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Kaufleuten betrieben. Soweit wir das aus
unseren rund 170 LEH-Märkten mitbekom-
men, sind die mit Click & Collect zufrieden,
weil sie damit ihre lokale Marktposition
gestärkt haben. Auch viele selbstständige
Edeka-Kaufleute beliefern ihre Kunden, etwa
ältere Menschen. So in etwa stelle ich mir
auch die Zukunft vor: ein punktueller Ausbau
des Lieferangebots dort, wo es Nachfrage gibt
und es der Kundenbindung dient.

IZ: Globus hat sein E-Food-Geschäft ein-
gestellt. Was sagen Sie dazu?
Jahn:Daswar eineMega-Headline. Bei nähe-
rem Hinsehen stellte sich dann aber heraus,
dass Globus nur noch acht Abholstationen
hatte und nur an zwei Standorten Liefer-
dienste vorhielt.

IZ: Fehlt Globus das Geld, um bei E-Food
mitzumischen?
Jahn:Das kann ich nicht beurteilen. Bezogen
auf die eigene Größe hat Globus mit Real
gerade einen unfassbaren Integrations-
aufwand zu leisten. Schauen Sie sich das
Markthallen-Projekt in Hamburg an, das
diese Woche eröffnet wird. Mit dem Begriff
Umflaggung ist diese Mega-Investition nur
unzureichend beschrieben. Ich glaube, der
Globus-Chef Matthias Bruch hat am Ende
gesagt: Wir konzentrieren uns auf das, was
unsere Stärke ist – die Qualität auf der Fläche.

IZ: Wie schätzen Sie Picnic ein?
Jahn: Ich sehe deren Lieferfahrzeuge jetzt
auch in Hamburg herumfahren. Sie haben
putzige kleine Fahrzeuge, mit denen fahr-
planmäßig Touren gefahren werden. Ein
cleverer Schachzug, der geringereKosten ver-
ursacht. Aber in meinen Augen schickt sich
Picnic nicht an, den stationären LEH abzulö-
sen. Ich sehe Picnic eher als ein moderni-
siertes Bofrost. Ich würde Picnic als ein
zusätzliches Angebot in einem insgesamt
wachsenden Markt bezeichnen.

IZ: Warum ist Amazon Fresh in Deutschland
gescheitert?
Jahn: Ichnehmean, Amazonhat erkannt,wie
unfassbar viel Geld es kosten würde, eine

E-Food-Infrastruktur in Deutschland aufzu-
bauen. Letztlich hat sich Amazon nicht
getraut und ist das Thema nur halbherzig
angegangen. Nach dem fünften Standort war
mit der Expansion von Fresh in Deutschland
Schluss. Das hat sicher auch damit zu tun,
dass sich für Amazon andere Expansions-
möglichkeiten aufgetan haben. Stichwort
Cloud-Lösungen. Da ist dann der Lebensmit-
telbereich vielleicht nicht mehr so wichtig.

IZ: Welche Trends in puncto Digitalisierung
nehmen Sie in den Habona-Märkten wahr?
Jahn: ImLaden siehtmandavonwenig,wenn
man von Selbst-Scanner-Kassen und digita-
len Preisschildern absieht. Die Digitalisie-
rung spielt sich eher im Lager ab. Hier wird
unfassbar viel investiert, vor allem in die
Automatisierung der Prozesse beim Zusam-
menstellen der Paletten für die Filialen. Der
Anteil der Handarbeit nimmt weiter ab. Inte-
ressant finde ich auch, wie stark in der Sorti-
mentsgestaltung Prognosemodelle und
Künstliche Intelligenz (KI) zum Einsatz kom-
men. Das Sortiment wird je nach Saison und
Wetter sehr präzise ausgesteuert.

