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Welche Themen beschiftigen den Einzelhandel in der Region Hannover? Wo geht die Reise hin? Mit welchen
Ideen und Konzepten gibt es auch in Zukunft einen lebendigen ortlichen Einzelhandel? Wir haben uns auf die
Suche begeben und auflerdem mit Experten gesprochen.
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Direktvermarktung: Frisches aus der Region gibt es auf dem
Bauernmarkt Hannover, hier am Moltkeplatz in der List.

HANDEL IM WANDEL

Wenn in den letzten Jahren vom Einzelhandel
die Rede ist, geht es oft um schlechte Nach-
richten: Wieder einmal schlieBt ein Traditions-
geschift, steigen die Gewerbemieten, verdden
die Stadtzentren durch Leerstdnde oder lang-
weilen durch gleichformige Filialketten. Auf
dem Land gibt es schon ldngst keine Grund-
und Nahversorgung mehr, allenfalls auf der
»griinen Wiese“, die man nur mit dem Auto
erreicht. Uber allem schwebt das Damokles-
schwert des Onlinehandels, dessen wachsende
Umsdtze dem lokalen Einzelhandel das Leben
schwer machen.

Doch es finden sich auch reichlich positive
Meldungen: Pfiffige Jungunternehmer erdff-
nen trendige Ldden, Traditionsgeschéfte halten
mit modernen Konzepten mit. Ubers Internet
erreichen auch ortliche Hdndler mehr Kun-
den als bisher. Im ldndlichen Raum werden
ganze Ortschaften durch biirgerschaftliches
Engagement wiederbelebt, neuer Dorfsuper-
markt inklusive.

Was konnen wir daraus ablesen? Der Handel
ist im Wandel. Wieder einmal. Immer noch.
Eigentlich immer schon. Mal mehr, mal we-
niger. Mal schneller, mal langsamer. Durchs
Internet besonders schnell. Nicht jede Verdn-
derung ist von vornherein gut oder schlecht,
weder aus Kundensicht noch aus Hdndlersicht.
Es kommt darauf an, was man daraus macht.
Ob man die Chancen im Neuen erkennt oder
nur dem Vergangenen nachtrauert.

DEN EINZELHANDEL

GIBT ES NICHT

Bei genauer Betrachtung wird schnell klar,
dass der Einzelhandel keine vollig homogene
Gruppe bildet. Je nach BetriebsgréBe, Stand-
ort und Branche sind die Rahmenbedingun-
gen sehr verschieden. Die Bandbreite reicht
vom Ein-Personen-Betrieb bis zum groBen
Handelskonzern. Bei Lebensmitteln gibt es
andere Herausforderungen als bei Autos, Be-
kleidung oder Mdbeln. In der GroRstadt Han-
nover ist die Ausgangssituation eine andere als
in den Klein- und Mittelstddten oder Dérfern

des Umlandes. Neben klassischen Ladenge-
schiften gibt es auBerdem auch in der Regi-
on Hannover Hdndlet, deren Schwerpunkt der
Onlinehandel ist. Dennoch gibt es Trends und
Entwicklungen, die alle Einzelhdndler in der
einen oder anderen Weise betreffen.

GROSSE ALS VORTEIL

Da ist zum einen das Thema ,,GroRe”. Sowohl
Handelskonzerne als auch Einkaufsverbiinde
konnen bei Lieferanten bessere Konditionen
herausholen als ein einzelner Kleinhdndler.
Die Vielzahl biirokratischer Vorschriften macht
kleinen Betrieben mehr zu schaffen als grofen
Firmen, die dafiir spezialisierte Fachabteilun-
gen haben. Ebenso spielt die GroRe beim Trend
zu mehr Verkaufsfldche eine Rolle. Teilweise
weil die Sortimentstiefe und -breite zugenom-
men hat, teilweise weil die Anspriiche der Kun-
den an eine ansprechende Warenprésentation
gestiegen sind. In diesem Zusammenhang sind
die hohen Mieten in den 1A-Innenstadtlagen
fiir viele Hindler ein Problem.
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DIGITALISIERUNG UND
ONLINEHANDEL

