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HIGHLIGHTS ') Der Einzelhandel stirkt nach wie vor
die Binnenkonjunktur. Das deutliche

DER STUDIE Wachstum der vergangenen zehn Jahre
im Einzelhandel spricht fiir die Stabilitat
des Wirtschaftszweiges.

Neue Formate und Konzepte drdangen
in den Markt, verstarkt auch Internet-
Pure-Player.
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Fiir mehr als drei Viertel aller befragten
Mieter ist Mixed-Use interessant — vor
allem aufgrund méglicher Kopplungs-
potenziale.
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Die Distanzsensibiliat fiir Einkdufe
steigt, die Handler riicken ndher an
den Verbraucher heran. Diese Ent-
wicklung beférdert, genauso wie die
Reurbanisierung und der Flachen-
mangel in GroBstadten, schon jetzt
und in Zukunft noch viel mehr Mixed-
Use-Entwicklungen.

Fiir Investoren ist Mixed-Use haufig
die Voraussetzung dafiir, weiterhin
einen groBflachigen Einzelhandel zu
realisieren.

Es herrscht positive Stimmung bei
den Handlern. 62 Prozent gehen von
einer Zunahme der Standorte aus.
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Die Gastronomie etabliert sich

als Ankermieter. Knapp 30 Prozent
der Mieter sehen sie als Frequenz-
anker der Zukunft.

Das Nebenkostenmanagement
bleibt eine zentrale Herausforde-
rung. Hier sind die Mieter am unzu-
friedensten mit dem Management.

Die Fixmiete gewinnt wieder an
Bedeutung. Entgegen dem Trend
der vergangenen Jahre messen
ihr die Mieter wieder eine héhere
Bedeutung bei.
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Der Mieter im Fokus

VORWORT

Florian Lauerbach

Geschéftsfiihrer
ILG Gruppe

Harald Ortner

Geschéftsflihrer HBB
Hanseatische Betreuungs- und
Beteiligungsgesellschaft mbH

Sehr geehrte Leserin,
sehr geehrter Leser,

in einer digitaler werdenden und schnelllebigen Zeit, ist
es eine wachsende Herausforderung sich richtig zu ori-
entieren. Welche Trends und welche Meinungen helfen
mir meine Ziele zu erreichen? Was muss ich wissen und
was nicht, um gute und vor allem auch langfristige gesi-
cherte Entscheidung zu treffen?

Mit der fiinften Auflage unserer Studie ,Der Mieter im
Fokus® kommen wir unserem eigenen unternehmeri-
schen Wunsch nach, mehr Klarheit und Wahrheit zu
erkennen, um wie gewohnt sicher in einem herausfor-
dernden Marktumfeld zu entscheiden. Ganz besonders
kommt es uns dabei darauf an, dem Blick des Mieters
auf den Markt und besonders seinen Trends und Ent-
scheidungen zu folgen.

Im Kontext von sichtbaren Megatrends der Gesellschaft
und unseren eigenen unternehmerischen Erwartungen,
kénnen wir so langfristig attraktive und nachhaltige Pro-
jekte identifizieren. Der Mensch oder ,Konsument® wie
der Marktforscher es sachlicher ausdriickt, ist hierbei
der Treiber aller Veranderungen. Hierbei gilt es genau
hinzuschauen.

Das Leben in der Stadt von heute wird in Zukunft ein
anderes sein. Wer weniger Auto fahrt, der wird anderes
einkaufen. Wenn bestimme Waren Gberdurchschnittlich
online bestellt werden, welche Waren und Dienstleistun-
gen stehen dann im Fokus vor Ort? Wenn kurze Wege
besonders gefragt sind, welche Angebote sollten dann
in Objekten kombiniert werden?

Diesen Fragen und Gedanken folgend gewinnen Mixed-
Use-Objekte zunehmend an Bedeutung. Dem Konsu-



mentenwunsch alles bequem an einem Ort zu bekom-
men, folgt diese Entwicklung. Es lassen sich bestimmte
Erfolgsmuster erkennen, die einen spannenden Mix aus
Einzelhandel, Buro und Wohnen sowie 6ffentlichen Ein-
richtungen darstellen. Je nach GréRRe des Standortes
gibt es dazu erfolgreichen Raum fir Entertainment und
Eventflachen.

Welche Muster sind wo erfolgreich und wie werden sie
sich entwickeln? Mit unserer Studie teilen wir ganz
bewusst unsere Untersuchungsergebnisse und Erkennt-
nisse daraus, um gemeinsam die Zukunft zu gestalten.

Um den stationaren Handel als Ruickgrat einer lebendi-
gen Stadt zu starken, muss es zukunftig ein weiterhin
tiefgreifendes und nachhaltiges Zusammenspiel aller
Akteure geben. Hierbei ist es fast schon zwingend not-
wendig, dass sich alle Beteiligten mit den Rahmenbe-
dingungen und deren perspektivischen Veranderungen
auseinandersetzen.

Besonders wichtig erscheint dies flr Akteure, die nicht
taglich sehr nahe am Konsumenten und dem Einzel-
handler als Mieter sind. Konsumenten- und Mietertrends
sind dabei wie ein Barometer, welches die GroRwetter-
lage ankiindigt. Als Immobilieninvestor und -entwickler
gilt es dabei aber immer im Blick zu haben, dass jedes
Investment 50 Jahre oder langer an seinem ,immobilen
Platz* bestehen kdnnen muss und unausweichlich sein
Umfeld, sein Quartier und die Stadt gestalten wird.

In diesem Spannungsfeld empfinden wir es persénlich
als Pflicht, allen hier am Erfolg beteiligten Menschen
Zugang zu wichtigen Erkenntnissen zu erméglichen.

Vorwort 9

Wir wiinschen lhnen eine erkenntnisreiche Lektiire
und stehen gerne fir Fragen und Diskussionen zur
Verfligung.

Florian Lauerbach

Geschéftsfuhrer, ILG Gruppe

Harald Ortner

Geschéaftsfihrer, HBB Hanseatische Betreuungs- und
Beteiligungsgesellschaft mbH
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VORWORT

Christine Hager

Vorstandsvorsitzende
German Council of
Shopping Places e.V.
Managing Director
redos Gruppe

Sehr geehrte Leserin,
sehr geehrter Leser,

dem Ursprung der Stadtgrindung vor vielen tausend
Jahren stand der Handel Pate. Folglich bedeutet das,
ohne den Handel, der auf einem Markt Nachfrage und
Angebot zusammenfiihrte, gabe es keine lebendigen
Stadte, wie wir sie noch heute lieben. Auch seinerzeit
suchten die Menschen nach einer bunten Vielfalt und
kamen in den Stadten in den Genuss neuer Waren aus
aller Welt.

Es ist bis heute die Vielfalt, die einen attraktiven Han-
delsplatz ausmacht. Zur Grundvoraussetzung zahlt ein
ausgewogener Branchen- und Mieter-Mix, der sich an
den lokalen Rahmenbedingungen orientiert. Zentralitat,
Nachfragevolumen, Kaufkraft und Einzugsgebiet sind
die klassischen Faktoren, die Einzelhandler und Immo-
bilienbesitzer bzw. -betreiber zusammenbringen und
einen Mietvertrag schlieRen lassen. Vor dem Hinter-
grund ist es nur folgerichtig, den Destinationscharakter
von Einzelhandelsimmobilien mit erganzenden Nutzun-
gen weiter auszubauen — ,Mixed-Use" ist das Gebot der
Stunde. Hierbei bildet wiederrum der klassische, statio-
nare Einzelhandel in einem zentral verwalteten Ensem-
ble die Grundlage. Erganzt wird um Wohnen, Biiro,
Arztehaus oder Entertainment, aber auch éffentliche
oder soziale Einrichtungen sind beliebte, integrierbare
Zusatznutzungen mit Zielcharakter.

Der sich aktuell verstarkende Trend ist eine logische
Folge einer sich verandernden Gesellschaft. Diverse
Faktoren spielen hierbei eine wichtige Rolle, wie zum
Beispiel ein gewandeltes Mobilitatsverhalten, der stetig
wachsende Digitalisierungsgrad unserer Gesellschaft
sowie der Wunsch des Konsumenten ,alles tberall,
sofort und kanaltbergreifend“ zu bekommen. Auch die



langsam sichtbar werdenden Folgen einer alter werden-
den Gesellschaft haben groRen Einfluss auf die weitere
Entwicklung, denn der anhaltend starke Zuzug in unse-
re Stadte hat nachhaltige Bedeutung fir kleinere und
mittlere Mixed-Use-Immobilen.

All diesen Veranderungen zugrunde liegt das mensch-
liche Verhalten. Der Handel reagiert im Prinzip am
schnellsten auf die geanderten Verhaltensmuster und
adaptiert diese laufend im Angebotsmix. Die Immobili-
enwirtschaft kann nur in der Geschwindigkeit folgen,
welche die aktuell gliltigen Rahmenbedingungen ermdg-
lichen, sei es baulich, sortiments- und genehmigungs-
technisch oder hinsichtlich der Offnungszeiten. Investi-
tionen missen auch die Renditeerwartungen der
Investoren erfiillen. Die oftmals (zu) langen Planungs-
und Genehmigungsprozesse bei zustandigen Behdrden
und politischen Gremien enden nicht selten in einer
,Hangepartie* mit ungewissem Ausgang. Gelingt es
nicht eine gemeinsame positive Basis zur Umsetzung
oder Erweiterung einer funktionierenden Mixed-Use-
Immobilien bei allen Beteiligten zu erreichen, ist nicht
nur die Enttauschung grof3, sondern ein erheblicher
finanzieller Schaden die Folge.

Heutige erfolgreiche gemischt genutzte Immobilien
Ubersetzen das Bedirfnis des Menschen, moglichst
viele Nutzungen wie Einkaufen, Entertainment und Ent-
spannung aber auch Versorgung, Verwaltung, Gesund-
heit und Arbeit an einem Ort zu verbinden. Der Kunde
kann 6kologisch nachhaltig an einer Stelle viele Dinge
erledigen und diese zeit- und ressourcensparend in den
personlichen Tagesablauf einplanen. Ein reger Aus-
tausch unter den beteiligten Akteuren fihrt zu einer

Vorwort n

gemeinsamen Starkung des lebendigen Marktplatzes.
Am Ende erstarkt und profitiert das Quartier, die ganze
Stadt, die Region davon.

Die vorliegende Studie erfillt daher eine wichtige Auf-
gabe. Fachlich gewohnt visiert und von unterschiedli-
chen Seiten betrachtet, zeigt sie alle wichtigen Aspekte
rund um das Thema Mixed-Use-Immobilien auf. Fir alle
Stadte und Kommunen und den dortigen Bauverant-
wortlichen aus Verwaltung und Politik dient es quasi als
Pflichtlektlre, um die Zusammenhange der Entwicklung
im 360 Grad Blick nachvollziehen zu kénnen. Jedem,
der sich aus beruflicher Sicht als Investor, Eigentiimer,
Betreiber oder Mieter mit dem Thema befasst, sei somit
die diesjahrige Ausgabe sehr ans Herz gelegt.

Lieber Leser, viel Spal bei der Lektire!

Christine Hager

Vorstandsvorsitzende
German Council of Shopping Places e.V.
Managing Director redos Gruppe
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¥ Die Konsumausgaben in Deutsch- ¥ Die Verschmelzung von Online-
land steigen auch 2019 weiter an. und Offline-Commerce, Pop-ups,
Kann der Einzelhandel vom posi- Concept Stores und Eventisierung -
tiven Konsumklima in Deutschland erfindet sich der stationdre Handel
profitieren ? neu?

¥ Die Wachstumsprognosen fiir die & Gesellschaftliche Megatrends
deutsche Wirtschaft gehen zuriick. beeinflussen alle Bereiche unseres
Ubertragen sich strukturelle Un- Lebens. Welche Auswirkungen
sicherheiten in Schliisselindustrien, haben sie langfristig auf den Einzel-
zum Beispiel in der Automobil- handel?
industrie, auf den Einzelhandel ? ~ )

¥ Nutzungsdurchmischung als Trend —

koénnen Mixed-Use-Immobilien ein
Puzzleteil auf dem Weg zu zukunfts-
fahigen Handelsstandorten sein?
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1. DER EINZELHANDEL

1.1 AKTUELLE MARKTENTWICKLUNG
IM EINZELHANDEL

Wirtschaftliche Stabilitat und
steigende Konsumausgaben
Das Konsumklima in Deutschland ist — ersten Warnsig-
nalen zum Trotz — (noch) ungetriibt. Eine Uber viele
Jahre stabile, positive Konjunktur und steigende Kon-
sumausgaben fiihren weiter zu Rekordumsatzen im

ABBILDUNG 1.1

IN NEUEN FLACHENFORMATEN - URBANITAT,
FLEXIBILITAT UND DURCHMISCHUNG

Die Anspruche und das Verhalten der Konsumenten im Einzelhandel ver-
andern sich schneller denn je. Allumfassende Trends wie die Digitalisierung,
die Reurbanisierung. ein einsetzender Mobilitatswandel, der demografische
Wandel und das starker werdende Bewusstsein fur Nachhaltigkeit fuhren zu
tief greifenden Veranderungen in der Handelswelt.

Einzelhandel. Insgesamt betragt der prognostizierte
Umsatz 2019 im Einzelhandel 535,5 Milliarden Euro,
was einem prozentualen Wachstum von 2,3 Prozent im
Vergleich zum Vorjahr entspricht. Das kontinuierliche,
langfristige Wachstum der zuriickliegenden zehn Jahre
im Einzelhandel spricht fir die Stabilitat des Wirtschafts-
zweiges und ist eng mit der guten Entwicklung der Wirt-
schaft in Deutschland verkniipft. Der Arbeitsmarkt ent-
wickelt sich positiv, und die Konsumausgaben erreichen

Private Konsumausgaben, Einzelhandelsumsatz 2000 — 2019*
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Quelle: Statistisches Bundesamt, Eigene Berechnung
Private Konsumausgaben (in Mrd. €)

Hmm Einzelhandelsumsatz (in Mrd. €)

mmm Anteil Einzelhandelsumsatz (in %) * Prognose
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ABBILDUNG 1.2
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Konsumausgaben der privaten Haushalte im Inland nach Verwendungszwecken
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Ubermittlung

Freizeit, Unter-
haltung und Kultur

Beherbergungs-
und Gaststatten-
dienstleistungen

Sonstige

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018*

Quelle: Statista 2019, eigene Bearbeitung * vorlaufig

neue Rekorde. Dabei steigt der Anteil des Einzelhan-
delsumsatzes an den privaten Konsumausgaben weiter
an, zuletzt auf knapp 30 Prozent (vergleiche Abbildung
1.1). Bei der differenzierten Betrachtung der Konsum-
ausgaben nach Verwendungszweck (vergleiche Abbil-
dung 1.2) gibt es keine nennenswerten Veranderungen
gegenliber dem Vorjahr.

Der Online-Handel wachst unaufhaltsam —

wie geht es dem stationaren Handel?

Steigende Konsumausgaben und eine stabile Wirt-
schaftslage befreien den Handel allerdings nicht von
allen Sorgen. Vor allem der stationare Handel steht noch
immer vor groRen Herausforderungen.

Bei der Betrachtung der Marktanteilsentwicklung nach
Vertriebsformen kristallisiert sich der Online-Handel als
klarer Profiteur der steigenden Umsatze im Einzelhandel
heraus (vergleiche Abbildung 1.3). Mit einer Dynamik,
die keine andere Vertriebsform aufweisen kann — der
Online-Handel verdreifachte seinen relativen Marktanteil

zwischen 2008 und 2018, gewinnt der E-Commerce,
wenngleich mit mittlerweile abgeschwachter Dynamik,
weiterhin in allen Branchen an Bedeutung, oftmals auf
Kosten des stationaren Handels.

Dieser weist, besonders in den zurlckliegenden funf
Jahren, zum groRen Teil stagnierende Marktanteile auf.
Besonders dramatisch ist die Entwicklung des nicht-
filialisierten Fachhandels, der in den vergangenen 15
Jahren nahezu die Halfte seines Marktanteils eingeblit
hat. Unvorteilhafte interne Strukturen, kaum Skalenef-
fekte sowie daraus resultierende Schwierigkeiten, kon-
kurrenzfahig zu wirtschaften, lassen die relative Bedeu-
tung sinken. Die Filialisten hingegen kdnnen insgesamt
ihren relativen Marktanteil aufgrund vorteilhafterer inter-
ner Gegebenheiten sowie ihrer Grof3e und attraktiverer
Preisstrukturen weiter erhéhen.

Insgesamt steigen die Umsatzzahlen und damit auch
die relativen Marktanteile im E-Commerce deutlich star-
ker als im stationdren Geschaft. Uber alle Branchen
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ABBILDUNG 1.3 Marktanteilsentwicklung nach Vertriebsformen 2008 — 2018 (in %)

2018 T N T I A2 4 3,7 47 48
2017 TN - N S N 2.5 3,6 44 38
2016 T - I P 2.6 3,6 41 140
2015 Y/ T - I T 2.7 3,5 11.8 15.1 9.7 3,7 4
2014 T Y - S O M 2,7 3,4 Y N - W AN 3,3 139
2013 I T N 7 S S e 2,7 3,1 - S T S I 2,9 40
2012 | T X N S v S S [ A 2,7 3,2 Y- S X W A 2,5
2011 21,3 141 15,7 28 32 12,7 14,9 9.1 2,204,0
2010 N ¥ T S N 2,9° 3,4 Y A S 3 N A 9
2009 Y - O 29 3,5 132 153 89 ik C
2008 N v S S V¥ A S W 3.2 3,5 I A S - I T A 5

Quelle: HDE Zahlenspiegel 2019
mmm Fachhandel (nicht-filialisiert)
Versender
Online-Handel

hinweg weist der Online-Handel héhere Wachstumsra-
ten auf und sorgt quasi im Alleingang fir die positive
Gesamtentwicklung im Einzelhandel (vergleiche Abbil-
dung 1.4). Ausnahmen bilden die Branchen Fast Moving
Consumer Goods (FMCG) und Heimwerken und Garten,
die auch stationar (noch) wachsende Umsatzzahlen
verbuchen kénnen.

Die stationar schrumpfenden Umsatzzahlen in einigen
Schlusselbranchen und der damit verbundene Verlust an
Marktanteilen liegen unter anderem in der sinkenden
Offline-Einkaufshaufigkeit der Kunden begriindet (ver-
gleiche Abbildung 1.5). Jedoch scheint dies nicht der
einzige Grund zu sein, denn auch im Bereich der FMCG
sinkt die Einkaufshaufigkeit. Gleichzeitig kann die Bran-
che ihre Umsatze stationar weiter steigern. Dies ist durch
héhere Durchschnittsbons zu erklaren, die wiederum auf
eine starker gewordene Qualitatsorientierung der Ver-
braucher und auf die Trends hin zu Regionalitat sowie
Nachhaltigkeit im Lebensmitteleinkauf zurlickzufiihren
sind. Ausdruck findet dieses Nachfrageverhalten bei-
spielsweise in der gestiegenen Nachfrage nach Bio-
Lebensmitteln. Handler anderer Branchen schaffen es
offensichtlich weniger, im Gegensatz zu den FMCG, die

mmm Filialisten des Fachhandels
mmm  SB-Warenhauser, V-Markte
alle anderen Vertriebswege

W Fachmarkte
mmm Discounter

Kauf- und Warenh&user
mmm Supermérkte trad. LEH

sinkenden Frequenzen aufzufangen. Man kénnte meinen,
dass die Hoffnung fir sie somit in der digitalen Welt liegt.

Neue Konzepte und neue Standorte — die Schwer-
punkte im stationdaren Handel verschieben sich
Doch so einfach ist die Rechnung nicht. Der stationare
Handel macht noch immer einen Grof3teil des Umsatzes
im Einzelhandel aus und wird dies kiinftig weiterhin tun.
Mittlerweile haben auch die Internethandler die Bedeu-
tung von realen Verkaufsraumen erkannt. Immer mehr
(ehemalige) Internet Pure Player (IPP) transformieren
sich zu Omni-Channel-Handlern. So zieht es Zalando,
Mr. Spex und Co. zunehmend in Innenstéadte und Shop-
ping-Center. Frei nach dem Motto ,Bricks drive Clicks®
versuchen sie, zusatzliche Kaufkraft Gber stationare
Geschéafte zu generieren (vergleiche Exkurs Pop-up-
Stores). Auch der Online-Handler ,About You* setzt auf
die physische Nahe zum Kunden: Der ehemalige IPP
betreibt bereits drei langfristig ausgelegte Stores in Ber-
lin, Hamburg und Miinchen, die als Verkaufs- und Mar-
ketingkanal sowie Neukundenmagnet fungieren. Die
stationaren Flachen der Online-Handler sind jedoch
oftmals kleiner als die Verkaufsflachen von vergleichba-
ren rein stationaren Handlern. Gleichzeitig verkleinern



Der Einzelhandel in neuen Flachenformaten - Urbanitat, Flexibilitat und Durchmischung 17

ABBILDUNG 1.4 Veranderungsraten Offline und Online 2018 nach Branchen im Vergleich

Offline Pro-Kopf- Online
Umsatzverénderung in % und Mrd. € Ausgaben in €' Umsatzveranderung in % und Mrd. €
Fashion & -3,1% 1 F 8,1%
Accessoires —1,099 Mrd. 603 341 0,998 Mrd.
-4,3% ﬁ 6.4%
CE/Elektro 1,305 Mrd. 508 | 333 0,773 Mrd.

Heimwerken 0,9% 1,7%
& Garten? r0,335 Mrd. 638 | 59 t 0,239 Mrd.

Wohnen & -4,3% ﬁ 10,0 %
Einrichten —1,431 Mrd. 562 127 0,450 Mrd.

Freizeit & -0,1%
Hobby — 0,020 Mrd. 361 | 200 0,775 Mrd.

1,3% ? 13,9%
3 , i
FmCG ; 2,532 Mrd. 3.128 | 108 0,534 Mrd.

Quelle: HDE Online-Monitor 2019

1 Basis: Pro-Kopf-Ausgaben offline: Bevélkerung ab 14 Jahre / Pro-Kopf-Ausgaben online: Onlineshopper ab 14 Jahre
2 DIY Kernsortimente, ohne GroBhandel und Handwerker, ohne Leuchten/Lampen, ohne Deko/Haus-/Heimtextilien

3 FMCG: Lebensmittel inkl. Getrénke, inkl. Tabakwaren, zzgl. Drogeriewaren / Offlinewachstum ohne Tabakwaren: 1,2 %

T

10,8%

|

vor allem die grof3en Filialisten ihr Standortnetz und  Der Fokus verschiebt sich

verdichten ihr Filialnetz an besonders attraktiven Stand-  in Richtung Nutzungsdurchmischung

orten. Dadurch kommt es insgesamt zu einer Konsoli-  Insgesamt flihrt die Veranderung der Flachen dazu,
dierung im Markt, auch wenn die Gesamtverkaufsflache  dass Betreiber von Shopping-Centern und Fachmarkt-
leicht steigt (vergleiche Abbildung 1.6). Die Mieterbefra-  zentren, aber auch die Vermieter von groRflachigen
gung in Kapitel 3 bestatigt diesen Trend fiir zahlreiche  Objekten in Zentrumslagen sich neue Wege Uberlegen
Non-Food-Branchen. mussen, um ihre Flachen weiterhin erfolgreich zu ver-

ABBILDUNG 1.5 Entwicklung der durchschnittlichen Einkaufshaufigkeit im Einzelhandel 2014 — 2018

Wi

2 —————— G *
e ———— FNMCG
T —————— 03 ¢ “
,j, -1%
I 223
20— 100
Non-Food
N 228
2 —— 103 V- 9%

1 23
T o 105
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ABBILDUNG 1.6 Flachenentwicklung Einzelhandel in Deutschland 2008 — 2018 (Verkaufsflache in Mio. gm)
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Quelle: HDE Zahlenspiegel 2019

mieten. Die Neustrukturierung der Verkaufsflachen fiihrt
zwar nicht dazu, dass die Flachen als Ganzes leerste-
hen, jedoch kann nicht mehr jede Flache vollstéandig
durch den Einzelhandel bespielt werden. Neue Mieter-
gruppen, die den Einzelhandel erganzen, werden
zunehmend wichtiger fiir Handelsstandorte — Mixed-
Use-Konzepte riicken daher in den Fokus.

Die Nutzungsdurchmischung macht es zum einen mog-
lich, weiterhin (Handels-)Immobilien zu entwickeln
beziehungsweise zukunftsfahig zu revitalisieren. Zum
anderen bedienen Mixed-Use-Immobilien die Nachfrage
nach urbanen Quartieren, die sich aus den Megatrends
unserer Zeit ergeben (siehe Kapitel 1.2).

1.2 GESELLSCHAFTLICHE MEGATRENDS
MIT EINFLUSS AUF DEN HANDEL

Welche gesellschaftlichen Megatrends wirken sich lang-

fristig auf die Handelslandschaft aus? Inwieweit veran-

dern sich dadurch die Konsumgewohnheiten? Und was

kann schlussendlich der Handel daraus ableiten, um

zukunftsfahige Konzepte und Standorte zu entwickeln?

Im folgenden Teilkapitel werden die Trends der Reurba-
nisierung, der sich daraus ergebende Flachenmangel
in verdichteten Lagen und der Mobilitatswandel genau-

er beleuchtet sowie die Chancen und Herausforderun-
gen fur den Einzelhandel abgeleitet.

Reurbanisierung

Die Reurbanisierung der Stadte ist ein gefestigter Trend
in der Raumentwicklung. Es ziehen in Summe mehr
Menschen in die Stadte, als Wohnbevélkerung abwan-
dert, sowohl durch die Zuwanderung nach Deutschland
als auch durch Binnenwanderung innerhalb Deutsch-
lands. Der landliche Raum dagegen entleert sich durch
eine anhaltende Abwanderung in urbane Rdume und
einen fehlenden Zuzug aus den Stadten.

Es findet zunehmend eine Polarisierung zwischen
Wachstums- und Schrumpfungsregionen statt. Sowohl
GrofRstadte als auch Mittel- und Kleinstadte in wirtschaft-
lich starken Teilrdumen stellen sich als Wachstumspole
heraus. Ein positiver Wanderungssaldo ist folglich ein
Indikator von wachsender Bedeutung fur die Zukunfts-
fahigkeit einer Gemeinde.

Die Reurbanisierung zeigt sich zudem in einer ,Bedeu-
tungszunahme des Stadtischen®: Neben der gréfReren
Wertschatzung fir das Wohnen in den hochverdichteten
Lagen der Stadte steigt gleichzeitig die Bedeutung der
raumlichen Nahe zum eigenen Arbeitsort und zu Frei-
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zeitaktivitaten. Als Folge daraus werden die Stadte —im
Besonderen die Innenstadte — immer dichter und zu
Orten maximaler Aktivitatenkopplung. Im Idealfall
bedeutet dies, dass Wohnen, Arbeiten, Einkaufen und
Freizeit innerhalb eines engen Radius stattfinden. Die
beschriebenen Veranderungen auf der Nachfrageseite
beeinflussen den Handel mehr und mehr. Der Einzel-
handel wird immer haufiger in den Alltag der Kunden
integriert und als Teil einer Wegekette gesehen (siehe
Abschnitt Mobilitat). Diese Aktivitatenkopplung fordert
die Durchmischung von gewerblichen Nutzungen mit
dem Wohnen und lasst verschiedenste Nutzungen
zusammenruicken.

Nahe und Dichte sind entscheidend fiir die Attraktivitat
von urbanen Raumen und werden zum Leitbild fir die
Stadtentwicklung, entgegen der strikten Funktionstren-
nung der vergangenen Jahrzehnte. Diese Entwicklun-
gen zeigen sich in verdichteten Lagen unter anderem
in der zunehmenden Umnutzung von Handelsflachen
zu Wohnraum, in der wachsenden Dynamik von Cowor-
king Spaces und urbaner Produktion sowie in der starker
werdenden Mobilitat von Arbeitsplatzen. Gleichzeitig
schatzen auch die Kunden am Stadtrand die Moglich-
keit, verschiedene Tatigkeiten miteinander zu koppeln,
beispielsweise im Supermarkt Einkaufe erledigen, einen
Arztbesuch absolvieren, die Kinder zur Kita bringen oder
einen Behdrdengang erledigen. Hier gilt es, die Poten-
ziale groR¥flachiger Handelsimmobilien zu erkennen und
zu nutzen, um Quartiere entstehen zu lassen, die dem

ABBILDUNG 1.7

Nutzer einen Mehrwert bieten, egal ob in der Stadt oder
auf der griinen Wiese.

JJ Die Grenzen zwischen dem First,
Second und Third Place ver-
schwimmen immer mehr und
|6sen sich zunehmend auf. Die
Digitalisierung ist der treibende
Faktor dahinter. Das Leben wird
sich insoweit verandern, als diese
drei Platze zusammengehoren.”
Dirk Hiinerbein, URW

Denn durch die Reurbanisierung entstehen insgesamt
ein wachsender Druck auf die Flache und der Wunsch
nach raumlicher Nahe zwischen verschiedenen Nutzun-
gen. Immobilienprojektentwickler stehen daher vor der
Aufgabe, neue Formate zu entwickeln, mit denen sich
die verschiedensten Nutzungen sinnvoll miteinander
kombinieren lassen. Mixed-Use-Immobilien sind dafir
vielerorts die richtige Antwort, da sie es ermdglichen,
unterschiedliche Nutzungen in direkter Nahe miteinan-
der zu kombinieren und dadurch einen Mehrwert zu
schaffen.

Flachenmangel

Als Folge der Reurbanisierung entstehen ein groRerer
Zuzug in die Innenstadte und eine hohere Nachfrage
nach Bauland und Immobilien, als Flachenpotenziale
bestehen. Dies liegt zum einen daran, dass in den gro-

Wie gestaltet sich der Zugang zu Bauland in lhrer Region ? Welche Aussage trifft zu ?

60%

Bauland nicht mehr
ausreichend vorhanden

35%

zunehmend weniger
Bauland zur Verfigung

d
Bauland ausreichend

vorhanden

Quelle: BFW Bautrager 2019, BFW Research
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ABBILDUNG 1.8 Restriktionen, die der Expansion im Handel entgegenstehen (aus Sicht des Handels),
Einschatzung der Flachenverfiigbarkeit (in %)
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Ren Stadten ohnehin nur noch wenig unbebaute Flachen
zur Verfligung stehen. Zum anderen wird potenziell ver-
fugbares Bauland nur in geringen Mengen oder sehr
schleppend ausgewiesen (vergleiche Abbildung 1.7).

Als Folge daraus bleiben viele Chancen firr expandie-
rende Handelsbetriebe vor Ort und firr die Erstansied-
lung neuer Unternehmen zwangsweise ungenutzt. Zu
diesem Mangel an Flachen kommt noch hinzu, dass
diese Flachen — wenn sie denn auf den Markt kommen
— zu sehr hohen Preisen gehandelt werden. Die man-
gelnde Verfligbarkeit von geeigneten Objekten ist daher
aus Sicht der Handler die Hauptrestriktion der Expansi-
onsaktivitaten (vergleiche Abbildung 1.8). Dabei liegt es
haufig nicht an der reinen Verfligbarkeit der Flachen,
sondern daran, dass die angebotenen Flachen nicht zu
den Anspriichen der Expansionisten passen.

Besonders im Bereich der FMCG sind die vorhandenen
Flachen oftmals zu klein. In hochverdichteten Raumen,
in die die FMCG-Branche immer starker vordringt, kom-
men Probleme wie der Flachenzuschnitt, die Anlieferung
und unterschiedliche Mietpreisvorstellungen hinzu. Hier
gilt es, fur alle Beteiligten Losungen zu finden und die
vorhandenen Flachen und Objekte optimal zu bespielen.
Eine attraktive und nachhaltige L6sung der Flachenpro-
blematik besteht in der vertikalen Entwicklung von Stad-
ten, also der Entwicklung von Projekten mit Mehr-

Abweichungen von 100 % rundungsbedingt
Geringe Bedeutung

Keine Angabe

fachnutzung. Diese Form ermdglicht es, die knappe
Flache in verdichteten Lagen optimal zu nutzen und
gleichzeitig attraktive stadtische Quartiere zu schaffen.

Mobilitdtswandel

Ahnlich wie unsere Wohnortwahl befinden sich auch
unser Mobilitdtsverhalten und unsere Verkehrsmittel-
wahl in einem Wandel. Die Art und Weise, wie wir uns
in der Stadt fortbewegen und welche Wege wir dabei
zurlicklegen, hat dabei spirbare Auswirkungen auf den
Handel.

Der Mobilitatswandel wird von unterschiedlichen Ent-
wicklungen getragen. Da sind zum einen die derzeit viel
diskutierten 6kologischen Folgen und Auswirkungen des
Verkehrs auf die Umwelt sowie der Klimawandel zu nen-
nen. Aus Klimaschutzgriinden auf das Auto zu verzich-
ten und beispielsweise mit dem (Lasten-)Fahrrad zum
Einkaufen zu fahren, wird immer popularer.

Zum anderen geht mit dem durch 6kologische Griinde
bedingten Wandel ein mentaler Wandel einher, der Gber-
wiegend die jungen Bevolkerungsgruppen betrifft. Das
eigene Auto sowie der Erwerb und Besitz eines eigenen
Fuhrerscheins verlieren bei jungen Menschen, die in der
GroRstadt leben, immer mehr an Bedeutung. Das Auto
wird nicht mehr als Statussymbol gesehen, sondern als
praktisches Gebrauchsgut, um von A nach B zu gelan-
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gen, wenn Bus, Bahn oder das Fahrrad keine Option
sind. Lediglich 36 Prozent der 18- bis 25-jahrigen
Stadtbewohner/-innen gaben an, dass der eigene Pkw
wichtig fur die personliche Mobilitatssituation sei (Center
of Automotive Management, 2018), wohingegen Car-
sharing immer beliebter wird.

Fir den Handel entstehen dadurch neue Anforderungen,
aber auch Optionen, die es friihzeitig zu erkennen und
zu nutzen gilt. Vor allem die Erreichbarkeit der Immobi-
lie — zum Beispiel Zugang zum OPNV oder zu Parkfl&-
chen —und die Bereitstellung von moderner Infrastruktur
wie Sharing-Angebote der Ladesaulen sind von hoher
Bedeutung. Mittelfristig konnte sich durch die vermehr-
te Nutzung von Sharing-Systemen zum Beispiel der
Stellplatzschliissel reduzieren, da die Kunden nicht mehr
das eigene Auto nutzen, sondern ein aktuell verfiigbares
Fahrzeug in der Nahe des Handlers aufsuchen.

Allerdings werden die Anspriiche an den Handler gleich-
zeitig vielfaltiger, weil sich das Mobilitatsverhalten diver-
sifiziert. Fahrradstellplatze, Lastenfahrrader, E-Scooter,
verschiedene Sharing-Anbieter, unterschiedliche alter-
native Antriebsformen bei Automobilien und die steigen-
de Bedeutung einer direkten OPNV-Anbindung stellen
die Handler und Projektentwickler vor die Herausforde-

rung, zwischen den Mobilitatsformen abzuwagen und
trotzdem fiir den Kunden bestmdglich erreichbar zu sein.
Durch ein gutes, breit aufgestelltes Mobilitatskonzept
kénnen sich Handelsstandorte von der Masse abheben,
den Nutzern einen Mehrwert bieten und diese dadurch
binden. Aus dem Mobilitdtswandel, aber auch aus den
sich stetig verandernden Lebensstilen folgt, dass der
Kunde immer zeit- und distanzsensibler wird und Ein-
kaufsmoglichkeiten in kurzer (fullaufiger) Entfernung
zum Wohn- oder Arbeitsort als immer wichtiger erachtet.

Die Einzelhandler haben ihr Filialnetz daher bereits stark
nachverdichtet. Abbildung 1.9 zeigt, dass die Umsatz-
anteile einer Einkaufsstatte zu tber 50 Prozent von
Personen stammen, die in einem Einzugsgebiet von
maximal funf Minuten leben.

