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0. Vorbemerkung

Diese Arbeit ist aus einem Projekt des Landes Nordrhein-Westfalen zur Férderung 6ko-
logischer Innovationen im Einzelhandel entstanden. Im Rahmen des Verbundvorhabens
,Projekt Oko-Kaufhaus - Qualifizierung im Handel mit 6kologischen Produkten und
Dienstleistungen” beteiligten sich funf Institute an MaRnahmen zur Forderung 6kologi-
scher Einzelhandelsangebote, darunter ein Oko-Kaufhaus in Kéln und eine 6kologische
Marketinggemeinschaft in Krefeld,

Das Institut fir 6kologische Wirtschaftsforschung bearbeitete in diesem Team von 1996
bis 1999 die Themen Finanzierung, Qualifizierung, Logistik und Betreiberkonzept. Wichti-
ge Ergebnisse zur Finanzierung 6kologischer Betriebe werden im vorliegenden Papier
dargestelit. |

Der Text behandelt Finanzierungsméglichkeiten und -ansétze, die sowohl fiir Oko-
Kaufhduser als auch fur andere Projekte gréReren Umfangs im ékologischen Sektor rele-
vant sind. Dabei werden sowohl Erfahrungen aus gréfReren Investitionen im 6kologischen
Bereich als auch aus vergleichbaren konventionellen Zusammenhangen herangezogen.
Diese Veroffentlichung will einerseits Praktikern Hinweise auf wichtige Aspekte einer
Projektfinanzierung geben und andererseits Beobachtern Einblicke vermitteln in Hand-
lungsanséatze, die bei Oko-Kaufhaus-Griindungen verfolgt werden.
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l. Der Finanzierungsbedarf verschiedener
Betriebsformen 6kologischer Vollanbieter

Der Begriff ,Oko-Kaufhaus* steht fiir verschiedene Strategien zur Entwicklung von Ange-
boten an Waren und Dienstleistungen, die in Breite, Tiefe und Umsatzvolumen umfas-
sender sind, als die bisherigen Angebote der 6kologischen Branchen. Diese Strategien
kénnen

¢ die kooperative Expansion eines lokalen Angebots in dezentraler Form oder
+ die Entwicklung eines groRen Betriebs an einem Standort (Schwerpunkt dieser Stu-
die)

zum Gegenstand haben. Entsprechend der unterschiedlichen Investitions- und Betriebs-
kosten unterscheidet sich der Finanzbedarf der verschiedenen Ansétze.

Den weiteren Ausfihrungen soll eine grundsatzliche Uberlegung vorausgeschickt wer-
den: Gelegentlich wird angefiihrt, daR 6kologische oder innovative Anbieter nicht mit
Geld umgehen kénnten oder zumindest mit diesem Ruf k&mpfen miten, so da sie be-
sondere Finanzierungsstrategien brauchten. Die Geschichte der alternativen und ékologi-
schen Branchen der letzten Jahrzehnte ist zwar durchaus auch von MiRerfolgen kleiner
Firmen gezeichnet, doch zudem auch durch den Erfolg tausender von Existenzgriinder,
die heute florierende Firmen betreiben. Diesen ist zwar nur selten der Durchbruch in gro-
Rere Dimensionen gelungen, doch ist dies weder ein Merkmal 6kologischer Firmen, noch
ein typisches Ziel von Existenzgriindern. So ist in eventuellen Vorbehalten bei Geldge-
bern auch nicht ein Vorurteil gegen ein bestimmtes Unternehmermilieu zu erkennen,
sondern bis auf weiteres nichts anderes als eine geschéaftsibliche Sorgfalt. Wer (ibliche
Sicherheiten, gutes Management-Kénnen und gute Konzepte mitbringt, wird nicht diskri-
miniert werden.

1.1 Lokale Kooperation (Marketinggemeinschaft)

Die Ausweitung der fUr die lokalen Verbraucher erreichbaren 6kologischen Angebote
kann durch eine koordinierte Zusammenarbeit der vorhandenen Anbieter geschehen. Ei-
ne solche Kooperation folgt im Grunde der gleichen Logik wie die Marketingkooperatio-
nen des konventionellen Einzelhandels: Sobald die markt- und unternehmensseitigen
Herausforderungen von einzelnen Unternehmen nicht mehr alleine zu bewiltigen sind,
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bietet die Kooperation eine Lésungsperspektive. Diese Situation ist insbesondere dann
gegeben, wenn die folgenden Bedingungen vorliegen.

Ubersicht: Griinde fiir eine Marketing-Kooperation

Marktseitige Herausforderungen Unternehmensseitige Herausforderungen
Verschérfung des Wettbewerbs unzureichendes Produktprograrﬁm |
Erweiterung der Markte beschréankte Kapitalausstattung
Nachfrage&nderungen Speazialisierung

besondere Marktrisiken unzureichende Vertriebsorganisation

Die proaktive Kooperation zur Ausweitung der ékologischen Angebote (,dezentrales Oko-
Kaufhaus”) steht den gleichen Herausforderungen gegeniber wie die defensive Ent-
wicklung von Marketinggemeinschaften in kritischen Situationen, hat aber den Vorteil, die
Initiative zu ergreifen, bevor eine sich zuspitzende Krise zu Reaktionen zwingt. Die Mar-
ketingkooperation kann — iber die Zusammenarbeit selbstédndiger Unternehmen hinaus —
eine Vorstufe zur Entwicklung eines Oko-Kaufhauses in der Hand einer gemeinsamen
Holding darstellen.

Die Marketingkooperation erméglicht es den beteiligten Unternehmen, die Mdglichkeiten
zur Marktbeeinflussung in einem MaRe zu erweitern, wie sie dies individuell nicht kénn-
ten. Schritte auf dem Weg zur Angebots- und Umsatzausweitung kénnen sein:

¢ Marktpotentialanalyse

e gemeinsame Werbung

¢ gemeinsame Produktpolitik, Markenpolitik

o Distributionpolitik, koordinierte Warenwirtschaft, optimierte Logistik
s kommunale Interessenvertretung und Kommunikationsarbeit

Aufwand und Kosten unterscheiden sich je nach den Kooperationsformen, die die betei-
ligten Unternehmen wahlen. Diese sind abhéngig von

« den Funktionen der Kooperation (z.B. spezielle Werbeaktion, breites Gemeinschafts-
marketing)

¢ Intensitdt der Zusammenarbeit (lockere Kooperation, Griindung einer Marketingfirma)

o Teilnehmerzahl des Zusammenschlusses v

¢ Regulierungs- und Entscheidungsbedarf
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Die Kosten hdngen davon ab, welche Leistungen die Kooperation erbringen soll, welche
entstehenden Synergien genutzt werden kénnen und ob die Beteiligten Zugang zu ver-
gunstigten (internen wie externen) Ressourcen haben. Die Kosten unterscheiden sich
insbesondere, wenn

o fremde Institutionen mit der Durchfiihrung der Aufgaben beauftragt werden (z.B.
Marktforschungsinstitute, Werbeagenturen, Unternehmensberater),

¢ Einrichtungen der beteiligten Unternehmen genutzt werden kénnen (z.B. vorhandene
Werbekapazitdten, Kundendateien, Personalressourcen) oder

¢ ein gemeinsamer Kooperationsbetrieb gegriindet werden soll.

Die Ermittlung des Finanzierungsbedarfs ergibt sich aus den Kostenansatzen fir die ge-
planten Gemeinschaftsvorhaben. Die Finanzierung ist nicht nur unter den Gesichtspunk-
ten der Gesamtkosten und Finanzierbarkeit zu beurteilen, sondern auch in Hinblick auf
den Nutzen, der fur die kooperierenden Unternehmen angestrebt wird.

Die Marketingkooperation benétigt zusétzliche kontinuierliche Kapazitdten in den Berei-
chen Konzeptionierung, Verhandlungen, Kommunikation, Koordination, Finanzierung und
Vertrdge. Im Rahmen der vorhandenen Kapazitaten der Beteiligten ist diese Arbeit i.d.R.
nicht zu leisten, so dal Personalmittel und Arbeitsmittel bereitgestellt werden mussen.
Dies kann unter Szenarien geschehen, wie sie den Rechenmodellen in Kapitel 11.2 zu-
grundegelegt werden. Eine besondere Spielart kdnnte zusétzlich zu monetdren Werten
die Entgeltung der Leistungen des Personals durch Tauschwerte einbeziehen. Dieser
Ansatz wird etwa vom Krefelder Oko-Kaufhaus-Projekt beriicksichtigt, wo Arbeitsleistun-
gen durch die Verrechnungseinheiten des lokalen Tauschringes (,Talente”) entgolten
werden kénnen.

Far die Finanzierung dezentraler lokaler Kooperationen kénnen im Gbrigen den folgenden
Ausfdhrungen, die sich auf die Finanzierung eines stationdren Einzelhandeiszentrums
konzentrieren, weitere Hinweise, etwa beziglich Bedingungen oder Méglichkeiten der Fi-
nanzierung, entnommen werden.

Quellen:

e Strecker, O. / Reichert, J. / Pottebaum, P.: Marketing fur Lebensmittel. Grundiagen
und praktische Entscheidungshilfen. Frankfurt/M. 1990

¢ Dellhofen, D. / Grandel, K., Kranich, W. / Lenz, M.: Erfolgreiche Einzelhandelswer-
bung. Anleitungen, Anregungen, Beispiele. Kéin 1974

¢ Behrens, K.-Chr. (Hg.): Handbuch der Werbung. Wiesbaden 1970

o Keller, A.F.: Die kooperative Durchfiihrung der Werbung. In: Behrens (Hg.) 1970
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I.2 Finanzierung eines GroRbetriebs-Projekts

Die Griindung und der Betrieb eines Oko-Kaufhauses in der Form eines vollsortierten
groBen Einzelhandelsbetriebs unterscheiden sich im wirtschaftlichen Konzept erheblich
von bisherigen Typen 6kologischer Einzelhandelsgeschéfte. In finanzieller Hinsicht Gber-
schreiten Okokaufhduser deren Volumen erheblich. Dies begriindet sich schon allein
durch den Flachenbedarf. Wahrend herkémmliche 6kologische Einzelhandelsgeschéfte
meistens auf Flachen zwischen 50 und 400 qm arbeiten, werden kaufhausartige Oko-
Sortimente erst auf Fldchen oberhalb der 2000 gm-Grenze anzubieten sein. Wahrend
herkdmmliche 6kologische Fachgeschéfte i.d.R. Jahresumséatze zwischen 300.000 DM
und 2 Mio DM haben, ergibt sich bei Oko-Kaufhaus-Projekten allein aus der Geschéfts-
flache ein Umsatzvolumen in zweistelliger Millionenhéhe. Fir den Okologie-Sektor ist
dies bislang ein GroRprojekt, wéhrend es fir den konventionellen Einzelhandel zu den
Alltagsinvestitionen gehért.

Zusétzlich zur Finanzierung der Immobilie — in eigener Tragerschaft oder Miete - mu®3 der
wettbewerbsféhige Betrieb des Oko-Kaufhauses bestritten werden. In doppelter Konkur-
renz gegenlber dem konventionellen Einzelhandel und den bisherigen Formen des &ko-
logischen Handels muR das Oko-Kaufhaus seine Betriebskosten optimieren und seine
Ressourcen produktiv einsetzen.

Der Erfolg eines innovativen Betriebstyps von der Art eines Oko-Kaufhauses wird davon
abhéngen, inwiefern es gelingt, die baulichen Investitionen glinstig zu finanzieren und
Zuschisse zur Reduzierung der Betriebskosten einzuholen.

Informationen:

Bundesverbande Naturkost Naturwaren, Hiirth, 02233-9633819
Hauptverband des Deutschen Einzelhandels, Kéln, 0221-9365502

Die nun folgenden Kapitel setzen sich v.a. mit der Finanzierung von groReren Betriebs-
formen (Einkaufszentren, Kaufhduser, etc.) auseinander. Manche der erérterten Aspekte
durften dabei auch fur Marketinggemeinschaften interessant sein, v.a., wenn diese die
Entwicklung eines Oko-Kaufhauses zum Fernziel haben.
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Il. Finanzierung der Projektentwicklung

Am Anfang der Entwicklung 6kologischer Vollangebote steht eine Orientierungsphase,
die zur grundsétzlichen Entscheidung lGber das Vorhaben und Uber eine der méglichen
Entwicklungsalternativen fihrt. Die Meinungs- und Willensbildung setzt die Beschéftigung
mit Konzepten, Moglichkeiten, Reflektion der Alternativen und Selbstiberprifung voraus.
Diese Phase kann mit externer Begleitung (Bsp. Projekt-Oko-Kaufhaus) oder in eigener
Initiative (Bsp. Fa. Weber/Naturreich, Fa. Archi Nova/Rommelmihle) erfolgen. Von der
verbindlichen Entscheidung zur Realisierung eines Projektes an ist der Einsatz zielge-
richteter Ressourcen nétig.

Fur die Entwicklung von Einkaufszentren wird zwischen drei Phasen unterschieden: I.
Entwicklung des Projekts, Il. Vorbereitung der Projektrealisierung, lll. Realisierung des
Projekts (Schnermann, J.: Projektentwickiung von Shopping-Centern — dargestellt an
Entwicklungsphasen; in: Falk, B.(Hrsg.): Das groRe Handbuch Shopping-Center, Lands-
berg 1998, S. 142).

