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Essen und Trinken

sind kein Trend

Von 2010 bis 2018 stieg der Umsatz

im deutschen Einzelhandel um rund
100 Mrd. Euro - von 427 Mrd. Euro

auf 523 Mrd. Euro in 2018.

In dieser Zeit erzielte der Online-Handel
(von einer sehr niedrigen Basis aus)

ein durchschnittliches Wachstum

von 13 % p. a. Der stationire Handel
wuchs in dieser Zeit um knapp 2 % p. a.
Was bedeutet das in absoluten Zahlen
- quasi in Umsatz an der Kasse?

Der Online-Handel wuchs in dieser Zeit
(2010-2018) um durchschnittlich 4,2 Mrd. Euro
p.a, der stationdre Handel wuchs allerdings
um 7,9 Mrd. Euro p. a. Der stationdre Handel
wuchs um das Doppelte im Vergleich zum
Online-Handel. Eine fiir viele iiberraschende
Erkenntnis. Der Umsatzabstand zwischen
stationdr und online vergroflert sich seit Jahren
zugunsten des stationdren Handels!*

Gleichwohl: die Digitalisierung des Kaufens
rund um die Uhr von der Couch bietet
Vorteile. Ein sehr grofles und scheinbar
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unbegrenztes Sortiment an Waren,
transparente Preise, die Bequemlichkeit
und Schnelligkeit des Bestellvorganges.
Diese Vorteile ersetzen aber nicht das
emotionalisierende Einkaufserlebnis,

die Moglichkeit Dinge anzufassen,

zu riechen, zu spiiren - sich unter
Menschen aufzuhalten. Einen leckeren
Latte Macchiato im Cafe vor Ort kann
man online nicht geniefen.

Also online oder offline? Letztlich ist
dies eine tiberholte Betrachtungsweise.
Diese Absatzkanile verschmelzen.

Man spricht von Multi-Channel.

Alle relevanten Einzelhdndler bedie-
nen inzwischen alle Kanile — online wie
offline. Dabei hat der stationdre Handel
strategische Vorteile gegeniiber reinen
Online-Handlern. Das Ladenlokal wird
in Zukunft weit mehr als eine Verkaufs-
fliche darstellen. Es wird Beratungs-,
Abhol-, Zahlpunkt oder Showroom
oder alles in einem sein, aber in Kombi-
nation mit Online-Aktivitaten. u

*Alle Angaben HDE (Handelsverband Deutschland)

i Liebe Leserinnen, liebe Leser,
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die optimale Kapitalanlage, hochrentabel

i und risikolos, gibt es nicht. Die meisten
i Anleger bevorzugen Sicherheit vor Risiko.

Langfristige Kapitalanlagen sollten deshalb
in einen langfristig stabilen Markt investie-
ren. Ein Investment in Handelsimmobilien ist

i letztlich eine Investition in den Markt
i, Essen und Trinken". Insofern wird es dort,

wo Menschen leben, immer einen Bedarf

i an Handelsimmobilien geben. Deshalb wird
i der Einzelhandel stets Fldchen in solchen

Handelsimmobilien nachfragen.

i Gleichwohl gilt das alte Sprichwort ,, Handel
i ist Wandel. Wie sieht die ideale Handelsim-

mobilie aus? Worauf sollte man bei einer

i Investition achten? Auf den ndchsten Seiten,

erfahren Sie auf welche Verdnderungen sich
der stationdre Handel in den kommenden
Jahren einstellen muss und welche Position
dabei der Online-Handel einnimmit.

Viel Spafs beim Lesen und viel Erfolg beim
Investieren wiinscht Ihnen

: Thr

Peter Friedenauer
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u Dadurch triagt das Ladenlokal
bei Multi-Channel-Anbietern auch
maf3geblich zu steigenden Online-
Umsatz-Zuwichsen bei. Die Attraktivi-
tat und Rentabilitit eines Standorts
lasst sich nicht mehr nur aus dem
Umsatz-/Mietverhiltnis ableiten.

