohnungen wire méglich, Haupt-
sache, die Immobilien sind jederzeit fungibel.
»Am liebsten hitten wir Objektgroen zwi-
schen 10 Mio. und 30 Mio. Euro*, sagt Kneip.

Dass man bei solchen Grofienklassen kei-
nen Milliardenfonds hinbekommt, stért ihn
nicht. Binnen drei Jahren wiirde das Catella-
Produkt wohl héchstens 200 Mio. bis 300 Mio.
Euro grofy werden. Dafiir soll das Fondskon-
zept Gesamtrenditen von 4% bis 5% p.a. brin-
gen und sich so von den , Kleinanleger-Dick-
schiffen” der Groflbanken positiv absetzen.
Die schaffen zurzeit nur 2% bis 3%.

Aktuell hat Catella neun Fonds im Mana-
gement, allesamt entweder regional fokus-
siert (Skandinavien, Siiddeutschland) oder
auf eine Nt t (Gesundheit, Wilder,

mochte die Regierung den Wohr kt
durch diverse Mafinahmen starker liberali-
sieren; wie diese Vorstéfle den Markt aber
beeinflussen werden, ist noch nicht vollstidn-
dig absehbar. Entsprechend zogerlich geben
sich die Investoren. 80 Mio. bis 90 Mio. Euro
Eigenkapital gilt es zu platzieren. ,Die Ent-
scheidungswege dauern sehr lange“, seufzt
Kneip und hofft, dass die in Aussicht gestellte
stabile Ausschiittungsrendite zwischen 4%
und 5% - bei extrem geringem Wertverlust-
risiko - die Kunden letztlich doch iiberzeugt.

Wohnungen). Das betreute Immobilien-
vermdgen ist im laufenden Jahr um 10% auf
2,1 Mrd. Euro gewachsen. Das Unternehmen
wagte sich in den vergangenen Jahren immer
wieder an neue Trends: Ende 2007 wurde
zusammen mit Bouwfonds der erste européi-
sche Wohnimmobilienfonds fiir deutsche
Kunden initiiert. 2010 folgte der Catella MAX,
der sich allein auf Miinchen konzentrierte. Er
bescherte seinen Anlegern zuletzt eine Jah-
resrendite von 5,6%. mol
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Beerdigung erster Klasse

Berlin. Anfang Dezember vergangenen Jahres rannte halb Berlin auf eine Beerdigung. Zu
Grabe getragen wurde die Berliner Hotellegende Bogota - ein heruntergekommenes Haus
mit 115 Zimmern ein paar Schritte abseits vom Prachtboulevard Ku’damm. Jetzt wird das
Haus fiir 8 Mio. Euro zu Biiros umgebaut. Ins Erdgeschoss kommen, genau wie drumherum,

Lédden oder ein Restaurant.

msig kramt eine gut gekleidete
Dame im Korb mit Geschirrhand-
tiichern, neben ihr hilt eine Freun-
din ein Kaffeekdnnchen in die
Hohe. Ein Mann fragt nach den Preisen fiir
die Lampen, eine elegante Frau ldsst sich zwei
Stithle reservieren. Ausverkauf im Bogota.
Begleitet wird die letzte Sause von einem
Kunstfest. Angereist aus halb Europa nutzen
Kiinstler die leergeraumten Zimmer fiir ihre
Installationen oder hangen einfach nur mehr
oder minder gelungene Bilder an die verbli-
chene Tapete. Trige schleppt sich ein Tross
Kunst- und Bogotabegeisterter durch die abge-
halfterten Rdume. Sie lassen sich die Werke
erklaren und steuern trauernde Worte iiber
den schmihlichen Niedergang des Hotels und
Erinnerungen an die gute alte Zeit bei.

‘Wach wird der Trupp erst wieder, als ein
spitzer Schrei durch die Raume hallt. Einer
der ,Installateure” zum Thema Abschied hat
zwei tote Wildschweine in ein frisch bezoge-
nes Hotelbett gelegt. Dieses , Kunstwerk” hat
ein vielleicht vierjahriger Knirps entdeckt. Ja,
der Untergang des Bogota ist aufwiihlend. Am
meisten fiir Hotelier Joachim Rissmann und
die zuletzt 24 langjahrigen Hotelbeschiftig-
ten. Ob aber tatséchlich, wie seit Monaten der
Offentlichkeit suggeriert, der Untergang des
Abendlandes ansteht, ist zu bezweifeln.

Denn was ist passiert? Ein Hotel in einer
Seitenstrafie des Kurfiirstendamms muss
dichtmachen, weil sich der Hotelbetrieb nicht
mehr lohnt. Warum?
Wohl weil nicht genii-
gend Giste kommen.
Warum bleiben die aus?
Wohl weil das Preis-Leis-
tungs-Verhiltnis anderer Hduser in der Haupt-
stadt iiberzeugender ist. Ohne Présenz in den
Geiz-ist-geil-Buchungsportalen und nur mit
marodem Charme und Bad einmal iiber den
Flur war kein Auskommen mehr.

Fiir diese These spricht ein Blick in die
leergerdumten Zimmer des viergeschossigen
Griinderzeitbaus. Das Haus ist in seiner iiber
100-jéhrigen Geschichte noch nie umfassend
saniert worden. Schmale Flure, wellige Tape-
ten, abgeschabte Teppichboden mit Brandls-
chern, bréckelnder Putz und Badezimmer,
wie sie keine brandenburgische Fahrradpen-
sion ihren Gésten mehr zumutet. ,Ist ja echt

Werben fiir den

Jena. Bis 31. Mirz 2014 haben die
Jenenser die Wahl - ein neues
Stadtquartier in ihrer Mitte oder
eine grofe Brache bis ans Ende
aller Zeiten.

Die Biirger sollen bis Ende des Monats da-
riiber abstimmen, ob auf dem 1,5 ha gro-
Ben zentralen Eichplatz gebaut werden soll.
Oder nicht. Die kommunale Gesellschaft
Jenawohnen will zusammen mit der OFB,
einer Tochter der Landesbank Hessen-Thii-
ringen, 100 Mio. Euro in die Hand nehmen.
Fiir dieses Geld will das Duo zwei zusammen
9.000 m?* grofle Grundstiicke von der Stadt
kaufen und Gebzude mit 25.800 m*> Gesamt-
flache schaffen. Platz ist fiir 100 Wohnungen
mit 9.200 m? rund 30 Laden mit gut 10.000 m?
Verkaufsfliche sowie 6.600 m? fiir Biiros und
Dienstleister. Versprochen werden kleine
Léaden mit regionalen Angeboten, Gisschen
zwischen den Gebdudeteilen entsprechend
der historischen Struktur sowie Wohnungen
mit Dachgirten, Hofen und Terrassen. Ent-
scheiden sich die Jenenser in der, das Rathaus
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Im Bogota ist der
Automann der Bose

Vs BT
. "lmulu % :

traurig, das mit der SchlieBung und alles”,
raunt eine Kunstbesucherin ihrer Begleitung
zu, ,aber wiirdest Du hier schlafen wollen?”
,»Blof3 nicht*, entfihrt es der Gefragten.

Eben. Da half auch eine Unterschriften-
liste mit angeblich
7.000 Namen, darun-
ter Hanna Schygulla
und Ilja Richter, nicht,
die das Traditionsho-
tel retten sollte. Instandhaltungsriickstau,
sagt die Branche, uneinholbar, der blofle
Augenschein.

Hotelier Rissmann, der tatsichlich aus-
sieht, wie der Kollege der Siiddeutschen Zei-
tung in seinem Abgesang schreibt, namlich
wie Harry Potter, hitte die Autorin den Zau-
berlehrling 50 Jahre werden lassen, hat den
Hotelbetrieb von seinem Vater ibernommen.
Das Haus zu kaufen hat nicht geklappt. Riss-
mann fand keine Bank, die ihm die gut 5 Mio.
Euro leihen wollte. Da half auch die beein-
druckende Historie nicht. Nicht, dass der
weltbekannte Fotograf Helmut Newton in der

Eichplatz

allerdings nicht bindenden, Biirgerumfrage
gegen das Vorhaben, ,bedeutet dies, dass der
Eichplatz auf lange Zeit in seiner jetzigen
Form als Brache beziehungsweise Parkplatz
bestehen bleibt“, warnt Denis Peisker, Dezer-
nent fiir Stadtentwicklung der Stadt Jena.

Das Hii und Hott um den Eichplatz im
Herzen der wachsenden, gut 100.000 Ein-
wohner zihlenden Stadt tobt seit bald einem
Vierteljahrhundert. Ab 1992 regte sich Wider-
stand gegen erste Ideen mit grofien, klotzigen
Gebduden, 1993 leiteten die Stadtviter das
erste Bebauungsplanverfahren ein. Um ihre
Chancen im Rennen um den lukrativen Bau-
platz zu erhéhen, taten sich Jenawohnen und
die zum Sparkassenlager gehérende OFB
Mitte 2012 zusammen. Im Marz 2013 legten
sie ein gemeinsames Konzept vor und setzten
sich gegen namhafte Konkurrenten wie die
Hamburger ECE durch. Jetzt trommelt das
Duo mit einem offentlichen Stadtmodell fiir
die Zustimmung der Biirger. gg

Mit diesem Modell wirbt die Stadt
Jena um die Zustimmung fir die
Eichplatzbebauung. foto: Jenawohnen

Schliiterstrafle 45 seine Lehre bei einer jiidi-
schen Frau absolvierte, die von den National-
sozialisten deportiert und ermordet wurde,
nicht, dass die NS-Reichskulturkammer im
Erdgeschoss Filme zensierte und nach dem
Krieg, gleich im Juli 1945, im Haus Bilder wie
die von Max Beckmann gezeigt wurden, die
die braunen Horden jahrelang verboten hat-
ten. Traditionen sind keine Sicherheit. Da
kennen die Banker nix.

Mehr Geld im Riicken hat der jetzige
Eigentiimer des vierstéckigen Gebdudes. Er
heiffit Thomas Bscher,
ist ehemaliger Rennfah-
rer und derzeit Prasi-
dent der Nobelauto-
marke Bugatti. Der Kol-
ner ist aber auch in Berlin und in der Immobi-
lienbranche kein Unbekannter. Zuletzt
revitalisierte er den gewerblichen Teil des
Hauses Cumberland einmal ums Eck, an dem
sich eine Reihe von Investoren lange die
Zihne ausgebissen hatte. Jetzt residieren im
1911 gebauten ehemaligen Boarding-Palast

Harry Potter ohne
kaufménnisches Geschick

noble Einzelhdndler und ein Edelgastronom.

Im Bogota ist der Automann der Bose. Er
hat den sanften Harry Potter rausgeworfen,
weil der mit der Miete in Riickstand geriet.
Doch Bscher will nicht der Buhmann sein.
Darum hat er schon im Sommer penibel auf-
gelistet, warum seine Geduld mit Rissmann
zu Ende ging. Danach habe der Pdchter im
Januar 2013 , kommentarlos seine Mietzah-
lung eingestellt, obwohl er die Miete nach
dem Kauf des Hotels im Jahr 2005 vom
Miinchner Architekten Ewald Birke sogar um
11% reduziert habe -
von 41245 Euro auf
36.772,62. ,,Durch diese
Mietreduktion wollten
wir Herrn Rissmann
helfen”, sagt Bscher. Ferner habe er Fassade
und Dach machen lassen und dem Hotelier
fiinf Monatsmieten ganz erlassen, damit der
einige Bdder sanieren lassen konnte.

Doch irgendwie half alles nichts. Traditio-
nen machen nicht satt. Das von Rissmanns
Eltern 1976 aus vier Pensionen gegriindete
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Das untergegangene Hotel 6ffnete
sich Kiinstlern aus nah und fern.
Die legten nicht nur tote Wild-
schweine in Hotelbetten, sondern
hangten nicht mehr gebrauchte
Stiihle an die Decke. foto: Gericke

Hotel warf nicht genug ab. Im April 2013 flat-
terte die Rdumungsklage ins Haus. Zwar
nahm Rissmann die Mietzahlungen wieder
auf, doch gelohnt hat sich der Betrieb mit
Preisen zwischen 40 Euro fiir ein Zimmer mit
der Toilette auf dem Flur und 100 Euro
mit Badezimmer nicht. Letztendlich schlos-
sen Hotelier und Hausbesitzer einen Ver-
gleich vor dem Berliner Landgericht. Von
den 290.000 Euro aufgelaufenen Schulden
muss Rissmann 100.000 Euro begleichen.
190.000 Euro sind der Preis der Raumung, die
Bscher in die neue Kalkulation einstellt.

Die Zukunft des als Wohnhaus gebauten
Hotels ist profan. Biiros. Hohe alte reprasen-
tative Raume mit guter Adresse in der boo-
menden City West werden gerade bei inter-
nationalen Anwaltskanzleien immer begehr-
ter. Biiromieten von 16 bis zu 20 Euro/m?, sagt
Markus Schmidt, Marktbeobachter des Mak-
lerhauses Aengevelt, kénnen erzielt werden.

Nachdem Rissmann gepackt hat, soll alles
fix gehen. Baugenehmigung in diesem Friih-
jahr, Baubeginn gleich im Anschluss, gut
zwolf Monate spiter sollen die ersten neuen
Mieter kommen. 8 Mio. Euro will Bscher in
die Sanierung des denkmalgeschiitzten Baus
mit4.000 m*Fliche lenken. Mit der Restaurie-
rung beauftragt ist das Architekturbiiro
Patzschke und Partner. Die 75-jahrigen Zwil-
lingsbriider Jiirgen und Riidiger sind bekannt
fiir den Wiederaufbau des Hotels Adlon am
Brandenburger Tor. Sie pflegen einen Baustil,
der mittlerweile als ,Berliner Klassik“ einen
Namen hat und der sich bei nicht so genauem
Hinsehen nahtlos in die Griinderzeitarchitek-
tur rund um den Ku'damm einfiigt. Vom
Bogota bleibt den meisten der zum Ausver-
kauf angeriickten Giste wahrscheinlich
wenig mehr als eine Nachttischbibel, denn
die hat der gliicklose Zauberlehrling an seine
letzten Géste verschenkt. gg
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EEXPANSIONS

KURS

WIR SUCHEN STANDIG
MIETFLACHEN

in Berlin, Brandenburg, Hamburg, Hessen, Mecklenburg-
Niedersachsen, Sachsen-Anhalt, Sachsen und Thiringen.

mindestens
15.000
Einwohnern

Fachmarktzentren
Einkaufszentren
Nahversorger

‘orpommern,

Verkaufsflache
ca. 300 - 350 m?

