APLEONA

RETAILONEWS

REAL ESTATE RETAIL NEWS
NO. 1-2017

m—f C

-

Unterwegs

nach
morgen

Sehr geehrte
Damen und Herren,
lebe Retailer,

rexit — war da was? Der in
BGroﬁbritannien prognostizier-

te Umsatzeinbruch ist bislang
ausgeblieben. Und auch in den ubri-
gen EU-Liandern prognostiziert die
Gesellschaft fur Konsumforschung ein
Wachstum der privaten Konsumaus-
gaben um ein bis anderthalb Prozent
— wobei vor allem der Lebensmittel-
Einzelhandel wie im Vorjahr voraus-
sichtlich die héchsten Wachstumsraten
erzielen wird.

,Kundenbindung
wird zum strategischen
Kraftakt®

Doch auch wenn sich die insgesamt
wirtschaftliche

des vergangenen Jahres erst einmal

solide Entwicklung
fortsetzen wird - der Einzelhandel
steht vor groflen Herausforderungen.
Zwar lebt unsere Branche von Ver-
anderungen und Umstrukturierun-
gen. Insolvenzen traditioneller Han-
delsunternehmen wie Sinn Leffers,
Strauss Innovation oder des Deko- und
Wohnaccessoires-Anbieters Butlers
geben uns allerdings einen Vorge-
schmack auf das Ausmafd des Wandels,
von dem der Einzelhandel in den kom-
menden Jahren betroffen sein wird.

Ein einfaches Patentrezept gibt es
nicht. Klar ist nur, dass die enge Ver-
zahnung von Onlinehandel und stati-
ondrem Handel auch weiterhin fiir die
Dynamik des Einzelhandels von im-
menser Bedeutung sein wird. Der Ein-
zelhandel muss sich noch viel stirker
darauf besinnen, wer im Mittelpunkt
steht — der Kunde.

Kundenorientierung

Die zunehmende
und -bindung

wird zum strategischen Kraftakt.

In der aktuellen Ausgabe der Apleona
Retail News lesen Sie aus der Perspek-
tive unserer internationalen Spezia-
listen, welche Wege die europiaischen
Retail-Markte einschlagen, um den Ein-
zelhandel auf der Erfolgsspur zu halten.

Viel Spaf beim Lesen wiinscht [hr
Volker Sonnenschein

Volker Sonnenschein
Head of Centre Management
Tel.: +49 211 38059375

volker.sonnenschein@apleona.com

Wie sicher sind Shopping

Center?

Seit dem Amoklauf am und im Olympia-Einkaufszentrum in MUnchen stellen sich immer

mehr Menschen in Deutschland die Frage: Wie sicher kann ich mich als Besucher eines

Shopping Centers fUhlen? Ist das Center auf den Fall eines Anschlags vorbereitete

ie Gefihrdung durch auflere
D Bedrohungslagen steigt bun-

desweit. Stark besuchte of-
fentliche Plitze und Gebiude wie zum
Beispiel Shopping Center unterliegen
einem besonderen Gefihrdungsrisiko.
Anders als beim vorbeugenden Brand-
schutz gibt es noch keine einheitlichen
gesetzlichen Vorgaben fur die Notfall-
planung etwa bei terroristischen An-
schlagen oder Amoklaufen. Vor diesem
Hintergrund empfehlen wir eine indi-
viduelle Schwachstellen- und Gefahr-
dungsanalyse des jeweiligen Centers,
bei der unter anderem folgende Para-
meter berticksichtigt werden:

* Lage des Objekts,

o Grofie der Immobilie,

« sicherheitsrelevante Anlagen,
» Mieterstruktur und

e Sicherheitspersonal.

Aus den Ergebnissen der Analyse lisst
sich eine Notfallplanung ableiten, die
sich an verschiedenen Szenarien orien-
tiert und mit den zustindigen Behérden
und Rettungsdiensten vor Ort abge-
stimmt werden sollte.

