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Ländliche Mittelstädte bieten die beste Nahversorgung 
Ruth Vierbuchen, Chefredakteurin „Handelsimmobilien Report“ 

Dass die Nahversorgung auf dem „platten“ Land in Deutschland nur noch unzurei-
chend funktioniert, ist hinlänglich bekannt. Doch dass auch die Metropolen nicht gera-
de üppig mit Lebensmittelmärkten und anderen Betrieben des täglichen Bedarfs aus-
gestattet sind, ist durchaus überraschend.   
Nach einer Untersuchung von GfK GeoMarketing über die Nahversorgungssituati-

on in Deutschland liegt die entsprechende Verkaufsfläche pro Ein-
wohner im ländlichen Raum zwischen 0,24 und 0,33 qm. Untersucht 
wurde dabei, wie nah das Angebot von Gütern des täglichen Bedarfs, 
Nahrungs- und Genussmitteln, zum Wohnbereich der Bevölkerung ange-
siedelt ist. Im Idealfall können sich Bürger laut GfK Geomarketing „in 
einer fußläufigen Distanz mit Lebensmitteln versorgen und hierbei aus 
einem umfangreichen Angebot auswählen“. 

Dabei förderte die Studie aber auch zutage, dass Großstädte in Deutschland einen 
Durchschnittswert erreichen, „der sich nur unwesentlich vom Durch-schnittswert im 
ländlichen Raum unterscheidet“. Konkret rangiert die Ausstattung hier nach den Wor-
ten von Wilfrid Weisenberger (Foto), Bereichsleiter der Kommunal- und Handels-
beratung von GfK GeoMarketing, bei 0,3 qm je Einwohner in Metropolen ab 
500 000 Einwohnern und bei 0,38 qm je Einwohner in den übrigen Großstädten. Diese 

Planetencenter: Kein 
Rechtsmittel gegen Urteil 
Das Planetencenter in 
Garbsen wird nach Prü-
fung des schriftlichen Ur-
teils, kein Rechtsmittel ge-
gen die Entscheidung des 
Verwaltungsgerichts 
Hannover einlegen. Das 
Gericht hatte 2 Klagen der 
Eigentümer gegen Garbsen 
wegen nicht erteilter Bau-
genehmigungen abgewie-
sen. Center-Manager Jan 
Teschner bedauert, dass 
das Gericht die Position der 
Stadt, eine Genehmigung 
für den Umbau des Plane-
tencenters zu versagen, 
bestätigt hat, akzeptiert das 
Urteil aber .Er hofft nun auf 
das Ende der Verände-
rungssperre 2011. 

Deals 

 



Handelsimmobilien 
         Report Nr.69     

 

vom 16.04.10 

    Cities & Center & Developments       Seite 9 von 16 

Tatsache hat auch die Kölner Rewe Group registriert und setzt bei ihrer Expansions-
strategie u.a. auch verstärkt auf die großen Ballungsgebiete. 
Im Einzelnen hat der Fachbereich Kommunal- und Handelsberatung mit den GfK-
GeoMarketing-Werkzeugen die eigene deutschlandweite Handels- und Verkaufsflä-
chendatenbank im Hinblick auf die Kriterien Nahversorgungsausstattung und Er-
reichbarkeit des Nahversorgungsangebots, bzw. die Nahversorgungsdichte analy-
siert. Als räumlich abgedeckt gilt dabei, wer vom Wohnstandort aus innerhalb einer 
800-Meter-Luftliniendistanz mindestens einen Betrieb des Nahrungs- und Genussmit-
telangebotes - mit 400 qm und mehr - erreichen kann. „Dies entspricht einer erweiter-
ten fußläufigen Distanz“, so die Experten von GfK-Geomarketing. 
Anders als auf dem Land oder in den Metropolen präsentiert sich das Bild in den Mit-
telstädten: Hier wurden laut Weisenberger Topwerte gemessen. Das gilt vor allem in 
den Mittelstädten im ländlichen Raum. So weisen hier größere Mittelstädte mit mehr 
als 50 000 Einwohnern einen Wert von 0,48 qm Verkaufsfläche mit Gütern des tägli-
chen Bedarfs auf, kleinere Mittelstädte im ländlichen Raum erreichen sogar einen Aus-
stattungsgrad von 0,52 qm. Und selbst die Kleinstädte im ländlichen Raum schaffen es 
noch auf einen Wert von 0,47 qm. 
Für diese paradox wirkende Situation sieht Bereichsleiter Weisenberger gleich mehrere 
Gründe: „Eine Erklärung hierfür ist, dass Großstädte zwar insbesondere im aperiodi-
schen Bedarfsbereich, also bei Gütern des nicht täglichen Bedarfs, über große 

Marktgebiete weit 
über die Gemeinde-
grenze hinaus ver-
fügen. Im periodi-
schen Bedarfsbe-
reich hingegen 
richtet sich das 
Angebot der Groß-
städte eher an die 
eigene Bevölke-
rung. Klein- und 
Mittelstädte – und 

hier insbesondere die im ländlichen Raum – verfügen aufgrund der typischerwei-
se dünnen Besiedelung des Umlandes über eine starke Ausstrahlung auch im peri-
odischen Bedarfsbereich.“ 
Das hat für die kleineren Gemeinden im ländlichen Raum im Umkehrschluss aber auch 
die Konsequenz, dass viel von ihrer Kaufkraft in die Mittelstädte abfließt. So gibt es 
viele kleinere Ortschaften in Deutschland, in denen es kaum noch Lebensmittelläden 
gibt. Hier kommt erschwerend hinzu, dass die Bevölkerung immer älter wird, nicht 
mehr so mobil ist und nur schwer in die Städte zum Einkaufen fahren kann. 
Für die relativ geringe Dichte bei der Nahversorgung in Großstädten ist laut Weisen-
berger aber auch die Tatsache verantwortlich, dass „mit verhältnismäßig wenig 
Märkten das Bevölkerungspotenzial gut abgeschöpft werden“ kann, denn die ein-
zelnen Märkte können hier leichter erreicht werden. Sei es, weil mehr Menschen im 
unmittelbaren – fußläufigen - Umkreis wohnen, sei es weil die Ausstattung mit öffent-
lichen Verkehrsmitteln besser ist. Somit zeigt sich laut GfK-Geomarketing im urbanen 
Raum eine fast vollständige Versorgung der Bevölkerung. 
Hinzu kommt aber auch, dass die Grundstückspreise und Mieten in den Metropolen 
relativ hoch sind, der Lebensmitteleinzelhandel in Deutschland unter allen Branchen 
aber die niedrigsten Netto-Umsatz-Renditen erwirtschaftet und bei großem Flächen-