Nebenflache:

MAC GEIZ Handelsgesellschaft mbh | Zérbiger Str.6b | 06188 Landsberg

Tel.: 034602/ 438-0 |

Fax: 034602 /438-100 | expansion@mac-geiz.de | Ihre Ansprechpartnerin: Bianca Bar | www.mac-geiz.de
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Patrizia baut Meine
Mitte in Mitte

Berlin. Zwischen Checkpoint Charlie, Spittel-
markt und Moritzplatz im Herzen der Stadt
baut Patrizia Immobilien gut 100 Eigentums-
wohnungen. Die vier Meine Mitte getauften
Hauser in der Alten Jakobstrafie 48a-52 stam-
men aus der Feder von KSP Jiirgen Engel
Architekten. Das Investitionsvolumen betragt
40 Mio. Euro. Die Ein- bis Fiinfzimmerwoh-
nungen zwischen 50 und 110 m?* kosten min-
destens 3.900 Euro/m? Eine Tiefgarage mit
ca. 50 Stellpldtzen rundet das Ensemble ab.
Der Baubeginn ist fiir Anfang 2015 geplant,
die Fertigstellung soll Ende 2016 erfolgen. gg

Berliner Biiropark
Anthropolis verkauft

Berlin. Der Biiropark Anthropolis auf dem
ehemaligen AEG-Geldnde in Reinickendorf
bleibt nach seinem Verkauf fest in US-
amerikanischer Hand. Erwerber der 36.700 m?
vermietbarer Fliche ist Westcore, Verkidufer
die Archon-Gruppe. Der campusihnliche
Mix aus Neu- und Altbauten ist zu 85%
vermietet. gg

Kaiserliches Postamt
verkauft

Berlin. Das um 1900 errichtete Kaiserliche
Postamt mit seiner préchtigen Griinderzeit-
fassade im Herzen des gutbiirgerlichen
Bezirks Zehlendorf hat einen neuen Eigen-
tiimer. Kdufer des voll vermieteten Gebdudes
an der Martin-Buber-Strafie 23-25 ist Tetris
Grundbesitz aus dem bayerischen Reichen-
schwand, Verkdufer der Berliner Entwickler
Copro, der das bis dato von der Post genutzte
Gebéude Anfang 2011 gemeinsam mit priva-
ten Investoren erworben hatte und umbauen
lieR. gg

HumboldtHafenEins
feiert Richtfest

Berlin. Das 30.000 m? grof8e Biirohaus Hum-
boldtHafenEins des Projektentwicklers OVG
Real Estate hat Richtfest gefeiert. Hauptmie-
ter mit 24.400 m? Fldche des im Friihjahr 2013
an zwei Pensionsgesellschaften verduflerten
Geschiftshauses sind die Wirtschaftspriifer
PricewaterhouseCoopers (PwC). Geplant
wurde das im Regierungsviertel direkt an der
Spree gelegene Gebdude von KSP Jiirgen
Engel Architekten, die als Gewinner aus
einem Wettbewerb hervorgingen. 2015 soll
das Gebéude fertig sein. gg

\Md‘

mierpockt

,Original unverpackt® -
Supermarkt ohne Plastik

Berlin. Ein, wenn auch kleiner, Supermarkt, der Lebensmittel ohne Einwegverpackungen
verkaulft, hat jetzt in der Hauptstadt er6ffnet. Ein verwandtes, wenn auch deutlich grofleres
Konzept existiert in Kanada: Bulk Barn. Die Kette hat inzwischen rund 200 Filialen.

reundlich lichelnd steht Sara Wolf

hinter der Kasse. ,Sieht ein bisschen

so0 aus wie die ersten Bioldden vor

dreiflig Jahren*, sagt ein élterer Herr
in Chucks zu seinem Partner, wahrend Wolf
die 150 g Miisli in seinem mitgebrachten Lei-
nenbeutel kassiert. ,Sti“, urteilt eine junge
Blondine, die skeptisch die Abfiillanlage fiir
Essigreiniger inspiziert, ,bestimmt sahen so
Tante-Emma-Lidden aus.” Der vordere Raum
ist bis oben hin mit blauen Fliesen gekachelt.
Frither war hier mal ein
Schlachter. Links steht
eine lange Theke mit
zwei Kassen, rechts
wartet eine {iberschau-
bare Menge von Obst und Gemiise auf Kédu-
fer. Ein Rundbogen fiihrt in den hinteren Teil
des Ladens. An der rauen Wand hingen

Checkpoint Charlie

stiickchenweise

Berlin. Am einstigen alliierten
Kontrollpunkt Checkpoint
Charlie in Mitte sind zwei
Baugrundstiicke mit zusammen
knapp 9.000 m? im Angebot -
positive Bauvoranfrage inklusive.

ebaut werden kénnen Biiros, Lidden,

‘Wohnungen oder auch ein Hotel ,in
verdichteter Blockrandbebauung®, wie es im
Amtsdeutsch heifit. Auf dem 3.400 m? groflen
»Eastside” getauften Grundstiick ist gemaf
letzter positiv beschiedener Bauvoranfrage
eine oberirdische Bruttogrundfldche von fast
21.000 m? moglich; auf dem 5.700 m* groflen
Areal ,Westside“ sind mehr als 31.000 m?
denkbar. Die Grundstiicke am Checkpoint
Charlie, an dem sich im Kalten Krieg gefechts-
bereite russische und amerikanische Panzer
gegeniiberstanden, stehen unter Zwangs-
verwaltung. Der irische Investor Cannon Kirk

hatte die darauf liegenden Grundschulden
2007 erworben. Die Finanzkrise machte den
Bauplénen einen Strich durch die Rechnung.

Da sich das Unternehmen nach eigenen
Angaben jetzt auf den Wohnungsbau kon-
zentriert, nutzt die Gruppe ihre dank der
Grundschulden bestehende Machtposition
und hat die Makler BNP Paribas Real Estate
(BNPPRE) auf die weltweite Suche nach Kiu-
fern geschickt. ,Wir wollen den Markt
abklopfen®, sagt Sven Stricker, Geschiifts-
fithrer bei BNPPRE. Wohin die Reise der
Preise gehe, sei auch fiir ihn offen. ,Das sind
eben ganz besondere Grundstiicke”, mit
einer besonderen Lage und von grofer histo-
rischer Bedeutung. Sogar die Bild-Zeitung
habe angerufen, als die Verkaufsabsichten
der Iren publik wurden. Die Bewerbungsfrist
lauft Ende Oktober aus. gg

So kénnte ein Wohn- und

Geschéftshaus am ehemaligen
alliierten Kontrollpunkt Checkpoint
Charlie aussehen. sild: BnPPRE

Ein bisschen wie im
Tante-Emma-Laden

transparente Rohre, so genannte Gravity
Bins. Die Kunden fiillen Zucker, Seife, Senf
und Ol in mitgebrachte Dosen und Flaschen.
Spontaneinkdufer konnen sich Behilter lei-
hen oder Papiertiiten kaufen.

Ende vorvergangener Woche hatin Berlin-
Kreuzberg, in der Wiener Straf3e 16, ,Original
Unverpackt” erdffnet. Hier werden Lebens-
mittel ohne Einwegverpackungen verkauft.

Gegriindet wurde das Geschift von
Milena Glimbovski und Sara Wolf. Die beiden
ambitionierten Jungun-
ternehmerinnen starte-
ten Anfang Mai 2014
eine 40 Tage laufende
Crowdfunding-Kampa-
gne. Und das Geld sprudelte nur so. 115.000
Euro sammelten die beiden ein. Und bis zur
Er6ffnung 38.000 Facebook-Freunde.

Im Vergleich zu einem ,normalen” klei-
nen Supermarkt, der rund 9.000 Artikel fiihrt,
ist das Sortiment bei Original Unverpackt
bescheiden. 350 Produkte bieten die beiden
jungen Frauen in ihrem
90 m? groflen Laden
feil. Doch Wolf und
Glimbovski wollen ihr
Angebot nach und
nach erweitern. Hersteller zu finden, die
unverpackte Ware liefern, erwies sich aber als
gar nicht so einfach, erzihlen die beiden.
Kaum zu glauben, aber es fand sich niemand,
der ihnen Klopapier ohne Plastikumhiillun-
gen liefern wollte. Laut Bundesumweltminis-
terium fallen in Deutschland jahrlich 16 Mio. t
Verpackungsabfall an. Der in der Bevil-
kerung weitverbreitete Unmut dariiber ist die
Chance des Konzepts.

tiberhauft

Mit Startkapital nur so
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Milena Glimbovski (links) und
Sara Wolf haben fir ihren kleinen
Laden 100.000 Euro Startkapital
mit einer Crowdfunding-
Kampagne gesammelt. gid: Lea

Das ist Grund genug fiir Wolf (30) und
Glimbovski (24) iiber Expansion nachzuden-
ken. Gesucht werden Franchisepartner. Ge-
meldet hitten sich sogar Interessenten aus
Australien und  Siid-
amerika. Doch Wachs-
tum steht derzeit erst an
zweiter Stelle. Zuvor-
derst heifdt es, kosten-
deckend zu arbeiten. Dafiir brauchen sie 100
Kunden am Tag. Am besten solche, wie die
Mittfiinfzigerin, die mit zwei Einkaufskérben im
Gegenwert von 90 Euro aus dem Laden ging.

Die Idee erinnert an die kanadische Kette
Bulk Barn. Sie verkauft seit 1982 unverpackte
Lebensmittel und betreibt in Kanada inzwi-
schen rund 200 Filialen. Die durchschnittli-
che Ladengréfie eines Bulk-Barn-Stores
betrédgt rund 450 m?. gg
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WIR SUCHEN STANDIG MIETFLACHEN

in Sachsen, Sachsen-Anhalt, Thuringen, Niedersachsen, Berlin, Brandenburg,
Mecklenburg-Vorpommern, Hamburg, Osthessen und Nordbayern

Stadte mit Innenstadtlage
mindestens Fachmarktzentren
15.000 Einkaufszentren
Einwohnern Nahversorger
MAC GEIZ Handetsgesellschaftmbh | Zorbiger Str, 8b | 06188 Landsberg

Tel:034602/438-216 |

Fax: 034602 /
Ihra Ansprachpartrarin: Bianca Bar | www.mac-geiz.da

36100 | expansion®mac-geiz.de

Verkaufsflache:
ca. 300 - 350 m?

Nebenflache:
ca. 50 m?
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Investoren denken vom Exit her
und setzen auf Handel

EINZELHANDEL 37

Investoren setzen noch

starker als zuvor auf
Handelsimmobilien im sicheren
Hafen Deutschland. So will jeder
zweite institutionelle Investor in
den néchsten zwolf Monaten
Einzelhandelsimmobilien
kaufen. Im vergangenen Jahr war
es nur jeder dritte. Das ist ein
Ergebnis des Hahn Retail Real
Estate Reports 2014/15, den die
auf Fachmarktzentren
spezialisierte Hahn-Gruppe mit
CBRE und GfK Geomarketing
erstellt hat.

in jeder Investor denkt jetzt von

hinten nach vorn“, sagte Jan Dirk

Poppinga, Head of Retail Invest-

ment bei CBRE in Deutschland, bei

der Vorstellung des Reports und brachte die

Stimmung unter den Investoren auf den

Punkt. ,Es heifdt nicht mehr, ,ich kaufe das

mal’“, sondern es werde vom Exit her

gedacht: ,Wie sicher kann ich sein, dass mir
das einer noch abnimmt am Ende.”

Dieses Sicherheitsbediirfnis spiegelt sich

im starken Anstieg kaufinteressierter institu-

Metro zieht sich aus
Danemark zurtick

Metro will sich mit seinem GrofShandelsge-
schift (Metro C&C) aus Dinemark zuriick-
ziehen. Der dédnische Markt gelte als gesittigt
und biete keine ausreichende Wachstums-
perspektive, teilt der Diisseldorfer Konzern mit.
Metro C&C verfiige mit nur fiinf Standorten in
dem Land nicht {iber eine kritische Masse.
Metro miisse sein ,Linderportfolio strikt an
Ertrags- und Wachstumszielen ausrichten” und
sich auf die Regionen konzentrieren, in denen
es Marktanteile ausbauen kénne, sagte Olaf
Koch, Metro-Vorstandschef und CEO von
Metro C&C in Personalunion. ma

F&C Reit kauft drei

Geschiftshduser
F&C Reit Asset Management hat drei
Geschiftsha in den Inr ddten von

Recklinghausen, Solingen und einer weiteren
norddeutschen Stadt erworben. Sie sind fiir
das Portfolio des Immobilien-Spezialfonds
Best Value Germany II bestimmt. Das Investi-
tionsvolumen fiir die drei Objekte liegt bei 26
Mio. Euro. Das Haus in Solingen befindet sich
am Neumarkt in direkter Nachbarschaft des
zentralen Busbahnhofs. Die Handelsfliche ist
komplett an C&A vermietet. Das Haus in der
Recklinghausener Schaumburgstrafle liegt
direkt am Eingang des neuen Shopping-
centers Palais Vest. Die Handelsfliche wird
derzeit noch von H&M genutzt, ab 2015 ist sie
an ein internationales Textilunternehmen
vermietet. ma

tioneller Noch im ver 1Jahr
hatten 33% der Befragten gesagt, sie wollen in
den kommenden zwdlf Monaten Einzelhan-
delsobjekte ankaufen. Dieses Jahr waren es
53%. Fiir den jéhrlich erscheinenden Report hat
die Hahn-Gruppe 30 Entscheidungstrager von
institutionellen Investoren wie Immobilien-

hatten noch deutsches Kapital und das Core-
Segment dominiert. Anders in diesem Jahr,
da internationale Investoren fiir 47% des
Volumens sorgten und der Léwenanteil von
45,6% mit Fachmarktprodukten umgesetzt
wurde. Shoppingcenter brachten es mangels
verfugbaren Angebots nur auf 31,5%,
G .

fonds, Immobilienaktier 11 ften, Ver-
sicherungen und Banken befragt, von denen
die Hilfte ein Immobilienvermogen von
mebhr als 3 Mrd. Euro managt.

Das Kaufinteresse wird u.a. davon getra-

in Ia-Lagen auf 20,8%.

Dies spiegelt auch die Umfrage wider:
Gegeniiber dem Vorjahr hat sich gerade bei
Fachmarktzentren der Optimismus deutlich
vergrofiert. Nun erwarten 57% der befragten

Aufgrund der weiter sinkenden Spitzen-
renditen und des limitierten Angebots hat
sich die Risikobereitschaft der Immobilien-
investoren im Vergleich zum Vorjahr mode-
rat erhoht. So gaben 30% der befragten
Investoren an, tendenziell gréfSere Risiken ein-
zugehen. Zu den risikobereiteren Investoren
zdhlen insbesondere Immobilienaktien-

llsct und Ver walter. Thr
Interesse richtet sich verstirkt auf Stadte in
der zweiten Reihe wie Regensburg, Aachen
oder Ingolstadt, die hidufig als B-Stidte

t werden. Zu Unrecht, findet
Thomas Kuhlmann, Vorstandsmitglied der
Hahn-Gruppe, und spricht lieber von Mittel-

gen, dass die Investoren In profi bei  abqualifizi
im Hinblick auf die wei- 57% erwarten steigende Fachmarktprodukten

tere Preisentwicklung . . . steigende Preise. Im

der Immobilien opti- Preise bei Fachmirkten Vorjahr waren es nur  zentren.
mistisch  sind.  Rund 16%. Noch besser wer-

41% der Befragten rechnen fiir die kommen-
den zwdlf Monate insgesamt mit steigenden
Preisen. 48% gehen von stabilen Preisen aus
und nur 7% rechnen mit Preisriickgdngen.
Entsprechend tut sich auf der Verkauferseite
nur wenig, womit der Markt nach wie vor eng
bleibt: Nach der Umfrage erwégen mit 17%
der Befragten nur unwesentlich mehr als im
Vorjahr (14%) den Verkauf eines Handels-
objekts.