Eine gemeinsame Begehung der Im-
mobilie mit der Polizei oder Feuerwehr
liefert dartiber hinaus wertvolle Tipps
in Bezug auf Privention sowie Objekt-
schutz. Unsere Aufgabe als Center Ma-

,Besondere Bedeutung
kommt dem
personellen Objekt-
schutz zu“

nager ist es dabei auch, dass sidmtliche
Mitarbeiter und Mieter des Shopping
Centers die notwendigen Verhaltens-
weisen kennen, um sich und andere im

Schadensfall schiitzen zu kénnen.

Ein probates Mittel sowohl zur Praventi-
on als auch zur Analyse und Aufklirung
von Gefihrdungslagen ist die klassische
Videobeobachtung, wobei hier sehr auf
die Einhaltung des gesetzlichen Daten-
schutzes zu achten ist. Eine Ausweitung
der Videoiiberwachung in den einzelnen
Bundeslandern ist zurzeit in Vorberei-
tung.

Deutlich mehr Polizeipriasenz
Besondere Bedeutung kommt dem
personellen Objektschutz zu. Die re-
gelmifige Schulung des Sicherheitsper-
sonals und der Evakuierungshelfer im
Brandfall ist obligatorisch und im Um-
gang mit allgemeinen Bedrohungslagen
existenziell. Seit dem Terroranschlag
in Berlin ist die Polizeiprisenz in den
Centern deutlich gestiegen. Sowohl zu
besonderen Events als auch im Tagesge-
schift gehen Polizisten in Uniform wie
auch in Zivil verstirkt Streife. Jedoch
ist eine Amokiibung nach Einschitzung
der Polizei und verschiedener externer
Beraterfirmen nicht unbedingt emp-
fehlenswert. Das lehrt die Erfahrung

mit entsprechenden Notfallszenarien
an Schulen. Anders als im Brandfall ist
eine Evakuierung bei ,sonstigen Bedro-
hungslagen” im Zweifel nicht immer die
richtige Wahl.

In den von Apleona GVA bundesweit
gemanagten Shopping Centern konn-
ten trotz der Ereignisse im vergangenen
Jahr keine signifikanten Riickginge der

Frequenzen verzeichnet werden. Den-
noch sorgen wir dafiir, die Sicherheits-
konzepte in unseren Center entspre-
chend weiterzuentwickeln.

Angela De Jager
Center Managerin Neumarkt Galerie
Tel.: +49 221 20592100

angela.de jager@apleona.com
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Technisches Property
Management 2.0 -
intelligent und nachhaltig

Wissen erweitern und Erfahrungen austauschen — mit

diesem Ziel organisiert die niederldndische Fondsgesell-

schaft Annexum regelmaBig Seminare fur Investoren.

Im Rahmen der ,,Annexum Academy* am 23. Marz 2017

wurde Apleona GVA gebeten, einen Vortrag Uber die

Erfahrungen mit technischem Property Management 2.0

zu halten.

Annexum ist fiihrender unabhdingiger Anbieter Geschlossener Fonds in den Nieder-

landen und verwaltet ein Anlagevolumen von insgesamt tiber 1,2 Milliarden Euro in
tiber 35 Fonds. Seit Anfang 2014 wird das Immobilienportfolio der Fondsgesellschaft
von Apleona GVA betreut. Mehr zu Annexum erfahren Sie hier: http.//www.annexu-

minternational.com/de.

Bei der Entwicklung und Verbesserung
des technischen Property Managements
kommt es vor allem auf folgende Fak-
toren an: Datenqualitit, Datenmanage-
ment, intelligente Technologien, Nach-
haltigkeit, Transparenz und exzellentes
Know-how. Um zukiinftige Entwicklun-
gen und Erwartungen unserer Kunden
frihzeitig antizipieren und maximale
Wertschopfung erzielen zu kénnen,
miissen wir die Art und Weise, wie wir
arbeiten und mit unseren Stakeholdern
kommunizieren, kontinuierlich weiter-
entwickeln.