II.1 Aufgaben der Projektentwicklung

Im ersten Schritt sind professionelle Kapazitdten flr die Projektentwicklung aufzubauen,
wobei flr Immobilieninvestitionen von gréReren Kapazitdten auszugehen ist als fir Mar-
ketingkooperationen. Die wichtigsten organisatorischen und konzeptionellen Arbeiten
(Kommunikation, Koordination, Konzeptentwicklung, Standortsuche, Anbietersuche, Fi-
nanzakquisition) missen kontinuierlich in einer Hand liegen. In den ersten 6-12 Monaten
ist — fur ein kleineres Vorhaben - mit einer Personalkapazitdt von anfangs wenigstens ei-
ner Kraft zu rechnen. Die dafilir entstehenden Kosten (Personal- und Sachmittel) kénnen
beispielsweise Uber verglnstigte Darlehn oder tber Mittel der Arbeitsférderung - bei rela-
tiv niedriger monatlicher Belastung - vorfinanziert werden. Diese Kosten kénnen unter
den Beteiligten umgelegt und spater aus dem laufenden Betrieb erstattet werden.

In dieser Vorlaufphase sind die Entscheidungen Uber die Form des Projektmanagements
und Uber das Finanzierungskonzept zu treffen. Die folgenden Uberlegungen konzentrie-
ren sich — wegen der groReren Komplexitét der Aufgabe - auf den Fall der Immobi-
lienentwicklung. Fur den Typus Marketingkooperation (bzw. dezentrales Oko-Kaufhaus)
finden sich unten im Zusammenhang mit der Finanzierung der Personal- und Sachmittel-
kapazitaten weitere relevante Informationen.
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Bei der Entwicklung von mittleren bis groBeren Einkaufszentren muf3 mit einem langeren
Zeitraum, u.U. gegenwaértig bis zu zehn Jahren, gerechnet werden. Dementsprechend
entsteht ein ldngerer Arbeitsaufwand, Kapitalbedarf und ein unternehmerisches Risiko
(Schnermann 1998: 141, in: Falk, B.(Hrsg.): Das groRe Handbuch Shopping-Center,
Landsberg 1998).

Fir das Projektmanagement eines Oko-Kaufhauses existieren die Alternativen der Be-
auftragung von Bauunternehmern, eines Generaliibernehmers oder eines Projektent-

wicklers (z. Bsp. ECE, Brune).

Ubersicht: Alternativen fiir das Projektmanagement

oo w0 E
o | E |8 5 3
g" £ g = @ [ 3 2
2 ) e 2 E £ = &
¥ |2 | | % | & T E | ¥ »
= o < g 2 2 = 3 2 2
% b E & E 2 = £ = =
k-] = 2 = E " g =
2 E o & E b ' s B §
s % 5 2 2 3 =4
= = ] = 4 2 3 2 B =
g |l@a !lm |2 |8 |% |5 € = |9
Bauunternehmer X X X X
Generalibernehmer X X X X X X X
Projektentwickler X X X X X x X X X

Das Projektmanagement wird haufig durch Generalibernehmer durchgefiihrt. Die Bau-
und Umbauarbeiten bis zur schliisselfertigen Ubergabe des Okozentrums Rommelmiihle
werden etwa durch die Fa. Archi Nova GmbH als Generallibernehmer durchgefihrt. Dort
Ubernimmt der Generalibernehmer auch die Bereitstellungs- und Zwischenfinanzie-
rungskosten (Bauzeitzinsen). Der fur ein vergleichbares Vorhaben nétige Zeitaufwand
von Planungsbeginn bis Eréffnung ist mit einer GréRenordnung von deutlich tiber einein-
halb, u.U. mehreren Jahren anzunehmen. Im Fall Rommelmiihle wurde 1996 mit der
Konzeptentwicklung begonnen. Das gerdumte Gebaude wurde, mit viermonatiger Ver-
spatung, im Juni 1997 an den neuen Eigentiimer bergeben. Die Eréffnung ist nach ei-
nem Ausflhrungszeitraum von 15 Monaten fir den September 1998 geplant.

Aus den Leistungs- und Zeitplanen kann ein Plan fur die zeitliche Verteilung der Mittelab-
flisse abgeleitet werden. Auf der Grundlage der Kenntnis des Finanzbedarfs und der Be-
reitstellungstermine kann das Finanzkonzept geplant werden.
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Ubersicht: Projektentwicklung am Beispiel Rommelmiihle (Fertigstellung durch Ge-
neraliibernehmer zum Pauschalfestpreis)

12/1996 Kaufvertrag

06/1997 Ubergabe des geraumten Objekts

12/1997 SchlieBung des Immobilienfonds

1997-98 Sanierung, Renovierung, Neubau des Anbaus
Zahlung in jeweils acht Raten

08/1998 bezugsfertige Abnahme

09/1998 Eréffnung

1.2 Méglichkeiten zur Finanzierung der Projektent-
wicklung

Der Finanzbedarf fiir die Projektentwicklung kann sich zwischen der Entwicklung einer
Marketingkooperation und der Entwicklung eines Kaufhausstandortes enorm unterschei-
den. Ungeachtet dieser Unterschiede werden im folgenden Férdermdglichkeiten flr die
Projektentwicklungsphase fiir beide Typen dargestelit, da die Inanspruchnahme von For-
derungsmitteln in jedem Fall den Projektstart erleichtern kann. Hier sind Férderungen ge-
nannt, die relativ kurzfristig erschiossen werden kénnen. Die Férderarten variieren von
der Zinsverglinstigung bis zum weitgehenden Gehaltszuschuf.

Die Projentwicklung erfordert — in unterschiedlichem Umfang - Aktivitdten in den Feldern
Konzeptionierung, Verhandlung, Kommunikation, Koordination und Finanzierung in konti-
nuierlicher, professioneller Weise. Dies erfordert Personalmittel (zumindest im Teil-
zeitumfang) und Arbeitsmittel.

Im folgenden werden alternative Finanzierungsmodelle dargestellt, unter denen zunéachst
die Niedrigkosten-Szenarien verstarkt behandelt werden.

I1.2.1 Finanzierungsmodelle: low cost- Szenarien

Diese Szenarien sind von dem Bestreben geprégt, mit niedrigem Mitteleinsatz ein Maxi-
mum an Aufgaben zu erledigen. Sie sind insbesondere in Hinblick auf geringe laufende
Belastungen im ersten Jahr der Projektentwicklung ausgerichtet worden. Soweit wie
moglich werden vorhandene oder subventionierte Mittel genutzt und dabei auch anfangli-
che Kompromisse in manchen Leistungen in Kauf genommen. Der konservative Finanz-
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ansatz entspricht den geringen Spielrdumen der beteiligten Akteure und minimiert das
finanzielle Risiko wahrend der Konzipierungs- und Planungsphase.

Dies kann nur ein Aufschub sein, da von dem Zeitpunkt, an dem gr6Rere Verbindlichkei-
ten eingegangen werden, die Projektentwicklung nach den Erfordernissen des Projektes
mit ausreichenden Ressourcen ausgestattet sein muB. Die Kostenminimierung hat in die-
sen Féllen solange Berechtigung, wie der VorbereitungsprozeR eher konzeptioneller,
administrativer und politischer Art ist. Vom Eingehen finanzieller Verbindlichkeiten an
mussen die einzusetzenden Mittel der Héhe der Investition entsprechen.

Ubersicht: Finanzierungsbeispiele bei Niedrigkosten-Ansatz (Stand 1998)

Modell A:

Trager: Neu zu griindendes Unternehmen
Werkvertréagler (2.000,- mtl.)

Mittlere Sachkosten (600,- mtl.)

Personalkosten p.a. 24.000,-

1. Fremdfinanzierung (Darlehn) 24.000,~ DtA Betriebsmitteldarlehn

J. Zuschuf® - -

/. Eigenmitte! (Beitrage) -, -

monatl. Zinsbelastung 120,-

Sachkosten p.a. 7.200,-

/. Fremdfinanzierung 4.000,- DtA

/. Eigenmittel p.a. 3.200,-

monatl. Zinsbelastung 20,-

Summe monatl. Zinsbelastung 140,- im ersten Jahr

zu tilgender Betrag 28.000,- inh. 6 Jahren

Bemerkung Haftungsfreistellung bis 11.200,- méglich
Modell B:

Trager: Bestehendes Unternehmen
Billige Arbeitskraft (3.500,- mtl.)
Niedrige Sachkosten (250,- mtl.)

Personalkosten p.a. 42.000,-

.. Fremdfinanzierung 21.000,- KfW Liquiditatshilfekredit
.. Zuschuf3 21.000,- Eingliederungszuschuf®
.I. Eigenmittel -, -

monatl. Zinsbelastung 79,-

Sachkosten 3.000,-

.. Fremdfinanzierung 3.000,- KfW Liquiditatshilfekredit
.. Eigenmittel - -

monatl. Zinsbelastung 1",-

Summe monatl. Zinsbelastung 90,- im ersten Jahr

zu tilgender Betrag 24.000,- inh. 6 Jahren

Bemerkung Haftungsfreistellung bis 9.600,- méglich
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Modell C:

Trager: Eingtr. Verein oder Unternehmen
Teure Arbeitskraft (5.000,- mtl.)

Hohe Sachkosten (1.000,- mtl.)

Personalkosten

60.000,-

1. Fremdfinanzg.

1. Zuschuf®

30.000,- Eingliederungszuschuf?

J. Eigenmittel (Umlagen) 30.000,-

mtl. Belastung (Umlagen) 2.500, -
Sachkosten 12.000,-

./. Fremdfinanzg. 12.000,- Sponsor
/. Eigenmittel - -

mtl. Belastung

Summe mtl. Belastg.

2.500, -

zu tilgender Betrag

Bemerkungen

Eigenmittel aus Spenden etc.

Die in diesen Szenarien vorgesehenen Fordermittel brauchen oft einen Vorlauf von meh-
reren Monaten. Im Bereich der Férderung von Personal (Arbeitsamt, Sozialamt, Land
NRW) wollen die Behérden die beschéftigenden Unternehmen kennenlernen. Das zur
Vermittlung verflgbare Personal kann dann kurzfristig eingestellt werden.

Die laufenden Belastungen bewegen sich unter diesen Szenarien in GréRenordnungen,
die fur eine Gruppe selbst kleiner Unternehmen vertretbar sind. Bei diesen Anséatzen ist
zu beriicksichtigen, daR die Bereitstellung der Sicherheiten fiir eventuelle Darlehn erfor-
derlich ist. Falls das Projekt nicht realisiert wird, missen die Trager dieser Vorlaufphase
die Kosten der Projektentwicklung tragen und in angemessener Weise unter sich umle-
gen.

Kontakte:

Stiftungen und Sponsoren, siehe Kap. I1l.7
Ortliches Arbeitsamt, Abteilung fiir Arbeitsvermittiung
Gesellschaft fir innovative Beschaftigungsférderung (G.1.B.), Bottrop, 02042-7670

11.2.2 Finanzierungsmodelle: GroRprojekt-Entwicklung

Die Entwicklung groRer Betriebsformen setzt erfahrenes professionelles Management
voraus, das der Verantwortung fiir das groe Investitionsvolumen gerecht werden kann.
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Dieses Management muf} folgende Aufgaben bewaltigen:

e Aufstellen von Budget und Zeitpian

¢ Sicherung der Grundstiicke / Immobilie
¢ Prifung des Standorts en Detail

e Schaffung des Baurechts

e Erstellung der Bauantragsplanung

e Ausschreibung der Bauleistungen

e Ermittlung des Investitionsbedarfs

o Konkretisierung des Branchenkonzepts
e Ermittlung der Mieten

e AbschluB von Mietvertrdgen

¢ Finanzierung des Projekts

e Errechnung der Wirtschaftlichkeit.

Far die Vorbereitung der Realisierung geraten die Entwicklungbudgets damit in GréRen-
ordnungen, die erhebliche Vorfinanzierungen verlangen. Uber einen Zeitraum von mehre-
ren Jahren ist mit monatlichen Belastungen im fiinfsteligen DM-Bereich zu rechnen. Ein
Ansatz von 10-15.000,- DM pro Monat kann nicht als Uberschétzt gelten. Im konventio-
nellen Bereich wird mit Projektentwicklungskosten in der GréRenordnung von 5 Prozent
der endgliltigen Investitionssumme gerechnet (Schnermann nennt fir ein 100-Mio.-DM-
Projekt externe und interne Aufwendungen von meistens mehr als 5 Mio. DM fir die
Projektentwicklung bis zur Erteilung der Baugenehmigung; Schnermann 1998:149).

Zur Finanzierung dieses Bedarfs sind Uberbriickungen in die Geschaftsertrage des zu-
kinftigen Kaufhauses plausibel. Dazu kénnen mitgriindende Unternehmen zunachst fi-
nanziell in Vorleistung treten, alternativ dazu kann ein Darlehn aufgenommen werden
(unter Blrgschaft eines beteiligten Unternehmens) oder es kann ein Arrangement mit ei-
nem gréfReren externen Finanzier getroffen werden, der die Projektentwicklung im Rah-
men der Immobilienfinanzierung mitfinanziert.