»Deutschland ist der Hafen in Europa, wo
extrem viel Kapital hinallokiert wird*, so Pop-
pinga weiter. Im ersten Halbjahr 2014 stieg
das Transaktionsvolumen von deutschen
Handelsimmobilien gegeniiber dem Vorjah-
reszeitraum um rund ein Fiinftel auf 4,8 Mrd.
Euro. Treiber waren grofivolumige Paketver-
kéufe und internationales Kapital. Im Vorjahr

den nur Geschiftshauser in Ia-Lage einge-
schitzt, denen 60% der Befragten Preis-
steigerungen zutrauen (Vorjahr: 57%).

Der Nachfrageiiberhang im  Core-
Segment sorgt CBRE zufolge im grof}flachi-
gen Einzelhandel seit Jahresbeginn fiir stabile
Nettoanfangsrenditen auf niedrigem Niveau.
Fiir moderne Fachmarktzentren liegen sie
derzeit bei 5,9%, fiir Fach- und Supermirkte
bei 6,9%. Shoppingcenter sind kaum am
Markt und daher teuer: So werden zur Jahres-
mitte 2014 fiir erstklassige Shoppmgcenter in
den Top-Mirkten 4,5% Nettoanf: dite

Bei der Befragung von 40 Expansionsver-
antwortlichen des grofiflichigen Einzelhan-
dels, die ebenfalls Teil des Hahn Retail Real
Estate Reports ist, zeichnete sich im Handel
ein positives Stimmungsbild ab: 55% der
Hindler rechnen mit steigenden Umsétzen
(Vorjahr: 38%) und wie im Vorjahr rechnen
rund 38% mit einer stei-
genden  Flichennach-
frage. Dennoch geht die
grofite  Verunsicherung
nach wie vor vom On-
line-Handel aus, der nun auch dem Laden-
handel U iteile abnimmt. Fiir dieses

erzielt. Vergleichbare Produkte in den pros-
perierenden Regionalzentren liegen bei 5,3%.
Gegeniiber dem Vorjahr gaben die Immobi-
lienrenditen im Core-Segment damit um bis
zu 0,3 Prozentpunkte nach.

Jahr rechnet GfK erstmals seit 2009 mit einem
riickldufigen Umsatzvolumen im deutschen
Ladeneinzelhandel, das 1% geringer ausfal-
len soll als im Vorjahr. Fiir 2014 erwartet die
GfK weiter ein hohes Umsatzplus des Online-

Online-Handel nimmt
Ladenhandel Umsatz ab

Investoren rechnen mit steigenden
Preisen bei Fachmarktzentren. Das
Bild zeigt das Kronenberg Center in

Essen. Bild: metro group

Handels von 25%. Allerdings seien stationdre
Einzelhdndler auch starke Treiber des On-
line-Geschifts, deren Anteil Gerold
Doplbauer, Senior Consultant bei GfK Geo-
Marketing, auf 15% bis 30% am Onlinehan-
delsumsatz taxiert.

Davon weitgehend unbeeindruckt geben
sich der Lebensmitteleinzelhandel (LEH)
sowie die Drogeriemirkte. Hier ergab die
Umfrage, dass 67% der LEH-Unternehmen
und 50% der Drogerieunternehmen mit einer
steigenden Flichennachfrage rechnen. Ge-
rade Fachmarktzentren mit ihrer Versor-
gungsfunktion profitieren von der Attraktivi-
tit des Lebensmitteleinzelhandels als Fre-
quenzbringer. Fiir den Nonfood-Handel rech-
net man nicht mehr
mit weiteren Zuwich-
sen der Verkaufsflache.
»Statt einer weiteren
breiten Flichenexpan-
sion wird in den kommenden Jahren die quali-
tative Aufwertung der Bestandsflichen fiir
das Asset-Management in den Fokus riicken®,
sagte Thomas Kuhlmann, Mitglied des Vor-
stands der Hahn-Gruppe. Daher werden die
Investitionschancen der Zukunft in der Auf-
wertung von Handelsimmobilien liegen. ma
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Unser Wachstum sucht weitere Flachen!

R&SSMANN

Mein Drogeriemarkt

denns

BIOMARKT

EGntings family

Von fréhlichen Familien empfohlen.

DEUTSCHLAND DEUTSCHLAND UND OSTERREICH DEUTSCHLAND UND OSTERREICH

STANDORTE: STANDORTE: STANDORTE

 Stadte oder selbstdndige Stadtteile ab ca. 8.000 Einwohner . S}édte oder selbstdndige Stadtteile ab ca. 30.000 . dtische 1a- und 1b-Lagen,
* Innenstadt: 1a-Lagen bis 1b-Lagen, Fm lhandelsstandorte El I gut frequentlerte Elnkaufs ,Fachmarkt-, Retail-Parks

und Einkaufscenter mit hoher K
* Gewerbegebiet: attraktive Einkaufs- und Fachmarktzentren
mit umfangreichem und lukrativem Branchenmix
FLACHENBEDARF:
o Verkaufsflache: ca. 500 bis 800 m?
 reprasentative Schaufensterfront
¢ Ladenbreite: mind. 10,5 m
* Nebenrdume: ca. 100 bis 120 m?
(Personalraum, WC und Lager)
o StraRenverkauf: mind. 4 m?

ROSSMANN Zentrale

Dirk Rossmann GmbH
Isernhiigener StraBe 16

30938 Burgwedel

Tel.: +49 (0) 5139 / 8 98-46 81
Fax: +49 (0) 5139 / 8 98-4129
expansion@rossmann.de
www.rossmann.de

* Innenstadt: 1a-Lagen bis 1b-Lagen, Einzelhandels-
standorte mit hoher Kundenfrequenz

* Fachmarktgebiet/AusfallstraBe: attraktive Einkaufs-
und Fachmarktzentren mit umfangreichem und
lukrativem Branchenmix sowie Solitérstandorte an
Hauptverkehrsachsen

FLACHENBEDARF:

 Verkaufsfléche: ca. 300 bis 800 m?

 reprasentative Schaufensterfront

 Ladenbreite: mind. 11'm

* Nebenrdume: ca. 100 bis 120 m2 (Personalraum, WC
und Lager)

* mind. 25 Stellplatze bei PKW-orientierten Standorten

und Nahversorgungszentren

 Einzugsgebiet mind. 20.000 Einwohner

FLACHENBEDARF:

* Verkaufsflache zwischen 150 und 300 m2 Verkaufsfléache
2zgl. Nebenrdume, abhéngig vom Filialformat

o reprdsentative Schaufensterfront

® ca. 6 bis 15 m Frontbreite

 ebenerdig

Expansion Zentrale

denn‘s Biomarkt GmbH

Ein Unternehmen der dennree-Gruppe
Hofer Strafe 11

95183 Topen

Tel.: +49 (0) 92 95 / 18-5502

Fax: +49 (0) 92 95 / 91 41-5502
expansion@denns.de
www.denns-biomarkt.de

Expansion Zentrale

Emsting’s family GmbH & Co. KG
Hugo-Ernsting-Platz / IndustriestraBe 1
D-48653 Coesfeld-Lette

Tel.: +49 (0) 25 46 / 77 0

Fax: +49 (0) 25 46 / 77 49 90
expansion@ernstings-family.com
www.ernstings-family.de

ﬁ Besuchen Sie uns in Miinchen: Stand C2.430 - Wir freuen uns auf Sie!
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GROSSFLACHIGER EINZELHANDEL IN NORDRHEIN-WESTFALEN

Land gibt Stidten Spielraum, aber ...

Das Landesentwicklungsprogramm
ist tot, es lebe der ,Sachliche Teil-
plan Grof}flichiger Einzelhandel”!
Die geplanten Neuregelungen in
Nordrhein-Westfalen (NRW) geben
Gemeinden mehr Freiheiten bei der
Ansiedlung von Geschiften. Dies
kann jedoch nach wie vor zu Kon-
flikten mit der Landesplanung fiih-
ren. In ihrem Gastbeitrag beantwor-
ten Alexander Kopfler (Taylor Wes-
sing) und Birgitt Wachs (GMA) die
Frage: Wohin geht die Reise beim
grofiflichigen Einzelhandel in NRW?

Uber viele Jahre hinweg wurde die An-
siedlung grof¥flichiger Einzelhandelsbetrie-
be in Nordrhein-Westfalen mafigeblich
durch das Landesentwicklungsprogramm
(LEPro) gesteuert. Am 31. Dezember 2011 ist
das LEPro aufer Kraft getreten. Der lange
Leidensweg dieses Gesetzes, das vor dem
Oberverwaltungsgericht Miinster und dem
Verfassungsgerichtshof des Landes Nord-
rhein-Westfalen in Ungnade fiel, hat damit
ein Ende gefunden. Bleibt die Frage, was als
néchstes kommt.

Eine Antwort auf diese Frage konnte der
,Sachliche Teilplan Grofiflichiger Einzel-
handel” geben, an dessen Aufstellung die
Landesregierung seit dem 17. April 2012 ar-
beitet. Als Teil des Landesentwicklungsplans
soll er fiir das gesamte Landesgebiet gelten
und die Ansiedlung grofiflichiger Einzel-
handelsbetriebe im Sinne von § 11 Abs. 3
BauNVO (z.B. Einkaufszentren) steuern.
Rechtstechnisch soll diese Steuerung insbe-
sondere iiber die folgenden Zielfestlegungen
erfolgen, die nach dem Willen der Landes-
regierung von den Gemeinden bei ihrer
Bauleitplanung zwingend zu beachten sind:

e Kern- und Sondergebiete fiir diese
grof¥flichigen Einzelhandelsbetriebe diirfen
nur in regionalplanerisch festgelegten All-
gemeinen Siedlungsbereichen ausgewiesen
werden.

© Bei zentrenrelevantem Kernsortiment ist
die Ausweisung dariiber hinaus nur in zen-
tralen Versorgungsbereichen zuldssig (Aus-
nahmen sind bei nahversorgungsrelevantem
Kernsortiment moglich).

* Zentrale Versorgungsbereiche diirfen
durch die Ausweisung von Kern- und Son-
dergebieten nicht wesentlich beeintrichtigt
werden.

® Bei nicht zentrenrelevantem Kernsorti-
ment ist die Ausweisung von Sondergebie-
ten auch auferhalb von zentralen Versor-
gungsbereichen zuldssig, wenn das zentren-
relevante Randsortiment max. 10% der Ver-
kaufsfliche betrigt und zentrale Versor-
gungsbereiche nicht wesentlich beeintrich-
tigt werden.

* Vorhandene Standorte auflerhalb zen-
traler Versorgungsbereiche diirfen als Son-
dergebiete ausgewiesen werden, wobei die
Verkaufsflichen auf den genehmigten Be-
stand zu begrenzen sind (Ausnahme: ge-
ringfiigige Erweiterungen moglich).

* Der Entstehung neuer und Verfestigung
bzw. Erweiterung bestehender zentrenschad-
licher Einzelhandelsagglomerationen ist
durch die Gemeinden entgegenzuwirken.

So klar diese Vorgaben auf den ersten
Blick auch scheinen maogen, werfen sie bei

Anzeice

= ; ' ¥

Ein

Es muss ja nicht immer gleich ein neues CentrO Oberhausen sein: Die Genehmigung von groRflachigen Einzelhandelsimmobilien in NRW wird unter dem
geplanten ,Sachlichen Teilplan groRflachiger Einzelhandel” wohl nicht leichter.

ndherem Hinsehen eine Reihe von Fragen
auf. Rechtlichen Bedenken begegnet bei-
spielsweise die Vorgabe, dass bei zentrenre-
levantem Kernsortiment die Ausweisung
entsprechender Kern- und Sondergebiete
nur in zentralen Versorgungsbereichen zu-
lassig sein soll. Denn aus der Erlduterung
zum Sachlichen Teilplan ergibt sich, dass
letztlich die Gemeinden selbst bestimmen,
ob und wo sie neue zentrale Versorgungsbe-
reiche entwickeln. Dies kann dazu fiihren,
dass die Zielfestlegung leer lauft.

Gefahr eines rechtlichen
Zirkelschlusses bleibt bestehen

Beabsichtigt eine Gemeinde namlich, ein
Sondergebiet fiir grofflichige Einzelhan-
delsbetriebe mit zentrenrelevantem Kernsor-
timent an einem Standort auszuweisen, der
sich auflerhalb der bislang bestehenden
zentralen Versorgungsbereiche befindet, so
scheint dem die Zielfestlegung im Sachli-
chen Teilplan zwar zunichst entgegenzu-
stehen. Die Gemeinde kann diese Zielfestle-
gung aber unter Umstinden umgehen, in-
dem sie festlegt, dass genau an diesem
Standort ein neuer zentraler Versorgungsbe-
reich entwickelt werden soll. Einen derarti-
gen Zirkelschluss enthielt auch die Regelung
in § 24a LEPro, was vom Oberverwaltungs-
gericht Munster kritisiert wurde.

Zweifelhaft ist zudem, wonach sich die
Zentrenrelevanz der Sortimente richtet.
Zwar werden in der Erlauterung des Sachli-
chen Teilplans so genannte zentrenrelevante
Leitsortimente in NRW benannt, die Ent-
scheidung zur Einstufung der zentrenrele-
vanten Sortimente insgesamt wird aber den
Gemeinden im Rahmen der Erstellung von
ortstypischen Sortimentslisten {iberlassen.

Einrichtungszubehor und
Heimtextil nicht zentrenrelevant

Zu den zentrenrelevanten Leitsortimenten
gehoren im Vergleich zum bisherigen
§ 24a LEPro nicht mehr die Sortimente
Heimtextilien und Einrichtungszubehor. So-
mit fand hier eine leichte Offnung der
Randsortimentsregelung statt. Bei der Festle-
gung der Leitsortimente hat sich die Lan-
desregierung erstmalig — auch im Landerver-
gleich - eines Gutachtens bedient, das als
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Gerade frisch im 1Z-Verlag erschienen: Kompendi-
um der Einzelhandelsimmobilie. Ein Praxis- und
Rechtshandbuch, hirsg. von Thomas Liittgau, Joa-
chim Stumpf und Thomas Elsner, 448 Seiten, 79
Euro. Zu beziehen unter www.iz-shop.de

Bild: CentrO Oberhausen

empirische Grundlage dienen soll. Auch ist
die Verkaufsflichenobergrenze von 2.500 m*
fiir zentrenrelevante Randsortimente vom
Ziel zum Grundsatz herabgestuft worden.
Diese Deckelung ist nicht mit der empiri-
schen Grundlagenstudie zu begriinden.