Intelligente Technologien

Seit Einfithrung der Dokumentenma-
nagement-App Inspect4all kénnen wir
in unserer Organisation jederzeit und an

Nachhaltigkeit

In Bezug auf Nachhaltigkeit hat sich
Apleona GVA in den vergangenen Jah-
ren als Vorreiter unter den niederlian-
dischen Immobiliendienstleistern posi-
tioniert. Dies wurde insbesondere von
unserem Kunden CBRE Global Investors
anerkannt, der uns zum dritten Mal in
Folge seit 2014 als ,Most Sustainable
Property Manager” in den Niederlanden
ausgezeichnet hat.

In unserer tiglichen Arbeit haben wir
den Anspruch, Nachhaltigkeit, Vernunft
und Wirtschaftlichkeit in Einklang zu
bringen. Ein exzellentes Instrument,
das uns dabei hilft, dieses Ziel zu errei-
chen, sind die Nachhaltigkeitskriterien
der BREEAM NL. Mehrere unserer tech-

BREEAM ist das dilteste und am weitesten verbreitete Zertifizierungssystem fiir nach-

haltiges Bauen. Das System wurde 1990 in Grofdbritannien entwickelt und vergibt

nach einem einfachen Punktesystem ein Giitesiegel in vier Abstufungen. Mehr dazu

lesen Sie unter www.breeam.com

jedem Ort durchgingig digital arbeiten.
Das System spart Zeit, verbessert die
Qualitit unserer Ergebnisse signifikant
und hilft uns, Prozesse transparent zu
gestalten. Dariiber hinaus reduziert es
das Risiko fiir unsere Kunden.

Um die Effizienz und den Service bei der
Kommunikation mit unseren Mietern

und Lieferanten zu optimieren, forcie-
ren wir die Anbindung an das Manage-
mentsystem Pro Servicedesk. Weitere
Mafinahmen, wie zum Beispiel mobile
Schnittstellen, werden derzeit iiber-
prift.

GVA in
Deutschland arbeiten wir an der unter-

Zusammen mit Apleona
nehmensweiten Einfithrung von ELO
Digital Office. Davon erwarten wir ein
verbessertes Datenmanagement, mehr
Effizienz beim Datasharing und mehr
Sicherheit beim Umgang mit Daten.

nischen Manager sind BREEAM NL Ex-
perten, die unsere Kunden beraten und
unterstitzen.

Da Nachhaltigkeit im Markt und auch
im Bewusstsein der Investoren eine
immer grofiere Rolle spielt, werden wir
unser Engagement in diesem Bereich
kiinftig weiter forcieren, verstarkt ,grii-

ne“ Anreize zum Beispiel bei Vertrags-
verhandlungen setzen und intelligente
Technologien nutzen.

Leon Timmerman
Manager Retail
Tel.: +31 30 2565170

leon.timmerman@apleona.com

Ist lhre Immobilie
;demenzfreundlich“?

Unbestreitbar ist die Reputation und Anziehungskraft eines Einzelhandelszentrums for

Einzelhdndler, Kunden und Investoren umso groBer, je lebendiger und sozialer sich die

Nachbarschaft gestaltet, in die es eingebunden ist.

n Grofibritannien leben rund 850.000 Menschen mit De-
Imenz. Bis 2025 werden es mehr als eine Million, bis 2051
mehr als zwei Millionen betroffen sein. Angesichts dieser
hohen Zahlen verstehen wir bei GVA es als unsere Aufgabe,
iber die iiblichen Serviceangebote hinaus eine barrierefreie
Umgebung zu schaffen, in der sich jeder Besucher zurechtfin-

den und wohlfiihlen kann.