Im Fall einer Finanzierung durch Kredit wiirde die Liquiditat der teilnehmenden Griinder
zundchst nur im Rahmen der félligen Schuldendienste belastet, falls eine Tilgung nach
der kritischen Grindungsphase vereinbart wiirde. Im &uBersten Fall (bei geringer Auto-
nomie und geringem Risiko) kénnen die Kosten der Projektentwicklung voll von einer
Projektentwicklungsgesellschaft getragen werden, die u.U. als Seniorpartner im Projekt
auftreten wirde.

Im Fall einer Fremdfinanzierung der Projektentwicklung ist eine sorgféltige Darstellung
eines soliden Konzepts, die Darstellung der wirtschaftlichen Perspektiven und der Nach-
weis von Sicherheiten unumgéanglich, um den Prifungen durch Geldgeber standzuhalten
(zur Prafung der Bonitdten und Wirtschaftlichkeit vgl. auch Kapitel lIl.).
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I1.3 Finanzierung fiir die Projektentwicklung

11.3.1 Uberblick iiber Férderungsméglichkeiten

Im folgenden werden verschiedene Finanzierungsmdoglichkeiten fiir die Projektentwick-
lungsphase dargestellt. Diese schlieRen eine groRe Zahl vergiinstigter Mittel ein, die kurz-
bis mittelfristig erschlossen werden kénnen. Die Férderarten variieren von der Zinsver-
gunstigung bis zum weitgehenden Personalkostenzuschul. Weitere Informationen zu
diesen Ressourcen, die auch teilweise fir die Projektrealisierung eingesetzt werden kén-

nen, sind in den Kapiteln 111.7 und IV beschrieben.

Ubersichten:

(Stand 1998)

Darlehn fiir Betriebsmittel (Personal, Sachmittel)

Programme eff. Zins Tilgung Bemerkung
DtA-Betriebsmittelpro
gramm 6,14% 1 J. tilgungsfrei Bis 8 J. nach Griindung

KfW-Liquiditats-

hilfeprogramm 5,84% 1 J. tilgungsfrei

Programm GuW In-

vestitionsbank 6,12% 5 J. tilgungsfrei Geringfligige Betriebsmittel
Okobank, Bereich

Umwelt ca. 6% Nach Vereinbarung Volle Absicherung nétig

Férderung durch Stiftungen

Name Bemerkung
Deutsche Bundesstiftung Umwelt Breites Forderprogramm
Stifterverband fir die Deutsche Wissenschaft 250 Stiftungen im Haus; Kurzbeschreibung des Vor-

habens zur Priifung einreichen

Okofonds NRW Férdert Offentlichkeitsarbeit zur Neugestaltung der

Gesellschaft; Zuschiisse und zinslose Kredite

Deutsche Umweltstiftung Begrenzte Stiftungsmittel
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Férderung von Personal durch Arbeitsverwaltung oder Kommune

Instrumente Férderhéhe Forderart / Dauer Voraussetzung
Einarbeitungszuschu® 30 - 50% ZuschuB f. bis zu 1 J. Einarbeitungsplan
Eingliederungsbeihilfe Bis 50% ZuschuB f. 6 - 24 Mon. Schwervermittelbare Ar-
beitssuchende
Allgemeine Arbeitsbe- Bis 90% von ZuschuB f. bis zu 3 J. Fir gewerbl. Unternehm
schaffungsmainahmen max. DM 3.843,-- mtl. schwierig.
Lohnkostenzuschuf f. Bis ca. DM 1.000,-- mtl. | ZuschuB f. 1 J. Arbeitsvertrag f. mind. 1 J.
Sozialhilfeempfanger

Forderung durch éffentliche Zuschiisse

Programm Leistung Bemerkung

Modellférderung neuartiger er- | Zuschu von 50% Modellhafte Existenzgriindung mit
werbswirtschaftlicher Unterneh- sehr hohem Risiko; sehr begrenztes
mensgriindungen Programm

11.3.2 Kombination von Fordermitteln

Viele dieser Mittel kbnnen miteinander kombiniert werden, so da die Férderungsspiel-
rdume weitgehend ausgeschépft werden kénnen. So kénnen in einem darlehnsgefér-
derten Projekt zusatzlich vom Arbeitsamt oder Sozialamt unterstitzte Krafte beschaftigt
werden. Manche eng begrenzte Mittel, wie etwa das Betriebsmitteldarlehn der Investiti-
ons-Bank NRW, kommen nur als Ergénzung zu bereits weitgehend andersweitig finan-
zierten Kapazitaten infrage. Im Ubrigen ist zu berticksichtigen, da® Férderungen in der
Regel beantragt werden miissen, bevor mit dem Vorhaben begonnen worden ist.

1.4 Umlage der Projektentwicklungskosten

Risikobegrenzung und Lastengerechtigkeit sind wichtige Aspekte fir eine Finanzierungs-
strategie fur die Projektentwicklung. Die Risiken einer Darlehnsaufnahme kénnen durch
6ffentliche und/oder private Birgschaften vermindert werden.

Die Projektentwicklung ist eine Vorleistung, von der die spateren Nutzer (die Immobilien-
Holding und/oder die Anbieter) profitieren werden. Die Lasten der Projektentwicklung sind
deshalb an die zukiinftigen NutznieRer weiterzureichen. Dies kann auf verschiedenen
Wegen, etwa durch Beteiligung an Ratenzahlungen, Birgschaften, Lizenzgebiihren oder
etwa durch Mitgliedsbeitrédge geschehen. Eine praktikable Form der Umlage kann im
Falle der Fonds-Finanzierung dadurch geschehen, daR die Projektentwicklung in die Fi-
nanzierungskosten einkalkuliert und letztlich tiber die Miete auf die Anbieter abgewalzt
wird.
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lll. Finanzierung der Projektrealisierung

lll.1 Rahmen des Finanzierungsvolumens

Der Finanzbedarf fiir ein Oko-Kaufhaus in der Art eines Einkaufszentrums oder Waren-
hauses ist nach Investitionskosten und Betriebskosten zu unterscheiden. Die Investiti-
onskosten werden hauptsachlich von den Kosten der Immobilie, eventuell ihrer Renovie-
rung und eines Umbaus, den technischen Einrichtungen und der weiteren Ausstattung
bestimmt. Die Kosten bestehender Einkaufszentren illustrieren die finanzielle GréRenord-
nung eines solchen Vorhabens. Angesichts des innovativen und alternativen Charakters
des Modells Oko-Kaufhaus kénnen einige Beispiele aus dem alternativen Sektor An-
haltspunkte fur den baulichen und finanziellen Umfang dieser Unternehmung.

Das Projekt Okozentrum Rommelmihle in Bietigheim-Bissingen sieht fir sein Oko-
Kaufhaus eine Gesamtflache von rund 9000 gm vor. Das alternative Griinderinnenzen-
trum Weiberwirtschaft in Berlin verfligt Gber eine Flache von 5500 gm. Das Projekt "Na-
turreich" in Bochum sah die Nutzung einer Flache von 2600 gm fir Handel und Dienstlei-
stungen vor. Das Oko-Kaufhaus-Projekt in Braunschweig optierte fir ein Objekt mit einer
Bruttoflache von 7300 gm.

Anhand dieser Beispiele wird auch eine finanzielle GréRenordnung deutlich. Das Oko-
zentrum Rommelmuhle finanziert sich Gber ein Fondsvolumen von 26 Mio DM. Die Ge-
nossenschaft Weiberwirtschaft kaufte ihr Gebdude fir 12 Mio DM und investiert ein-
schlieflich der Umbauarbeiten insgesamt 34 Mio DM.

Falls die Griinder eines Oko-Kaufhauses nicht selbst wenigstens einen wesentlichen Teil
der Immobilie finanzieren wollen, stellt sich die Option, die Entwicklung eines passenden,
von einem Dritten zu mietenden Objekts zu erreichen. Auch hier kénnen einige vergleich-
bare Projekte Anhaltspunkte zu den Kosten geben:

o Das Secondhandkaufhaus-Projekt in Essen geht von DM 22,90 Miete/NK pro gm aus.
Das ehemalige Kinogeb&dude soll nach dem Umbau eine Verkaufsflache von 1600 gm
ausweisen. Dies ist ein Projekt der Essener Arbeits- und Beschéftigungsforderungs-
gesellschaft EABG zusammen mit IBA und LEG.

o Das Projekt Naturreich in Bochum rechnete mit DM 24,- Miete/NK pro gm bei 1500
gm Handelsfldche und 1100 gm Dienstleistungsfldche. Dies war ein Projekt der Un-
ternehmensberatung Axel Weber, Bochum, fur die Fa. Philip Holzmann.
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o Das Oko-Kaufhaus-Projekt in Braunschweig rechnete am Standort "Blicherei" mit ei-
ner durchschnittlichen Gebaudemiete von 24,60 DM bei einer Bruttofliche von insge-
samt 7300 gm.

Es ist moglich, daR der Eigentlimer einer fiir ein Oko-Kaufhaus geeigneten Immobilie die-
se den Bedirfnissen des Mieters bzw. Leasingnehmers entsprechend umbaut. Dann
kommt fiir die Entwicklung eines Oko-Kaufhaus-Projektes die Option Mieten oder Leasen
der Kaufhausimmobilie infrage. In diesem Fall kann das vertraglich vereinbarte, regelma-
Rig fallige Entgelt fur die Gebaudenutzung aus dem laufenden Betrieb bezahit - und im
Falle einer Nutzergemeinschaft von den beteiligten Unternehmen laufend erhoben - wer-
den.

Fur den Fall der vollstdndigen Miete von einem Investor kommen als geeignete Investo-
ren beispielsweise Versicherungen infrage, deren Immobilienabteilungen stets direkt an-
sprechbar sind fur die Beteiligung an einem interessanten Projekt. In Braunschweig inter-
essierte sich etwa eine groRe Hamburger Versicherung fiir den Kauf der fiir das Oko-
Kaufhaus vorgesehenen, bis dato stadtischen Immobilie.

l1l.2 Ermittlung des Finanzbedarfs

Die Ermittlung des Finanzierungsbedarfs ist die Voraussetzung fir die Finanzakquisition.
Die Art und Detaillierung der Kostenermittiung sind abhangig vom Stand der Planung,
Ausfiihrung und den jeweils verfigbaren Informationen. Diese Informationen nehmen mit
dem Fortschritt des Projekts zu, so daR, entsprechend der Realisierungsphase, die Ge-
nauigkeit der Kostenermittlung wéchst.

Wenn Entscheidungen iiber das Konzept des Oko-Kaufhauses und die Eckdaten der
Immobilie (GréRe, Lage) getroffen sind, ist eine erste Schatzung der Richtkosten (mit ei-
ner Ungenauigkeit von bis zu +/- 30%) mdglich. Wenn eine konkrete Immobilie gefunden
ist, gibt es weitere Grundlagen zur Bestimmung des Investitionsbetrags, v.a. anhand des
Kaufpreises der umzubauenden Immobilie oder des Grundstlickspreises. Nach Ausar-
beitung der Projektplane und Detailstudien kann die Schatzung des Finanzbedarfs stu-
fenweise prazisiert werden.

Nach der Ausarbeitung des Vorprojekts ergibt die Grobkostenschatzung schon eine Ge-
nauigkeit von maximal +/- 25% Abweichung, nach anderer Meinung sogar schon von
rund +/- 10% Abweichung (Schnermann 1998: 146). Hilfreich bei der Schatzung Uber alle
anfallenden Kosten — vom Kaufpreis tiber Erwerbsnebenkosten bis zu den weichen Ko-
sten — ist die Richtlinie zu Baukosten DIN 276, die als Checkliste zur Berlicksichtigung
aller relevanten Positionen dienen kann. Spéatestens nach Abschlu® der Projektstudien ist
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dann ein Kostenvoranschlag mit einer Genauigkeit von +/- 10% maoglich. Ein fester Pau-
schalpreis lieBe sich mit einem Generalilbernehmer fir die schlisselfertige Ubergabe
vereinbaren.

Die zeitliche Verteilung der Zahlungen ergibt sich als abgeleitete Grée aus dem Zeit-
und Leistungsplan.. Die auszufihrenden Leistungen kénnen - je nach Form des Projekt-
managements - nach Abrechnung nach Aufmaf} (mit oder ohne garantiertes Kostendach)
oder zu einem zu vereinbarenden pauschalen Preis (mit oder ohne Teuerungsvorbehalt)
vereinbart werden. Bei Einschaltung eines Bauunternehmers etwa werden die Zahlungen
in Abschlagen nach Baufortschritt fallig. In anderen Féllen (z.B. Generalunternehmer und
Projektentwickier) ist entsprechend den zu treffenden Vereinbarungen (haufig pauschal,
nach schliisselfertiger Ubergabe) zu zahlen.