IZ: Warum setzt sich der Onlinehandel mit
Lebensmittel bei uns nicht wirklich durch?
Jahn: Das liegt an den Kosten. Außerdem
haben die E-Food-Anbieter keine Preis-
setzungsmacht, weder gegenüber den Ver-
brauchern noch gegenüber der Industrie. Ich
glaube, unter den Bedingungen des deut-
schen LEH, ich nenne das im internationalen
Vergleich sehrdichte stationäreVertriebsnetz
und die oligopolistischen Strukturen, wird
sich daran auch wenig ändern. Da müssten
sich schon Aldi und Lidl zusammentun und
sagen: Wir schließen alle unsere Filialen und
verkaufen Lebensmittel nur noch online.

IZ: Wir danken Ihnen für das Gespräch.
Das Interview führte Christoph von Schwa-
nenflug.

ImmobilienZeitung:Herr Jahn,waswird sich
im Onlinehandel mit Lebensmitteln durch-
setzen: die Belieferung oder die Abholung der
Ware im Supermarkt, also Click & Collect?
Manuel Jahn: Mit Verlaub, solche Fragen
interessieren eher das Feuilleton als dieWirt-
schaftsredaktionen. Der gesamte Marktanteil
des Onlinehandels mit Lebensmitteln in
Deutschland liegt noch nicht einmal bei 2%.
Zumindest sind das die Zahlen, die wir von
GfK bekommen. Ich glaube, wirtschaftlich
gesehen ist der Onlinehandel nicht relevant,
zumindest nicht für die Assetklasse, für die
wir stehen, die Nahversorgungsimmobilie.

IZ: Der E-Food-Experte Matthias Schu sagte
unlängst: „Click & Collect ist ein Artefakt aus
der Digitalisierungssteinzeit des letzten Jahr-
zehnts. Die Kunden erwarteten Convenience
und Heimlieferung.“
Jahn: Ein lustiges Zitat. Es erinnert mich an
den Satz von Oliver Samwer, dass Geschäfte
Mittelalter seienundnur gebautwurden,weil
es da noch kein Internet gab. In der Regel
wollen Leute, die sich so pointiert äußern,
nicht Recht haben, sondern aufrütteln. Andie
Radikalität, die in diesen Aussagen zum Aus-
druck kommt, glaube ich nicht.

IZ: Warum konnte E-Food den Schwung aus
der Corona-Pandemie nicht mitnehmen?
Jahn: Schwer zu sagen. Die Pandemie hat das
Einkaufsverhalten derMenschen bei Lebens-
mitteln nicht dauerhaft verändert. Ganz im
Gegensatz zur Arbeitswelt. Hier war Corona
tatsächlich ein radikaler Beschleuniger in
Sachen Homeoffice. Beim E-Food sind

jedoch trotz höchster Marketingmaßnahmen
nur 30% der Kunden aus der Pandemie lang-
fristige Stammkunden geworden.

IZ: Die wichtigen Anbieter sind aber noch
aktiv: Rewe, Picnic, Flink, Getir/Gorillas.
Jahn: Stimmt, drei dieser vier Unternehmen –
Picnic (Edeka), Flink (Rewe) und Rewe
Digital – genießendank ihrer Partner aus dem
Lebensmitteleinzelhandel (LEH) das Ver-
trauen der Finanzierer.

IZ:Wenn das Geschäft so defizitär ist, warum
machen es Rewe und Edeka dann?
Jahn: Ich nehme an, weil man kein Markt-
potenzial liegen lassen möchte und solange

mitmacht, wie es noch weitere Knusprs,
Ubers oder Wolts wagen, nach Deutschland
zu kommen. Es wäre auch unsinnig, die vor-
handene Infrastruktur zu zerschlagen. Rewe
hat, wenn ich der Lebensmittel Zeitung glau-
ben darf, 1.700 Abholstationen hierzulande.
Viele werden von selbstständigen Rewe-

„Ich sehe Picnic als ein
modernisiertes Bofrost“

Nach dem Höhenflug während der Pandemie treten
Lieferdienste im Lebensmitteleinzelhandel (LEH) den
Rückzug an (siehe „Lieferdienste im LEH in der Defensive“
auf dieser Seite). Manuel Jahn, Researchchef des
LEH-Investors Habona, wundert das beim Blick auf das
Einkaufsverhalten der Menschen nicht. Ohnehin misst er
dem Onlinehandel mit Lebensmitteln keine wirklich große
Bedeutung bei.