Unternehmerische Verantwortung

GVA hat sich gesellschaftliches Engagement auf die Fahnen
geschrieben. Uber vielfiltiges Sponsoring und ehrenamtli-
che Tatigkeiten hinaus arbeiten wir jedes Jahr eng mit einem
Wohltatigkeitspartner zusammen. So unterstiitzen wir im
Jahr 2016/17 insbesondere die Alzheimer Gesellschaft, und
zwar nicht nur in finanzieller Hinsicht. Uber unsere Aktivi-
titen tragen wir in erster Linie dazu bei, das Bewusstsein der
Offentlichkeit fiir Demenz und die Folgen dieser Erkrankung
zu scharfen.

Informationen, wie Sie Ihre Immobilien demenzfreund-
licher machen, finden Sie hier.

Uber diesen Link kénnen Sie sich an der ,Dementia Acti-

on Alliance® in London beteiligen.

Als Teil unseres Engagements hat GVA — als erste Immobilien-
beratung iiberhaupt — in ihrem gesamten Verwaltungsbestand
Demenz-Audits veranlasst. Unser Anliegen ist es, Immobilien
mit starkem Publikumsverkehr — Einkaufszentren, gemischt
genutzte Immobilien, Fachmarktzentren - demenzgerecht
auszustatten. Dabei liegt das Augenmerk auf folgenden
Schliisselkriterien:

« Umkleiderdume und
Toiletten
« Sitzgelegenheiten

» Ruhige Umgebung
+ Beschilderungssystem
+ Beleuchtung

» Fulbodenbelag « Orientierungshilfen
Demenzfreundliches Vorbild: ,The Meadows” in
Chelmsford

Im Shopping Center ,, The Meadows® in Chelmsford haben wir
iiber das Audit hinaus eine Reihe weiterer Mafinahmen durch-
gefithrt, unter anderem Sensibilisierungstrainings fiir Mitar-
beiter unseres Teams und der Einzelhindler vor Ort. Als An-
sprechpartner fiir Betroffene tragen sie jetzt deutlich sichtbar
Buttons mit der Aufschrift ,Dementia friend“ und zeigen da-
mit, dass ,, The Meadows" ein besonders demenzfreundliches
Center ist.

Seit dem Start des Demenz-Programms 2016 hat GVA im
Rahmen verschiedener Veranstaltungen rund 95.000 Euro
(82.000 GBP) an Spendengeldern fiir die Alzheimer Gesell-
schaft einsammeln kénnen. Dariiber hinaus haben wir mit
finanziellen Mitteln, einer internen Kommunikationskampa-
gne sowie ehrenamtlicher Mitarbeit die , Dementia Awareness
Week" unterstiitzt. Auch 2017 wollen wir diese Aktionswoche
nutzen, um das Bewusstsein fiir demenzgerechte Gestaltung,
Ausstattung und entsprechendes Management in der gesam-
ten Immobilienbranche zu schirfen.

Wir tibersehen leicht, dass sich Demenzkranke unwohl fithlen,
wenn sie 6ffentliche Gebiude betreten. Mit ein wenig Unter-
stitzung und Verstindnis kann jeder von uns einen kleinen
Beitrag dazu leisten, dass Demenzkranke weiterhin am gesell-
schaftlichen Leben teilhaben kénnen. Der Immobilienbranche
kommt dabei eine Schlisselrolle zu.

Derick Jackson

Head of Retail Management
Tel.: +44 191 269 0516
derick jackson@gva.co.uk

Die Immobilie als Geo-Objekt

undierte Informationen iiber Passantenpotenziale
F und Einzugsgebiete bieten eine wichtige Entschei-

dungsgrundlage fur Entwickler und Investoren von
Handelsimmobilien. Um den Erfolg eines Projekts, ob Fach-
marktzentrum ,auf der griinen Wiese“, Geschiftshaus oder
Shopping Center in hochfrequentierter Innenstadtlage, ein-
schitzen zu kénnen, braucht es moglichst genaue Tools, mit
denen sich die Akzeptanz und Frequenz der Immobilie prog-

nostizieren lisst.