1.3 Finanzierungsmodelle fiir die Investition

Zur Realisierung gréRerer Investitionen sind fiir die zukiinftigen Anbieter verschiedene
Finanzierungsansétze mdglich. Die Nutzung der Immobilie kann durch Eigentumserwerb
oder Miete bzw. Leasing ermdglicht werden. Grundsatzlich ist, wie im folgenden darge-
stellt wird, zwischen der Finanzierung durch Banken, durch einen Immobilienfonds und
durch Investoren zu unterscheiden. Dabei sind vielfaltige Kombinationen und Varianten
moglich. Beispiele flir diverse Finanzierungskonzepte sind im Anhang dargestelt.

l11.3.1 Eigenkapitalfinanzierung

Eine Eigenkapitalfinanzierung kommt ohne Fremdkapital aus und erlaubt ein Maximum
an finanzieller Unabhéngigkeit. Diese dlrfte aber fir alternative Unternehmer eher eine
Ausnahme darstellen, sie erfolgt in erster Linie durch Versicherungsgesellschaften, Pen-
sionsfonds oder Immobilienfonds.

ll1.3.2 Darlehnsfinanzierung

Die Finanzierung kann Uber Banken arrangiert werden. Die konventionelle Finanzierung
setzt meistens einen ausreichenden Bestand an Eigenkapital und eine solide Absiche-
rung des aufzunehmenden Darlehns voraus. Eine Kombination aus erstrangigem Darle-
hen (Realkredit, z.B. 60%), zweitrangigem Darlehen (Personalkredit, z.B. 20%) und Ei-
genkapital (20%) stellt ein Gbliches Modell dar. Das erstrangige Darlehn kann unabhéngig
von der Person des Darlehnsnehmers durch den Wert der Immobilie gesichert werden,
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das zweitrangige Darlehen kann — bei entsprechender Bonitat der Person — meistens
noch auf die Immobilie besichert werden (Spitzkopf 1998: 396).

Falls kein Eigenkapital eingesetzt wird, ist eine reine Fremdkapitalfinanzierung méglich.
Diese stellt fur die finanzierende Bank ein besonderes Risiko dar. Darauf wird sich eine
Bank nur einlassen, wenn der Kreditantragsteller etwa eine iberragende Bonitét besitzt
oder Spitzenmieter vorweisen kann (Spitzkopf 1998: 392, in Falk, Hrsg. 1998). Zusétzlich
wird die Bank eventuelle zusatzliche Pramien (h6here Marge, Gewinnbeteiligung bei Ver-
auBerung) verlangen.

Bei der Kreditfinanzierung sind, auch angesichts des innovativen und 6ffentlich férde-
rungswi(irdigen Charakters, insbesondere vergiinstigte Mittel in Erw&gung zu ziehen. Die
konkrete Finanzierung kann bei gegebenen Voraussetzungen mit der Hausbank arran-
giert werden.

Fir die Immobilienfinanzierung bietet sich beispielsweise das Mittelstandsprogramm der
Kreditanstalt fiir Wiederaufbau an. Dieses bietet Unternehmen mit weniger als 100 Mio
DM Jahresumsatz Darlehn in praktisch unbegrenzter Hohe. Die effektiven Zinsen belau-
fen sich auf rund 5,5% p.a., eine Tilgungsfreistellung ist fur die ersten zwei bzw. drei Jah-
re vorgesehen. Investitionen in eine Immobilie im Volumen von beispielsweise 30 bis 40
Mio DM lassen sich damit finanzieren. Diese Mittel kénnten fir spezielle gebaudedkologi-
sche Komponenten mit Mitteln etwa aus dem DtA-Umweltprogramm kombiniert werden.
Dieses bietet bis 10 Mio DM zu sehr glinstigen Konditionen. Als weitere Quelle fur Dar-
lehn ist noch die Okobank zu nennen, die etwa Uber ihren Umweltsparfonds giinstige
Mittel anbietet.

Bankenmittel sind vom Volumen fiir die Finanzierung eines solchen Objekts geeignet. Sie
sind auch kombinierbar, so daf die zinsglnstigsten Mittel gemixt werden kénnen. Mit 6f-
fentlich geférderten Geldern sind bis zu 75% der Investitionssumme finanzierbar. Eine
solide Ausstattung mit Eigenkapital erleichtert die Finanzierung. Werden &ffentliche Kre-
dite in Anspruch genommen, muf3 das Eigenkapital mindestens 25% der Investitions-
summe ausmachen. Zur Verbreiterung der Eigenkapital-Basis eignen sich u.a. Kapital-
beteiligungsgesellschaften (i.d.R. 1-2 Mio. DM, u.U. verginstigt) oder private Investoren.

Die Absicherung der Kredite kann durch Hypotheken und/oder durch durch éffentliche
Burgschaften (z.B. BirgschaftsBank NRW zu giinstigen Konditionen) erfolgen. Die Ein-
beziehung von Blrgschaftsbanken erhdht die Finanzierungskosten um die Kosten der
Bulrgschaftsprovisionen.
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l11.3.3 Grundstiicks- und Bauzwischenfinanzierung

Bei Beauftragung von Bautrdgern kommt haufig diese Finanzierungsweise vor. Der Bau-
trager nimmt kurz- bis mittelfristig Mittel auf, um damit die Zeitspanne zwischen dem
Grundstiickserwerb Uiber die Planungs- und Bauphase bis zur endgultigen Fertigstellung
zu Uberbriicken. Dieser Zeitraum kann — je nach Komplexitdt des Vorhabens — ein bis
drei Jahre dauern. Es entstehen fiir die Zwischenfinanzierung Zinskosten, die vom Inve-
stor zu tragen sind. Danach erfolgt die Ablésung der Grundstiicks- und Bauzwischenfi-
nanzierung durch Eigenkapital oder durch Endfinanzierung aus langfristigen Darlehns-
mitteln.

l11.3.4 Geschlossener Immobilienfonds

Besonders interessant ist die Finanzierung Uber einen geschlossenen Immobilienfonds.
Dabei wird die Finanzierung der Immobilie zum Zweck des Fonds bestimmt. Das
Fondskapital wird nach der H6he des Finanzierungsbedarfs festgelegt. Zur Finanzierung
des Fonds werden Fondsanteile an Anleger vertrieben. Die Tragerin des Fonds, oft eine
Fonds-KG, kombiniert die Einlagen der Anleger mit Darlehn einer kooperierenden Bank.
Der Fonds wird langfristig, etwa fir einen Zeitraum von 10 bis 15 Jahren, aufgelegt. Die
Anteile am Fonds geben den Anlegern Anteile an den Stimmrechten in der Fondsgesell-
schaft. Die Anleger haben Uber die Barausschiittung hinaus bestimmte steuerliche Vor-
teile, die die Rendite auf das eingesetzte Kapital verbessern kann. Das Geschéft der
Fondsgesellschaft besteht i.d.R. darin, das Objekt an einen Nutzer zu vermieten.

Das Oko-Kaufhaus Rommelmiihle wird (ber einen geschlossenen Immobilienfonds fi-
nanziert, der den Betrieb und die Bereitstellung der Immobilie zum Geschaftszweck hat.
Ein zentrales Leistungsmerkmal dieses Finanzierungsmodells stellt die Risikominderung
dar.

Ubersicht: Immobilienholding und Arbeitsteilung am Beispiel Rommelmiihle

Immobilieninhaberin: Fondsgesellschaft Rommelmiihle GmbH & Co. KG
Vermietung der Geschéftsflache an Generalmieterin

Center-Management: Archi Nova Marketing- und Verwaltungs GmbH
Anmieten von Geschéftsflache (als Generalmieterin),
Vermieten von Geschéftsflache (an Anbieter),
Gemeinschaftsmarketing (Branchenmix,
Gemeinschaftswerbung), Logistik, Abfallwirtschaft
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Anbieter: unabhangige Unternehmen mieten Geschéftsflachen vom
Center-Management

Die Fondsgesellschaft ist als GmbH & Co. KG konstruiert. Das Gesellschaftsvermogen ist
auf ca. 13 Mio. DM festgesetzt. Der geschéftsfilhrende Kommanditist zahlt 649.500 DM
ein, der Kommanditist (Fa. Archi Nova Planen und Bauen GmbH) zahlt 500 DM ein. Die
anderen Geschéftsanteile werden durch Teilhaber (Gesellschafter) am Immobilienfonds
aufgebracht. Persénlich haftende Gesellschaft ist die nicht am Gesellschaftskapital betei-
ligte Rommelmiihle Verwaltungs GmbH (Komplementar). Das Fondskapital wird durch
Fremdmittel (Darlehn in H6he von ca. 50%) aufgestockt, so daR ein Gesamtinvestitions-
volumen von 23.865.000 DM finanziert wird. Als Konditionen fir die Anleger gelten
Barausschittung von 4% p.a., Abschreibung in Héhe von 10% Denkmal-AfA p.a. und
Verlustzuweisungen von 19 bis 5 % p.a.

Das Zentrums-Management - als eigentliche Betreiberin und organisatorischer und iden-
titétsstiftender Kern des Oko-Kaufhaus - Ubemimmt Aufgaben analog zu denen her-
kémmlicher Einkaufszentren, wobei aber einzelne Komponenten wie die Logistik- und
Energiemanagement-Aufgaben eine 6kologische Zielausrichtung bekommen. Eine zen-
trales Ziel des Zentrums-Managements stellt die Konzeptsicherung dar.

Durch die Trennung zwischen Immobilien-Holding, Zentrums-Management und Anbietern
werden die EinfluBspharen getrennt. Nicht der Fonds, sondern das Zentrums-
Management und die Anbieter bestimmen die Unternehmenspolitik des Oko-Kaufhauses.

111.3.5 Weitere Formen der Finanzierung

Mezzanine-Finanzierung

Bei der Kreditfinanzierung gewéhrt die Bank u.U. iber die 60%ige erstrangige Finanzie-
rung eine zusétzliche nachrangige Finanzierung von 20-30% an, die ebenfalls durch das
Immobilienprojekt an. Als Gegenleistung fiir das daraus entstehende hohere Risiko erhalt
die Bank einen Anspruch auf einen Teil des Gewinns aus dem Immobilienprojekt. Sie hat
allerdings nach Kreditfreigabe keinen EinfluR auf die (konzeptionellen oder unternehmeri-
schen) Entscheidungen des Projektentwicklers.

Konsortialfinanzierung

Bei dieser Finanzierungsform, die insbesondere bei héheren Investitionssummen vor-
kommt, kooperieren mehrer Banken bei der Gewahrung von GroRkrediten.
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Projektfinanzierung

Charakteristisch fur diese Finanzierung ist die Griindung einer eigensténdigen Projektge-
sellschaft durch den Projekttrager. Der Projekttréger stellt einen Teil Eigenkapital zur
Verfligung, der Rest wird bankenfinanziert.

Bei der Projektfinanzierung richtet die kreditgewéhrende Bank ihre Vergabeentscheidung
in erster Linie am prognostizierten Cash-flow des Obijekts als Sicherheit fiir den Schul-
dendienst aus. Die Vergabe ist damit v.a. von der erwarteten Wirtschaftlichkeit, weniger
von den dinglichen Sicherheiten abhéngig. Die Projektgesellschaft Ubertragt Teile ihres
Risikos durch komplexe Vertragsgestaltung auf Ersteller, Mieter oder Versicherungen.

Joint-venture-Finanzierung

Die mitfinanzierende Bank beteiligt sich unter Einbringung von Eigenkapital an einer ei-
gens zu grindenden Projektgesellschaft, zu der etwa auch Projektentwickler, ausflihren-
de Bauunternehmen, Initiatoren o.a. gehoéren. In diesem Fall gibt der Initiator idealerweise
den AnstoR3 zur Griindung der Geselischaft (etwa eine GmbH & Co. KG) und erwirbt ein
Grundstiick, wobei der Kaufpreis erst in Zukunft zu zahlen ist. Die Bank Gbernimmt eine
Kommanditbeteiligung und kann auf die Projektrealisierung EinfluB nehmen, trégt dabei
aber unternehmerische Mitverantwortung (Spitzkopf 1998: 398f).

Immobilien-Leasing

Der Leasingnehmer — der Initiator des Oko-Kaufhaus-Projektes — mietet mittel- bis lang-
fristig Grundstiick und Gebdude von einem Immobilien-Leasinggeber. Der Leasing-
Vertrag ist i.d.R. wéhrend der festgelegten Grundmietzeit nicht kiindbar; Verldngerungs-
oder Kaufoptionen sind meistens verhandelbar.

[11.3.6 Weitere Aspekte der Beteiligung externer Investoren

GroRe institutionelle Anleger kommen als Investoren in eine Immobilie fir ein Oko-
Kaufhaus infrage. Beispielsweise engagieren sich Versicherungen i.d.R. im Immobilien-
sektor, indem sie dort einen Teil ihres Kapitals anlegen. Dabei ist zu berlcksichtigen, da
GroRinvestoren sich oft erst mit Betragen oberhalb einer gewissen Summe (z.B. minde-
stens 30 Mio. DM) engagieren. Ein Investorenmodell ist sowohl in alleiniger Tragerschaft
durch einen externen Investor als auch in gemeinsamer partnerschaftlicher Tragerschaft
moglich. Dagegen ist die Kooperation von mehreren externen GroRinvestoren in einem
Objekt untblich.
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Falls ein externer GroRinvestor die Immobilie (hauptsachlich) finanziert, kommt der Ver-
tragsgestaltung mit der Initiatorengruppe des Oko-Kaufhauses und den Anbietern eine
besondere Bedeutung zu. Die Beteiligung der Initiatoren an der Investition (als Junior-
partner) ermdglicht ihnen Gber den Vertrag inhaltlichen EinfluR zu nehmen. Dabei besteht
grundsétzlich sogar die Moglichkeit, die minoritdren Kapitalanteile mit einem hd&heren
Stimmrecht auszustatten, um den konzeptionellen und politischen EinfluR des externen
Investors zu relativieren.