In einem Fulfillment-Center
von Picnic in Nordrhein-Westfalen.
Quelle: Imago, Urheber: snowfieldphotography

„Die Pandemie hat
das Einkaufsverhalten

der Menschen bei
Lebensmitteln nicht

dauerhaft verändert.“

Manuel Jahn
Urheberin: Michaela Kuhn
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Gerade erschienen: Der Habona-Report
2023/24. Titel: Die Logik krisenresilienter
Investments. Download unter habona.de.

D ie coronabedingte Sonderkonjunktur
für Lieferdienste im Lebensmittel-

einzelhandel (LEH) ist vorbei, die Zinswende
hat den Zugang zu Risikokapital deutlich
erschwert. Die Folge: E-Food-Unternehmen
in Deutschland sind unter Druck. Jüngstes
Beispiel dafür ist der Rückzug des norwegi-
schen Lebensmittel-Lieferdienstes Oda aus
dem Endkundengeschäft (siehe „Lieferdienst
Oda hört auf“, IZ 26/23).

Es ist nicht das einzige Beispiel dafür, dass
die Bäume im E-Food-Sektor gerade nicht in
den Himmel wachsen. Für Aufsehen sorgte
die Entscheidung von Globus, seine acht
Abholstationen zu schließen und seinen Lie-
ferdienst in Köln und Leipzig einzustellen.
Die Zusammenarbeit mit dem Lieferdienst
Bringoo wurde ebenso beendet wie zuvor die
mit den Lieferfirmen Lieferando, Food.de
und Getnow. Für die Aufgabe des Geschäfts-
felds macht Globus fehlende Kundenreso-
nanz verantwortlich. „Es hat sich gezeigt, dass
die Nachfrage nach einem Abholservice hier-
zulande noch gering ist und nach dem Ende
der Corona-Pandemie weiter abgenommen
hat“, zitiert die Lebensmittel Zeitung (LZ)
Globus-Manager Thomas Hewer.

Manuel Jahn, Researchchef des LEH-
Immobilieninvestors Habona, erinnert in
diesem Zusammenhang an die enormen
Investitionen, die Globus für die Integration
von Real-Märkten zu stemmen habe. „Ich
glaube, der Globus-Chef Matthias Bruch hat
am Ende gesagt: Wir konzentrieren uns auf
das, was unsere Stärke ist – die Qualität auf
der Fläche“, sagt Jahn in einemInterviewzum
Thema E-Food mit der Immobilien Zeitung
(siehe „Ich sehe Picnic als ein modernisiertes
Bofrost“ auf dieser Seite).

Derweil will der türkische Lieferdienst
Getir, der Ende 2022 Gorillas übernommen
hat, seine lokalen Lieferdienste an Fran-
chisenehmer übertragen. Experten sehen das
als einen Weg, das Warenrisiko auszulagern
und operative Verluste zu begrenzen. Das
Unternehmen ist dem Deutschen Fran-
chiseverband beigetreten. Auf dessen Home-
page heißt es, ein Franchisenehmer müsse
110.000 Euro investieren, davon 30.000 Euro
Eigenkapital – plus eine Einstiegsgebühr von
20.000 Euro. Weiter wird mitgeteilt, Getir
habe international bereits 450 Franchisepart-
ner. Das Unternehmen liefert in Deutschland
in Berlin, Dortmund, Düsseldorf, Hamburg,
Köln, München und Nürnberg.