Shopping Edition2 
erfolgreich platziert 
 
Hamburg Trust hat den 
geschlossenen Immobilien-
fonds shopping edition 2 
vollständig platziert. Der 
Fonds investiert anteilig rd. 
139,3 Mio. Euro in die 

Thier-Galerie (Neues Thier 
Areal) in der Dortmunder 
City, die von der Hambur-
ger ECE entwickelt und 
nach ihrer Fertigstellung im 
November 2011 gemanagt 
wird. Das zu platzierende 
Eigenkapital beträgt rd. 
68,25 Mio. Euro. Mehr als 
eineinhalb Jahre vor der 
Eröffnung ist bereits eine 
Vorvermietungsquote von 
rd. 40% erreicht. Da der 
Fonds bei Anlegern auf 
große Resonanz gestoßen 
ist, will Hamburg Trust ei-
nen Nachfolgefonds aufle-
gen. Mit shopping edition 
2.2 (geplanter Vertriebs-
start Mitte April) haben An-
leger die Gelegenheit, sich 
ebenfalls an der Thier-
Galerie zu beteiligen. Die 
beiden Fonds-KGs halten 
dann die Mehrheit an der 
Thier-Galerie. 

Berlin: Die Drogeriekette 
Rossmann eröffnet auf 
Berlins heiß gehandelter 
Einkaufsmeile Schloßstra-
ße 94 in Steglitz auf 500 
qm einen neuen Markt. Für 
den Umzug muss der Dro-
gerist nicht lange packen: 
Der neue Markt befindet 
sich in dem Neubau neben 
der bisherigen Filiale. 
Lührmann vermittelte. 
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bedarf nur relativ niedrige Mieten zahlen kann. Nicht ohne Grund sind in den 1970er-
Jahren die Lebensmittelanbieter aus den Top-Einkaufslagen verschwunden. Auch das 
erklärt die überschaubare Zahl von Märkten und Anbietern in den Großstädten. 
Große Unterschiede fand GfK-Geomarketing aber nicht nur zwischen kleiner Gemein-
de, Mittel- und Großstadt. Auch regional werden Unterschiede festgestellt. So bieten 
große Mittelstädte in Niedersachsen eine bessere Abdeckung als in Baden-
Württemberg. Bei den Kleinstädten ist es laut Weisenberger genau umgekehrt. 
Dagegen leben in den ländlichen Gemeinden beider Länder etwa zwei Drittel der Be-
wohner außerhalb der 800 Meter-Radien. Den höchsten Wert bei der Versorgung er-
reicht Hannover mit 94%. Den niedrigsten Wert hat GfK-Geomarketing auch in Nie-
dersachsen gefunden: In ländlichen Gemeinden in Ballungsräumen mit nur 21%.  
Gleichzeitig stellte sich heraus, dass – im Schnitt betrachtet - das Lebensmittelangebot 
in Baden-Württemberg „näher an der Bevölkerung“ ist als in Niedersachsen, was Wei-
senberger auch auf siedlungsstrukturelle Unterschiede zurückführt. Lebt in Niedersach-
sen rund 44% der Bevölkerung (knapp 3,5 Mio. Einwohner) weiter als 800 Meter vom 
nächsten Nahversorgungsbetrieb mit mehr als 400 qm Verkaufsfläche entfernt, sind es 
in Baden-Württemberg nur rund 39% der Bevölkerung. 

Neue Konzepte für kleine Ortschaften gefragt 
Daraus ergibt sich Handlungsbedarf für die Kommunen. Denn laut Weisenberger ist 
„es durchaus möglich, durch eine geschickte Standortwahl die Erreichbarkeit der Le-
bensmittelmärkte für die Bevölkerung zu erhöhen“, indem sie die Versorgungs- und 
Wohnqualität ihrer Einwohner durch eine geschickte Steuerung und Flächenvergabe 
maßgeblich mitgestalten. In manchen ländlichen Gemeinden sei das Potenzial zur 
Verbesserung der Nahversorgungssituation durchaus vorhanden. 
Das Kernproblem, vor dem viele Gemeinden stehen: Sie sind so klein, dass ein groß-
flächiger Filialist nicht rentabel betrieben werden kann, oder ein in der weiteren Umge-
bung existierender Verbrauchermarkt zu viel Potenzial abschöpft. Abhilfe können laut 
Weisenberger wiederentdeckte Konzepte schaffen, wie kleiner dimensionierte Ver-
kaufsflächen oder selbstverwaltete Betriebe, die mit einer kleineren Potenzialplattform 
auskommen. Mit diesem Thema müssen sich immer mehr Gemeinden befassen. 
 

Lager auf Zeit: Der Self Storage Markt wächst weiter – aber mit 
vermindertem Tempo 

Von Sabine Richter, freie Wirtschaftsjournalistin 
Wohin mit Gegenständen, für die kein Platz in Wohnung oder Keller ist, mit den Mö-
beln bei einem Auslandsaufenthalt oder Umzug, mit platzraubenden Sportgeräten? Die 
Antwort heißt auch in Deutschland immer öfter „Self Storage“ – sprich: Lagerräume, 
die auf Zeit gemietet werden können. 
Deutschland ist hier jedoch noch ein Entwicklungsland, 59 Standorte (ohne Umzugs-
unternehmen) werden in Deutschland von insgesamt 8 Unternehmen betrieben. „Der 
Markt wächst, ein Grund ist die zunehmende Mobilität der Gesellschaft und steigende 
Mieten auch für Lagerflächen“, sagt Martin Brunkhorst, Geschäftsführer des  
Anbieters My Place Deutschland und Vorstandssprecher des deutschen Self- 
Storage-Verbandes. 
In den USA, wo das Geschäftsmodell in den 1960er-Jahren entwickelt wurde, existie-
ren über 40 000 Standorte, und in England, dem größten Markt, bieten 800 Lagerhal-
len Platz, davon allein über 200 im teuren London. 