Fir die Standortbewertung nutzt Bilfinger Real Estate™ in
der Schweiz ein Datenmodell, mit dem sich Passantenpo-
tenziale per Mausklick darstellen lassen. Das Modell wurde

von der Schweizer Senozon AG, ein 2010 gegriindetes Spin-
off der ETH Ziirich, entwickelt. Es zeigt die Bewegungen der
Bevolkerung innerhalb eines Landes und verdichtet haufige,
wiederkehrende Aktivititen wie Arbeiten oder Einkaufen zu
Bewegungsmustern. Im nichsten Schritt werden diese Muster
verschiedenen Bevélkerungsgruppen mit bestimmten sozio-
demographischen Merkmalen zugeordnet. Dadurch werden
zielgruppen- und tageszeitgenaue Aussagen zu Fussginger-
potenzialen und Erreichbarkeiten fir jeden Retail-Standort
méglich.

Interessierten Kunden zeigt Bilfinger Real Estate gerne auf,
wie sie das Datenmodell nutzen kénnen, um das Potential
ihrer Immobilie einschitzen und aufdecken zu kénnen.

Janine Voillat
Retail- / Center Managerin
Tel.: +41 (44) 878 77 47

janine.voillatebilfinger.com

* Apleona GVA firmiert in der Schweiz aktuell noch als Bilfinger Real Estate.
Die Umfirmierung erfolgt in Kiirze.
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Fortsetzung: Die Immobilie als Geo-Objekt

Fragen an Michael Balmer, CEO der Senozon AG

Wie sieht die Zusammenarbeit von Se-
nozon und Bilfinger Real Estate aus?
Bilfinger Real Estate nutzt die Stand-
ortdaten von Senozon zur Vermarktung
seiner im Portfolio vorhandenen Im-
mobilien beziehungsweise zur Analyse
von Standorten. Die mit wenigen Klicks
erstellten Berichte liefern schnell und
ibersichtlich standortspezifische Infor-
mationen zu Passantenpotenzialen, Er-
reichbarkeiten, Einzugsgebieten sowie
Fahrzeugmengen.

Fiir welche Unternehmen sind genaue
Standortbewertungen wichtig?

Im Grunde fiir alle Unternehmen, die
sich mit standortrelevanten Fragestel-
lungen beschiftigen. Aktuell unter-

stiitzen wir mit unseren Produkten vor
allem Kunden aus der Retail-, Immobi-
lien- und Werbebranche. Unsere Daten
liefern Kunden einerseits Argumente
zur Vermarktung von Immobilien, hel-
fen andererseits auch bei der Suche nach
den optimalen Filialstandorten oder
Out-of-Home Werbeflachen.

Welche langfristigen Ziele verfolgen
Sie mit Senozon?

Wir kénnen fast jede Art von Daten
,mobilisieren”, das heifdt, wir kénnen
Bewohner, Passanten, Kunden aber
auch Passagiere oder Emmissionsverur-
sacher geografisch verorten. Langfristig
mochten wir unsere Technologie und
unsere Modelle unterschiedlichen Bran-

chen als Plattform anbieten und unseren
Kunden durch das Bereitstellen von Da-
ten eine verbesserte Grundlage fir ihre
Entscheidungen bieten. Aktuell bedie-
nen wir knapp 200 Kunden, in einigen
Jahren sollen es einige Tausend sein.

Michael Balmer
CEO Senozon AG

Neue Regeln fur Shopping
Center in der Turkei

is vor Kurzem fehlte es in der
BTﬁrkei an klaren, gesetzlichen

Vorgaben fiir die Nutzung und
Bewirtschaftung von Einzelhandelsfl-
chen. In der Praxis stellte dies Center
Manager und Eigentimer von Ein-
kaufszentren vor viele Probleme, etwa

bei der Nebenkostenabrechnung fir die
Allgemeinflichen in Shopping Centern.

Unklar war zum Beispiel, nach welchem
Verteilungsschlissel die Kosten auf die
einzelnen Mieter des Centers umzule-
gen sind — mit dem Ergebnis, dass am
Ende der Eigentuimer dartiber entschied,
was hiufig zu Diskussionen mit den
Mietern fithrte.

