GARTENMARKT

Ein steiniger Weg bis zum Neubau

Nicht nur gestandene In-
haber, auch ,frische” Un-
ternehmer wagen ihn trotz
Wirtschaftsdruck und Ban-
kenrating: den steinigen
Weg bis zum Neubau eines
Gartencenters. Welche
Hiirden dabei zu Gberwin-
den sind und an welchen
Stellen man sich unbedingt
Hilfe suchen sollte, dartiber
sprach der TASPO Garten-
Markt mit Beratern, Archi-
tekten und Bauherren

der griinen Branche.

Von Katrin Klawitter

ines sollte man gleich vor-
E weg klar stellen: Wirkliche

Branchenanfinger  treten
diesen Weg nicht an. ,,Branchen-
fremde griinden in der Regel keine
Gartencenter. Eher sind es neben
den bestehenden Unternehmern
ehemalige Mitarbeiter — Marktlei-
ter, Abteilungsleiter. Allesamt
Menschen mit einer gewissen Af-
finitit zum Gartencenterbereich,
zu Pflanzen und zum Marketing®,
sind die Erfahrungen von Udo
Scheffler, Inhaber des Architektur-
biiros Scheffler in Castrop Rauxel,
das mittlerweile schon 40 Garten-
center beim Bau betreut hat. Bran-
chenkenntnisse zu haben, sei auch
zwingend notwendig, zumal man
schon einen betrachtlichen Betrag
in die Hand nehmen miisse, um
einen solchen Schritt zu wagen.

Eckdaten und

Mindestflachen

Als Eckdaten, mit denen ein

Bauherr bei der groben Kosten-

planung erst einmal rechnen

muss, nennt der Experte:

M 40 bis 140 Euro je Quadratme-
ter fur das Grundstiick,

M 460 bis 680 Euro je Quadrat-
meter fiir die Verkaufs- und
Lagerfldchen inklusive der So-
zialrdume

M sowie 65 bis 90 Euro je Qua-
dratmeter komplett fir die
Einrichtung

M und noch einmal 80 bis 115
Euro je Quadratmeter fir den
Warenbestand.

Mindestflichen, mit denen man
bauen sollte, gibt es laut Scheffler
nicht - vielerorts seien Flichen
einfach so teuer, dass die finan-
ziellen Moglichkeiten der begren-
zende Faktor seien. ,,Je weiter im
Siiden, desto teurer die Flachen.“
Folge: Mittlerweile werden auch
im Norden Gartencenter neu ge-
baut, das sei vor einigen Jahren
noch eine grofle Ausnahme ge-
wesen. ,,Der Norden hatte bisher
eine Erzeuger-, keine Gartencen-
terkultur, so der Architekt.

Verkaufsflichen zwischen
5.000 und 6.500 Quadratmetern
funktionieren nach den Erfah-
rungen Schefflers in der Regel
aber gut, in der Nihe eines filia-
lisierten Mitbewerbers auch mal
eine Grofle von 4.000 Quadrat-
metern. Verkaufsflichen darun-
ter seien nur in Ausnahmefillen
zu empfehlen, standortabhingig
und wenn die Wettbewerber
passen.

Mit welchen Ertrigen kann
ein durchschnittliches Garten-
center derzeit in etwa rechnen?
Das lédsst sich nach Erfahrungen
der Berater nicht beziffern. Die
Ertrage im Einzelhandel insge-
samt sind sehr stark von der er-
zielten Kalkulation abhéngig, er-
lautert dazu Unternehmensbera-
ter Daniel Schnodt vom Team-
scio (Steinheim/Westfalen). ,,Das
ist keine Weisheit — aber grofle
Filialunternehmen legen immer
mehr Wert auf einen kompletten
Abverkauf ohne Reduzierungen
zugunsten des Deckungsbeitra-
ges und verzichten dabei bewusst
auf Umsitze.“

Wie lasst sich die

richtige Flache finden?

