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IZ: In welchem neueren deutschen Center
gefällt Ihnen die Gastronomie?
Nierhaus: In der Mall of Berlin. Der Food-
court ist individuell, hat aber nicht nur Syste-
mer. Das, was ich die „kurze Pause“ nenne,
also Café- und Snackkonzepte oder Eiscafés,
ist gut verteilt. Und es gibt für die Gastrono-
mie viel Innen- und Außenfläche.

IZ: In London gelten
die Westfield-Center als
Maßstäbe der Center-
gastronomie. Zu Recht?
Nierhaus: Das 2008 er-
öffnete Westfield London bedeutete in
puncto Gastronomie einen Quantensprung.
Es war Vorreiter für Fine Dining, also das, was
Richtung Spitzenrestaurant geht. Es stellte
sich aber heraus, dass die Leute nicht für 40
oder 50 Euro im Einkaufszentrum essen. Ein
bestimmtes Preisniveau darf im Center nicht
überschritten werden. Das Westfield in Strat-
ford, 2011 eröffnet, stellt eine Weiterentwick-
lung dar. Hier gibt es mehr Flächen zum Fla-
nieren. Die gastronomischen Premium-
Konzepte sind dagegen verschwunden.

IZ: Frankreich, Italien oder Japan sind welt-
weit für ihre Küche bekannt, aber die meisten
filialisierten Gastronomie-Konzepte kom-
men aus den USA. Warum?
Nierhaus: Die Amerikaner bringen ein
Thema für den Normalbürger gut auf den
Punkt. Sie machen mit wenigen Schlüssel-
merkmalen klar, was für ein Konzept das ist.

Immobilien Zeitung: Warum vermietet der
Hauseigentümer in der Fußgängerzone lieber
für zehn Jahre an einen Textilfilialisten als an
einen Gastronomen?
Pierre Nierhaus: Weil der Gastronom weni-
ger Miete zahlt und komplizierter ist. Gastro-
nomie bedeutet einen hohen Technikauf-
wand. Die Öffnungszeiten von Lokalen kön-
nen mit denen anderer Mieter im Haus kolli-
dieren. Dann Themen wie Müll und Geruch,
wobei man Letzteres mittlerweile gut in den
Griff bekommen kann. Aber viele Vermieter
haben eben ihre Vorurteile.

IZ: 20% des Flächenumsatzes mit Läden in 
Ia-Lagen, sagen Makler, würden von Gastro-
nomen gemacht. Merken Sie das auch?
Nierhaus: Ja. Man muss nicht mehr das
Risiko eingehen, an einen Einzelgastrono-
men zu vermieten. Es gibt immer mehr geho-
bene Systemer, die als Mieter für eine ganz
andere Seriosität, ein anderes Umsatzvolu-
men und eine andere Bonität stehen.

IZ: Dennoch ist es Ihnen nicht gelungen, für
einen Systemgastronomen, der maximal 80
Euro/m2 zahlen konnte, in der Frankfurter
Innenstadt eine Fläche zu finden.
Nierhaus: Richtig. Wir haben im Bereich Ra-
thenauplatz, Goetheplatz, Hauptwache ge-
sucht, also nicht Goethestraße. Die Antwort
der Vermieter war immer dieselbe: Tolles
Konzept, aber der Einzelhandel zahlt uns 120
Euro/m2.

IZ: Die Textilketten haben die Lokale aus den
Ia-Lagen verdrängt, jetzt wo die Modebran-
che schwächelt, soll die Gastronomie die 
Ia-Lage retten. Verrückt oder?
Nierhaus: Auch Kinos wurden aus den
Innenstädten verdrängt. Die Frage ist doch:
Wie kriege ich nach den Ladenöffnungszeiten
in die Städte Leben rein und Kriminalität
raus? Gastronomie ist eine Möglichkeit. Aber
die Vermieter sind eben an die hohen Textil-
Mieten gewöhnt. 

IZ: Geben Sie uns bitte ein Gefühl für die
Umsätze in der Gastronomie.
Nierhaus: Eine normale deutsche Eckkneipe
macht etwa 300.000 Euro Umsatz im Jahr, ein
Vapiano in der Spitze über 2 Mio. Euro, der
Gastronomie-Ankermieter in einem amerika-
nischen Einkaufszentrum 11 bis 12 Mio. USD.
Darum gehen internationale Konzepte auch
oft zu optimistisch an
Deutschland ran. Die
Umsatz- und Rendite-
erwartungen sind hier-
zulande ungleich viel
niedriger als z.B. in den USA oder in England. 