Das Buyaka Shopping Center in Istanbul

Seit Ende 2016 sorgt ein neues Gesetz
fur Klarheit. Neben der Vorgabe der
Nebenkostenabrechnung fir Allgemein-
flaichen beinhaltet es Vorgaben fur die
Bereiche Videoiiberwachung, Parkge-
bithren, Struktur der Verkaufsflichen
offentliche

(Waren-Segmente) sowie

Genehmigungen.

Hier die wichtigsten Gesetzesreg-
lungen im Uberblick:

+ Als Shopping Center oder Mall gilt
ein Einkaufszentrum mit mindestens
5.000 Quadratmeter Verkaufsfliche
und mindestens zehn Geschiften, da-
runter ein Warenhaus zur Abdeckung
des tiglichen Bedarfs in den Bereichen
Bekleidung, Unterhal-
tung, Freizeit und Kultur. Das Waren-
haus kann durch 30 Geschifte ersetzt
werden, die ein entsprechendes Waren-

Lebensmittel,

angebot anbieten und zusitzlich iber

gemeinschaftlich genutzte Flichen so-
wie ein Center Management verfiigen.

+ Die Genehmigungen fiir Projektent-
wurf, Registrierung und Betrieb wird
von den zustindigen Stadt- und Be-
zirksgemeinden beziehungsweise Pro-
vinzverwaltungen erteilt.

»Seit Ende 2016 sorgt
ein neues Gesetz fir
Klarheit®

+ Gemeinschaftlich genutzte Flichen
haben den Bediirfnissen von Kindern,
Behinderten und ilteren Menschen

Rechnung zu tragen. Des Weiteren
sind Flichen fiir soziale und kulturelle
Veranstaltungen sowie Sanititsriume,
Gebetsraume, Wickelrdume, getrennte
Toiletten (fiir Frauen, Manner, Kinder,
altere und behinderte Menschen), Spiel-
plitze und kostenlose Freizeiteinrich-
tungen einzuplanen.

 Die Allgemeinkosten, zum Beispiel
fur Sicherheit und Instandhaltung der
gemeinschaftlich genutzten Bereiche,
werden auf alle Mieter in Form von
Servicegebithren umgelegt. Kosten fur
Marketingmafinahmen werden jeweils
zwischen den Vertragspartnern verein-
bart. Kalkuliert und abgerechnet wird
in Tiirkischen Lira. Andere Gebiihren als
die im Gesetz genannten sind nicht er-
laubt. Das Center Management ist ver-
pflichtet, jahrlich einen Bericht tiber die
Gemeinschaftskosten und erhobenen
Servicegebiihren vorzulegen.

« Die Servicegebihren diirfen aus-
schlie3lich fiir den Betrieb der gemein-
schaftlich genutzten Flichen verwen-
det werden. Gegebenenfalls haben die
Eigentiimer des Shopping Centers fir
Fehlbetrage aufzukommen.

« Mindestens fiinf Prozent der Ver-
kaufsfliche sind fiir Produkte von tra-
ditionellem, kulturellem oder kiinstleri-
schem Wert zu reservieren, damit altes
Handwerk nicht in Vergessenheit gerit.

« Fur die Sicherheitsmafinahmen in
den gemeinschaftlich genutzten Berei-
chen ist der Eigenttiimer verantwortlich.
Videotuberwachung wird zum Standard;

die Daten sind mindestens 30 Tage vom
Center Management zu speichern.

+ Parkgebithren werden auf Basis der
tatsichlichen Parkzeit erhoben. Ver-
pflichtend wird dariiber hinaus eine
Kennzeichenkontrolle bei Ein- und Aus-
fahrt sowie eine Uberpriifung des Un-
terbodens per Spiegel.