Eine der besonders groflen Hiir-
den fiir einen Neubau liegt darin,
die richtige Fliche zu finden.

Wie wiirde lhr eigenes Gartencenter aussehen?

Wenn Sie selbst ein neues Gar-
tencenter errichten wollten, wie
wiirde das aussehen?, fragte der
TASPO Gartenmarkt

Architekt Udo Scheffler: ,,Ich
wiirde immer mit Profis arbeiten.
Ich wiirde eine dem Standort
entsprechende Optik, in landli-
chen Gebieten eher eine traditio-
nelle (englische) Gestaltung wéh-
len. In GroRstddten und Bal-
lungsrdumen dagegen wiirde ich
eher nach auRen hin modern ge-
staltete Fassaden mit gegebenen-
falls hoher Stehwand und mo-
dernen Eingdngen bevorzugen.
Wichtig ist meines Erachtens eine
angepasste Gestaltung, die sich
positiv von vorhandenen oder
zukiinftigen Mitbewerbern unter-
scheidet. Besonders in kalten Re-
gionen mit langen Wintern rate
ich zu der Uberlegung, groRere
Teile des AuBenverkaufs zu tiber-
dachen und iiber die Wénde und
das Dach groBfldchig zu ltften
und zu klimatisieren. Und ich

wirde immer eine sehr gute,
dauerhafte Gewdchshauskon-
struktion mit sehr guter Wdrme-
ddmmung wdhlen. Die anfangs
hoheren Erstellungskosten verzin-
sen sich im Laufe der Jahre ge-
winnbringend. Ich wiirde eine
moderne Brennwertheizungsan-
lage installieren. Mein Garten-
center wiirde ich als Vollsorti-
ment-Gartencenter mit einem
starken Pflanzenbereich ausrich-
ten - als Erlebnisgartencenter.
Nicht davon abhalten lassen wiir-
de ich mich, wenn alle Vorzei-
chen positiv stehen, mein Traum-
Gartencenter zu realisieren."
Berater Daniel Schnaddt: ,Ich
habe die Erfahrung gemacht,
dass Gartencenter dann gut
'funktionieren', wenn sie sich
fokussieren, klare Schwerpunkte
setzen. Nicht nurim Sortiment,
auch spater bei Aktionen und
Werbeauftritten. Beispielsweise
sich nur auf bestimmte Events
konzentrieren oder nur auf ei-

»Wohl dem, der rdumlich nicht
gebunden ist, konnte man es auf
den Punkt bringen. Denn ein gu-
ter Weg, um an gute Flichen zu
kommen, ist die Suche mancher
Gemeinden und Wirtschaftsfor-
derer. Beispielsweise, wenn fiir
einen guten Standort neben ei-
nem neuen groffen Discounter
ein Betreiber fiir ein Gartencen-
ter gesucht wird. ,Oftmals fahn-
den die regelrecht nach Griin-
dern - Gartencenter sind gern
gesehen®, sind Schefflers Erfah-
rungen. ,,Solche Standorte liegen
oftmals weit von anderen filiali-
sierten Gartencentern entfernt,
so dass diese aufgrund der Ent-
fernung zu ihren eigenen Filialen
hieran kein Interesse haben.“
Deshalb sei es empfehlenswert,
Wirtschaftsforderer einer oder
verschiedener Regionen auch
von sich aus anzusprechen.

Es gibt also regionale ,Zwi-
schenrdume®, in denen eine loh-
nenswerte Griindung noch mog-
lich ist. Vorteil des Weges iiber