IZ: Warum ist Gastronomie im Einkaufszen-
trum grundsätzlich schwierig?
Nierhaus: Gastronomie hat eine deutlich
höhere Komplexität als Einzelhandel. Ich
muss den Leuten einen Vor-Ort-Nutzen
geben. Und ich muss produzieren. Dafür
brauche ich zusätzliche Flächen, die aber wirt-
schaftlich nicht produktiv sind. Die Gastrono-
mie, ich meine nicht die Snack-Gastronomie,

hat auch Anforderungen, die ein Center oft
nicht erfüllen kann. Außenzugang, Sommer-
garten, eigene Toiletten. Wer will schon durch
das halbe Center laufen, um aufs Klo zu gehen?
Die optimalen Flächen für Gastronomen sind
oft auch die, die der Einzelhandel will. Ich
erinnere mich an eines der Shoppingcenter,
an denen ich mitgearbeitet habe: Immer
wenn ein Einzelhändler mehr Fläche wollte,
wurde mein Foodcourt kleiner. In einem Ein-
kaufszentrum hat ein Gastronom auch schnell
300.000 oder 400.000 Euro Mehrkosten. Da
stellt sich immer die Frage, ob sich das lohnt.

IZ: Sie haben einige Kunden aus der Center-
industrie. Was raten Sie denen?
Nierhaus: Amazon und Zalando liefern
einem heute jedes Paket nach Hause, aber
der Shoppingspaß ist weg. Hier setzt die Gas-

tronomie an. Sie schafft
ein nicht ins Internet
übertragbares Vor-Ort-
Erlebnis. Im Café kann
eine Frau mit einer

Freundin sitzen, ihr das Kleid zeigen, das sie
gerade gekauft hat, und die Freundin nei-
disch machen. Darum geht es doch. Auch
Sehen und Gesehen werden ist ein großes
Thema. Gastronomie lässt sich auch prima
mit Service verbinden. Im Modekaufhaus
Lengermann + Trieschmann in Osnabrück,
einem unserer Kunden, kann man eine Hose
zum Ändern bringen und bekommt einen
Gutschein für das Café im Haus. Zwei Stun-
den später ist die Hose fertig.

Und sie sind Weltmeister im Positionieren
und Systematisieren.

IZ: Welche Küchentrends werden wichtiger?
Nierhaus: Der wichtigste Trend: Die mediter-
rane Küche erweitert sich, Einflüsse aus 
dem Libanon und Jerusalem werden spürbar.
Von dort kommt ein relativ leichtes Essen,
vegan, verträglich, man teilt Dinge am Tisch.

Das Thema Gourmet-
Burger wird bleiben, hat
aber seine Spitze er-
reicht. Noch eine Gour-
met-Burger-Kette brau-

chen wir nicht. Asien wird vielfältiger. Kaffee
bleibt das verbindende Element. Die Leute
wollen aber vermehrt individuelle Barista-
Konzepte. Soft-Alkohol, d.h. alles unter 15%
Alkohol, ist in Malls sehr populär.

IZ: Ihre Firma ist für ihre gastronomischen
Studienreisen, die Gastroexpeditionen, be-
kannt. Wie kann man sich außer durch Reisen
noch inspirieren lassen?
Nierhaus: Sorry, es gibt nichts Besseres als
Reisen. Wer sich mit Gastronomie in Ein-
kaufszentren beschäftigt, sollte die zwei
Westfield-Center in London gesehen haben
oder die Helix-Mall in Bangkok und die Mood
Mall in Stockholm. 

IZ: Herr Nierhaus, wir danken Ihnen für das
Gespräch.
Mit dem Gastro-Berater sprach Christoph
von Schwanenflug.

Pierre Nierhaus war mit einem Dutzend Lokalen ein bekannter Frankfurter Wirt. Seit über zehn
Jahren arbeitet er als Berater (u.a. für Handels- und Immobilienunternehmen) und veranstaltet
„Gastroexpeditionen“ in alle Welt. Im Interview spricht Nierhaus über Vorbehalte von
Vermietern gegenüber der Gastronomie, die Probleme seiner Zunft in Einkaufszentren und
über eigene Erfahrungen bei der Flächensuche für einen Systemgastronomen.

Lange stand er auf der anderen Seite
des Tresens: Gastro-Berater Pierre

Nierhaus. Quelle: Immobilien Zeitung, 

Urheber: Christoph v. Schwanenflug

„Gastronomie ist deutlich
komplexer als Einzelhandel“

„Eine Eckkneipe macht
300.000 Euro Umsatz“

„Amerikaner bringen ein
Thema gut auf den Punkt“

D ie Entscheidung über den Verkauf von
25 europäischen Fachmarktzentren von

Ikea ist gefallen. Der Asset-Manager Pradera
hat einen Kaufvertrag unterschrieben. 17
Fachmarktzentren in Deutschland, Frank-
reich und Polen sollen am 4. April dieses Jah-
res den Eigentümer wechseln, acht weitere in
Schweden, Finnland, Dänemark, Tschechien
und der Schweiz folgen laut Plan am 31.
August. Pradera erwirbt Immobilien mit rund
500 Ladeneinheiten und 538.000 m2 Miet-
fläche (GLA). Der Kaufpreis beträgt rund 
900 Mio. Euro, Verkäufer ist Ikea Centers.