In Zukunft zahlt die Gesamtwert-
schopfung in einem Einzugsgebiet
tiber alle Kanile hinweg.

- auch aus Griinden des Alters des
Inhabers - schlicht nicht professionell
genug. Sein Marktanteil hat sich

von 32 % im Jahre 2000 inzwischen
fast halbiert. Er ist der eigentliche

deren Fahigkeit, sich auf die dynamische
Entwicklung und die relevanten Trends
im Handel einzustellen, auf den Priifstand
kommen miissen.

Wie gehen die Zahlen aus der Einleitung Verlierer des Online-Handels.
einher mit dem gefiihlten Riickgang

des Einzelhandels in Innenstddten?

Die Antwort liegt in dem gednderten

Einkaufsverhalten. Warenhéduser

wie die Generalisten Kaufthof, Karstadt etc.

H Peter Friedenauer
Geschdftsfiihrer
waren neben dem

Fachhindler frither | g B 2.C@0ET

die Lieblinge

der Biirger.

Diese wurden in
den letzten Jahren
mehr und mehr
von Fachmarktzentren, einer Ansammlung
vieler spezialisierter Fachmirkte, verdrangt.
Der Kunde erwartet von einer Einkaufs-
moglichkeit ein sehr grofies und breites
Sortiment sowie eine giinstige Verkehrslage.
Geringe Entfernung zum Wohnort

und kostenlose Parkmaglichkeiten

spielen dabei ebenso eine Rolle. Daneben
verliert der inhabergefiihrte Fachhandel
Marktanteile. Er ist sehr haufig

aus strukturellen Griinden

H ENTWICKLUNG VON ONLINE- UND OFFLINE MARKTANTEILEN:

Auf einen Nenner
gebracht lassen

sich die Rahmen-
bedingungen fiir
Immobilieninvestitionen
wie folgt beschreiben:
Neue Flichen entste-
hen vor allem in Wachstumsregio-
nen, ansonsten findet eher

eine Entwicklung im Bestand statt.
Die guten Konzepte verdridngen

die schlechten Konzepte, und

die guten Standorte verdringen

die schlechten Standorte.

Das bedeutet, dass in Zukunft
neben einer sorgfiltigen Analyse
der Standortfaktoren auch die Kon-
zepte der Betreiber und

»Also online oder offline?
Letztlich ist dies eine

iiberholte Betrachtungsweise.
Diese Absatzkandile verschmelzen.
Man spricht von Multi-Channel.

Fast Moving Consumer Goods (FMCG)
zeichnen sich auch dadurch aus,
dass sie vom Konsumenten ohne gro3e
vorherige Informationsbeschaffung
und zudem meist sehr routiniert
gekauft werden. Danach werden sie
schnell verbraucht (Verbrauchsguter).
Da diese Produkte als preisgiinstig
und qualitativ quer durch die Marken
als mehr oder weniger gleichwertig
anzusehen sind, fallt die Gewinnmarge
in der Regel gering aus.

Verkaufen sich FMCG nicht mihelos,
werden sie meistens bald wieder

aus dem Sortiment genommen.

Im Unterschied dazu sind Investitions-
oder Luxusglter zu nennen, bei denen
die Qualitat unterschiedlich ausfallen
kann und bei deren Beschaffung
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Welche Betriebsformen sind
die Gewinner dieses Wandels?