Zu begriifen ist die Offnungsklausel fiir
grofflichige Nahversorgungsbetriebe, die
Entwicklungen auflerhalb zentraler Versor-
gungsbereiche unter gewissen Voraussetzun-
gen ermoglicht. Die Sicherung der wohnort-
nahen Versorgung wird gewdihrleistet, wel-
che in der Regel in einer raumlich ausgewo-
genen Verteilung {iber das Gemeindegebiet
erfolgen sollte. Zu beachten ist aber, dass
nach dem Sachlichen Teilplan durch einen
Standortverbund aus Lebensmittelmarkt
und kleinflichigen zentrenrelevanten Betrie-
ben (gemeint ist das klassische kleine Fach-
marktzentrum mit Lebensmittel-, Textil- oder
Drogeriemarkt, d. Red.), welcher in der Reali-
tit haufig anzutreffen ist, keine zentren-
schidliche Einzelhandelsagglomeration ent-
stehen darf. (cvs)

Die Autoren: Birgitt Wachs ist Niederlas-
sungsleiterin Koln der Gesellschaft fiir Markt-
und Absatzforschung (GMA), Alexander Kopf-
ler ist Rechtsanwalt bei Taylor Wessing in Diis-
seldorf.
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25 Jahre Matratzen Concord — 1.000 Filiale gesucht!

Wir sind ein Handelsunternehmen im Bereich Matratzen, Bettwaren und Bettgestelle und seit (iber 25Jahren erfolgreich am deutschen Markt titig.
Mit unserem Einzelhandelskonzept gelten wir bei derzeit iiber 850 Vermietern als vertrauenswiirdiger Mieter.

Zur Erweiterung unseres Filialnetzes suchen wir

Ladenlokale

ab 250 qm Verkaufsfldche und mit groBer Schaufensterflache zur Anmietung.

Die Lage ist entscheidend, deshalb legen wir Wert auf:

Hochfrequentierte Ein- und AusfallstraBen in Stédten ab 15.000 Einwohner
oder alternativ:
Erdgeschossflidchen in Einkaufzentren
Flachen in Fachmarktagen

Rufen Sie uns an oder schreiben sie uns:

Tel. 0800 266 26 73
expansion@matratzen-concord.de

EINZELHANDELSUMSATZ
Innenstddte
behaupten sich

Je grofler die Stadt, desto geringer
der Anteil des Umsatzes, der in die
Taschen des innerstadtischen Einzel-
handels flie3t. Dafiir ist die Flichen-
produktivitit in den Groflstidten
hoher. Ergebnis einer Studie des
Maklerunternehmens Comfort.

Die Innenstddte sind trotz ,jahrzehnte-
langer Suburbanisierung” nach wie vor die
wichtigsten Einzelhandelsstandorte in
Deutschland. Das gilt besonders fiir Stidte
mit um die 100.000 Einwohnern. In dieser
Stidteklasse entfallen 35,7% der Einzelhan-
delsflichen und 44,6% des Einzelhandels-
umsatzes auf die Geschiftsstralen in der In-
nenstadt, d.h. nicht auf Einkaufszentren
oder Fachmarktzentren vor der Stadt. Das
zeigt eine Studie der auf innerstadtische Ge-
schiftsstraflen spezialisierten Maklerfirma
Comfort anhand von 65 Stidten. Mit stei-
gender Stadtgrofe nimmt der Flichen- und
Umsatzanteil der Innenstadt allerdings ab.
In den vier deutschen Millionenstidten
(Berlin, Hamburg, Miinchen, Kéln) liegt der
Anteil der Innenstadt an der Gesamtver-
kaufsfliche im Schnitt nur noch bei 17,2%,
der Umsatzanteil bei 20,7%. Olaf Petersen,
Chefresearcher von Comfort, erklirt das mit
der ,polyzentrischen Stadtstruktur” der Me-
tropolen. ,Das Standortgefiige ist mit Be-
zirks-, Stadt- und Ortsteilzentren und de-
zentralen Versorgungs- und Griine-Wiese-
Standorten am differenziertesten.” Dafiir
sind die Millionenstidte bei der durch-
schnittlichen Flachenproduktivitit mit rund
5.400 Euro/m? spitze. Die 100.000er-Stidte
kommen nur auf einen Wert von 3.500
Euro/m’. (cvs)

BAUMARKTE
Anleihezeichner von
Praktiker wollen mitreden

Die skandinavische Bank Alandsbanken
will die Glaubiger der Unternehmensanlei-
he der angeschlagenen Baumarktkette Prak-
tiker organisieren. Die Bank plant eine An-
leihegldubigerversammlung und will den
Rechtsanwalt Ingo Scholz (Kanzlei Ashurst)
zum offiziellen Vertreter wihlen. ,Als grofi-
te Glaubigergruppe miissen die Anleiheglau-
biger einen Platz am Verhandlungstisch ha-
ben”, so Alandsbanken Asset Management.
Alandsbanken ist einer der grofiten Investo-
ren der 2011 emittierten Anleihe. Sorge be-
reitet dem Institut nicht nur die Schieflage
von Praktiker, sondern die Tatsache, dass die
Max-Bahr-Mirkte potenziellen Kreditgebern
des Praktiker-Konzerns als Sicherheit gege-
ben werden sollen. ,Die Verpfindung von
Max Bahr wiirde die Wertigkeit der Anleihe
wesentlich beeintrichtigen”, heif3t es.

LEBENSMITTELMARKTE
Habona fiillt seine
Fonds zwei und drei

Das Emissionshaus Habona hat fiir seine
Fonds 02 und 03 zwei Nahversorgungszen-
tren und zwei Lebensmittel-Discounter ge-
kauft. Das Investitionsvolumen betrigt ins-
gesamt 10,3 Mio. Euro, die jeweiligen
Hauptmieter stammen aus dem Edeka- und
dem Rewe-Konzern. Die Mietvertrige mit
den Lebensmittelketten laufen 15 Jahre.
Drei Objekte komplettieren den Fonds 02,
der damit voll investiert ist. Das vierte Ge-
béude ist fiir den Fonds 03 gedacht, der sich
im Vertrieb befindet. Geplantes Investitions-
volumen von Fonds 03: 60 Mio. Euro.

TEXTILDISCOUNT
Takko-Tochter 1982
erweitert ihr Filialnetz

Der Modediscounter Takko erweitert das
Filialnetz seines Hochfrequenzlagen-Kon-
zepts 1982 um vier neue Geschiifte. Am 6.
September wurde in Hamm (Allee-Center)
auf rund 800 m* erdffnet. Ein ebenfalls rund
800 m” grofles Geschift kam am 27. Sep-
tember in Miilheim-Kirlich (Industriestrale
23) dazu. Am 15. November folgt dann ei-
ne Filiale in Hamburg-Ottensen (Ottensener
Hauptstrafle 2-6/Hahnenkamp 1) auf rund
470 m’ sowie am 14. Marz 2013 im Bochu-
mer Hannibal-Center (rund 760 m?). 1982
wird dann iiber 23 deutsche und drei nie-
derldndische Geschifte verfiigen.

SCHUHE
Leiser-Gruppe schrumpft
auf 133 Liden

Das Insolvenzplanverfahren der Leiser-
Gruppe ist abgeschlossen. Kiinftig tritt der
Schuhfilialist, zu dem auch die Fachmarktli-
nie Schuhhof gehért, mit 133 Filialen deut-
lich kleiner auf: 34 unprofitable Geschiifte
wurden geschlossen. Von den ehemals etwa
1.400 Mitarbeitern haben 900 ihren Job be-
halten, heifit es. Die Restrukturierung wurde
mithilfe des neuen Insolvenzrechts (ESUG-
Schutzschirmverfahren) durchgefiihrt.
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Ist die Expo Real international?

Welche Erwartungen und Ziele die Teil-
nehmer im Einzelnen mit der Messe verbin-
den, ist immer auch ein Spiegelbild der
Situation in den Herkunftslindern. Wir ha-
ben nachgefragt: In Osterreich, Ruminien,
den Niederlanden, Asien und den USA.

Der Hollander

Charlie Martens ist Chef eines hollandi-
schen Developmentunternehmens. Der Job
ist im krisengeplagten niederlindischen Im-
mobilienmarkt nicht unbedingt ein Garant
fiir tberbordende gute Laune. Trotzdem
kommt der Geschiftsfithrer von Ballast Ne-
dam Projektentwicklung gerne nach Miin-
chen. ,Schon beim Rotterdamer Prolog von
Expo Bike im Juni konnte man spiiren, dass
die Stimmung in der deutschen Immobi-
lienszene richtig gut ist. Daran méchte ich
gerne ein bisschen teilhaben”, scherzt er.

Auf die Messe kommt Martens einerseits,
um Investoren auf die Holland Property
Plaza zu locken, die sich fiir sein Stadtent-
wicklungsprojekt Avenue2 in Maastricht in-
teressieren. Andererseits will er sich aber
auch mit Immobilienprofis aus anderen
Lindern austauschen. ,Ich mochte lernen,
wie in anderen Lindern in Kooperation mit
den Stidten neue Wohnquartiere entwickelt
werden.” In solchen o6ffentlich-privaten
Partnerschaften sieht Martens die Zukunft
seines Geschifts. ,Die Zeiten, in denen ein
Developer einfach ein Stiick Ackerland kauf-
te und drauflosbaute, sind vorbei. Ab jetzt
muss man die Dinge in Allianz mit den
Kommunen zusammen angehen.”

Die Osterreicherin

Eine feste Messe-GroRe war Osterreich
schon immer. Zum 13. Mal organisiert nun
Gerda Zauner den Austria-Stand auf der
Expo Real. Die Chefin der Wiener Agentur
pia.pink erkimpfte sich von der Messelei-
tung diesmal eine Standfliche von 450 m?
lieber hitte sie gleich 500 m’ gehabt. ,Die
Halle B2 ist das Herz der Messe. Deswegen
bewegt sich hier flichenmifig nur sehr we-
nig”, weifs Zauner. Gerne hitte sich auch der
zweite Osterreich-Stand, der dieses Jahr un-
ter dem Motto ,Wien-Europa Mitte” steht,
hier angesiedelt. Doch der befindet sich seit
seiner Messepremiere im Jahr 2010 in Al.

In der osterreichischen Immobilienszene
ist diese Zweiteilung durchaus ein Thema,
spiegelt sich hier doch die anscheinend lan-
ge Zeit recht gering ausgepragte Neigung der
Hauptstadt Wien wider, sich auf einer Mes-
se im Nachbarland zu engagieren - mit der
Real Vienna hatte man namlich jahrelang ei-
gene Ambitionen verfolgt. Doch die oster-
reichische Immobilienmesse wurde 2012 bis
auf weiteres auf Eis gelegt, den vielen Ent-
wicklungsprojekten der Hauptstadt fehlte
damit ein wichtiges Forum. Also {ibernahm
Wien dieses Jahr das Zepter am Gemein-
schaftsstand ,Europa Mitte”.

Der Austria-Stand lauft bereits seit Jahren
gut und wird diesmal ca. 35 Firmen unter
seinem Dach versammeln. Die &sterrei-
chischen Player schmoren hier keineswegs
im eigenen Saft, betont Zauner. Den inter-
nen Austausch pflege man eher auf der Mi-
pim in Cannes. ,Im Vordergrund auf der Ex-
po Real steht definitiv der gesamte deutsch-
sprachige Wirtschaftsraum. Wir haben meh-
rere Grofiprojekte in Wien, die miissen mit
Mietern gefiillt und verkauft werden.”

Die Fokussierung auf die westlichen
Nachbarlinder stehe sicher im Zusammen-
hang mit der anhaltend schwachen Situati-
on Osteuropas, schitzt Zauner. ,Unsere
Player haben sich mehr oder weniger ge-
zwungenermaflen aus der Region zuriickge-
zogen.” Das betraf nicht nur die Entwickler,
sondern auch die auf der Messe ausschwir-
menden Banken. Die seien inzwischen wie-
der aktiv auf der Suche nach neuen Partnern
und Investitionsmoglichkeiten - anders als
im Vorjahr, als die Expo-Prisenz hauptsich-
lich aus Imagegriinden gebucht worden sei.

Die Rumaénin

Aus Osteuropa sind dieses Jahr immerhin
zwolf Lander als Besucher oder Aussteller zu
Gast. IThr Kampf um Investitionen ist seit der
Finanzkrise harter geworden. ,Die Situation
bei uns in Rumdnien ist seit 2009 recht
schwierig”, weift Rosemarie Negrea von der
Deutsch-Ruminischen Industrie- und Han-
delskammer. 2010 war das Land der Messe
sogar ganz ferngeblieben. ,Aber wir wollen
Ruminien unbedingt wieder auf die Inves-
toren-Landkarte bringen”, sagt die freundli-
che Frau aus Bukarest. Seit zwei Jahren re-
prasentiert sie die Expo Real in ihrem Land
und miiht sich, heimische Immobilienfir-
men zur Teilnahme zu motivieren. ,Wir
miissen unseren Unternehmen klarmachen,
dass es wichtig ist, zu sehen, was in der in-
ternationalen Immobilienwelt gerade pas-
siert. Auch unsere Behorden miissen verste-
hen, dass wir Know-how von auflen brau-
chen.” Auflerdem miisse natiirlich der
Standort Ruménien promotet werden.

Seit Jahren driicke die Wirtschaftsflaute
die Messeaktivitiaten, erklart Negrea. ,Es
hief}, wir sollten in Mainchen Projekte pri-
sentieren - aber da seit Beginn der Krise
kaum mehr gebaut wurde, gab es bei den
Privaten da nur wenig Neues.” Fiir weitere

Von vielen Ausstellern belebt und bei Messegasten beliebt: Der Austria-Stand in

Halle B2. Billig ist er allerdings nicht. Rund 30 Hostessen kiimmern sich

e € 4

dieses Jahr um die Besucher, zwei Kéche plus Kiichenmannschaft sind im Einsatz. 13 Einfamilienhauser wiirde sie zum Preis von drei Messetagen be-

kommen, seufzt Stand-Chefin Gerda Zauner.

Probleme sorgte der lautstarke Machtkampf
zwischen dem Staats- und dem Regierungs-
chef des Landes, der alle Entscheidungspro-
zesse lihmte. Erst kurz vor Messebeginn
scheint der Knoten geplatzt: Die Stadtver-
waltung Bukarest entschied sich, als Mitaus-
steller die Ausstellungsfliche der Handels-
kammer zu tibernehmen, und schickt zu-
dem einen Exekutiv-Vertreter aus der Inves-
titionsabteilung nach Miinchen. ,Im Mo-
ment sieht es so aus, dass auch der Biirger-
meister der Hauptstadt zur Messe kommt!”,
freut sich die Organisatorin.

Der Amerikaner

Don Wise, President und CEO von Metz-
ler North America, ist seit fiinf Jahren
Stammgast in Miinchen. Der Amerikaner
mit Dienstsitz Seattle trifft hier seine deut-
schen Kunden - neben der Union Invest-
ment lassen sich auch zahlreiche andere
deutsche Versicherer, Pensionskassen und
Firmen von Metzler bei Investments in
Nordamerika unter die Arme greifen.