Stiftung Lebendige Stadt 
prämiert „Biodiversität“  
 
Die gemeinnützige Stif-
tung „Lebendige Stadt“ 
feiert 2010 ihren 10. Ge-
burtstag. Grund genug, auf 
der Frühjahrstagung in 

Ham-
burg 
zurück 
zu 
schau-
en. 
Nach 
den 
Worten 

von Gründer Alexander 
Otto (Foto) hat die Stiftung 
bislang ein Fördervolumen 
von rd. 30 Mio. Euro für 
Projekte mit Vorbildcha-
rakter bewegt. Dazu gehö-
ren u. a. die künstlerischen 
Illuminationen der Ham-
burger Speicherstadt und 
des Berliner Reichstags-
gebäudes, die Neugestal-
tung des Nikolaikirchhofs 
in Leipzig und des Jung-
fernstiegs in Hamburg 
sowie die Grüngestaltung 
des Krupp-Parks in Es-
sen. 2010 – dem Jahr der 
internationalen Biodiversität 
– ruft die Stiftung mit der 
Deutschen Umwelthilfe 
den Wettbewerb 
„Bundeshauptstadt der 
Biodiversität“ aus. Ge-
sucht wird die Stadt, die 
sich stark für die Vielfalt 
von Ökosystemen und Ar-
ten einsetzt. Ziel ist es, die 
Akteure in den Kommunen 
für den Schutz von Natur 
und Artenvielfalt zu motivie-
ren und zu unterstützen. 
Der von der EU geförderte 
Wettbewerb findet zeit-
gleich in Frankreich, Spa-
nien, Ungarn und der Slo-
wakei statt. Die Gewinner-
stadt wird am 6. April 2011 
in Stuttgart gekürt und 
erhält ein Preisgeld von 
50 000 Euro. Infos unter 
www.biodiversitaetskommu
ne.de. 

Stadt News 
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My Place hat sich vom österreichischen Pionier zum Marktführer im deutschen 
Sprachraum mit derzeit 34 Standorten entwickelt. Allein 4 davon gibt es in Hamburg, 
zwei weitere sind in der Hansestadt in Planung. „Unsere Kunden sind zu 70% Privat-
leute, der Rest sind gewerbliche Kunden, die Akten einlagern, Ebay-Powerseller, die 
ihren Warenbestand unterbringen und Einzelhändler, die an ihren Standorten keinen 
Platz für die wechselnde Ladendekoration haben oder deren Lagerfläche generell zu 
klein ist. Die meisten privaten Kunden wollen ihren Hausstand für einige Zeit sicher 
verwahren. Im Schnitt wird „das Angebot für die ambulanten Wechselfälle des Le-
bens“ (Brunkhorst) sechs Monate lang genutzt. 
Zu den großen der Branche gehört Shurgard, Tochtergesellschaft des Weltmarktfüh-
rers Public Storage. Shurgard betreibt in Nordrhein-Westfalen 12 Anlagen. Als ers-
ter deutscher Anbieter startete 1997 die Firma Lagerbox, heute an 7 deutschen Stand-
orten vertreten. Auch die Österreicher My Place Self-Storage sind mit derzeit 21 La-
gerhäusern in Deutschland erfolgreich. Eine größere Rolle spielen noch Secur Selfsto-
rage und Pickens. Fast alle Lagerhäuser befinden sich in größeren Städten. Die meis-
ten Anbieter geben an, weiter wachsen zu wollen, allerdings mit geringerem Tem-
po als in der jüngeren Vergangenheit. 

Ehemalige Warenhäuser nur bedingt geeignet 
Die kleinste Box bei My Place ist bei einer Hallenhöhe von 3 m 0,75 qm groß und kos-
tet bei einer Mietzeit von vier Wochen rund 37 Euro. Die größte Standardeinheit misst 
100 qm. Bei längeren Mietvertragszeiten und größeren Flächen wird es billiger. Gene-

rell lohnt es, die Angebote genauer zu 
vergleichen. Zum Service gehören 
Spezialkartons und Transportgeräte. 
Jeder Mieter bekommt einen Schlüssel 
für seine Box und einen Zugangscode. 
Die meisten Self-Storage-Gebäude 
sind Neubauten. Sie befinden sich in 
zentralen Lagen, haben hohe Sicher-
heitsstandards, sind hell, gut belüftet 
mit breiten Gängen, Parkplätzen, über-
dachten Zugängen und häufig rund um 
die Uhr geöffnet. Die Hoffnung, dass 
Self-Storage-Anlagen eine profitable 
Verwendung der oberen Stockwerke 
leer stehender Kaufhäuser ermöglicht, 

wie die großen Immobilienberater in ihren Untersuchungen zur Zukunft der Warenhäu-
ser erwarteten, erfülle sich deshalb nur in Ausnahmefällen, so Martin Brunkhorst. 
Lediglich in Berlin wurde das 3. Obergeschoss des ehemaligen Hertie-Kaufhauses  
in der Karl-Marx-Straße an Lagerbox vermietet. Das Refurbishment hatten Büll  
& Dr. Liedtke zusammen mit Centrum in Düsseldorf, Entwickler für Einzelhandels-
immobilien, realisiert.  
Hochprofitabel sind die Lagerhäuser allerdings. Pro Standort würden 1,2 bis 2 Mio. 
Euro Umsatz erzielt, so Brunkhorst, die Renditen lägen „oberhalb von 9%“.  
Längst ist auch die Fondsbranche auf das Modell aufmerksam geworden. Das jüngste 
(geschlossene) Fondsprodukt hat die Hamburger Pickens Selfstorage GmbH zusam-
men mit der Euram Management GmbH aufgelegt. Der „Pickens Selfstorage 1“ 
wird in bis zu 5 Lagerhäuser investieren, dafür sollen 6 bis höchstens 30 Mio. Euro 
Eigenkapital eingesammelt werden. Den Anlegern wird ein jährlicher Wertzuwachs 
nach Kapitalrückfluss von etwa 14,5% nach Steuern prognostiziert. Die Analyse für 
die Standortwahl und die Kalkulation hat die BulwienGesa AG erstellt. 