Raumliche Nahe wird sich zu einer entscheidenden
Erfolgsvariablen im Einzelhandel entwickeln. Die Stadt
der kurzen Wege riickt in den Vordergrund. Wer im
direkten raumlichen Umfeld der Kunden weder sichtbar
noch erreichbar ist, verschenkt Potenzial. Durch die
unmittelbare Nahe zu anderen Nutzungen sowie zu den
Kunden passen Mixed-Use-Immobilien in die Wiinsche
der heutigen Zeit und bieten dem Einzelhandel die
Chance, naher am Verbraucher zu sein als jemals zuvor.

ABBILDUNG 1.9 Umsatzanteile nach Entfernung der Einkaufsstéatte im LEH (in %)
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Dabei kann es sinnvoll sein, weitere Frequenzgenera-
toren auf der eigenen Flache zu integrieren, zum Bei-
spiel Abholstationen von Logistikern beziehungsweise
Drittanbietern oder Packstationen. So kénnen Handel-
simmobilien von der Frequenz profitieren, die der
Online-Handel offline durch die Paketabholung erzeugt.
Solche Kopplungspotenziale kdnnen sowohl an inner-
stadtischen Standorten als auch am Stadtrand oder auf
der griinen Wiese genutzt werden.

Mixed-Use-Developments —

eine zukunftsfahige Asset-Klasse

Die aktuellen Megatrends Reurbanisierung, Flachen-
mangel und Mobilitdtswandel wirken sich in erheblichem
Mafe auf die Immobilienwirtschaft und den Handel aus.
Eine vertikale Entwicklung der Stadte in Form von
Mixed-Use-Developments ist die Folge.

Mixed-Use kann somit eine Antwort auf die Megatrends
der heutigen Zeit sein. Projektentwickler konnen das
Fundament der gesellschaftlichen Wiinsche nach Nahe
sowie nach Kopplungsmaglichkeiten im Handel nutzen
und Mixed-Use-Immobilien als Third Places positionie-
ren. Dabei sind die verschiedensten Nutzungsdurchmi-
schungen denkbar. Zum Beispiel konnen Fachmarkt-
zentren sowie Shopping-Center zusammen mit Arzte-

hausern oder Kitas entwickelt beziehungsweise nach-
traglich um diese erganzt werden. Eine gute Erreichbar-
keit mit zukunftsfahiger Infrastruktur ist schlieBlich fur
alle der genannten Nutzungen von grof3er Bedeutung.
In innerstadtischen Lagen mit hohem Druck auf die
Flache kann hingegen die Kombination aus Wohnen
und Handel eine attraktive Kopplung sein.

Wichtig ist, dass durch die Nutzungsdurchmischung
Synergien in der Form entstehen, dass die Nutzer der
jeweiligen Einrichtungen den Mehrwert erkennen und
der Handel von der zusatzlichen Frequenz profitieren
kann.

EXKURS: POP-UP-STORES

Die Asset-Klasse Mixed-Use steht, wie bereits in den
vorherigen Kapiteln beschrieben, in enger Verbindung
mit der Entwicklung von Einzelhandelsflachen. Dabei
werden die klassischen Formate des stationaren Ein-
zelhandels zunehmend um neue Formate wie Concept-
Stores oder Pop-up-Stores erganzt.

Temporare Pop-up-Stores sind dabei eine Kombination
aus Werbung, Event, Marktprasenz sowie Absatzkanal
—und das nicht nur fir groRe und bekannte Marken wie
Apple, Oreo oder L'Oréal Paris. Auch junge Start-ups,

ABBILDUNG 1.10 NA-KD in einer ehemaligen Clas-Ohlsen Filiale Pop-Up Store Hamburg

Quelle: BBE
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Handwerker oder Kunstschaffende profitieren vom Pop-
up-Konzept. So kann der Verkauf des eigenen Produkts
im eigenen Laden zuerst einmal ohne groRes Risiko
getestet werden.

Online goes offline

Auch im E-Commerce macht sich dieser Trend bemerk-
bar. So greifen On- und Offline-Einzelhandel starker
ineinander. Immer haufiger werden in einem Pop-up-
Store die neuen Produkte angesehen, ausprobiert,
getestet und wahlweise stationar oder online gekauft.
Wie eine Studie des ICSC aufzeigt, ist die physische
Ladenprasenz gemafy dem Motto ,Bricks drive Clicks*
jedoch nicht weniger wichtig als ein Online-Shop und
tragt maRgeblich zu einem erfolgreichen Geschaft bei.
So bevorzugt es durchschnittlich tUber die Halfte der
Online-Shopper bei der Kaufentscheidung, wenn ein
Online-Handler Uber eine stationare Prasenz im eigenen
Umfeld verflgt.

Online informieren, offline testen, zum glinstigsten Preis
kaufen — Unified-Commerce wird immer prasenter. Wer
fur den Kunden dabei den einfachsten, schnellsten und
gunstigsten Weg bietet, gewinnt. Mittlerweile betreibt
bereits jeder zweite der 1.000 gréRten Online-Handler
auch offline Geschafte und nutzt die Inszenierungs- und

ABBILDUNG 1.11

Audi Roadshow im Landshut Park

Marketingmoglichkeiten der Pop-up-Stores (EHI). Hier-
zu zahlen unter anderem Amazon im Centro Oberhau-
sen, Westwing in Minchen oder Zalando in Berlin.

Neue Konzepte im stationdren Handel

Doch nicht nur Online-Handler sehen in den kurzzeitigen
Marktauftritten die Chance, sich selbst und ihre Marken
zu prasentieren und zu starken. Auch klassisch-statio-
nare Handler haben Pop-up-Stores als eigene Form des
Retails fiir sich entdeckt. Das Ziel ist das gleiche: Die
eigene Marke wird in Form eines Events inszeniert, um
den Kunden dadurch direkter anzusprechen. Der
Lebensmitteleinzelhandler Lidl hat in dieser Form zum
Beispiel seine eigene Modekollektion prasentiert, der
Bekleidungshersteller NA-KD, der seine Marke sonst
Uber Kaufhauser vertreiben Iasst, versucht, mit einem
dreimonatigen Pop-up-Store in Hamburg die eigene
Marktbekanntheit zu erhéhen (vergleiche Abbildung
1.10). Einen ahnlichen Weg gehen Gastronomen, Kon-
sumguterhersteller oder sogar Autohandler. Egal ob
Wirth, Nivea oder Tesla, sie alle wollen durch gezielt
positionierte Pop-ups Markenprasenz zeigen und naher
an den Kunden rlicken. Wie die Beispiele zeigen, sind
Pop-up-Stores vielfaltig einsetzbar und bieten verschie-
densten Anbietern die Chance, neue Wege im stationa-
ren Geschaft zu beschreiten.

Quelle: ILG
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Fir Investoren und Besitzer von Handelsflachen bergen
die Kurzzeitvermietungen zum einen das Potenzial,
bestehende Leerstéande mit attraktiven Konzepten kurz-
fristig zu bespielen und dadurch Aufmerksamkeit zu
generieren. Zum anderen besteht die Mdglichkeit,
erfolgversprechende Konzepte in langfristige Mietver-
trage zu Uberfuhren — die Concept Mall ,Bikini Berlin*
hat diese Art des Vermietungsmanagements sogar zum
Teil des Konzeptes gemacht. In modularen Pop-up-
Boxen, die sich auf einer Event-Flache der Mall befin-
den, kénnen Marken ihre Produkte launchen und die
Erfolgschancen im stationdren Handel testen.

Dieses Beispiel lasst sich auf weitere Shopping-Center
Ubertragen. Einzelhandelsflachen werden vielerorts von
Pop-ups und Concept-Stores belegt, die zunachst ihre
stationare Marktfahigkeit testen und bei Erfolg in lang-
fristige Mietvertrage wechseln kénnen. Eine gewisse
Flexibilitat der Investoren sowie der Verkaufsflachen ist
dabei eine wichtige Grundvoraussetzung fir die Umsetz-
barkeit.

Eventisierung

Doch die Integration von Pop-up-Stores ist nicht der
einzige Weg, den die Center-Betreiber gehen koénnen,
um Neukunden fur sich zu gewinnen. Das Veranstalten
von Events riickt ebenso in den Vordergrund. Die Ver-
anstaltungen bringen zahlreiche ,neue” Besucher an
den Standort und beleben diesen dadurch zusatzlich.
Die Beispiele sind vielfaltig und reichen von Konzerten
Uber Sport-Events bis hin zu Serviceleistungen.

Ein Beispiel dafir ist die ,,Audi Roadshow" im Landshut
Park (Abbildung 1.11). Dabei handelte es sich um eine
zweitagige Aktion, die von einem ortsansassigen Audi
Autohaus auf dem Parkplatz des Centers durchgefiihrt
wurde. Bei dem Event wurden kostenlose Service-
Checks, unter anderem eine Inspektion der Reifen,
Bremsen und des Unterbodens auf einer Hebebiihne
sowie eine Sichtpriifung der Scheiben und des Spritz-
bildes, durchgefiihrt. Um auch eine entsprechende
mediale Wirkung zu erzielen, wurde diese Aktion Uber

die Center-Homepages und die sozialen Medien des
Centers sowie uber die Homepage und die sozialen
Medien des Autohauses umfanglich beworben. An den
beiden Aktionstagen konnte eine Gberdurchschnittlich
hohe Kundenfrequenz registriert werden. Durch solche
Aktionen kénnen der Bekanntheitsgrad des Centers
gesteigert sowie Erstkunden etabliert werden.

1.3 EIN BLICK IN DIE ZUKUNFT:

WOHIN FUHREN DIE MEGATRENDS

DEN EINZELHANDEL?
Die vorgestellten Megatrends fiihren zu einem langfris-
tigen Wandel im Handel. Nutzungsdurchmischung und
neue Konzepte sind vielerorts eine Moglichkeit, auf die
neuen Konsumgewohnheiten zu reagieren. Stationar
kénnen somit weiterhin zukunftsfahige Projekte im
Bereich der Handelsimmobilien entwickelt werden.

Der Online-Handel wird seine Marktanteile in nahezu
allen Branchen weiter erhéhen, und im Zuge dessen
werden sich zunehmend Handler im Sinne des Unified-
Commerce entwickeln — sowohl durch die Online-Hand-
ler, die mit physischen Stores aktiv werden, als auch
durch stationare Handler, die den Weg in das Internet
suchen.

Die starkere Verschmelzung der Absatzkanale wird die
Eigentiimer von Verkaufsflachen bei der Mietvertrags-
gestaltung vor neue Herausforderungen stellen, beson-
ders im Falle der Umsatzmiete. Zudem wandeln sich die
stationaren Formate mehr und mehr: Kurzzeitvermie-
tungen, Pop-up-Stores und Showroom-Konzepte treten
teilweise an die Stelle klassischer, langfristig ausgeleg-
ter Flachenformate. Die Flexibilitat der Immobilieneigen-
timer bei der Vertragsgestaltung sowie das Eingehen
auf die speziellen Bedirfnisse der verschiedenen Mie-
tergruppen werden in Zukunft noch starker gefragt sein.

Bei der raumlichen Betrachtung der Entwicklungen im
stationaren Handel wird es zu einer weiteren Polarisie-
rung zwischen unterschiedlichen TeilrAumen kommen.
Durch Binnenwanderungsprozesse werden aktuelle
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Schrumpfungsregionen weiter ausgedunnt. Wirtschaft-
lich starke Standorte iben demgegentiber eine hohe
Anziehungskraft aus. Den Verlust von Bevolkerung und
somit von Frequenz im Handel spiiren vor allem Klein-
und Mittelstadte in landlichen Schrumpfungsregionen.
Die groRen Einkaufsmetropolen und Destinationen sind
hingegen kaum von Frequenzriickgangen betroffen. Der
Einzelhandel wird sich folglich auf die starken Lagen
konzentrieren. In den schwachen Regionen entsteht
hingegen ein negativer Kreislauf, aus dem einzelne
Stadte nur schwer ausbrechen kénnen.

Die grof3en Filialisten konzentrieren sich mitihren neuen
Konzepten ebenfalls auf Standorte mit einer hohen Ein-
zelhandelszentralitdt. Dementsprechend partizipieren
lediglich diese Standorte von neuen Entwicklungen
sowie Trends und bleiben fir den Kunden attraktiv. Klei-
ne Stadte, die vornehmlich von inhabergefiihrten
Geschaften gepragt sind, blen hingegen an Attrakti-
vitat im Handel ein.

Auch wenn es durchaus positive Beispiele fir vitale
Innenstadte von Klein- und Mittelstéadten, meist gepragt
durch starke ,Local Heros®, gibt, wird die Licke zwi-
schen Grof3- und Klein- beziehungsweise Mittelstadten
sowie Wachstums- und Schrumpfungsregionen zuneh-
mend groRer.

Insgesamt ist davon auszugehen, dass es zu einer Pola-
risierung von Formaten und Standorten im Einzelhandel
kommen wird und die Verkaufsflachen nicht weiter
zunehmen werden. Profiteure kdnnen vitale Einzelhan-
delsstandorte sein, die fir den Kunden attraktiv und gut
zu erreichen sind.

Die richtige Lage und das richtige Konzept sind wichtige
Voraussetzungen (vergleiche Kapitel 1.2). Dabei riicken
verstarkt Mixed-Use-Konzepte in urbanen Lagen in den
Fokus, die verschiedenste Entwicklungen — Mobilitats-
wandel, Reurbanisierung, Aktivitatenkopplung — mitein-
ander verbinden. Finden die Projektentwickler den rich-
tigen Mix an Nutzungen, bildet diese Form der Immobilie

einen Mehrwert fiir alle Beteiligten: die Entwickler, die
Nutzer, die Kunden, die Stadte und die Mieter.

Das alte Motto der groRen Warenhauser ,Alles unter
einem Dach® koénnte in einer modernen Form wieder
aufleben; allerdings bezieht sich der Slogan kunftig auf
mehr als den Handel. Kitas, Arztehduser, Coworking
Spaces, urbane Produktion, Entertainment, Handel und
viele weitere Nutzungen koppeln sich an einem Ort und
bilden Third Places mit einer hohen Aufenthaltsqualitat
sowie einem attraktiven Angebot fir die Bevdlkerung.
Die Mdoglichkeiten in Mixed-Use-Immobilien scheinen
unbegrenzt.
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Experteninterview mit Dr. Angelus Bernreuther

Dr. Angelus Bernreuther
Leitung institutionelle Investoren und Immobilien-
wirtschaft, Kaufland Dienstleistung GmbH & Co.KG

Was sind aus lhrer Sicht die aktuell wichtigsten Ent-
wicklungen im Handel, welche Veranderungen stel-
len Sie fest, und wie gehen Sie damit um?

Uns beschaftigen seit Langem drei groRe Themen im
Handel und im stadtebaulichen Bereich. Erstens das
Thema Digitalisierung und wie wir als Handler damit
umgehen. Das zweite Thema ist die demografische
Entwicklung. Wir sind deutschlandweit mit tiber 670
Markten in Schrumpfungsregionen wie auch in Wachs-
tumsraumen vertreten. Die Expansion oder Standortop-
timierung muss daher mit Blick auf das Thema der
Demografie quantitativ eingestellt sein: Wo kommt es
zu einer Schrumpfung, und wo ist ein Zuwachs zu erken-
nen? Beim Ladenbau beispielsweise miissen wir auf der
einen Seite die alternde Gesellschaft mitbedenken. Auf
der anderen Seite stellen wir uns die Frage, wie wir jin-

>KAUFLAND WAR BEIM THEMA
MIXED-USE SCHON IMMER FLEXIBEL
UND WIRD ES AUCH BLEIBENc«

Leitung institutionelle Investoren und Immobilienwirtschaft, Kaufland Dienstleistung GmbH & Co. KG

gere Zielgruppen ansprechen konnen. Das dritte groRRe
Thema ist die Erschliefung neuer Markte. Die Flachen-
verknappung ist uns bewusst — genauso wie die Vorstel-
lung der Kommunen zu zentraleren Lagen, die wir als
Handler auch gerne suchen. Denn die Nahe zum Kun-
den wird auch in Zukunft eines der Erfolgsrezepte sein.

Gehen wir auf das Feld der Urbanisierung ein. An
welche Lagen, Immobilien oder Flachenformate den-
ken Sie dabei?

Wir kommen aus dem SB-Warenhaussegment. Unsere
Filialen haben eine durchschnittliche Verkaufsflache von
4.200 Quadratmetern und einen attraktiven Non-Food-
Anteil. Als Reaktion auf die Themen Digitalisierung und
Demografie haben wir uns dazu entschlossen, bei Neu-
entwicklungen eher den Betriebstyp des grofRen Super-
marktes zu realisieren, beginnend mit 2.500 Quadrat-
metern Verkaufsflache und je nach OrtsgréfRe und Lage
auch deutlich groRer.

Der Fokus wird hier weiterhin auf dem Food-Bereich
liegen und kann bis zu 90 Prozent des Sortiments ein-
nehmen. Bezlglich des Standortes sind wir mit diesen
kleineren Einstiegsgrofen unter anderem der ideale
Anker gerade fir Stadtteilzentren. Im landlichen Raum
erschlieRen sich damit auch kleinere Orte ab 10.000
Einwohnern mit einem Einzugsgebiet ab 25.000 Ein-
wohnern. Das sind Standorte, an denen man Kaufland
vor einigen Jahren sicherlich so nicht gesehen hatte.
Wir haben hier noch viel vor.
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In Gottingen bespielt Kaufland bereits eine City-
Lage. Plant Kaufland kiinftig weitere Markte in Innen-
stadten?

Wir gehen sehr gerne auch in ganz zentrale Lagen.
Minchen-Moosach ware ein Beispiel, Goéttingen ein
weiteres. Zentrale Lagen kommen unter zwei Gesichts-
punkten fiir uns infrage. Entweder sind die Anbindung
an den offentlichen Nahverkehr und das fuBlaufige
Wohnpotenzial sehr gut — wie zum Beispiel in Berlin am
Alexanderplatz: Hier erreicht man in einem Radius von
wenigen Minuten gut 50.000 Menschen. Oder man kann
sowohl die Warenanlieferung als auch den Kundenver-
kehr idealerweise riickwartig abwickeln. Andernfalls
macht dies oftmals keinen Sinn. Wichtig ist eine gemein-
same, integrierte Planung aller Beteiligten, um die Nut-
zungen aufeinander abzustimmen. Wie auch immer: Wir
verstehen uns dabei als der umfassende Vollversorger.
Wenn wir kommen, starten wir mit durchschnittlich
30.000 Artikeln im Sortiment, und das ist auch ein Kern

Frische bei Kaufland; Quelle: Kaufland

unserer Positionierung. Wir sind der gréf3te und umfang-
reichste Anbieter im Einzugsgebiet.

Wettbewerber in der GroRflache experimentieren
derzeit auch mit Kleinflaichenkonzepten. Beschaftigt
sich Kaufland mit dhnlichen Formaten?

Derzeit ist das nicht in Planung. Kaufland ist ein groR3-
flachiger Vollsortimenter. Um dies darstellen zu kénnen,
braucht es eine gewisse GréRRe. Wie gesagt, mit 2.500
Quadratmetern kommt man hier schon weit. Kaufland
wird damit weiter wachsen. Unsere Positionierung als
grofter Anbieter rund um die Nahversorgung hat sich
hier bewahrt. Wir werden den Betriebstypen-Mix auch
in Zukunft nach oben abrunden.

Sie haben bereits die hohe Bedeutung der Erreich-
barkeit angesprochen. Haben Sie in der Innenstadt
andere Anspriiche als im Fachmarktzentrum oder
im Shopping-Center?



28 Der Mieter im Fokus

SRR AEN LB

NELEELEEREERER

tHEFEFEFEEEEFH

Mixed-Use in Bottrop: Biiros und Gastronomie; Quelle: Kaufland

Die VerkehrserschlieBung ist immer ein Thema. Bei
einer groRflachigen Filiale reicht regelmaRig die reine
Laufkundschaft nicht aus, es sei denn, die Umgebung
ist hochst verdichtet. Ob der Modal Split, also die kiinf-
tige Verteilung der Verkehrsaufkommen, zu mehr Elek-
troautos, Carsharing oder OPNV fiihrt, bleibt noch abzu-
warten. Der Pkw wird jedoch gerade in der Flache
weiterhin eine nennenswerte Rolle spielen.

Sehen Sie fiir Kaufland ein Potenzial fiir gemischt ge-
nutzte Gebaude, sogenannte Mixed-Use-Immobilien?

Kaufland war bei diesem Thema schon immer flexibel
und wird es auch bleiben. Wir finden immer Lésungen:
in der VVergangenheit zum Beispiel mit Parkplatzen auf
dem Dach. Mittlerweile konzentrieren wir uns eher auf
aufgestanderte Markte mit Parkplatzen im Erdgeschoss.
Unsere Filiale im ersten Obergeschoss ist dabei tber
eine Rolltreppe zu erreichen. Uber unseren Markten gab
es zudem schon immer verschiedene Losungen. Das
ist fir uns keine Erfindung der jingsten Zeit. Hier ein
paar Beispiele: In Miinchen-Moosach befindet sich ein
Hotel Gber unserer Filiale. In Bottrop sind die Stadtver-
waltung, Biiros und Gastronomie Uber uns angesiedelt.

GNP N
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In KéIn-Kalk wurde in einem ehemaligen Warenhaus
der Einzelhandel unten umstrukturiert, und dartber hat
man Wohneinheiten geschaffen. In Erfurt haben wir
einen Sportplatz Uber uns. Die Beispiele zeigen, dass
wir fur Einzelfalllésungen offen sind, auch wenn man so
etwas nicht an jedem Standort wiederholen kann. Es
kommt auf kreative Ideen vor Ort zwischen dem Inves-
tor, der Kommune und den Nutzern an.

Welche Strategie verfolgen Sie bei der ErschlieBung
von Mixed-Use-Objekten?

Wo es sinnvoll ist, suchen wir gerne gemischt genutzte
urbanere Quartiere. Man muss nur insbesondere fol-
gende zwei neuralgische Punkte beachten. Zunachst
das Thema Anlieferung: Dies ist aufgrund der Larme-
missionen nicht zu unterschatzen, vor allem in Wohn-
gebieten. Der zweite Punkt ist die Statik. Die Nutzungen
in den oberen Geschossen erfordern oft ein aufwendige
Statik. Als Einzelhandler bendétigen wir im Erdgeschoss
jedoch ein annehmbares Stiitzenraster. Dank unserer
individuellen Konzepte kénnen wir jedoch alle Themen
positiv I6sen. In Bezug auf die OrtsgroRe muss man
immer die immobilienwirtschaftliche Sinnhaftigkeit im
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Auge behalten. In GroRstadten und Metropolen wird
Mixed-Use immer relevanter. Je kleiner die Stadt, desto
schwieriger dirfte es werden. Letztendlich geht es auch
um die Akzeptanz der Nutzungen durch die Nachfrager
vor Ort, etwa was das Wohnen Uber dem Supermarkt
angeht. Zudem gibt es beispielsweise auch in kleineren
Universitatsstadten zunehmend eine Nachfrage nach
Budgethotels. Das konnte eine ideale Erganzung fiir uns
und auch ein sehr gutes Investmentprodukt sein: zwei
lang laufende Mietvertrage und Nutzungen, die man
optimal miteinander kombinieren kann. Budgethotels
nutzen beispielsweise unser Gastronomieangebot in der
Vorkassenzone. Das ist eine ideale Synergie. Tenden-
ziell kbnnen wir uns in GroR3stadten fast alle Mixed-Use-
Varianten vorstellen. Im landlichen Bereich ist das vom
Standort abhangig.

Gibt es auch Nutzergruppen, die Sie als schwierige
Kopplungspartner erachten?

Nicht, wenn man die klassischen Nutzungen wie Woh-
nen, Biro oder Hotel betrachtet. Da finden wir immer
individuelle Loésungen.

Wie wichtig ist lhnen eine langfristige Sicherheit in
Bezug auf die erganzenden Nutzungen in Mixed-
Use-Immobilien?

Wir priifen alle Standorte sorgfaltig auf ihre Zukunftsfa-
higkeit, und das nicht nur durch die Kaufland-Brille.
Insofern ist es wichtig, dass die Qualitat des Objektes
insgesamt stimmt.

Inwiefern Nutzungen langfristig fixiert werden kdnnen,
ist unterschiedlich. Wir gehen aber grundsatzlich davon
aus, dass ein solcher Standort langfristig durch verschie-
dene Nutzungen sinnvoll bespielt werden kann.

Ist das Thema Nebenkosten fiir gemeinsam genutzte
Flachen in Mixed-Use-Objekten eine Fragestellung,
die Sie beschaftigt?

Die Umlegung der Nebenkosten kann man problemlos
vertraglich regeln, ahnlich wie es in Shopping-Centern
oder Fachmarktzentren bereits gelebte Praxis ist. Da
sehe ich keinen grofRen Unterschied bei Mixed-Use-
Immobilien.

A

Mixed-Use in Berlin: Wohnen; Quelle: Kaufland
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Wie schitzen Sie die Bedeutung eines Asset- bezie-
hungsweise Center-Managements fiir gemischt
genutzte Immobilien ein?

Das ist eine schwierige Frage. Mixed-Use kann bedeu-
ten, dass unten ein Einzelhandler angesiedelt ist und
oben ein Hotel oder Wohnungen. In der Regel wird in
diesem Fall kein Management benétigt. Tendenziell gilt:
Je groRRer das Projekt ist und je mehr Nutzungen ent-
halten sind, desto sinnvoller kann es sein, einen zent-
ralen Ansprechpartner zu haben. Das kann auch ein
sehr aktiver Asset-Manager sein, ohne Kundenwirkung
nach aulen, ohne Standortwerbung und Ahnliches, da
die einzelnen Nutzungen in der Regel eigene Werbung
schalten. Eine Betreuung sowie ein zentraler Ansprech-
partner des Eigentiimers erachte ich als durchaus not-
wendig. Zum Thema Mixed-Use mdchte ich noch ergan-
zen, dass es nicht zu technisch betrachtet werden
sollte. Wir sehen das Ganze auch unter der Fragestel-
lung, was einen Ort zum Einkaufserlebnis werden lasst,

Open Mall by Kaufland; Quelle: Kaufland

beispielsweise durch die Gestaltung der Vorkassenzo-
nen. Eines unserer neuesten Konzepte hierfur tragt den
Namen Open Mall. Hier finden die Kunden Schnellgas-
tronomie sowie unsere regionalen Partner mit einem
gemeinsamen Verweilbereich. Das ist ein echter neuer
Erlebnis- und Begegnungsort. Die Ansprache verschie-
dener Kundengruppen und deren Bedurfnisse ist
schlieflich ein Kernelement von Mixed-Use.

Gibt es in Zukunft damit nur noch Mixed-Use-Immo-
bilien? Verlieren insbesondere etablierte Fachmarkt-
lagen an Bedeutung?

Wie gesagt: Mixed-Use wird nicht fiir alle Ortsklassen
und Lagen das Allheilmittel sein. Wir belegen weiterhin
sehr gerne Fachmarktlagen, Fachmarktzentren und
auch Shopping-Center. Daflir ist jedoch zunehmend ein
aktives Management gefragt, um den Branchen-Mix
aktuell zu halten. Wir stehen hier als Lebensmittelanker
fur alle Handelslagen gerne zur Verfligung.




Der Einzelhandel in neuen Flachenformaten - Urbanitat, Flexibilitat und Durchmischung

FAZIT

¢¥) Eine iiber viele Jahre stabile, positive Kon-

)

ra
(9

)

ra
L9

)

ra
(9

)

ra
<

junktur und steigende Konsumausgaben fiih-
ren weiter zu wachsenden Umséatzen im Ein-
zelhandel.

Stationares Einkaufen bleibt hochattraktiv.
Zwar wachst der Online-Handel nach wie vor
starker, doch die Wachstumsraten haben sich
abgeschwaécht.

Neue Formate und Konzepte drangen in den
Markt. Dabei eréffnen immer mehr Online-
Héandler physische Stores. Unified Commerce
gehort die Zukunft.

Die Kunden im Lebensmitteleinzelhandel
werden immer zeit- und distanzsensibler.
Mehr als 50 Prozent der Einkaufe werden
innerhalb von fiinf Gehminuten erledigt. Die
Héndler miissen folglich immer ndher an die
Kunden riicken, insbesondere im Bereich des
kurzfristigen Bedarfs.

Centermanager und Projektentwickler
arbeiten bereits an neuen Konzepten fiir
gemanagte Objekte, um deren Zukunfts-
fahigkeit sicherzustellen. Durch die vorge-
stellten Megatrends sowie das veranderte
Konsumentenverhalten riickt Mixed-Use
dabei in den Fokus.

31
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DEFINITION MIXED-USED-DEVELOPMENTS

Die aktuellen Marktentwicklungen sowie die Mega-
trends zeigen, dass die Entwicklung von Mixed-Use-
Objekten an vielen Stellen eine sinnvolle Alternative
fiir die Entwicklung von Handelsimmobilien dar-
stellt. Aber was ist unter dem Begriff Mixed-Use zu
verstehen?

Das International Council of Shopping Centers defi-
niert Mixed-Use folgendermaRen:

A mixed-use development is a real estate project with
planned integration of some combination of retail, office,
residential, hotel, recreation or other functions. It is
pedestrian-oriented and contains elements of a live-
work-play environment. It maximizes space usage, has
amenities and architectural expression and tends to
mitigate traffic and spraw!” (ICSC 2006).

Mixed-Use ist somit nicht durch einen einzigen Immo-
bilientyp zu charakterisieren, sondern umfasst eine
Vielzahl von Projektentwicklungen. Insgesamt kénnen
vier bauliche Oberkategorien — In-House, horizontal
(Nutzungsmischung), vertikal (Mischnutzung) und Quar-
tiersentwicklung — plus die zeitliche Uberlagerung von
Nutzungen als Mixed-Use charakterisiert werden (Chris-
tie & Co, 2017) (vergleiche Abbildung 2.0).

Dabei zeichnen sich alle Formen durch eine Orientierung
auf die fuBlaufige Erreichbarkeit der verschiedenen Nut-
zungen, eine kompakte Baustruktur sowie, als Kernele-
ment, verschiedene Nutzungen unterschiedlicher Inten-
sitat, eigener Anziehungskraft und mit relevanten

Flachenanteilen aus. So ist beispielsweise ein externer
Einzelhandler in dem Gebaude eines Hotels als Nut-
zungsdurchmischung zu kennzeichnen, wenn dieser
Uber einen relevanten Flachenanteil verfugt und sich das
Angebot nicht ausschlieRlich an die Hotelgaste richtet.

Mixed-Use-Objekte weisen dadurch, je nach Bauart,
einen ausgepragten Third-Place-Charakter auf. Unter
Third Place wird ein Ort verstanden, der abseits des
eigenen Wohnortes (First Place) und Arbeitsortes
(Second Place) als informeller Aufenthaltsort dem sozi-
alen Austausch dient und von Menschen aufgrund einer
hohen Aufenthaltsqualitat gerne und regelmaRig aufge-
sucht wird.

Dies kann eine Bibliothek oder ein Einkaufszentrum
sein. Ein lebhaftes Umfeld — wie fir Mixed-Use-Immo-
bilien tblich — gehort gedanklich dazu. Gepragt wurde
der Begriff des ,dritten Ortes* vom amerikanischen
Soziologen Ray Oldenburg. Durch das Verschmelzen
verschiedener Aktivitaten in einer Immobilie verschwin-
den allerdings auch die Grenzen zwischen den Orten
der ersten, zweiten und dritten Kategorie. Es entstehen
Platze, die sieben Tage die Woche jeweils 24 Stunden
lang belebt sind/sein kénnen.

In Bezug auf Handelsimmobilien kénnen verschiedenste
Immobilien — von grofflachigen Projekten am Stadtrand
wie Fachmarktzentren oder Shopping-Centern bis hin zu
einem mit Wohnnutzung Uberbauten Supermarkt in der
Innenstadt — in Form von Mixed-Use entwickelt werden.
Dabei sollten die externen Faktoren Standort, Form der
Projektentwicklung sowie die Bedurfnisse der Bevolke-
rung vor Ort fir die Nutzungsmischung entscheidend sein.
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DEFINITION MIXED-USED-DEVELOPMENTS

Aus dem Zusammenspiel der verschiedenen Anforde-
rungen ergibt sich die Kernfrage einer Mixed-Use-Pro-
jektentwicklung: Welche Nutzungskombinationen
ergeben an welchem Standort Sinn, um die Bediirf-
nisse der Bevédlkerung vor Ort zu befriedigen?

Die folgenden Kapitel werden der Beantwortung dieser
Frage auf den Grund gehen.

ABBILDUNG 2.0 Formen von Mixed-Use-Developments

A
I- 1 Q2R n
QO XD D) L

In-House Nutzungsmischung Mischnutzung Quartier
o Ahnliche Nutzung * Verschiedene Nutzungen * Verschiedene Nutzungen * Verschiedene Nutzungen
* Ein Gebaude ¢ Mehrere Gebaude ¢ Ein Gebaude ¢ Mehrere Gebaude
* Ein Grundstiick ¢ Ein Grundstuick ¢ Ein Grundstuick ¢ Mehrere Grundstiicke
* Beispiel: * Beispiel: * Beispiel: * Beispiel:

Coffee Shop Gastronomie Biro/Einzelhandel Einzelhandel im EG,

in Hotellobby und Biro im EG, Wohnungen Hotel/Bdro in

in OG angrenzenden Gebauden

Quelle: Christie & Co.
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¥ Was macht Mixed-Use aus? Wie sehen zukunftsfahige Mixed-

Eine Definition des Trendwortes. Use-Projektentwicklungen aus?
Die Vorstellung méglicher Kopp-
lungspartner fiir verschiedene
Standorte und Immobilienklassen
gibt Aufschluss.

> Mixed-Use als Folge gesellschaft-
licher Megatrends ? Welche Faktoren
fiir die Nutzungsdurchmischung im
Handel sprechen.

A

—~ o ) ¥ Thema Urbanes Gebiet (MU): Férdert
& Die Nachha1t1gk§1t emer Mlxed- die Gesetzgebung die Entwicklung
Use-Projektentwicklung hangt von gemischt genutzter Quartiere ?
zahlreichen Faktoren ab. Welche
Grundvoraussetzungen sind ele- ¥ Wie stehen die Mieter von Einzel-
mentar fiir den langfristigen Erfolg handelsflachen zu Mixed-Use ?
gemischt genutzter Immobilien ? Unsere Befragung liefert zum ersten

Mal auch die Handlermeinung dazu.

2

Welche Chancen bietet die neue
Asset-Klasse fiir Investoren?

Eine Analyse der Vorteile und
Herausforderungen von Mixed-Use.
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Die Einzelhandelsnutzung ist dabei haufig ein zentrales
Element eines Mixed-Use-Projektes. Handel bringt Fre-
quenz an den Standort und fillt ihn mit Leben. Anders
als Wohn- und Freizeitnutzung ist er geeignet, auch —
und vor allem — Erdgeschosslagen zu beleben, und dies
Uber weite Teile des Tages. Im Idealfall erganzen die
weiteren Nutzungen den Einzelhandel sinnvoll, und es
entstehen Synergien. Dabei ist die konkrete Ausgestal-
tung von Mixed-Use-Objekten abhéngig von verschie-
denen aufReren Einflussfaktoren.

2.1 AUSSERE EINFLUSSFAKTOREN
UND DIMENSIONEN VON MIXED-USE

Die Zukunftsfahigkeit von Mixed-Use-Developments
hangt entscheidend vom Zusammenspiel aulRerer Ein-
flussfaktoren ab. Diese bilden die Rahmenbedingungen
und nehmen dadurch maRgeblich Einfluss auf die Aus-
gestaltung der Projektentwicklung (vergleiche Abbildung
2.1). Als zentrale Einflussfaktoren fir die Gestaltung von
Mixed-Use-Objekten lassen sich drei raumliche Ebenen
festhalten:

_ groRraumige Makrolage — Standortkommune

_ mittelrdumige Mesolage — Lage in der Standort-
kommune

_ kleinrdumiger Mikrostandort — Standortumfeld

2 FOKUSTHEMA: MIXED-USE ALS ASSET-KLASSE

Das Mixed-Use-Konzept setzt auf eine baulich verdichtete Entwicklung, kurze
Wege zwischen den Nutzungen und mehrere, sich funktional idealerweise
erganzende Angebote. Durch die raumliche Bundelung verschiedener Funktio-
nen und Lebensbereiche entstehen neue Anziehungspunkte innerhalb einer
Stadt. Gemischt genutzte Immmobilien sind somit eine Maglichkeit, eine Antwort
auf die bereits vorgestellten gesellschaftlichen Trends und Anforderungen der
Zeit zu geben. Sie entsprechen den heutigen flexiblen Lebensentwuarfen.