Ob die Angst um die Stabilitit des Euro
ihm heute mehr deutsche Kunden in die Ar-
me treibt als in den Jahren zuvor? Der niich-
tern wirkende Metzler-Mann schiittelt den
Kopf. ,Heute haben die Investoren auf die-
ser wie auf der anderen Seite des Atlantiks
dasselbe Problem: Produkte zu finden, die
die Bediirfnisse der Investoren erfiillen und
die addquate Renditen in einem Niedrig-
zins-Umfeld liefern.” Deshalb werde er bei
seinen Gesprichen versuchen, den Horizont
der Investoren etwas zu erweitern und ihnen
auch Standorte jenseits der Handvoll Top-
Markte schmackhaft zu machen.

Dieses Jahr wird Wise in Miinchen nicht,
so wie frither, ausschlieflich mit Deutschen
zu tun haben. ,Wir registrieren inzwischen
auch starkes Interesse an US-Immobilien
aus den Niederlanden, dem Nahen Osten
sowie China, Siidkorea und Japan”, freut er
sich. Er hitte daher nichts dagegen, wenn es
den Expo-Organisatoren geldnge, aus Asien
etwas mehr Besucher nach Miinchen zu lo-
cken als bisher.

Der Australier

Vielleicht ist es ein Australier, der Wise
diesen Wunsch erfiillen wird. Wenn ein An-
walt freiwillig mehr als 21 Stunden im Flug-
zeug zubringt, nur um sich danach drei Ta-
ge tber Immobilieninvestments zu unter-
halten, glaubt er fest an den Nutzwert der
Expo Real. Wer das fiinf Jahre lang hinterei-
nander macht, muss wohl auch Spaf an der
Sache haben. Den hat Les Koltai, Chef des
Immobilienteams der globalen Anwalts-
kanzlei DLA Piper in Sydney, definitiv.

2007, die schwarzen Wolken der Weltfi-
nanzkrise hingen bereits schwer iiber der
westlichen Welt, trat er zum ersten Mal den
Weg nach Miinchen an. ,Meine anfangli-
chen Erwartungen an den Output der Ver-
anstaltung waren gering, ich hatte gerade
erst mit dem internationalen Networking
begonnen und die Marktakteure waren
durch das allgemeine Umfeld sehr verunsi-
chert.” Koltai hoffte, dass europiische In-
vestoren im Angesicht der Krise interessiert
sein konnten, ihre Anlagen stirker Rich-
tung Asien-Pazifik zu diversifizieren. Die
Rechnung ging voll auf. ,Expo Real ist in-
zwischen fiir mich die wichtigste interna-
tionale Veranstaltung. Sie ist toll. Und ein
sehr effektiver Treffpunkt, nicht nur mit un-
seren deutschen Zielkunden, sondern auch
mit Investoren aus den USA und Grofbri-
tannien.”

Koltai setzt auf den Trend unter Groflan-
legern, die Risiken, die durch die absehbare
wirtschaftliche Schwichephase in Europa
entstehen, durch internationale Vermogens-

streuung zu vermindern. 25 Mann stark ist
die globale Truppe von DLA Piper dieses
Jahr.

,Wir sind in 31 Lindern aktiv. Unser Busi-
nessplan ist es, den globalen Kapitalstromen
zu folgen. Wir verkaufen das Thema Diversi-
fizierung.” Die diesjahrige Messe will Koltai
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dafiir nutzen, den eher konservativen Insti-
tutionellen die Scheu vor fernen Mirkten in
der ostlichen Hilfte des Globus zu nehmen.
,China zum Beispiel bietet eine sehr starke
Wachstumsstory, wihrend der australische
Immobilienmarkt durch seine Transparenz
und Verstandlichkeit iiberzeugt. Wir wollen

das Vertrauen in diese Markte starken.” Viel-
leicht, meint er, gelingt es auch, die eine
oder andere Investition aus der Region
Asien-Pazifik nach Europa zu leiten. ,Trotz
der schwierigen Wirtschaftslage bieten sich
hier einige gute Chancen. Asiatische Inves-
toren suchen lokale Partner fiir Engage-
ments. Auch Core-Investoren aus den USA
wollen wegen der hohen Preise in ihrem
Heimatland diversifizieren. Mit ihnen
mochten wir in Miinchen ebenfalls reden.”

Arbeiten, Arbeiten, Arbeiten

Ob deutsch, europiisch, global - iiber
den grofiten Mehrwert der Veranstaltung
sind sich alle einig: sie ist hochproduktiv.
,Die Messe bringt unglaublich viele Men-
schen zusammen, das macht das Arbeiten
so effizient”, formuliert es Don Wise.
,Wenn man seine gesamte Mannschaft mit
Terminen auslastet, macht sich die Messe
voll bezahlt”, sagt Marcus Wild. Diese ,Ger-
man Efficiency” werde dadurch verstarkt,
dass sich kein Teilnehmer unauffillig da-
vonstehlen konne, weil das gesamte Gesche-
hen auf sechs Hallen beschrankt sei, fugt ein
anderer Top-Manager hinzu. ,Daher holt
man das Maximum aus seiner Zeit heraus.”

Ist die Expo Real also vielleicht nicht nur
die effizienteste, sondern auch die spaf¥frei-
este Veranstaltung des Immobilienjahrs?
Jein, sagten die Profis. ,Das wirklich Schéne
an der Expo Real ist ja“, sagt Don Wise,
,dass sie zeitlich an ein bedeutendes kultu-
relles Ereignis des Landes angrenzt.” Soll
heiflen: Nur wer vorher aufs Oktoberfest
darf, ldsst sich danach gerne und freiwillig
fiir drei Tage in sechs gigantische Messehal-
len einsperren. Die Muttersprache ist in die-
ser Frage vollig nachrangig. (mol)

Wir expandieren -
~ helfen Sie uns dabet!

IHG (InterContinental Hotels Group) ist eine globale Organisation
mit neun Hotelmarken in mehr als 100 Ldandern.

Wir suchen Standorte, Developments und leerstehende Biiroimmobilien ab 3.000gm in
zentralen Lagen in Stadten mit mehr als 100.000 Einwohnern und Ubernachtungen. Wenn Sie
mehr tber unser Anforderungsprofil erfahren mochten, senden Sie uns bitte eine e-mail an
projekte@ihg.com oder besuchen Sie uns in der World of Hospitality auf der ExpoReal.
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COUPONING

Immo-Gutscheine lassen den Schnippchenjiger kalt

,20% auf alles — aufler auf Tiernah-
rung” - bei einem Baumarkt funktio-
niert das Marketing mit Rabattaktio-
nen. Doch klappt es auch, wenn
Dienstleistungen aus der Immobi-
lienbranche beispielsweise online
auf Coupon-Portalen angeboten wer-
den? Die Antwort lautet oft: Nein.

»Ich wiirde es meinen Kollegen nicht wei-
terempfehlen”, sagt Vera Szabo, Betreiberin
von Szabé Immobilien, Wiesbaden. Die
Maklerin hat zweimal versucht, {iber das
Couponing-Portal Groupon.de, das reich-
weitenstirkste seiner Art, mit Schnippchen-
Angeboten Kunden zu locken. In der Regel
soll das so funktionieren: Das Portal bietet
zeitlich befristete Aktionen, bei denen Inte-
ressierte Gutscheine erwerben konnen. Die
Preise fiir die angebotenen Dienstleistungen
sind meist deutlich reduziert. Rabatte von
mindestens 50% bis hin zu mehr als 90%
sind hiufig vertreten.

,Die erste Aktion war vor etwa einem
Jahr”, berichtet Szab6. Damals hat sie mit
dem Angebot eines Wohnungsinserats in ei-
ner Tageszeitung, auf einem Immobilien-
portal und der eigenen Homepage fiir 10
statt 100 Euro vor allem Vermieter anspre-
chen wollen. Wenn in dieser Zeit eine Ver-
mietung stattgefunden hitte, wire ihr die
Provision sicher gewesen. Doch so weit kam
es erst gar nicht. Die Aktion sei zwei Tage
lang in den Osterferien - einer der Haupt-
urlaubszeiten - gelaufen, beschwert sich
Szabé. Nur acht Gutscheine wurden ver-
kauft, kein einziger eingelost. Offenbar ha-
ben die Kiufer von ihrem Recht Gebrauch
gemacht, die Gutscheine wieder an Grou-
pon zuriickzugeben. Somit hat Szab6 zwar
nichts verdient, aber immerhin nach eige-
nen Angaben auch nichts ausgegeben. Denn
Groupon finanziere sich tiber die Gutschei-
ne. Lost ein Kunde den Gutschein ein, teilen
sich Groupon und das anbietende Unter-
nehmen etwa hilftig den Umsatz.

Viel Arbeit — und am Ende
doch keine Kunden

Vor ein paar Wochen hat Groupon wieder
bei Vera Szabo angeklopft. Sie solle es doch
noch einmal versuchen. Im Januar lief dann
ihr zweiter Versuch. Diesmal: die Bewertung
einer Wohnimmobilie in Mainz oder Wies-
baden fiir 29 statt 400 Euro. 44 Gutscheine
wurden in dem fiinftigigen Aktionszeitraum
verkauft, vier Kunden haben sich bereits ge-
meldet. Ein kleiner Erfolg, kénnte man mei-
nen, doch: ,Es war noch kein Kunde dabei,
der eine Vermittlung angeboten hat”, sagt
Szabé. Und so sitzt sie nun da, erstellt fiir
14,50 Euro Gutachten, in die sie Zeit und
Geld investiert - ,und das nur mit der Hoff-
nung, dass sich ein Kunde meldet”. Eine Er-
fahrung, von der Szabé nun genug hat.

S.I.S. Schack Immobilienservice, Berlin,
kann auch ein Kapitel zu diesem Trauerspiel
beitragen. 75 Mal wurde sein Gutschein
beim Groupon-Konkurrenten DailyDeal
verkauft. Eine zweistiindige Wohnungsreini-
gung fur 28 statt 65 Euro war das Angebot.
Fur das Unternehmen viele Auftrige, doch
unterm Strich: ,Viel Arger, keine Kunden”.
Auch die Berliner haben davon genug.

Nicht kostenfrei, dafiir aber frei von ande-
rem Arger verlief fiir Karsten Placke, Ge-
schiftsfithrer von Placke Immobilien, Hen-
stedt-Ulzburg, und Sabine Theis, Geschifts-
fithrerin von ST&HH Immobilien Styling,
Bad Homburg, jeweils das Inserat in einer
Art Dienstleistungs-Schlemmerblock. Damit
war auch ein Coupon auf gutscheine.de ver-
bunden. Placke und Theis, die 5% bzw. 15%
Rabatt auf Dienstleistungen angeboten ha-
ben, melden: keine Resonanz. ,Der Endkun-
de sucht bei solchen Rabatt-Angeboten eher
nach einem Abendessen als nach Serviceleis-
tungen”, sagt Theis. Die Enttduschung hilt
sich in Bad Homburg in Grenzen: ,Wir ar-
beiten inzwischen mehr mit Bautrigern als
mit Privatkunden zusammen.”

Couponing-Urteil von Immonet:
Instrument passt nicht

So rechte Begeisterung iiber den Effekt ei-
ner DailyDeal-Teilnahme kommt auch bei
der Online-Borse Immonet nicht auf. ,Wir
haben DailyDeal einmal getestet und muss-
ten erfahren, dass das Thema Couponing
fiir unser Produkt nicht richtig greift”, sagt
Sprecherin Birgit Schweikart. Damals ging es
um eine vierwdchige Einzelanzeige auf Im-
monet.de. Fiir 9,95 Euro gab es einen Gut-
schein im Wert von 24,95 Euro.

Schweikart kritisiert: ,Zum einen ist die
Gebiihr zu hoch, zum anderen konnten wir
kein Zusatzgeschift generieren.” Den Grund
dafiir sieht sie darin, dass das Interesse an
Immobilien nur dann grof ist, wenn der
Kunde auf der Suche nach einer Wohnung
oder einem Haus ist. ,Anders als bei Schu-
hen oder Kleidung gibt es keine Impulskau-
fe. Zudem werden Gutscheine hier nicht auf
Vorrat gekauft.” Thr Fazit: ,Das Engagement
bei DailyDeal hat unser Geschift unter-
stiitzt, ist jedoch fiir unser Business nicht
wirklich relevant.” Dennoch will Immonet
den Markt weiter beobachten.

Mit dem Verkauf von jeweils 750 Gut-
scheinen fiir Privatanzeigen zur Nachmieter-
suche zeigt sich ImmobilienScout24 (IS)

-

Der Warenkorb bleibt oft leer: Wer neue Kunden mit Online-Gutscheinen locken will, wird oft enttauscht.

,sehr zufrieden” mit den bislang zwei Ak-
tionen bei Groupon. ,Das war fiir uns ein
Testlauf”, sagt 1S-Sprecherin Katja Hemme.
Ob es weitere Aktionen geben wird, sei
noch unklar. Auf der einen Seite sieht IS die
Groupon-Aktionen als Marketingmafinah-
men, um so Aufmerksambkeit fiir die eigenen
Produkte zu erzeugen. Auflerdem gilt der

Anziice

Gutschein - im Ubrigen dhnlich wie bei Im-
monet - nur fir die erste Laufzeit der An-
zeige. Wer nicht rechtzeitig kiindigt, muss
fiir die Verlingerung regular bezahlen.
,Der Erfolg ldsst sich allerdings nur
schwer messen, da wir nicht nachvollziehen
kénnen, wie viele Neukunden wir durch
diese Aktion gewinnen konnten. Groupon

Bild: BilderBox.de

liefert nur anonyme Zahlen und keine Kun-
dendaten”, sagt Hemme. Und das fiir eine
Aktion, an der Groupon mitverdienen will.
»Der Deal mit Groupon betrigt 50:50 auf
dem Papier, dem Kunden wird aber noch
die Mehrwertsteuer umgelegt, sodass am En-
de ca. 60% des Umsatzes an Groupon ge-
hen und 40% an den Kunden”, erklart die

Sprecherin. ,Da man als Kunde mindestens
50% Rabatt auf seine Produkte anbieten
muss, investieren wir einen fiinfstelligen Be-
trag in diese Marketingmafinahme.”

Dabei gelten fiir IS Konditionen, mit de-
nen sich vermutlich gut leben liefle: ,Bei
Groupon gibt es eine Ausschlussklausel, die
vorschreibt, dass man innerhalb von zwei
Jahren nicht auf anderen Coupon-Portalen
inserieren darf. Im Gegenzug verpflichtet
sich Groupon wihrend dieser Zeit, nicht
mit unseren Wettbewerbern (z.B. Immowelt
und Immonet) zusammenzuarbeiten.”