Amazon hat unterdessen seinen in fünf
deutschen Städten verfügbaren Lieferdienst
Fresh eingedampft. Nach Angaben der LZ
schrumpfte das Sortiment von 30.000 auf
9.000 Artikel. Das Management von Amazon
Fresh in Deutschland, Spanien und Italien
werde zusammengelegt.

Der tschechische Lieferdienst Knuspr ver-
sucht ähnlich wie Amazon, mit seinem
Prime-Angebot, Kunden über eine Art Abon-
nement an sich zu binden undMarketingkos-
ten zu senken. Für 99 Euro im Jahr entfallen
die Liefergebühren. Zudem werden Rabatte
gewährt. Christoph von Schwanenflug

Lieferdienste
im LEH in
der Defensive
Globus schließt seine
Abholstationen, Amazon dampft
sein Fresh-Angebot ein, Knuspr
führt ein Abo-Modell ein, Getir
will auf Franchise umstellen.

D as Maklerunternehmen BNP Paribas
Real Estate (BNPPRE) hat in den ersten

sechs Monaten 2023 Mietverträge für Laden-
flächen in Höhe von 275.000 qm in Deutsch-
land erfasst. Diese Zahl gilt für Citylagen.
Damit reicht der Vermietungsumsatz fast
wieder an das erste Halbjahr 2019 (280.000
qm) heran. Gegenüber den ersten Halbjah-
ren 2021 (220.000 qm) und 2022 (190.000 qm)
zeigt sich ein deutliches Plus. Im Vergleich
zumSpitzenwert der jüngeren Vergangenheit
(erstes Halbjahr 2014: 514.000 qm) ist das
Minusmit rund 46% allerdings nicht zu über-
sehen.

Etwa 60% des Flächenumsatzes (160.000
qm) entfallen auf Läden mit mehr als
1.000 qm Fläche. Etwa die Hälfte dieser Flä-
chen wurden zuvor von Waren- oder Textil-
kaufhäusern wie Galeria Karstadt Kaufhof
(Galeria), AppelrathCüpper, C&A,H&Moder
Zara genutzt. Auf der anderen Seite wurden
etwa 100.000 qm der 160.000 qm auch wieder
von Modeunternehmen wie Zara oder H&M
gemietet. „Diese Beispiele zeigen, dass es oft-

mals die gleichen Akteure sind, die einerseits
für Zugänge zum Flächenangebot sorgen,
andererseits aber auch für Leerstands-
abgänge verantwortlich zeichnen“, erklärt
BNPPRE. „Demzufolge ist insbesondere das
Volumen der Fashionbranche im Segment
über 1.000 qm mit insgesamt 100.000 qm
bemerkenswert.“ Dazu passend habe der

Umsatz des stationärenModehandels im ers-
ten Halbjahr 2023 „im Bereich der ersten
sechs Monate des Vor-Corona-Jahres 2019“
gelegen.

Die Spitzenmieten in Berlin, Hamburg,
München, Köln, Düsseldorf, Frankfurt und
Stuttgart zeigen sich im Vergleich zum ersten
Halbjahr 2022 stabil, haben aber gegenüber
ihrenHöchstständen teils deutlich nachgege-
ben (siehe Tabelle „Nur Düsseldorfs Laden-
miete bleibt relativ stabil“ auf dieser Seite). In
München lag die Spitzenmiete für Ladenflä-
chen 2019 bei 370 Euro/qm. Derzeit sind es
310 Euro/qm. Christoph von Schwanenflug

Der Modehandel meldet sich zurück
Dank zahlreicher großer Mietverträge vor allem aus
der Modebranche hat der Vermietungsumsatz mit
Ladenflächen im ersten Halbjahr 2023 angezogen.