Aus der Perspektive des stationdren Handels
wurde der Onlinehandel lange vor allem als
bedrohliche Konkurrenz wahrgenommen.
Kein Wunder, schlieBlich fiihren ungleiche
Wettbewerbsbedingungen dazu, dass reine
Onlinehdndler entweder die gleiche Ware
glinstiger anbieten kdnnen oder bei gleichen
Preisen mehr daran verdienen. Ein Versand-
lager auf der ,griinen Wiese“ ist giinstiger
als ein Ladengeschdft mit Kundenverkehr im
Stadtzentrum. Hinzu kommt, dass international
operierende Internetkonzerne Mdoglichkeiten
zur ,,Optimierung® ihrer Steuerlast haben, die
dem inhabergefiihrten Fachgeschidft nicht of-
fenstehen. Zudem sind Onlineshops rund um
die Uhr geoffnet, wahrend es um verkaufs-
offene Sonntage zwischen Einzelhandel und
Gewerkschaften hartnickige Konflikte gibt.
Seit es das Internet gibt, sind auBerdem die
Kunden besser informiert, kénnen Preise einfa-
cher vergleichen und treten dementsprechend
anspruchsvoller auf. Doch im Onlinehandel

und der Digitalisierung stecken auch fiir den
stationdren Handel grofe Chancen.

ONLINE UND OFFLINE
WACHSEN ZUSAMMEN

Die Grenzen zwischen ,,Online“ und ,,Offline“
verschwimmen zusehends. Onlinehdndler er-
Offnen eigene Ldden, weil sie erkannt haben,
dass man vor Ort auch gutes Geld verdienen
kann und so ndher am Kunden ist. Umgekehrt
machen sich immer mehr stationdre Handler
die Mdglichkeiten des Internets zunutze. Auf
diese Weise verbreitern sie ihr Einzugsgebiet
und erreichen ihre Kunden direkt auf dem
heimischen Sofa. Fiir manche kleine Handler
bietet ein Onlineshop als zweites Standbein
aullerdem die Chance, den Laden vor Ort {iber-
haupt wirtschaftlich zu betreiben.

EVENTS ALS KUNDENMAGNET

Die Inszenierung des Einkaufs als Erlebnis ist
eine der groflen Stdrken des drtlichen Handels,
die ihn vom Onlinehandel positiv abhebt.
Gleichzeitig sind die Kunden anspruchsvoller

geworden, sie mochten unterhalten und be-
geistert werden. Beides zusammen begiinstigt
einen Trend zur ,Eventisierung®. Veranstal-
tungsformate wie der ,Verkaufsoffene Sonntag*
(in Hannover wieder am 04.11.2018) oder der
in diesem Sommer erstmalig durchgefiihrte
»Kiosktag“ sorgen fiir Anziehungskraft.

KOOPERATION UND
VERNETZUNG

Der Klassiker unter den MafSnahmen zur Stér-
kung des stationdren Handels sind Kooperati-
onen unterschiedlichster Auspragung. Hierzu
gehoren bekannte Einkaufs- und Unterneh-
mensverbiinde wie ,,EDEKA, ElectronicPart-
ner”, ,expert“ oder die ,Zweirad-Einkaufs- Ge-
nossenschaft (ZEG)“. Auch Franchise-Modelle
sind eine bekannte Form der Kooperation.

Daneben gibt es seit einigen Jahren {iberregi-
onale Initiativen zur Starkung des ortlichen
Handels und lokaler Wertschdpfungsketten,
deren drtliche Ableger oder Mitglieder regional
unterschiedlich stark vertreten sind. >
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Kundenmagnet: Hannovers City zur vergleichsweise ruhigen Mittagszeit

Beispielsweise sind von den bundesweit {iber
500 Mitgliedsbetrieben der Initiative ,BUY
LOCAL* (www.buylocal.de) momentan le-
diglich drei in der Region Hannover ansdssig.
Die Dachmarke ,,Heimat shoppen® (www.hei-
mat-shoppen.de) wurde durch die IHK Mittlerer
Niederrhein ins Leben gerufen und wird nahe
der Region Hannover auch von der [HK Liine-
burg-Wolfsburg unterstiitzt. Im Mittelpunkt
des Projektes stehen jahrliche Aktionstage am
zweiten Septemberwochenende, bei denen
Héndler, Dienstleister und Gastronomen fiir
ihre ortlichen Angebote und Services werben.

Hinzu kommt die lokale Vernetzung in Wer-
begemeinschaften und Stadtteilorganisatio-
nen. Neben dem Handel sind hier meist auch
Handwerker, Dienstleister, Haus- und Grund-
besitzer, Gastronomen und Hoteliers sowie die
kulturelle Szene mit dabei. Von kommunaler
Seite werden solche Kooperationsformen vet-
mehrt durch Wirtschaftsférderungsgesellschaf-
ten und Citymanager beim Standortmarketing
unterstiitzt. Ein interessantes Projekt entsteht
zur Zeit gerade in Neustadt am Riibenberge:
Ab September 2018 wird dort der neue ,,ON-

LINE-Marktplatz Neustadt” an den Start ge-
hen (www.kaufinneustadt.de).