Auf Erfahrungswerte aus ihrer DailyDeal-
Teilnahme Ende Dezember 2011 wartet der-
weil AWImmoware. Das Unternehmen aus
Halle hat die Nutzung seiner Hausverwal-
tungssoftware fiir Privatkunden im ersten
Jahr fur 19,90 statt 99 Euro angeboten. 62
Gutscheine sind verkauft worden. Das Ziel:
Die Kunden sollen auch iiber das eine Jahr
hinweg die Software nutzen - und regular
bezahlen. Auch wenn eher Verwalter und
‘Wohnungsgesellschaften und nicht die Pri-
vatkunden zur Hauptzielgruppe des Unter-
nehmens gehoren, lobt Sprecherin Heike
Steib die ,gute Werbeprisenz”, die mit der
Werbung auf der Seite, dem Newsletter und
Bannern von DailyDeal erzeugt wird. Den-
noch stellt sie klar: ,Es ist eine Gratwande-
rung, DailyDeal ist eine Moglichkeit, aber
kein Allheilmittel, und garantiert bei den
vielen ,Schndppchenjigern’ keinen festen
und langfristigen Kundenstamm.” (api)
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| KFC, die dynamischste Fast-Food Premiummarke in 2011, expandiert weiter. Weltweit sorgen bereits iber 15.000 Schnellrestaurants in tiber
100 Landern fur nachhaltiges Wachstum — und unterstreichen das Erfolgskonzept von Fast Food der Guteklasse. Die besondere Premium-Qua-
litat von KFC beruht nicht auf nackten Zahlen, sondern auf dem einzigartigen Zusammenspiel verschiedener ,so good“-Faktoren: langjéhrige
Tradition, frische Zubereitung, modernes Restaurantdesign und bester Service! Wer KFC an sein Immobilien- oder Grundstiickobjekt bindet,
kann also nicht nur auf solide Miet- oder Verkaufsertrage bauen, er wertet auch langfristig den Standort fiir seinen Grundbesitz auf. Nutzen Sie
diese Chance! Wir wollen die Zahl unserer KFC-Restaurants in Deutschland kraftig erhdhen — von aktuell 75 auf 225 bis 2015.

FUR DIE UMSETZUNG BENOTIGEN WIR IN STADTEN MIT MEHR ALS 100.000 EINWOHNERN OBJEKTE IN FOLGENDEN LAGEN:

INNENSTADT-RESTAURANTS

300 bis 500 gm ebenerdig oder mind. 250 gm als Antritt fir das Erdgeschoss. Die Objekte sollten eine 1A-Lage in der Einkaufszone mit einer
Frequenz von mind. 30.000 FuRgangern pro Tag aufweisen.

FREISTEHENDE RESTAURANTS

2500 bis 3000 gm Grundsttick in stark frequentiertem Gebiet mit grossflachigem Einzelhandel. Bevorzugt fiir Drive-Ins, deshalb mit exponierter,
gut sichtbarer Lage und direkten Zufahrtsmaoglichkeiten.

FOOD-COURT-ZONEN IN GROSSEN SHOPPINGCENTERN
ab 80 gm, in Shopping Malls, Flughéafen oder Bahnhofen.

Profitieren Sie mit von unserer glanzenden Geschaftsentwicklung und unterstiitzen Sie unsere Expansion.

Wir suchen Sie als Bautrager, Vermieter oder Grundstiickseigentiimer.
Weitere Infos zu den Standortkriterien, unsere Suchliste und Ansprechpartner unter: www.kfc-expansion.de

KENTUCKY FRIED CHICKEN (GREAT BRITAIN) LIMITED, GERMAN BRAN

WANHEIMER STRASSE

sogood’

40472 DUSSELDOR
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EINKAUFS- UND FACHMARKTZENTREN

Centermiete liegt bei rund 20 Euro/m’

Je grofler ein Fachmarktzentrum,
desto hoher ist die Miete. Beim
Einkaufszentrum lésst sich dieser
Zusammenhang nicht nachweisen.
Das zeigt eine Mietpreisanalyse des
Maklers CBRE. Die Studie macht
auch deutlich, dass es vor allem in
kleinen Stidten schwer ist, in einem
Shoppingcenter hohe Mieten zu er-
zielen.

Die durchschnittliche Ladenmiete in ei-
nem deutschen Einkaufszentrum bewegt
sich knapp oberhalb von 20 Euro/m’/Mo-
nat. Deutlich mehr werden in den sieben
deutschen Immobilienhochburgen (Berlin,
Miinchen, Hamburg, Frankfurt, Diisseldorf,
Koln, Stuttgart) gezahlt. Dort pendelt die
Miete in einem Bereich knapp unterhalb
von 25 Euro/m’ und erreicht in der Spitze
35 Euro/m’. In Regionalzentren (Stidte
mit groffem Einzugsgebiet) und B-Stidten
(Miinster, Mannheim etc.) bewegt sich die
Durchschnittsmiete bei 20 Euro/m’. Das
zeigt eine Mietpreisanalyse des Maklerunter-
nehmens CBRE. In die Untersuchung flos-
sen die Daten von 90 Einkaufs- und 126
Fachmarktzentren ein.

Die Analyse zeigt, dass in Stidten, die un-
terhalb der Kategorie B-Stadt oder Regional-
zentrum rangieren - CBRE fasst sie unter
,Sonstige” zusammen -, Mieten von deut-
lich unterhalb 20 Euro/m’* erzielt werden.
Mit 10 Euro/m’ registriert CBRE in dieser
Stadteklasse auch die niedrigsten Shopping-
centermieten iberhaupt. CBRE-Centerexper-
te Jan Dirk Poppinga weist darauf hin, dass
sich gerade in diesen kleineren Stidten
heutzutage aber die hauptsichliche Aktivitat
der Centerwirtschaft abspielt. ,Man wird
sich schwertun, in diesen Stidten gute Miet-
preise herauszuhandeln”, so Poppinga mit
einem warnenden Unterton an die Adresse
der Entwickler.

Anders als vermutet ist die Grofe eines
Shoppingcenters nicht unbedingt ausschlag-
gebend fiir die Miethohe. Die Mietkurve
zeigt mit zunehmender Centergrofie zwar
tendenziell nach oben und erreicht bei der
Kategorie 35.000 m’ bis 49.999 m’ mit
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Mieten Einkaufszentren:
Top 7 liegen 5 Euro/m? iiber dem Rest
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leicht unterhalb 25 Euro/m’ ihren Hohe-
punkt. Bei Centern tiber 50.000 m’ sackt die
durchschnittliche Miethéhe dann aber wie-
der auf etwa 20 Euro/m? ab. Deutlich wird,
dass in kleinen Centern am wenigsten Mie-
te gezahlt wird (unter 20 Euro/m?).

Tierfutterladen zahlen fast
so viel wie Supermarkte

Anders bei Fachmarktzentren. Dort zahlt
sich Grofle aus. Objekte mit mehr als
35.000 m* erzielen fast 16 Euro/m?, in der
Spitze sogar 18 Euro/m’. ,Dieser Wert reicht
schon an den unteren Extremwert von Ein-
kaufszentren heran”, so Poppinga. Die Le-

bensmittelbranche, wichtigster Anker von
Fachmarktzentren, zahlt etwa 10 Euro/m’,
wobei Supermirkte und Discounter knapp
iiber dieser Marke liegen, SB-Warenhiuser
knapp darunter. Exorbitant sind im Ver-
gleich dazu die Belastungen fiir Backer und
Konditoren: Sie sind im Schnitt mit 40
Euro/m” in einem Fachmarktzentrum dabei.
Sonstige Lebensmittel (z.B. Delikatessge-
schifte, Antipasti-Ldden) liegen bei etwa
12 Euro/m’. Nicht wesentlich weniger als
Supermirkte, namlich leicht mehr als
9 Euro/m?, bezahlen Tierbedarfsketten in ei-
nem Fachmarktzentrum. Baumarkte miissen
etwa 7,50 Euro/m’ berappen, Mébelhduser
5 Euro/m’, Haushaltswarengeschifte etwa

6,50 Euro/m’, Non-Food-Discounter um 7
Euro/m’.

Die Untersuchung zeigt einmal mehr die
iiberragende Bedeutung von Textil- und
Schuhgeschiften als Mietenzahler in Ein-
kaufszentren. Wihrend auf diese zwei Bran-
chen 41% der Flichen in einem Center ent-
fallen, stehen sie fiir 48% der Mieteinnah-
men. Lebensmittler steuern 13% bei (Fla-
chenanteil: 18%). Ein erheblicher Posten
sind auch Multimedia, Biicher und Ge-
schenke: 17% Anteil an der Centerfliche,
15% Anteil an den Mieteinnahmen. Auch
hier der warnende Hinweis Poppingas: ,Ge-
rade diese Branche muss sich dem Kampf
gegen den Internethandel stellen.” (cvs)

FLACHENPRODUKTIVITAT
Glattzentrum ist das
Top-Center der Schweiz

Das Glattzentrum bei Ziirich ist gemessen
an den Quadratmeterumsitzen das erfolg-
reichste Einkaufszentrum der Schweiz. Sie
lagen 2011 bei 12.000 Euro/m’ Verkaufsfla-
che. Das teilt das osterreichische Marktfor-
schungsunternehmen RegioData mit. Die
Produktivitit der 100 groften Schweizer
Center liegt zwischen 4.000 Euro und
12.000 Euro. Zum Vergleich: Der deutsche
Durchschnitt lag 2012 nach Angaben von
GfK GeoMarketing bei 4.089 Euro/m?/Jahr.
Die Angaben basieren auf einer GfK-Daten-
bank mit Angaben zu 260 Einkaufszentren.

BODENBELAGE
Firma Frick will
bundesweit expandieren

Frick fir Wand & Boden will die Zahl sei-
ner Filialen erhchen. Gesucht werden nach
Angaben der Maklerfirma Hillemeyer Stand-
orte in Stidten ab 25.000 Einwohner in
Baden-Wiirttemberg, Berlin, Brandenburg,
Hessen, Nordrhein-Westfalen, Rheinland-
Pfalz, Sachsen, Sachsen-Anhalt und Thiirin-
gen. Frick, das vor allem Bodenbelige ver-
kauft, ist ein typischer Mieter in Fachmarkt-
zentren. Die neuen Laden sollen 600 m® bis
1.200 m* grof sein. Frick gehért zur Unter-
nehmensgruppe Goldkuhle in Ratingen.

STIMMUNGSBILD
Centerbranche zeigt sich
optimistisch

Der Euro-Shop Index, der Auskunft tiber
die Stimmung in der europdischen Ein-
kaufszentrenbranche gibt, erreichte im Au-
gust 2013 mit 71% den hochsten Wert seit
Beginn der Erhebung im Mirz 2011. Der
»Euro-Shop Current-Conditions”-Index, der
die Zufriedenheit der Manager mit Umsit-
zen, Frequenz, Vermietungsquote und Wie-
dervermietung misst, erreichte den Hochst-
wert seit April 2011. Der International
Council of Shopping Centers wertet das als
Zeichen, dass die Herbstkollektionen gut
angenommen werden und die Verkaufsak-
tionen zu Schulbeginn erfolgreich waren.

Informationen far Makler tind Vermietervon.

(]
ber 240 Markte deutschlandweit betreibt das
Unternehmen Thomas Philipps.

00

00

Standort: Orte ab 30 000 Einwohner

1000 - 2500 gm bestandskraftig genehmigte
Verkaufsfléchen (fiir Waren aller Art,
S0-Genehmigung erforderlich)

bevorzugt auch Baumarktflachen

200 - 300 qm Lager und Sozialrdume

200 - 300 gm eingezdunte AuRenverkaufsfldche,
vom Verkaufsraum aus zuganglich

@ 50 - 80 ebenerdige Parkpldtze,

keine Parkhauser oder Tiefgaragen

~ B Daserwarten wir,
vonunseren neuen

nlokalen:

Wir freuen uns auf lhre Angebote!

Haben Sie eine Immobilie, die unseren
Anforderungen entspricht?

Dann melden Sie sich bei uns.

Schicken Sie uns Ihre Angaben zur betreffenden
Immobilie: Ort, Lage (z. B. Einzelhandelsumfeld,
Nachbarn) GréRe Verkaufs- und Lagerflache,
Anzahl Parkplatze, GroRe, AuBenverkaufsfldche,
Mietpreisvorstellung in Euro/gm.

das Angebot von Thomas Philipps genieBen kénnen.
Und wir wollen noch mehr Menschen eine
Perspektive geben: Denn neue Mdrkte stehen auch

Abteilung Expansion
Osnabriicker Str. 21
49143 Bissendorf

Mehr als 100 000 Kunden besuchen uns . Herr: l(riiger

Tag fiir Tag. Diese positive Entwicklung bestarkt uns, Direkter, Kontakt %EL Tel. 0151-10858'!28
unser Wachstum weiter voranzutreiben. auf der _

Wir wollen mit neuen Mérkten noch mehr

Verbraucher erreichen, damit sie die Vielfalt und Ihre Kontaktadresse:  Thomas Philipps GmbH & Co. KG Fax: 05422-9623 478

E-Mail: immobilien@thomas-philipps.de

filir weitere Arbeitsplatze und attraktive Chancen fiir

neue Marktleiter.

Zur Erdffnung weiterer Thomas-Philipps-Sonder-
postenmarkte suchen wir in Orten ab 30000
Einwohnern

Ladenlokale
zur Anmietung

Das sind Ihre Vorteile als Vermieter:

@ Hohe Soliditdt eines gesunden und
wachstumsorientierten Familienunternehmens

@ Hohe Akzeptanz bei Verbrauchern

@ Unsere Mietverhdltnisse sind auf langfristige
Partnerschaften ausgelegt

@ Attraktives Sortiment und stdndig wechselnde
Angebote sorgen fiir permanent hohe Nachfrage
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Mobelmarkte, die Exoten

Mobelmaérkte zéhlen fiir
Profianleger zum Exotenfach.
Ausnahme: Discounter. Die
Mairkte von Roller oder Poco
schauen sich hin und wieder
auch Investoren an.

nteressantes Thema“, meint Lenny
Lemler von NAI apollo. ,2013 waren
wir da dran. Ein Institutioneller
schaute sich einen Roller mit 15 Jahren
Mietvertrag in Ménchengladbach an. Dann
kaufte die Stadt das Grundstiick, weil es Teil
einer stidtebaulichen Entwicklung werden
soll.“ Die Daten der Transaktion hitten so

ausgesehen: Kaufpreisfaktor 12,75%, was
einer Bruttorendite etwas unter 8% ent-
spricht. Dieser Preis war allerdings bedingt
durch die zentrale Lage des Grundstiicks.

In der Regel wechseln Mobelmirkte im
Rahmen eines Verkaufs eines Fachmarktzen-
trums den Besitzer. Die Dickschiffe a la Hoff-
ner und Lutz befinden sich ohnehin so gut
wie immer im Eigentum der Héndler. Ikea hat
nach eigenen Angaben noch nie eine Filiale
verkauft. ,Wir machen kein Sale and Lease-
back, sondern betreiben unser Geschift stets
im eigenen Haus, sind also weltweit immer
auch Eigentiimer der Immobilien, so Ikea-
Sprecherin Simone Settergren. Ikea war das
einzige Mobelunternehmen, das sich zum
Thema Investment duferte.