Die groRRraumige Lage spiegelt den Einfluss der makro-
geografischen Einflisse auf eine Immobilienprojektent-
wicklung wider. Die GroRe der Stadt sowie ihre funktio-
nale Bedeutung fiir das Umland sind mitentscheidend
fur die Dimensionierung des Projektes und die Auswahl
der Nutzergruppen (siehe Kapitel 2.3). Grob lasst sich
hierbei zwischen stadtischen Verdichtungsraumen an
einem Rand der Skala und landlichen Regionen auf der
gegeniberliegenden Seite unterscheiden. Die verschie-
denen Raumkategorien bieten dementsprechend unter-
schiedliche Voraussetzungen fir die Umsetzung von
Mixed-Use-Developments. Je starker verdichtet eine
Region ist, desto héher ist der Druck auf die Flache und
desto eher besteht ein Flachenmangel. Dies ist, wie
bereits vorgestellt, oft einer der Griinde, tber ein Mixed-
Use-Konzept nachzudenken. In landlichen Regionen
spielt der Mangel an Flachen eine geringere Rolle, wenn
man von den topografischen Gegebenheiten in bestimm-
ten Regionen absieht. Allerdings geht der Trend auch
hier zur Kopplung von Aktivitdten. Anlass ist oft eine
eingeschrankte Verfligbarkeit finanzieller, personeller
oder sonstiger Ressourcen. Durch die Kombination von
Nutzungen wie Dorfladen und Gasthaus oder — wie im
Ortsteil Schweighausen der Schwarzwaldgemeinde
Schuttertal geschehen — Feuerwehrhaus, Museum und
Gemeindesaal konnen Kosten in der Projektentwicklung



wie auch im Betrieb (zum Beispiel Hausmeister oder
Reinigung) gespart werden. Mixed-Use-Entwicklungen
kénnen somit auch im landlichen Raum sinnvoll sein.
Der Mesostandort spiegelt die Lage innerhalb einer
(GroR-)Stadt wider. Hier ist zwischen der Qualitat und
dem Potenzial unterschiedlicher Lagen zu unterschei-
den: Liegt der Standort im Stadtzentrum, einem Stadt-
teilzentrum oder am Stadtrand? Auch hier werden die
StadtgroRe und die rdumliche Dichte mitentscheiden,
wie die Mesolage zu beurteilen ist. Die dritte Ebene
betrifft den Standort — die Mikroebene — eines Vorha-
bens. Zentrale Punkte auf dieser Ebene sind das Bau-
recht fur das Grundsttick, die Erreichbarkeit, eine Lage
in der Innenstadt oder am Stadtrand sowie die Funktion
und die Nutzungen des direkten Umfeldes.

Dabei ergeben die einzelnen Einflussfaktoren ein Ge-
samtbild. Erst durch das Zusammenspiel von Lage,
Stadt und Standort ergibt sich der Rahmen, der die
Maoglichkeiten fiir die Ausgestaltung einer Mixed-Use-
Projektentwicklung festlegt. Auf Basis einer vollstandi-
gen Analyse der Rahmenbedingungen kénnen Rick-
schlisse auf die Bedurfnisse der Bevolkerung vor Ort
gezogen und anschlieRend sinnvolle Konzepte fiir den
einzelnen Standort entwickelt werden. Fir Mixed-Use-
Developments kann daher kein einheitliches Schema
als Idealbild gezeichnet werden. Die Projektentwickler
mussen sich vielmehr bei jedem Vorhaben mit den
Gegebenheiten sowie Bedurfnissen vor Ort auseinan-

ABBILDUNG 2.1 Raumliche Ebenen von Mixed-Use
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dersetzen und ein standortindividuelles Konzept entwer-
fen. Dabei kdnnen die Nutzungen horizontal oder verti-
kal angeordnet werden. Wird ein groReres Areal geplant,
spricht man von einer Quartiersentwicklung.

Interne Anforderungen an Mixed-Use

Die Anspriiche an Mixed-Use sind allerdings nicht nur
aufgrund der auf3eren Einflussfaktoren hoch. Zahlreiche
interne Anforderungen mussen ebenso berlicksichtigt
werden. Ein wichtiges qualitatives Merkmal fir Mixed-
Use-Developments ist die Ausiibung einer starken Anzie-
hungskraft auf Besucher und Bewohner im Umfeld sowie
die Bereitstellung der offentlichen Nutzungen bezie-
hungsweise des Quartiers fiir Besucher. Dafiir ist es ele-
mentar, dass die Entwicklung Uber eine gute Erreichbar-
keit verfiigt und funktional in das Umfeld eingebunden ist.

Eine weitere interne Anforderung ist die Erzeugung einer
Grundfrequenz durch Ankernutzungen. Die Auswahl der
Nutzungen kann dabei sowohl &ffentliche Einrichtungen
wie Schulen oder Blichereien als auch den Einzelhandel,
Co-Working, Gastronomie, Freizeiteinrichtungen oder
Arzteh&user umfassen. Wichtig ist jedoch, dass die
Ankernutzung zu den Bediirfnissen des Standortes passt.
Die geschlossenen Nutzungen der Immobilie (zum Bei-
spiel Buros, Wohnungen, Hotel) diirfen durch die 6ffent-
lich zuganglichen Nutzungen nicht gestort werden und
bilden im Idealfall Synergien mit diesen, beispielsweise
durch die gemeinsame Nutzung von Parkplatzen. Durch

Makrolage

Mesolage

Mikrostandort

Mixed-Use-Development

Horizontal Mixed-Use
Vertikal Mixed-Use

Quartiersentwicklung

Quelle: BBE Handelsberatung 2019, nach Catella 2015
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die Kombination aus verschiedensten Nutzungen ergibt
sich im Idealfall ein lebendiges Quartier mit hoher Dich-
te und Frequenz Uber den gesamten Tag.

2.2 GRUNDE FUR DIE STEIGENDE
BEDEUTUNG/WAHRNEHMUNG VON
MIXED-USE-DEVELOPMENTS

Das Zusammenwirken von aufleren Einflussfaktoren

und internen Anforderungen bestimmt die Ausgestaltung

von Mixed-Use-Developments. Aber warum nimmt die

Wahrnehmung von Projektentwicklungen in Form von

gemischt genutzten Immobilien immer mehr zu? Zum

einen passt Mixed-Use zu den Bedurfnissen, die sich
aus den Megatrends ergeben, weil derartige Projekte
einen urbanen Lebensstil vermitteln und dadurch zahl-

reiche Vorteile fur den Nutzer bieten (siehe Kapitel 1.2).

Zum anderen bieten solche Entwicklungen Vorteile fir

die Mieter und den Projektentwickler (siehe Kapitel 2.6).

Im Folgenden werden die verschiedenen Sichtweisen
genauer beleuchtet.

Flacheneffizienz als wichtiges Kriterium

der Stadtplanung

Wie bereits in Kapitel 1.2 vorgestellt, fihren aktuelle
Megatrends zu gesellschaftlichen Veranderungen mit
Auswirkungen auf die Stadte, den Handel und somit
auch auf die Immobilienlandschaft. Der Flachenmangel
in Innenstadten und hochverdichteten Lagen fihrt zu
Nutzungskonkurrenzen sowie steigenden Immobilien-
beziehungsweise Grundstiickspreisen. Gleichzeitig
flhren ein verandertes Kundenverhalten und die zuneh-
mende Konkurrenz durch den Online-Handel dazu, dass
selbst in vitalen Innenstadten nicht mehr jede Etage mit
Einzelhandel bespielt werden kann. Eine optimale Aus-
nutzung in Form eines Mehr an Nutzungen auf einer
Flache wird daher immer bedeutender, um einerseits
die vorhandenen Flachen effizienter zu entwickeln und
andererseits lberhaupt noch Handelsimmobilien aus-
weisen zu kdnnen. Besonders in Stadten mit Wohnungs-
not fordern die Stadtplaner die Entwicklung von kom-
pakten, dichten Quartieren mit Mixed-Use-Charakter,

um dem Leitbild der Stadt der kurzen Wege zu entspre-
chen. Die Bundesbauordnung starkte mit Einfiihrung
des Urbanen Gebietes (MU) (siehe Expertengesprach
Dr. Johannes Grooterhorst) ebenfalls eine urbane
Gebietsentwicklung durch neue Emissionsrichtwerte
und das dadurch ermoglichte Zusammenrticken von
Wohnnutzung und gewerblicher Nutzung. Die Produk-
tion in verdichteten Raumen setzt dabei eine emissions-
arme Guterherstellung voraus, um Nutzungskonflikte
mit den Bewohnern des direkten Umfeldes zu vermei-
den. Neue Technologien erlauben es, kleine Produkte
in der Stadt herzustellen. Bis heute gelingt es beispiels-
weise dem Autohersteller BMW in Minchen, sein
Stammwerk in unmittelbarer Nachbarschaft zu stark
verdichtenden Wohngebieten zu betreiben. Dafiir waren
und sind immer wieder Innovationen erforderlich, wie
etwa die Umstellung auf wasserbasierte Lacke oder die
vertikale Anordnung von Fertigungsstrafen. Wahrend
in der Vergangenheit viele Industriebetriebe aus den
Stadten abgesiedelt wurden, gibt es heute eine gestie-
gene Wertschatzung von lokaler Produktion. Dies gilt
vor allem fir die Produktion von Lebensmitteln, auch im
industriellen Mafistab, wie urbane Fischfarmen oder
neue Brauereien zeigen. Die Einfihrung des Urbanen
Gebietes in der Baunutzungsverordnung (BauNVO) und
der Wandel der Arbeitswelt erméglichen insgesamt die
starkere Durchmischung verschiedener Nutzungen und
fordern die Entstehung von gemischt genutzten Immo-
bilien und Quartieren.

Verandertes Nachfrageverhalten im Einzelhandel

Ein weiterer Aspekt, der sich durch die gesellschaft-
lichen Veranderungen ergibt, ist ein gewandeltes Nach-
frageverhalten im Einzelhandel. Dabei stellt vor allem
die steigende Bedeutung raumlicher Nahe zwischen
dem Handler und dem Kunden einen wichtigen Einfluss-
faktor fir die starkere Bedeutung von Nutzungsdurch-
mischung dar. Die Digitalisierung verwéhnt den Kunden
mit der sofortigen und bequemen Verfligbarkeit von
immer mehr Waren und Dienstleistungen. Der Weg zum
nachsten Laden dagegen ist per se mit einem gewissen
Beschaffungsaufwand verbunden. Daher kann der sta-



tionare Handel seine Vorteile gegeniber dem Online-
Handel umso starker ausspielen, je bequemer er fir den
Kunden erreichbar ist. ,Bequem* heift heute vor allem
,nah®“. Der vom Online-Handel noch weitgehend ver-
schonte Lebensmittelhandel bereitet sich deshalb mit
immer neuen Kleinflachenkonzepten schon heute darauf
vor, dass Nahe flr den distanzsensiblen GroRstadtbe-
wohner immer wichtiger wird. Sollte der Online-Markt-
anteil auch bei Lebensmitteln weiter steigen, ist dies die
wirksamste Gegenstrategie. Hinzu kommt der Mobili-
tatswandel, der die Zielgruppe der Autokunden in Grof3-
stadten schrumpfen lasst. Die Kunden steigen auf ande-
re Verkehrsmittel um. Die ungebremste Urbanisierung
dagegen fluhrt dazu, dass die absolute Zahl und die
relative Bedeutung der besonders distanzsensiblen
Stadtbewohner weiter wachsen. All diese Veranderun-
gen haben zur Folge, dass die Kunden es zunehmend
bevorzugen, in ihrem direkten Umfeld einzukaufen
beziehungsweise ihren Einkauf mit weiteren Aktivitaten
zu koppeln (siehe Kapitel 1.2, Abbildung 1.10).

Mixed-Use-Developments bieten dem Handel die Még-
lichkeit, Flachen in unmittelbarer Nahe der Kunden zu
erschlieRen. Standortentwickler aus dem Lebensmittel-
handel sprechen vom (,Bevélkerungs-)Rucksack” und
von der ,Mantelbevdlkerung®, um die angestrebte Nahe
der Verbraucher zum eigenen Standort in Form von
Wohnnutzung innerhalb der eigenen Immobilie oder um
sie herum bildhaft zu verdeutlichen. Die Alternative dazu
ist die Entwicklung von Standorten, an denen die Kun-
den weitere Aktivitaten neben dem Einkaufen ausfiihren
kénnen. So lohnt sich fir den Kunden der Weg eher,
und die Sensibilitat gegeniliber der Distanzliberwindung
sinkt. Zahlreiche Praxisbeispiele zeigen, dass fir den
Lebensmitteleinzelhandel die Kombination mit Wohn-
oder Buronutzung vor allem in hochverdichteten Lagen
sinnvoll ist, da die Zeit- und Distanzsensibilitat im
Bereich des kurzfristigen beziehungsweise taglichen
Bedarfs am hochsten ist. Aber auch die Kombination mit
weiteren Einrichtungen, die nahezu taglich aufgesucht
werden, kann eine sinnvolle Erganzung sein. Je geringer
die Bereitschaft der Kunden erscheint, ,nur* wegen
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eines bestimmten Einzelhandelsangebots das Haus zu
verlassen (anstatt das Produkt im Online-Handel zu
bestellen), desto wertvoller ist fir die Handler die Nahe
zu Einrichtungen, die die Menschen zwangslaufig regel-
mafig aufsuchen. Dazu gehdren beispielsweise Schu-
len oder Kitas, die nicht nur Schiler oder Kindergarten-
kinder anziehen, sondern auch die dazugehdérigen Eltern
und Grofeltern. Und auch im Bereich des mittel- und
langfristigen Bedarfes ist die Mischung mit handelsfrem-
den Nutzungen sinnvoll. Denkbare Kopplungspartner
sind zum Beispiel Blichereien, kommunale Einrichtun-
gen, Arzteh3user, Gastronomen oder Freizeiteinrichtun-
gen. Den Kunden werden dadurch Kopplungspotenzia-
le geboten, die die Anziehungskraft des Standortes
erhéhen und somit die Frequenz steigern. Die handels-
fremden Nutzungen kénnen dabei sogar als Frequenz-
generatoren fir den Handel dienen und damit die nor-
malerweise zu erwartenden Verhéltnisse auf den Kopf
stellen. Die einzelnen Standorte und Handelsimmobili-
enklassen sowie Vorteile und Kopplungspotenziale wer-
den in Kapitel 2.3 und 2.4 intensiv beleuchtet.

Investorenperspektive

Neben den gesellschaftlichen Einflussfaktoren, die auf
den Einzelhandel und seine Standorte einwirken,
erscheinen Mixed-Use-Developments auch aus der
Sicht von Investoren sinnvoll.

Zuallererst wird es aufgrund von restriktiven Vergabe-
verfahren seitens der Stadte immer schwieriger, reine
Handelsimmobilien zu entwickeln. Der eingangs
beschriebene Flachenmangel fiihrt zu einer starkeren
Fokussierung der stadtischen Verwaltung auf eine effi-
ziente Ausnutzung der Flachen. Gleichzeitig versuchen
die Kommunen, ihre eigenen Planungskapazitaten auf
jene Bauvorhaben zu konzentrieren, die den stadtebau-
lichen Zielen am ehesten entsprechen. Demzufolge ist
die Motivation der Stadtverwaltung hoch, bei der Bau-
rechtsschaffung mehrere Nutzergruppen zu bedienen,
also etwa Handel und Wohnnutzung zu kombinieren.
Eine dichtere Bebauung sowie eine vertikale Stadtent-
wicklung sind die Folge.
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Die Entwickler von Handelsimmobilien kénnen die stad-
tischen Vorgaben durch die Integration weiterer Nutzun-
gen in ihre Projekte umsetzen und vor dem Hintergrund
des veranderten Kundenverhaltens auch die Standortat-
traktivitat fir Handelsmieter weiter steigern. Eine hohe
Standortattraktivitat stérkt und beschleunigt die Vermiet-
barkeit des Bausteins Einzelhandel. Gleichzeitig bietet
die Entwicklung von Mixed-Use den Vorteil, sich diversi-
fizierter aufzustellen, ohne das Kernprodukt Handelsim-
mobilie aus den Augen zu verlieren. Die Handelsnutzung
kann weiterhin der zentrale Baustein der Immobilie sein
und dennoch sinnvoll um weitere Frequenzgeneratoren
fur den Einzelhandel erganzt werden.

Durch die Diversifizierung der Nutzungen wird das Aus-
fallrisiko der Miete fir die Gesamtflache minimiert, da
Schwaéchen in einer Branche durch andere Nutzungen
aufgefangen werden kénnen sowie der WALT erhéht wird
(WALT = weighted average (realestate) lease term; dt.:
gewichtete durchschnittliche Mietvertragsrestlaufzeit).
Zudem schafft die Mischnutzung das Potenzial, eventuell
auftretende Leerstande besser nachzunutzen, wenn die
Gesamtattraktivitét des Standortes durch die anderen
Nutzungen gestltzt wird. Fur Investoren sowie Projekt-
entwickler ist es zudem von héchstem Interesse, zukunfts-
fahige Objekte zu entwickeln oder bestehende Objekte
langfristig erfolgversprechend zu revitalisieren. Aufgrund

des gestiegenen Bedarfs an einer hohen Aufenthaltsqua-
litdt im Einzelhandel, der Erlebnisorientierung der Kunden
und des Wunsches nach Aktivitatenkopplung riickt Mixed-
Use auch unter dem Aspekt der Zukunftsfahigkeit einer
geplanten Handelsagglomeration in den Fokus.

Dabei konnen sowohl eine funktionale Mischnutzung
(zum Beispiel Wohnen, Biro, Co-Working, Hotel) als
auch die Nutzungsdurchmischung mit Third-Place-Cha-
rakter sowie hoher Aufenthaltsqualitat (Freizeiteinrich-
tungen, Gastronomie, Blicherei) sinnvoll sein. Auf kei-
nen Fall unterschatzt werden dirfen die in diesem
Kapitel mehrfach erwahnten Biichereien. Ubereinstim-
mend berichten die in der Regel kommunalen Betreiber
davon, dass in Zeiten der Digitalisierung sowohl die
Nutzerzahlen als auch der Raumbedarf weiter steigen.

Auch geht der Trend hin zu mehr Aufenthaltsqualitat, und
die Verweildauer steigt. Die Bibliothek wird als Lern- und
Arbeitsort sowie als Treffpunkt verstanden. Moderne
Bibliotheken schaffen Lesegarten und sind in spektaku-
laren Immobilien zu Hause; Beispiele sind die Stadtbib-
liotheken in Stuttgart und das Forum Hanau. Ziel der
Projektentwickler muss es sein, die Immobilien mdglichst
ganztagig und im gesamten Wochenverlauf zu beleben
sowie Destinationsbildung zu betreiben, um die langfris-
tige Marktfahigkeit des Gesamtprojektes zu sichern.

ABBILDUNG 2.2 Forum Hanau und Forum Schwanthalerh6he

Quelle: HBB
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ABBILDUNG 2.3 Wie interessant sind Flachen in Objekten, die neben Einzelhandel auch weitere
Nutzungen beinhalten (sog. Mixed-Use-Immobilien) ?

Bereits in Mixed-Use-Objekten ansassig I 8.5 %

Besonders interessant

I 14,6 %

Interessant

I 62,2 %

Nicht interessant

I 14,6 %

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n =106

Wahrnehmung durch den Einzelhandel

Der Einzelhandel stellt in vielen Fallen die Kernnutzung
einer Mixed-Use-Immobilie dar. Die diesjahrige Mieter-
befragung zeigt, dass der Einzelhandel zu einem uber-
wiegenden Teil an gemischt genutzten Objekten inter-
essiert ist (vergleiche Abb 2.3).

Die Kopplungsmadglichkeiten mit weiteren Nutzungen
sind aus Sicht der Handler der Hauptgrund fiir das Inte-
resse an Mixed-Use-Standorten (vergleiche Abb. 2.4).
Dementsprechend ist es wichtig, dass die zusatzlichen
Nutzungen zum Einzelhandel passen und im Idealfall
Kopplungen und Synergien erzeugen sowie einen Mehr-
wert fur die Kunden des Einzelhandels bieten. Durch
die gestiegene Attraktivitat des Standortes, die sich aus
den bereits erwahnten funktionalen Kopplungsmaglich-
keiten oder einem Third-Place-Charakter ergibt, gewinnt
der Standort als Ganzes an Bedeutung. Der Einzelhan-

ABBILDUNG 2.4

del profitiert schlussendlich von einer hoheren Frequenz
und einer grofieren potenziellen Kundenanzahl.

Ein weiterer Hauptgrund fur die starkere Bedeutung
von Mixed-Use fiur den Handel, insbesondere im
Bereich des Food-Einzelhandels, ergibt sich aus der
unmittelbaren Kundennahe (vergleiche Abb. 2.4). Wie
bereits ausgefiihrt, nehmen die Zeit- und Distanzsen-
sibilitat weiter zu (siehe Kapitel 1.2, Abbildung 1.10).
Der Einzelhandel reagiert darauf mit einer Verdichtung
des Filialnetzes durch die ErschlieRung neuer Stand-
orte. Mixed-Use bietet dem Handel die Mdoglichkeit,
direkt an die taglichen Aktivitaten der Kunden bezie-
hungsweise bis an ihre Wohnungstur heranzuriicken.
Die unmittelbare Nahe ist somit gegeben und ein ent-
scheidender Wettbewerbsvorteil, selbst gegeniuber
dem Online-Handel, der ebenfalls bis an die eigene
Haustur liefert.

Was macht Mixed-Use-Entwicklungen fiir Sie interessant?

Kopplungspotenziale mit weiteren [ NN 73,9 %

Nutzergruppen

1 51,4 %

ErschlieRung von neuen Standorten

I 69,9 %
I 33,9 %

I 21,7 %

Verringerung der Nebenkosten

I 23,7 %

Hl 4,3%
I 18,6 %

Einfiihrung neuer Formate
(z.B. Showrooms)

1 0,0%

Sonstige . 5%

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n=282

Mehrfachantworten méglich

mm Food mmm  Non-Food
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Experteninterview mit Jérg Krechky

Jorg Krechky
Head of Retail Investment Germany,
Savills Immobilien Beratungs-GmbH

Welche Trends beeinflussen die Handelsimmobilie
in Zukunft?

Bestimmte Trends kdnnen wir bereits in der Landschaft
ablesen. Einer davon ist die Wandlung von Einzelhan-
delsflachen zu Gastronomie in Form von Food Courts
und Take-away-Stationen, aber auch hin zu Restaurants
fur das gehobenere Dining.

Es gibt auBerdem weitere Trends, die von der Zielkun-
dengruppe der Zukunft beeinflusst werden, den Millen-
nials. Unsere Zahlen zeigen, dass die Generation Y
bereit ist, fir Freizeit 84 Prozent mehr auszugeben als
der Durchschnitt, fiir sportliche Aktivitaten 41 Prozent
mehr, fir die eben schon angesprochene Gastronomie
zwischen 34 und 43 Prozent mehr und auch fur kultu-
relle Attraktionen immerhin 22 Prozent mehr.

>STATIONARE STORES BESITZEN NACH WIE VOR
EINE HERAUSRAGENDE BEDEUTUNG FUR DEN
HANDEL. DAS SEHEN WIR AUCH DARAN, DASS
ONLINE-HANDLER VERSTARKT OFFLINE GEHEN«

Head of Retail Investment Germany, Savills Immobilien Beratungs-GmbH

Besonders pragnant jedoch ist, dass die Millennials
bereit sind, 78 Prozent mehr Geld fir Erlebnis und
Events auszugeben. Die Landschaft insbesondere der
Shopping-Center sollte den Einkauf dementsprechend
anders inszenieren und zusatzlich untermalen.

Dies kann durch die Ausweitung des gastronomischen
Angebots, die Steigerung des Freizeitwertes und die
Ausweitung des Angebots auf zusatzliche Nutzungen
geschehen. Die Transformation muss dabei standort-
sensibel auf den Kunden zugeschnitten sein.

Sehen Sie durch die von lhnen angesprochenen
Transformationsprozesse eine Chance, den statio-
naren Handel gegeniiber dem Online-Handel stérker
zu positionieren?

Aus meiner Sicht sollte man keine Trennung zwischen
Online- und Offline-Handel mehr vornehmen. Es ist ent-
scheidend, dass der Handler insgesamt erfolgreich ist,
also auf allen Kanalen, die er bespielt und die fiir seine
Marke entscheidend sind. Stationar geht es fiir den Han-
del darum, sich erfolgreich zu inszenieren und seine
Zielkunden, zum Beispiel die genannten Millennials,
richtig anzusprechen. Dabei spielen die Erlebnis- und
Eventorientierung sowie die Entertainment-Komponen-
te eine zunehmend wichtigere Rolle fiir den Erfolg eines
Handlers. Das heiltim Umkehrschluss, dass stationare
Stores nach wie vor eine herausragende Bedeutung fiir
den Handel besitzen. Das sehen wir auch daran, dass
Online-Handler verstarkt offline gehen.



An welchen Standorten konnen Sie sich die Etablie-
rung von Handelskonzepten mit hohem Freizeitwert
vorstellen?

Generell muss die Transformation von klassischen Han-
delsimmobilien standortadaquat gestaltet werden. Dabei
sprechen wir sowohl Uber Innenstadte als auch tber
Stadtrandlagen und die griine Wiese. Eventbasierte
Formate sind sicherlich eher fur groRflachige Handels-
immobilien am Stadtrand beziehungsweise auf der gri-
nen Wiese geeignet, da diese auch gewisse raumliche
Entfaltungsmadglichkeiten brauchen. Wenn wir Gber die
Innenstadt reden, ist die Flache fiir eventbasiertes
Entertainment unter Umstanden zu gering.

Fir Handelsimmobilien in Innenstadten eignet sich
daher die kulturelle Untermalung des Einkaufes. Klar ist
jedoch, dass nicht mehr alle Flachen mit Einzelhandel
bespielt werden kénnen. Wo der gastronomische Anteil
ausgereizt ist, kommen weitere Nutzungen ins Spiel.
Neben einem hoheren Freizeitwert sind, besonders in
hochverdichteten Lagen, auch Burokonzepte oder die
Wohnnutzung interessante Kopplungspartner fiir den
Handel.

Stellen Sie im Gefolge der angesprochenen Entwick-
lungen eine Verdnderung in der Standortwahl der
Einzelhandler fest?

Zurzeit haben wir einen Mietermarkt und keinen Vermie-
termarkt. Die Handler sind stark darauf konzentriert,
keinen Fehler mehr zu machen und nicht zu stark in die
Flachenexpansion zu gehen. Sie suchen die maRge-
schneiderte Flache, und im Zweifel schlie3en sie keine
vorschnellen Vertréage ab, um einen Standort erst mal
zu besetzen.

Wir beobachten, dass die Nahversorgung ein Treiber
der Attraktivitat fur Handelsflachen ist, nicht nur fur die
Kunden, sondern auch flir ergdnzende Nutzungen und
Branchen. Damit bin ich, bezogen auf den Standort, bei
einem Konzept angekommen, was es genauso lange
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wie Shopping-Center gibt: die Stadtteilzentren. Fir diese
Standorte sehe ich in Zukunft eine steigende Bedeutung
fr Kunden, aber auch fir Investoren.

Wandelt sich die Gestaltung der Mietvertrage auf-
grund der duBeren Rahmenbedingungen im Handel
ebenfalls?

In der Tat sind zwei Trends auszumachen, wenn es um
die Gestaltung der Mietvertrage geht. Erstens stellen
wir kirzere Mietzeiten fest — aber nicht im Sinne von
kirzeren vorab vereinbarten Laufzeiten, sondern wei-
terhin eine durchschnittliche Mietvertragslaufzeit von
zehn Jahren, allerdings vermehrt mit Sonderkindi-
gungsrecht. Zweitens ist die Umsatzkomponente im
Sinne reiner Umsatzmietvertréage fur den Mieter inter-
essanter geworden.

Damit wird der Vermieter noch starker in das Flachen-
umsatzrisiko des Handlers eingebunden. Zudem zeigt
der Trend der Mindestmieten im Einzelhandel derzeit
klar nach unten.

Fiihren die verdanderten Mietvertragskonditionen
langfristig zu veranderten Renditen und Kapitalwer-
ten im Immobilienmarkt?

Fir den Bestandshalter, der jetzt vermietet, sinken die
Renditen. Das ist eine rein mathematische Funktion,
muss aber nicht zwangslaufig bedeuten, dass der Kapital-
wert ebenfalls sinkt. Wenn ein Standort gut aufbereitet
ist und ein gutes Marktniveau hat, kann das auch bedeu-
ten, dass der Kapitalwert durch einen hoheren Wertan-
satz in der Bewertung des Cashflows steigt. Generali-
sierte Trends, die wir derzeit beobachten, sind, dass
einerseits die Mieten nach unten und andererseits die
Anfangsrenditen im Investmentmarkt nach oben gehen.
Das heiflt, die Investoren gehen hohere Risiken ein.

Sind Mixed-Use-Developments eine Moglichkeit,
den Veranderungen im Mietermarkt entgegenzu-
wirken?
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Noch vor fiinf Jahren wollte kein Investor im Shopping-
Center-Segment — Shopping-Center, Fachmarktzentren
und Stadtteileinkaufszentren — Mixed-Use-Objekte ent-
wickeln oder kaufen. Investoren lehnten zudem auch
Immobilien, in denen Buronutzungen mit Einzelhandel
oder anderen Nutzungen durchmischt sind, fir ihre
Fonds ab. Heute ist das ganz klar umgekehrt: Mixed-
Use stellt eine Moglichkeit dar, den Cashflow im Objekt
zu diversifizieren und sich dadurch zukunftsfahig aufzu-
stellen.

In welchen Lagen sehen Sie besonders groe Poten-
ziale fiir Mixed-Use-Objekte?

Mixed-Use bietet sich vor allem in verdichteten Lagen
an, da der Aspekt der raumlichen Nahe eine hohe
Bedeutung besitzt. Ich glaube, Mixed-Use ist bei einem
Fachmarktzentrum auf der griinen Wiese schwer dar-
zustellen, da das Autofahrerstandorte sind. Bei guter
Anbindung an das Verkehrsnetz ist eine logistische
Komponente als Zusatznutzung sicherlich noch vorstell-
bar. Wir haben beispielsweise kiirzlich erst aus einem
relativ schlecht positionierten Mobelhaus eine Logistik-
halle entwickelt. Wenn wir also tiber Mixed-Use in nicht
integrierten Lagen sprechen, sehe ich dort eher Chan-
cen fur Logistik als fir Coworking, Wohnen oder ande-
re Nutzungen.

Positiv hervorheben mdchte ich, dass es einen regen
Austausch mit allen Playern im Immobilienmarkt gibt
und sich alle gemeinsam dartiber Gedanken machen,
wie sich der Markt entwickelt. Noch hat keiner einen
generellen Entwurf gefunden, wie die Handelsdestina-
tion auf der griinen Wiese, im Stadtteil und in der Innen-
stadt kunftig aussehen wird. Eine Immobilie auf die
Anspriiche des Standortes und auf den Kunden zuzu-
schneiden ist das Schwierige daran.

Sind Ihnen spannende Konzepte auBerhalb der klas-
sischen Kopplungspartner (Biiro, Wohnen, Hotel)
bekannt, die Sie als besonders gelungen bezeichnen
wiirden?

Noch nicht, aber es gibt recht interessante Entwicklun-
gen in Berlin. Ich bin mir auch sicher, dass wir von
Unibail-Rodamco-Westfield im Uberseequartier bald
etwas Innovatives sehen werden. In Europa machen wir
bereits Alternativhutzungen aus, beispielsweise kleine-
re Betreiber von Leisure-Konzepten, die in Shopping-
Center gehen. Das fangt beim Indoor-Minigolf an und
hort bei Escape Rooms auf.

Die Entwicklung zielt klar auf das Entertainment der
Kunden ab, aber eben auch auf besondere Erlebnisse
wie bei Virtual Reality. Die Trends, die im Moment
gehypt werden, missen jedoch in einem Gesamtkon-
zept vereint werden. Das ist die Komponente, die dann
insgesamt Innovation in ein Center bringen kann.

Inwieweit kann der Handel von der Erlebnisorientie-
rung und den entsprechenden Zusatznutzungen,
zum Beispiel in einem Shopping-Center, profitieren?

Das hangt unter anderem mit der Frage zusammen, was
der Food-Court den Handlern nutzt. Ich denke, das wird
sich mit der Zeit ergeben. Meine Einschatzung ist eher,
dass die Konzepte fiir Entertainment, die Gastronomie
und den klassischen Einzelhandel letztendlich fir sich
erfolgreich sein missen und nicht in diese Abhangig-
keitskomponente kommen. Die Zusatznutzungen brin-
gen in der Tat Frequenz und teilweise Synergien in eine
Immobilie. Aber ich bin skeptisch, ob derjenige, der
gerade Indoor-Minigolf gespielt hat, noch Lust hat, eine
15.000 Quadratmeter grof3e Mall zu begehen.

Der Nutzen von Freizeitformaten muss sich fir die
Handler erst noch zeigen.

Inwieweit verandert die Transformation von reinen
Handelsimmobilien zu Mixed-Use-Objekten die Auf-
gaben des Managements?

Die Aufgaben des Center-Managements im Sinne von
Platzierung, Weiterentwicklung und konstanter Kommu-
nikation der Dachmarke sind deutlich komplexer gewor-



den. Ich behaupte nach wie vor, dass keiner der Center-
Betreiber hier die optimale Losung hat. Die richtigen
Kanale punktgenau zu bespielen wird ebenso kompli-
zierter. Wenn es mal so weit ist, dass wir diese komplet-
te Durchmischung haben, werden die Fragen der Kom-
munikation und Platzierung entscheidend. Das sind
immense Herausforderungen. Diese Kompetenz muss
sich bei den Betreibern erst entwickeln.

Konnen Sie uns lhre Einschatzung zu der Finanzie-
rung von gemischt genutzten Objekten durch Ban-
ken mitteilen?

Die Banken sind teilweise skeptisch in Hinblick auf Ein-
zelhandelsimmobilien. Das hei3t aber nur, dass die
Banken mehr Fragen stellen. Wir haben derzeit ein
Zinsniveau, das fur die Immobilienfinanzierung hoch
attraktiv ist und stark nachgefragt wird. Wir sehen
zudem, dass Center, die eine Zukunftsperspektive
haben und diese den Banken nicht nur glaubhaft, son-
dern auch nachhaltig aufzeigen — tber konzeptionelle
Veranderungen, Vermietungskonzepte sowie entspre-
chende Investitionen —, herausragende Finanzierungs-
konditionen erhalten.

Wenn ein Investor hingegen ohne zukunftsfahiges Kon-
zept ein Center in einer B-Stadt und einem WALT ' von
funf bis sechs Jahren kaufen mochte, wird er kein Gliick
bei einer Bank haben. Im Handel braucht man ein
Konzept.

Gibt es aus lhrer Sicht Standorte, an denen sich ein
Single-Use-Fachmarkt auch in Zukunft eignet?

Ich habe die feste Uberzeugung, dass ein Fachmarkt
mit Fokus auf Nahversorgung, solange die Lebensmit-
telhandler das Kihlkettenthema nicht zu 100 Prozent
im Griff haben, immer funktionieren wird, auch als Sin-
gle-Asset. Dabei ist es egal, ob es ein Verbrauchermarkt
oder ein ausgebautes SB-Warenhaus ist. Die Lebens-
mittelhandler sind generell Vorreiter fiir beachtliche
konzeptionelle Veranderungen, egal ob es das Markt-

Fokusthema: Mixed-Use als Asset-Klasse 45

hallenformat von Real ist oder ob es um die Edeka-
Konzepte geht. Der LEH liegt weit vorne, was die Ein-
kaufsatmosphare angeht. Auf absehbare Zeit glaube ich
daher, dass gerade diese Art von Betriebsform bei
Investoren stark gefragt ist. Wir haben hier einen extrem
grofRen Nachfragetiberhang und den entsprechenden
Druck auf den Anfangsrenditen.

Wie schatzen Sie Mixed-Use-Konzepte im Ausland
ein?