111.3.7 Beispiele moéglicher Finanzierungsmodelle

Im folgenden werden funf Szenarien skizziert, wie sie sich fiir die Finanzierung einer be-
stehenden Immobilie durch eine ékologische Unternehmergruppe (,OKH“-Gruppe) an ei-
nem fiktiven Standort, etwa einer deutschen GroRstadt mit ausgepragten umweltbewul3-
ten Milieus, darstellen kénnten (Konditionen Stand 1998). Diese unterscheiden zwischen
einer kleinen (50 Mio. DM) und einer groBen Investition (100 Mio. DM). Eine wesentliche
Rolle spielt dabei die enge Zusammenarbeit mit einem dkologischen Investor (,0l%). Die-
se Modelle wurden mit einer Initiatorengruppe fir einen der Standorte im QUATRO-
Projekt auf ihre Eignung flr die lokalen Bedingungen diskutiert.

Angenommener Finanzierungsbedarf:
e kleinere Variante 50 Millionen DM
o grofRere Variante 100 Millionen DM

a) Mischfinanzierungsmodell

Die Kombination mehrerer Ressourcen vereint fiir das OKH die Vorteile geringstmdéglicher Abhén-
gigkeit, Lastenteilung/Risikominderung und Kostenvorteile. Das OKH bringt durch diese Kombina-
tion (eigene Mittel der Mitglieder, zudem iiber Ol akquirierte Mittel, zudem vergiinstigte Darlehn)
einen gréBtmaoglichen Betrag zusammen. Dieser wird ergénzt um die Mittel eines fremden Inve-
stors, um den hohen gesamten Finanzierungsbedarf abzudecken. Der Investor tibernimmt damit
einen Teil des Risikos.

Finanzierungsschema:
m % lr]_vestor-Anteil
n % " OKH -Anteil"

Der Anteil des OKH ("n") wird in Hinblick auf den gewiinschten Einflu@ (Stimmenmehrheit, 51%-
Quote) optimiert. Dieser Anteil finanziert sich aus

X % Eigenkapital der Unternehmen im OKH, plus

y % Einlagen iiber Ol, plus

Z % Hypothekendarlehn (etwa KfW-Mittelstand fiir Immobilie, KfW-Umwelt fiir 6kologische Gebiu-
deentwicklung).

Das Dach fiir dieses Modelt kénnte ein geschlossener Fonds darstellen, mit OKH + Ol in der Mehr-
heit und dem Einzelinvestor mit einem groBen Einzelanteil. Das Fremdkapital (um die 50 %)
kénnte bei der KfW aufgenommen werden. Wichtiger als die absolute Definition der-Beteiligungs-
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quote sind die zu treffenden vertraglichen Vereinbarungen, da einzelne Anteile mit unterschiedli-
chen Stimmrechten ausgestattet werden kénnen.

b) Darlehnsfinanzierung

75 % Darlehnsmittel

25 % Eigenmittel

(KfW-Mittelstandsdariehn 4,50 % nom., 5,38% eff., kombinieren mit K\W-Umweltprogramm 4,25%
nom., 5,11% eff.)

Es miissen 12,5 Mio. DM (kleine Variante) bzw. 25 Mio. DM (groe Variante) Eigenkapital einge-
bracht werden. Der \(orteil ist der geringe Schuldendienst in den ersten Jahren, der Nachteil das
groRe Risiko fiir das OKH.

c) Geschlossener Immobilienfonds

Aus der Immobilie zundchst Wohnungen und kaufhausfremde Teile herausnehmen. Danach be-
tragt der Finanzierungsbedarf der Fondsgesellschaft in der kleineren Variante fiktiv 30 Mio. DM, in
groBerer Variante 60 Mio. DM. Erforderlich sind 500 bzw. 1000 Zeichner von durchschnittlich
30.000,- DM

50 % Eigenkapital der Gesellschafter
50 % Darlehn der Bank

Es ist ungewil3, ob sich so ein Finanzvolumen am Markt unterbringen 14Bt. Es ist fiir geschlossene
Immobilienfonds, v.a. angesichts ihrer geringen Erprobtheit im alternativen Sektor, nicht immer
leicht, ihre Fondsanteile zu vertreiben.

d) Fremder GroBinvestor/Projektentwickler

Kaufhausimmobilie wird von einem Investor in Kooperation mit dem OKH finanziert. Der Anteil des
OKH ist im wesentlichen vom einsetzbaren Eigenkapital der OKH -Mitglieder abhdngig.

<x% Ipvestor
>y % OKH

Der Anteil des OKH solite vom Volumen oder von den vertraglichen Vereinbarungen her eine
Sperrminoritit begriinden.

e) Kapitalgesellschaft oder Genossenschaft der Anbieter

Soviele Anbieter wie mdglich legen die Finanzierung untereinander um, nétigenfalls bei Beteiligung
zusétzlicher Teilhaber, die nicht Anbieter sind. Beispiel: 20 Anbieter finanzieren jeweils 3 Millionen
DM (aus deren Eigenkapital, eventuell Eigenkapitalhilfe und Existenzgriindermittel heranziehen,
zudem eventuell Kapital von Beteiligungsgesellschaften). Diese Variante ist besonders koordinati-
onsintensiv.
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lll.4 Refinanzierung der Projektentwicklung

Grundsétzlich kdnnen die Projektentwicklungskosten — so die verbreitete Praxis - in die
Investition einkalkuliert werden. Sie konnen als Kosten zur Erstellung des Hochbaus an-
gesehen werden und werden Teil der gesamten Investitionssumme.

Laut Kostengliederung der DIN 276 (,Kosten im Hochbau®) kénnen insbesondere unter
der Kostengruppe 700 (Bauherrenaufgaben) eine Reihe von Aufwendungen erfaf3t wer-
den, die mit der Projektleitung, Projektsteuerung, Betriebs- und Organisationsberatung
und mit der Vorbereitung der Objektplanung (Kostengruppe 720; etwa: Standortanalysen,
Verkehrsgutachten, UVP) zusammenhéngen. Zudem kénnen Uber Kostengruppe 760
(Finanzierung; etwa: Akquisekosten), Gber Allgemeine Baunebenkosten (Kostengruppe
770; etwa: Bewirtschaftungskosten, Bemusterungskosten) und Uber Kostengruppe 790
(Sonstige Baunebenkosten) weitere Kosten abgerechnet werden.

Die laufenden Kosten der Projektentwicklung kdnnen dementsprechend (weitgehend)
aus den Darlehn fur die Immobilienfinanzierung entnommen werden. In dem Mafe, wie
die Investition durch die Mieteinnahmen finanziert wird, flieBen auch die Mittel fir die
Projektentwicklung zurtck.

Eventuell kénnen diese Mittel durch zusétzliche Betriebsmitteldarlehn ergénzt werden.
Dies dirfte von dem Zuschnitt des gesamten Finanzierungspaket, einer plausiblen Be-
griindung und der Méglichkeit der Absicherung (evtl. auch Gber die Immobilie) abhangen.

Die Finanzierung der Projektentwicklung kann — falls nétig - erleichtert werden, wenn die
Kosten auf verschiedene Etappen aufgeteilt werden. So kénnten in einer ersten Phase —
mit niedrigeren Projektentwicklungskosten - die Kernbereiche bzw. Magnetgeschéfte
entwickelt werden. Der Fortschritt der Arbeiten — fiir die zweite Phase — kénnte dann aus
den Ertrédgen des ersten, fertigen Abschnitts finanziert werden.

Je nach Finanzierungsmodell unterscheiden sich die Méglichkeiten zur Finanzierung der
Projektentwickiung tber eine Umlage bei den zukiinftig Beglnstigten (Mieter bzw. An-
bieter) in gewissem Mafe:

Im Fall einer Bankenfinanzierung (Bankendarlehn, vergtiinstigte éffentliche Mittelstands-
darlehn, Umweltdariehn) kénnen die Projektentwicklungskosten in das Plankostenbudget
einkalkuliert und spater Uber die Miete refinanziert werden. Eventuell kann das Darlehn
fur die Immobilie um Betriebsmittelkredite ergénzt werden.

Im Fall einer Finanzierung Uber groe Investoren stellen sich die Projektentwicklungsko-
sten ebenfalls als Teil der Gesamtinvestition dar. Es ist vertraglich auszuhandeln, da
entsprechende Auftrage an das OZK vergeben werden. Falls Investoren gefunden wer-



Helmut Hagemann 26 Projekt Oko-Kaufhaus: Finanzierung

den, die eventuell mit einer niedrigeren Rendite zufrieden sind (u.U. Versicherungen),
kann dies die Spielraume fir die Projektentwicklung erweitern.

Im Fall einer Finanzierung {iber einen Geschlossenen Immobilienfonds kénnen — zusétz-
lich zu den o.a. Kostenarten — gewisse Kosten auch als Pre-Opening-Kosten abgerech-
net werden. '

Solange die Oko-Kaufhaus-Immobilie aber zur Absicherung des Vorhabens nicht zur
Verfligung steht, erscheint eine Finanzierung Uber sonstige Darlehn (etwa 6ffentliche
Betriebsmitteldarlehn) - mit der nétigen Absicherung (etwa Uber Unternehmen oder Per-
sonen aus dem OZK, evtl. kombiniert mit 6ffentlichen Birgschaften) — oder iber Wagnis-
kapital als Maglichkeit.

Unter dem Gesichtspunkt der Akzeptanz der Umlage der Projektentwicklungskosten ist
die Einrechnung in die Miete plausibel: sie geschieht ,verborgen®, also nicht direkt ver-
handelbar, und ist zudem einigermaRen verursachungs- und leistungsgerecht, weil ndm-
lich flachen- und damit auch umsatzbezogen. Dagegen wiirde eine Umlage Uber die Ne-
benkosten die Nebenkosten-Summe erhéhen und kénnte zudem zum Gegenstand zu-
satzlicher Verhandlungen werden.

Die Umlage Uber die Miete ist der konventionelle Weg. Er 148t einige Spielrdume auch fir
unkonventionelle Kosten, die mit dem speziellen Entwicklungsaufwandes des Oko-
Kaufhauses zusammenhéngen. Falls dies nicht reichen sollte, steht fir einzelne beson-
dere Aufgaben der Finanzierungsweg Uber Sponsoren offen (Infothek — EDV-Branche,
Logistik — PKW-Branche, Inneneinrichtung — Elektrogeratebranche, Kuchenhersteller,
Messebauer, Erlebniskonzept — Medienkonzerne).

Abschlieend ist noch auf die kommunale Wirtschaftsférderungsstelle hinzuweisen, die
Uber unkonventionelle Finanzierungswege - wie etwa Venture Capital — Auskinfte geben
kénnte. Auch das RKW oder die IHK kénnen nach speziellen Finanzierungschancen ge-
fragt werden.

l1l.5 Prifung der Wirtschaftlichkeit

Grundvoraussetzung fir das Eingehen von Verbindlichkeiten und die Realisierung eines
Projektes ist die Uberpriifung und positive Einschatzung der Wirtschaftlichkeit. Die Wirt-
schaftlichkeit eines Oko-Kaufhaus-Projekts kann auf den drei Ebenen der Immobilie, des
Kaufhaus-Betreibers und der Anbieter betrachtet werden. Fiir die Akteure auf allen drei
Ebenen ist die Voraussetzung flr ein Engagement, dal eine Vermehrung des einge-
setzten Kapitals erwartet werden kann.
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Fur Geldgeber ist die Prifung der Wirtschaftlichkeit und Qualitat des Projekts (das soge-
nannte Objektscoring; s. lll. 5.1) genauso entscheidend wie die Prifung der Bonitét des
Antragstellers (d.h. des jeweiligen Kunden, das sogenannte Kundenscoring; s. lll. 5. 2).
Der Antragsteller bzw. Initiator des Projekts wiederum hat die Wirtschaftlichkeit des Pro-
jekts und die Bonitét seiner Partner, v.a. aber der Mieter (das Mieter-Scoring, s. lll. 5. 3)
zu prifen.

Bei aller Anstrengung um sorgféltige Datengrundlagen und prazise Berechnungsveriaufe
kann die Wirtschaftlichkeitseinschétzung nur Ndherungswerte hervorbringen, die fur er-
fahrene Praktiker allerdings eine Orientierungsgrundlage darstellen. Wenn die Genauig-
keit der Wirtschaftlichkeitsanalyse also ungenau bleibt, so erlauben die Priifungen doch
eine grindliche Einschatzung des Risikos von Antragstellern / Initiatoren und Projekt.

111.5.1 Wirtschaftlichkeitspriifung fiir das Projekt (Objektscoring)

Die Wirtschaftlichkeit der Immobilie ist von den zu erwartenden Jahresmieteinnahmen
abhangig. Wenn die Mieteinnahmen, die (iber Mietvertrage abgesichert sind, eine be-
stimmte jéhrliche Rendite aus der Investition erwarten lassen, ist ein Vorhaben attraktiv.