Pradera schließt mit der Akquisition sei-
nen Luxemburgfonds Pradera European
Retail Parks SCSp. LJ Partnership, ein Invest-
menthaus für reiche Privatleute mit Büros in
London, der Isle of Man, Lissabon, Hong-
kong, Miami, Genf und Neuchatel, habe sich
im Mai 2016 mit einem signifikanten Minder-
heitsanteil an dem Geschäft beteiligt, teilt
Pradera mit. Der Ikea-Konzern hatte das
Portfolio um diese Zeit zum Verkauf gestellt.
Das Paket sollte ursprünglich 27 Liegenschaf-
ten umfassen. Auch für diese Immobilien-
zahl machte damals ein Wunschpreis von 
900 Mio. Euro im Markt die Runde.

Bei den Ikea-Fachmarktzentren, auch
Homeparks genannt, handelt es sich um
großflächige Einzelhandelsimmobilien, die
Ikea auf eigenen Landreserven in unmittel-
barer Nähe seiner Möbelhäuser selbst ge-
baut hat. Es gibt 52 solcher Center in Europa. 
Mieter sind z.B. Media-Markt, Obi, Decathlon
oder Leroy Merlin. „Diese Märkte profitieren
erheblich von der Anziehungskraft Ikeas“,
erklärt David Fletcher, Chief Executive 
von Pradera. Nicht an Pradera verkauft 
wurden der Homepark Saarlouis und der
Möbel Roller neben dem Ikea-Möbelhaus in
Essen. Auch das von Ikea gebaute Einkaufs-
zentrum Luv in Lübeck ist nicht Teil der
Transaktion.

Pradera wurde vom Makler JLL und den
Rechtsanwälten Gleiss Lutz beraten, Ikea
Centers griff auf die Dienste von Makler
Cushman & Wakefield und der Kanzlei
Mannheimer Swartling zurück. cvs

Ikea verkauft
Homeparks
Pradera hat vom Ikea-Konzern
25 Fachmarktzentren gekauft.
Der Schwerpunkt des Portfolios
liegt in Deutschland.

............................................................................................................................................................................

Folgende deutsche Fachmarktzentren wur-
den an Pradera verkauft: Homepark Ulm,
Homepark Koblenz, Fachmarktzentrum
Köln-Godorf, Homepark Mannheim, Home-
park Köln, Homepark Würzburg, Homepark
Oldenburg, Fachmarktzentrum Hamburg-
Moorfleet, Homepark Wallau Hofheim,
Hornbach Dortmund.

Die Edeka-Discounttochter Netto will bis
Ende März die Umfirmierung aller 51 Filialen
abschließen, die im Zuge der Übernahme von
Kaiser’s Tengelmann (KT) an das Unterneh-
men gegangen waren. Edeka hatte Anfang
des Jahres 338 KT-Märkte übernommen,
davon wurden 42 in Nordrhein-Westfalen
und neun in Bayern an Netto weitergereicht.
Der Discounter hat u.a. neue Regale und Kas-
sen eingebaut. us

Netto flaggt 51 Märkte
von Tengelmann um

Die deutsche Modefirma René Lezard hat
einen Antrag auf Insolvenz in Eigenverwal-
tung gestellt. Das berichtet die Fachzeitschrift
Textilwirtschaft. Im Rahmen eines Schutz-
schirmverfahrens soll die Sanierung fortge-
setzt werden. René Lezard vertreibt seine
Mode auch über eigene Läden. Laut Home-
page gibt es „Monostores“ in Berlin, Düssel-
dorf, Frankfurt, Frankfurt Flughafen, Ham-
burg, Hannover, München, München Flug-
hafen, Nürnberg, Regensburg und Stuttgart.
Drei weitere Läden befinden sich in Russland
bzw. der Ukraine. us

René Lezard unterm
Schutzschirm

Die Deutsche Euroshop (DES) hat nach
einem Bieterverfahren von ECE und Rock-
spring das Einkaufszentrum Olympia im
tschechischen Brno (Brünn) für 374 Mio.
Euro gekauft. Das Olympia hat rund 200
Läden und 85.000 m2 Mietfläche. Rockspring
und ECE hatten das Center 2011 erworben,
ECE hatte seinen Anteil in den ECE European
Prime Shopping Centre Fund I eingebracht.
DES managt rund 20 Einkaufszentren, die
ausnahmslos von ECE geführt werden. us