NEUBELEBUNG DES
LANDLICHEN RAUMS

Eine besondere Herausforderung ist die Neu-
belebung von Strukturen der Nahversorgung
und Daseinsvorsorge im ldndlichen Raum. Viele
Biirgerinnen und Biirger wollen nicht ldnger
tatenlos dabei zusehen, wie ihre Heimatorte
durch den Riickzug von Bank- und Postfilia-
len und kleinen Dorfldden an Attraktivitat ver-
lieren. Vor diesem Hintergrund wurde etwa
in Schleswig-Holstein das ,,MarktTreff“-Kon-
zept entwickelt (www.markttreff-sh.de). Die
,MarktTreffs“ sollen als Mittelpunkte 1andli-
cher Gemeinden die Nahversorgung sichern.
Einkaufen, Kommunikation, Dienstleistungen
und biirgerliches Engagement werden dabei
unter einem Dach miteinander verbunden.

Im zur Wedemark gehdrenden rund 2.500 Ein-
wohner groBen Ort Resse hat der Verein ,,Biir-
ger fiir Resse e. V.“ (www.buerger-fuer-resse.
eu) vor gut zehn Jahren etwas Ahnliches auf
die Beine gestellt. Dort wurde mithilfe einer

neugegriindeten Genossenschaft und Unter-
stiitzung der Gemeinde Wedemark ein Dorfsu-
permarkt errichtet. Im ,Frischmarkt Resse®
sind auch eine Bdcker- und Fleischtheke, ein
Geldautomat, eine Lotto-Annahmestelle sowie
Post- und Paketservices mit untergebracht.

DIREKTVERMARKTUNG

ALS VERTRIEBSWEG

Fiir landwirtschaftliche Betriebe ist die Direkt-
vermarktung {iber Hofldden sowie Wochen- und
Bauernmadrkte ein interessanter Vertriebsweg.
Einen landesweiten Uberblick dazu gibt es auf
einem Internetportal der Landwirtschaftskam-
mer Niedersachsen (Www.service-vom-hof.
de). Fiir die Kunden in der Landeshauptstadt
bietet der Bauernmarkt Hannover an unter-
schiedlichen Standorten und Wochentagen
eine interessante Abwechslung zum Einkauf
im Supermarkt, denn hier sind Frische und Re-
gionalitdt garantiert (www.bauernmarkthan-
nover.de). Ein weiteres Beispiel fiir die Direkt-
vermarktung als Vertriebsweg findet sich bei
den ortsansdssigen Kaffeerdstereien, die wir
in unserer radius/30 Ausgabe 4/2017 ausfiihr-
licher vorgestellt haben.
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Herr Prenzler, welche Themen bewegen
den Einzelhandel in der City?

Prenzler: Grundsétzlich befindet sich der Han-
del in einem permanenten Umbruch. Wir er-
leben einerseits eine gewisse Marktsdttigung.
Problematisch sind in diesem Zusammenhang
allzu hiufige Rabattaktionen und Schlussver-
kédufe. Die Kunden gewthnen sich schnell an
die Sonderpreise. Durch den Onlinehandel
bekommt das alles einen zusdtzlichen Drall.
Nicht zuletzt sind die Kunden wesentlich
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besser informiert als friiher. Sehr zu schaffen
macht uns das grole Ungleichgewicht bei den
Wettbewerbsbedingungen gegeniiber dem On-
linehandel. Als stationdrer Hindler haben Sie
ein Vielfaches an Gesetzen und Vorgaben ein-
zuhalten. Durch die extrem niedrige Besteue-
rung internationaler Internetkonzerne entge-
hen dem deutschen Fiskus Milliardenbetrédge,
wdhrend der ortliche Handel den reguldren
Steuersatz zahlt. Hier ist die Politik gefragt,
endlich fiir gleiche Rahmenbedingungen zu
sorgen. In der Stadt haben wir aulerdem ei-
nen begrenzten Raum. An manchen Tagen
kann der Weg in die City mit dem Auto zur
Herausforderung fiirs Nervenkostiim werden.
Eine mdglichst komfortable An- und Abreise
entscheidet aber mit dariiber, ob der ndchste
Einkaufsbesuch wieder nach Hannover fiihrt
oder woandershin.

Dem Handel scheint es also eher schlecht
zu gehen?