Berlin Düsseldorf Frankfurt Hamburg Köln München Stuttgart

Spitzenmiete**

1. Halbjahr 2023
250 280 285 245 240 310 200

Historischer

Höchststand**
320 (2017) 285 (2015) 320 (2013) 280 (2014) 280 (2015) 370 (2019) 275 (2018)

Unterschied

in Prozent
-22 -1,7 -11 -12,5 -14,2 -16,2 -27,2

*Jahr jeweils in Klammern; **Euro/qm, Ladenmiete 1a-Lage Innenstadt

© Immobilien Zeitung; Quelle: BNP Paribas Real Estate

Nur Düsseldorfs Ladenmiete bleibt relativ stabil

Vergleich Spitzenmiete Läden zu historischen Höchstständen*

Der Centermanager ECE hat einen
großen Schwung leer stehender Läden

des Schuhfilialisten Reno an den Non-Food-
Discounter Pepco weitergereicht. Pepco
unterschrieb insgesamt 17 Mietverträge über
insgesamt 9.500 qm Fläche. Weitere Miet-
verträge sollen folgen. Der erste Pepco-
Standort aus diesem Paket-Vertrag eröffnet
am 17. August dieses Jahres im Rathaus-
Center Dessau. Weitere Filialen folgen in der
Sachsen-Allee Chemnitz, im Phoenix-Center
und im Billstedt-Center (beide Hamburg), im
Milaneo in Stuttgart und in der Altmarkt-
Galerie Dresden.

Pepco ist seit 2022 in Deutschland aktiv,
die erste Filiale eröffnete imEinkaufszentrum
Boulevard Berlin. Mittlerweile betreibt der
Filialist hierzulande acht Filialen. Bis zu 2.000
sollen es einmalwerden. ECEundPepco ken-

nen sich bereits ausOst- undMitteleuropa. In
ECE-Centern in Polen, Ungarn und Öster-
reich gibt es zehn Pepco-Filialen.

„Die Eröffnung von 17 Filialen in ECE-
Einkaufszentren in Deutschland ist nur einer
von vielen nächsten Schritten“, sagt Patrick
Steiger, Operations Manager Pepco Deutsch-
land. Joanna Fisher, CEO von ECE Market-
places, sieht die Mietverträge als „hervorra-
gendes Beispiel dafür, wie gut und flexibel
sich Einkaufszentren an den Strukturwandel
anpassen können“. Pepco werde ein „attrak-
tiver Anziehungspunkt in den Centern“ sein.

Reno, mit 750 Läden einst Deutschlands
zweitgrößter Schuhfilialist, hatte Ende März
dieses Jahres Insolvenz angemeldet. Von den
zuletzt 180 Läden bleiben nur 30 übrig. Sie
werden vom Schuhhändler Kienast weiter-
geführt. Christoph von Schwanenflug

Pepco expandiert
in ECE-Centern
Der polnische Non-Food-Discounter Pepco eröffnet
in diesem Jahr unter anderem im Rathaus-Center
Dessau, im Milaneo in Stuttgart, in der Sachsen-Allee
Chemnitz und in der Altmarkt-Galerie in Dresden.
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nanz verantwortlich. „Es hat sich gezeigt, dass
die Nachfrage nach einem Abholservice hier-
zulande noch gering ist und nach dem Ende
der Corona-Pandemie weiter abgenommen
hat“, zitiert die Lebensmittel Zeitung (LZ)
Globus-Manager Thomas Hewer.

Manuel Jahn, Researchchef des LEH-
Immobilieninvestors Habona, erinnert in
diesem Zusammenhang an die enormen
Investitionen, die Globus für die Integration
von Real-Märkten zu stemmen habe. „Ich
glaube, der Globus-Chef Matthias Bruch hat
am Ende gesagt: Wir konzentrieren uns auf
das, was unsere Stärke ist – die Qualität auf
der Fläche“, sagt Jahn in einemInterviewzum
Thema E-Food mit der Immobilien Zeitung
(siehe „Ich sehe Picnic als ein modernisiertes
Bofrost“ auf dieser Seite).