Verkiufe einzelner Mobelmirkte sind sel-
ten, und wenn sind es fast immer Discounter.
Laut 1Z-Archiv kaufte LaSalle Investment

2006 einen Roller in Eching, im selben Jahr
{ibernahm LB Immo Invest fiir 7,5 Mio. Euro
einen Poco-Markt mit 15 Jahren Mietvertrag
in Braunschweig. 2014 schlug berlinovo fiir
einen LBB-Fonds einen Roller in Ingolstadt
an die Sporer Gesundheitsgruppe los.

Mobelmirkte zdhlen zum Exotenfach,
doch ,, der Markt entwickelt sich”, wie Sebas-
tian Deppe von der Handelsberatung BBE zu
berichten weif3. Discounter seien fiir Pensi-
onsfonds ,durchaus“ ein Thema. Lemler
stofdt ins selbe Horn: ,Auf der griinen Wiese
sind Mobelmirkte ein schwieriges Produkt.
Aber z.B. bei einem Roller in guter Lage und
ohne extreme Besonderheiten sehe ich auf-
grund der guten Bonitéit gute Chancen, ihn an
den Mann zu bringen.”

‘Warum tun sich Profianleger mit Moblern
schwer? Bewerter Birger Ehrenberg. ,Es fehlt
an verldsslichen Zahlen zu Flachenprodukti-

SELEER FANREN & SPARER!

ol

Roller-Markt in Neu-Ulm. sild: Roller

vitdt und Umsatzrentabilitdt, aus denen man
eine Miete und damit einen Immobilienwert
ableiten konnte.“ Laut der HypZert-Studie
,Bewertung von Einzelhandelsimmobilien“
(2013) kann ein Markt mit einem Nettoum-
satz von 500 Euro/m’ etwa 1,50 Euro
Miete/m? zahlen. Bei einer Flichenleistung
von 3.500 Euro/m?liegt der Korridor bei 13,50
Euro/m? bis 16 Euro/m?.

Die Herausbildung eines Investorenmarkts
fiir Mobelhduser hingt mit der Filialisierung
zusammen. Roller und Poco haben iiber 100
Mirkte, machen TV-Werbung und suchen
stindig neue Standorte. Um an Geld zu kom-
men, ist ein Immobiliendeal hin und wieder
willkommen. Roller verkaufte einmal sechs
Mirkte an APN Property. 2012 nahm Roller sie
fiir 40 Mio. Euro von den Australiern zuriick.
,Fiir Inhaber Hans-Joachim Tessner das beste
Geschift seines Lebens”, so ein Makler. cvs
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Centro: Ex-Klofrau
bekommt 1.000 Euro

Der Streit zwischen einer Reinigungsfirma
und einer ehemaligen Toilettenfrau des Cen-
tro Oberhausen hat vor dem Arbeitsgericht
Gelsenkirchen mit einem Vergleich geendet.
Die Firma zahlt der Ex-Mitarbeiterin 1.000
Euro, gefordert hatte sie 1.500 Euro. Das
berichtet die Zeitung Die Welt. Die Frau
arbeitete als Sitzerin (Aufsicht iiber die Teller)
und hatte eine Beteiligung an dem Geld
gefordert, das die Besucher auf den Teller
werfen. Thr Argument: Die meisten Leute
dichten, es handle sich um Trinkgeld und
dieses stehe laut Gesetz dem Arbeitnehmer
zu. Das Unternehmen meinte, es handle sich
um ein ,freiwilliges Nutzungsentgelt”. Das
Gericht schloss sich der Meinung der Kldge-
rin an. Im Verfahren wurde bekannt, dass das
Centro an seinen vier Besuchertoiletten {iber
die Teller in zwei Monaten etwa 30.000 Euro
einsammelt. Eine Besuchertoilette kostet
Brancheninformationen zufolge je nach
Grofe des Centers 8.000 bis 15.000 Euro pro
Jahr (ohne Wasser). cvs

Cordea Savills kauft
bei Aberdeen ein

Cordea Savills kauft weiter fiir seinen Euro-
pean Retail Fund ein. Von Aberdeen Asset
Management iibernahm der Fondsmanager
fiir 28 Mio. Euro ein Geschiftshaus in Kopen-
hagen, das an Cos und The Body Shop ver-
mietet ist. Ein Fachmarktzentrum in Stock-
holm mit dem Ankermieter Coop kam fiir 33
Mio. Euro von der Commerz Real. Damit ist
der Retail Fund in acht Objekte mit einem
Wert von 220 Mio. Euro investiert. cvs

Jeder zehnte Euro
landet im Warenkorb

Der Onlinehandel wird nach einer Prognose
des IFH Koln 2014 rund 42,8 Mio. Euro erl6-
sen, das wire ein Plus von 13% gegeniiber
2013. Damit wiirde etwa jeder zehnte Euro im
Einzelhandel bei Internethindlern landen.
Bei Mode und Accessoires lag der Umsatzan-
teil 2013 schon bei 18,9%. cvs

zEGE

www.kik-textilien.com

500 Ladenlokale deutschlandweit gesucht!

KiK — der europaweit erfolgreiche Textil-Discounter — betreibt aktuell allein in Deutschland diber 2.500 Filialen und wéchst rasant weiter. Jeden Tag kommen neue Filialen hinzu!
Unsere neuen, top-modernen KiK-Filialen bieten Kunden ein ganz neues Einkaufserlebnis in ansprechender Wohlfiihl-Atmosphére.
Die AuBenfassade préasentiert sich jetzt - statt in rot - im schicken Silber mit roten Akzenten und wird so zu einem optisch ansprechenden Blickfang.

Wir suchen:

/ Objekte mit Verkaufsflachen ab 500 m?

/ In 1A-Lagen, FuBgéngerzonen & Einkaufszentren

/ Fachmarkitzentren

Wir bieten:

v Eine schnelle Angebotsbearbeitung
/ Ein angenehmes Mietverhéiltnis
/ Lange Vertragslaufzeiten mit wertgesicherten Mieten

Zur weiteren Veranschaulichung senden wir Ihnen gerne unser Filialbooklet zu.

KiK Textilien und Non-Food GmbH - Abteilung: Expansion - Siemensstr.21 - 59199 Bénen

Tel.: 02383/95-4311

- Fax: 02383/95-4319

KiK — mehr als 3000 mal in Europa

- oder unter: www.kik.de
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— Anzeige -

Ist das noch Fastfood? Appetit auf Profit

Treiben die Expansion voran — Marco Schepers, Fred Neumann, Marco Fitz (v.l.n.r.)

-

Marco Schepers (Development Direc-
tor), Fred Neumann (Senior Construc-
tion Manager) und Marco Fitz (Senior
Development Manager) im Interview.

KFC expandiert stark — ist der Markt
reif?

Marco Schepers: Absolut. Es gab zwar in
der Vergangenheit bereits schon entspre-
chende Plane, aber wir haben jetzt ein auch
in Deutschland erfolgreiches Konzept, das
wir national ausrollen kdnnen. Das aktuelle
.Projekt Expansion” sind wir vor ca. drei
Jahren angegangen, allerdings anfénglich
nicht mit gentigend Ressourcen.

”Unser vorrangiges

Ziel ist der Erwerb
von Grundstiicken
und Immobilien.
Aber wir denken
auch offen tber
Investitions- und
Mietmodelle nach.

11

Marco Fitz: Jetzt haben wir unser Expansi-
ons-Teams weiter ausgebaut ebenso wie
unsere strategische Ausrichtung bei der
Marktdurchdringung.

Was ist das Besondere an der
Expansion bei KFC?

Fred Neumann: Wichtigster Punkt fir uns
ist, dass der Aufbau einer stolzen Marke
auch fur die Expansion vorrangiges Ziel ist.
Wir wollen nicht nur unser Vertriebsnetz
erweitern, sondern mit dem neuen Design
der Restaurants eine einzigartige Stellung
auf dem Markt erreichen.

Schepers: Das ist nicht zuletzt der Punkt,
warum wir mit Fred Neumann einen erfah-
renen Architekten mit echten Visionen fiir
die bauliche Umsetzung unseres Marken-
auftritts an Bord haben. Wir gehen mit dem
neuen Design weg vom klassischen Fast-
Food-Schick und werden uns auch in Zu-
kunft optisch kontinuierlich weiterentwi-
ckeln. Denn wenn sich die Kunden wohl
ftihlen, kommen sie auch wieder. Wir wollen
die beliebtesten Food-Platze schaffen: hin-
sichtlich Lage, Design und Nachhaltigkeit.

Bautrager, Vermieter oder
Grundstiickseigentiimer, die
von der glanzenden Geschafts-
entwicklung profitieren wollen,
erhalten weitere Informationen

zu Standortkriterien, zur Such-
liste und zu Ansprechpartnern
auf www.kfc-expansion.de.

Bei Fragen oder Interesse
melden Sie sich bitte per E-Mail:

expansion@kfc.de

Wie weit wollen Sie denn in den
néchsten Jahren expandieren?

Fitz: Wenn Sie auf den Markt und auch auf
den Mitbewerb schauen, haben wir das
groBte Entwicklungspotential. Die einen
haben bereits den Zenit erreicht, die ande-
ren wachsen seit Jahren nicht mehr oder nur
gering. Wir hingegen haben den Plan bis ins
Jahr 2015 von aktuell 80 Restaurants bun-
desweit auf 225 zu wachsen.

Schepers: Es gibt ja kein Gesetz, dass etwa
McDonalds in jedem Land die meisten Res-
taurants halten muss. Ganz im Gegenteil
sind wir bereits in vielen Landern, insbeson-
dere in Asien, die Nummer 1 — dementspre-
chend werden wir 2015 in Deutschland
noch nicht am Ziel sein. Wir werden noch
viel weiter gehen.

Was bedeutet das fiir Ihre Partner
auf dem Immobilienmarkt?

Neumann: Zum einen ist Expansion bei uns
ein zentrales Thema. Das heiBt: Alle unsere
Immobilienpartner haben direkt uns als Part-
ner, mit denen die Vertrdge in der Regel
geschlossen werden und die Projekte auch
im Bau umgesetzt werden. Zum anderen
werden alle Vertrage langfristig abgeschlos-
sen. Das gibt ihnen groBere Sicherheit und
Verlasslichkeit. Bei Mietvertragen stehen wir
momentan bei Festmietzeiten von mindes-
tens zehn bis 20 Jahren.

Fitz: Unser vorrangiges Ziel ist der Erwerb
von Grundstiicken und Immobilien. Aber wir
denken auch offen tber Investitions- und
Mietmodelle nach und sind hier fur indivi-
duelle Losungen offen und gesprachsbereit.

Welchen Vorteil haben
Immobilienpartner von KFC?

Schepers: Eine unschlagbare Kombination:
Eine der starksten, weltweit funktionieren-
den Marken, die Bonitat und den finanziel-
len Ruckhalt eines 30 Milliarden Dollar
schweren Konzerns und ein riesiges Poten-
tial fir Wachstum durch noch zu entwi-
ckelnde Standorte. Und vor allem, das sagt
schon unser Motto: So good im Service —
Gastlichkeit mit Gutesiegeln. Fast Food in
Premium-Qualitat schlieBt bei KFC aus-
driicklich Gastlichkeit und Service mit ein.
Sie sind feste Pfeiler des Geschéaftskonzepts.
Motto: schnell, freundlich und kompetent.
Daftir wurde KFC vom Deutschen Institut
fuir Service-Quialitat bereits 2008 mit dem
Gutesiegel ,Bestes Schnellrestaurant” pra-
miert. Nach einem weiteren Vergleich mit
funf renommierten Mitbewerbern diirfen
wir uns auBerdem stolz ,Bestes Fast Food
Restaurant 2010" (Test 2009/2010) nennen.
KFC konnte auf breiter Linie tiberzeugen —
von der Qualitat der Mahlzeiten bis zu den
gut geschulten Mitarbeitern.

Wie die Wachstumsbranche Premium-
Fast-Food Gewinnchancen fiir Inmobi-
lienpartner eroffnet.

Man isst, wo man gerne ist — und die Deut-
schen essen gern auBer Haus. Rund 138 Mal
haben sie das durchschnittlich im vergange-
nen Jahr auBerhalb der eigenen vier Wande
getan — im Vergleich zum Vorjahr ein An-
stieg von drei Prozent. Die Folge: Die groB-
ten Gastronomiebetriebe in Deutschland
konnten ihren Umsatz im Jahr 2011 erheb-
lich steigern. Die 100 ertragreichsten Betrie-
be erwirtschafteten gemeinsam einen Net-
toumsatz von 11,2 Milliarden Euro - die
Branche wéchst und ein Ende ist nicht ab-
zusehen.

Besonders KFC (Kentucky Fried Chicken), die
renommierte Premiummarke, expandiert
kraftig. Weltweit sorgen bereits tiber 17.000
Schnellrestaurants in tiber 100 Landern fur
nachhaltiges Wachstum — und unterstrei-
chen das Erfolgskonzept von Fast Food der
Gteklasse. KFC ist in vielen Landern bereits
die Nummer 1 der Branche. Auch fir den
deutschen Markt hat sich das Unternehmen
klare Ziele gesteckt.

Kontinuierliches Wachstum mit
Blaupause

Die Tochter des — mit einem Wachstum von
uber 1.000 Standorten pro Jahr — weltweit
am schnellsten wachsenden Retail-Unter-
nehmens Yum! hat sich sowohl personell als
auch finanziell fur die kommenden Jahre
gertstet. So wurde ein eigenes Develop-
ment-Management-Team zusammenge-
stellt (siehe Interview), das sich gezielt um
die Expansionsstrategie von KFC kimmert.
.Klare Richtlinien, klare Strategie” lautet
das Kernmotto.

Development heiBt bei KFC vor allem Mar-
kenaufbau: das Schaffen von Platzen, an
denen man die Marke KFC stolz und her-
vorragend sichtbar préasentieren kann und
an denen der Kunde gerne is(s)t.

.

Wiedererkennung als Publikumsmagnet — KFC setzt auf klares Restaurantdesign
=

Basierend auf einer klaren Markenpositio-
nierung sowie einer stringenten Sortiments-
und Preispolitik gehért die Profitabilitat der
bestehenden Restaurants in Deutschland
inzwischen zu den hochsten innerhalbs des
Yum!-Konzerns. Zudem hat das Team um
Marco Schepers, Fred Neumann und Marco
Fitz genaue Vorgaben fur den Erwerb und
die Pacht neuer Immobilien festgelegt. Das
sichert ebenfalls die Rentabilitdt und sorgt
fur das Bereitstellen der notwendigen inter-
nen Investitionsmittel von mehr als 100 Mil-
lionen Dollar pro Jahr.