GroRbritannien ist zum Beispiel schon weiter als wir in
Deutschland, aber ebenfalls noch in der Experimentier-
phase in Bezug auf zukunftsfahige Konzepte und die
Entertainment-Komponente. Was die Situation markt-
und investorenbezogen dort vollig anders macht, ist die
Tatsache, dass durch die Transparenz des Marktes die
Liquiditat der Assets nicht so stark beeinflusst wird wie
hierzulande. Das heif3t, die Renditen passen sich sehr
schnell an, und dann bleibt auch ein Shopping-Center
ein handelbares Gut. Es hat lediglich eine andere Ren-
ditequalifikation.

In den USA haben wir hingegen viele Autofahrerstand-
orte, die sich hin zu Mixed-Use wandeln. Das werden
wir in Deutschland nicht sehen. Allerdings kann man
vom Ausland sicherlich immer etwas lernen. Das Ganze
muss nur entsprechend an den einheimischen Markt
angepasst werden.

1 WALT = Weighted Average (Real Estate) Lease Term;

gewichtete durchschnittliche Mietvertragslaufzeit in einem Objekt.
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2.3 LAGEN/STANDORTE/
IMMOBILIENKLASSEN
Die vorangegangenen Abschnitte des Kapitels haben
sich mit der steigenden Bedeutung von Mixed-Use-
Developments auseinandergesetzt. Die Anforderungen
an diese und die Abhangigkeit von den Rahmenbedin-
gungen wurden diskutiert. Im Folgenden werden die
unterschiedlichen Dimensionen von Mixed-Use auf den
Standort und die jeweilige Handelsimmobilienklasse
heruntergebrochen. Konkret werden folgende Stadtgro-
Ren, Standortkategorien und Immobilienklassen naher
beleuchtet:

StadtgréRe: Metropolen/Grof3stadte vs.

Klein- und Mittelstadte

Standort: Innenstadt vs. Stadtrand vs.

grine Wiese

Immobilienklasse: Fachmarktzentrum, Shopping-
Center auf der griinen Wiese, innerstadtische
Shopping-Center und innerstadtische Einzel-
handelsimmobilien (ungeplante Agglomeration)

2.31
Mixed-Use wird vor allem bei einem hohen Druck auf
die Flache und dichten Stadtstrukturen bevorzugt ent-
wickelt. Die Mischung verschiedener Nutzungen auf
vergleichsweise kleiner Grundflache erzeugt einen
urbanen Charakter, der den Lebensstilen und Gewohn-
heiten der Bevolkerung in hochverdichteten Stadten
entspricht und sich in die schon bestehende oder zu
erwartende Bebauung einfligt. Die Nutzungsdurchmi-
schung wird mit Bezug auf die StadtgrofRe vornehmlich
in Grof3stadten beziehungsweise Metropolen entwickelt,
um die dort vorhandenen Flachen optimal auszunutzen
und dem Wunsch nach einem urbanen Lebensstil nach-

Mixed-Use — ein Konzept fiir alle Standorte?

zukommen.

Je kleiner die Stadt, desto geringer ist in der Regel der
Druck auf die Flache. Zwar gibt es auch in kleinen Dor-
fern Uberzeugende Griinde fur Mixed-Use, jedoch sind
die Vorteile aus Sicht des Einzelhandels in der Regel
geringer. Die Nachteile dagegen bleiben bestehen. Die

Akzeptanz von Kompromissen sinkt mit dem Flachen-
druck und der Wettbewerbsdichte. Die Nachfrage nach
zusatzlichen Nutzungen in Kombination mit dem Einzel-
handel ist aufgrund der geringeren Einwohnerzahl im
Einzugsbereich niedriger. Nutzungsdurchmischung ist
unter dem Aspekt der Flacheneffizienz in Kleinstadten
weniger sinnvoll. Jedoch nimmt auch dort der Wunsch
nach Kopplung von Aktivitaten zu.

JJ In Bezug auf OrtsgréBe muss
man damit immer die immobili-
enwirtschaftliche Sinnhaftigkeit
im Auge behalten. In GroBstad-
ten und Metropolen wird Mixed-
Use immer relevanter. Je kleiner
die Stadt, desto schwieriger
durfte es werden”

Dr. Angelus Bernreuther, Kaufland

In Klein- und Mittelstadten mit einem geringen Druck auf
die Flache scheint daher die Kombination aus Handel
mit 6ffentlichen und privaten Dienstleistungen sowie Frei-
zeiteinrichtungen im Sinne der Destinationsbildung sinn-
voll. In Grof3stadten beziehungsweise bei einem hohen
Druck auf die Flache ist jedoch die Kombination aus
Handel und weiteren stadtischen Grundfunktionen, zum
Beispiel Wohnen und Arbeiten, deutlich bedeutender.

Die Bedeutung des Mikrostandortes

Die Kopplungspotenziale ergeben sich jedoch nicht
zwangslaufig nur aus der Stadtgrofe. Haufig ist die Mik-
rolage — der Standort innerhalb des stadtischen Systems
— ein ebenso wichtiges Kriterium fir die Projektentwick-
lung. In innerstadtischen Lagen ist die Kombination aus
Wohnnutzung, Bironutzung, Gastronomie, Dienstleis-
tungen, Freizeiteinrichtungen und dem Handel historisch
vorhanden. Mit zunehmender Entfernung vom funktio-
nalen Stadtzentrum verringert sich der Durchmischungs-
anteil, die Funktionstrennung nimmt zu. Die vorhande-
nen Stadtstrukturen stehen auRerhalb der historischen
Innenstadte kontrar zu den aktuellen Entwicklungen, die
eine Aufhebung der Funktionstrennung begtinstigen.



Trotzdem stellt sich die Frage, welche Form von Mixed-
Use an welchen Standorten im stadtischen Geflige
sinnvoll ist. Abbildung 2.5 zeigt, dass mehr als drei Vier-
tel aller befragten Handler der diesjahrigen Mieterbefra-
gung Mixed-Use in hochverdichteten Lagen als interes-
sant einstuft. Vor allem der Lebensmitteleinzelhandel
(Food) bevorzugt die urbanen Lagen (hochverdichtet
sowie teilintegriert) deutlich.

Trotz der Bevorzugung dieser Lagen werden gemischt
genutzte Objekte in allen Standortkategorien entwickelt
und fiur interessant gehalten. Die Dominanz der sehr
zentralen Lagen ergibt sich zum einen aus den bereits
vorgestellten Megatrends, zum anderen aus den histo-
rischen Stadtstrukturen. Die Orientierung an einer ful3-
laufigen Erreichbarkeit zentraler Dienstleistungen und
des Handels sowie die Nutzungsmischung aus Wohnen
und Arbeiten war in diesen Lagen schon immer ein zen-
traler Punkt in der Stadtentwicklung.

Die gestiegene Wertschatzung solcher Quartiere, auch
als Wohnumfeld, fiihrt dazu, dass die Menschen ver-
starkt zurlick in die Stadte ziehen (Urbanisierung). Abso-
lute Innenstadtlagen zahlen in Stadten ganz unter-
schiedlicher Einwohnerzahl mittlerweile wieder zu den
bevorzugten Wohnlagen. Dies gilt fir so unterschiedli-
che Stadte wie das boomende Frankfurt am Main und
das schrumpfende Zwickau (Sachsen) gleichermalien.
So werden — oft im Vergleich zum lokalen Mietniveau
eher hochpreisige — Wohnungen in FuRgangerzonen
und innerstadtischen Handelslagen entwickelt. Dabei
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handelt es sich sowohl um Mixed-Use-Developments
im Neubau als auch um die Umstrukturierung von ehe-
maligen Handelsflachen in Obergeschossen oder Rand-
lagen der Innenstadt. Es zeigt sich, dass die bereits
hohe Dichte vieler (historischer) Innenstadte dabei kein
Hindernis darstellt. Neue Wohnungen entstehen sowohl
in den Einkaufsinnenstadten und FuRgangerzonen der

JJ Mixed-Use bietet sich vor allem
in verdichteten Lagen an, da der
Aspekt der raumlichen Nahe eine
hohe Bedeutung besitzt."

Jorg Krechky, Savills

am dichtesten besiedelten Metropolen Miinchen (4.736
Ew/km?), Berlin (4.090 Ew/km?) und Stuttgart (3.062 Ew/
km?) als auch in historischen, romisch gepragten Innen-
stadten wie Regensburg oder Trier. Sogar in Stadten,
die eigentlich per saldo Bevolkerung verlieren, zeigt sich
ein Anwachsen der Bevolkerungszahl in den Innenstadt-
lagen (vergleiche Abb. 2.6).

Der Schwerpunkt der stadtischen Planung hat sich
durch die anhaltende Reurbanisierung deutlich verscho-
ben. Die Wohnnutzung steht heutzutage starker denn
je im Fokus. Das Urbane Gebiet (MU) starkt diese Ent-
wicklung zuséatzlich. Die Mischung aus Wohnen und
Handel sowie Dienstleistungen wird in sehr zentralen
Lagen daher weiter zunehmen. Eine optimale Ausnut-
zung der Flachen durch ein Mehr an Nutzungen auf den
Grundstuicken ist die Folge und erscheint aufgrund des

ABBILDUNG 2.5 An welchen Standorten sind Mixed-Use-Immobilien fiir Sie interessant?

1 37,0 %

Hochverdichtete urbane Lagen

I 72,9 %

I 52,2 %

Teilintegrierte Lagen

I 30,5 %

Geplante Handelsagglomerationen am
Stadtrand

I 26,1 %
I 47,5 %

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n =282

Mehrfachantworten méglich

= Food mmm  Non-Food
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steigenden Zuzugs in hochverdichtete Lagen sinnvoll.
Stadtische Grundfunktionen wie Arbeit, Wohnen, Bil-
dungseinrichtungen oder kommunale Dienstleistungen
werden daher verstérkt zu Kopplungspartnern des Ein-
zelhandels in urbanen Lagen. Die Méglichkeit, gemischt
genutzte Immobilien und Quartiere zu entwickeln, riickt
zudem bei der Nachverdichtung von Subzentren und
am Stadtrand verstarkt in den Fokus.

Die Zeit von Single-Use-Handelsimmobilien scheint
auch hier vorbei zu sein, die vertikale Stadtentwicklung
mit Nutzungsdurchmischung gewinnt an Bedeutung. Die
Stadtplanung hat den Stellenwert der fuBllaufigen
Erreichbarkeit wichtiger Dienstleistungen und der Nah-
versorgung erkannt und stellt diese haufiger ins Zentrum
bei der Neuentwicklung von Quartieren oder Nachver-
dichtungen.

Der Claim ,Neue Mitte" oder die Zuweisung in der zen-
tralortlichen Struktur als Stadtteilzentrum unterstreicht
dabei haufig die Bedeutung von Mixed-Use-Entwicklun-
gen. Aufgrund des hohen Anteils an Wohnbevdlkerung
in diesen Lagen ist die Kombination aus Nahversorgung,
Arbeitsplatzen und Dienstleistungen (Arztehaus, kom-
munale Verwaltung, Stadtteilbibliothek) besonders
gefragt (siehe Mieterbefragung).

ABBILDUNG 2.6 Reurbanisierung nach Kreistypen

AuBerhalb verdichteter Siedlungsstrukturen gewinnt
Mixed-Use in Form von Destinationsbildung an Bedeu-
tung. Der Standort ,griine Wiese* punktet klassischer-
weise mit einer guten Erreichbarkeit, vor allem mit dem
Pkw. Die hohe Anziehungskraft von Handelsimmobilien
an diesem Standort resultiert, neben der guten Anbin-
dung, aus den Kopplungspotenzialen verschiedener
Einzelhandler. Fur den Handel galt dabei die Devise: Je
groRer die Distanz zwischen der Wohnbevolkerung und
dem Handelsstandort ist, desto starker muss die Anzie-
hungskraft des Standortes sein.

Die Maxime hat sich bis heute nicht geandert, aller-
dings reichen die Kopplungspotenziale des Handels
untereinander nicht mehr zwangslaufig aus, um eine
attraktive Einkaufsdestination zu bilden. Die Erlebnis-
orientierung der Kunden steigt weiter an. Die Bildung
von Destinationen in Form von Nutzungsdurchmi-
schung, die eine hohe Anziehungskraft auf die Besu-
cher ausiiben, ist eine mogliche Reaktion auf die stei-
genden Anspriche der Kunden, vor allem im
Non-Food-Einzelhandel. Im Vergleich zu sehr zentralen
oder zentralen Lagen kommen hierbei auch groRflachi-
ge Konzepte infrage, da der Megatrend Flachenmangel
aullerhalb von dichten Siedlungsstrukturen keine
bedeutende Rolle spielt.

tiberdurch-
schnittlich mm  AuBenentwicklung
(Entwicklung der
Siedlungs- und
- ._- Verkehrsflache)
Hm  Innenentwicklung
(Entwicklung der
unterdurch- Siedlungsflache)
schnittlich
Kreisfreie Stéadtische Landliche Kreise mit Diinn besiedelte
GrofRstadte Kreise Verdichtungsansatzen landliche Kreise

Quelle: Die Reurbanisierung des Lebensmittelhandels (BBE, BFW, Lidl) (2019)



Experteninterview mit Dr. Johannes Grooterhorst

Dr. Johannes Grooterhorst
Partner, Dusseldorfer Biro von Eversheds Sutherland

Wahrend die Funktionstrennung klassischerweise
im Bauplanungsrecht vorgesehen ist, sprechen die
aktuellen Trends eher fiir eine Funktionsmischung.
Wo sehen Sie Anpassungsbedarf im Baurecht, damit
eine Funktionsmischung moglich ist?

Die Nutzungstrennung geht zuriick auf die Charta von
Athen. Heute sind selbst anerkannte Architekten und
Stadteplaner der Auffassung, dass das Konzept nicht
wiinschenswert ist, sodass mit der Charta von Leipzig
die Entwicklung wieder zuriick in Richtung einer starke-
ren Urbanisierung geht. Die vergangenen Jahre haben
gezeigt, dass der Bewohner diese Tendenz schatzt. Der
Gesetzgeber hat mit dem Urbanen Gebiet einen ersten
Schritt in diese Richtung gemacht. Das Recht zeichnet
haufig gesellschaftliche Trends nach, und so scheint es
auch hier zu sein. Das baurechtliche Instrument des
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>WENN EIN PROJEKT GUT VORBEREITET
UND DIE KOMMUNALPOLITIK VOM
PROJEKT UBERZEUGT IST, KANN ES IN
DER REGEL AUCH REALISIERT WERDENc¢<

Partner, Disseldorfer Biiro von Eversheds Sutherland

sogenannten Urbanen Gebietes (MU) ist in sich sehr
flexibel und sieht eine variationsreiche Festsetzungsska-
la vor. Derzeit sto3t das MU, gerade wenn man es unter
dem Aspekt des grof3flachigen Einzelhandels betrachtet,
an zwei Grenzen. Zum einen ist der groRflachige Ein-
zelhandel nicht per se zulassig, weil die Regelvermutung
des § 11 Absatz 3 Baunutzungsverordnung (BauNVO)
auch fur das MU-Gebiet gilt, und zum anderen gilt der
Immissionsrichtwert der TA Larm von 45db(A) fiir die
Nacht. Am Ende des Gesetzgebungsverfahrens gab es
einen Kompromiss im Bundesrat, wonach man die
Hohersetzung der Nachtwerte nicht vollzogen hat, wah-
rend der Immissionsrichtwert fir den Tag von 63 db(A)
sehr auskommlich ist und groRe Spielrdume zulasst.

Wie schétzen Sie die Bedeutung des Urbanen Gebie-
tes fiir den Handel ein ? Bietet es groRe Entwick-
lungsmaoglichkeiten, oder dient es vor allem dazu,
Wohnen zu starken ?

Da der grof¥flachige Einzelhandel nur unter engen Vor-
aussetzungen zulassig ist, wirkt es sicherlich starker im
Sinne der Nutzungsdurchmischung. Daher dient diese
Gebietskategorie eher den Interessen der Wohnungs-
wirtschaft.

An welchen Stellen halten Sie die Ausweisung von
Urbanen Gebieten fiir sinnvoll ?

Ich habe den Eindruck, dass die Umsetzung des neuen
Gebietstypus bisher eher zogerlich erfolgt. Mir sind Bei-
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spiele von Stadtrandlagen bekannt, bei denen es darum
geht, in bisher von Biiros gepragten Gebieten starker
Wohnen zuzulassen. Die traditionellen Innenstadtlagen
hingegen sind nach wie vor von §34 BauGB gepragt.
Es gibt dort wenige Bebauungspléne. Uber Jahrzehnte
hat sich die Entwicklung nach § 34 BauGB vollzogen. In
diesen diffus genutzten Innenstadtlagen ist dann auch
eine Funktionsmischung auf dieser Grundlage maglich.
Rein empirisch betrachtet scheint es so zu sein, dass
die Wohnnutzung nach wie vor sehr empfindlich auf
Larmeinwirkungen reagiert. Larm ist somit weiterhin ein
Hindernis fiir die Nutzungsdurchmischung. Dies erkennt
man, wenn man sich die jingsten Wohnquartiersent-
wicklungen ansieht. Diese sind sehr stark von einer
reinen Wohnnutzung gepragt. Die gewerbliche Nutzung
ist auf bestimmte Spots reduziert, um den alten Konflikt
zwischen Wohnen und Gewerbe nicht wirksam werden
zu lassen.

Sehen Sie, abgesehen von Wohnnutzungen, weite-
re Konfliktpotenziale, die gegen eine Nutzungs-
durchmischung sprechen?

A priori sehe ich in der Larmthematik den Hauptpunkt.
Von der Einzelhandelsseite betrachtet ist eben der
groRRe Durchbruch nicht da, weil die GroR¥flachigkeit im
MU nicht zugelassen worden ist.

Konnte man in einem MU nicht auch die Regelver-
mutung widerlegen und eine Atypik nachweisen, um
groRflachigen Einzelhandel zu erméglichen ?

Naturlich, das, was § 11 Absatz3 BauNVO andernorts
zulasst, ist in urbanen Gebieten ebenfalls erlaubt. Gera-
de im Bereich des Lebensmitteleinzelhandels kann mit
der Atypik gearbeitet werden. Auch im MU gilt, dass in
den Fallen, in denen § 11 Absatz 3 BauNVO nicht greift,
grof¥flachiger Einzelhandel zugelassen werden kann.
Ansonsten ist es moglich, eine MU-Festsetzung mit
einer Sondergebiets-(SO-)Festsetzung zu kombinieren.
Dadurch kann eine Feinsteuerung erreicht werden. Das
Planungsrecht eréffnet viele Variationsmoglichkeiten.

Wo sehen Sie generellen Anpassungsbedarf, damit
der Einzelhandel starker von einer Nutzungsdurch-
mischung profitieren kann?

Wie es auch in verdichteten Innenstadtgebieten statt-
findet, werden im Einzelfall durch Kerngebiets-(MK-)
oder Sondergebietsausweisungen (SO) die Einzelhan-
delsbelange angemessen beriicksichtigt. Die Einzelhan-
delsansiedlungen kann man auch durch eine Parallelitat
von MU-Gebieten (Urbane Gebiete), GE-Gebieten
(Gewerbegebiete), MI-Gebieten (Mischgebiete) und MK-
Gebieten sowie SO-Gebieten feinsteuern. Es lage auch
nahe, das MU-Gebiet von der Anwendbarkeit des § 11
Abs. 3 BauNVO auszunehmen.

Die Revitalisierung von Handelsimmobilien riickt
starker in den Fokus der Projektentwickler. Kénnen,
rechtlich gesehen, bedenkenlos alle Handelsimmo-
bilien zu Mixed-Use-Immobilien umgewandelt wer-
den?

Aufgrund des bauleitplanerischen Status quo ist das
haufig nicht moglich — jedenfalls dort, wo diese durch
SO-Gebietsausweisung so festgesetzt worden sind und
die Ausweisung spezifisch auf den Einzelhandel zuge-
schnitten ist.

Dort kdnnen beispielsweise wohn- oder nicht-einzelhan-
delstypische Nutzungen ohne Anderung des Bebau-
ungsplans nicht zugelassen werden. Die Zulassigkeit
hangt immer von den konkreten vorhandenen Festset-
zungen des jeweiligen Bebauungsplans ab. Haufig sind
diese sehr eng und speziell auf den Einzelhandel zuge-
schnitten. Da st63t man dann sehr schnell an Grenzen.

Welche Anpassungen miissen am Baurecht vorge-
nommen werden, um den Bau urbaner, gemischt
genutzter Quartiere zu ermoglichen ?

Larm istimmer wieder ein ganz entscheidendes Thema,
besonders in Kombination mit Wohnnutzung. Die Anhe-
bung des Nachtwertes ist von entscheidender Bedeu-



tung. Es wird dabei aber gewisse Grenzen geben, nam-
lich dort, wo die Gesundheitsvertraglichkeit nicht mehr
gewahrleistet ist. Darliber wird sich der Normgeber nicht
per se hinwegsetzen kénnen.

Haufig reicht jedoch schon die Beschrankung von Lie-
ferzeiten aus, um Handel und Wohnnutzung zusammen-
zubringen.

Wenn ich Sie richtig verstanden habe, wird das
Urbane Gebiet noch nicht allzu haufig entwickelt.
Konnen Sie uns mogliche Griinde dafiir nennen?

Da ich bei vielen Foren und Diskussionsrunden zu Fra-
gen des Planungsrechts beteiligt bin, ist dies zunachst
in der Tat mein Eindruck. Es werden bisher wenige Fall-
beispiele genannt.

Der zentrale Aspekt ist und bleibt der Konflikt zwischen
Wohnen und Gewerbe in puncto Larm, Verkehr und
Geruiche. Wohnungen oberhalb des Discounters, Super-
markts oder der Gastronomie sind eben kein Selbstgan-
ger. Solche potenziellen Konfliktlagen durch Bebau-
ungsplan zu schaffen will wohliiberlegt sein und wird
daher eher restriktiv betrachtet.

Das MU-Gebiet wird daher nach meiner Einschatzung
am ehesten dort geplant werden, wo der Druck, Wohn-
raum in zentralen Lagen zu schaffen, besonders gro3
ist und daher solche Nutzungskonflikte in Kauf genom-
men werden.

Aus der Sicht des Handels muss eher angestrebt wer-
den, eine Trennung in der Mikrolage durch Ausweisung
von Wohngebieten einerseits und MK- oder SO-Gebieten
andererseits zu erreichen, um ihn vor Nachbarklagen
von umgebender Wohnbebauung zu schiitzen. Das MU-
Gebiet ist hier kein Allheilmittel.

Die Planungspraxis der vergangenen zehn bis 15 Jahre
hat uns bereits gezeigt, dass der gewlinschte Zwang, den
Einzelhandel in zentralen Versorgungsbereichen anzu-
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siedeln, die Bauleitplanung exorbitant komplexer macht.
Die planerische Bewatigung von Larm, Verkehr und
unterschiedlichen Nutzungen sind der Preis, den man fiir
diese gewollte stadteplanerische und raumordnungs-
rechtliche Entscheidung in Kauf nehmen muss. Eine
groRere Durchmischung wiirde diese Komplexitat noch
einmal steigern und die Planung fehleranfalliger machen.

Uberfordert die Nutzungsdurchmischung viele Kom-
munen, weil sie ihre Kapazitaten in Wohnbebau-
ungsplanen biindeln ?

Die Stadtplanung mochte haufig keine abstrakten Ange-
botsplane mehr machen, sondern erst mit der Bauleit-
planung anfangen, wenn von Investoren- und Eigentu-
merseite das Konzept steht. Das ist heutzutage die
Uberwiegende Praxis. Wenn ein Projekt entsprechend
gut vorbereitet und die Kommunalpolitik vom Projekt
Uberzeugt ist, kann es in der Regel auch realisiert wer-
den, ohne die Kommunen zu tberfordern.

Aktuell gibt es viele Debatten dariiber, wie zukunfts-
fahige Mietvertragslosungen im Handel aussehen
konnen. Wie schatzen Sie das Thema ein?

Im Fachmarktbereich gibt es nach wie vor in groRem
Umfang die klassischen Zehn-Jahres-Mietvertrage,
Uberwiegend mit Festmiete und gelegentlich mit
Umsatzmietenanteil. Gerade bei Gromietern ist nach
wie vor die Forderung vorhanden, nur begrenzt mit
Nebenkosten beaufschlagt zu werden. Ansonsten sehen
wir in der High Street oder auch in klassischen Shop-
ping-Centern eine immer groRere Variationsbreite in der
Mietvertragsgestaltung bei Laufzeit und Konditionen.
Sie werden von der Verhandlungsstarke des Vermieters
oder Mieters bestimmt.

Sie hatten ja anfangs bereits kurz skizziert, dass der
Gesetzgeber nicht derjenige ist, der Entwicklungen
vorantreibt, sondern eher nachvollzieht. Sehen Sie
aus Sicht des Einzelhandels eine Zufriedenheit mit
den aktuellen Rahmenbedingungen ?
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Ich darf an die von uns Uber den German Council of
Shopping Places langjahrig gefiihrte Diskussion be-
zuglich der gleichen Rahmenbedingungen zwischen
Online-Handel und stationarem Einzelhandel erinnern.
Angesichts der Marktmacht des Online-Handels kann
der stationare Einzelhandel mit den aktuellen Rahmen-
bedingungen kaum zufrieden sein. Aufseiten des Gesetz-
gebers sehe ich aber nach wie vor den groRen Paradig-
menwechsel nicht kommen. Ich glaube, dass sich die
Einzelhandelsbranche unter dem Aspekt Multi-Channel
inzwischen zunehmend auf die derzeitigen Rahmenbe-
dingungen eingestellt hat. Einzelhandler ohne Zugang zur
digitalen Welt werden es aber schwer haben zu liberleben.

Die Erscheinungsformen beziehungsweise Arbeitswei-
sen des Online-Handels lassen sich Giber das Recht der
raumlichen Planung nur sehr schwer erfassen. Denn
der E-Commerce an sich hat nichts mit dem Verkauf auf
der Flache zu tun. Deswegen war das Ergebnis unserer
vielfaltigen Uberlegungen, dass das Ungleichgewicht
am ehesten Uber eine Beeinflussung der Preisschiene
ausgeglichen werden konnte, beispielsweise eine
Online-Steuer oder eine gesetzliche Belastung des
Online-Handels mit Retourenpauschalen. Ich habe den
Eindruck, dass in den zurtickliegenden zwei bis drei
Jahren in bestimmten Bereichen des Online-Handels
eine gewisse Sattigungsgrenze erreicht wurde. Zudem
wurde erkannt, dass auch der stationare Einzelhandel
weiterhin seine Daseinsberechtigung haben wird. Mitt-
lerweile eroffnen schlieRlich auch die grofRen Online-
Player stationare Stores.

Es wird auch immer wieder diskutiert, ob man in der
Regionalplanung den E-Commerce starker beriick-
sichtigen soll. In der Raumplanung sehen wir in
verschiedenen Bundeslandern eine gewisse Ten-
denz, die Auswirkungen des Online-Handels in Gut-
achten zu beriicksichtigen. Haben Sie dazu Erkennt-
nisse ?

Aufgrund des vorstehend beschriebenen Umstandes,
dass der Gesetzgeber das Planungsrecht nicht modifi-

ziert hat, nachdem der Online-Handel in den vergange-
nen zehn Jahren seine jetzigen Marktanteile erreicht
hat, bleibt auch die Planungsrechtspraxis den bisherigen
Instrumenten und ebenso dem bisherigen Denken ver-
haftet. Hier muss weiterhin massiv Uberzeugungsarbeit
geleistet werden.

Auf der Ebene der kommunalen Bauleitplanung gilt dies
insbesondere im Hinblick auf zu detaillierte Sortiments-
listen und die Neigung, zu feinmaschige Festsetzungen
in SO-Gebieten vorzusehen. Die Kommunen mussen
dafiir sensibilisiert werden, dass das Regelungsziel nicht
der intrakommunale Konkurrenzschutz des stationaren
Handels sein kann, sondern dieser durch grof3ziigigere
Festsetzungen seine Attraktivitdt gegeniiber dem
Online-Handel behaupten und ausbauen kénnen muss.
Gefahrlich ware eine Argumentation, wonach man des-
halb weniger Verkaufsflachen ausweisen wirde, weil
der E-Commerce inzwischen hohe Marktanteile errun-
gen hat, die Verkaufsflache entfallen lassen. Das
Gegenteil ist der Fall.

Bei hohen Online-Anteilen missen Verkaufsflachen
attraktiv und damit gro3 gestaltet sein, um ausreichend
Spielraum fiir nahversorgungs- und zentrenrelevante
Sortimente zu schaffen.

Wie wir alle wissen, nimmt die Regional- und Landes-
planung massiven Einfluss auf die Ansiedlung von grof3-
flachigen Einzelhandelsvorhaben. Auch hier muss bei
den Verantwortlichen eine viel groRere Sensibilitat dafir
geschaffen werden, dass der stationare Einzelhandel
mit groRen und attraktiven Flachen in die Lage versetzt
wird, gegentiber dem Online-Handel resilient zu sein.

Eine hohe Bedeutung kommt dabei den Vertraglichkeits-
gutachten zu, die sowohl die interkommunale als auch
die regionalplanerische Vertraglichkeit von groRflachi-
gen Einzelhandelsvorhaben zu validieren haben. Viele
Gutachten beziehen die vorstehend beschriebenen
Zusammenhange mittlerweile mit ein und gewahren
dem stationaren Handel ,Flankenschutz® gegen den



Handel Ubers Internet. Diese Gutachtenpraxis ist zwi-
schenzeitlich bereits durch Gerichtsurteile validiert wor-
den. Diese Zusammenhange missen noch wesentlich
starker in das Bewusstsein der Planungsverantwortli-
chen in den Kommunen und der Landesplanung gelan-
gen. Hier miissen Investoren und ihre Berater noch viel
Uberzeugungsarbeit leisten.

Haben Sie abschlieBend noch konkrete Anregungen
beziiglich der Baurechts- beziehungsweise Mietver-
tragsthematik, die Sie gerne adressieren méchten ?

Die Mietvertragspraxis ist durch das Krafteverhaltnis
zwischen Vermieter und Mieter, jeweils bezogen auf den
konkreten Standort, bestimmt. Keine Seite sollte ihre
vorgebliche Marktmacht tiberziehen.

Bei den Planungsverantwortlichen in Kommunen und
bei der Raumordnung ist die Bereitschaft gefordert, nicht
rein fachbezogen zu denken, sondern auch die kom-
merziellen Konzeptanforderungen des stationaren Han-
dels und den rasanten Wandel der Handelswelt zur
Kenntnis zu nehmen und diese Erfordernisse des Mark-
tes in die konkreten Planungsvorgaben einflieRen zu
lassen. Nur dann wird es gelingen, den stationaren
Handel attraktiv und resilient zu halten.
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BauNVO

8§11 Sonstige Sondergebiete

1. Einkaufszentren,

2. grofRflachige Einzelhandelsbetriebe, die sich nach Art, Lage
oder Umfang auf die Verwirklichung der Ziele der Raumordnung
und Landesplanung oder auf die stéddtebauliche Entwicklung
und Ordnung nicht nur unwesentlich auswirken kénnen,

3. sonstige groRflachige Handelsbetriebe, die im Hinblick auf den
Verkauf an letzte Verbraucher und auf die Auswirkungen den
in Nummer 2 bezeichneten Einzelhandelsbetrieben vergleich-
bar sind, sind auer in Kerngebieten nur in fiir sie festgesetzten
Sondergebieten zulassig. Auswirkungen im Sinne des Satzes
1 Nummer 2 und 3 sind insbesondere schadliche Umweltein-
wirkungen im Sinne des § 3 des Bundes-Immissions schutzge-
setzes sowie Auswirkungen auf die infrastrukturelle Ausstat-
tung, auf den Verkehr, auf die Versorgung der Bevélkerung im
Einzugsbereich der in Satz 1 bezeichneten Betriebe, auf die
Entwicklung zentraler Versorgungsbereiche in der Gemeinde
oder in anderen Gemeinden, auf das Orts- und Landschaftsbild
und auf den Naturhaushalt. Auswirkungen im Sinne des Satzes
2 sind bei Betrieben nach Satz 1 Nummer 2 und 3 in der Regel
anzunehmen, wenn die Geschossfléche 1.200 m2 Giberschrei-
tet. Die Regel des Satzes 3 gilt nicht, wenn Anhaltspunkte dafiir
bestehen, dass Auswirkungen bereits bei weniger als 1.200 m?
Geschossflache vorliegen oder bei mehr als 1.200 m?
Geschossflache nicht vorliegen; dabei sind in Bezug auf die in
Satz 2 bezeichneten Auswirkungen insbesondere die Gliede-
rung und GréRe der Gemeinde und ihrer Ortsteile, die Siche-
rung der verbrauchernahen Versorgung der Bevolkerung und

das Warenangebot des Betriebs zu berticksichtigen.

Sechste Allgemeine Verwaltungsvorschrift zum Bundes-Immis-
sionsschutzgesetz (Technische Anleitung zum Schutz gegen
Larm — TA Larm)

6.1 Immissionsrichtwerte fiir Inmissionsorte auBerhalb von
Gebéduden
Die Immissionsrichtwerte fir den Beurteilungspegel betragen
fir Immissionsorte aulerhalb von Gebauden

a) in Industriegebieten: 70 dB(A)

b) in Gewerbegebieten: tags 65 dB(A), nachts 50 dB(A)

c) inurbanen Gebieten: tags 63 dB(A), nachts 45 dB(A)
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in Kerngebieten, Dorfgebieten und Mischgebieten:

tags 60 dB(A), nachts 45 dB(A)

in allgemeinen Wohngebieten und Kleinsiedlungsgebieten:
tags 55 dB(A), nachts 40 dB(A)

in reinen Wohngebieten: tags 50 dB(A), nachts 35 dB(A)

in Kurgebieten, flir Krankenhauser und Pflegeanstalten:

tags 45 dB(A), nachts 35 dB(A)

Einzelne kurzzeitige Gerauschspitzen dirfen die Immissions-
richtwerte am Tage um nicht mehr als 30 dB(A) und in der Nacht

um nicht mehr als 20 dB(A) Uiberschreiten.

Zulassigkeit von Vorhaben innerhalb der im Zusammen-
hang bebauten Ortsteile

Innerhalb der im Zusammenhang bebauten Ortsteile ist ein
Vorhaben zulassig, wenn es sich nach Art und Maf der bauli-
chen Nutzung, der Bauweise und der Grundstlcksflache, die
Uberbaut werden soll, in die Eigenart der naheren Umgebung
einfugt und die ErschlieBung gesichert ist. Die Anforderungen
an gesunde Wohn- und Arbeitsverhaltnisse missen gewahrt
bleiben; das Ortsbild darf nicht beeintrachtigt werden.
Entspricht die Eigenart der ndheren Umgebung einem der Bau-
gebiete, die in der auf Grund des §9a erlassenen Verordnung
bezeichnet sind, beurteilt sich die Zulassigkeit des Vorhabens
nach seiner Art allein danach, ob es nach der Verordnung in
dem Baugebiet allgemein zulassig ware; auf die nach der Ver-
ordnung ausnahmsweise zulassigen Vorhaben ist § 31 Absatz
1, im Ubrigen ist § 31 Absatz 2 entsprechend anzuwenden.
Von Vorhaben nach Absatz 1 oder 2 diirfen keine schadlichen
Auswirkungen auf zentrale Versorgungsbereiche in der Gemein-
de oder in anderen Gemeinden zu erwarten sein.

Vom Erfordernis des Einfligens in die Eigenart der naheren
Umgebung nach Absatz 1 Satz 1 kann im Einzelfall abgewichen
werden, wenn die Abweichung

einem der nachfolgend genannten Vorhaben dient:

der Erweiterung, Anderung, Nutzungsénderung oder Erneue-
rung eines zulassigerweise errichteten Gewerbe- oder Hand-
werksbetriebs,

der Erweiterung, Anderung oder Erneuerung eines zuldssiger-
weise errichteten, Wohnzwecken dienenden Gebaudes oder
der Nutzungsanderung einer zulassigerweise errichteten bau-
lichen Anlage zu Wohnzwecken, einschlieRlich einer erforder-

lichen Anderung oder Erneuerung,

stadtebaulich vertretbar ist und

auch unter Wirdigung nachbarlicher Interessen mit den 6ffent-
lichen Belangen vereinbar ist. Satz 1 findet keine Anwendung
auf Einzelhandelsbetriebe, die die verbrauchernahe Versorgung
der Bevolkerung beeintrachtigen oder schadliche Auswirkungen
auf zentrale Versorgungsbereiche in der Gemeinde oder in
anderen Gemeinden haben kénnen.