Derweil will der türkische Lieferdienst
Getir, der Ende 2022 Gorillas übernommen
hat, seine lokalen Lieferdienste an Fran-
chisenehmer übertragen. Experten sehen das
als einen Weg, das Warenrisiko auszulagern
und operative Verluste zu begrenzen. Das
Unternehmen ist dem Deutschen Fran-
chiseverband beigetreten. Auf dessen Home-
page heißt es, ein Franchisenehmer müsse
110.000 Euro investieren, davon 30.000 Euro
Eigenkapital – plus eine Einstiegsgebühr von
20.000 Euro. Weiter wird mitgeteilt, Getir
habe international bereits 450 Franchisepart-
ner. Das Unternehmen liefert in Deutschland
in Berlin, Dortmund, Düsseldorf, Hamburg,
Köln, München und Nürnberg.

Amazon hat unterdessen seinen in fünf
deutschen Städten verfügbaren Lieferdienst
Fresh eingedampft. Nach Angaben der LZ
schrumpfte das Sortiment von 30.000 auf
9.000 Artikel. Das Management von Amazon
Fresh in Deutschland, Spanien und Italien
werde zusammengelegt.

Der tschechische Lieferdienst Knuspr ver-
sucht ähnlich wie Amazon, mit seinem
Prime-Angebot, Kunden über eine Art Abon-
nement an sich zu binden undMarketingkos-
ten zu senken. Für 99 Euro im Jahr entfallen
die Liefergebühren. Zudem werden Rabatte
gewährt. Christoph von Schwanenflug

Lieferdienste
im LEH in
der Defensive
Globus schließt seine
Abholstationen, Amazon dampft
sein Fresh-Angebot ein, Knuspr
führt ein Abo-Modell ein, Getir
will auf Franchise umstellen.

D as Maklerunternehmen BNP Paribas
Real Estate (BNPPRE) hat in den ersten

sechs Monaten 2023 Mietverträge für Laden-
flächen in Höhe von 275.000 qm in Deutsch-
land erfasst. Diese Zahl gilt für Citylagen.
Damit reicht der Vermietungsumsatz fast
wieder an das erste Halbjahr 2019 (280.000
qm) heran. Gegenüber den ersten Halbjah-
ren 2021 (220.000 qm) und 2022 (190.000 qm)
zeigt sich ein deutliches Plus. Im Vergleich
zumSpitzenwert der jüngeren Vergangenheit
(erstes Halbjahr 2014: 514.000 qm) ist das
Minusmit rund 46% allerdings nicht zu über-
sehen.

Etwa 60% des Flächenumsatzes (160.000
qm) entfallen auf Läden mit mehr als
1.000 qm Fläche. Etwa die Hälfte dieser Flä-
chen wurden zuvor von Waren- oder Textil-
kaufhäusern wie Galeria Karstadt Kaufhof
(Galeria), AppelrathCüpper, C&A,H&Moder
Zara genutzt. Auf der anderen Seite wurden
etwa 100.000 qm der 160.000 qm auch wieder
von Modeunternehmen wie Zara oder H&M
gemietet. „Diese Beispiele zeigen, dass es oft-

mals die gleichen Akteure sind, die einerseits
für Zugänge zum Flächenangebot sorgen,
andererseits aber auch für Leerstands-
abgänge verantwortlich zeichnen“, erklärt
BNPPRE. „Demzufolge ist insbesondere das
Volumen der Fashionbranche im Segment
über 1.000 qm mit insgesamt 100.000 qm
bemerkenswert.“ Dazu passend habe der

Umsatz des stationärenModehandels im ers-
ten Halbjahr 2023 „im Bereich der ersten
sechs Monate des Vor-Corona-Jahres 2019“
gelegen.