Gesucht:
Immobilien in Ballungsraumen

KFC wird die Zahl der Restaurants in
Deutschland kraftig erhéhen — von aktuell

Optimaler Standort fiir den Erfolg

Neben der goldenen Immobilienregel ,Lage, Lage, Lage” bestimmt
ein weiterer Aspekt den KFC-Auswahlprozess — die Objektqualitat.
,Objekt, Objekt, Objekt” heiBt deshalb die zweite Regel. Ideal fur
KFC-Restaurants sind deshalb folgende Standorte und Verkehrs-

anbindungen:

Innenstadt-Restaurants

* 300 bis 500 m? ebenerdig oder mind. 250 m? als Antritt fir das

Erdgeschoss

¢ Objekte mit einer 1A-Lage in der Einkaufszone mit einer
Frequenz von mindestens 30.000 FuBgangern pro Tag

¢ Auch an Flughéafen oder Bahnhéfen

Freistehende Restaurants

* 2.500 bis 3.000 m? Grundsttick

Bevorzugt fur Drive-Ins, deshalb mit exponierter, gut sichtbarer

Lage und direkten Zufahrtsmaéglichkeiten an AusfallstraBen und

in Gewerbegebieten

Umkreis von 10 Minuten

Besiedlungs- und Verkehrsdichte bei rund 100.000 Einwohner im

Food-Court-Zonen in groBen Shoppingcentern

* ab 80 m?
¢ in Shopping Malls

80 auf 225 bis zum Jahr 2015. Fiir die Um-
setzung sucht das Unternehmen Objekte an
unterschiedlichen Standorten in nahezu
allen deutschen Ballungsraumen uber
100.000 Einwohner (siehe Kasten).

Neben den genauen Vorgaben fir die Aus-
wahl erfolgversprechender Immobilien
sorgt vor allem das neuartige Design fur die
angenehme Unterscheidung vom Wettbe-
werb. Unter der Regie von Sen. Construc-
tion Manager Fred Neumann wurde ein
Restaurant-Layout geschaffen, das Wieder-
erkennungswert bietet und dennoch indivi-
duell auf Raumlichkeiten angepasst werden
kann. Fachleute kdnnen es in Zusammenar-
beit mit Baubehorden und -gremien oder
der Stadtverwaltung eigenstandig auf die
Gegebenheiten vor Ort abstimmen und um-
setzen. Ob im Foodcourt, freistehend oder
Innenstadtlage — individuelle Lésungen wer-
den in Absprache mit Pachtern und Behor-
den erarbeitet und umgesetzt. (Siehe Text
Design)

Verlasslicher Partner

Dem Team um Marco Schepers ist es wich-
tig, dass sich alle beteiligten Partner lang-
fristig auf das Unternehmen verlassen kén-
nen. StandardmaBig werden die Vertrage
direkt mit KFC selbst geschlossen. So laufen
Kommunikation und Abstimmungen tber
eine zentrale Stelle im Unternehmen. Diese
ktimmert sich um alle Details und garantiert
die konsequente Umsetzung der Vereinba-
rungen. Ein weiterer wichtiger Aspekt: Ver-
einbarte Mietvertrage haben in der Regel
eine Mindestlaufzeit von zehn oder 20 Jah-
ren. Immobilienpartner sollen so von Anfang
an die Sicherheit haben, dass KFC langfristig
zuverlassig, renditestark sowie krisenfest
und inflationsresistent ist.

Hinter KFC steht zudem mit YUM! der welt-
groBte Retailentwickler, der die Erweiterung
in Deutschland mit 100 Millionen Euro Ei-
genkapital unterstitzt. YUM! ist mit mehr
als 37.000 Restaurants in tiber 110 Landern
nicht nur groBte Restaurantgruppe, sondern
auch groBter Franchise-Geber der Welt — mit
einem Anteil von rund 80 Prozent der Res-
taurants in Franchisingfiihrung. Bekanntes-
te Marken sind KFC, Taco Bell und Pizza Hut.
Mit im Jahr Gber 1.000 Restaurant-Er6ffnun-
gen weltweit, davon 200 allein in Europa,
bieten sie Franchise-Partnern beste Chancen
zum Einstieg in die boomende Premium-
Fast-Food-Branche.

KFC - Corporate Identity & Corporate Design

Fiir eine klare und differenzierende Mar-
kenpositionierung gegeniiber anderen
globalen Restaurantketten liegt der Fo-
kus neben dem einzigartigen Geschmack
und der Premium-Qualitat auch auf ei-
nem besonderen Restauranterlebnis. Das
Design der Restaurants unterstreicht als
zentrales Element den positiven Marken-
eindruck beim anspruchsvollen Kunden.

Zur Erzielung eines einheitlichen, préagnan-
ten und globalen Markenimage gilt die
Umsetzung eines standardisierten KFC-Er-
scheinungsbildes in samtlichen Méarkten.
Exterieur als auch Interieur sollen dazu bei-
tragen, die KFC-Werte , Premium-Qualitat
— schnell serviert”, ,Kentucky Tradition”
und ,KFC sogood” widerzuspiegeln. Die
KFC-Restaurants sollen einladend, unge-
zwungen, dynamisch, warm und zeitgemaB
bzw. ,nach vorn blickend” gestaltet wer-
den. Dabei sind die Wiedererkennung der

Markenidentitat und die zentralen Marken-
symbole wie Colonel Sanders, der ,Bucket’,
der KFC- Schriftzug als auch die Farben rot
und weiB wesentliche Elemente. Der Mar-
kencharakter von KFC vermittelt die Attri-
bute jung, dynamisch, sozial, innovativ und
fun-loving. Wir setzen das im Restaurant
selbst um, in dem wir u.a. drei verschiedene
Bereiche definieren: ,Family”, , Active” und
,Friends" die daftir sorgen sollen, dass jeder
Gast seinen personlichen Lieblingsplatz
wahlen kann.

Insgesamt ist die KFC-Restaurantgestaltung
mit klarer geometrischer Baukérperform,
groBen und transparenten Fensterflachen,
auskragenden Vordéchern sowie roten und
weiBen Fassaden darauf ausgelegt, eine
dynamische Ausstrahlung zu vermitteln. Das
Restaurantinnere ist fur die verschiedenen
Zielgruppen gegliedert, wobei die raumliche
Ordnung, die gepflegte gastliche Gestaltung

e
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sowie wiederkehrende positive Raumerleb-
nisse in den KFC-Restaurants die KFC-Ge-
samtleistung und die Markenbekanntheit
unterstreichen. Wir erhalten natdrlich inter-
nationale Impulse fiir unser Restaurantde-
sign, aber berticksichtigen immer auch den

regionalen Charakter des Umfeldes. Wir
entwickeln unser Design permanent weiter,
denn die Zielsetzung ist, unsere Zielgruppe
mit einem ansprechenden Design zu Uber-
zeugen und ein echtes Wohlfiihl-Ambiente
anzubieten.
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M van isst, wo man gerne ist — und die Deutschen essen gern au3er Haus. Besonders KFC trifft den Geschmack der Gaste. Die
Folge: KFC expandiert kraftig. Weltweit sorgen bereits Gber 17.000 Schnellrestaurants in mehr als 100 Landern fiir nachhaltiges
Wachstum der Fast-Food-Premiumklasse. Das Erfolgskonzept von KFC ist so einfach wie genial. Es ist das einzigartige Zusammen-
spiel von langjahriger Tradition, frischer Zubereitung der Speisen, bestem sogood Service und modernem Wohlfiihldesign. KFC
wird weiter wachsen und die Zahl der Restaurants in Deutschland erheblich erhéhen — von aktuell 92 auf 225 bis zum Jahr 2015.
Das er6ffnet echte Gewinnchancen fir Immobilienpartner. Denn KFC sucht Objekte an unterschiedlichen Standorten in nahezu allen
deutschen Ballungsraumen tiber 100.000 Einwohnern. Nutzen Sie lhre Chance auf eine langfristige Partnerschaft mit KFC und eine
renditestarke, krisenfeste und inflationsresistente Vermietung lhrer Immobilie oder lhres Grundstiicks. Wir sind auch am Kauf
von Grundstiicken oder Immobilien interessiert.

Profitieren Sie von der Sicherheit, die KFC als globaler Branchenflihrer bei Premium-Fast-Food und Tochterunternehmen der
YUM! Brands Inc., der gro3ten borsennotierten Restaurantgruppe der Welt, bietet.

OPTIMALER STANDORT FUR DEN GEMEINSAMEN ERFOLG - HIER SUCHEN WIR OBJEKTE:

FREISTEHENDE RESTAURANTS

2500 bis 3000 gm Grundstticke in stark frequentierten Gebieten mit gro3flachigem Einzelhandel.
Bevorzugt fiir Drive-Ins, deshalb mit exponierter, gut sichtbarer Lage und direkten
Zufahrtsmoglichkeiten.

Stellvertretend fiir das ganze Team:

INNENSTADT-RESTAURANTS (|N|_|NER) Marco Schepers (v.l.), Fred Neumann, Marco Fitz.
300 bis 500 gm ebenerdig oder mind. 200 gm als Antritt fiir das Erdgeschoss. Wichtig ist eine
liberdurchschnittlich hohe Passantendichte, Lage in Innenstadt, Bahnhofsnahe oder bei E E

touristischen Attraktionen.

FOOD-COURT-ZONEN E 3

in stark frequentierten Shoppingcentern ab 80 gm Flache.
www.kfc-expansion.de

Profitieren Sie gemeinsam mit uns von der glanzenden Geschéaftsentwicklung. Werden Sie Teil unserer Expansion als Bautréager,
Vermieter oder Grundstiickseigentiimer. Alle Informationen zu unseren Standortkriterien, der Suchliste und den Ansprechpartnern
finden Sie unter: www.kfc-expansion.de

oder kontaktieren Sie uns direkt unter expansion@kfc.de / Tel. 0211/42 22-0.

KENTUCKY FRIED CHICKEN (GREAT BRITAIN) LIMITED, GERMAN BRANCH, WANHEIMER STRASSE 49, 4047
A SUBSIDIARY OF YUM BRANDS, INC. - NYSE LISTED (WKN: 909190 / ISIN: US9884981013) WWW.




KFC

sogood"

WIR WOLLEN
WEITER EXPANDIEREN

JETZT AUCH IN KLEINEREN STADTEN

GROSSES
WACHSTUMSPOTENTIAL

B KFC ist ein Unternehmen mit einer Erfolgsgeschichte, die OPTIMALER STANDORT FUR DEN GEMEINSAMEN ERFOLG - HIER SUCHEN WIR OBJEKTE:
ihresgleichen sucht und nicht findet: Aus einem kostlichen
Rezept fur knusprige Héhnchenteile ist eine Weltmarke FREISTEHENDE RESTAURANTS
geworden, die mit ihren insgesamt 18.000 Restaurants heute 2500 bis 3000 gm Grundstiicke in stark frequentierten Gebieten mit groRflachigem
schon in vielen Landern Umsatzrekorde bricht. In Deutschland Einzelhandel. Bevorzugt fiir Drive-Ins, deshalb mit exponierter, gut sichtbarer Lage und direkten
haben wir dagegen noch viel Potenzial: In den nachsten Jahren Zufahrtsmaoglichkeiten.
wollen wir mehr als 200 neue Restaurants eréffnen.

INNENSTADT-RESTAURANTS (INLINER)
Und da kommen Sie ins Spiel. 300 bis 500 gm ebenerdig oder mind. 200 gm als Antritt fir das Erdgeschoss. Wichtig ist eine
Wir suchen Grundstiickseigentiimer, Vermieter und Bautrager, Uberdurchschnittlich hohe Passantendichte, Lage in Innenstadt, Bahnhofsnéhe oder bei touristischen
die mit uns zusammenarbeiten und uns Standorte zur Attraktionen.
Verfligung stellen. AuBerdem mochten wir auch gerne mit
Finanzinvestoren zusammenarbeiten. Es spricht viel fiir eine FOOD-COURT-ZONEN
Zusammenarbeit mit uns. Wir (iberzeugen Sie gern. in stark frequentierten Shoppingcentern ab 80 gm Flache.

Wir freuen uns auf Sie.

Das Team bestehend aus

Development, Construction und Franchise

Profitieren Sie gemeinsam mit uns von der glanzenden Geschéaftsentwicklung. Alle Informationen zu unseren Standorten, der Suchliste und
den Ansprechpartnern finden Sie unter www.kfc-expansion.de
Oder kontaktieren Sie uns direkt unter expansion@kfc.de oder Tel 0211-4222 2618

KENTUCKY FRIED CHICKEN (GREAT BRITAIN) LIMITED, GERMAN BRANCH, WANHEIMER STRASSE 49, 40472 DUSSELDORF
A SUBSIDIARY OF YUM BRANDS, INC. - NYSE LISTED (WKN: 909190 / ISIN: US9884981013) WWW.YUM.COM




auf Expansionskurs!

Im Moment 45 Filialen in Europa!! Seats and Sofas, der erfolgreiche Spezialist
fur Polstermobel sucht dringend geeignete Flachen in ganz Deutschland.

Wiv suchen Standovie

Verkaufsflachen zwischen 2.000 und 3.000 m? Teilflachen moglich, 40-60 Parkplatze.
Eine gute Verkehrsanbindung, in unmittelbarer Ndhe von Mébelgeschaften, Baumarkten
usw. Ein Einzugsgebiet mit mind. 250.000 Haushalten.

Auch Grundstlicke zwischen 3.500-4.500 m2. Eine Baubeschreibung ist vorhanden.
Ihr Ansprechpartner bei Seats and Sofas ist Herman van den Broek,
Europadischer Expansionsleiter.

inbaren Sie einen T
\ereinbaren Sie einen
auf der NP0 Real vom 5.-8.1
Telefon: 0151 - 1

Zu vermieten \
wegen Umzug

®

()

As Anschrift: Seats and Sofas, Herr Herman van den Broek

A GIANT TAKE-AWAY Tel. 0151 - 61 32 67 60 / immobilien@seatsandsofas.de
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500 Ladenloka

deutschlandweit gesucht!

KiK — der europaweit erfolgreiche Textil-Discounter — betreibt aktuell allein in Deutschland iber
2.500 Filialen und wéchst rasant weiter. Jeden Tag kommen neue Filialen hinzu!

Unsere neuen, top-modernen KiK-Filialen bieten Kunden ein ganz neues Einkaufserlebnis in
ansprechender Wohlfiihl-Atmosphére. Die AuBenfassade prasentiert sich jetzt - statt in rot -

im schicken Silber mit roten Akzenten und wird so zu einem optisch ansprechenden Blickfang.

Wir suchen:

v~ Objekte mit Verkaufsfiichen ab 500 m?
‘/ In 1A-Lagen, FuBgangerzonen & Einkaufszentren
/ Fachmarkizentren

Wir bieten:

v~ Eine schnelle Angebotsbearbeitung

/ Ein angenehmes Mietverhéltnis

/ Lange Vertragslaufzeiten mit wertgesicherten Mieten

Zur weiteren Veranschaulichung senden wir Ihnen gerne unser Filialbooklet zu.

KiK Textilien und Non-Food GmbH
Abteilung: Expansion

Siemensstr. 21 Tel.: 02383/95-4311
59199 Bénen Fax: 02383/95-4319

Oder unter: www.kik.de /
KiK — mehr als 3000 mal in Europa ’