Die Gemeinde kann durch Satzung

die Grenzen furrim Zusammenhang bebaute Ortsteile festlegen,
bebaute Bereiche im AuRRenbereich als im Zusammenhang
bebaute Ortsteile festlegen, wenn die Flachen im Flachen-
nutzungsplan als Bauflache dargestellt sind,

einzelne AuRenbereichsflachen in die im Zusammenhang
bebauten Ortsteile einbeziehen, wenn die einbezogenen Fla-
chen durch die bauliche Nutzung des angrenzenden Bereichs
entsprechend gepragt sind.

Die Satzungen kénnen miteinander verbunden werden.
Voraussetzung fir die Aufstellung von Satzungen nach Absatz
4 Satz 1 Nummer 2 und 3 ist, dass sie

mit einer geordneten stadtebaulichen Entwicklung vereinbar sind,
die Zulassigkeit von Vorhaben, die einer Pflicht zur Durchfiih-
rung einer Umweltvertraglichkeitspriifung nach Anlage 1 zum
Gesetz Uber die Umweltvertraglichkeitsprifung oder nach Lan-
desrecht unterliegen, nicht begriindet wird und

keine Anhaltspunkte fiir eine Beeintrachtigung der in § 1 Absatz
6 Nummer 7 Buchstabe b genannten Schutzgliter oder dafiir
bestehen, dass bei der Planung Pflichten zur Vermeidung oder
Begrenzung der Auswirkungen von schweren Unfallen nach § 50
Satz 1 des Bundes-Immissionsschutzgesetzes zu beachten sind.
In den Satzungen nach Absatz 4 Satz 1 Nummer 2 und 3 kén-
nen einzelne Festsetzungen nach §9 Absatz 1 und 3 Satz 1
sowie Absatz 4 getroffen werden. §9 Absatz 6 und §31 sind
entsprechend anzuwenden. Auf die Satzung nach Absatz 4 Satz
1 Nummer 3 sind ergénzend § 1a Absatz 2 und 3 und § 9 Absatz
1a entsprechend anzuwenden; ihr ist eine Begriindung mit den
Angaben entsprechend § 2a Satz 2 Nummer 1 beizufiigen.
Bei der Aufstellung der Satzungen nach Absatz 4 Satz 1 Num-
mer 2 und 3 sind die Vorschriften tiber die Offentlichkeits- und
Behdrdenbeteiligung nach § 13 Absatz 2 Satz 1 Nummer 2 und
3 sowie Satz 2 entsprechend anzuwenden. Auf die Satzungen
nach Absatz 4 Satz 1 Nummer 1 bis 3 ist § 10 Absatz 3 entspre-

chend anzuwenden.



2.3.2 Verschiedene Immobilienklassen —
unterschiedliche Potenziale

Neben unterschiedlichen Potenzialen in Abhangigkeit
von der Stadtgrof3e, den stadtischen Strukturen und des
Mikrostandortes bietet jede Immobilienklasse verschie-
dene Mdglichkeiten flr die Ausgestaltung des Nutzungs-
Mix. Im Folgenden werden verschiedene Handelsimmo-
bilien auf ihre Eignung fiir die Nutzung in Form von
Mixed-Use untersucht:

_ Shopping-Center auf der griinen Wiese
_ Fachmarktzentren am Stadtrand
_ (Inner)stadtische Shopping-Center
_Innerstadtische Handelsimmobilien

(keine geplanten Handelsagglomerationen)
_ Nachnutzung von Warenhausern

GroRflachige Handelsimmobilien

auf der griinen Wiese

Shopping-Center und Fachmarktzentren sind geplante,
grol¥flachige Einzelhandelsagglomerationen auf der
grinen Wiese. Die Immobilientypen zeichnen sich in der
Regel durch eine sehr gute verkehrliche Erreichbarkeit
mit dem Pkw, direkt angeschlossene kostenlose Park-
platze und die Agglomeration von Einzelhandlern ver-
schiedener Branchen aus.

JJ Langfristig wird keine Akzeptanz
mehr fur Standorte auf der
griinen Wiese gegeben sein,
solange diese keinen Mehrwert
fur den Kunden bieten kénnen
Dirk Hiinerbein, URW

Die Attraktivitat des Einzelhandels erlangte lange Zeit
genug Strahlkraft, um ausreichend Frequenz am Stand-
ort zu erzeugen. Auch heute gelingt es zahlreichen
geplanten Handelsagglomerationen, die Kunden durch
einen attraktiven Branchen-Mix und starke Ankermieter
anzuziehen. Andere Standorte verlieren hingegen an
Attraktivitat, da die Kunden den Branchen-Mix oder den
Handelsstandort an sich als nicht mehr attraktiv genug
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einschatzen, um den Weg zu diesem auf sich zu neh-
men. Das Center- und das Asset-Management sind
starker denn je gefragt, diese Standorte zukunftsfahig
aufzustellen. Hierbei riickt der Mixed-Use-Gedanke
immer starker in den Vordergrund.

Eine gute Nutzungsmischung zielt darauf ab, die Star-
ken der grof¥flachigen Immobilien und des Standortes
zu nutzen und Synergien zu erzeugen.

Im Falle von Fachmarktzentren und Shopping-Centern
in nicht-integrierten Lagen bieten sich Kombinations-
moglichkeiten mit Nutzungen, die ebenfalls von einer
guten Anbindung profitieren und grof3flachig strukturiert
sind. Prominente Beispiele sind Kinos, Fitnesscenter,
Gastronomie, Kindergarten, Arztehiuser oder Logistiker.

(Inner)stadtische Shopping-Center

Die raumliche Nahe zum Kunden ist bei innerstadtischen
Shopping-Centern bereits gegeben. Sie verfligen analog
zu Handelsagglomerationen auf der griinen Wiese ver-
kehrsmaRig Uber eine gute Erreichbarkeit und zeichnen
sich durch ihre GrofR¥flachigkeit aus.

Durch die meist sehr gute Anbindung in (teil)integrierten
Lagen bieten sie zusatzlich zu den bereits vorgestellten
Potenzialen groRflachiger Handelsagglomerationen
Kopplungsmaglichkeiten mit kommunalen Einrichtun-
gen, Hotels, Biichereien, Dienstleistungen und Arbeits-
platzen (Co-Working und klassische Buros). All diese
Nutzungen profitieren dabei von der normalerweise sehr
guten Anbindung eines innerstadtischen Shopping-
Centers und der gleichzeitig hohen Anzahl an Bewoh-
nern im direkten Umfeld.

Fir den Standort fiihrt die Kopplung zu einem Bedeu-
tungsgewinn. Eine Mischnutzung mit starken Partnern
bietet zudem die Chance, einen Third Place entstehen
zu lassen, der als Treffpunkt fiir die lokale Bevolkerung
dient und Attraktionspunkt fir Besucher ist. Flr den
Handel hat dies den Vorteil, dass sich das Einkaufser-
lebnis und die Verweildauer im Center erhéhen.
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Innerstadtische Handelsimmobilien

Mixed-Use wird jedoch nicht nur in groRflachig geplan-
ten Handelsagglomerationen eine zunehmend wichti-
gere Rolle spielen. Auch einzelne Handelsimmobilien
werden, besonders in hochverdichteten Lagen, immer
starker in Form von Mixed-Use entwickelt. Aufgrund des
hohen Drucks auf der Flache ist es Projektentwicklern
fast nicht mehr moglich, Single-Use-Handelsimmobilien
in diesen Lagen zu entwickeln. Eine Nutzungsdurchmi-
schung ist somit haufig die einzige Form, in der Handels-
immobilien noch entwickelt werden kénnen.

Aufgrund des Trends der Reurbanisierung (siehe Kapi-
tel 1.2) bevorzugen Stadtplaner, besonders in stadti-
schen Siedlungsschwerpunkten, die Kombination zwi-
schen Einzelhandel und Wohnnutzung. Diese Tendenz
spiegelt sich durch die Schaffung des Urbanen Gebietes
(MU) auch im Baurecht wider.

Die A-Lagen im Handel sind aufgrund der Larmemissio-
nen jedoch haufig nicht die favorisierten Wohnlagen der
Bevolkerung. Hier bietet sich die Kombination mit urba-
ner Produktion, Biros beziehungsweise Co-Working,
Dienstleistungen, Arzten, Gastronomie, 6ffentlichen Ein-
richtungen oder sogar Logistik an. Die zentrale, gut ange-
bundene Lage der meisten Handelsstandorte ist fir
weitere Nutzungen haufig das Hauptargument, eine

Kopplung mit dem Einzelhandel anzustreben. Fir Ein-
zelhandler und Projektentwickler bietet sich durch diese
Kombination die Méglichkeit, Standorte in der Nahe der
Wohnbevélkerung zu erschlieBen und zukunftsfahig
aufzustellen (siehe Viktoria Karree Bochum, Kapitel 2.5).

Der Leerstand groRflachiger Handelsimmobilien in zahl-
reichen Innenstadten, ausgeldst durch den Niedergang
des Warenhauses, setzt die Immobilieneigentiimer
besonders unter Druck, neue Konzepte zu entwickeln.
Nachfolgende Handler kdnnen haufig nicht die gesam-
te Verkaufsflache des Warenhauses bespielen, sondern
beschranken sich auf das Erdgeschoss und eventuell
das erste Obergeschoss. Die weiteren Flachen werden
zunehmend mit handelsfernen Nutzungen gefillt. Dabei
ricken die bereits erwahnten Kopplungspartner fur
innerstadtische Handelsimmobilien in den Fokus.

2.4 GIBT ES DEN IDEALEN KOPPLUNGS-
PARTNER FUR DEN EINZELHANDEL?
Die bisherigen Ausfiihrungen in Kapitel 2 beschaftigen
sich mit den Nutzergruppen in Abhangigkeit von den
aulleren Rahmenbedingungen (Trends, Lage und
Immobilientyp). Nach dem von Catella entwickelten
Baukasten (vergleiche Abbildung 2.8) sind dies die ers-
ten beiden Schritte auf dem Weg zu einer erfolgreichen
Mixed-Use-Projektentwicklung. Die Kernfrage mit Blick

ABBILDUNG 2.7 Nahversorgungscenter Remscheid und Rathaus-Galerie Dormagen

Quelle: ILG



auf eine zukunftsfahige Mixed-Use-Handelsimmobilie
aus Sicht der Investoren und Projektentwickler sowie
des Handlers ist jedoch die Frage nach konkreten Kopp-
lungspartnern (Schritt 4 und 5 im Catella-Baukasten).
Fir eine zusatzliche Belebung am Standort sind dabei
sowohl unterstiitzende Gewerbe als auch publikumsbe-
zogene Nutzungen interessant.

Der Einzelhandel profitiert durch die erganzenden Nut-
zungen idealerweise von den zusatzlichen Frequenzen,
einer gestiegenen Attraktivitat des Standortes und Syn-
ergien, die sich aus gemeinsam genutzten Flachen
ergeben. Dabei miissen neben den auferen Rahmen-
bedingungen die internen Anspriiche der verschiedenen
Nutzergruppen zu denen des Einzelhandels passen.
Andernfalls drohen Konflikte, und die gesamte Projekt-
entwicklung kann scheitern.

Abbildung 2.9 zeigt die Bedeutung verschiedener Bran-
chen als Kopplungspartner des Einzelhandels in Mixed-
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Use-Objekten. Die diesjahrige Mieterbefragung zeigt
eindeutig, dass es unterschiedliche Praferenzen bei den
Kopplungspartnern zwischen dem Lebensmitteleinzel-
handel (Food) und dem Non-Food-Einzelhandel gibt.

Der Lebensmitteleinzelhandel ist dem kurzfristigen
Bedarf zuzuordnen. Er bevorzugt in deutlich starkerem
Ausmal funktionale Kopplungspartner. Die meisten
Nennungen verteilen sich auf Arzte, Wohnen, Gastro-
nomie, Buronutzung, 6ffentliche Einrichtungen und Bil-
dungseinrichtungen Bei den bevorzugten Kopplungs-
partnern handelt es sich somit um haufig bis sogar
taglich frequentierte Nutzungen. Diese Ausrichtung auf
Angebote aus dem Bereich des taglichen Bedarfs passt,
denn trotz der immer aufwendiger gestalteten Filialen
und des Trends hin zu qualitativ hochwertigen Lebens-
mitteln und ,Superfood* ist und bleibt der Einkauf im
Lebensmittelmarkt ein bedarfsgetriebener Akt. Entspre-
chend geht man im englischen Sprachraum nicht zum
»Shopping” in den Supermarkt, denn Shopping ist eine

ABBILDUNG 2.8 Baukasten Mixed-Use-Projektentwicklung

Makrolage

Stadte mit Verkehrs-
knotenpunkten, stark
besiedelt, bedeutungs-
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erlebnisorientierte Freizeitaktivitat. Die hohe Bedeutung
der funktionalen Partner liegt aber auch an den in Kapi-
tel 2.2 beschriebenen veranderten Einkaufsgewohnhei-
ten der Kunden. Insbesondere im Lebensmitteleinzel-
handel werden die Kunden immer distanz- und
zeitsensibler. Das ist ohne Probleme mdglich, denn das
Filialnetz des Lebensmittelhandels ist in Deutschland
sehr dicht. Die Anbieter von Sortimenten aus dem kurz-
fristigen Bedarf riicken immer naher an den Kunden und
versuchen, ihre Standorte in die alltdglichen Wege der
Kunden zu integrieren, um eine maximale rdumliche

Nahe herzustellen und einen Vorteil gegenlber den

Wettbewerbern zu erzielen. Bei Synergien am Standort
kann sich der Lebensmittelhandel jedoch auch weitere
Kopplungspartner vorstellen, zum Beispiel Hotels. Frei-
zeiteinrichtungen spielen hingegen eine untergeordne-
te Rolle (vergleiche Abbildung 2.9).

Demgegenlber bevorzugen die Non-Food-Einzelhand-
ler die Kopplung mit erlebnisorientierten Nutzungen. Der
Einkauf vieler Non-Food-Produkte — allen voran Beklei-
dung — wird als Freizeitgestaltung gesehen, denn einen
echten Bedarf gibt es bei den meisten Kunden und Ein-
kaufsanlassen nicht wirklich. ,Shopping*“ ist zudem eine

ABBILDUNG 2.9 Mit welchen Partnern sehen Sie Kopplungspotenziale innerhalb von Mixed-Use-Objekten ?
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Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG)
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beliebte Aktivitat im Urlaub, wenn nicht gar der Ausléser
einer Reise (zum Beispiel Stadtereisen, Ausfliige in Fac-
tory Outlet Center). Die drei auf die Frage nach dem
passenden Kopplungspartner am haufigsten gegebenen
Antworten sind Gastronomie, Fitnessstudios und Frei-
zeiteinrichtungen (vergleiche Abbildung 2.9). Die Anbie-
ter hoherer Bedarfsstufen bevorzugen die Ausbildung
von Third Places, um die Aufenthaltsqualitat des Stand-
ortes zu erhohen. Im Idealfall werden sie so selbst zum
dritten Ort oder zumindest zu einem Teil davon. Des-
tinationsbildung durch die Kombination mit Gastrono-
mie- und Freizeiteinrichtungen ist eine dafirr geeignete
Herangehensweise. Bildungseinrichtungen und die
Wohnnutzung werden als Kopplungspartner von Non-
Food-Handlern eher weniger in Betracht gezogen, die
Steigerung der taglichen Frequenz und die Erh6hung
der Mantelbevdlkerung wirken im mittel- und langfristi-
gen Bedarfsbereich weit weniger effektiv als im kurzfris-
tigen Bedarfsbereich. Wohnt man tber einem Super-
markt, so ist die Wahrscheinlichkeit, dass man dort
nahezu taglich einkauft, hoch. Wohnt man indes Utber
einem Elektromarkt, so wird man mit absoluter Sicher-
heit nicht mehrmals die Woche dort shoppen.

Insgesamt sind jedoch zahlreiche Kopplungspartner
sowohl fir den Lebensmitteleinzelhandel als auch fir
den Non-Food-Handel interessant. Nahezu jede Kate-
gorie erreicht zweistellige Prozentwerte und stellt daher
fur eine Vielzahl der befragten Handler einen moéglichen
Kopplungspartner dar. Daher lasst sich die Frage nach
der einen richtigen Losung flir alle Immobilientypen nicht
pauschal beantworten. Mixed-Use-Entwicklungen neh-
men zu, sind aber nicht Gberall moglich. Selbstverstand-
lich missen die Objekte standortbezogen ausgestaltet
werden, um marktfahig zu sein.

Die Auswahl der Kopplungspartner ist also im Einzelfall
zu sehen. Die Ergebnisse der Mieterbefragung der dies-
jahrigen Studie lassen die Tendenz erkennen, dass die
Nahversorger nédher an den Kunden riicken wollen und
daher die Kopplung zu alltaglichen Aktivitaten (Wohnen,
Arbeiten) suchen. Fur Non-Food-Handler bieten Mixed-
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Use-Objekte hingegen die Mdéglichkeit, zusammen mit
den Kopplungspartnern den angestrebten Third-Place-
Charakter starker auszubilden, davon zu partizipieren
und die eigene Anziehungskraft zu starken.

2.5 BEST-PRACTICE-BEISPIELE AUS
DEM IN- UND AUSLAND

In den bisherigen Ausfiihrungen wurden die theoreti-
schen Grundlagen fir die Entwicklung von zukunftsfa-
higen Mixed-Use-Developments erlautert. Die Rahmen-
bedingungen fir die Entwicklung von Mixed-Use wurden
ebenso vorgestellt wie die internen Anforderungen und
die hohe Bedeutung der passenden Nutzungsdurchmi-
schung. Die folgenden Best-Practice-Beispiele aus dem
In- und Ausland sollen die theoretischen Uberlegungen
in die Praxis Uberfihren. Die ausgewahlten Fallbeispie-
le reprasentieren unterschiedliche Gréen- sowie Immo-
bilienklassen und decken daher ein breites Spektrum
der bisher angestellten Uberlegungen ab.

Metropolen: Hawley Wharf Camden, London (Quar-
tiersentwicklung); Hafencity Hamburg (Quartiersent-
wicklung)

GroRstadte: Markthalle Rotterdam (Vertikal-Mixed-
Use); Viktoria Karree Bochum (Quartiersentwicklung)
Mittelstadte: Am Garnmarkt Gétzis, Osterreich
(geplante innerstadtische Handelsagglomeration);
Neue Mitte Ingelheim (Quartiersentwicklung)

2.5.1 Hawley Wharf Camden, London

Hawley Wharf in Camden bezeichnet eine im Sommer
2019 eréffnete Mixed-Use-Quartiersentwicklung im Lon-
doner Stadtbezirk Camden. Auf dem Areal befand sich
zuvor ein Teil des beriihmten Camden Markets. Die
Nutzungsmischung besteht aus den Nutzungen Handel,
Freizeiteinrichtungen, Wohnen und Arbeiten. Neben der
Nutzungsdurchmischung zeichnet sich Hawley Wharf
als Ort fiir innovative Wohn- und Arbeitsformen sowie
durch eine direkte stéddtebauliche Anbindung an das
Londoner Zentrum und den OPNV der Stadt aus. Am
Standort sind bereits 150 Geschéafte, 200 Wohnungen
und 60 gastronomische Einrichtungen entwickelt bezie-
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hungsweise noch in Planung. Zudem entstehen circa
5.600 Quadratmeter Co-Working-Biros, etwa 1.100
Quadratmeter flr ein Fitnessstudio und 2.200 Quadrat-
meter fur den Bereich Entertainment und Freizeit. Die
Co-Working-Spaces bieten flexiblen Raum fir Start-ups
sowie kleinere und mittlere Unternehmen (KMU).

Um das Leben fiir die Bewohner und Besucher von
Hawley Wharf zu erleichtern, werden innerhalb des Pro-
jektes auch die sogenannten STAY Apartments ange-
boten. Die flexiblen Apartments flihren zu einer idealen
Verbindung der angebotenen Nutzungen. Durch die
Anwendung moderner IT-Infrastruktur soll zudem die
Kommunikation zwischen den verschiedenen Mieter-
gruppen erleichtert werden. Den Nutzern wird dadurch
eine no-line-experience geboten — die einzelnen Nut-
zungen verschmelzen zu einem gemeinsamen Erlebnis.
Die Vernetzung der verschiedenen Nutzergruppen dient
dazu, das alltagliche Leben der Bewohner zu erleichtern
und Zeit sowie Wege einzusparen. Im Kontrast zum
Einsatz der innovativen Technologien sind zusatzlich
der groRte Bauernmarkt in Nord-London und eine neue
Grundschule auf dem Areal geplant. Durch den Bau des
Hawley Wharfs sollen die Besucherzahlen in Camden
von derzeit circa 30 Millionen auf 50 Millionen im Jahr
2020 gesteigert werden.

KEY FACTS

Innerstadtische Quartiersentwicklung

Direkte Anbindung an den OPNV
Nutzungsdurchmischung aus Handel, Biros,
Wohnnutzung und Freizeitaktivitaten

Interaktive Verkniipfung zwischen den einzelnen
Nutzergruppen

Innovative Vermietungskonzepte, Reduzierung der
Startkosten fur die Mieter

2.5.2 Hamburg Hafencity —

Westfield Hamburg-Uberseequartier
Die Hafencity in Hamburg gilt als groRtes innerstadti-
sches Stadtentwicklungsprojekt in Europa. Das ehema-
lige Hafen- und Industrieareal in der Hamburger Innen-

stadt wird als neuer Stadtteil gestaltet, der in zehn
Quartiere aufgeteilt ist. Durch dieses Vorzeigeprojekt
wird die Hamburger Innenstadt um 40 Prozent vergro-
Rert. Bereits heute sind 68 Projekte in der Hafencity
fertiggestellt; darin sind 3.000 Wohnungen und 730
angesiedelte Unternehmen enthalten. 71 Projekte befin-
den sich noch in der Planung.

Auch bei dieser Quartiersentwicklung soll eine intensive
Nutzungsdurchmischung erfolgen. Geplant sind 40 Pro-
zent Biroflache, 36 Prozent Wohnflache, 15 Prozent fiir
Wissenschaft, Bildung, Freizeit und Kultur, und neun
Prozent der Flache sind fiir den Einzelhandel, Dienstleis-
tungen und fiur die Gastronomie vorgesehen. Da das
Projektareal der Hafencity sehr groR3 ist, sind alle Nutzun-
gen als signifikant einzustufen. Durch das Mixed-Use-
Konzept befinden sich Arbeit, Wohnen, Handel, Freizeit,
Kultur und Bildung auf engem Raum, was die Hafencity
zu einer ,walkable & bikeable City“ machen soll. Zusatz-
lich zieht die Hafencity durch das auRergewdhnliche
kulturelle Angebot, wie die Elbphilharmonie oder das
internationale maritime Museum, Touristen an. Wegen
der gro3en Anzahl an Besuchern sollen auch Entertain-
ment-Elemente mit dem Einzelhandel kombiniert wer-
den, um ein Einkaufserlebnis zu schaffen.

Das Westfield Hamburg-Uberseequartier, als Teil der
Hafencity, ist ein urbanes Mixed-Use-Quartier, das durch
URW entwickelt und 2022 fertiggestellt wird. Auf dem
Geléande des Uberseequartiers entstehen rund 650
Wohnungen, 48.000 Quadratmeter Blros, drei Hotels,
ein Kreuzfahrt-Terminal, 21.000 Quadratmeter Freizeit-
nutzungen und 80.500 Quadratmeter Einzelhandel auf
drei Ebenen mit circa 200 Geschaften. Das Quartier hat
laut URW den Anspruch, internationale Strahlkraft zu
erzeugen. Gleichzeitig wird der traditionsreiche lokale
Bezug, durch ein eigenes Hafen-Terminal und ein mari-
times Flair in der Bebauung gestarkt. Das Quartier soll
sich durch die Verknipfung von Internationalitat und
Regionalitat zu einem urbanen Hotspot entwickeln.Das
hohe Maf} an Verkaufsflache, eine Argumentation mit
klassischen Ankernutzern und die aus Sicht von Kiriti-



kern unzureichende Abgrenzung vom Konzept eines
Einkaufszentrums fihren dazu, dass es einige Experten
aus unterschiedlichen Disziplinen gibt, die den Erfolg
des Projektes bezweifeln. Sicher ist jedoch, dass die
Entwicklung nicht am Mixed-Use-Ansatz scheitern wird.
Mit der neuen U-Bahn-Linie U4 sind das Westfield
Hamburg-Uberseequartier sowie die gesamte Hafen-
city zudem sehr gut an das OPNV-Netz in Hamburg
angebunden. Durch das gut ausgebaute OPNV-Netz
und Carsharing-Angebote wird der Individualverkehr in
der Hafencity deutlich reduziert.

JJ Die Handelsflachen kénnen
dabei auch in Mixed-Use-Immo-
bilien sehr hoch sein. Wichtig ist,
dass der Handelsanteil fur den
Kunden attraktiv ist. In Bezug auf
Attraktivitat spielt die Gréi3e eine
wichtige Rolle”

Dirk Hinerbein, URW

Das Mixed-Use-Konzept kann zwar die Nachfrage nach
Handel, Dienstleistungen und Gastronomie im Areal
steigern, dennoch wird eine fir ein Uberregionales Ein-
zugsgebiet konzipierte Verkaufsflachengrofle, in Kom-
bination mit handelsfremden Nutzungen, nicht automa-
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tisch genugend Nachfrage schaffen. Mixed-Use kann
den Erfolg von frequenzwirksamen Nutzungen in der
Regel nur unterstiitzen und funktioniert nur aus sich
heraus, wenn die Dimensionierung der Bausteine im
Gleichgewicht ist und den Kundenbedirfnissen ent-
spricht (siehe Kapitel 2.5.7, ,Das teilweise Scheitern von
Mixed-Use in den USA®). Daher ist die Entwicklung von
Mixed-Use innerhalb von verdichteten Raumen die
Regel, denn dort existiert im Idealfall bereits die entspre-
chende Nachfrage.

KEY FACTS

Groftes innerstadtisches Stadtentwicklungs-
projekt in Europa

Ziel der ,walkable &bikeable City*
Zukunftsweisende Einzelhandelskonzepte

im Westfield Hamburg-Uberseequartier

(siehe Expertengesprach Dirk Hiinerbein)
Reduzierte Notwendigkeit von Pkw-Stell-
platzen durch ein innovatives Mobilitats-
konzept (lokales Sharing von verschiedenen
Verkehrstragern,

gute OPNV-Anbindung) sowie den ,walkable &
bikeable City“-Ansatz

AuRergewohnliches kulturelles Angebot
Fokus auf soziale und 6kologische Nachhaltigkeit

ABBILDUNG 2.10 Westfield Hamburg-Uberseequartier

Quelle: Unibail-Rodamco-Westfield
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Experteninterview mit Dirk Hiinerbein

Dirk Hiinerbein
Director of Development Germany,
Unibail-Rodamco-Westfield

URW ist aus verschiedenen Unternehmen entstan-
den. Unibail-Rodamco, Westfield und mfi stammen
aus unterschiedlichen Landern und haben jeweils
eine individuelle Historie. Welche Starken bringen
die einzelnen landerspezifischen Erfahrungen sowie
Mentalitaten ein?

Es haben sich im Wesentlichen zwei Dinge durch den
Zusammenschluss mit Westfield positiv fiir uns veran-
dert. Zum einen haben wir seitdem Zugriff auf neue
Brands und Trends, die in der Handelswelt weiterhin aus
den USA sowie dem Vereinigten Konigreich kommen.
Auch wenn wir bereits vor dem Zusammenschluss ein
europaisches Unternehmen waren und auf ein breites
Spektrum an Marken zugreifen konnten, hat sich unser
Portfolio dadurch nochmals vergroRert. Zum anderen
haben wir durch den Zukauf von Westfield viel Neues

>DIE GRENZEN ZWISCHEN DEM FIRST, SECOND UND
THIRD PLACE VERSCHWIMMEN IMMER MEHR UND
LOSEN SICH ZUNEHMEND AUF. DIE DIGITALISIERUNG
IST DER TREIBENDE FAKTOR DAHINTER«

Director of Development Germany, Unibail-Rodamco-Westfield

in Bezug auf die Destinationsbildung erfahren, insbe-
sondere auch im Marketing. Allerdings lernen wir immer
noch dazu. Die interkontinentale Abstimmung ist nicht
immer leichter, als regional oder national zu denken,
aber am Ende stehen die Vorteile in keinem Verhaltnis
zu den Herausforderungen. Die Vorteile und Chancen
Uberwiegen massiv.

Welchen Wandel gibt es innerhalb von URW im Ver-
gleich zu den bisher in Deutschland bekannten
Objekten, die meist unter dem Namen ,,Arcaden“
bekannt sind?

Die Marke Westfield ist eine weltweit bekannte Marke
fur Shopping-Destinations, mit Ausnahme von Kontinen-
taleuropa. Deswegen rollen wir die Marke hier jetzt aus.
Wir glauben, dass es in einer globalen Welt wichtig ist,
eine weltweite Dachmarke zu prasentieren, die fiir Qua-
litat steht. Im Umkehrschluss bedeutet dies aber nicht,
dass jedes Westfield Center gleich ist. Unsere Center
und die Mieterzusammensetzung werden immer dem
Standort angepasst sein, das Markenversprechen tiber
den Namen Westfield besteht jedoch weltweit. Es ist
eine Symbiose aus der weltweiten attraktiven Marke
+Westfield“ und einem o&rtlichen, regionalen Kontext —
beispielsweise zu sehen am Namen ,Westfield Ham-
burg-Uberseequartier*.

Rechnen Sie durch die Etablierung der Marke West-
field mit veranderten Kundengruppen in lhren Shop-
ping-Destinations?



Wir befinden uns gerade in der ersten Phase des Bran-
dings unserer Center in Europa. Deshalb haben wir noch
keine Erfahrungswerte, inwieweit sich unsere Kunden-
zusammensetzung verandert. Wir gehen jedoch davon
aus, dass wir einen deutlich hheren Anteil an Touristen
und internationalen Besuchern begriiRen durfen. Natiir-
lich ist bei uns aber nach wie vor jeder willkommen. Die
Marke Westfield ist ein zusatzlicher Grund dafir, dass
eine Touristengruppe eines unserer Center besucht. Die
Ausstrahlung unserer Standorte wird sich dadurch
sicherlich verstarken.

Auf Ihrer Website wird das Westfield Hamburg-Uber-
seequartier als Ort fiir zukunftsweisende Modelle
fiir urbanes Zusammenleben beschrieben. Welche
Trends beeinflussen aus lhrer Sicht eine Quar-
tiersentwicklung am meisten?

Die Grenzen zwischen dem First, Second und Third Place
verschwimmen immer mehr und I6sen sich zunehmend
auf. Die Digitalisierung ist der treibende Faktor dahinter.
Das Leben wird sich insoweit verandern, als diese drei
Platze kuinftig zusammengehdren. Das fangt beim Home-
office und bei der damit verbundenen Auflosung der
Grenze zwischen First und Second Place an, reicht tiber
das Online-Shopping, das die Grenze zwischen First und
Third Place verschwinden lasst, und hort bei Augmented
Reality, dem Verschmelzen der analogen und der digita-
len Welt, auf. Unsere Philosophie ist daher, Platze zu
schaffen, die die verschiedenen Aufenthaltsorte der Men-
schen zusammenbringen, dhnlich wie die klassische
Innenstadt vor der Funktionstrennung, die sich aus der
Charta von Athen ergeben hat. Mit der Baugebietskate-
gorie ,Urbanes Gebiet" im Baurecht wurde auch die pla-
nungsrechtliche Grundlage fiir durchmischte Entwicklun-
gen geschaffen. Wir glauben daher, dass durchmischte
Gebiete der richtige Weg fiir die Zukunft sind, und entwi-
ckeln diese, zum Beispiel mit der HafenCity in Hamburg.

Derzeit gibt es viele Fachmarkt- und Nahversor-
gungszentren am Stadtrand. Welche Zukunft haben
diese?
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Der Erlebnisfaktor wird tber alle Branchen fiir den Erfolg
des stationaren Handels entscheidend sein. Die Annahme
gilt auch fir Nahversorgungs- oder Fachmarktzentren.

Langfristig wird keine Akzeptanz mehr fir Standorte auf
der griinen Wiese gegeben sein, solange diese keinen
Mehrwert fir den Kunden bieten kdnnen. Gleichzeitig
ist die Akzeptanz in der Stadtplanung flr Single-Use-
Markte und hohe Stellplatzzahlen bereits gesunken.

URW hat diesen Sommer kommuniziert, dass der
Bau des Einkaufscenters Oskar in Osnabriick aktu-
ell in der urspriinglichen Planungsvariante nicht
umgesetzt werden kann und stattdessen iiber ein
Mixed-Use-Konzept nachgedacht wird. Wiirden Sie
uns die ausschlaggebenden Griinde fiir das Umden-
ken nennen?

Die urspriingliche Planung des Oskars ist mehr als zehn
Jahre alt. Damals waren klassische Malls en vogue.
Heute stehen integrierte Lagen, die sich zur Stadt 6ffnen
und Mixed-Use-Charakter besitzen, im Fokus. Die Sicht
auf eine Shopping-Destination hat sich verandert, und
deshalb passen wir die Entwicklung in Osnabrick an. Wir
glauben allerdings weiter an den Erfolg des Standortes.

Welche Faktoren beeinflussen den Erfolg eines
Mixed-Use-Konzeptes in Abgrenzung zu reinen Han-
delsimmobilien, und wie kommen diese in Osna-
briick zum Tragen? Ist beispielsweise GroRe insge-
samt ein Erfolgsfaktor?

Ich glaube nach wie vor daran, dass das Shopping-
Erlebnis kompakt und convenient sein muss, um gegen
das Online-Shopping bestehen zu kénnen. Mixed-Use
vereint diese Anspriiche und bietet dem Kunden einen
Mehrwert gegentiber dem klassischen Einkaufen, eben
durch die Verschmelzung von First, Second und Third
Place. Die Handelsflachen kénnen dabei auch in Mixed-
Use-Immobilien sehr hoch sein. Wichtig ist, dass der
Handelsanteil fiir den Kunden attraktiv ist. In Bezug auf
Attraktivitat spielt die GrofRe eine wichtige Rolle.
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Welche Nutzergruppen erganzen die Handelsnut-
zung aus lhrer Sicht sinnvoll in Mixed-Use-Objekten?

Eine gute Mischung aus Wohnbevdlkerung, Arbeitsbe-
volkerung und Freizeitnutzern inklusive Touristen halte
ich fur den erfolgversprechendsten Mix in Bezug auf
groRflachige Shopping-Destinations. Wir versuchen, mit
unseren Neuentwicklungen genau diese Gruppen mit
verschiedenen Clustern gezielt anzusprechen.

Westfield Hamburg-Uberseequartier

Das Westfield Hamburg-Uberseequartier ist eines der
zehn Quartiere der Hamburger HafenCity. Es soll bis
zur zweiten Jahreshalfte 2022 fertiggestellt sein. Auf
einer Gesamtflache von 419.000 Quadratmetern soll
durch Nutzungsdurchmischungen eine Verbindung
von Lebens- und Arbeitsraum geschaffen werden.

Welche Eigenschaften charakterisieren das West-
field Hamburg-Uberseequartier in Abgrenzung zu
bisherigen Quartiersentwicklungen?