Der Discounter
In Deutschland gibt es iiber 20.000

gelten. Sie halten fiir ihre Kunden bis zu
300.000 verschiedene Artikel bereit. In

die Umwelt und die Stadtentwicklung
nur dann gebaut werden, wenn sie

Discounter. Ein Aldi, Deutschland diirfte es in einem angemessenen Verhiltnis
Lidl & Co. ist also stets : ,,Eine erhdhte Nachfrage nach etwa 1.500 strategische  zur lokalen Versorgungsstruktur stehen.
in der Nahe. Er ist Handelsimmobilien fiihrt also nicht © Handelsimmobilien Ab einer ,,Nichtaufgriffsgrenze®, die bei

preisgiinstig, schnell
zu erreichen und

man kann kostenlos
parken. Die Verkaufs-
flache betragt 800 bis
1.100 Quadratmeter.
Dort werden etwa 2.000 verschiedene
Artikel angeboten. Damit kann der
Discounter nicht alle Bediirfnisse des

H MARKTANTEILE EINZELHANDEL NACH BETRIEBSFORMEN
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taglichen Lebens befriedigen. Vielmehr
konzentriert er sich auf die wichtigsten
Lebensmittel, auf die Schnelldreher bzw.
FMCG (Fast Moving Consumer Goods).

Das Fachmarktzentrum

Ein Fachmarktzentrum oder Einkaufszentrum
bietet ein tiefes und breites Sortiment
und beginnt mit 5.000 m* Verkaufsfliche.
Abhingig von Grofle und Standort konnen
solche Fachmarktzentren als strategisch

- wie bei praktisch allen
anderen Anlagegiitern -

zu einer Angebotsausweitung,
sondern zu einer Wertsteigerung.

geben. Fachmarkt-
zentren bieten ein
wesentlich grofleres

ter. Immer héufiger

wechseln Discounter von Alleinlagen in

Fachmarktzentren und sind dort neben

anderen Fachmirkten wichtige Frequenz-

bringer (Ankermieter).
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Knappheit

Uber 20.000 Discounter stehen also
nur wenigen groflen, strategischen
Handelsimmobilien gegeniiber.

Der Grund liegt in den einschldgigen
gesetzlichen Vorschriften, vor allem
in der Baunutzungsverordnung.
Grof3flichige Einzelhandelsbetriebe
sollen aufgrund ihrer erheblichen
Auswirkungen auf die lokalen und
regionalen Versorgungsstrukturen,

Angebot als Discoun-

1.200 m* Geschossfliche liegt, bedarf es
der Genehmigung der 6rtlichen
Behorden. Der Discounter bleibt inso-
fern unterhalb dieser Nichtaufgriffs-
grenze und kann sich somit beliebig
vermehren. Daneben stehen die stark
reglementierten sehr grofien — deshalb
strategischen - Einzelhandelsimmobilien.
Nebeneffekt dieser Genehmigungshiir-
den ist, dass der bestehende grofiflichige
Einzelhandel vor weiterer Konkurrenz
geschiitzt wird.

Fachmarktzentrum: Ideale Kapitalanlage

Das Fachmarktzentrum, oft auch in der
Form eines Einkaufszentrums, ist somit
ein dauerhaft knappes Gut. Es hat mit
seinem groflen Sortiment im jeweiligen
Einzugsbereich daher eine Platzhirsch-
stellung. Eine erhohte Nachfrage nach
Handelsimmobilien fiihrt also nicht — wie bei
anderen Anlagegiitern — zu einer Angebots-
ausweitung, sondern zu einer Wertsteigerung.

Vorteile von Fachmarktzentren

Die typischen Mietvertrdge im Einzelhandel
sind langfristig. Die Mieter tatigen hohe
Eigeninvestitionen. Der Handel zeichnet
sich durch Standortkontinuitit aus.