Die Immobilienwirtschaft zieht zur Wirtschaftlichkeitsbetrachtung oft vereinfachte Verfah-
ren hinzu, die mit aus der Praxis abgeleiteten Faktoren (dem sogenannten Vervielféltiger
bzw. Verkaufsvervielféltiger) arbeiten. Dazu wird generell das Verhaltnis von Kaufpreis
und Mieteinnahmen betrachtet. Dieses Verhéltnis driickt aus, mit welchem Faktor die
Jahresmiete mulitipliziert werden muf3, um den Kaufpreis bzw. die Investitionskosten zu
erzielen.

Als wirtschaftlich gilt eine Immobilie dann, wenn die Jahresmiete aus einer immobilie mul-
tipliziert mit einem Faktor einen Betrag ergibt, der der Investitionssumme entspricht. Der
Vervielféltiger stellt den Kehrwert der erwarteten Bruttomietrendite fir den Investor dar.
Wird etwa eine Bruttomietrendite von 7% erwartet, liegt der Faktor bei 14,3. Aus der In-
vestitionssumme |48t sich so die zu erzielende Gesamt-Jahresbruttomiete ableiten, wenn
durch diesen Faktor dividiert wird. Soll beispielsweise aus einer Investition von 50 Mio.
DM eine siebenprozentige Bruttorendite erwirtschaftet werden, sind Mieteinnahmen in
Hbéhe von insgesamt 3,5 Mio. DM zu erzielen.

In der Praxis der Immobilienwirtschaft kommen Vervielféltiger zur Anwendung, die im Be-
reich von 12 bis 20 streuen. Der Vervielféltiger variiert nach Lage, Bausubstanz und
Mieterbonitét. Je ,besser® eine Immobilie, desto hdher kann der Vervielféltiger sein.

Fur die Ké-Galerie (Dusseldorf) wird — von der Westdeutschen Immobilienbank - ein Ver-
vielfaltiger von 19-20 genannt (entsprechend einer Rendite von 5-5,5 %). Ein Objekt auf
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der Griinen Wiese wird dagegen mit einem Faktor um 12 eingestuft, da die wertbestim-
menden Merkmale (Standort, Bonitat der Mieter, Mietausfall, Leerflachen) unginstiger
ausfallen. Bei hoheren Risiken wird der Vervielféltiger niedriger angesetzt — flr jeden un-
glinstigen Faktor werden Abschldge angesetzt. Auch laut Hochtief Projektentwickiung
kennzeichnet der Faktor 20 sehr gute Lagen. Als mittlere Werte werden Vervielféltiger
von 13-15 betrachtet. (Zum Vergleich: offene Immobilienfonds erwirtschaften zur Zeit
Renditen im Bereich von 4 - 6 %.) Anfangsrenditen unterhalb der Kapitalmarktrenditen
werden akzeptiert, wenn in Zukunft héhere Mieten (aufgrund von Mietindexierungen oder
hdheren Vermietungsquoten) erwartet werden kénnen.

GroRe Immobilienvermieter wenden zum Teil komplexere, interne Berechnungsverfahren
an, die sich aufwendiger Datenverarbeitungsprogramme bedienen (so etwa die Firma
Hochtief Projektentwicklung GmbH HTP, Essen). Das Verfahren von HTP geht von der
Kostenermittlung aus, setzt Gesamtinvestment und Mieten in Relation, berlcksichtigt die
Entwicklung bestimmter Kennwerte im Zeitverlauf und erméglicht zudem die Betrachtung
bestimmter Grenzwerte (Gewinnschwelle) und Optimierungsrechnungen.

Fr die Einschatzung der langfristigen Wirtschaftlichkeitsentwicklung ist zudem die mégli-
che Entwicklung des Immobilienwerts zu betrachten. Die endguitige Rendite eines Ob-
jektes wird im Fall der VerauBerung von dem Wert abhéngen, der schlieBlich erzielt wer-
den kann.

Die Schlusselgréfen fur die Wirtschaftlichkeitsprufung — Investitionssumme und Mietein-
nahmen — lassen sich in stufenweiser Annadherung ermitteln. Fiir die Ermittlung der Inve-
stitionssumme kann als Checkliste die DIN 276 (vgl. auch Kap. Ill.2 und lI1.5) herangezo-
gen werden. Far die Ermittlung der Mieten muBl zunédchst das Branchenkonzept vorlie-
gen, da sonst nur mit pauschalen Mietansdtzen Uber gréRere Mietflachenbereiche ge-
rechnet werden kann. Ein Branchenkonzept kann aus der groben Funktionsplanung und
dem groben Nutzungsprogramm abgeleitet werden, indem die Mietflache in Ladenein-
heiten mit spezieller Branchenbelegung aufgeteilt wird. Auf dieser Basis kénnen flr die
einzelnen Flachen speziellere Ansétze fur die Mieteinnahmen gemacht werden, die Gber
Multiplikation und Addition eine realitdtsnahe Berechnung der zu erwartenden Mietsum-
me ergeben. Als Datenbasis dienen in der Praxis oft die Erfahrungen der Shopping-
Center-Profis. Wo diese nicht vorliegen, ist zunédchst die Orientierung am lokalen Mie-
tenmarkt erforderlich. Zudem kénnen die Betriebsvergleichsdaten des Instituts flr Han-
delsforschung einen Hinweis auf die besondere Mietbelastbarkeit einzelner Branchen
geben (s.u., Kap. 111.56.3). Praktiker weisen darauf hin, da® die Mieteinnahmen leicht Gber-
schétzt wirden, etwa weil konjunkturelle Faktoren (ibersehen wiirden (Schnermann 1998:
147f).

SchlieBlich ist darauf hinzuweisen, daR die Wirtschaftlichkeitsprifung nicht unabhéngig
von der Rechtsform und den Zielen des Investors bzw. Tragers erfolgen kann, da diese
auf das Ergebnis vor und nach Steuern unterschiedlichen EinfluR haben kénnen.
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Uber die Wirtschaftlichkeitskennzahlen hinaus behandelt das Objektscoring fundamen-
tale Qualitidten wie die Grundstiicksdaten, Qualitat und Ergebnis der Standortanalyse,
Beurteilung der Raumlichkeiten, die Stimmigkeit des Branchenmixes, die Qualitédt des
Center-Managements, die Kostenstrukturen und die Ertragsstarke (Spitzkopf 1998: 402-
409).

ll1.5.2 Bonitéatspriifung des Initiators / Tragers (Kundenscoring)

Geldgeber beurteilen anhand von Kundenscoring die potentiellen Risiken eines Engage-
ments. Beim Kundenscoring werden detailliert die wirtschaftlichen Verhéltnisse, die Ge-
schéftsfuhrung und andere bisherige geschéftliche Leistungen der um eine Finanzierung
ansuchenden Kunden beurteilt.

Die Kreditinstitute benutzen dabei verschiedene, oft dhnlich aufgebaute Abfragesche-
mata und Checklisten, die relativ leicht zugénglich sind. Die gebrauchlichen Checklisten
unterscheiden sich etwa nach Schwerpunkten in der Beurteilung der angebotenen Si-
cherheiten, sonstiger Kapitalressourcen oder weiterer persénlicher und geschaftlicher
Auskiinfte. Diese Prufungen sind unabhéngig vom geplanten Objekt. Sie kénnen einem
Geldinstitut friihzeitig Hinweise auf verborgene Risikofaktoren geben. f

I11.5.3 Bonitatspriifung der Mieter (Mieterscoring)

Die Bonitét der Mieter hat eine Schlusselstellung fur den Erfolg des Kaufhaus-Projekits.
Die Summe der vertraglich vereinbarten Mieteinnahmen gibt keine Sicherheit Gber die
tatsachlich einzunehmenden Mieten, da illiquide Mieter und verlassene Geschéftsflachen
die Hochrechnungen durchkreuzen kénnen.

Das Mietausfallrisiko 1aBt sich zwar fur einen kurzen Zeitraum vertraglich durch Birg-
schaften abpuffern. Es ist tblich, daB die Mieter in Einkaufszentren Blirgschaften in Héhe
des Mietentgelts fir mehrere (drei) Monate bereitstellen. Bei Griindern und Branchenneu-
lingen ist die Ausfallbirgschaft obligatorisch. GrolRe Anbieter, wie etwa Magnetkaufhau-
ser, verstehen es gelegentlich, Kompromisse in Sachen Blirgschaft auszuhandeln.

Diese Mafinahme zur Risikominderung ertibrigt also eine sorgféltige Prifung der Mietin-
teressenten nicht, da der dauerhafte Erfolg und die Kontinuitat der Mietergemeinschaft
das Ziel sein solite. Nicht nur geféhrdet Fluktuation das Gesamtkonzept (Integritat des
Branchenmixes bewahren), sondern dartiber hinaus ist zu befirchten, daB Leerstande
nicht leicht zu schlieRen sind.

Von daher empfiehlt sich eine Prifung der Erfolgsaussichten und Leistungsféahigkeit der
Mietvertragskandidaten daraufhin, ob ein Interessent langfristig im Einkaufszentrum FuR
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fassen kann. Dies legt die Priifung sowohl der Unternehmensgeschichte und der Finanz-
ausstattung als auch der Qualitat des Geschéaftskonzepts nahe.

Eine Analyse allein der Finanzausstattung kann nicht dem Risiko vorbeugen, da das
Kapitalpolster aufgezehrt wird. Zur Bonitdtsanalyse gehéren deshalb die drei Schritte der
Analyse

e der Unternehmensentwicklung,
e der Kapitalausstattung und
e der Konzeptprifung.

Denkbaren Widerstédnden gegen die Kenntnisnahme und Prifung der internen Verhélt-
nisse der interessierten Mieter kann durch Uberzeugungsarbeit entgegengewirkt werden.
Seriésen Interessenten kann verstandlich gemacht werden, da es nicht um das Aushor-
chen sensibler Daten geht, sondern daR eine Uberpriifung ihrer Bonitét ihnen eine exter-
ne Rickmeldung auf die Selbsteinschatzung ihrer Erfolgsaussichten geben und sie
eventuell vor dem Scheitern bewahren kann.

Fir alle drei Analysebereiche bieten sich Verfahren an, wie sie etwa die Banken oder die
Existenzgriindungsberatung anwenden. Dazu gehéren Checklisten und Fragebdgen, die
von Banken Ublicherweise bei Priifungen verwendet werden. Diese haben unterschiedli-
che Schwerpunkte, so etwa in der Beurteilung des Unternehmenskonzepts, von Erfolgs-
kennziffern, Prognosen, von (persénlichen) Kapitalressourcen, in den geplanten Umsat-
zen (vgl. z.B. Checklisten und Formularsatze der DtA, KfW oder Banken und Sparkas-
sen).

Die eigene Abfrage der Unternehmens- und Finanzsituation kann zudem durch Stellung-
nahmen der Hausbank ergénzt werden.

Far die Konzeptpriifung existieren keine pauschalen Verfahren. Die Erérterung der Rah-
mendaten (Marktanalyse, Umsatzerwartungen, Konkurrenz, u.a.) und die Erérterung des
speziellen Konzepts kénnen sich auch an die erprobten Verfahren anlehnen. Zudem
kénnen Gutachten von geeigneten Experten herangezogen werden (etwa Uber IHK,
RKW, BNN, BBE, freie Consultants).

Eine Plausibilitatsprifung kann sich mit dem Verhéltnis von Mietbelastung und Umsatz-
potential auseinandersetzen. Ein Vergleich der durchschnittlichen Quadratmeterprodukti-
vitét und der durchschnittlichen prozentualen Mietbelastung gibt Hinweise darauf, ob ein
Mietinteressent aus seiner Geschéftsflache die notige Miete erwirtschaften kann. Wenn
laut Betriebsvergleich des Instituts fir Handelsforschung im Naturkost- und Naturwaren-
einzelhandel der Umsatz pro qm Geschéaftsraum 1995 durchschnittlich bei 5.700 DM ge-
legen hat, so erméglichte dies bei einer durchschnittlichen Mietbelastung von 3,7% am
Umsatz eine monatliche Mietzahlung von rund 17,60 DM pro Quadratmeter Geschéftsfla-
che.
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Retrograd 4Rt sich von der Mietbelastung auf das nétige Umsatzziel schlieBen: Bei 20,-
DM Miete pro Quadratmeter und 100 Quadratmetern Geschéftsflache (d.h. 24.000,- DM
Jahresmiete) wiirde ein Mietkostenanteil von 3,7% einem Umsatz von 650.000,- DM ent-
sprechen — mithin 6.500,- DM pro Quadratmeter, also 800,- DM lber dem Branchen-
durchschnitt. Der Interessent mlBte plausibel machen, wie er diesen Extraumsatz erzie-
len will - oder wie er —im Falle einer durchschnittlichen Produktivitédt von 5.700 DM - ei-
nen entsprechend héheren Mietanteil (4,2%) verkraften will. Wéhrend die Abweichungen
in diesem Beispiel noch nachvollziehbar erscheinen, wirden wesentlich gréRere Abwei-
chungen Anla zu Zurtickhaltung geben.