nen ausgezeichneten Internet-
auftritt setzen. Zur Nutzung neu-
er Medien rate ich sehr, der hohe
Aufwand fiir eine gute Homepa-
ge rechnet sich immer. Unser
Slogan heift: 'Wir suchen das
Besondere'. 'Im Land der 365
Ideen' zeichnet gerade solche
Konzepte aus - dieses Konzept
von Miiller Lebensraum@Garten,
das wir mit umgesetzt habe und
das den Unternehmer-Preis des
TASPO Awards 2009 erhielt, ist
dafiir ein schones Beispiel. Wenn
ich ein Gartencenter eréffnen
wiirde, ware es ein Ort, an dem
man sich trifft und ber den
man spricht - das '6ffentliche
Wohnzimmer'. Ein Ort mit dem
Hauptaugenmerk auf Lebens-
und Stilwelten, auf breitem Ni-
veau in der Sortimentsauswahl
und in der Gestaltung. Ein Ort,
an dem der Kunde beraten und
umsorgt wird, bis hin zur indivi-
duellen Beratung in seinem Gar-
ten oder seinem Haus."  (kla)

CAD-Animation: Der Pflanzenhof Weingrtner (Lilienthal) entstand auf rund 20.000 Quadratmetern Grundstiick.

Biirgermeister oder Wirtschafts-
forderer: Der spitere Weg von
Grundstiickspreisverhandlungen
bis hin zu Genehmigungen wird
vermutlich einfacher zu bewilti-
gen sein.

Fiir alle anderen, Ortsgebunde-
nen gilt es, den richtigen regiona-
len Standort zu finden und unbe-
dingt einen Standortanalytiker
mit grofer Erfahrung mit Garten-
centern hinzuziehen, empfiehlt
Scheffler. Wichtige Grunddaten
und Informationen tiber Einzugs-
gebiete konnen hier die ortlichen
Industrie- und Handelskammern
liefern. In beiden Fillen sollte
man aber bereits vorher zumin-
dest einen Budgetplan, eine Kurz-
analyse in der Tasche haben, seine
Grunddaten kennen, um gewapp-
net in solche Gespriche zu gehen.
Hier kann der Anschluss an eine
Kooperation durchaus von Vor-
teil sein, weil diese ,,Anfangspa-
kete®, allgemeines Zahlenmateri-
al, im konkreteren Fall auch
Standortanalysen liefern. ,Man
braucht gute Berater, die sich bei-
spielsweise auch beim Verband
Deutscher Gartencenter finden
lassen,  empfiehlt  Scheffler.
Grundsitzlich hilfreich sei es,
Kollegen zu befragen. ,Natiirlich
keine potenziellen Mitbewerber,
sondern Kollegen aus anderen
Regionen oder sogar Bundeslin-
dern.

Die Banken iiberzeugt

nur ein gutes Konzept

Erst, wenn passende Flachen ge-
funden sind, setzt die Tétigkeit
von Unternehmensberater Da-
niel Schnddt ein. Seine Dienst-
leistung ist eine konzeptorien-
tierte Griindungsberatung, die
zur Hilfte durch die Kreditan-
stalt fir Wiederaufbau (KfW) ge-
fordert wird, wenn bestimmte
Voraussetzungen erfiillt sind und
sofern man nicht nur eine soge-
nannte Vorgriindungsberatung
in Anspruch nehmen mdchte:
Zum einen muss der kiinftige
Bauherr Flichen gefunden ha-
ben. Zum anderen - und das ist
laut Schnodt das A und O einer
erfolgreichen Neugriindung -
muss er mit einem wohl durch-

Berater Daniel Schnodt.

,,Bei individuellen
Konzepten akzeptieren
Banken nur fundierte
Berichte, die eindeutig
Alleinstellungsmerk-
male aufzeigen. "
Daniel Schnodt

dachten und Erfolg versprechen-
den Konzept iiberzeugen, das er
zumindest schon ansatzweise im
Kopf haben sollte. Denn vom
Konzept hdngt es auch ab, in wel-
cher Form die Bank Sicherheiten
fordert und in welcher Hohe sie
zur Finanzierung bereit ist.