Prenzler: Keineswegs. Der Handel funktioniert
immer noch sehr gut. In Hannover sind knapp
38.000 Menschen im Handel beschiftigt, allein
in der Innenstadt gibt es etwa 1.200 Gewer-
betreibende und rund 400.000 Quadratmeter
Verkaufsflache. Wir haben jeden Tag um die
200.000 Besucher in der Innenstadt, an Spit-
zentagen sogar weit {iber 250.000. Angesichts

der genannten Ausgangssituation ist das ein
Phdnomen. Einer der Hauptgriinde dafiir ist
die menschliche Sehnsucht nach anderen
Menschen und nach Kommunikation. Hinzu
kommen die spezifischen Stdrken des &rtli-
chen Einzelhandels. Wenn das Produkt vor
Ort ist, kdnnen wir das Kaufbediirfnis am
schnellsten befriedigen. Auch die Schaffung
von Erlebniswelten ist eine exklusive Stédrke
des stationdren Handels, genauso wie die per-
sonliche Ansprache.

Traditionsgeschifte besonders pragend.
Wird es die auch zukiinftig geben?

Prenzler: Ja, beide wird es auch weiterhin
geben. Die Kaufhduser wurden schon oft tot-
gesagt. Die Vorteile, alles unter einem Dach
zu haben, wird man aber weiterhin nutzen.
Eventuell neu interpretiert, beispielsweise mit
kleineren ,,Shop-in-Shop*“-Systemen. Einige in-
habergefiihrte Betriebe gibt es seit weit {iber
hundert Jahren. Wenn ein Geschéft schliefen
muss, sind die Griinde dafiir vielschichtig und

HANDEL IST AUCH
HEIMATGEFUHL.

Martin A. Prenzler, Geschiftsfiihrung City-Gemeinschaft Hannover e. V.

Ist der ortliche Handel auch ein Stiick
Heimat?

Prenzler: Ja, unbedingt. Handel ist auch Hei-
matgefiihl. Hinzu kommt, dass sich mit rund
680 Millionen Euro fast ein Drittel des Haus-
haltes der Landeshauptstadt Hannover aus der
Gewerbesteuer speist. Wenn ich hier konsu-
miere, finanziere ich in Teilen auch unsere
Kommune und ihre sozialen Leistungen. Auch
deswegen ist Handel Heimat.

Was kann der stationdre Handel vom On-
linehandel lernen?

Prenzler: Wir miissen zundchst verstehen, wa-
rum Menschen im Internet bestellen. Sie tun es
janicht, um jemandem zu schaden, sondern weil
es aus ihrer Perspektive annehmlicher ist. Diese
annehmlichen Aspekte miissen wir uns zu eigen
machen, etwa in Bezug auf Serviceleistungen.
Wenn ein Kunde bereits im Laden steht, die Ware
aber gerade nicht unmittelbar verfiigbar ist, ist
der Hindler gefragt, die Gunst des Augenblicks
fiir die Kundenbindung zu nutzen und die Ware
nach Hause zu liefern. Ein weiteres Beispiel ist
die individuelle Fertigung von Waren auf Kun-
denwunsch. Das setzt aber umfangreiche Ande-
rungen der Lieferketten voraus.

Fiir Hannovers Innenstadt sind sowohl gro-
Re Kaufhduser als auch inhabergefiihrte

manchmal hausgemacht. Letztlich kommt es
daraufan, sich den Verdnderungen tdglich neu
zu stellen und dabei auch die eigenen Mitar-
beiter mitzunehmen. Dann hat auch der in-
habergefiihrte Handel eine Zukunft.

Worauf kénnen sich die Kunden in der
City freuen?

Prenzier: Demnidchst werden wir an einigen
Baustellen bedeutende Fortschritte erleben.
Rund um das Steintor und die Kurt-Schuma-
cher-Stralle geht es dann etwas geordneter
und ruhiger zu. Der Marstall mit seinen Um-
bauten wird bald fertig sein und auch in der
GrofBen Packhofstralle kommen wir dem Ziel
langsam ndher. Ab dem 29. Oktober 2018 wird
es wieder die abendliche Herbstillumination
der Bdume geben. Am 4. November 2018 ver-
anstalten wir einen Verkaufsoffenen Sonntag,
der unter dem Motto ,Hannover hilft — Tei-
len kann so einfach sein“ steht. Und ab dem
26. November 2018 ist die alljahrliche Weih-
nachtsbeleuchtung in der City wieder in vol-
ler Pracht zu sehen. >
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Hande! ind Hannover

Frau Diirrer, welche Themen bewegen
den Einzelhandel in der Region Hannover?
Diirrer: Zum einen ist das die Digitalisierung,
die nicht nur das Ladengeschift betrifft, son-
dern das gesamte Unternehmen. Hier suchen
viele noch nach der richtigen Herangehens-
weise. Ein weiteres groBes Thema ist die Ge-
winnung von Fachkréften. Der Einzelhandel
ist nach wie vor einer der groten Ausbilder.
Dennoch wird es schwerer, gute junge Leute
fiir den Handel zu begeistern.