Der Nutzungsmix ist sicherlich die Einzigartigkeit des
Projekts. Zudem ist die Lage direkt am Hamburger
Hafen aufRergewohnlich. Die HafenCity liegt direkt am
Wasser und ist trotzdem an die Innenstadt angeschlos-
sen. Im Sinne der Destinationsbildung ist ein einzigar-
tiger Standort wie dieser mitentscheidend fiir den Erfolg
einer Projektentwicklung. Zudem werden die Konzepte
der Handler in der HafenCity anders gestaltet sein als
die klassischen Formate der jeweiligen Mieter. Wir wol-
len dariiber eine Einzigartigkeit erreichen, die fir so
einen besonderen Standort notwendig ist. Aber auch fiir
die Einzelhandler an sich ist es wichtig, innovativ zu
sein, zum Beispiel Uber neue Marken oder neue Kon-
zepte. Neben dem Einzelhandel werden zudem die
Hotels unterschiedliche Schwerpunkte und Konzepte
abdecken. Wir miissen und wollen verstarkt auf den
Nutzer wie auch sein verandertes Verhalten eingehen
und nutzerspezifische Konzepte erstellen. Dabei spielt
die Clusterung von Mietern eine grof3e Rolle, um eine

Wohlfiihlatmosphare zu kreieren und nutzerspezifische
Orte zu schaffen. All das bekommen die Nutzer im West-
field Hamburg-Uberseequartier geboten.

Das Uberseequartier befindet sich in direkter stid-
tebaulicher Nachbarschaft zur Hamburger Innen-
stadt. Inwieweit grenzt sich das Uberseequartier von
der Innenstadt ab?

Die Hamburger Innenstadt ist in Bezug auf den Einzel-
handel in internationaler Hinsicht nicht unbedingt perfekt
aufgestellt. Das ist, mit Ausnahme von Munchen, typisch
fur die deutschen Innenstadte. Wir glauben, dass die
Marke Westfield dem Einzelhandelsstandort Hamburg
eine hohere Anerkennung und eine andere, internatio-
nalere Positionierung bringen wird. Wir sehen unser
Projekt als starke Erganzung und Erweiterung des Ein-
zelhandelsprofils Hamburgs. Deshalb verstehen wir das
Westfield Hamburg-Uberseequartier auch als Initialziin-
dung fir die gesamte Innenstadt. Das ist ein gesunder
Prozess, der die Stadt innovativer macht und nach vorne
bringen kann.

Gibt es Schwerpunktthemen oder -konzepte, die fiir
das Uberseequartier als erfolgskritisch angesehen
werden?

Wir standen vor der Herausforderung, alle Nutzergrup-
pen von der Zukunftsfahigkeit des Konzeptes zu tber-
zeugen. Das Konzept ist durch die Durchmischung neu-
artig und zukunftsweisend. Daher hat es sowohl bei den
klassischen Handelsmietern als auch bei den anderen
Nutzern vielleicht einen Tick langer gedauert, bis der
Funke fiir das Projekt Ubergesprungen ist. Allerdings sind
sich heute alle sicher, dass die zukunftsweisende Aus-
richtung richtig ist. Zudem haben die Leute, die spater
in diesem Quartier leben und arbeiten, ihre eigenen Vor-
stellungen von der Entwicklung der HafenCity. Das war
und ist eine Transformation fur die Mieter, da sich dieser
neue Stadtteil deutlich von ihren bisherigen Wohn- und
Arbeitsorten unterscheidet. Die Frage wird sein, wie gut
wir die Transformation zusammen durchstehen.
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Sie sprachen bereits davon, dass die Entwicklung
des Shopping-Centers Oskar nicht mehr ganz zeitge-
miR gewesen ist. Hat sich das Projekt Uberseequar-
tier ebenfalls liber die Planungsdauer verandert?

Das Konzept und die Nutzungsbausteine haben sich in
den sechs Jahren Planungszeitraum nicht verandert.
Die Bausteine wurden damals gut geplant und funktio-
nieren heute in der Vermietung. Die relativ kurze Pla-
nungsphase hat dabei sicherlich geholfen.

Welche Kundengruppen wollen Sie mit dem Uber-
seequartier ansprechen?

Unser Anspruch ist es, nicht nur die klassischen Stadt-
besucher anzusprechen. Mit dem Westfield Hamburg-
Uberseequartier wollen wir internationale sowie liberre-
gionale Besucher der Region Hamburg ansprechen. Wir
realisieren es einerseits fir die HafenCity, fir Hamburg
und die Region und haben andererseits einen klaren

Quelle: Unibail-Rodamco-Westfield, Westfield Hamburg-Uberseequartier

internationalen Anspruch. Das spiegelt sich auch im
Namen Westfield Hamburg-Uberseequartier wider —
eine Symbiose aus Internationalitat und lokalem Erbe.
Wie glauben zudem, dass wir durch die Gliederung und
die Clusterung im Einzelhandel breitere Kundengruppen
ansprechen kénnen, von konsumig bis héherpreisig.

AbschlieBend noch eine allgemeine Frage: Wie soll-
te sich die Immobilienwirtschaft langfristig aufstel-
len, um im Bereich der Handelsimmobilien erfolg-
reich zu sein?

Wir sollten als Verbande und Immobilienwirtschaft star-
ker zusammenriicken und innovativer sein. Wir sind eine
Immobilienfirma und kdnnen dem Einzelhandel letztlich
nur einen guten Standort, eine gute Plattform bieten.
Das sollten wir natirlich perfekt machen. Dabei kann
das Projekt in Hamburg als Benchmark dafiir dienen,
dass wir uns insgesamt verandern miissen, aber auch
der Einzelhandel innovativer werden muss.
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2.5.3 Markthalle Rotterdam

Das elf Stockwerke hohe Gebaude der Markthalle Rot-
terdam, das sich direkt im Zentrum der Stadt befindet,
zieht durch seine aulRergewdhnliche Architektur und das
11.000 Quadratmeter groRe Gemalde an der Decke der
Markthalle jedes Jahr viele Besucher an. Sie werden
durch die Offenheit des Gebaudes angesprochen, die
durch die Glasfronten an der Vorder- und Riickseite des
Bauwerks erzeugt wird. Durch die U-Bahn-Station Rot-
terdam Blaak ist die Markthalle sehr gut mit dem OPNV
erreichbar. Rund 1.200 Tiefgaragenstellplatze erlauben
einen bequemen Einkauf mit dem Auto.

In der Markthalle findet man ein breites Angebot an
Lebensmitteln, Delikatessen, Dienstleistungen, Droge-
rieartikeln, Take-away-Restaurants und Blumen. In dem
hufeisenférmigen Gebaude befinden sich zudem Miet-
und Eigentumswohnungen, wodurch das Angebot in der
Markthalle auch der Nahversorgung der Bewohner im
Objekt dient.

Durch diese Nutzungsdurchmischung entsteht ein Hyb-
rid aus Wohnen und Einkaufen. Zusatzlich befindet sich
die ,World of Taste im Untergeschoss der Markthalle.
Diese soll als Zentrum fir Innovation, Bildung und
gesunde Ernahrung dienen.

ABBILDUNG 2.11 Markthalle Rotterdam

KEY FACTS

AuRergewdhnliche Architektur durch
Hufeisenform und Glasfronten

11.000 Quadratmeter groRes Gemalde

an der Decke

Hybrid aus Wohnen und Einkaufen

,World of Taste" als Zentrum fiir Innovation,
Bildung und gesunde Ernahrung

2.5.4 Viktoria Karree Bochum

Das urspringlich als Einkaufszentrum geplante Viktoria
Karree in Bochum soll die Bochumer Innenstadt ab
Frihjahr 2022 als innerstadtisches Geschaftsquartier
mit verschiedenen Nutzungsarten starken. Neben einer
Projektflache von 40.000 Quadratmetern entsteht eine
Tiefgarage mit 20.000 Quadratmetern. Die reine
Verkaufsflache fiir den Einzelhandel im Viktoria Karree
wird 10.000 Quadratmeter betragen. Eine offene Struk-
tur soll dafiir sorgen, dass sich das Karree gut in das
stadtebauliche Umfeld einfligt. AuBerdem gibt es ver-
schiedene separate Eingénge, um sich bewusst von
einem geschlossenen Einkaufszentrum abzugrenzen.

Durch die zentrale Lage ist das Viktoria Karree ideal in
die Innenstadt integriert und sehr gut an die 6ffentliche
Erreichbarkeit angebunden. Die Besucher kénnen

Quelle: dropStock (Adobe Stock); Peter de Kievith (Adobe Stock)



sowohl die 500 geplanten Stellplatze in der Tiefgarage
fiir die Anfahrt mit dem Pkw als auch den OPNV (iber
die nahe gelegenen Bushaltestellen sowie den Bochu-
mer Hauptbahnhof fiir inre Anfahrt nutzen.

Das Mixed-Use-Konzept sieht in den ersten beiden Ebe-
nen grol¥flachige Handelskonzepte, inklusive Nahversor-
gung, mit mehr als 1.000 Quadratmetern Verkaufsflache
vor, um die Innenstadt zu beleben. Davon sollen auch
bereits am Standort etablierte Einzelhandler profitieren.
Neben dem Handel wird es flexible Buroflachen in den
oberen Geschossen geben. Gastronomie- sowie Co-
Working-Angebote, ein Fitnessstudio, private sowie stad-
tische Dienstleistungen, Arzte und ein Hotel werden das
Viktoria Karree beleben. Durch die verschiedenen Nut-
zungsformen ergeben sich viele positive Synergieeffekte.

KEY FACTS

Gute Einfiigung in das stadtebauliche Umfeld
durch offene Struktur

GroRflachige Mieter sollen die Innenstadt
beleben

Flexible Biroflachen, um verschiedenen
Nutzenanforderungsprofilen gerecht zu werden
Positive Synergieeffekte durch verschiedene
Nutzungsformen

ABBILDUNG 2.12 Viktoria Karree Bochum
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2.5.5 Am Garnmarkt Gotzis

Die Marktgemeinde Gotzis mit 11.709 Einwohnern liegt
im Osterreichischen Bundesland Vorarlberg. Im Ortszen-
trum der Stadt befindet sich das Mixed-Use-Shopping-
Center am Garnmarkt. Das Projekt am Garnmarkt ist
kein klassisches Shopping-Center, sondern als Flanier-
meile mit hoher Nutzungsdurchmischung gestaltet.

Insgesamt befinden sich Giber 100 Unternehmen mit
circa 600 Mitarbeitern am Standort. Neben Einzelhand-
lern, Cafés, Gastronomen und Dienstleistern haben sich
Kultur- und Freizeitangebote an der Flaniermeile nie-
dergelassen. Zusatzlich zu den &ffentlichen Nutzungen
sind am Garnmarkt Uber 200 Eigentums-, Miet- und
gemeinnitzige Wohnungen entstanden.

Durch die Mischung aus Wohnen, Arbeiten und Einkau-
fen wurde der Garnmarkt in Gotzis zu einem uberregi-
onal bedeutsamen Wohnraum und einem Quartier, das
sich heute durch seine Zentralitat, eine groe Auswahl
an Arztpraxen, Geschaften und Bliros sowie ein vielfal-
tiges kulturelles sowie gastronomisches Angebot aus-
zeichnet. Aufgrund der vielfaltigen Nutzungsstruktur
profitieren die Anwohner sowie Besucher von kurzen
Wegen und einer kompakten Struktur. Bei der Projekt-
entwicklung am Garnmarkt wurden zudem soziale

Quelle: HBB
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Aspekte bertcksichtigt. So fanden neben einer Erwach-
senenbildungseinrichtung und einer Volksschule zahl-
reiche weitere Bildungseinrichtungen ihren Platz. Auf3er-
dem gibt es Wohnraum fiir betreutes Wohnen und eine
Kinderbetreuungseinrichtung. Dies soll zu einem Aus-
tausch der Generationen fiihren.

Eine Besonderheit aus Vermietungsperspektive sind die
sogenannten KOMPAKT-Buros, die fertig maobliert ver-
mietet werden und somit ideal fiir Start-ups und Free-
lancer geeignet sind.

KEY FACTS

Verschiedene Nutzungen sind an einer
Flaniermeile angeordnet
Nutzungsdurchmischung macht den Garnmarkt
zu einem Uberregional bedeutsamen Wohnraum
Mixed-Use-Konzept flihrt zu einem Austausch
der Generationen

Moblierte KOMPAKT-Biiros flr Start-ups oder
Freelancer

2.5.6 Neue Mitte Ingelheim

Die Quartiersentwicklung Neue Mitte Ingelheim stellt
durch die Kombination von kommunalen Einrichtungen
und Einzelhandel den neuen funktionalen Mittelpunkt

ABBILDUNG 2.13 Neue Mitte Ingelheim

der Stadt Ingelheim am Rhein dar. Im Zentrum der
Mixed-Use-Entwicklung steht ein Einkaufszentrum mit
mehr als 8.000 Quadratmetern Verkaufsflache, das in
vier Bauwerke aufgeteilt und Gber den Bahnhof Ingel-
heim am Rhein fuRlaufig an den OPNV angebunden ist.
Die Anreise mit dem Auto wird durch die 420 Stellplatze
an der Neuen Mitte Ingelheim erleichtert. Aullerdem
befindet sich dort die erste und einzige E-Auto-Tankstel-
le in Ingelheim.

Im Center ist ein breites Angebot an Dienstleitungen,
Einzelhandel und Gastronomie anzutreffen. Zusatzlich
bietet die Neue Mitte Ingelheim Platz fir Facharzte,
Buros, das Jobcenter Mainz-Bingen und eine Kreis-
volkshochschule. Die Ankermieter Rewe, C&A und Miil-
ler sollen fur eine hohe Frequenz am Standort sorgen,
wovon wieder die anderen Mieter profitieren.

KEY FACTS

Neuer funktionaler Mittelpunkt der Stadt
Ingelheim am Rhein

Aufgeteilt in vier Bauwerke

Erste und einzige E-Auto-Tankstelle

in Ingelheim

Ankermieter sorgen fir eine hohe Frequenz
am Standort

Quelle: ILG



2.5.7 Das teilweise Scheitern
von Mixed-Use in den USA

Neben den Best-Practice-Beispielen ist auch das teil-
weise Scheitern von Mixed-Use-Developments, zum
Beispiel in den USA, zu erwahnen. Mixed-Use wurde in
den Vereinigten Staaten bereits vor der Jahrtausend-
wende flachendeckend entwickelt. Die Planungsbehor-
den sahen darin, ahnlich wie aktuell in Deutschland, die
Mdglichkeit, vitale, fuRlaufig orientierte Quartiere ent-
stehen zu lassen. Allerdings sind zahlreiche Projekte
gescheitert und heute von Leerstand gepragt.

Die Ursachen flir das Scheitern liegen zum einen auf-
seiten der Planung: Es wurde in vielen Fallen mehr
Mixed-Use entwickelt, als Nachfrage bestand. Eine
Rechnung, bei der das Angebot die Nachfrage Uber-
steigt, kann nicht aufgehen.

Zum anderen wurden viele Mixed-Use-Developments
ohne Berticksichtigung des Umfeldes entwickelt. Die
fehlenden Erfahrungswerte flihrten zu einer nicht
bedarfsgerechten Kopplung von Mietern ohne Mehrwert
flir den Kunden.

Das Beispiel der nach deutschen Mafstédben dinn
besiedelten Bay Area in Kalifornien (circa 368,8 Einwoh-
ner pro Quadratkilometer) macht sehr deutlich, dass
eine Planung ohne Bedarfsanalyse auch bei Mixed-Use-
Projekten nicht funktioniert. Knapp 90 Prozent der Stadt-
randbevolkerung in der Region nutzen den Pkw fir
Einkaufswege sowie die Anfahrt zu gastronomischen
Betrieben (John Cumbelich & Associates). Trotz der
offensichtlich fehlenden Nachfrage nach fullaufig ori-
entierten Nahversorgungsstandorten wurden diese, in
Form von Nutzungsdurchmischung, ohne weitere Kopp-
lungsmaoglichkeiten entwickelt.

Mixed-Use ist somit kein Allheilmittel fir jeden Standort
und jede Neuentwicklung von Handelsimmobilien. Am
richtigen Standort und unter Einbezug des Umfeldes
sowie einer synergieerzeugenden Mieterstruktur kann
Nutzungsdurchmischung jedoch einen Mehrwert bieten,
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und zwar fiir den Investoren, den Projektentwickler, die
stadtische Planung, die Kunden und die Mieter gleicher-
mafen.

2.6 WELCHE VORTEILE BIETET MIXED-USE?
Die vorgestellten Praxisbeispiele zeigen: Zukunftsorien-
tierte Projektentwicklungen in Form von Mixed-Use
zeichnen sich durch einen urbanen Charakter, einen
diversifizierten Mieter-Mix mit hohen Synergien und eine
attraktive Angebotsstruktur aus. Daraus ergeben sich
zahlreiche Vorteile fiir Investoren, Handel, Stadtplanung
und die Bewohner beziehungsweise Besucher der
Immobilien.

Hohere Nachhaltigkeit durch Mixed-Use

Einige Benefits von Mixed-Use-Developments gelten
gleichermalen fir alle genannten Beteiligten. Insbeson-
dere in Bezug auf die steigende Bedeutung des Themas
der Nachhaltigkeit optimieren gemischt genutzte Immo-
bilien einige Kriterien dieses Zukunftsthemas.

Aus 6kologischen Gesichtspunkten reduziert die gestei-
gerte Flacheneffizienz durch ein Mehr an Nutzungen auf
der gleichen Flache den Flachenverbrauch und mini-
miert im Endeffekt die Flachenversiegelung. Die kiirze-
ren Wege und die Orientierung auf Fullaufigkeit senken
zudem die Verkehrsbelastung und entsprechen dem
Leitbild der Stadt der kurzen Wege.

Der Einzelhandel verbessert dartiber hinaus die Versor-
gungssituation. Das Entstehen von Treffpunkten fiir die
Bewohner im Umfeld und Besucher von Mixed-Use-
Immobilien férdert die Durchmischung verschiedener
Bevolkerungsgruppen.

Wichtig ist unter sozialen Gesichtspunkten — die sozia-
le Komponente stellt, neben 6konomischen und ¢kolo-
gischen Aspekten, die dritte Saule der Nachhaltigkeit
dar —zudem der Einbezug der Bevdlkerung in ein Plan-
vorhaben, um einerseits die richtigen Nutzungen flir den
Standort auszuwahlen und andererseits die Akzeptanz
von Grof3bauprojekten zu erhéhen.
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Vorteile fiir Investoren

Die 6konomische Nachhaltigkeit spiegelt die Vorteile fir
Investoren wider. Die Kombination aus Mietern verschie-
dener Branchen mindert das Mietausfallrisiko bei kon-
junkturellen Schwachen einer Mietergruppe. Ein Mehr
an Nutzungen auf der gleichen Flache verspricht dem
Handler zudem eine bessere Auslastung des Grund-
stiicks.Neben der Flacheneffizienz und der Diversifika-
tion ist zusatzlich zu erwahnen, dass zahlreiche Projekt-
entwicklungen im Bereich der Handelsimmobilien erst
durch die Erganzung weiterer Nutzergruppen maglich
werden, besonders im Bereich der groRflachigen Han-
delsimmobilien.

Die restriktive Vergabe von Baurecht fiir Single-Use-
Handelsimmobilien und der hohe Druck auf die Flache
machen die Entwicklung reiner Handelsimmobilien in
verdichteten Stadtlagen nahezu unmdglich. Die Inves-
toren kdnnen aus den stadtischen Vorgaben jedoch eine
Tugend machen und die Nutzungsdurchmischung fir
die Optimierung der Performance sowie die Zukunftsfa-
higkeit nutzen.

JJ Mixed-Use stellt eine M6g-
lichkeit dar, den Cashflow im
Objekt zu diversifizieren und
sich dadurch zukunftsfahig
aufzustellen”

Jorg Krechky, Savills

Zudem kann der WALT durch die Ansiedlung von lang-
fristigen Mietern (zum Beispiel Hotels, 6ffentliche Nut-
zungen) neben dem Einzelhandel erhéht werden. Die
Rendite wird gegentiber Single-Use-Objekten nachhal-
tiger. Insgesamt erhoht die Entwicklung von Mixed-Use-
Immobilien damit die langfristigen Erfolgsaussichten fiir
den Investor sowie fir den Handel.

Vorteile fiir den Einzelhandel

Der Einzelhandel spielt fiir die langfristige Erfolgsfahig-
keit eine zentrale Rolle, da er die Attraktivitat und Posi-
tionierung des Standortes mafigeblich bestimmt. In

Mixed-Use-Developments kann der Handel jedoch nicht
isoliert von den weiteren Nutzungen betrachtet werden.
Der Hauptgrund fiir das Interesse der Handler an Mixed-
Use ist das Kopplungspotenzial mit anderen Nutzungen
(siehe Kapitel 2.2, Abbildung 2.4) sowie das Erschliel3en
neuer Standorte.

Im Detail sieht der Handel die Chance, durch starke
Kopplungspartner langfristig attraktive Standorte mit
einer hohen Anziehungskraft auszubilden. Besonders
im Non-Food-Handel spielt die Starkung des Handels-
standortes uber Erlebnisse und einen hohen Freizeitwert
eine grolRe Rolle.

Im Bereich der Nahversorgung geht es den Handler
verstarkt um die raumliche Nahe zum Kunden sowie die
Integration der Nahversorgung in die alltaglichen Wege
der Kunden. Dies ist insbesondere durch die gestiegene
Zeit- und Distanzsensibilitat der Kunden (siehe Kapitel
1.2) ein zunehmend wichtiges Erfolgskriterium im Ein-
zelhandel.

In beiden Fallen wirken die Kopplungspartner des Han-
dels als zusatzliche Frequenzgeneratoren fur den
Standort. Die Wahrnehmung, die Frequenzen und die
langfristigen Erfolgsaussichten erhéhen sich dadurch
fur die Einzelhandler.

Zudem scheinen Mixed-Use-Immobilien eine Reaktion
auf den Bedeutungsgewinn des Online-Handels zu
sein. Zum einen mindern sie die Vorteile des E-Com-
merce, besonders in Bezug auf die Bequemlichkeit
einer Bestellung, ab, da Mixed-Use unmittelbare Kun-
dennahe bedeutet. Zum anderen bieten gemischt
genutzte Immobilien, insbesondere mit einem hohen
Anteil an Freizeitnutzungen oder Gastronomie, einen
Mehrwert fiir den Kunden in Form des Erlebnisfaktors,
der durch den Online-Handel nicht im gleichen MaRe
substituierbar ist. Fir den Erfolg des Einzelhandels in
Mixed-Use-Projekten ist es jedoch unabdingbar, den
Mieter-Mix an den Standort anzupassen und Synergien
optimal auszunutzen.



Experteninterview mit Georg Irgmaier

Georg Irgmaier
Direktor/Abteilungsleiter Bayerische Landesbank
(Bereich Immobilien)

Die BayernLB finanziert groRflachige Projektent-
wicklungen im Segment der Handelsimmobilien.
Nach welchen Kriterien entscheiden Sie, ob ein Pro-
jekt finanzierungsfahig ist?

Es gibt hier eine ganze Reihe von Kriterien. Da mdchte
ich als Erstes den Kunden nennen, der Erfahrung mit
den Besonderheiten dieser Asset-Klasse hat und dem
wir zutrauen sollten, alle mit der Realisierung verbun-
denen Themen in den Griff zu bekommen. Dann schaut
man auf die Lagequalitat und den Kontext zur Immobilie.
Das Konzept der Immobilie muss attraktiv und nachhal-
tig sein und entsprechende Mieter und Konsumenten
ansprechen. Wie weit man sich als Bank zutraut, mit
einer bestimmten Vermietungsquote in eine Finanzie-
rung einzusteigen, hangt sehr stark vom Einzelfall ab.
Daneben gilt es aber auch die klassischen Bauthemen
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>EINE NUTZUNGSDURCHMISCHUNG WIRKT (...)
RISIKOREDUZIEREND UND DAMIT IN DIESER
HINSICHT VORTEILHAFT GEGENUBER EINER
SINGLE-TENANT-IMMOBILIE<

Direktor/Abteilungsleiter Bayerische Landesbank (Bereich Immobilien)

zu beachten. Meist wird der Abschluss eines General-
unternehmervertrages zur Baukostenabsicherung
bevorzugt. Hier zeigen sich aber im Hinblick auf die sehr
vollen Auftragsbiicher der Bau- und Generalunterneh-
mer im aktuellen Marktumfeld schnell Engpasse, was
dann den gesamten Zeitplan negativ beeinflussen kann.
Denn gerade die Einhaltung der Bauzeit ist bei Einzel-
handelsimmobilien besonders wichtig, schlieRlich be-
stellen die Mieter ja die Ware und stellen Personal fir
den vorgesehenen Eréffnungszeitpunkt ein.

In frihen Projektphasen kann eine zu offene Baurecht-
situation eine Herausforderung sein, da gerade beim
grofR¥flachigen Einzelhandel die Baurechtsverfahren oft
sehr lange dauern kénnen und der Ausgang Uber das
Ob und Wie haufig noch nicht absehbar ist. Abhangig
von diesen verschiedenen Parametern bemessen sich
der Eigenkapitaleinsatz und der Loan to Value, der fir
eine Finanzierung als erforderlich beziehungsweise als
angemessen betrachtet wird. Gleiches gilt fiir das soge-
nannte Risk-Return-Profil, in dem es um die Frage geht,
ob dem Risikoprofil einer Finanzierung auch adaquate
Ertragsmadglichkeiten gegentiberstehen.

Wie attraktiv ist die Finanzierung von Handelsimmo-
bilien im Vergleich zu anderen Asset-Klassen fiir die
BayernLB?

Die Finanzierung von Handelsimmobilien ist ein wichti-
ger Bestandteil der gewerblichen Immobilienfinanzie-
rung fur die BayernLB. Die erzielten Durchschnittsmar-



72 Der Mieter im Fokus

gen sind hoher als bei der Finanzierung von Wohnungen
und Buros. Handelsimmobilien haben den Vorteil, dass
sie in schwierigen Konjunkturphasen zwar auch einer
angepassten Nachfrage der Konsumenten ausgesetzt
sind, aber dennoch bei Weitem nicht so zyklisch reagie-
ren, wie man das zum Beispiel an der Mietnachfrage
bei Biros oder an der Auslastungssituation bei Hotels
schon gesehen hat.

Da wir sowohl Logistik- als auch Handelsimmobilien
finanzieren, stellen wir fest, dass die Grenzen zwischen
diesen beiden Asset-Klassen flieBend geworden sind.
Es gibt immer mehr Online-Handler, die stationar Laden
eroffnen und feststellen, dass dies dann wiederum for-
derlich fur die Online-Fequenz in der Region ist. Gleich-
zeitig gibt es bisher nur stationar aktive Handler, die
eigene Konzepte oder Kooperationen im Online-Bereich
starten und damit erfolgreich sind. Auch unter diesem
Aspekt ist ein Engagement in der Finanzierung von
Handelsimmobilien nach wie vor sinnvoll. Nicht zuletzt
stellen so manche Handelsimmobilien besonders her-
ausragende Assets dar, und sie sind auch in einer ver-
anderten Handelslandschaft oft weiterhin Mittelpunkte
in der jeweiligen Stadt. Da spulrt man auch als Finan-
zierer — mehr als bei anderen Objektarten — die positive
Ausstrahlung dieser Liegenschaften.

Die Rahmenbedingungen fiir Immobilieninvest-
ments sind derzeit herausragend. Wie schatzen Sie
die kiinftige Entwicklung fiir Handelsimmobilien aus
Sicht der Finanzierung ein? Was sind dabei die Vor-
aussetzungen fiir das Grundstiicksinvestment, die
fiir die Finanzierung unbedingt vorliegen miissen,
zum Beispiel die Laufzeit?

Die Finanzierung von Handelsimmobilien ist nach den
Burogebauden in der gewerblichen Immobilienfinanzie-
rung immer noch das zweitgro3te Segment bei der Bay-
ernLB. Die Sicht auf den Handelsbereich hat sich jedoch
verandert, was man an Finanzierungsindizes ablesen
kann, die dieses Segment mit nachteiligeren Erwartun-
gen abbilden als in anderen Asset-Klassen. Im Neuge-

schaft macht sich bemerkbar, dass im Vergleich zu
friiher nur noch wenige sehr groe Handelsprojekte auf
den Markt kommen.

Als Finanzierer gilt es, die Entwicklungen im stationaren
Handel nicht zu pauschalieren, sondern zu erkennen,
welche Segmente weiterhin laufen oder sogar gegen-
laufige positive Entwicklungen haben und wo die The-
men mit den groReren Herausforderungen sind. Voraus-
setzungen fir eine Finanzierung sind entweder die
Positionierung in einem weiterhin starken Segment wie
insbesondere im Bereich der Nahversorger und Fach-
marktzentren. Wenn man an Shopping-Center denkt, ist
es das erfolgreiche Managen der veranderten Heraus-
forderungen, was man an Umsatz-, Frequenz- und Miet-
entwicklungen sehen kann. Dazu braucht es auch das
Verstandnis, einen Teil der erzielten Cashflows auch
immer wieder flr Refurbishments einzusetzen und dies
in einem Business-Plan darzustellen.

Des Weiteren sehen wir im Fachmarkt- und Nahver-
sorgungssegment oft sehr langfristige Mietvertrage.
Wesentlich herausfordernder fiir eine Finanzierung sind
dagegen die deutlich kirzer gewordenen Laufzeiten —
teilweise sind es nur noch reine Umsatzmietvertrage,
etwa im Textilbereich. Wir kommen damit trotzdem
zurecht, wenn die Gesamt-Performance des Objektes
intakt ist, das Management Starke aufweist und der
Anteil der kurz laufenden Mietvertrage nicht zu sehr
dominiert. Vor einer finalen Finanzierungsentscheidung
sind viele kurz laufende Mietvertrage oder Umsatzmiet-
vertrage zunachst eine Herausforderung fiir die Objekt-
bewertung, die sich im Ertragswertverfahren doch sehr
stark auf die Mietvertrage stutzt und in einer solchen
Situation ermitteln muss, ob das auslaufende Mietniveau
aufrechterhalten werden kann und die Umsatzsituation
stabil bleibt.

Das aktuelle Zinsniveau begiinstigt die Investitions-
tatigkeit der Projektentwickler. Wie lange werden
diese noch von den niedrigen Zinsen profitieren
kénnen?



Eine Zinswende ist nicht in Sicht. Wir gehen davon aus,
dass der Leitzins der EZB mindestens bis 2024 bei null
Prozent bleiben wird. Der Einlagezinssatz kann im
Dezember 2019 sogar noch weiter auf minus 0,75 Pro-
zent gesenkt werden und dann bis mindestens 2024 auf
diesem niedrigen Niveau bleiben. Das heif3t, die Pro-
jektentwickler werden auch noch in den nachsten finf
Jahren von den historischen Niedrigzinsen profitieren.

Letztlich sollen Projekte aber nicht nur fir den Invest-
mentmarkt produziert werden, sondern sie miissen den
Mietern und Nutzern einen Mehrwert bieten. Insofern
schauen wir nicht nur auf den florierenden Investment-
markt, sondern zunachst darauf, mit welcher Nutzer-
nachfrage bei einem Standort und einer Konzeption
gerechnet wird.

Der seit Jahren boomende Investmentmarkt hat fur die
Projektentwickler aber auch eine Kehrseite: Die Ein-
stiegspreise bei den Grundstiicken sind enorm gestie-
gen, und der Projektentwickler muss einen Teil seiner
Projektfantasie hier schon einzahlen. Dazu sind die
Baupreise in die Hohe geschossen. Da braucht es dann
tatsachlich weiterhin ein stabiles Marktumfeld bei Ver-
mietung und Verkauf.

Inwieweit hat sich der Markt fiir Handelsimmobilien
verandert? Ist es heute schwieriger, Sie von einem
zukunftsfahigen Projekt zu iiberzeugen? Sind Kri-
terien hinzugekommen, die fiir die Bewertung eine
Rolle spielen, man denke nur an das Schlagwort
ESG (Environmental, Social and Governance, also
Umwelt, Soziales und Unternehmensfiihrung)?

Die Konsumenten haben heute die Wahl: Kaufe ich sta-
tionar oder online ein? Wenn es nicht gerade um die
Giter des taglichen Bedarfes geht, steht an erster Stel-
le oft die bequeme Recherche zu Hause, und der Schritt
zum Online-Einkauf ist dann schon sehr nah. Der sta-
tionare Handel braucht also gute Argumente und
Anreize, dass Anfahrtswege in Kauf genommen werden
und weiterhin auch dort eingekauft wird.
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Als Finanzierer sehen wir in der Praxis die Auswirkungen
des veranderten Einkaufsverhaltens. So verzogern sich
mittlerweile haufiger Anmietungsentscheidungen, und
wenn dann abgeschlossen wird, sind teilweise die Miet-
vertragskonditionen nachteiliger. Insbesondere bei
Textilfilialisten konnten wir das schon mehrmals sehen.
Das kann dann wiederum in der einen oder anderen
Situation zu Umplanungen und Verzégerungen von Neu-
projekten flhren.

Bei Bestandsobjekten beobachten wir, dass insbeson-
dere im Bereich der Shopping-Center die Zeit steigender
Umsatze und Mieten zumindest bei einem Teil der
Center vorbei ist und dennoch neue Flachenformate und
Nutzungen zu Investitionsbedarf fiihren.

Bei Banken und Investoren hat dies zu einer kritischeren
Sicht auf Einzelhandelsimmobilien gefiihrt, was man
auch an der moderateren Entwicklung der Investment-
renditen im Vergleich zu anderen Objektarten sieht. Es
bedarf insofern tatsachlich stérkerer Argumente fiir eine
Finanzierung als friiher.

Auf der Finanzierungsseite wird wesentlich starker als
friher differenziert: Der im Jahr 2019 deutlich intensive-
ren Diskussion uber den Klimawandel wird sich auch
die Immobilienbranche noch mehr als bisher stellen
mussen, und Nachhaltigkeitsaspekte werden in die Be-
wertung, die Refinanzierung und in die Finanzierungs-
entscheidung einflieRen.

Fiir welche Handelsimmobilienklassen sehen Sie
die Finanzierung als problemlos an, heute und auch
in Zukunft?

Als zukunftsfahig schatzen wir insbesondere nahver-
sorgungsorientierte Konzepte ein. Hier ist es ja derzeit
sogar so, dass gerade der Lebensmitteleinzelhandel
wieder viel starker zurtlick in die urbanen Stadtteilzentren
mit individuellen stationaren Konzepten drangt. Positiv
sehen wir aber auch weiterhin die lebhaften Geschafts-
zentren von intakten Innenstadten, gut angenommene
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Agglomerationen von Fachmarktzentren und gut
gemanagte und attraktiv gehaltene Shopping-Center.
Erstaunlich resistent im Wettbewerb mit dem Online-
Handel sind auch die Factory Outlet Center, wenn sie
aufgrund ihrer GrofRe und eines attraktiven Mieter-Mix
ein oft weit Uberregionales Einzugsgebiet haben.

Neben der Art der Immobilie kommt es darlber hinaus
immer auf den jeweiligen Mieterbesatz an und auf die
Frage, welche Anziehungskraft dieser auf Kunden hat
und damit Frequenz ins Haus bringt. Hier muss man nah
an den Entwicklungen in der schnelllebigen Handels-
branche sein, und wir suchen hier als Finanzierer auch
regelmafig den Meinungsaustausch mit unseren Kun-
den und weiteren Experten aus der Branche.

Handelsimmobilien verandern sich derzeit stark.
Sowohl bei der Revitalisierung als auch bei der Neu-
entwicklung riickt die Nutzungsdurchmischung in
den Vordergrund. Wie sehen Sie die Finanzierung
von sogenannter Mixed-Use-Immobilien, insbeson-
dere im Vergleich zu Single-Use-Assets? Ist das fiir
die BayernLB ein positiver Ansatz? Gibt es noch
andere Kriterien, die in diesem Zusammenhang fiir
Sie von Interesse sind, etwa bestimmte Formate,
die zwingend in diesen Projekten vorhanden sein
miissen?

Hier gibt es keine pauschalen Anforderungen, sondern
nur eine Einzelfallbeurteilung. Es kommt ja auch immer
darauf an, an welchem Standort sich die Immobilie befin-
det und was im Lageumfeld schon vorhanden ist.

Grundsatzlich wirkt eine Nutzungsdurchmischung mit
mehreren Nutzungsarten und einer Mieterstreuung risi-
koreduzierend und damit in dieser Hinsicht vorteilhaft
gegenlber einer Single-Tenant-Immobilie. Allerdings
mussen die Nutzungen auch harmonieren und sollten
keine gegenseitigen Stérungen produzieren.