Die fithrenden und filialisierenden Einzel-
handelsunternehmen iiberzeugen durch
gute bis sehr gute Bonitit. Einzelhandels-
standorte von groflen Fachmarktzentren
sind in Qualitat und Nachhaltigkeit gut
berechenbar. Die ausgefeilten Methoden
des Einzelhandels zur Standortuntersu-
chung, -beurteilung und -entscheidung
liegen in ihrer wissenschaftlichen Absiche-
rung deutlich tiber den Auswahlmethoden
anderer Immobiliengattungen.

s
i Axel Hermann
Prokurist
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Hortkorn Finanzen

- Thr Spezialist fiir
Sachwertbeteiligungen

Hortkorn Finanzen, ein Unternehmen
der Hortkorn-Gruppe, ist bankenunab-
hingiger Marktfiihrer fiir geschlossene
Investmentvermdgen (AIF) in Deutschland.
Das Unternehmen betreut ein
vermitteltes Investitionsvolumen

von iiber 500 Mio. Euro.

Qualitative Produktanalyse und -auswahl,
Gestaltung exklusiver Investments,
Anlageberatung, Aufklirung und
Anlegerunterstiitzung in Konflikt-
und Krisenfillen sowie Services rund
um die Zeichnungsabwicklung gehoren
zu den Mehrwerten, die das Unterneh-
men Privatanlegern, Family Offices
und Stiftungen bietet.

Die Hortkorn-Gruppe steht seit 1966
im Dienste der Kunden und ist

mit rund 200 Mitarbeitern eines

der grofiten inhabergefiihrten

und unabhéngigen Maklerhduser

in Deutschland.

H AUSWAHLKRITERIEN
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SABRINA KRAMER SIMON METZGER PETER FRIEDENAUER NIKLAS PIELENZ AXEL HERMANN

Was sollten Sie
bei einer Investition beachten?

H LEISTUNGSBILANZ

Die Zahlen sprechen fiir sich

Die durch unser Haus finanzierten Projekte
im Segment Handelsimmobilien verlaufen
alle nahezu prospektgemal3 oder besser
und haben seit Emission teilweise
signifikante Wertsteigerungen erfahren.
Nachfolgend zwei Investitionsbeispiele
aus unserer Historie.

Eine Vielzahl an sogenannten harten
und weichen Faktoren sind
bei der Auswahl relevant.

B standortspezifischen Daten
(Kaufkraft, Zentralitat, Bevolkerungs-
entwicklung, Konkurrenzsituation, etc.)

H objektspezifische Daten
(Lage, GroRe der Agglomeration,

Flachenaufteilung, Verkehrsanbindung, City Center Langenhagen :
Parkplatze, Mieterbesatz etc.) i Investitionsjahr: 2014
¢ Ausschiittung: 6,00% p. a.

B beteiligte Partner
(proaktives und professionelles
Center-, Property- und Fonds-
management etc.)
Nach dem Motto: Der Koch ist ent-
scheidend - nicht die Speisekarte.

. Wertsteigerung (2014-2018)  45%*

UnterschleiBheim/Geislingen/
Garmisch Partenkirchen

- Investitionsjahr: 2011
i Ausschittung: 6,00% p. a.
- Wertsteigerung (2014 -2018) ~ 43%*

Das Erfolgskonzept liegt in der idealen
Symbiose der vorgenannten Faktoren.
Bei der Auswahl der richtigen Immobilie
sind wir lhnen gerne behilflich.

* Unverbindliche Hochrechnung! Die Wertsteigerung basiert auf einem
unterstellten Verkaufsfaktor des 20-Fachen, welcher aktuell fiir vergleichbare
Objekte bezahlt wird

Sie fanden den Sachwertreport interessant und hitten gerne mehr Informationen
zu diesem oder dhnlichen Themen?

Dann melden Sie sich zu unserem Newsletter an

unter www.hoertkorn-finanzen.de/newsletter/
Oder nutzen Sie den neben stehenden QR-Code.

MEHR UBER HORTKORN FINANZEN UND UNSER PORTFOLIO:
www.hoertkorn-finanzen.de

Hortkorn Finanzen GmbH - Oststrafle 38 -44 - 74072 Heilbronn
Tel +49(0)7131 949-206 - Fax +49(0) 7131 949-209 - info@hoertkorn-finanzen.de
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