MediMax und S.Oliver 
neu in Rahlstedt Arcaden 
 
Nach der Revitalisierung 
bei laufendem Betrieb und 
Einweihung der neuen Mall 
im März kündigen sich in 

den neuen Rahlstedt Ar-
caden zwei weitere Laden-
eröffnungen an: Der Textil-
anbieter S.Oliver wird am 
12. Mai seinen über 200 
qm großen modernen Shop 
präsentieren, rund einen 
Monat später eröffnet der 
erste Rahlstedter MediMax 
auf 1800 qm mit einem 
breiten Angebot an Unter-
haltungselektronik, das laut 
mfi AG im Hamburger 
Stadtteil schmerzlich ver-
misst wird. Rund 40 Mio. 
Euro hat die MEAG Mu-
nich Ergo AssetManage-
ment GmbH als Vermö-
gensverwalter in die Revi-
talisierung des 1983 eröff-
neten Centers investiert. 
Mit der Weiterentwicklung, 
Generalplanung und dem 
Projektmanagement wurde 
die mfi AG aus Essen be-
traut, die im Frühjahr 2008 
auch das Center-
Management übernahm. 

Hannover: Der Hersteller 
für Winter- und Sommerja-
cken Wellensteyn hat in 
der Georgstraße 54 in Han-
nover eine 690 qm große 
Handelsfläche gemietet. 
Davon werden 325 qm als 
Laden, 70 qm als Büro und 
295 qm als Lager genutzt. 
Vermieter ist eine Erbenge-
meinschaft. Vermittelnd 
tätig war Engel & Völkers 
Commercial Hannover. 

Unternehmens 
News 
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Real Estate North - Gewerbeimmobilien-Messe des Nordens 
Ruth Vierbuchen, Chefredakteurin „Handelsimmobilien Report“ 

Am 2. Juni feiert im Terminal Tango des Hamburger Flughafens die neue Gewerbe-
immobilienmesse Real Estate North ihre Premiere. Das Ausstellungsangebot der neu-
en Messe im Norden, die von der Deutschen Messe AG in Hannover ausgerichtet 
wird, ist speziell auf die Wertschöpfungskette von Gewerbeimmobilien, deren Bau, Er-
werb, Unterhaltung und Verwaltung zugeschnitten, wie der Veranstalter mitteilt: Als 
„internationale Fachmesse für Gewerbeimmobilien in Nord- und Nordosteuropa“. 
Veranstaltet wird die Real Estate North auf Initiative und mit Unterstützung der Met-
ropolregion Hamburg - den 18 Wirtschaftsförderungen aus Hamburg, Nieder-
sachsen und Schleswig-Holstein. Wie der Geschäftsbereichsleiter Internationale 
Fachmessen der Deutschen Messe AG, Alexander Wurst, mitteilt, werden hier 
Kommunen, Städte, Wirtschafts- und Metropolregionen mit Immobilienentwicklern, -
beratern und -vermittlern, Facility- sowie Projekt-Managern, Investoren, Architektur-
büros und Anbietern von Informations- sowie Kommunikationstechnologien zusam-

mengeführt. Dabei 
stellt die Deutsche 
Messe AG ihre neueste 
Immobilien-Messe auf 
vier Säulen: Zum ei-
nen soll die Real Estate 
North als Branchen-
treff mit Fokus auf 

Gewerbeimmobilien fungieren. Mit dem Termin am 2./3. Juni positioniert sie sich 
zeitlich zwischen der Auftaktveranstaltung Mipim im März in Cannes und der Expo 
Real Anfang Oktober in München. 
Mit dem geplanten „Messeforum“ – das ist die 2. Säule - will der Veranstalter 
„erstklassige Diskussionsrunden“ (First Class Discussions) mit Immobilienexperten 
bieten. Dazu gehören über 20 Experten, darunter Olaf Petersen, Geschäftsführer 
GfK GeoMarketing und Mitglied im „Rat der Weisen der Immobilienwirtschaft“, 
Rolf Elgeti, Vorstandsvorsitzender TAG Immobilien und Marc Drießen, Vorstand 
Hesse Newman Capital AG. Geplant sind an beiden Messetagen Diskussionsrunden 
über Handel, Logistik, Finanzierung, „grüne Gebäude“, Energie und Karriere. Um dem 
regionalen Schwerpunkt der Real Estate North Rechnung zu tragen, gibt es zudem län-
derbezogene Vorträge über norddeutsche Metropolregionen, Skandinavien und 
osteuropäische Staaten. 
Mit „Säule 3“ wird auch ein Stück Praxisbezug in die Messe mit eingebaut. So sind 
im Vorfeld der Veranstaltung, am 31. Mai und am 1. Juni, unter dem Namen „Site 
Inspections“ 6 Projektbesichtigungen geplant, wobei Teilnehmer per Helikopter, 
Bahn, Bus oder auch individuell anreisen können. Im Einzelnen bietet der niedersäch-
sische Wirtschaftsförderer NGlobal Exkursionen etwa zur Offshore-Anlage in Cux-
haven und zum Forschungsflughafen in Braunschweig an. 
Die Wirtschaftsförderung und Technologietransfer Schleswig-Holstein bietet Ex-
kursionen zum neuen schwerlastfähigen Hafen Kiel-Canal in Osterrönfeld und zum 
Gewerbepark Westküste im Kreis Dithmarschen, der nach Angaben des Veranstal-
ters gute Voraussetzungen für energieintensive Unternehmen bietet. 
Und schließlich bietet „Säule 4“ am ersten Messeabend des 2. Juni in der Hamburger 
HafenCity „Netzwerken mit Event-Charakter“, bei dem Aussteller, Branchenexper-
ten der Immobilienwirtschaft sowie Vertreter von Politik und Medien zusammenkom-
men. Dabei verspricht der Veranstalter ein besonderes Event, „das zur Unterhaltung 
und Kontaktpflege animieren“ soll. „Wir freuen uns, vom Start weg so eine spannende 
Veranstaltung auf die Beine zu stellen“, so Alexander Wurst. 