Die Spitzenmieten in Berlin, Hamburg,
München, Köln, Düsseldorf, Frankfurt und
Stuttgart zeigen sich im Vergleich zum ersten
Halbjahr 2022 stabil, haben aber gegenüber
ihrenHöchstständen teils deutlich nachgege-
ben (siehe Tabelle „Nur Düsseldorfs Laden-
miete bleibt relativ stabil“ auf dieser Seite). In
München lag die Spitzenmiete für Ladenflä-
chen 2019 bei 370 Euro/qm. Derzeit sind es
310 Euro/qm. Christoph von Schwanenflug

Der Modehandel meldet sich zurück
Dank zahlreicher großer Mietverträge vor allem aus
der Modebranche hat der Vermietungsumsatz mit
Ladenflächen im ersten Halbjahr 2023 angezogen.

Berlin Düsseldorf Frankfurt Hamburg Köln München Stuttgart

Spitzenmiete**

1. Halbjahr 2023
250 280 285 245 240 310 200

Historischer

Höchststand**
320 (2017) 285 (2015) 320 (2013) 280 (2014) 280 (2015) 370 (2019) 275 (2018)

Unterschied

in Prozent
-22 -1,7 -11 -12,5 -14,2 -16,2 -27,2

*Jahr jeweils in Klammern; **Euro/qm, Ladenmiete 1a-Lage Innenstadt

© Immobilien Zeitung; Quelle: BNP Paribas Real Estate

Nur Düsseldorfs Ladenmiete bleibt relativ stabil

Vergleich Spitzenmiete Läden zu historischen Höchstständen*

Der Centermanager ECE hat einen
großen Schwung leer stehender Läden

des Schuhfilialisten Reno an den Non-Food-
Discounter Pepco weitergereicht. Pepco
unterschrieb insgesamt 17 Mietverträge über
insgesamt 9.500 qm Fläche. Weitere Miet-
verträge sollen folgen. Der erste Pepco-
Standort aus diesem Paket-Vertrag eröffnet
am 17. August dieses Jahres im Rathaus-
Center Dessau. Weitere Filialen folgen in der
Sachsen-Allee Chemnitz, im Phoenix-Center
und im Billstedt-Center (beide Hamburg), im
Milaneo in Stuttgart und in der Altmarkt-
Galerie Dresden.

Pepco ist seit 2022 in Deutschland aktiv,
die erste Filiale eröffnete imEinkaufszentrum
Boulevard Berlin. Mittlerweile betreibt der
Filialist hierzulande acht Filialen. Bis zu 2.000
sollen es einmalwerden. ECEundPepco ken-

nen sich bereits ausOst- undMitteleuropa. In
ECE-Centern in Polen, Ungarn und Öster-
reich gibt es zehn Pepco-Filialen.

„Die Eröffnung von 17 Filialen in ECE-
Einkaufszentren in Deutschland ist nur einer
von vielen nächsten Schritten“, sagt Patrick
Steiger, Operations Manager Pepco Deutsch-
land. Joanna Fisher, CEO von ECE Market-
places, sieht die Mietverträge als „hervorra-
gendes Beispiel dafür, wie gut und flexibel
sich Einkaufszentren an den Strukturwandel
anpassen können“. Pepco werde ein „attrak-
tiver Anziehungspunkt in den Centern“ sein.

Reno, mit 750 Läden einst Deutschlands
zweitgrößter Schuhfilialist, hatte Ende März
dieses Jahres Insolvenz angemeldet. Von den
zuletzt 180 Läden bleiben nur 30 übrig. Sie
werden vom Schuhhändler Kienast weiter-
geführt. Christoph von Schwanenflug

Pepco expandiert
in ECE-Centern
Der polnische Non-Food-Discounter Pepco eröffnet
in diesem Jahr unter anderem im Rathaus-Center
Dessau, im Milaneo in Stuttgart, in der Sachsen-Allee
Chemnitz und in der Altmarkt-Galerie in Dresden.