Was genau beinhaltet ein gu-
tes Konzept, bei dessen Erstel-
lung der Berater zur Seite steht?
,»Bei individuellen Konzepten ak-
zeptieren Banken und Forderer
nur perfekte und fundierte Be-
richte, die eindeutig Alleinstel-
lungsmerkmale aufzeigen. Aus-
gesuchte Nischen im gesamten
Angebot, die leicht zu berechnen
sind und eine Geschichte, die da-
hinter steht®, sind Schnodts Er-
fahrungen. ,Eine Planung in die
Zukunft ist nicht mit Zahlen aus
der Vergangenheit zu verglei-
chen’, weif3 er. Deshalb werde
auch keine Bank aufgrund von
berechneten = Umsatzerwartun-
gen eine Finanzierung zusagen.
Das Konzept an sich miisse tiber-
zeugen. Es miisse verschiedene
Blickrichtungen berticksichtigen,
die eigenen Starken darlegen, Al-
leinstellungsmerkmale aufzeigen,
Benchmarks setzen, aber auch
die Stirken der Mitbewerber,
eventuelle Gefahren, den ,worst
case’ aufzeigen, fasst der Berater
zusammen.

»Existenzgrindungsmodelle
vom Steuerberater, Rechnereien
mit Umsatz je Quadratmeter, so
etwas wollen die Banken heute
nicht mehr.“ Zusammen mit ei-
ner hieb- und stichfesten Analy-
se entscheide dann auch das
personliche Gespriach bei der
Bank wesentlich dariiber, wel-
ches Risiko diese letztendlich
eingehe. ,,Der Banker muss da-
von tiberzeugt sein, dass er Ver-
trauen zum Unternehmer haben
kann.“ In der Regel fordern
die Banken bei Neugriindern
sonst grofle Sicherheiten: ,Eine
abbezahlte Immobilie, Lebens-
versicherungen, ein bestehen-
des, abbezahltes Gartencenter,
ein Grundstiick - mdglichst
100 Prozent Deckung®, sind
Schnédts Erfahrungen.

Im schlimmsten Fall werde die
Investitionssumme auf unbeweg-
liche Guiter meist schon in der
Entstehung nur noch mit 20 bis
30 Prozent gewertet. Das heifst,
wenn die Immobilie eine Million
Euro gekostet hat, gilt sie nur mit
250.000 Euro als Sicherheit.

Beratungsangebote -
welche gibt es?

Stehen das Konzept und die Fi-
nanzierung, konnen Bauherren
auch fur den weiteren Verlauf
Hilfe in Anspruch nehmen. Bera-
ter wie Daniel Schnodt bieten
Betreuung - von der Umsetzung
des Konzeptes in ein Raumkon-
zept (,Hier planen wir die drei
Faktoren Raum, Ware und
Mensch detailliert) — bis hin zu
einer kompletten Er6ffnungspla-
nung oder einem Werbe- und
Kommunikationskonzept. Bau-
herren konnen hier wihlen, Be-
ratungsvertridge auch fiir einzel-
ne Bestandteile abschlieSen. ,, Die
Kosten fiir die Beratung sind im
Vergleich zum Gesamtaufwand
der Investition gering®, beruhigt
Schnodt.

Wenn es beim eigentlichen
Bau konkret wird, es um die
Grundstiicksform, Lage, Gefille
und spiter natiirlich die Baude-
tails geht, dann ist der Architekt
der richtige Ansprechpartner. Er
betreut den Bauherrn von der
Handskizze {iber den CAD-Ent-
wurf bis hin zum Bau und der
Gestaltung der Auflenflichen.

Im Bau von Gartencentern er-
fahrene Architekten stehen in der
Regel mit unterschiedlichen Ge-
wichshausbaufirmen in regelmé-
Bligem Kontakt, konnen auch auf
dem kurzen Weg kliren, was
moglich und umsetzbar ist und
den Bau entsprechend ausschrei-
ben. Umgekehrt koénnen aber
auch Gewichshausbaufirmen die
ersten Ansprechpartner sein,
wenn man sich konkret fiir einen
Anbieter entschieden hat.