Richtfest für das 
neue Nord-Hub  
 
Die Bauarbeiten für die 
neue Hauptumschlagbasis 
der Hermes Logistik 
Gruppe in Langenhagen 

bei Hannover liegen trotz 
des strengen Winters im 
Zeitplan: Drei Monate nach 
der Grundsteinlegung feier-
ten die Projektpartner Her-
mes und ECE gemeinsam 
mit den Bauleuten von 
Goldbeck International 
am 13. April 2010 Richtfest 
für das neue Nord-Hub am 
Flughafen Hannover. Bis 
zum Herbst entsteht auf 
dem rund 80 000 qm gro-
ßen Areal für 35 Mio. Euro 
an der Autobahn A 352 ein 
über 230 m langes und bis 
zu 60 m breites Logistik-
zentrum. Mit einer hochmo-
dernen Sortieranlage kön-
nen dort jährlich bis zu 
40 Mio. Sendungen verar-
beitet werden – in einer 
späteren Ausbauvariante 
sind bis zu 60 Mio. Sen-
dungen geplant.  

Wiesbaden: Ein Privatin-
vestor hat ein Wohn- und 
Geschäftshaus in der Stra-
ße der Republik in Wiesba-
den verkauft. Die 834 qm 
Nutzfläche des Objekts 
verteilen sich auf 12 Wohn-
einheiten. Außerdem ver-
fügt die Immobilie über  
eine Gewerbeeinheit mit 
über 370 qm. Der Käufer  
ist ebenfalls ein Privatin-
vestor. Der Kaufvertrag 
wurde durch Engel & Völ-
ker Commercial Wiesba-
den vermittelt. 

Deals 
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Architektenwettbewerb für Hertie Giesing entschieden 
Ruth Vierbuchen, Chefredakteurin „Handelsimmobilien Report“ 

Nachdem der Neubau des ehemaligen Hertie-Hauses in München-Laim an der 
Fürstenrieder Straße 51 schon deutliche Konturen angenommen hat – hier entsteht ein 
Geschäftshaus nach den Plänen des Kasseler Architektenbüros Bieling Architekten – 
legen die Eigentümer Development Partner AG aus Düsseldorf und Bucher Properties 
GmbH aus München nun auch die Zukunftspläne für ihre zweite Hertie-Filiale in der 
Tegernseer Landstraße 64 in München-Giesing vor. 
Auch bei diesem Projekt hatten Development Partner und Bucher einen Architekten-
Wettbewerb für ein neues Geschäftshaus auf dem Gelände der ehemaligen Hertie-
Filiale ausgeschrieben. Daraus ist das Kölner Büro Kister Scheithauer Gross in Ko-
operation mit realgrün Landschaftsarchitekten aus München als Sieger hervorgegan-
gen. Der Wettbewerb ist mit Preisgeldern von insgesamt 36 500 Euro dotiert und wird 
mit Städtebauförderungsmitteln aus dem Bund-Länder-Städtebau-
Förderungsprogramm „die soziale Stadt“ gefördert. Bei dem Wettbewerb hatten 
das Münchner Architektenbüro PRPM Perret Reichert Pranschke Maluche den 2. 
Platz und Lang Hugger Rampp Architekten, ebenfalls München, den 3. Platz belegt. 
Überzeugend an dem Vorschlag der Gewinner Kister Scheithauer Gross und real-
grün fand die Jury – u.a. mit der Stadtbaurätin der Landeshauptstadt München, 
Prof. Elisabeth Merk als Mitglied, dass sich das Objekt in einer interessanten 

„Rhythmisierung“ an die unmittelbare Nach-
barschaft und den wichtigen Quartiersplatz 
an der Tegernseer Landstraße anpasst. Prä-
gendes architektonisches Merkmal sei die 
„elegant zurückhaltende Lochfassadenstruk-
tur“ des neuen Geschäftshauses. Und mit 
seiner Kompaktheit sei das Projekt ein wirt-
schaftlicher Beitrag, der auf die Besonder-
heiten des Münchner Stadtteils Giesing ein-
gehe. Eine wichtige Besonderheit: Durch 
einen ungewöhnlichen Abschluss des neu 
geplanten Gebäudes gelingt die städtebauli-

che Einbindung der angrenzenden kleinteiligen Feldmüllersiedlung. 
Das war für die Gewinner auch das Kernthema, wie Prof. Johannes Kister betont: 
Das Zusammentreffen zweier unterschiedlicher städtebaulicher Maßstabsstrukturen. So 
mussten der Übergang von der fünfgeschossigen Blockrand-Bebauung in der Umge-
bung des Hertie-Hauses zu den kleineren Maßstäben der Feldmüllersiedlung geschafft 
und der Bezug zum Tegernseer Platz hergestellt werden. Das ist aus Sicht der Jury 
mit dem Entwurf gelungen. 
Die ersten Abbrucharbeiten sowie die vorbereitenden Maßnahmen für den Bau des Ge-
schäftshauses an der Tegernseer Landstraße sind für Ende 2010 vorgesehen. Geplant 
ist auf dem Gelände des alten Hertie-Hauses nach Angaben der Eigentümer ein Büro- 
und Geschäftshaus mit rund 3 200 qm Einzelhandelsfläche, die sich über Unterge-
schoss, Erdgeschoss und das 1.Obergeschoss erstreckt. Hinzu kommen etwa 1 550 qm 
Bürofläche in den Stockwerken 2 bis 5, rund 13 Parkplätze für Autos sowie 40 Fahr-
radstellplätze. Da die ehemalige Hertie-Filiale laut Development Partner vorrangig mit 
öffentlichen Verkehrsmitteln, zu Fuß oder per Fahrrad aufgesucht wurde, ist diese be-
scheidene Zahl von Parkplätzen offenbar ausreichend. 
Im Frühjahr 2012 soll das Geschäftshaus fertig sein. Das Projektvolumen beträgt laut 
Eigentümer rd. 22 Mio. Euro. Mieter für die Einzelhandelsfläche gibt es noch nicht. 