Gern gesehen sind bei Geschaftshausern und Fach-
marktzentren Lebensmittelhandler, da sie in ihrer Nah-

versorgungsfunktion weiterhin funktionierende Magne-
ten sind. Auch gute gastronomische Konzepte kénnen
sehr gut zur Steigerung der Attraktivitat und Aufenthalts-
dauer beitragen. Jedoch ergibt es keinen Sinn, hier
pauschale Forderungen aufzustellen, wenn beispiels-
weise schon viele attraktive Angebote im nahen Umfeld
vorhanden sind.

Wahrend friiher starker durchmischte Objekte 6fter aus
den Ankaufsprofilen von Investoren herausfielen und
mehr die einfacher zu verwaltenden Single-Tenant-
Objekte gefragt waren, ist auch hier ein Wandel einge-
treten. Der meist nachhaltigere Ansatz und die Risi-
kostreuung von Multi-Use-Immobilien ist auch hier
zunehmend gefragt.

Bietet die Kombination von Handel mit Wohnen aus
Ihrer Perspektive einen Mehrwert und zusatzliche
Sicherheit?

Die Kombination bringt einen Mehrwert, allerdings
wirde ich das nicht bezogen auf ein einzelnes Haus
sehen, sondern quartiersbezogen individuell. Je gréRer
ein Quartier ist, umso wichtiger ist die nahe Infrastruktur,
und da gehort der Einzelhandel mit einer Nahversor-
gungsfunktion dazu. Das gilt aber durchaus auch fiir
Buroquartiere mit vielen Arbeitsplatzen. Auch hier ist es
attraktiv, wenn der Abendeinkauf noch nebenan erfolgen
kann und man fiir die Mittagspause nahe gastronomi-
sche Einrichtungen zeitsparend nutzen kann.

Eine Immobilie, die in einem Quartier solche wichtigen
zusatzlichen Funktionen bietet, kann Mittelpunkt-Cha-
rakter bekommen. Das wirkt attraktivitatssteigernd und
wird eine Nachvermietbarkeit von weiteren Flachen im
Objekt fordern, sowohl bei Biiros als auch bei Wohnge-
bauden. Das kann man dann schon als zusatzliche
Sicherheit sehen.

Haben Sie bereits Erfahrungen sammeln kénnen,
unter welchen Gesichtspunkten Mixed-Use beson-
ders attraktiv/zukunftsfahig ist?



In Stadtteilquartieren ist es attraktiv, einen Lebensmit-
telnahversorger im Objekt zu haben. In Geschaftsstra-
Renlagen sehen wir zunehmend nicht mehr den Textil-
mieter ber drei Geschosse, sondern eine starkere
Aufteilung. Dies wird auch von Investoren immer mehr
geschatzt, die sich sonst kinftig mit dem Thema
beschaftigen muissen, wer bei einem Mieterauszug
erneut drei Etagen anmieten wird. Verstarkt kommen
bereits ab dem ersten Obergeschoss andere Nutzungen
infrage, zum Beispiel Hotel- oder Service-Wohnen.

Fir die Zukunft kann man sich auch vorstellen, dass
City-Logistikkonzepte eine wichtige Rolle spielen wer-
den. Allerdings braucht es dazu noch die entsprechen-
den Verkehrskonzepte.

Wie schiatzen Sie demgegeniiber die Zukunftsfahig-
keit von Single-Use-Immobilien ein?

Man sollte hier keinesfalls pauschal den Stab Uber
Single-Use-Immobilien brechen. Es gibt genug Beispiele
dafir, dass dies vollig unproblematisch sein kann, wenn
man bei gewerblichen Objekten zum Beispiel an gute
Buroobjekte oder gute Hotels denkt. Da kommt es
zusatzlich noch auf ganz andere Kriterien an, wenn man
beurteilen will, wie erfolgreich die Immobilie beziehungs-
weise deren Betrieb ist. Tendenziell sind es die Handel-
simmobilien, die sich hier neu einsortieren miissen und
im einen oder anderen Fall einen neuen Mix brauchen.
Wenig Sorgen machen uns hier Nahversorger, wenn die
GroRenkonzepte fur die Branche passen und sie in
AufRenbereichen nicht zu klein geworden sind.

Herausforderungen sehen wir bei Handelsimmobilien
vor allem fiir mehrgeschossige Konzepte. Da wird es
bei Geschaftshausern andere Nutzungen fur das zwei-
te und teilweise auch erste Obergeschoss brauchen,
was aber durchaus mdglich ist. Mehr Kreativitat bezie-
hungsweise ein neues Denken wird fur Alternativnut-
zungen bei manchen Shopping-Centern erforderlich
werden, wenn Flachen im Obergeschoss leergezogen
werden.

Fokusthema: Mixed-Use als Asset-Klasse
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2.7 HERAUSFORDERUNGEN AUF DEM WEG
ZU EINER ERFOLGREICHEN MIXED-USE-
PROJEKTENTWICKLUNG

Den vorgestellten Vorteilen, die sich durch Mixed-Use

ergeben, stehen jedoch auch zahlreiche Herausforde-

rungen gegenuber.

Die einzelnen Nutzergruppen haben verschiedene
Anspriiche an die Ausgestaltung des Gesamtprojektes
sowie die eigene Mietflache. Die Mieterbefragung 2019
zeigt, dass der Zugang zur eigenen Mietflache, die Anlie-
ferung sowie unabhéngige Offnungszeiten die kritischs-
ten Themen in gemischt genutzten Objekten darstellen
(vergleiche Abbildung 2.14).

Die Themen ,Zugang zur Mietflache® und ,unabhangige
Offnungszeiten* ergeben sich aus den begrenzten Off-
nungszeiten des Einzelhandels. Wahrend dieser sonn-
tags oder in den Abendstunden geschlossen hat, gene-
rieren besonders Gastronomen und Freizeiteinrichtungen
einen Grol3teil der eigenen Umsétze zu diesen Zeiten.
Es muss den Besuchern der weiteren Einrichtungen
damit auch auRerhalb der Geschéaftszeiten des Handels
maoglich sein, diese zu aufzusuchen.

Die Anlieferung stellt vor allem bei der Kombination von
Handel und Wohnen ein Problem dar. Zum einen ist die

ABBILDUNG 2.14

Wohnnutzung durch Emissionsrichtwerte vor zu hohen
Larmbelastungen geschiitzt, zum anderen ist eine ein-
gehauste Anlieferung teuer im Bau und damit nicht
immer wirtschaftlich. Die Einzelhandler mussen damit
bei der Entscheidung fiir einen Standort zwischen der
Bedeutung des Standortes und dem zusatzlichen Auf-
wand abwagen. Jedoch finden sich in den meisten Fal-
len Losungen fiur die Anlieferungsproblematik, zum
Beispiel durch die zeitliche Begrenzung von Lieferzeiten.

Die Art der unterschiedlichen Nutzungen scheint nach
den Ergebnissen der Mieterbefragung demgegeniiber
kein sonderlich kritisches Thema zu sein. Das Ergebnis
stlitzt damit die These aus Kapitel 2.4, dass es nicht den
einen richtigen oder generell ungeeigneten Kopplungs-
partner gibt, sondern die Durchmischung immer vom
Standort und von den Rahmenbedingungen abhangt.

Bereits die Problematik der Zugange fiir die einzelnen
Mieter sowie die Gestaltung der Anlieferung zeigen die
hohe Planungskomplexitat bei Mixed-Use-Projektent-
wicklungen. Die verschiedenen Anspriiche der unter-
schiedlichen Nutzergruppen mussen daher bei jedem
Planungsschritt mitgedacht werden.

Durch die vielschichtigen weiteren Nutzungen riickt die
technische Gebaudeausriistung (TGA) ebenso in den

Was sind kritische Themen bei Mixed-Used-Objekten ?

Zugang zur Mietflache

I, 69,5 %o

Anlieferung

I 58,5 %

Unabhéngige Offnungszeiten

I 54,9 %

Vermietungsquoten

I 41,5 %

AulRengestaltung/ Werbemdglichkeiten

I 35,4 %

Nebenkosten

I 25,6

Nachbarschaft zu Frequenzbringern

I 23,2 %

Art der unterschiedlichen Nutzungen

I 22,0 %

N 4,9%

Parksituation

Sonstige 1M 2,4%

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n =106

Mehrfachantworten méglich



Fokus wie die Planung der technischen Infrastruktur, da
jede Nutzung spezielle Anforderungen an die Entliiftung,
die Stromversorgung und die weitere technische Grund-
ausstattung hat. So sind Traglasten, Stutzraster und
Deckenhdhen individuell an die jeweiligen Nutzungen
anzupassen beziehungsweise von Anfang an zu beach-
ten. Bei einer vertikalen Mixed-Use-Immobilie wird
zudem relativ schnell eine kritische Gebaudehdhe
erreicht, ab der ein Gebaude als Hochhaus gilt.

In Deutschland ist dies der Fall, sobald der Fulboden
eines Stockwerks oberhalb von 22 Metern Uber der
definierten Gelandeoberflache liegt. Der Projektent-
wickler muss in diesen Fallen die Hochbaurichtlinie des
jeweiligen Bundeslandes beachten, die zum Beispiel
spezielle Brandschutzanforderungen ausweist,
wodurch Planung und Entwicklung ebenfalls komplexer
werden.

J3J .. die Managementaufgaben
im Sinne von Platzierung,
Weiterentwicklung und
konstanter Kommunikation
der Dachmarke sind
(Anm. d.Red.: durch Mixed-
Use-Immobilien) deutlich
komplexer geworden.’

Jorg Krechky, Savills

Neben der Planungs- und Entwicklungskomplexitat
erhéht sich der Managementaufwand durch die Vielzahl
verschiedener Branchen. Der Manager der Handelsim-
mobilie muss nun nicht mehr nur mit und zwischen ver-
schiedenen Einzelhandlern verhandeln, sondern zusatz-
lich als Ansprechpartner sowie Vermittler zwischen
ganzlich unterschiedlichen Branchen fungieren.

Mit steigender Anzahl an Mietern aus verschiedenen
Segmenten potenziert sich die Herausforderung. Dabei
ricken die Positionierung der Handelsdestination und
die Herausstellung der Vorteile des Standortes als Gan-
zes in den Vordergrund.
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Revitalisierung: Nicht jede Handelsflache eignet
sich fiir die Umnutzung

Mit Bezug auf die Revitalisierung grof3flachiger Handels-
immobilien zu Mixed-Use-Konzepten ist festzuhalten,
dass durch die bereits vorgestellte Problematik der
Anforderungen verschiedener Nutzer nicht jede Einzel-
handelsflache firr die Umnutzung geeignet ist.

Neben Problemen bei der technischen Gebaudeaus-
stattung, zum Beispiel bei der Umnutzung zu Gastrono-
mieflachen, sind ladenbauliche Herausforderungen zu
bewaltigen. Fir die Umnutzung von Verkaufsflachen zu
Buroflachen sind die Raumaufteilung und der Tages-
lichteinfall haufige Hindernisse, ebenso wie der Zugang
auRerhalb der Offnungszeiten. Insgesamt gilt es fiir das
Management und den Investor, im Einzelfall zwischen
den Kosten der Umbaumafinahmen und dem langfris-
tigen Nutzen des Refurbishments abzuwagen.

Aus Sicht der spateren Nutzer spielt zudem die Umle-
gung der Nebenkosten eine wichtige Rolle. Denn nicht
alle Mieter nutzen die gemeinsamen Flachen der Immo-
bilie gleichermalen. Hier miissen Regelungen, ahnlich
denen in einer klassischen Handelsagglomeration,
gefunden werden.

Die Projektentwickler sehen sich zusatzlich mit den Hur-
den planungsrechtlicher Genehmigungsverfahren kon-
frontiert. Viele Immobilien sind mit strengen B-Planen
Uberplant, in denen die Art und das MaR der baulichen
Nutzung festgelegt sind. Ohne eine B-Plan-Anderung
kénnen daher zahlreiche Potenziale nicht genutzt wer-
den. Die 6ffentliche Verwaltung steht Mixed-Use derzeit
zwar offen gegenuber, vor allem um neuen Wohnraum
zu schaffen, allerdings bleibt die Anderung eines Bebau-
ungsplanes ein aufwendiges, langfristiges und damit
kostspieliges Verfahren.

Finanzierung

Die Finanzierung der Kosten von Mixed-Use-Objekten
wird nach wie vor kritischer bedugt als die Entwicklung
von Objekten mit reiner Handelsnutzung. Hier ist jedoch
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ein Prozess des Umdenkens im Gange, der immer mehr
Marktteilnehmer erfasst. Den héheren Kapitalanforde-
rungen, die sich durch die langeren und komplexeren
Planungs- und Bauphasen ergeben, steht die Risiko-
minimierung durch Diversifizierung der Mieterstruktur
inklusive der mdglichen Erhéhung des WALT gegen-
Uber.

Die durchschnittliche Ertragskraft von Mixed-Use-
Immobilien ist jedoch tendenziell geringer als bei reinen
Handelsimmobilien, da die Mieter aus dem Einzelhan-
del hdhere Spitzenmieten zahlen kdnnen als andere
Nutzergruppen.

JJ Wahrend friher starker durch-
mischte Objekte 6fter aus
den Ankaufsprofilen von Inves-
toren herausgefallen sind und
starker die einfacher zu verwal-
tenden Single-Tenant-Objekte
gefragt waren, ist auch hier ein
Wandel eingetreten. Der meist
nachhaltigere Ansatz und die
Risikostreuung von Multi-Use-
Immobilien sind auch hier zu-
nehmend gefragt”
Georg Irgmaier, BayernLB

Nichtsdestotrotz erh6ht die Kombination verschiedener
Nutzergruppen die langfristigen Ertragsaussichten
eines Objektes, weil mehr Nutzungen auf der gleichen
Flache untergebracht sind. Die handelsfremden Nut-
zungen sind somit nicht als Substitut des Handels,
sondern als komplementare Mieter zu sehen.

Die Banken hinterfragen selbstverstandlich die Zukunfts-
fahigkeit einer Entwicklung, bevor sie ein Projekt finan-
zieren. Die Bewertungskriterien haben sich nicht grund-
legend geéandert, sie sind jedoch individueller und
vielfaltiger geworden.

Im Fokus steht die Eignung der Ankernutzung als Fre-
quenzbringer fir das gesamte Objekt. Besonders gern
gesehen sind Nahversorger und gastronomische Kon-
zepte, jedoch gibt es auch aus Bankensicht keine pau-
schalen Empfehlungen oder Ausschlusskriterien. Die
Einzelfallentscheidung gewinnt an Bedeutung.
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Mixed-Use wird vor allem in verdichteten
Stadtlagen der GroBstadte entwickelt. Doch
auch in kleinen und mittleren Stadten kann die
Attraktivitdt verschiedener Nutzungen einen
Mehrwert fiir den Kunden bieten. Das richtige
Konzept optimal zu verorten ist die Kunst einer
Projektentwicklung.

Erfolgskriterien fiir Mixed-Use sind Grundfre-
quenz am Standort, Synergien zwischen den
Nutzungen, Mobilitdt beziehungsweise Erreich-
barkeit sowie Akzeptanz und Identitat.

Die Bedeutung von Mixed-Use wird weiter stei-
gen, und mit dem Urbanen Gebiet hat auch der
Gesetzgeber darauf reagiert.

Ein gedndertes Nachfrageverhalten férdert die
Entwicklung von Mixed-Use-Immobilien. Der
Non-Food-Handel profitiert durch ergdnzende
Nutzungen von einem gesteigerten Freizeit-
wert.

Allerdings gilt: Je kleiner die Stadt, umso mehr
gerat Mixed-Use an seine Grenzen.

GrofBe Aufgeschlossenheit der Handelsmieter
fiir Mixed-Use-Immobilien: 75 Prozent haben
Interesse, vor allem aufgrund von Koppelungs-
kaufpotenzialen.
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Die Handelsmieter fordern von den Projekt-
entwicklern vor allem keine Kompromisse
beim Zugang zur eigenen Mietflache (69,5
Prozent), die stérungsfreie Anlieferung (58,5
Prozent) sowie unabhingige Offnungszeiten
(54,9 Prozent).

Aus der Investorenperspektive sind Mixed-
Use-Immobilien hiufig die Voraussetzung
dafiir, neue Entwicklungen bei Handelsimmo-
bilien anzustoBen.

Die Komplexitat von Mixed-Use-Immobilien ist
hoch. Vorteile fiir Investoren sind vor allem die
Risikostreuung und ein Attrativitdtsgewinn des
gesamten Standortes.

Bei der Revitalisierung von Handelsimmo-
bilien riickt Mixed-Use ebenfalls in den Fokus.
Ehemalige Einzelhandelsflachen kénnen, je
nach Gestaltung, fiir unterschiedliche Nut-
zungen geodffnet werden. Attraktivitdt und
Zukunftsfahigkeit der gesamten Immobilie
werden dadurch erhoht.

Die Best-Practice-Beispiele zeigen, dass die
Vielfalt an Lagen und Immobilienklassen sehr
hoch ist, um erfolgreiche Projekte zu initiieren.
Bad-Practice-Beispiele belegen jedoch deut-
lich, dass Mixed-Use kein Allheilmittel ist.



DIE MIETERMEINUNG -
ERGEBNISSE
DER BEFRAGUNG




¥ Der stationidre Handel steht vor gro- ¥ Mixed-Use gewinnt an Bedeutung.
Ben Herausforderungen. Verandert Welche Kopplungspartner bevor-
sich die Einschéitzung der Mieter zugen die Mieter fiir ihr eigenes
iiber die Zukunft im Vergleich zur Konzept?
Mieterbefragung 2018?
& Die Unsicherheiten der Mieter in
& Der Lebensmitteleinzelhandel (LEH) Bezug auf das eigene Filialnetz
wachst — wie sonst nur wenige sowie das Store-Konzept sind grof3.
Marktsegmente — auch weiterhin Wie schétzen die Mieter die Ent-
stationdr. Welche Branchen schéitzen wicklung der eigenen Verkaufs-
die Mieter neben dem LEH als flachen und Standortanzahl ein?
Ankerbetriebe der Zukunft ein, und A .
welche Standortkriterien sind am &) Die Komplexitat im Management

wdachst mit der Anzahl verschiede-
ner Mieter. Welche Faktoren sind
fiir die befragten Mieter wichtige
Erfolgsvariablen im Management
von Handelsimmobilien, und wo
sehen sie Verbesserungsbedarf?

wichtigsten?




82 Der Mieter im Fokus

mentfahig galten.

Die Nutzungsdurchmischung nimmt zu. Die Grenzen
zwischen verschiedensten Branchen und Zielgruppen
verschwimmen immer mehr. Fir den einzelnen Standort
die richtige Mischung zu finden und den Einzelhandel
dadurch zu starken ist eine der wichtigsten Zukunftsauf-
gaben fir das Management von Handelsimmobilien.
Aber wie blicken die Mieter in die Zukunft? Und welche
Anforderungen stellen sie an das Management von Han-
delsimmobilien?

ABBILDUNG 3.1

3. DIE MIETERMEINUNG -
ERGEBNISSE DER BEFRAGUNG

Angesichts veranderter Rahmenbedingungen unterliegen Einzelhandels-
immobilien derzeit einem dynamischen Wandel in der Wahrnehmung der
Kunden, Mieter und Investoren. Heute sind Konzepte gefragt, die vor nicht
allzu langer Zeit als undenkbar, nicht sinnvoll oder zumindest nicht invest-

Im Rahmen der flinften Auflage der Studie ,Der Mieter
im Fokus" wurden erneut Handler nach ihren Einschat-
zungen zu aktuellen Fragestellungen sowie zur kiinftigen
Ausrichtung ihrer unternehmerischen Aktivitaten befragt.

Die Themengebiete der Befragung umfassen, neben
den bereits vorgestellten Ergebnissen zum Thema
Mixed-Use-Immobilien (siehe Kapitel 2), die folgenden
Bereiche:

Welcher Branche ist lhr Unternehmen zuzuordnen? (in %)

Lebensmittel 21,7% ‘

Textil 12,3%

Sport  7,5%

Gastronomie  7,5%

22,6% Keine Angabe

0,9%
0,9%
1,9%

Elektro-/Unterhaltungselektronik
Baumarkt

Zoo/Tiernahrung

1,9%
2,8%
3,8%

Sanitatshaus
Mébel

Dienstleistungen (z.B. Bank,
Reinigung, Schlilisseldienst etc.)

3,8%
4,7%
7,5%

Drogerie
Schuhe

Sonstige Antworten

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n =106



Wie entwickeln sich Standorte und Verkaufs-
flachen kinftig?

Welche Branchen eignen sich als Kopplungs-
partner fir das eigene Konzept?

Wie sieht ein erfolgreiches Management von
Handelsimmobilien aus?

Welche Form der Mietvertragsgestaltung ist
fur die Mieter besonders interessant?

Wird Mixed-Use eine zunehmende Bedeutung
fur Handelsimmobilien erlangen?

Die Fortsetzung zahlreicher Zeitreihen aus den bisheri-
gen Befragungen, in Kombination mit neuen Erkennt-
nissen aus der diesjahrigen Studie, zeichnet ein umfas-
sendes Bild der Mietermeinung 2019.

3.1 ERGEBNISSE DER BEFRAGUNG

Der verwendete Fragebogen orientiert sich zum Grol3teil
an den Befragungen der Vorjahre. Die gleichbleibende
Befragung ermdglicht das Fortsetzen von Zeitreihen, um
Veranderungen und Tendenzen im Mietermarkt zu erken-
nen. Zudem wurde der Fragebogen an einigen Stellen
auf das Fokusthema zugeschnitten sowie um Fragen
zum Thema Mixed-Use erganzt. Der Online-Fragebogen
war fur die angeschriebenen Ansprechpartner aus den
Branchen Einzelhandel und Gastronomie zwischen dem
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18. Juni 2019 und 31. August 2019 verfligbar. Die Anzahl
der Rucklaufer betrug 106 gultige Fragebogen. Der
Grof3teil der Befragungsteilnehmer ist, analog zu den
Vorjahren, mit knapp 22 Prozent dem Lebensmittelein-
zelhandel (LEH) zuzuordnen (vergleiche Abbildung 3.1).
Die zweitgroRte Teilgruppe machen die Textilhandler mit
Uber zwolf Prozent aus. Sporthandler sowie Gastrono-
men verzeichnen einen Anteil von jeweils 7,5 Prozent
und teilen sich damit den dritten Rang. Die Ubrigen Teil-
nehmer setzen sich aus den Branchen Drogerie, Dienst-
leistungen, Mobel, Sanitatshaus, Zoo- und Tiernahrung,
Baumarkt sowie Unterhaltungselektronik zusammen und
erzielten Werte von unter funf Prozent. Die Befragung
deckt damit einen GroRteil der relevanten Sortimente
des Einzelhandels ab, wobei die Dominanz des Lebens-
mitteleinzelhandels bei der Auswertung der Befragungs-
ergebnisse beachtet werden sollte. Deshalb wird bei der
Analyse ausgewahlter Fragen zwischen dem Lebens-
mitteleinzelhandel (Food) und den Ubrigen Branchen
(Non-Food) differenziert.

Standorte der Zukunft

Fir den Lebensmitteleinzelhandel sind gemanagte
Agglomerationen mit insgesamt 36 Prozent erstmals
die beliebtesten Standorte fir die Zukunft (vergleiche
Abbildung 3.2). Im Vergleich zu den vorangegangenen

ABBILDUNG 3.2 Was sind lhre bevorzugten Standorte der Zukunft? (in %)

2019 I e e 9
2018 I Y N . 13
Food 2017 31 40 17 12
mmm Solitérstandorte
2016 28 45 15 12 )
mmm  Agglomeration
pofs 32 [ 38 13 | 18 (nicht gemanagt)
wmm Fachmarktzentren
2019 VI T e 22 27 (gemanagt)
Shopping-Center
2018 DD 27 % 2 (gomansut)
Non-Food 2017 11 25 35 27 m=  Fachmarktzentrum/
2016 D 36 39 16 Shopping-Center
(gemanagt)
2015 I . 24

Innenstadt/1A Lage

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG)
n =82 Mehrfachantworten méglich

fehlende Prozentwerte zu 100 % ergeben sich aus der Antwortkategorie ,keine Angabe*“
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Befragungen wurde dabei in diesem Jahr feingliedrig
zwischen Shopping-Centern und Fachmarktzentren
unterschieden. Fachmarktzentren haben im Bereich des
LEH eine favorisierte Bedeutung als Standort der
Zukunft. An zweiter Stelle folgen mit jeweils 26 Prozent
der Antworten Solitarstandorte und nicht gemanagte
Agglomerationen. Dabei biiien vor allem die nicht
gemanagten Agglomerationen erheblich an Bedeutung
ein: Sie verlieren 15 Prozent im Vergleich zum Vorjahr.
Die 1A-Lagen und Innenstadte sind trotz des Trends zur
Reurbanisierung insgesamt weiterhin nicht die favori-
sierten Standorte fir den Lebensmittelhandel. Hier
ergibt die Befragung ein von der medialen Wahrneh-
mung abweichendes Bild.

Man kann also sagen, dass die Innenstadtstandorte
keine Wunschstandorte sind und vor allem aus Griinden
der Nachverdichtung, der Marktanteilsgewinnung, der
Resilienz dem Online-Handel gegenuber und nicht
zuletzt zur Imagebildung realisiert werden. Fur Non-
Food-Handler bleiben City-Lagen weiterhin hochattrak-
tiv (27 Prozent). Solitarstandorte sind im Gegensatz zum
LEH fiir den Non-Food-Handel nur von geringem Inter-
esse. Lediglich grof3flachige Formate, wie Mobelhauser
oder Baumarkte, priorisieren diese Standortlagen. Ins-
gesamt entfallen daher nur elf Prozent aller Antworten
auf diese Kategorie.

Gemanagte Agglomerationen gewinnen im Non-Food-
Handel, analog zum LEH, an Bedeutung und sind in
der diesjahrigen Befragung die bevorzugten Standorte
der Mieter. Uber 40 Prozent der Antwortmdglichkeit
fallen auf diesen Standorttyp (Fachmarktzentren und
Shopping-Center). Im Gegensatz zum LEH unterschei-
det sich die Bedeutung von Fachmarktzentren und
Shopping-Centern jedoch kaum. Im langjahrigen Trend
scheint besonders der Stellenwert von nicht gemanag-
ten Agglomerationen zu sinken. Der Wert aus dem Jahr
2019 erzielt die niedrigste Prozentzahl seit Beginn der
Befragung 2015. Insgesamt scheint es bei den bevor-
zugten Standorten der Zukunft einen Trend zu gema-
nagten Agglomerationsstandorten zu geben. Handels-

standorte funktionieren offensichtlich immer seltener von
selbst. Die Anziehungskraft eines Handlers allein reicht
an vielen Stellen nicht mehr aus, selbst die Solitarstand-
orte des LEH weisen zumeist Kopplungspotenziale aus.

Meist befindet sich noch ein Drogeriemarkt, eine Apo-
theke oder ein Lebensmittelfachgeschaft in unmittel-
barer Umgebung. Bei den Handelsagglomerationen
favorisiert der Non-Food-Handel gemanagte Shopping-
Center und Fachmarktzentren gleichermaflen, wohin-
gegen der LEH Fachmarktzentren eine héhere Bedeu-
tung zukommen lasst und Shopping-Center als Stand-
orte der Zukunft eher weniger wichtig sind.

JJ Die Lebensmittelhandler sind
generell Vorreiter fur beachtliche
konzeptionelle Veranderungen,
[...]. Der LEH ist weit vorne, was
die Einkaufsatmosphare angeht.
Auf absehbare Zeit glaube ich
daher, dass gerade diese Art von
Betriebsform deutlich gefragt ist
von Investoren.”

Jorg Krechky, Savills

Ebenso wie die Frage nach den Standorten der Zukunft
scheint die Beantwortung der Frage nach besonders
geeigneten Ankermietern nicht mehr eindeutig zu beant-
worten zu sein. Nahezu jede zur Auswahl stehende
Branche hat im Vergleich zur letztjahrigen Befragung an
Prozentpunkten verloren (vergleiche Abbildung 3.3). Die
Unsicherheit bei den Mietern wird gréRer. Die Ankermie-
ter miissen dementsprechend standortindividueller aus-
gewahlt werden. Eine Pauschallésung, wie sie ehemals
mit der Textilbranche angewendet wurde, gibt es abseits
des Lebensmittelhandels nicht mehr. Der LEH bleibt
jedoch trotz Verlusten der klare Spitzenreiter unter den
beliebtesten Ankermietern, allerdings verzeichnet er
erstmals weniger als 80 Prozentpunkte. Trotzdem steht
er weiterhin fir Stabilitat und bleibt auch in Zukunft ein
starker Anziehungspunkt sowohl fir den Kunden als
auch fur weitere Mietergruppen.
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ABBILDUNG 3.3 Welche Branche eignet sich auch kiinftig besonders gut als Ankermieter ?

I — 76,0 %
I m— 32,8 %o
Lebensmittel I 82,5 %
e 88,6 %
86,4 %

I 32,3 %
I 48,4 %
Drogerie I 52,5 %
e 41,5%
42,7%

I 17,7 %
I 36,9 %
Elektro/Unterhaltungselektronik I 30,0 %
I 35,8 %
30,1%

I 33,3 %
I 38,5 %
Textil NG 21,3 %
I 29,3 %
23,3%

l 42%
I 18,0 %
Baumarkt NN 11,3 %
I 19,5%
1,7%

I 8,3 %
I 18,0 %
Schuhe I 10,0%
e 8,9%
6,8%

I 28,1 %
I 30,0 %
Gastronomie I 8,8 %
. 9,8%
5,8%

I 15,6 %
I 15,6 %
Sport I 7,5%
. 11,4%
7,8%

I 6,3%
I 13,1%
Mébel I 3,8%
. 11,4%
8,7%

I 10,4 %
I 14,0 %
1 0%
N 41%

4,9%

Dienstleistung (z.B. Bank,
Reinigung, Schlilsseldienst etc.)

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG)
. 2019 . 2018 . 2017 w2016 2015 max. 3 Antworten n=106
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Die Drogeriebranche verliert ebenfalls stark und somit
ihren zweiten Platz im Ranking der beliebtesten Anker-
mieter. Diesen belegt nun die Textilbranche mit 33,3
Prozent. Auf die Drogisten entfallen demgegeniber nur
noch 32,3 Prozent aller Antworten. Im Vergleich zu 2017
haben die Drogerien damit sogar Uber 20 Prozent an
Stimmen eingebiit. Ebenso hohe Verluste haben die
ehemals hoch eingeschéatzten Branchen Elektronik/
Unterhaltungselektronik und Schuhe erfahren. Der On-
line-Handel nimmt hier weiter Einfluss auf die sinkende
Bedeutung dieser Branchen als Magnet fir andere
Mieter.

Positiv hervorzuheben sind die Branchen Sport und
Gastronomie. Diese konnten ihre Wertschatzung als
Ankermieter festigen. Insbesondere die Gastronomie
setzt ihren jungen Trend als Rettungsanker fiir leerste-
hende Einzelhandelsflachen fort (siehe ,Der Mieter im
Fokus* 2018). Auch wenn sie im Vergleich zum Vorjahr
zwei Prozentpunkte verloren hat, liegt sie damit deutlich
Uber dem fiinfjahrigen Durchschnitt der bisherigen Mie-
terbefragungen.

ABBILDUNG 3.4

Kopplungspotenziale und Synergieeffekte

Die héchsten Synergieeffekte sehen die Handler trotz
des Trends hin zu Mixed-Use-Objekten mit weiteren
Einzelhandlern (vergleiche Abbildung 3.4). Sowohl im
Lebensmittelhandel als auch im Non-Food-Handel ist
der Einzelhandel weiterhin der beliebteste Kopplungs-
partner. Im Vergleich zur Befragung 2018 verliert er
jedoch deutlich (Werte Einzelhandel 2018: Food = 97,0
Prozent, Non-Food: 93,4 Prozent). Gleichzeitig steigt
die Einschatzung fir Kopplungspotenziale mit handels-
fernen Branchen deutlich.

Im LEH stehen vor allem Dienstleistungen (56,5 Prozent;
2018 = 18,2 Prozent), die Gastronomie (43,5 Prozent;
2018 = 36,4 Prozent) und Wohnungen (43,5 Prozent;
2018 = 36,4 Prozent) hoch im Kurs (vergleiche Abbil-
dung 3.5). Die drei genannten Branchen konnten ihre
Prozentanteile im Vergleich zu den letztjahrigen Befra-
gungen deutlich erhéhen. Die positive Einschatzung
sowie die Entwicklung der Nicht-Handelsnutzungen, zu
denen auch Biros und 6ffentliche Nutzungen zahlen,
unterstreichen die in Kapitel 2 erlauterten Ausfiihrungen.

Wo sehen Sie die hochsten Synergieeffekte/Kopplungspotenziale fiir Ihr eigenes Konzept?

Einzelhandel

I 69,6 %

I 84,7 %

Dienstleistungen

I 56,5 %
I 25,4 %

Gastronomie

I 43,5 %

I 50,8 %

Wohnungen I 6,3%

I, 43,5 %o

I 17,4 %

Offentliche Nutzungen 557

I 13,0 %
I 10,2%

Buros

| 0%
I 18,6 %

Freizeitnutzungen

Hl 4,3%

Keine Angabe H17%

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n=282

max. 3 Antworten

H Food mmm  Non-Food
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ABBILDUNG 3.5 Top 3 der beliebtesten Kopplungspartner 2019 (in %)

87

Food 2019 Non-Food 2019

50 @

Bl Einzelhandel Hl Gastronomie Il Wohnungen I Dienstleistungen

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n =282

ABBILDUNG 3.6 Wo sehen Sie die hochsten Synergieeffekte/ Kopplungspotenziale —
im Bereich Einzelhandel - fiir Ihr eigenes Konzept?

Apotheke o 8 59,

I 69,6 %

I G52 %

S N 61,07

I 65,2 %
I 39,0 %

Drogerie

I 26,1 %

T Y 6 0%

I, 17,4 %

SN o —— 33,07

I 17,4 %

Elekt terhalt lektronik
B0 Ut el O ey 15 6%

I 13,0 %

PO e — 277 %

I 13,0 %

BaumarK e 8 59

I 4,3%

Zoo/Tiernahrung W 17%
70

1 0%

MObe! o 10,2%

1 0%
Garen o 519

1 0%

Medizinische Versorgung 3.4
470

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n=282 max. 3 Antworten Hm Food m Non-Food
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Die Nahversorgung riickt dadurch raumlich immer naher
an den Kunden heran, auch in Form von Mixed-Use-
Immobilien.

Im Non-Food-Handel ist die Dominanz des Einzelhan-
dels als Kopplungspartner demgegentiber noch starker
ausgepragt (2019: 84,7 Prozent). Die zweitplatzierte
Branche, der hohe Kopplungspotenziale zugeschrieben
werden, ist die Gastronomie.

Jeder zweite Befragte sieht 2019 hohe Kopplungspo-
tenziale mit Gastronomen (2018: 44,0 Prozent), und
noch jeder vierte schreibt Dienstleistungen Synergieef-
fekte beziehungsweise Kopplungspotenziale mit dem
eigenen Konzept zu (2018: 30,8 Prozent) (vergleiche
Abbildung 3.5). Damit ist die Verteilung im Non-Food-
Handel deutlich starker hierarchisiert als im LEH. Die

Non-Food-Handler scheinen weiterhin an den Erfolg von
Standorten zu glauben, die eine hohe Dichte an Einzel-
handelsangeboten anbieten.

Der Vergleich zwischen dem LEH und den weiteren
Branchen zeigt zudem auf, dass Freizeitnutzungen fir
Non-Food-Handler durchaus Kopplungspotenziale auf-
weisen konnen (18,6 Prozent), der LEH sieht diese
hingegen nicht (0,0 Prozent).

Die unterschiedliche Einschatzung von Kopplungspo-
tenzialen stitzt die These aus Kapitel 2, dass der Non-
Food-Handel eher von einer Destinationsbildung im
Sinne eines Event- beziehungsweise Freizeitcharakters
profitieren kann, wahrend die Nahversorgung haupt-
sachlich aus der raumlichen Nahe zum Kunden Nutzen
ziehen mochte.

ABBILDUNG 3.7 Top 3 der beliebtesten Kopplungspartner 2015 — 2019 (in %)

Food 2015

&

Food 2016

Non-Food 2016

-

Non-Food 2015

I Drogerie

I Textil

Bl | ebensmittel

Food 2017

@
%

I Apotheke

Food 2018

)

Non-Food 2018

Food 2019

Non-Food 2019

e

I Dienstleistung (z.B. Bank, Reinigung, Schllisseldienst etc.)