Immer gilt dabei: ,Ein Berater
ist auch ein Coach und Lebens-
begleiter. Neben den qualitativen
Merkmalen einer guten Beratung
und einem fundierten Grundwis-
sen ist daher das personliche
Miteinander und das Vertrauen
eine wesentliche Grundvoraus-
setzung®, fasst Schnodt zusam-
men.

Welche entscheidenden Vor-
teile bietet eine Kooperation
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Politische Hiirden iiberwunden

Iwischen die Mihlsteine der
Kommunalpolitik ist Ralph Arke-
nau geraten. Der Gdrtnermeister
aus Delmenhorst trdgt sich schon
seit Langem mit dem Gedanken,
neben seinem Stammbetrieb ein
zweites groReres Gartencenter an
einem anderen Standort der
Stadt zu erbauen.

Als sein Vorhaben jedoch konkret
wurde und die Stadt Delmen-
horst mit dem Bau auf einem
22.400 Quadratmeter groRen
Grundstiick in einem Gewerbe-
gebiet ihn sogar einem groRen
Mobelriesen vorzog, legte die
Nachbargemeinde Ganderkesee
als Mitglied im Kommunalver-
bund Einspruch ein. Nach Zahlen
eines Gutachtens der Gesellschaft
flir Markt- und Absatzforschung
(GMA) und der IHK Oldenburg
rechnete die Gemeinde Gander-
kesee damit, dass Arkenau mit
seinen geplanten rund 8.000
Quadratmetern Verkaufsfldche
rund acht Millionen Euro Jahres-
umsatz machen wiirde - und

damit der Nachbargemeinde
rund 25 Prozent der Kaufkraft
abziehen konnte. ,Viel zu hoch
gegriffen und vollig unrealis-
tisch", bewertete nicht nur Arke-
nau diese Zahlen - ein entspre-
chendes Gutachten des Garten-
marktverbandes Bellandris be-
stdtigte das. Danach werde der
geschdtzte Jahresumsatz des
Gartencenters nach Branchener-

fahrungen zwischen 3,6 und 4,3
Millionen Euro liegen. Damit
flieRen nach Berechnungen der
Stadt Delmenhorst allerhdchstens
16 Prozent der Kaufkraft aus
Ganderkesee ab - ein Wert, der
unter der zumutbaren 20 Pro-
zent-Schwelle liege, sagt die
Stadt Delmenhorst und befiir-
wortete das Bauvorhaben wei-
ter.

So groRziigig werden Parkplatz- und Einghangsbereich des Gartencen-
ters Arkenau die Kunden kiinftig begriiRen.

Nun hat Ralph Arkenau mit den
Bauarbeiten beginnen kdnnen,
nachdem im November nach
ungewohnlich kurzen acht Mo-
naten der Bauantrag positiv be-
schieden war. Und trat mit ei-
nem besdnftigenden Verspre-
chen an die aufgebrachte Nach-
bargemeinde heran: ,Wenn un-
ser Jahresumsatz wirklich die
acht Millionen Euro erreicht,
dann lade ich ganz Ganderkesee
flir eine Woche nach Hawaii
ein." Diese Worte sollen sogar
die Biirgermeisterin der Nach-
bargemeinde zu einem ldcheln-
den Versprechen, dann werde
sie kiinftig alle ihre Blumen und
Planzen bei Arkenau kaufen,
bewogen haben. So herrscht
jetzt also wieder Frieden zwi-
schen Delmenhorst und Gander-
kesee und Ralph Arkenau kann
sich den (blichen Bauproble-
men widmen.

Probleme bereitet das feuchte
Winterwetter beim Fundament-
bau, so dass eine zeitweise Was-

sersenkung dber in den Boden
eingelassene Filter notwendig
ist. Wann der Bau letztendlich
fertig sein wird, mochte Arkenau
nicht festlegen. Die Erwartungen
der Leute seien durch die Ge-
meindestreitigkeiten und die Be-
richterstattung in der Presse so
hoch geworden, dass er erst
dann er6ffnen will, wenn alles
perfekt ist. ,Lieber eine Woche
spdter, aber dann richtig gut", ist
seine Devise. Deshalb werde er
den Saisonstart am alten Stand-
ort machen, und vermutlich im
Mai mit dem neuen, groRen
Gartencenter nachziehen.