ASTOC gestaltet das 
Gürzenich-Quartier neu 
 
In der Kölner Innenstadt 
liegen – architektonisch 
betrachtet – Wohl und We-
he nah beieinander. Mit 
Dom und Gürzenich, aber 
auch zeitgenössischen Ge-

bäuden wie dem noblen 
Kubus des Wallraf-
Richartz-Museums, kann 
sich die Stadt weltweit se-
hen lassen, mit allerlei 
Nachkriegsbauten und 
städtebaulichem Stückwerk 
weniger. Auch das Gürze-
nich-Quartier zwischen 
Augustinerstraße, Kleiner 
Sandkaul, Gürzenichstra-
ße und Martinstraße be-
steht derzeit aus wenig 
attraktiver, drei- bis fünfge-
schossiger Blockrandbe-
bauung aus der Nach-
kriegszeit. Die Entwick-
lungsgesellschaft Gürze-
nich-Quartier mbH & Co. 
KG will das ändern und auf 
dem rd. 2 500 qm großen 
Grundstück, das sie konti-
nuierlich erworben hat, eine 
anspruchsvolle Bebauung 
entwickeln. Gewinner des 
Architektenwettbewerbs ist 
das Modell des Kölner Bü-
ros ASTOC Architectures 
& Planners. 
 
Frankfurt/M: H&M mietet 
für sein Konzept COS rund 
690 qm am Goetheplatz 4 
in Frankfurt am Main. Die 
Fläche verteilt sich auf rund 
160 qm im Erdgeschoss 
und 530 qm im 1. Oberge-
schoss und wird derzeit 
umgebaut. CB Richard 
Ellis vermittelte. 

Stadt News 
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Die Hertie-Filialen in München-Laim und in München-Giesing gehörten im Dezember 
2008 zu den ersten der insgesamt 64 Hertie-Filialen des britischen Investors Dawnay, 
Day, die verkauft werden konnten. 45 Filialen stehen aber noch zum Verkauf. 
 

Metro Group – Chronik eines Wandels 
Ruth Vierbuchen, Chefredakteurin „Handelsimmobilien Report“ 

„Handel ist Wandel“ – die Redewendung wird immer wieder gerne ins Feld geführt, 
schon allein deshalb, weil sie sich so schön reimt. Den grundlegenden Strukturwandel 
gibt es aber auch in der Industrie. Doch „Industrie ist Wandel“ reimt sich nun mal 
nicht. Gleichwohl: Kein Handelskonzern verkörpert - und prägte - den Strukturwandel, 
den der deutsche Einzelhandel seit Mitte der 1980er-Jahre durchlaufen hat, so stark, 
wie die Düsseldorfer Metro Group – die jüngst eine erneute Umstrukturierung vollzo-
gen hat – eine Rückbesinnung auf die Wurzeln. 
Das erste Kapitel des Metro-Konzerns hatte Firmengründer Otto Beisheim am 27. Ok-
tober 1964 geschrieben, als er das Selbstbedienungs-Prinzip, das soeben den Einzel-
handel revolutionierte, auf den Großhandel übertrug. Gegen den Zustellgroßhandel, der 
die Ware beim Kunden ausliefert, entwickelte er den SB-Großhandel für Kleingewer-
betreibende, Gastronomen und Selbstständige, die ihre Waren gleich „cash“ bezahlen 
und im eigenen Wagen - „carry“ - in den Betrieb transportieren. 
Den ersten Metro Cash & Carry-Markt eröffnete Beisheim gemeinsam mit seinem 
Geschäftspartner, dem Spar-Großhändler Schmidt-Ruthenbeck, in Mülheim/Ruhr. 
Später folgten Märkte in Essen und Berlin. 
Wesentliche Kennzeichen des Konzepts waren die „avantgardistisch-intensive Nutzung 
von EDV“ und die direkte Werbeansprache potenzieller Kunden durch „Direct-
Mailing“. 1967 folgte die Eröffnung neuer Märkte in Köln-Godorf, Hamburg I und 
Düsseldorf, nachdem Beisheim die Duisburger Industrie-Dynastie Haniel als Ge-
schäftspartner und Geldgeber gewinnen konnte. Heute sind die Haniels größter Metro-
Einzelaktionär – und haben Beisheims Einfluss stark zurück gedrängt. 
In den folgenden beiden Jahren eröffnete Beisheim 8 neue Großmärkte. Und bereits in 

den 1970er-Jahren forcierte er die euro-
paweite Internationalisierung, indem er 
sich mit 40% an der niederländischen 
SHV-Makro Handelsgesellschaft be-
teiligte und mit ihr ein Netz aus Makro-
Cash & Carry-Märkten aufbaute. 
Eine Zäsur für Beisheim und die Metro 
war 1970 die Begegnung mit dem ehe-
maligen IBM-Vertriebsdirektor für 
Düsseldorf, Erwin Conradi, in der 

Rheinmetropole, dem Stammsitz der Metro. Der elf Jahre jüngere Conradi war elo-
quent, hatte Berufserfahrung in den USA gesammelt und nach dem Abitur ein Studium 
als Wirtschaftsingenieur absolviert. Eine Ausbildung, die dem gelernten Industriekauf-
mann und Sohn eines Gutsverwalters, Beisheim, zu seinem Bedauern verwehrt geblie-
ben war. Erst später wurden ihm Ehren-Doktor und Ehren-Professor-Titel verliehen. 
Mit Ende 40 übergab er die Führung an Conradi, damit er sich stärker um seine kranke 
Frau kümmern konnte. 1999, bei seinem 75. Geburtstag, konzedierte Beisheim seinem 
Statthalter, der „Erbauer und Lenker“ des Metro-Konzerns zu sein. Beisheim selbst 
mied das Rampenlicht und gab nie Interviews – und formte so in den 1980er-
Jahren das Bild vom intransparenten, gefürchteten Metro-Konzern, der nach 
Größe, Einfluss und Macht strebte. 

ZIA gewinnt sieben 
neue Mitglieder 
 
Mitte März hat der ZIA 
Zentraler Immobilien 
Ausschuss 7 neue Mitglie-

der aufge-
nommen. 
Mit der 
Gasag 
Wärme-
Service, 
Steigen-
berger 
Hotels, 

Deutsche Messe Hanno-
ver, NAI Apollo, der West-
fälischen Grundbesitz 
und Finanzverwaltung, 
Bögner Hensel & Partner 
und der gemeinnützigen 
Organisation ULI, begrüßt 
der Verband Neumitglieder 
aus verschiedensten Berei-
chen der Immobilienbran-
che. „Wir freuen uns, dass 
wir Mitglieder mit neuen 
Themenfeldern für den ZIA 
gewinnen konnten. Mit der 
Aufnahme dieser Unterneh-
men erweitern und vergrö-
ßern wir die Bandbreite des 
Verbands als ordnungs- 
und wirtschaftspolitische 
Interessenvertretung der 
Immobilienwirtschaft", sagt 
Andreas Mattner, Präsi-
dent des ZIA. 