Die Fahigkeit zur Deckung der Mietkosten bis zu einer gewissen Gréenordnung driickt
sich — annaherungsweise - in den Durchschnittswerten des Betriebsvergleichs des Insti-
tuts fur Handelsforschung (in relativen Anteilen am Umsatz; absolute Werte werden nicht
erhoben; Auskunft IfH, Koln, 16.6. 1999) aus. Wahrend fiir den konventionellen Einzel-
handel diese Daten nach Branchen differenziert vorliegen, werden die ékologischen An-
gebote im Betriebsvergleich auf der Grundlage einer kleinen Teilnehmerzahl pauschal als
Naturkost/Naturwaren zusammengefafit und sind deshalb weniger aussagekréftig. Die
Einschatzung der Produktivitidt der dkologischen Einzelhandelsbranchen kann deshalb
nicht auf Uberpriften speziellen Kennwerten aufbauen, sondern muR® sich entweder an
die Werte der konventionellen Einzelhdndler anlehnen oder an einzelne, zu erhebende
Erfahrungswerte einzelner 6kologischer Héndler. Allerdings geben diese Prozentséatze
einen Hinweis, welche Branchen tendenziell weniger oder mehr Miete tragen kdnnen. Im
folgenden sind die Miet-Umsatz-Relationen fiir wichtige Branchen dargestelit.

Miete in % des Umsatzes nach Einzelhandelsbranchen 1997 (alte Bundesldnder)

Lebensmittel 3.1
Reformhéuser 4,8
Naturkost/Naturwaren 34
Textileinzelhandel 6,1
Madbeleinzelhandel 6,2
Glas, Porzellan, Keramik 6,6
Tapeten, Bodenbelag, Farben 6,3
Drogerien 4.5
Zweirad 4,8
Spielwaren 41
Buchhandel 3,6
Blumenfachgeschifte 6,4
Durchschnitt Facheinzethandel 5,0

Weitere Anhaltspunkte zur Mietbelastbarkeit liefern die Daten Uber Mietpreise in Shop-
ping-Centern, die vom EuroHandelsinstitut erhoben werden.
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Ubersicht: Mietpreise fiir ausgewihite Geschiftstypen in Shopping-Centern

Innen- Innen- Griine Wiese: Griine Wiese:

stadt/Stadtteil: stadt/Stadtteil:

durchs. DM/gm Spanne in DM durchs. DM/gm Spanne in DM
Food (Béckerei) 53 20-100 40 20-80
Supermarkt 25 20-30 22 18-26
Verbrauchermarkt 20 15-22 18 1519
Kleinflache (Non-Food) 69 35-130 49 31-98
Modeboutique 61 30-150 45 25-90
Haushaltswaren/Elektro 31 20-40 23 18-39
Fachmarkt 17 10-25 16 10-23
Kaufhaus/Warenhaus 19 11-20 17 10-20

Quelle: EuroHandelsInstitut: Shopping-Center-Report, Kéln 1995

Die Kernfrage kann — zusammenfassend - so formuliert werden: wie kann der Bewerber
um eine Mietflache einen Umsatz in Héhe des 15 — 30fachen seiner Jahresmiete realisie-
ren? (Quellen zu diesem Abschnitt: Mitteilungen des Instituts flir Handelsforschung an
der Universitat zu Koéln, diverse Jahrgéange; R. Lemke, 07.03.1998, EuroHandelsinstitut
1995, dass. mdl. Auskunft 23.6.99)

l11.6 Finanzakquisition und Finanzierungsmix

Parallel zu den ersten Planungsschritten an der Realisierung muf® die Finanzakquisition
begonnen werden. Sobald Interesse an einem konkreten Standort existiert, ist der Zeit-
punkt fur die Investorensuche, die Prifung einer Fondslésung oder die Verhandlungen
mit den Banken gekommen.

Friuhzeitige Kontakte mit mdglichen Geldgebern kénnen spétere, langwierige Verzbége-
rungen vermeiden helfen. Bei der Bankenfinanzierung ist zu berucksichtigen, daR die 6f-
fentlichen Kreditgeber fir die Antragsbearbeitung und Entscheidung wenigstens sechs
bis acht Wochen benétigen. Voraussetzung ist die zeitaufwendige Vorlage der volistéandi-
gen und anforderungsgemaR erstellten Antragsunterlagen (Bilanzen, Wirtschaftlichkeits-
prognosen, Sicherheiten, u.dgl.). Dann kann binnen 2 Monaten entschieden werden.
Verzbégerungen ergeben sich oft daraus, daB nicht frihzeitig geklart wurde, welche Un-
terlagen beizubringen sind. Die Finanzierungswege Uber Fonds oder Investoren brau-
chen in der Regel langer.
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Die wichtigsten Ansprechpartner fur die Erstellung des eigenen Finanzierungsmixes und
die Finanzakgquisition sind:

¢ die ortlichen Kreditinstitute. In den Beratungen und Vorverhandlungen ist unter diesen
Instituten die Hausbank zu finden ist, die den glinstigsten Finanzierungsmix zusam-
menstellt. Der Vergleich unter mehreren Instituten ist Gblich. Die Weiberwirtschaft
fand nach mehreren Kontakten schlieRlich die DSL-Bank als Kreditgeberin.

e Betreiber von Immobilienfonds (etwa die Okobank) und/oder Kapitalbeteiligungsge-
sellschaften.

e groRe Kapitalanleger (v.a. institutionelle Anleger wie Versicherungen)

¢ die o6ffentlichen Stellen zur Information Gber aktuelle Erfahrungen in der ortlichen Fi-
nanzierungslandschaft: v.a. die lokal zusténdige IHK, evtl. auch das Wirtschaftsforde-
rungsamt oder das regional zusténdige RKW.

Bei der Zusammenstellung des Finanzierungsmixes sind verschiedene ZielgroRen zu be-
rucksichtigen:

e die Sicherstellung einer vollstandigen Finanzierung (Besicherung);

e die Minimierung der Finanzierungskosten (niedriger Effektivzins, niedrige Vertriebsko-
sten bei Fondsldsung);

¢ die Sicherung der Liquiditdt (Tilgungsfreijahre), und

e ein handhabbares Finanzmanagement (Finanzierung aus einer Hand, flexible Til-
gung, nachtragliche Mittelaufnahme).

Sofern fir einzelne Investitionen besonders glinstige, zweckgebundene Férdermittel in
Anspruch genommen werden kdénnen, sollte dies ausgeschdpft werden. Etwa sollten flr
gebaudedkologische oder 6ko-logistische Investitionen soweit wie mdglich die Umwelt-
kreditprogramme der DtA oder KfW ausgeschopft werden. Der Effektivzins der Umwelt-
programme liegt beispielsweise wesentlich unter dem der schon verglinstigten Mittel-
standsprogramme.

Bezlglich des Finanzierungsmixes bestehen zahlreiche Méglichkeiten, die entsprechend
den jeweiligen Standort- und Betreiberbedingungen gestaltet werden kénnen. Im Kapitel
I11.3 sind verschiedene Modellkombinationen fiir gréBere Investitionsvorhaben dargestellt.
Die meisten Programme der &6ffentlichen Geldgeber sind bis zu ihnrem jeweiligen Hoéchst-
betrag kombinierbar (etwa bei der DtA die Eigenkapitalhilfe, das ERP-Existenz-
grindungsdarlehn, die DtA-Griindungskredite und die Umweltprogramme), wobei aller-
dings der Férderhdchstgrenze (maximal 75%) nicht Uberschritten werden darf. Die Kre-
ditinstitute kombinieren zwar gerne die Programme innerhalb ihres eigenen Hauses, aber
es sind auch Ubergreifende Kombinationen méglich, etwa zwischen KfW und DtA, oder
zur InvestitionsBank.

Mit den Geldgebern kénnen passende Arrangements fir die moglichst zeitnahe Bereit-
stellung der Finanzmittel getroffen werden, um Bereitstellungskosten oder Zinsverluste zu
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vermeiden oder zu minimieren. Die meisten Mittel aus Programmen der DtA kénnen nach
Zusage innerhalb eines Jahres abgerufen werden. Diese Zusage kann um weitere 3 Jah-
re verldngert werden. Damit entfallt das Risiko, ab Bereitstellung eine Bereitstellungs-
oder Zusageprovision zu zahlen. Bei spaterem Abruf gelten allerdings die aktuellen Zin-
sen, so daB Zinsvorteile zum Zeitpunkt der ersten Bereitstellung nicht realisiert werden
kénnen. Das Risiko eines zuklnftigen Zinsanstiegs kann dadurch kompensiert werden,
dal die zugesagten Mittel abgerufen und bei der Hausbank auf einem Festgeldkonto
voriibergehend angelegt werden. Bei der KfW (und beim Existenzgrindungsprogramm
der DtA) entstehen dagegen Zusageprovisionen fur alle Mittel, die innerhalb von 4 Wo-
chen nicht abgerufen werden. Fir langfristigere Vorhaben kann die Aufteilung der Kredit-
summe auf mehrere Antrage sinnvoll sein.

Auch andere Investitionsmittel (z.B. Ausstattung der einzelnen Shops) sollten friihzeitig
beantragt werden. Die Akquisition von Sponsoring und Stiftungsmittein flir spezielle
Zwecke kann und sollte sobald erfolgen, wie die jeweiligen Aufgaben beschrieben wer-
den kdnnen.

Abschlieend sei zu bemerken, daR ein Vorhaben in dieser GréRenordnung in der Finan-
zakquisition von Allianzen profitieren kann. Anlaufstelle kbnnen die kommunal zusténdi-
gen Amter fur Wirtschaftsférderung bzw. Arbeitsférderung sein oder eventuell das Wirt-
schaftsministerium des Landes. Politische Flankierung fiir die Kombination und Koordina-
tion von &ffentlichen Mitteln (v.a. der Arbeitsférderung) kann hilfreich sein. Ein Beispiel fir
eine erfolgreiche 6ffentliche Unterstiitzung bietet die Weiberwirtschaft e.G. in Berlin, die
durch ihr politisches Gewicht einfluBreiche Unterstiitzung finden konnte.

Kontakte:
Industrie- und Handelskammern, értliche Vertretung
Amt fur Wirtschafts- und Beschéaftigungsférderung, értliche Stelle
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[1l.7 Finanzquellen fiir die Realisierung

[11.7.1 Férderungsméglichkeiten fiir den Betrieb des
Oko-Kaufhauses

Je nach Typ ist zwischen den Betriebskosten fir Immobilie, Center-Management und La-
denbetrieb zu unterscheiden. Der Betrieb verursacht laufende Kosten fur Personal, Wa-
renlager, Energie, Marketing, Miete und andere Aufwendungen.

Die laufenden Kosten miissen sich grundsétzlich aus dem Umsatz finanzieren. Das Ge-
schéft, und insbesondere die Startphase, kann jedoch erleichtert werden, wenn ein Teil
dieser Kosten vorfinanziert oder verglnstigt werden kann. In der Anfangs- und Festi-
gungsphase soliten deshalb interessante Mdglichkeiten zur Férderung der Betriebskosten
ausgeschdopft werden.

Personalkosten kénnen reduziert werden durch die Férderung von durch die Arbeitsfor-
derung vermittelten Kréften Gber Leistungen wie Beschéftigungshilfe flr Langzeitarbeits-
lose (bis 80% des Tariflohns), Eingliederungs- und Einarbeitungszuschtsse (bis 50%
Férderung), oder Lohnkostenférderung durch das Sozialamt (FestbetragszuschuB). Mit
den Mitteln der Bundesanstalt fir Arbeit kann, etwa bei kleineren Unternehmen oder
Griindern, die kombinierte Einstellung von zwei bis drei Personen zu tber 50% gefdrdert
werden.

Das Land NRW férdert sogenannte Soziale Wirtschaftsbetriebe, wenn wenigstens vier
Arbeitslose eingestellt werden, mit 96% des Arbeitgeber-Bruttolohns der beschéftigten
Arbeitslosen (ab 2. Jahr sinkender Forderbetrag). Beispielsweise will das Secondhand-
kaufhaus Essen Uber dieses Programm elf Krafte fur finf Jahre finanzieren. Im Oko-
Kaufhaus kénnte die Betreiber- und Marketinggesellschaft als SWB eingerichtet werden.
So kdénnte die Férderung beispielsweise fir finf Krafte (Marketing, Finanzen, kaufmanni-
sche und technische Administration, Fahrer; aber ohne Geschéftsflhrer) im Laufe von
fanf Jahren 1,12 Mio DM betragen.

Betriebsmittel kdnnen etwa Uber 6ffentliche Kreditprogramme zu glnstigen Konditionen
finanziert werden, etwa Uber die Deutsche Ausgleichsbank (bis 4 Mio. DM ein Jahr til-
gungsfrei).

Verschiedene Aufgaben, von speziellen Investitionen Uber institutionelle Komponenten
bis zu einzelnen Aktionen, kénnen zudem Uber Stiftungen oder Sponsoring geférdert
werden. Bei Stiftungen kdnnen, je nach Stiftungszweck, Mittel fiir Zwecke wie Verbrau-
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cherinformation, Logistik oder Energieversorgung oder viele andere, v.a. modellhafte
Zwecke, beantragt werden. Sponsoren aus der Industrie kdnnen Leistungen in den Be-
reichen Beleuchtung, Informationssysteme, Transport, Ladenbau oder vieles mehr er-
bringen. Ausflihrende Baufirmen haben etwa die Kindertagesstétte der Weiberwirtschaft
geférdert.