Der neue Standort soll neben
Blumen, Pflanzen, Zubehor und
Gartendeko auch ein (afé zum
Wohlfiihlen bieten, dazu 160 bis
260 Parkpldtze, abhdngig von
der Saison. Erst einmal 25, spater
sogar bis zu 45 neue Arbeitspldt-
ze will Arkenau am neuen
Standort bieten — mehr als 50
Bewerbungen hat er jetzt schon
vorliegen, ohne tiberhaupt in

der Richtung aktiv geworden zu
sein.

Der Unternehmer hat sich mit
seinem neuen Gartencenter dem
Konzept der Bellandris-Gruppe
innerhalb der Sagaflor ange-
schlossen - ,allein wiirde ich
ein so groRes Projekt niemals
angehen”, ist Arkenau Giber-
zeugt. Er habe schon bei seiner
ersten Kostenschdtzung mit den
Zahlen vollig daneben gelegen
und sei jetzt nur froh, solche er-
fahrenen Experten wie denen
der Bellandris-Gruppe vertrauen
zu konnen. ,Dort stehen [hnen
jederzeit Ansprechpartner zur
Verfligung, auch die Glaubwiir-
digkeit gegeniiber den Banken
ist eine vollig andere”, sind sei-
ne Erfahrungen. , Angesichts sol-
cher groen Zahlen habe ich
manchmal selbst schon ein et-
was mulmiges Gefiihl im
Bauch", lachelt Arkenau. Sicher
verstandlich - bei einer Investi-
tionssumme von rund fiinf Mil-
lionen Euro. (kla)

Architekt Udo Scheffler. Fotos: Privat

,Beim Bau eines Gar-
tencenters besonders
brisant sind die Punkte
Brandschutz, Parkplat-
ze, Sortiment, Bau-
kosten, Wegefiihrung
und Einrichtung.”
Udo Scheffler

bei der Neugriindung eines
Gartencenters? Laut Schnodt
liegt der Vorteil einer Kooperati-
on eindeutig in der Systemerfah-
rung. Hierbei sei der Trend ein-
deutig: ,,Franchiseunternehmen
expandieren heute nur noch
iiber die Franchisenehmer. Wenn
diese mehrere Unternehmen er-
offnen, ist dies ein Schneeballef-
fekt zur Expansion. Das funktio-
niert dann wenn solche Koope-
rationen, wie beispielsweise die
Sagaflor, reibungslos funktionie-
ren. Also auch ohne Inhaber vor
Ort.“

Ohne Kooperation
ist es schwieriger
Jede Bank begriifle daher einen
Systemanschluss. Insbesondere,
da eine Kooperation bereits eine
Prifung und Standortanalyse
vornehme und somit die Grund-
lage fiir das Bankengesprich lie-
fere. Wer einen eigenen Weg ge-
hen mochte, der wird es dagegen
deutlich schwerer haben: ,Hier
steht der Wunsch nach Indivi-
dualitat. Es kommt auf den Griin-
der und seine eigene Wunschvor-
stellung an - Mc Donald versus
Sternekiiche®, so Schnodt.
Sicherlich sei der Weg zu ei-
nem individuellen inhaberge-
fithrten Gartencenter aber deut-
lich steiniger. Einige wenige, sehr
starke und am Markt seit langem
eingefithrte Gartencenter beno-
tigten laut Scheffler diese Koope-
rationen nicht unbedingt, gehor-
ten aber in der Regel zu einer In-
stitution oder hitten sich unter-
einander zu kleinen, starken und
geschlossenen  Kooperationen
vereinigt. ,Ich bin der festen
Uberzeugung, dass gerade ein
Betriebsneugriinder sich einer
Kooperation anschlieflen sollte®,
betont Scheffler.