Onur Akyol

Business Development &
Center Management Director
Tel.: +90 212 273 0075

onur.akyol@apleona.com

Der polnische Retail-
markt: Entwicklung

und Trends

as polnische Bruttoinland-
sprodukt wuchs 2016 um 2,8
Prozent. Gegentber dem Vor-

jahr (3,5 Prozent) ist dies ein leichter
Riickgang, jedoch liegt der Wert immer
noch deutlich iiber dem europiischen
Durchschnitt von unter zwei Prozent.

m Biedronka
Lidl

m Netto
Aldii

Marktanteile der Discounter in Polen in 2016

in Regionen unter 100.000 Einwohnern
eine explosionsartige Zunahme von Pro-
jektentwicklungen zu beobachten.

Bei der Analyse des polnischen Einzel-
handelsmarktes ist es unmdéglich, den
Effekt zu ignorieren, den der Mindest-

»,Das Wachstum der Discounter legte 2016
um 3,1 Prozent zu“

Getrieben wurde das polnische Wirt-
schaftswachstum vom Konsum, der
entscheidend zur Expansion des Ein-
zelhandels beigetragen hat.

Die Supermirkte verzeichneten im vier-
ten Quartal 2016 eine Zunahme ihrer
Verkaufszahlen und erzielten das beste
Ergebnis seit 2012. Zuvor hatten die
grofiten Supermarktketten wie Auchan,
Carrefour, Tesco, Kaufland oder E.Lec-
lerc zahlreiche Kunden an die kleineren
Lebensmittelgeschifte verloren, die sich
wachsender Popularitit erfreuen.

Discounter sichern ihre Marktfiith-
rerschaft

Weiterhin positiv entwickelten sich
auch die Discounter, die im Vergleich
zum Vorjahr bessere Ergebnisse erziel-
ten und ihre Marktfiihrerschaft weiter
ausbauen konnten. Insgesamt legten
sie 2016 um 3,1 Prozent zu (Vorjahr:
2,8 Prozent). Ende 2016 gab es in Polen
3.809 Discountmarkte. Vier Wettbe-
werber teilen den Markt unter sich auf:
Biedronka, Lidl, Aldi und Netto. Mit
iber 70 Prozent ist der Marktanteil von
Biedronka grofler als die Anteile aller
Wettbewerber zusammen. Im Vergleich
zu anderen europdischen Lindern ist
dies untypisch: Dort betreiben die je-
weils an Position 2 gesetzten Discounter
mindestens halb so viele Markte wie der
Marktfiihrer.

Trends und Perspektiven

Bei der Vermietung von Einzelhandel-
simmobilien ist es sinnvoll, nicht auf
einen groflen Ankermieter zu setzen,
denn in den polnischen Grof3stidten gab
es in den vergangenen Monaten durch
ein Zuviel an konkurrierenden Einzel-
handelsunternehmen eine Welle von
Geschiftsschlieffungen. Gleichzeitig ist

lohn in diesem Sektor hat. Aufgrund
der verinderten Situation auf dem
Arbeitsmarkt in den vergangenen Mo-
naten sind die meisten Ladenbetreiber
mit steigenden Lohnen konfrontiert.
Auf der anderen Seite hat die Verbesse-
rung der Arbeitsbedingungen zur Folge,
dass sich die Menschen mehr Giiter und
Dienstleistungen leisten kénnen. Da die
Lohne schneller steigen als die Inflation,
wird der Einzelhandel nicht umhinkom-
men, seine Produktivitit zu steigern,
um die Margen auf gleich hohem Niveau
zu halten.

Derzeit wird Polen von mehreren inter-
nationalen Retail-Marken beobachtet,
die ihren Markteintritt planen. Das
Konzept der Einkaufsstrafien wird wei-
terentwickelt wihrend die Anzahl der
im Bau befindlichen Shopping Center in
verschiedenen Regionen Polens weiter
zunimmt.

Tomasz Semczuk
Real Estate Consultant
Tel.: +48 22 1640 860

tomasz.semczuk@apleona.com
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