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n=282



Da der Einzelhandel weiterhin als Partner mit den
héchsten Kopplungspotenzialen beziehungsweise Syn-
ergieeffekten eingeschatzt wird, lohnt sich eine differen-
zierte Betrachtung der verschiedenen Branchen in die-
sem Segment (vergleiche Abbildung 3.6).

Die Handler des LEH sehen die héchsten Kopplungs-
potenziale erst mal nicht mehr mit weiteren Lebensmit-
telhandlern, sondern mit Apotheken (69,6 Prozent). Dies
istinsofern Uberraschend, als Apotheken in der letztjah-
rigen Befragung mit einem Wert von 28,1 Prozent ledig-
lich auf Platz drei gelandet sind. Die Branchen mit der
héchsten Einschatzung von Kopplungspotenzialen/
Synergieeffekten der letztjahrigen Befragung, Lebens-
mittel und Drogerie, finden sich dieses Jahr zusammen
auf dem zweiten Platz wieder (vergleiche Abbildung 3.7).
Der Lebensmittelhandel wurde 2019 um 20 Prozent
geringer eingeschatzt, die Drogerie um circa zehn Pro-
zent schwacher in Bezug auf die Kopplungspotenziale.

Im Non-Food-Handel dominieren die Lebensmittelbran-
che sowie der Textilhandel als beliebteste Kopplungs-
partner. Beide Branchen weisen einen Wert von 61,0
Prozentpunkten auf und liegen damit klar vor der dritt-
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platzierten Drogerie. Die hohe Bedeutung der Textilbran-
che zeigt, wie kritisch der Wegfall dieser Branche fiir
den Handel insgesamt ist. Denn trotz der sinkenden
Umsatze im stationaren Geschaft belebt der Textilhandel
einen Standort und wird weiterhin als wichtiger Kopp-
lungspartner gesehen. Mehr als jeder dritte befragte
Non-Food-Handler sieht zudem Kopplungspotenziale
mit dem Schuhhandel (33,9 Prozent), der ebenfalls in
einem starken Wettbewerb zum Online-Handel steht.

Der kurzfristige Bedarf (Lebensmittel und Drogerie) ist
jedoch insgesamt betrachtet der beliebteste Kopplungs-
partner und auch deshalb ein Ankermieter der Zukunft
(vergleiche Abbildung 3.3).

Die Kopplungsmaglichkeiten im Umfeld sowie die Mie-
terstruktur werden zudem als wichtige Standortkriterien
eingestuft (vergleiche Abbildung 3.8).

Die Erreichbarkeit mit dem Pkw bleibt jedoch lber alle
befragten Mieter gesehen das wichtigste Standortkrite-
rium. Das Auto dominiert noch immer den Modal Split
im Einkaufsverkehr, denn die Kunden bevorzugen es
weiterhin, ihre Einkaufe flexibel mit dem eigenen Pkw

ABBILDUNG 3.8 Was sind die wichtigsten Standortkriterien der Zukunft fiir Sie ?

Sehr wichtig Eher wichtig Eher unwichtig Unwichtig
OPNV-Anbindung /l
Erreichbarkeit mit dem Pkw -\=
Anzahl Stellplatze =/\-l
Wohnbevélkerung im Umfeld l/ I\
Kopplungsmaglichkeiten im Umfeld \\l~\l\
\
Mieterstruktur l\
GroRere Arbeitgeber/Buronutzung im Umfeld §ll
Demographische Struktur im Umfeld /l_,l
Einzugsgebiet l=l/
Digitaler Footprint | u
Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n =82 = Food mmm  Non-Food
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zu erledigen. Daraus erklart sich ebenfalls die Wichtig-
keit von ausreichend Stellplatzen am Standort, auch
wenn dieses Kriterium im LEH erstmals nicht mehr unter
den Top 3 der wichtigsten Standortkriterien fur die
Zukunft zu finden ist (vergleiche Abbildung 3.9). Dafir
gewinnt die Nahe zum Kunden im LEH weiter an Bedeu-
tung und klettert von Rang drei auf den zweiten Platz.
Das Podium der wichtigsten Standortkriterien im LEH
komplettiert das Einzugsgebiet.

Im Non-Food-Handel sind neben der Pkw-Erreichbarkeit
die Anzahl der Stellplatze sowie das Einzugsgebiet die
wichtigsten Standortkriterien der Zukunft. Diese haben
sich dabei im Vergleich zum Vorjahr nicht verandert. Die
Mieter setzen somit auf die bewahrten Standortkriterien,
um erfolgreich zu sein.

Weniger wichtige Kriterien sind analog zu der letztjah-
rigen Befragung die Grofie der Arbeitgeber/Bironut-
zung im Umfeld sowie der digitale Footprint (die Summe
aller Informationen uber eine Person, die digital tber-
tragen werden), der als einzige Variable auf die Seite
der eher unwichtigen Standortkriterien fur die Zukunft
rutscht.

Insgesamt decken sich die Einschatzungen der Bedeu-
tung der Standortkriterien beim Food- und Non-Food-
Handel und spiegeln die klassischen Standortkriterien
im Einzelhandel wider.

Etwaige Probleme im stationéren Handel scheinen somit
nicht an den Standortfaktoren zu liegen, zumindest ver-
andern sich diese (noch) nicht.

ABBILDUNG 3.9 Top 3 der wichtigsten Standortkriterien 2015 — 2019

Food 2015

Non-Food 2015

%%

I Verkehrliche Erreichbarkeit fir den MIV
I Wohnbevdlkerung im Umfeld

Food 2016

Non-Food 2016

Food 2017

Non-Food 2017

Food 2018 Food 2019

Non-Food 2019

Non-Food 2018

Hl Stellplatzzahl
I Mieterstruktur (bei Fachmarktzentren)

I Einzugsgebiet

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n=282
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Wie sehen lhre Planungen fiir Verkaufsflachen in Zukunft aus ?

I 23,7 %
I 27,1 %

Verkaufsflache wird zunehmen

I 18,8 %

26,2%
22,3%

I 41,9 %
I 42,6 %

Verkaufsflache wird gleichbleiben

I 42,5 %

43,7%

43,8%
I 32,3 Y
[ 29,5 %o

Verkaufsflache wird abnehmen I 36,3 %
24,3%
27,3%
Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG)  n=106 mmm 2019 mmm 2018 mmm 2017 2016 2015

Kleinere Verkaufsflachen, dafiir mehr Standorte

Im Vergleich zum Vorjahr glauben weniger Befragungs-
teilnehmer an eine VergréRerung der Verkaufsflachen
(vergleiche Abbildung 3.10). Der diesjahrige Wert von
23,7 Prozent liegt damit im langjahrigen Mittel der bis-
herigen Ergebnisse. Die Mehrheit der befragten Mieter
(41,9 Prozent) geht, wie in den bisherigen Befragungen,
von gleichbleibenden VerkaufsflachengroRen aus. Aller-
dings ist auch hier eine leicht abnehmende Tendenz von
minus zwei Prozent zwischen 2015 und 2019 sichtbar.
Dafiir steigt die Anzahl der Mieter, die von abnehmenden
Verkaufsflachen ausgehen, im Vergleich zum Vorjahr
wieder an. Insgesamt wird bei dieser Antwortmaglichkeit

ABBILDUNG 3.11

der zweithdchste Wert (32,3 Prozent) der vergangenen
finf Jahre erreicht.

Die Planung der Verkaufsflachen fiir die Zukunft unter-
scheidet sich jedoch stark zwischen dem LEH und dem
Non-Food-Handel (vergleiche Abbildung 3.11). Im LEH
gehen lediglich 4,3 Prozent der befragten Mieter von
abnehmenden Verkaufsflachen aus. Dem stehen 39,1
Prozent gegeniiber, die sogar von einer Zunahme aus-
gehen. Im Non-Food-Handel geht hingegen knapp die
Halfte der Mieter von riicklaufigen Verkaufsflachen aus,
und nur 16,9 Prozent planen mit zunehmenden Flachen
fur die Zukunft.

Wie sehen lhre Planungen fiir Verkaufsflachen in Zukunft aus ? (Food/Non Food)

Verkaufsflache wird zunehmen

I 39,1 %
I 16,9 %

Verkaufsflache wird gleichbleiben

I 56,5 %
I 35,6 %

I 4,3%

Verkaufsflache wird abnehmen

I 47,5 %

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n =282

= Food

mmm  Non-Food
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ABBILDUNG 3.12

Wie sehen lhre Planungen fiir Verkaufsflachen in Zukunft aus ? (nach Branche)

Lebensmittel
Drogerie
Apotheke | T
Textil
Schuhe
Sport I T 37,5

Elektro/Unterhaltungselektronik | IEEREmE— N T T
Baumarkt [ T —

Mobel 333 66,7

Zoo/Tiernahrung 50,0

Gastronomie 25,0

o
]
£

7, 37,5

Dienstleistung
(z.B. Bank, Reinigung, Schlisseldienst etc.)

50,0

50,0

o

%

50% 100 %

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG)
mmm \erkaufsflache wird zunehmen

n =82

Im Vergleich zur Vorjahresbefragung scheint die Stim-
mung in Bezug auf die Verkaufsflachenentwicklung
weniger von Wachstum gepragt zu sein. In der letztjah-
rigen Befragung ist lediglich jeder dritte Mieter aus dem
Non-Food-Handel von sinkenden Verkaufsflachen aus-
gegangen. Die feingliedrige Unterscheidung nach Bran-
chen in Abbildung 3.12 macht zudem deutlich, dass unter

ABBILDUNG 3.13

mmm  Verkaufsflache wird gleich bleiben

mmm \erkaufsflache wird abnehmen

den Non-Food-Handlern nur die Drogeriebranche mehr-
heitlich mit steigenden Verkaufsflachen fir die Zukunft
plant. Der kurzfristige Bedarf (LEH und Drogerie) grenzt
sich somit insgesamt von den Ubrigen Branchen ab und
ist zusammengefasst die optimistischste Branche, was
die Entwicklung der Verkaufsflachen betrifft. Die Bran-
chen Elektronik (100 Prozent abnehmende VKF), Textil

Wie sehen lhre Expansionsbestrebungen in Zukunft aus ?

I 62,0 %o
I 58,1 %

Anzahl der Standorte wird zunehmen

Anzahl der Standorte wird gleichbleiben

Anzahl der Standorte wird abnehmen

I ——— 67,5 %
I 68,9%
72,3%

I 19,6 %
I 27,1 %
I 15,0%
[ 12,6%

13,4%

I 18,5 %
I 14,0 %
I 16,3%
[ 13,6%
12,6%

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG)

. 2019 . 2018 . 2017

fehlende Prozentwerte zu 100 % ergeben sich aus der Antwortkategorie ,keine Angabe*

w2016 2015 n=106
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ABBILDUNG 3.14 Was sich deutsche Kunden in Zukunft im Laden wiinschen

Endloses Regal

I 41 %

Kostenloses WLAN

I 18 %

Apps zur Self-Service-Bezahlung

I 15 %

Elektronische Preisschilder

— R

Augmented Reality

I 13 %o

Self-Servicing-Bestellstationen

I 13 %

Quelle: eigene Darstellung (BBE) nach Ruckus Networks 2019

(73,3 Prozent abnehmende VKF) und Mébel (66,7 Pro-
zent abnehmende Verkaufsflache) blicken hingegen
besonders negativ in die Zukunft. Vor allem die Tex-
tilbranche und die Elektronikhandler kdnnten dabei grof3e
Licken in Handelsagglomerationen hinterlassen, da
diese Branchen noch immer Ankerbetriebe flr viele
Standorte darstellen.

Die Einschatzung zur Entwicklung der Anzahl an Stand-
orten zeigt, entgegen der Einschatzung tber die GroRe
der Verkaufsflachen, weiterhin nach oben. Die Mehrheit
der Handler (62,0 Prozent) plant fiir die Zukunft mit einer
zunehmenden Standortanzahl (vergleiche Abbildung
3.13). Gleichzeitig nimmt jedoch auch der Anteil der
Mieter zu, die von einer abnehmenden Standortanzahl
ausgehen. Mit 18,5 Prozent wird sogar der Hochstwert
der bisherigen Befragungen erreicht. Im Vergleich zu
den letztjahrigen Ergebnissen kommt es damit zu einer
starkeren Polarisierung in den Antworten. Mehr Befra-
gungsteilnehmer gehen sowohl von Schlieungen als

Mehrfachantworten méglich

auch von Neuerodffnungen aus. Die Anzahl der Befrag-
ten, die eine gleichbleibende Standortanzahl voraussa-
gen, sinkt dementsprechend.

Die Unterscheidung der Expansionstatigkeit nach Food-
und Non-Food-Handlern gibt erneut Aufschliisse Gber
die treibenden Krafte der Entwicklung (vergleiche Abbil-
dung 3.15). Besonders der LEH geht von einer starken
Expansionstatigkeit aus. Die Expansionslust tUbersteigt
mit 87,0 Prozent deutlich den Wert der Non-Food-Hand-
ler, die zu 54,2 Prozent von einer zunehmenden Stand-
ortanzahl ausgehen. Die Unsicherheit scheint im Non-
Food-Handel zudem starker ausgepragt zu sein. Mehr
als jeder fuinfte Mieter geht von abnehmenden Standor-
ten aus, wohingegen nur 8,7 Prozent der Lebensmittel-
handler eine sinkende Standortanzahl prophezeien. Das
starke Expansionsbestreben der Lebensmittelhandler
ist eine Folge der gestiegenen Bedeutung der raumli-
chen Nahe zum Kunden durch die steigende Distanz-
sensibilitat der Kunden (siehe Kapitel 1.2).

ABBILDUNG 3.15 Wie sehen lhre Expansionsbestrebungen in Zukunft aus ? (Food/Non Food)

Anzahl der Standorte wird zunehmen

I 57,0 %
I 54,2 %

- 0,
Anzahl der Standorte wird gleichbleiben 4,3%

I 23,7 %

I 8,7 %

Anzahl der Standorte wird abnehmen

I 22,0 %

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n =82

mmm  Food

mmm Non-Food
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Die Unsicherheit Uber die richtige Standortstrategie im
Non-Food-Handel hangt eng mit den sinkenden Umsatz-
anteilen im stationaren Geschaft zusammen. Die richti-
ge Reaktion in Bezug auf die Anzahl der Standorte
scheint noch nicht gefunden zu sein. Problematisch ist
eine abnehmende Standortanzahl vor allem in den Non-
Food-Branchen, in denen gleichzeitig auch die GréRe
der Verkaufsflachen zuriickgeht, wie in der Schuhbran-
che. Die stationaren Marktanteile werden hier weiter
zugunsten des Online-Handels abnehmen.

In anderen Branchen kommt es hingegen zu einer star-
keren Selektion. In der Textiloranche expandieren bei-
spielsweise starke Handler, trotz der insgesamt
schrumpfenden Marktentwicklung, und vergrofRern
dabei sogar ihre Verkaufsflachen. Insgesamt scheint der
Trend im Non-Food-Handel jedoch zu mehr Standorten,
aber daflr einer kleineren Verkaufsflache pro Standort
zu gehen. Insbesondere grofRflachige Einzelhandels-
konzepte wie Elektromarkte, SB-Warenhauser, Mobel-
hauser oder Baumarkte wollen durch kleinere Verkaufs-
flachen neue Lagen erschlieBen und mehr Kunden
erreichen. Die bisherige GroRRe der Verkaufsflache ist
aufgrund digitaler Strategien wie der Verzahnung der
Kanale (Multi-Channel) oder der POS-Unterstiitzung

(zum Beispiel Konfiguratoren, endloses Warenlager) vie-
lerorts nicht mehr notwendig. Die Handler scheinen damit
die Zeichen der Zeit erkannt zu haben und auf die Kun-
denwiinsche (vergleiche Abbildung 3.14) zu reagieren.

Die Nahversorgung (LEH und Drogerie) bleibt demge-
genuber deutlich expansiver. Die Mehrheit der befragten
Mieter geht sowohl von steigenden Verkaufsflachen als
auch von einer steigenden Standortanzahl aus. Eine
Substitution von Flache durch endlose Regale im Netz
scheint nicht bevorzustehen.

Modernisierung des Filialnetzes:

Trading-Up und Erlebniseinkauf

Neben der Neuausrichtung des Filialnetzes gewinnt die
Neugestaltung in Form einer hdherwertigen Innenaus-
stattung fir die Mieter weiter an Bedeutung. Insgesamt
investieren sowohl Food- als auch Non-Food-Héandler
weiterhin stark in die Modernisierung ihrer Standorte
(vergleiche Abbildung 3.17). Dabei spielt fir Food-Hand-
ler das Remodelling beziehungsweise der Relaunch von
Standorten die grofite Rolle (52,5 Prozent). Im Non-
Food-Handel sind gezielte Investitionen in einzelne
Standorte das bevorzugte Mittel der Wahl, um die Auf-
enthaltsqualitat zu erhdéhen. Ein Verzicht auf Moderni-

ABBILDUNG 3.16 Wie sehen lhre Expansionsbestrebungen in Zukunft aus ? (nach Branche)

Lebensmittel
Drogerie
Apotheke I T T
Textil 333 20,0 46,7

Schuhe
Syl 625 L2500 125 |
Elektro/Unterhaltungselektronik [ .
Baumarkt I i
e 100 |
Zoo/Tiernahrung
Gastronomie

Dienstleistung 50,0 250 250

(z.B. Bank, Reinigung, Schliisseldienst etc.)

o

0/ ()

50% 100%

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG
Hmm  Anzahl der Standorte wird zunehmen

n =82

mmm  Anzahl der Standorte wird gleich bleiben

mmm  Anzahl der Standorte wird abnehmen
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ABBILDUNG 3.17 Streben Sie Investitionen oder Veranderungen lhres Filialnetzes an? (Food/Non Food)

Relaunch/Remodelling von Standorten

Investition in einzelne Standorte

Graduelle Veranderungen einzelner
Standorte

Keine Veranderungen/Investitionen
in Standorte

I 52,5 %
I 28,8 %

I 39,1 %
I 39,0 %

I 4,3%
I 25,4 %

N 4,3%
I 6.8 %

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n=282

sierungen im Filialnetz kommt fir einen GroRteil der
befragten Mieter nicht infrage. Lediglich 4,3 Prozent der
Lebensmittelhandler beziehungsweise 6,8 Prozent der
Non-Food-Handler streben keine Investitionen an.

Die diesjahrigen Befragungsergebnisse decken sich
dabei mit der Auswertung der Befragungen aus den
Vorjahren. Abbildung 3.18 zeigt zudem deutlich, dass
alle Branchen eine Notwendigkeit sehen, in ihre Stand-
orte zu investieren. Lediglich die Art der Investitionen
unterscheidet sich. Die Branchen Lebensmittel, Apothe-
ke sowie Gastronomie planen groRtenteils Relaunches/

m Food

mmm  Non-Food

Remodelling von Standorten, wohingegen die Branchen
Drogerie, Textil, Sport und Mdbel groftenteils gezielte
Investitionen an einzelnen Standorten anstreben.

Die hohe Bereitschaft, in die Modernisierung des Filial-
netzes zu investieren, zeigt die Bereitwilligkeit der Hand-
ler, sich zu wandeln. Die Erwartungen der Kunden an
die Gestaltung der Verkaufsflachen nehmen zu. Ohne
eine hohe Aufenthaltsqualitat wird es fiir die Handler
immer schwieriger, Kunden zu binden oder Neukunden
zu gewinnen, insbesondere als Abgrenzung gegeniiber
dem Online-Einkauf.

ABBILDUNG 3.18 Streben Sie Investitionen oder Veranderungen lhres Filialnetzes an ? (nach Branche)

Lebensmittel

L
©w

Drogeric NPT Y
Apotheke I T
Textil
Schuhe 20,0

Sport I 12,5
Elektro/Unterhaltungselektronik I [ —
Baumarkt | T I —

(W 333 |

Zoo/Tiernahrung

Gastronomie

o
N

Dienstleistung
(z.B. Bank, Reinigung, Schlusseldienst etc.)

N
o
°

o

%

50 % 100%

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG)
mmm Relaunch/Remodelling von Standorten
Graduelle Veranderungen einzelner Standorte

n =82
]

Investition in einzelne Standorte
Keine Veranderungen/Investitionen in Standorte
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FAZIT
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Die Erreichbarkeit mit dem Pkw und das Ein-
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Gemanagte Agglomerationen werden von 36

Prozent der Food- und 40 Prozent der Non- zugsgebiet bleiben wichtigste Standortkrite-

Food-Héandler am starksten bei der Standort- rien. Fiir den Lebensmitteleinzelhandel wird

frage favorisiert. die Nahe zur Wohnbevdlkerung immer wich-
~ tiger.

Solitdrstandorte bei Food-Anbietern und
1A-Lagen bei Non-Food-Anbietern folgen im ) Der Non-Food-Handel verkleinert Verkaufs-
Standortranking. flachen, doch die Standortanzahl nimmt trotz-
dem zu, um fiir die Kunden maximal sichtbar
beziehungsweise erreichbar zu sein.
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Der Lebensmitteleinzelhandel bleibt mit 76
Prozent der beliebteste Ankermieter, gefolgt
von der Textilbranche (33,3 Prozent) und Dro- Schrumpfung und Wachstum: Im Non-Food-
geriemadrkten (32,3 Prozent). Handel trennt sich die Spreu vom Weizen. Wer
expandiert, macht keine Kompromisse bei der
Standortwahl, und wer schrumpft, dreht an der
Kostenschraube.
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Die Gastronomie etabliert sich mit 28,1 Prozent
ebenfalls als Frequenzanker der Zukunft.

(-
G

Der Stellenwert von Kopplungen mit handels-
fremden Nutzungen steigt.

-~
Lo

Investitionen in die Ladenmodernisierung: Die
Handler haben erkannt, dass man das statio-
nare Erlebnis als Abgrenzung zum Online-
Handel verbessern muss.



3.2 DAS MANAGEMENT VON HANDELS-
IMMOBILIEN ALS ERFOLGSFAKTOR
Das Management einer Handelsimmobilie fungiert als
Ansprechpartner fur die Mieter, ist das Bindeglied zwi-
schen den Mietern und vermarktet den Standort nach
auBen. Insbesondere vor dem Hintergrund der zuneh-
menden Nutzungsdurchmischung werden die Aufgaben
des Managements komplexer.

Je hoher die Anzahl der verschiedenen Mietergruppen,
desto aufwendiger gestalten sich die interne Kommuni-
kation sowie die klare Positionierung nach auf3en.
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Der diesjahrige Befragungsteil zum Management von
Handelsimmobilien orientiert sich an der letztjahrigen
Befragung, erganzt um zwei zusatzliche Fragen zum
Fokusthema Mixed-Use. Abbildung 3.19 bildet die
Bedeutung und Zufriedenheit verschiedener Faktoren in
Bezug auf das Management von Handelsimmobilien ab.

Die Diskrepanz zwischen der Zufriedenheit mit dem
Management und der Bedeutung in Mietobjekten ist
dabei in den meisten Punkten relativ grof3. ,Individuelle
Loésungen abgestimmt auf die Mieterbediirfnisse (zum
Beispiel bei Flachenzuschnitt, Miete etc.)* sowie ,Opti-

ABBILDUNG 3.19 Bedeutung und Zufriedenheit verschiedener Faktoren in Bezug auf das Management

bei Mietobjekten

Sehr zufrieden

Eher zufrieden  Eher unzufrieden Unzufrieden

Personliche Erreichbarkeit

o\

Vor-Ort Betreuung/Center-Management

o
\

RegelméaRige Mietergesprache

Ausreichende Kenntnis des Managements uber Markt- und
Verbrauchertrends

N
/
J

Ausreichende Kenntnis des Managements (ber die
Anforderungen der Mieter

//

Individuelle Lésungen abgestimmt auf die Mieterbeduirfnisse
(z.B. bei Flachenzuschnitt, Miete etc.)

RegelméaRige Information Uber bevorstehende Ereignisse
(z.B. Events, Mieterwechsel, UmbaumaRnahmen etc.)

/
I
|

.

\ ~.

RegelméaRige Information lber die Performance des
Standortes bzw. des Centers

\ AN

Optimierung der Nebenkosten

Effektiver Einsatz des Werbebudgets

\
\.
/

/

Presse- und Offentlichkeitsarbeit fiir das Objekt

Regionales Netzwerk (z.B. zu regionalen Einzelhandlern,
Behorden, polit. Instanzen etc.)

s
./
\
\.

-—— u

Sehr wichtig

Eher wichtig Eher unwichtig Unwichtig

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n =106

mmm Wichtigkeit (untere Skala)

mmm Zufriedenheit (obere Skala)
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mierung der Nebenkosten“ stellen sich als wichtigste
Faktoren unter den Mietern heraus. Allerdings sind diese
Punkte aus Sicht der Befragungsteilnehmer gleichzeitig
Indikatoren mit einer relativ geringen Zufriedenheit. Hier
besteht Handlungsbedarf flir das Management, vor
allem, weil sich die Diskrepanzen im Vergleich zur letzt-
jahrigen Befragung nicht verringert haben.

Aus Sicht der Mieter ist das Management zudem beson-
ders gefordert, generelle Markt- und Verbrauchertrends
sowie individuelle Erfordernisse ihrer Mieter zu erken-
nen und dementsprechende Strategien fur den Standort
zu entwickeln. Regelmafige Mietergesprache und eine
Vor-Ort-Betreuung scheinen fiir die Befragungsteilneh-
mer demgegeniber nicht so wichtig zu sein.

Im Vergleich zur letztjahrigen Befragung schatzen die
Mieter sowohl die Zufriedenheit als auch die Bedeutung
der kritischen Themen flir das Management ahnlich ein.
Das Management von Handelsimmobilien ist somit wei-
ter gefordert, individuelle Standortlésungen zu entwi-

ckeln sowie die Nebenkosten zu optimieren. Mit zuneh-
mender Nutzungsdurchmischung wird dies jedoch nicht
leichter.

Die Kostenseite spiegelt sich auch in der bevorzugten
Regelung zur Miete wider. Entgegen dem Trend, der
sich seit 2016 abgezeichnet hat, steigt die Bedeutung
der Fixmiete fiir die Mieter wieder an (vergleiche Abbil-
dung 3.20).

Fast 60 Prozent der Befragten bevorzugen diese Form
der Mietvertragsgestaltung, was einer Zunahme von
circa acht Prozent gegeniber 2018 entspricht. Der
Trend der abnehmenden Bedeutung von Fixmieten
kehrt sich somit um. Demgegenlber verlieren Umsatz-
miete sowie kombinierte Sockel-/Umsatzmiete im glei-
chen Male leicht an Bedeutung gegenuber den Ergeb-
nissen aus dem Jahr 2018. Beide Mietvertragsformen
befinden sich damit im langjahrigen Durchschnitt der
Befragungsergebnisse. Probleme bei der Umsatzmiete
bleiben die Fragen nach der Verortung sowie Zurech-

ABBILDUNG 3.20 Welche vertraglichen Regelungen zur Miete bevorzugen Sie in Zukunft?

I 58,5 %
I 50,4 %

Fixmiete

I 52,5 %

- 66,7 %

58,9%

I 18,3 %
I 20,9 %

]
[ 10,4 %
12,1%

Umsatzmiete

18,8%

I 22,0 %
I——— 27,1 %

Kombinierte Sockel-/Umsatzmiete

I 25,0 %

. 19,8%

18,7%

H1,2%
108%
 2,5%
M 21%
5,6%

Frequenzmiete
(z.B. bei hohem Anteil Click & Collect)

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG)

. 2019 . 2018 . 2017 w2016

fehlende Prozentwerte zu 100 % ergeben sich aus der Antwortkategorie ,keine Angabe*

2015 n=106



ABBILDUNG 3.21
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Koénnen Sie sich vorstellen, dass Shopping-Center in den ndchsten Jahren starker

zu/als Mixed-Use-Immobilien entwickelt werden ?

Ja, bestehende Center werden sich zu Mixed-Use-Objekten wandeln I 64,6 %
Ja, Neuentwicklungen werden verstérkt in Form von Mixed-Use-Immobilien erfolgen I NN 58,5 %

Nein I 9,8%

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n =106

nung von durch Click & Collect erzielten Umsatzen. Die
Unsicherheit dieser Thematik fUhrt zu einer gewissen
Vorsicht gegeniiber der Umsatzmiete. Eine Frequenz-
miete kommt fir die Mieter weiterhin nicht infrage. Ledig-
lich 1,2 Prozent aller Befragungsteilnehmer bevorzugen
diese Art der Mietvertragsgestaltung.

Veranderungen durch Mixed-Use

In Bezug auf das diesjahrige Fokusthema wurden die
Mieter gefragt, ob sie sich vorstellen kénnen, dass
Shopping-Center in Zukunft zunehmend in Form von
Mixed-Use entwickelt beziehungsweise revitalisiert wer-
den. Die Ergebnisse, dargestellt in Abbildung 3.21, zei-
gen klar, dass die Mieter von einer starkeren Durchmi-
schung zwischen dem Einzelhandel und weiteren
Nutzergruppen ausgehen. Dabei spielt es keine Rolle,

Mehrfachantworten méglich

ob ein Center neu entwickelt (58,5 Prozent Zustimmung)
oder ein bereits bestehendes Center umgewandelt wird
(64,6 Prozent Zustimmung). Nur knapp jeder zehnte
Mieter geht davon aus, dass sich Shopping-Center nicht
hin zu einer starkeren Mischnutzung entwickeln werden.

Der Wandel zu Mixed-Use-Handelsimmobilien wird die
Anforderungen an das Management nochmals erhéhen,
da die verschiedenen Mietergruppen vielfaltigere
Anspriiche an eine Immobilie stellen. Das Management
muss auf diese reagieren und eine zukunftsfahige
Gesamtstrategie entwickeln.Insbesondere der sensible
Punkt der Nebenkosten wird dabei weiter in den Fokus
des Managements riicken. Bereits heute zeigt sich, dass
die Nebenkosten der wichtigste Punkt fir die Mieter in
einer gemanagten Handelsagglomeration sind (verglei-

ABBILDUNG 3.22 Sind Sie bereit, hohere Nebenkosten fiir gemeinsam genutzte Einrichtungen/Flachen
in einer Mixed-Use-Immobilie zu zahlen?

Food

21,7%

78,3%

Non-Food

g

10,2%

89,8%

Quelle: Der Mieter im Fokus 2019 (BBE, HBB, ILG) n =82

Ja mmm  Nein
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che Abbildung 3.19). Mit zunehmender Anzahl an ver-
schiedenen Mietergruppen und dem damit verbundenen
unterschiedlichen Grad in der Nutzung der gemeinsa-
men Flachen steigt die Komplexitat in der Aufteilung der
Nebenkosten. Abbildung 3.22 zeigt jedoch deutlich,
dass die Mehrheit der Mieter keine hoheren Nebenkos-
ten in einer Mixed-Use-Immobilie akzeptiert.

Dabei ist die Bereitschaft unter den Lebensmittelhand-
lern mit 21,7 Prozent noch mehr als doppelt so hoch wie
bei Non-Food-Handlern. Die Handler scheinen somit
zwar die steigende Bedeutung von Mixed-Use zu erken-
nen und die daraus entstehenden Kopplungspotenziale
nutzen zu wollen, allerdings sind sie nicht bereit, hdhere
Nebenkosten fir diese zu zahlen.

FAZIT

¥ Die Mieter sind mit dem Tagesgeschift im
Management zufrieden. Strategische Aufga-
ben werden als immer wichtiger eingestulft,
aber auch kritischer gesehen, was ihre Umset-
zung betrifft. Dies zeigt die stdrkere Erwar-
tungshaltung an das Management, auf die
Herausforderungen des Marktes adaquat
reagieren zu kénnen.

-~
CO)

Das Nebenkostenmanagement ist fiir Mieter
extrem wichtig, wird aber auch am kritischsten
von den Eigentiimern beurteilt.

Standortindividuelle Konzepte sehen die Mie-

-~
L9

ter als wichtiges Erfolgskriterium der Zukunft.
Damit kommt der Positionierung von Handel-
simmobilien eine besondere Bedeutung zu.

)

Mixed-Use erschwert aus Mietersicht insbe-

ra
(9

sondere die Kommunikation und die externe
Markenbildung.

Die Fixmiete bleibt die beliebteste Mietver-
tragsform (58,5 Prozent) und gewinnt, entge-

-
L9

gen dem Trend der vergangenen Jahre, wieder
an Bedeutung. Sie bleibt damit die mit Abstand
beliebteste Mietvertragsform



Glossar

Glossar 101

AUGMENTED REALITY

Mit Augmented Reality (engl. ,erweiterte Realitat”) ist eine computergestiitzte, meist visuelle
Erweiterung der Realitdtswahrnehmung gemeint, die es beispielsweise ermdglicht, eine Verkaufs-
flache virtuell zu erweitern. Mit speziellen Apps werden Produkte tiber die Smartphone- oder
Tablet-Kamera gescannt. Im Live-Bild erscheinen dann produktbezogene Inhalte, wie beispielweise
Kundenbewertungen, passendes Zubehdr oder Videos. Erfolgreiche Pilotprojekte sind zum Beispiel
die ,Lego Digital Box“ oder die App von IKEA, mit der man Mdébelstiicke in die eigene Wohnung
projizieren kann.

CONCEPT-STORE Lifestyle-orientierte Geschafte, die verschiedene Warengruppen auf einer Flache gemischt anbieten.
Dabei zeichnen sie sich durch eine moderne Ladengestaltung aus.
E-COMMERCE E-Commerce ist eine Abkirzung fiir Electronic-Commerce (engl. ,elektronischer Handel”) und eine

andere Bezeichnung fiir Online-Handel.

FAST MOVING CONSUMER
GOODS (FMCG)

Fast Moving Consumer Goods sind schnell umschlagende Waren, die ohne grof3e Informations-
beschaffung vom Konsumenten eingekauft werden. Hierzu zéhlen insbesondere relativ preiswerte
Giiter des taglichen Bedarfs wie Nahrungsmittel, Drogerieartikel, Reformwaren und Getréanke.

FIRST PLACE, SECOND
PLACE, THIRD PLACE

Der Soziologe Ray Oldenburg kategorisierte 1989 unsere Lebensraume in erste, zweite und dritte
Orte. Als erster Ort wird das Zuhause bezeichnet, der zweite Ort ist der Arbeitsplatz. Dritte Orte sind
Raume der Begegnung (Zukunftsinstitut).

INTERNET PURE
PLAYER (IPP)

Online-Handler, die ihre Waren ausschlieRlich tiber den elektronischen Handel im Internet
vertreiben.

MULTI-CHANNEL

Multi-Channel bezeichnet eine Distributionspolitik, bei der ein Handler seine Produkte tber mehrere
unterschiedliche Absatzkanale vertreibt, wie zum Beispiel im stationaren Laden, im Internet oder per
Katalog. Die jeweiligen Vertriebskanale werden dabei unabhangig voneinander genutzt, das heift,
der Kunde kann nicht kanallbergreifend agieren. Die Vertriebskanale bleiben kaufmannisch, organi-
satorisch und logistisch getrennt.

NO-LINE-EXPERIENCE

Einkaufserlebnis, bei dem die Grenzen zwischen den einzelnen Verkaufskanalen (digital und analog)
vom Kunden nicht mehr wahrgenommen werden.

POP-UP-STORE

Voriibergehender stationarer Marktauftritt eines Handlers oder einer Marke, der in leerstehenden
Geschéftsraumen betrieben wird.

SHOWROOM
(AUSSTELLUNGSRAUM)

Stationarer Marktauftritt eines Handlers, in dem die Produkte lediglich in Augenschein genommen
werden kénnen.

UNIFIED-COMMERCE

Sowohl Unified-Commerce als auch Omni-Channel verfolgen das Ziel, dass der Kunde jederzeit
auf alle Vertriebskanale zugreifen kann. Wahrend der Omni-Channel dieses Ziel mit mehreren
verbundenen Lésungen erreicht, die keinen gemeinsamen Datenbestand haben, sondern viele
einzelne miteinander verbundene Datensilos, geht man beim Unified-Commerce einen Schritt
weiter. Die einzelnen Kanale werden Uber eine zentrale Plattform realtime miteinander verbunden.
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