Welches Sortiment

sollte man anbieten?

Lisst sich eine Aussage dazu tref-
fen, mit welchen Sortimenten
man im Gartencenter derzeit gut
Geld verdienen kann? ,Sorti-

mente miissen deutlich gekiirzt
werden’, sagt Schnodt. Als Faust-
regel nennt er pro Quadratmeter
ein bis vier — ,mehr nicht®. Um
hierbei einen stindigen Sorti-
mentswechsel zu  erreichen,
miissten kleinere Stiickzahlen
und mehrere Alternativen nach
jeweiligem Abverkauf angeboten
werden. Damit erhohe sich un-
weigerlich die Wiederbesuchsra-
te. Sicherlich gelte diese Annah-
me verstarkt fiir den Hartwaren-
sektor, fiigt er hinzu. Der Vorteil
in der griinen Branche liege dabei
im Wandel der Pflanze an sich:
~Wochentlich zwei Lieferungen
mit Frischpflanzen sind ja bereits
Sortimentswechsel, bestitigt er.

Ein Vollsortiment-Gartencen-
ter hat laut Scheffler in allen Jah-
reszeiten seine Kundschaft, daher
wertet er dies als Uberlebensfi-
higstes Sortiment. ,,Jedoch sollte
die Pflanze immer an erster Stelle
stehen.“ Je nach Standort und
Starke des Griinders muss in al-
len Fillen die Pflanze im Mittel-
punkt stehen, sagt auch Daniel
Schnodt: Die Zeiten, in denen
mit Zusatzsortimenten in Masse
Deckungsbeitrige erzielt wur-
den, seien vorbei. ,Back to the
Roots ist gerade fir Individual-
betriebe ein Muss!“

Der Bau - was ist hier
besonders zu beachten?

Um besondere Hiirden beim ei-
gentlichen Bau zu vermeiden, ha-

Ein Neugriinder auf der Suche

Andreas Koch ist der Neffe eines
ehemaligen Gartencenter-Besit-
zers und plant, selbst in den
ndchsten drei Jahren ein Garten-
center mit 2.000 bis 2.500 Qua-
dratmetern Verkaufsflache neu
zu errichten. ,Ein grundsatzli-
ches Konzept habe ich schon im
Kopf, aber noch habe ich keinen
geeigneten Standort gefunden”,
schildert er sein groRtes Problem.
Denn er mochte in der Nahe sei-
nes derzeitigen Wohnortes im
Raum Mannheim/Heidelberg/
Karlsruhe bleiben. Die Standort-
problematik sei ein heikles The-
ma, die Suche aufgrund der

neuen Gesetzgebung in der
Regionalplanung, die besondere
Genehmigungen bei Verkaufs-
flachen Gber 800 Quadratmetern
vorschreibt, schwieriger gewor-
den.

JIch suche, frage bei leer ste-
henden Grundstiicken immer
wieder nach", beschreibt er sein
Bestreben. Erste Zahlen, Ergeb-
nisse von Standortanalysen und
zu Fordermoglichkeiten erwartet
erin Kiirze von einem Regional-
verband. Erst dann wird er sich
konkreter mit dem Erstellen ei-
nes Konzeptes, eines Business-
planes und Bankverhandlungen

beschaftigen. ,Eigenkapital ist
vorhanden, Branchenerfahrun-
gen habe ich auch ausrei-
chend", sagt der studierte Be-
triebswirtschaftler und Ge-
schaftsfiihrer im Einzelhandel.
Sich an eine Kooperation anzu-
schlieBen, hadlt er fiir denkbar -
JZuerst einmal mochte ich mir
aber die einzelnen Konzepte
angucken”. Grundsatzlich
machte er eine so groRe Investi-
tion nicht ohne Hilfe und Bera-
tung in Angriff nehmen. TASPO
Gartenmarkt wird ihn dabei in
den ndchsten Jahren beobach-
tend begleiten. (kla)