 
Trier: Der bundesweit akti-
ve, auf exklusive Damen-
schuhe spezialisierte 
Schuhfabrikant Kennel & 
Schmenger startet in Trier 
seine Expansion mit eige-
nen Geschäften. Kennel & 
Schmenger hat in der 1a-
Lage von Trier, Fleischstra-
ße 20, einen Laden mit 110 
qm gemietet. Anfang Juli 
2010 wird das Geschäft, 
das aktuell noch umgebaut 
wird, eröffnet. Die Vermitt-
lung des Mieters und die 
Beratung des Privateigen-
tümers erfolgte durch 
Brockhoff & Partner.  

Sonstiges 

Deals 
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Ein Wegbegleiter umschrieb Beisheim, der am 3. Januar 1924 in Langenberg bei 
Wuppertal geboren wurde, als „leidenschaftlich in der Sache, ohne Schonung der ei-
genen Person, bedingungslos in der Zielorientierung, keine Abweichung von der Ver-
folgung der geschäftspolitischen Zielsetzung“. Charaktereigenschaften, die den ge-
samten Metro-Konzern und die Mitarbeiter prägten. „Metro-Manager sind von 
einer gewissen sozialen Härte“, brachte es ein anderer auf den Punkt. 
Und so verfolgte das Unternehmen in den 1980er-Jahren auch die Diversifizie-
rung in den Einzelhandel. Über die Praxis der Cash & Carry-Märkte, die aus Sicht 
des Einzelhandelsverbands HDE auch in großem Umfang an Endkunden verkauften, 
sich als Großhandel aber nicht an die rigiden Öffnungszeiten halten mussten und bis 21 
Uhr öffnen durften, kam es zu massiven Rechtsstreitigkeiten. Konkurrierende Einzel-
händler sahen im Metro-Modell eine „unlautere“ Konkurrenz. Auf Versuche, ihn zum 
Kompromiss zu überreden, reagiert Beisheim mit Ablehnung. Erst Jahre später suchten 
die zerstrittenen Parteien den Vergleich. 
Als die Metro in Deutschland ihre Öffnungszeiten auf 19 Uhr zurückfuhr, verlor sie für 
viele Endkunden an Attraktivität. In den preisaggressiven SB-Warenhäusern wie Mas-
sa, Allkauf, Real (Schaper-Gruppe) oder Marktkauf (AVA) war den Metro-Märkten 
zudem eine preisaggressive Konkurrenz erwachsen. Deshalb suchten Beisheim und 
Conradi im Einzelhandel neue Wachstumsfelder. 
Das erste Kapitel dieser Diversifizierungsstrategie schrieben sie mit der spektakulä-

ren Übernahme der Kölner Kaufhof AG. Ge-
gen den erbitterten Widerstand von Kartellamts-
präsident Wolfgang Kartte erstritten die Metro-
Manager 1987 das Recht, die Mehrheit überneh-
men zu dürfen. Bis zum Bundesgerichtshof wa-
ren sie gezogen, um ihre Expansion in den Ein-
zelhandel voranzutreiben. Am Tag, als die Kauf-
hof-Übernahme genehmigt wurde, war der An-
drang der Journalisten so groß, dass die Telefon-
leitungen des Bundeskartellamts zusammenbra-
chen. Die Genehmigung war ein Dammbruch. 
Nach diesem Sieg der Metro wurde klar, dass 
das Bundeskartellamt nur noch wenige Mög-

lichkeiten hatte, die anrollende Fusionswelle im Einzelhandel zu stoppen.  
In schneller Folge hatte Metro die Einzelhandelsketten BLV (Bayerische Lagerversor-
gung), Meister, Huma, Massa, die Kerngesellschaft der Co op AG und Anfang der 
1990er-Jahre die gesamte Asko AG, Deutschlands größten SB-Warenhausbetreiber, 
gekauft. Später folgten Allkauf und Kriegbaum. Der heutige Metro-Konzern umfasst 
- salopp gesagt – fast den halben deutschen Einzelhandel. Allein die SB-
Warenhaustochter Real ist aus über 10 Unternehmen zusammengesetzt. Das erklärt 
auch z.T. die Probleme dieses Flickenteppichs in Deutschland. 
1996 krönten Conradi und Beisheim ihre Expansion mit der Fusion der Töchter Asko, 
Kaufhof und des deutschen Cash & Carry-Geschäfts unter dem Dach der neu gegrün-
deten, börsennotierten Metro AG. Ein Novum für den Konzern, der sich im Umgang 
mit der Öffentlichkeit bislang sehr schwer getan hatte. Doch vieles blieb in der An-
fangsphase undurchsichtig, da die Mehrheitseigner Beisheim, Schmidt-Ruthenbeck 
und Haniel den nunmehr größten Handelskonzern Europas über die in der Schweiz an-
sässige Metro Holding AG steuerten. Hier residierte etwa auch die Einkaufs-
Organisation Metro International AG (Miag), die für den gesamten Konzern einkauf-
te und bei den Aktionären für Misstrauen sorgte, weil sie befürchteten, dass über die 
Miag Einkaufsprovisionen abgeschöpft würden. 

Schleifenbau gestaltet 
neue Modehaus-Welten 
 
Shoppen ist kein profanes 
‚Einkaufen‘, es erzeugt 
Glücksgefühle, ist Erlebnis 
und manchmal auch Bal-
sam für die Seele. So lautet 
die Philosophie des Ver-
kaufens in Zeiten der 
Überflussgesellschaft. 
Das ist für den Haigerer  
Ladengestalter schleifen-
baum design & project 

immer wieder eine neue 
kreative Herausforderung. 
So hat Schleifenbaum mit 
dem Modehaus Mensing 
in Dorsten bis Ende Febru-
ar 2010 ein neues Shop-
Konzept entwickelt. Dabei 
wurde das Mode-Spektrum 
aus HAKA, DOB, KIKO und 
Accessoires, das auf 2 Ge-
schäfte verteilte war, unter 
einem Dach auf 3 Etagen 
und 2 400 qm konzentriert. 
Kern des neuen Konzepts 
ist die Gestaltung von indi-
viduellen Erlebniswelten 
nach den Zielgruppen. So 
sollen Stammkundschaft 
und jüngere Kunden in ei-
genen Verkaufswelten an-
gesprochen werden. Ein 
stillgelegter Aufzug wurde 
z. B. zur eleganten Skyline-
Lounge umgestaltet (Foto), 
im Young Fashion Bereich 
fahren Jeans in einem  
elektrischen Rundpater-
noster und die Umkleide-
kabinen sind mit Graffitis 
versehen. Im Sportswear-
Bereich erinnern Ruder-
boot und Ruderblätter an 
Weltmeister-Titel und 
Olympia-Erfolg der Dorste-
ner Ruder-Teams. 