I11.7.2 Das Spektrum éffentlicher und nicht-6ffentlicher Finanzie-
rungsmoglichkeiten

Im folgenden wird ein umfassender Uberblick (iber die verschiedenen Fordermdéglichkei-
ten, die fir die Realisierung, aber teilweise auch fir die Projektentwicklung geeignet sind,
gegeben. Die Forderarten variieren von der Zinsverglnstigung flir Kredite bis zum weit-
gehenden Personalkostenzuschufd. Die Férdermdglichkeiten fir Personal- und Sachmittel
sind bei 6ffentlichen und privaten Einrichtungen auf allen Ebenen (von der Kommune bis
zur EU) recherchiert worden.

Bei den im folgenden dargestellten Finanzierungsméglichkeiten werden die Foérderung
von Investitionen und Arbeit beriicksichtigt. Ein weiterer Férderstrang kann sich Uber die
Férderung von Bildung (Erwachsenenbildung, Weiterbildung) ergeben, falls hier ein
Schwerpunkt gewollt ist. Analoges gilt fir Forschung und Technologie, falls ein entspre-
chender Schwerpunkt (etwa 6kologisches Griinderzentrum) entwickelt werden soll. Zu-
dem ist bei einem entsprechenden &éffentlichen Interesse die Stadtebauférderung in Er-
wagung zu ziehen.

Finanzantrdge haben i.d.R. jeweils vor Beginn einer MaRnahme oder Investition zu erfol-
gen. Sie kénnen Uber jedes frei wahlbare Kreditinstitut gestellt werden. Diese haben Er-
messensspielrdume fiir die Gewdhrung eines Kredits und legen diese unterschiedlich
aus. Ein Institut, das die gewtinschten Mittel bereitstellt, ist nicht immer gleich gefunden.
Form und Umfang der Besicherung der Kredite sind jeweils zu vereinbaren. Beispielswei-
se gewahrt die DtA eine 40%ige Haftungsfreistellung gegen einen Zuschlag von 0,5% auf
den Nominalzins. In den Betriebsmittelkredit der Investitions-Bank NRW ist ein Zuschlag
fur eine 80%ige Freistellung bereits eingearbeitet. Zudem kénnen 6ffentliche Blirgschaf-
ten gegen Entgelt vereinbart werden.

111.7.3 Finanzierungsméglichkeiten im Uberblick

Im folgenden werden ausgewéhlte Férdermdglichkeiten flr die Realisierungsphase dar-
gestelit (Stand 1998). Hier sind Férderungen genannt, die kurz- bis mittelfristig erschlos-
sen werden kdnnen. Die Forderarten variieren von der Zinsvergiinstigung bei Investitio-
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nen tber Sponsoring fir Sonderausgaben bis zum GehaltszuschuR® zu den Betriebsko-
sten. Details zu diesen Ressourcen sind in der IOW-SR Nr. 128/98 beschrieben. Die ak-
tuellen Forderlinien, Modalitdten und Konditionen kénnen bei den jeweiligen Tragern
schriftlich oder oft auch im Internet abgerufen werden.

Investitionsfinanzierung
A. Offentliche zinsvergiinstigte Darlehen

Mittelstandsprogramm, Kreditanstalt fiir Wiederaufbau, KfwW
Mittelstandsprogramm: Leasing, KfW

Liquiditatshilfeprogramm, KfW

Umweltprogramm, KfW

ERP-Regionalprogramm, KfW

DtA-Existenzgriindungsprogramm, Deutsche Ausgleichsbank, DtA

DtA Betriebsmittelkredite, DtA

ERP-Existenzgriindungsprogramm, DtA

ERP-Umwelt- und Energiesparprogramm, DtA

DtA-Umweltprogramm, DtA

Griindung und Wachstum, GuW-Betriebsmittel, Investititonsbank NRW
GuW Existenzgriindungsprogramm, Investitionsbank

GuW Frauenexistenzgriindung und —festigung, Investitionsbank

GuW Verlagerung von Betrieben zur Beseitigung von Entwicklungshemmnissen oder Umweltbela-
stungen, Investitionsbank

B. Eigenkapitalhilfe

ERP-Eigenkapitalhilfe-Programm, DtA

C. Nicht-éffentliche zinsvergiinstigte Darlehen

Oko-Bank, Frankfurt
UmweltBank, Niimberg
GLS-Bank, Bochum

D. Biirgschaften

BiirgschaftsBank NRW
Landesbiirgschaften, Bundestédnder
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E. Kapitalbeteiligungsgesellschaften (KBG)

ERP-Beteiligungsprogramm, KfW

Kapitalbeteiligungsgeselischaft fiir die mittelsténdische Wirtschaft, NRW
Okologik Ecovest AG

TechnoMedia Kapitalbeteiligungsgesellschaft, Kéln

F. Immobilienfonds

evtl. Okobank

G. Férderung durch éffentliche Zuschiisse

Modellférderung neuartiger erwerbswirtschaftlicher Unternehmensgriindungen
Stadtebaufdrderung

Arbeits- und Beschiftigungsférderung

H. Soziale Wirtschaftsbetriebe

Férderprogramm des Landes NRW

l. Férderung von Personal durch Arbeitsamt oder Kommune

Einarbeitungszuschu®

Eingliederungsbeihilfe

Allgemeine Arbeitsbeschaffungsmalnahmen
Uberbriickungsgeld

Arbeit statt Sozialhilfe

L.ohnkostenférderung

J. Arbeitsleistungen im Rahmen von Qualifikationsprogrammen

Arbeit und Qualifizierung AQUA
Frauenférderprogramm fiir Berufsriickkehrerinnen
Zielgruppenorientierte Férderung QUAZI

QUAZI: Existenzgriindungen



Helmut Hagemann 39 Projekt Oko-Kaufhaus: Finanzierung

Sonstige Férderungen

K. Stiftungen

Bethe-Stiftung, Essen

Friedrich G. Conzen-Stiftung, Kéin

Eden-Stiftung, Bad Soden

Save Our Future Umweltstiftung, Hamburg

Stiftung Initiative Mehrweg, Bonn

Global Umweltstiftung, Miinchen

Nordrhein-Westfalen-Stiftung Naturschutz, Heimat und Kulturpflege, Diisseldorf
Raymund Loewy Stiftung zur Férderung von zeitgemaBem Industriedesign, Hamburg
Rudolph Otto Meyer-Umwelt-Stiftung, Hamburg

IKEA-Stiftung, Hofheim-Waliau

Deutsche Bundesstifiung Umwelt, Osnabriick

Stifterverband fiir die deutsche Wissenschaft, Essen

Okofonds Griine/B'90 NRW, Diisseldorf

Deutsche Umweltstiftung, Germersheim

Stiftungen der Sparkassen, diverse Orte

L. Sponsoring: Agenturen

Neues Handeln Beratungsgesellschaft fiir Marketing und Kommunikation im sozialen und 6kologi-
schen Bereich mbH, Kéin

Européische Sponsoring-Borse, ESB-Marketing Consult AG

Kommunikation, Offenbach

Hunold & Partner Marketing & Sponsoring, Diisseldorf

M. Offentliche Zuschiisse zu Beratungen

Beratungsférderung des Bundesamts fiir Wirtschaft
Programm "Impulse fiir die Wirtschaft", NRW
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IV. Quellen und Kontakte

Quellen

Behrens, K.-Chr. (Hg.): Handbuch der Werbung. Wiesbaden 1970
Bundesministerium fir Wirtschaft, BMWi, Bonn
Bundesverbdnde Naturkost Naturwaren, BNN, Hirth

Dellhofen, D. / Grandel, K., Kranich, W. / Lenz, M.: Erfolgreiche Einzelhandelswerbung.
Anleitungen, Anregungen, Beispiele. Kéln 1974

Deutsche Ausgleichsbank, DtA, Bonn

EuroHandels!nstitut, EHI: Shopping-Center-Report, Kéln 1995

Falk, B.(Hrsg.): Das groRe Handbuch Shopping-Center, Landsberg 1998,
Gesellschaft fiir innovative Beschéftigungsforderung, G.1.B., Bottrop
Hauptverband des Deutschen Einzelhandels, HDE, Kéin

Institut fir Handelsforschung, IfH, Kéln, div. Auskiinft 1999

Keller, A.F.: Die kooperative Durchfihrung der Werbung. In: Behrens (Hg.) 1970
Kreditanstalt fir Wiederaufbau, KfW, Frankfurt/M

Schnermann, J.: Projektentwicklung von Shopping-Centern — dargestellt an Entwick-
lungsphasen; in: Falk, B.(Hrsg.): Das groBe Handbuch Shopping-Center, Landsberg 1998

Strecker, O. / Reichert, J. / Pottebaum, P.: Marketing fur Lebensmittel. Grundlagen und
praktische Entscheidungshilfen. Frankfurt/M. 1990

Kontakte

Brune Consulting GmbH, Kénigsallee 60D, 40212 Diisseldorf, 0211-13995-0
SCC Shopping Center Consulting GmbH, Luegplatz 3, 40545 Disseldorf, 0211-578328

Hauptverband des Deutschen Einzelthandels e. V., Gothaer Allee 2, 50969 KéIn, 0221-
93655-02

Institut far Handelsforschung an der Universitat zu Koln, Sackinger Str. 5, 50935 Kdin,
0221-943607-0

Industrie und Handelskammer zu K&In, Unter Sachsenhausen 10, 50667 Koln, 0221-
1640-0

Industrie und Handelskammer zu Disseldorf, Ernst-Schneider-Platz 1, 40212 Disseldorf,
0211-3557-0
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Institut flr Gewerbezentren, Starnberg

Rationalisierungs-Kuratorium der Deutschen Wirtschaft e.V. Landesgruppe Nordrhein-
Westfalen, Sohnstr. 70, 40237 Disseldorf, 0211-68001-0

DTA Deutsche Ausgleichsbank, Ludwig-Erhard-Platz 1-3, 53170 Bonn, 0228/831-2661

KfW Kreditanstalt fir Wiederaufbau, Palmengartenstr. 5-9, 60325 Frankfurt am Main,
069-7431-0



Publikationen des Instituts flr 6kologische
Wirtschaftsforschung

Das IOW verdffentlicht die Ergebnisse seiner Forschungstatigkeit in einer Schriftenreihe, in Diskussi-
onspapieren sowie in Broschiiren und Biichern. Des Weiteren ist das IOW Mitherausgeber der Fach-
zeitschrift ,Okologisches Wirtschaften®, die allvierteljahrlich im oekom-Verlag erscheint, und veroffent-
licht den IOW-Newsletter, der regelmaRig per Email tiber Neuigkeiten aus dem Institut informiert.

Schriftenreihe/Diskussionspapiere

Seit 1985, als das IOW mit seiner ersten Schriftenreihe ,Auswege aus dem
industriellen Wachstumsdilemma"“ suchte, veroffentlicht das Institut im Eigenver-
lag seine Forschungstatigkeit in Schriftenreihen. Sie sind direkt beim IOW zu
bestellen und auch online als PDF-Dateien verfligbar. Neben den Schriftenrei-
hen veroffentlicht das IOW seine Forschungsergebnisse in Diskussionspapieren
— 1990 wurde im ersten Papier ,Die volkswirtschaftliche Theorie der Firma*“
diskutiert. Auch die Diskussionspapiere kénnen direkt iiber das IOW bezogen
- werden. Informationen unter www.ioew.de/schriftenreihe diskussionspapiere.

Umweltschutz,
Umwelttechnik und

Fachzeitschrift ,,Okologisches Wirtschaften*

Okologisches 2 Das IOW gjbt gemeinsam mi'F_der Vereinigung fur 6kologische Wirtschaftsfor-
gtsc haften schung (VOW) das Journal ,,Okologisches Wirtschaften* heraus, das in vier
¢ Ausgaben pro Jahr im oekom-Verlag erscheint. Das interdisziplindre Magazin
stellt neue Forschungsansétze in Beziehung zu praktischen Erfahrungen aus
Politik und Wirtschaft. Im Spannungsfeld von Okonomie, Okologie und Gesell-
schaft stellt die Zeitschrift neue Ideen fir ein zukunftsfahiges, nachhaltiges
Wirtschaften vor. Zusétzlich bietet ,Okologisches Wirtschaften online® als Open
Access Portal Zugang zu allen Fachartikeln seit der Griindung der Zeitschrift
1986. In diesem reichen Wissensfundus kénnen Sie tber 1.000 Artikeln durch-
suchen und herunterladen. Die Ausgaben der letzten zwei Jahre stehen exklusiv
fur Abonnent/innen zur Verfigung. Abonnement unter: www.oekom.de.
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IOW-Newsletter

Der IOW-Newsletter informiert rund vier Mal im Jahr iiber Neuigkeiten aus dem Institut. Stets tiber
Projektergebnisse und Veroffentlichungen informiert sowie die aktuellen Termine im Blick —
Abonnement des Newsletters unter www.ioew.de/service/newsletter.

Weitere Informationen erhalten Sie unter www.ioew.de oder Sie kontaktieren die

IOW-Geschéftsstelle Berlin
Potsdamer StralRe 105

10785 Berlin 1 0
Telefon: +49 30-884 594-0 '\b‘i\ INSTITUT FUR
Fax: +49 30-882 54 39 OKOLOGISCHE WIRTSCHAFTSFORSCHUNG

Email: vertrieb(at)ioew.de
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