GARTENCENTER ARKENALU IN DELMENHORST
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Dieser Neubau, das Gartencenter Arkenau in Delmenhorst, wird im Friihjahr eroffnen.

ben die Experten ebenfalls eine
ganze Reihe an Vorschldgen: ,,Zu
kldren ist im Vorfeld unbedingt
die Bebaubarkeit eines Grund-
stiicks mit einem Gartencenter*,
so Scheffler. Oftmals koénnten
auch politische Widerstinde
durch Mitbewerber oder Liden
aus der Innenstadt oder Einsprii-
che von Nachbargemeinden wie
im Fall Arkenau (sieche Kasten)
auftreten. Ein wichtiges Thema
sei auch das Bauen im Auflenbe-
reich und der Landschafts-
schutz, beide haben einige Fall-
stricke zu bieten. Zudem kénnen
Schwierigkeiten mit der Bebau-
barkeit durch Einschrankung
und Auflagen, beispielsweise von
Straflenneubaudmtern, auftreten.
Fiir den Betreiber sollte zudem
sicher sein, dass tberhaupt die
Moglichkeit zur Fithrung eines
Gartencenters mit den notwendi-
gen Sortimenten, insbesondere
der innenstadtrelevanten Sorti-
mente, besteht.

»Zu Kkldren ist unbedingt auch
die Anzahl der notwendigen
Stellplidtze. Die Behorden wol-
len meistens zu viele. Analog ei-
nes Discountmarktes wie Aldi &

Co.“ Fallstrick sei seiner Erfah-
rung nach auch die Brand-
schutzproblematik: Oft werden
eine sehr teure Sprinkleranlage
und eine Brandwand gefordert.
Auch die Grofle der Sozialrdume
und die Auflagen fiir eine Gas-
tronomie konnten Hindernisse
sein.

»Moglichst Fachleute

um sich sammeln”

Was kann der Bauherr zu ei-
nem mdoglichst unverzogerten,
problemlosen Bauverlauf bei-
tragen? Die Praxis habe gezeigt,
so Schnddt, dass gerade bei feh-
lender Ortsansissigkeit des
Griinders ein Vertrauensmann
vor Ort wichtig ist. ,Jemand,
der die stadtischen Strukturen
und Ansprechpartner kennt
und entsprechendes Vertrauen
besitzt.*

Der Bauherr sollte Fachleute
um sich sammeln, politisch nach
allen Seiten, insbesondere zu den
Machthabern, offen sein. ,Er
kann Grundstiicksnachbarn po-
sitiv beeinflussen, sich iiber Mit-
bewerber und beispielhafte Gar-
tencenter informieren, empfiehlt
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Scheffler. Ein einfacherer Weg sei
es auch hier, sich einer Koopera-
tion mit Erfahrungspotenzial an-
zuschlie3en.

Berater Schnodt empfiehlt, un-
bedingt Vertrige mit festgelegten
Zeitfenstern zu vereinbaren. Im
Rahmen der Ausschreibungen
miisse so auf den geplanten Er-
offnungstermin bereits hinge-
wiesen werden. Die Deadline
konne je nach Umfang des Bau-
vorhabens zuriickgesetzt werden.
»Es ist immer besser, Betriebe
mit einer grofleren Mitarbeiter-
anzahl zu nehmen, da diese in
der Regel flexibler sind.”

Grundsitzlich empfiehlt er im-
mer eine Begleitung, diese sogar
iiber mehrere Jahre, da so auch
frischer Wind von Auflen kom-
me. Dazu zéhlte auch die Emp-
fehlung, fiir bestimmte Segmente
branchenfremde Berater zu wih-
len. ,,Die KfW oder verschiedene
Landesprogramme bieten dies-
beziiglich bereits verschiedene
Programme an, die {iber mehrere
Jahre gelten.“ Auch die ortsansis-
sige Wirtschaftsforderung sei fiir
die ersten Schritte immer eine
sehr gute Anlaufstelle. |