Unternehmens 
News 
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Erster Vorstandssprecher der Metro AG wurde Klaus Wiegandt, der frühere Asko-
Chef. Unter seiner Ägide wurde Ende 1998 der aus vielen kleinen Gesellschaften wie 
Kaufhalle, Adler, Hawesko, Tip (Discounter) oder Rungis Express wie ein Ge-
mischtwarenladen zusammen gewürfelte Konzern auf die Kerngeschäftsfelder C & C, 
Kaufhof-Warenhaus, Asko-Lebensmittelhandel, Praktiker-Baumärkte und Media 
Markt/Saturn konzentriert und Randbereiche kontinuierlich abgestoßen. 
Zum andern übernahm Wiegandt von den originären Gesellschaftern Beisheim, 
Schmidt-Ruthenbeck, Haniel sowie der SHV Makro die Beteiligung am europäischen 
Cash & Carry-Geschäft. Die Fäden bei dieser Transaktion hielt Erwin Conradi in 
der Hand, der als Aufsichtsratschef am Konzern mit baute und auf Größenwachs-
tum setzte. Sein Traum: Den Metro-Konzern mit Frankreichs Nummer 1, Carrefour, 
der damals vom langjährigen Metro-Frankreich-Chef Daniel Bernard gelenkt wur-
de, zur unangefochtenen Nummer 1 in Europa zu formen. Der Traum zerplatzte jedoch, 
als Carrefour 1999 mit dem französischen Wettbewerber Promodès fusionierte und 
Metro in Europa auf Platz 2 verwies. 
Einen grundlegenden Wandel in der Unternehmensstrategie läutet Hans-Joachim 
Körber ein, der 1999 Wiegandts Nachfolge antrat. Unter seiner Ägide integriert der 
Konzern Gesellschaften wie die Miag in die Metro AG und beseitigt so die von den 
Aktionären beklagte Intransparenz. Als er im Sommer 2000 den Machtkampf gegen 
seinen Aufsichtsratschef Conradi für sich entschied, stellte Körber die internationale 
Expansion auf ein neues Fundament. 
Statt den originären Gesellschaftern weitere Beteiligungen am ausländischen Cash & 
Carry-Geschäft abzukaufen entschließt er sich für die kostengünstigere Expansion 
durch Eröffnung neuer Großmärkte in Asien. An der Spitze des Aufsichtsrats löste Jan 

van Haeften den Beisheim-Vertrauten 
Conradi ab und markierte die neue Ära der 
Haniels. Die manifestierte sich endgültig, 
als der Ex-Mercedes-Chef Eckhard Cor-
des Chef bei Haniel und des Metro-

Aufsichtsrats wird und die Haniels ihren Anteil von 18,4 auf über 34% aufstocken. 
Dass Cordes über kurz oder lang an die Spitze der Metro AG wechseln würde, hat 
Branchenkenner im Herbst 2007 nicht wirklich überrascht. 
Der von Cordes geplante Verkauf von Galeria Kaufhof dürfte kaum im Sinne der 
Beisheim’schen Politik sein. Im Kaufhof-Flaggschiff Hohe Straße in Köln hatte der 
Patriarch 1999 seinen 75. Geburtstag gefeiert. Körbers Abgang markiert insofern 
auch das Ende der von Beisheim dominierten Ära im Metro-Konzern. 
Die von „individueller Leidenschaft und emotionaler Bindung“ geprägte Unterneh-
mensphilosophie wird ersetzt durch die Politik des gut 250 Jahre alten Familienunter-
nehmens, das den Strukturwandel überdauert hat, weil es sich nicht von Traditionen 
und Gefühlen, sondern von schlichtem unternehmerischem Kalkül leiten lässt. 
So zeigen auch die Abschaffung der Metro-Holding (siehe HIR 67) und die Zu-
sammenlegung der Managementfunktionen mit der Führung des dominierenden 
Cash& Carry-Geschäfts in Düsseldorf die Rückbesinnung auf die Wurzeln des 
Konzerns. Da passt es ins Bild, dass das neue Logo an das der Cash & Carry-Sparte 
erinnert. Im Fokus der Cordes Politik steht vor allem die Kärrnerarbeit wie die syste-
matische Sanierung von Real durch Werbung und die Ausweitung des renditestarken 
Eigenmarkengeschäfts. Hinzu kommt - im zweiten Anlauf – der Aufbau des Online-
Handels, wobei der Weg noch weit sein dürfte, da die erforderliche Versandstruktur 
erst aufgebaut werden muss. 
Der Fall Metro zeigt auf anschauliche Weise, wie ein Unternehmen einen sehr 
weiten Weg geht, um am Ende wieder zu sich selbst zu finden. 

Dortmund: Die Allianz 
Real Estate Germany, 
Niederlassung Mitte, hat 
mit der Gravis Computer-
vertriebsgesellschaft 
mbH einen langfristigen 
Mietvertrag für einen Store 
am Dortmunder Westen-
hellweg 67/Kampstraße 42 
abgeschlossen. Er bietet 
rd. 800 qm Laden- und Ar-
chivflächen. Die Gravis 
Computervertriebsgesell-
schaft mbH ist eine der 
größten deutschen Han-
delsketten für Mac, iPod 
und andere Produkte aus 
dem Bereich des digital life. 
Die Immobilie, ein Investiti-
onsobjekt der Allianz Le-
bensversicherungs-AG, 
steht in unmittelbarer Nähe 
zur Petri Kirche und er-
streckt sich bis zur 
„Kampstrasse“, die zum 
Boulevard Kampstraße 
ausgebaut wird. 
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