AuBerdem befindet sich der Handel in einem
Strukturwandel, der nicht allein durch den
Onlinehandel beeinflusst wird. Wir hatten
zuletzt immer noch ein Flachenwachstum,
gleichzeitig flielt ein immer geringerer An-
teil der privaten Haushaltseinkommen in den
Handel. In den Innenstddten beobachten wir
enorme Frequenzverluste. Auch in der Regi-
on Hannover wird es Stddte geben, die immer
weniger Sogkraft fiir die Konsumenten haben.
Hier entsprechend gegenzusteuern, ist eine
groBe Herausforderung, der sich Handel und
Politik gemeinsam stellen miissen. Nicht zu-
letzt sind auch die Erwartungen der Kunden
gestiegen, beispielsweise in Bezug auf die Nut-
zung technischer Moglichkeiten.

Wie kann der Einzelhandel darauf re-
agieren?

Diirrer: Einige Hidndler werden versuchen,
durch Aufkdufe zu wachsen, die eigene Markt-
position zu stdrken und Kosten zu reduzieren.
Andere schliefen sich in Partnernetzwerken
zusammen, um Aufgaben wie die Digitali-

ES GILT,

MUTIG ZU SEIN.

Monika Diirrer, Hauptgeschiftsfiihrerin Handelsverband Hannover e. V.

sierung gemeinsam zu l6sen. In Bezug auf
die einzelnen Geschdfte kommt es darauf
an, mittels neuer Formate und Events fiir
eine Belebung zu sorgen. Hierbei spielen auch
verkaufsoffene Sonntage eine wichtige Rolle.
Wir hoffen, dass es moglichst bald wieder
zu einer verldsslichen gesetzlichen Regelung
kommt.

Gibt es Besonderheiten in Bezug auf den
landlichen Raum?

Diirrer: Ja, denn dort spielt das Thema Nah-
versorgung eine besondere Rolle. Einerseits
gilt natiirlich: Handel ist Marktwirtschaft,
Angebot und Nachfrage. Andererseits ist auch
der Staat gefordert, wo es um Daseinsvorsorge
geht. Wobei es nicht das Konzept schlechthin
gibt, das {iberall angewendet werden kann. Vor
allem wdre es falsch, an einem Ort etwas zu
subventionieren, was ein marktwirtschaftlich
arbeitender Héndler andernorts aus eigenen
Mitteln leisten muss. Manchmal muss man
auch den Mut haben zu sagen: Wo nichts geht,
geht nichts. Aber zugleich brauchen wir drin-
gend Unterstiitzung, passende Ideen und Kon-
zepte, um lebenswerte Strukturen zu erhalten.
Je frither wir damit anfangen, umso besser.

Gehort dem Onlinehandel die Zukunft?
Diirrer: Ich glaube nicht, dass die Menschen
nur noch online einkaufen werden. Auch junge
Menschen kommen gerne gemeinsam in die
Stadt. Hier gibt es Erlebnism&glichkeiten, die
das Internet so nicht abbilden kann. Das sieht
man auch daran, dass viele Onlineh@ndler in-
zwischen eigene Liden erdffnen.

Ko6nnen sich inhabergefiihrte Geschifte
auch zukiinftig behaupten?

Diirrer: Ja, da bin ich sicher. Fiir innovative
Konzepte kénnen sich die Kunden begeistern.
Auch kleinere Flichen werden wieder inter-
essant, sie miissen allerdings anders bespielt
werden als gewohnt. Es gilt also, mutig zu sein
und clevere Ideen zu haben. Letztendlich geht
es fiir den drtlichen Handel darum, seine Star-
ken auszuspielen. Das Thema ,Genuss“ bei-
spielsweise ldsst sich schwer am Bildschirm
vermitteln, vor Ort hingegen umso mehr. Wer
seine Kunden mit etwas Neuem {iberrascht,
wird von ihnen auch mit Neugier und Inte-
resse belohnt. Alles in allem ist der Handel
immer noch extrem vielfdltig und hat eine
Menge Potenzial. //
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Unsere Beratung ist mehrfacher Testsieger.

Was konnen wir fur Sie tun?
www.hannoversche-volksbank.de

- Beratung Private Banking - - Beratung Baufinanzierung — . 1.Platz
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Wir machen den Weg frei.
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