Deutsche Euroshop
kauft Center in Brünn

D er Ausschuss Handel & Kommuna-
les des Zentralen Immobilien Aus-
schusses (ZIA) hat die Entscheidung

des Verwaltungsgerichts Oldenburg zu ver-
kaufsoffenen Sonntagen in Leer zum Anlass
genommen, sich in dieser Frage zu positio-
nieren. Die Gewerkschaft ver.di hatte gegen
die Sonntagsöffnung geklagt und in drei Fäl-
len Recht bekommen. Laut ZIA stellte das
Gericht in seiner Urteilsbegründung fest, dass
das wirtschaftliche Interesse der Ladeninha-
ber oder ein „Shoppinginteresse“ der poten-
ziellen Käufer als Grundlage für eine Ausnah-
megenehmigung nicht reiche.

„Die erfolgreiche Klage gegen die zusätzli-
che Sonntagsöffnung mit dieser Urteils-
begründung ist ein verheerendes Signal
gegenüber Händlern. Die rigorose Beschrän-
kung der Öffnungszeiten stellt einen zusätz-
lichen Wettbewerbsnachteil der Filialisten

gegenüber dem E-Commerce dar. Der Han-
del sollte selbst entscheiden dürfen, wann er
seine Waren am besten anbieten kann. Das
Urteil macht deutlich, dass wir hier eine
rechtliche Anpassung brauchen“, erklärt die
Ausschussvorsitzende Iris Schöberl. Ohne
dies direkt zu sagen, fordert der ZIA-
Ausschuss damit eine Abschaffung der Ge-
setze zur Ladenöffnung in Deutschland.

Die Ladenöffnung ist in Deutschland 
Ländersache, es gilt lediglich die grund-
gesetzlich verordnete Sonntagsruhe. Für eine
Freigabe der Ladenöffnungszeiten müsste
das Grundgesetz geändert werden. Im Zuge
der Liberalisierung der Ladenöffnungs-
zeiten erlauben inzwischen viele Bundes-
länder, Geschäfte von Montag bis Samstag
durchgehend zu öffnen. Strengere Vorschrif-
ten haben z.B. Bayern, Sachsen und das 
Saarland.

Dem ZIA zufolge ist das Oldenburger
Urteil ein Beleg dafür, „wie die Rahmen-
bedingungen des stationären Handels in
Deutschland beschnitten werden“. In diesem
Zusammenhang fordert der ZIA, dass Sorti-
mentsbeschränkungen für den Handel von 
den Kommunen regelmäßig auf ihren Sinn
hin überprüft werden. Es
müsse ein „Mindesthalt-
barkeitsdatum“ (gemeint
ist wohl Ablaufdatum, d.
Red.) für solche Beschrän-
kungen geben. Die Sortimentsbeschränkun-
gen seien ursprünglich als Schutz gegen Filia-
listen gedacht gewesen, in Zeiten des On-
linehandels seien sie „schlichtweg“ ein Stol-
perstein, heißt es seitens des Verbands.

Der ZIA-Handelsausschuss fordert eine
„Auflockerung der Verkaufsflächenbegren-
zungen im deutschen Planungswesen“. Der

ZIA bedauert, dass dies im Zuge der Novellie-
rung des Baugesetzbuchs, Stichwort: Urbane
Gebiete, für die Innenstädte der Metropolen
nicht geschehen sei. „Auch hier sehen wir
vonseiten der Händler Nachbesserungsbe-
darf“, erklärt Schöberl. Die Verkaufsflächen-
beschränkung nehme dem Einzelhandel die
Flexibilität. Sie hätten nur die Möglichkeit,
ihre Sortimente zu verkleinern oder Abstriche
bei der Übersichtlichkeit und Darstellung der
Ware in Kauf zu nehmen.

Die Forderungen des Handelsausschusses
sind Teil der Positionierung des Immobilien-

verbands für die am
24. September 2017
stattfindende Bun-
destagswahl. Der ZIA
hat dazu ein Positi-

onspapier veröffentlicht, das u.a. Themen wie
bezahlbares Wohnen, Energiewende und
Digitalisierung behandelt. Dem Verband
gehören 37.000 Unternehmen an, darunter
auch einige große Handelsunternehmen wie
Ikea, Decathlon und Rewe. Der ZIA sieht sich
als die „Stimme der Immobilienwirtschaft“ in
Deutschland. cvs

Weg mit dem Ladenschluss!
Der Immobilienverband ZIA positioniert sich für den Bundestagswahlkampf. Der
für Handel und Städte zuständige Ausschuss fordert in diesem Kontext indirekt
eine Abschaffung der Gesetze zum Ladenschluss. 

„Ein verheerendes Signal
gegenüber Händlern“

**SGRD**


