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Management Summary




Folgende zentrale Kernaussagen konnen zum Projekt ZirKa [Nt
genannt werden

Management Summary

* Die BBE Handelsberatung GmbH und IPH Handelsimmobilien GmbH unterstiitzen die Stadt Nirnberg mit der
Konzepterstellung des ZirKa, ein ,Zirkulares Kaufhaus“

* |dee:

* Alternative zum Neukauf (u.a. Mobel, Bekleidung, Haushalts- und Dekoartikel, Sport- & Elektroartikel)

* Forderung von Wiederverwendung, Aufbereitung und Weiternutzung

* Erganzung durch Repair-Café, Workshops und Bildungsangebote

* Geplante Zusammenarbeit mit weiteren Anbietern aus der Branche

* Kreislaufwirtschaft und Ressourcenschonung in der Nirnberger Einzelhandelslandschaft sichtbarer und erlebbarer machen

* Reuse und Second-Hand gewinnen an Bedeutung — sowohl im Einzelhandel als auch bei dem einzelnen Konsumenten

* Es wurde bereits im Mai 2025 ein Workshop durchgefiihrt, aktuell wird das Konzept (vorliegend) erarbeitet, im Januar 2026 erfolgt
ein weiterer Workshop

* Essoll die Mitte der Gesellschaft mit dem Fokus auf spezielle Zielgruppen (u.a. Nachhaltigkeits-, Trend-, Erlebnis-,
Pragmatikerinnen & Forderinnen) angesprochen werden

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.



Folgende zentrale Kernaussagen konnen zum Projekt ZirKa [Nt
genannt werden

Management Summary

Standortanalyse:
Best-Practice Beispiele aus Berlin, Leipzig, Minchen und Schweden: Experten-Interviews, Standortbesichtigungen und Recherchearbeiten
sind die elementare Grundlage fir das Konzept
Marktsituation in Nirnberg: die meisten, GUberwiegend kleinflachigen, Wettbewerber befinden sich im inneren Stadtgebiet. Es werden
Uberwiegend Bekleidung und Mdébel angeboten
Clusteranalyse: Fir die Immobiliensuche der ZirKa Kaufhauses werden vor allem die Stadtteile innerhalb der B4R bevorzugt. Hierunter
zahlen u.a. die Stadtteile Altstadt, St. Johannis, Bielingplatz, Maxfeld, W6hrd sowie Gostenhof (Goho)
ZirKa Fldchenstrategie: geplant ist die Realisierung einer Kleinflache in der Innenstadt sowie eine Grol¥flache in Stadtteillage/ AuRenbezirk
(parallel oder nachgelagert), Synergieeffekte bei Parallelbetrieb (siehe nachfolgende Folie)
Immobiliensuche: Erstgesprache und Besichtigungen sind erfolgt, BBE/IPH Empfehlungsliste flr Kleinflache liegt vor, aktuell noch keine
geeignete Flache fur GroRflache gefunden

Sortiments- und Nutzungskonzept: Kleinflache (rd. 300 m?) mit Repair-Café, Workshop- und Bildungsangeboten im 1. OG, im EG
(Verkaufsflache) tberwiegend kleinteiliges Warenangebot; GroRflache (rd. 1.000 m?) mit breiterem Warenangebot (u.a. sperrige Glter wie
Mobel), Multifunktionsflache fiir Auktionen, groRes Lager

Tragermodell: Vorstellung von zwei Optionen, eigenstandiges Tragermodell oder tiber Dritten. Empfehlung seitens BBE/IPH kurzfristig: BgA
sowie langfristig GmbH

Business Case: Der Business Case zeigt deutliche Verluste, die aber zum GrolSteil von Abfallgebihren gegenfinanziert werden kénnen

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.



Aus dem Parallelbetrieb beider Konzepte ergeben sich TR
wertvolle Synergien auf Vermarktungs- und Kostenebene

Parallelbetrieb von Klein- und GroRRflache

Synergie Effekte (qualitativ/quantitativ)
Personal GroRere Sicherheit fur Kleinfliche bei Krankheit/Urlaub
Frequenzzufuhr und Vermarktung Naturliche Frequenz in der Kleinflache nutzen, um GroRflache zu vermarkten, Marketingbudget zahlt auf beide Konzepte ein
Waren-Logistik Warenannahme und Infrastruktur Wertstoffhof, Personal: 1 WSH gemeinschaftliche Nutzung (rd. 80.000 €)

Auslastungssteuerung und gemeinschaftliche Nutzung der LKWs, Kosteneffekt 18.000€
Lieferung und LKW-Leasing .
Ubergreifendes LKW-Team fiir Urlaubs- und Krankheitsvertretung

Kassenschulung Initiale Schulungskosten konnen geteilt werden 10.000€

() (.r)

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.



NURNBERG

¢ BB [IPHE

ZirKa: Nachhaltigkeit, Ziele,
Werte und Zielgruppen




Second Hand und Reuse pragend zunehmend Kaufverhalten [GeEe:

und Sortiment

Gesetzgebung und Richtliniengi>A
= Ecodesign for Sustainable Products
Regulation (ESPR) = EU-Verordnung, die
nachhaltige Produktgestaltung fordern soll

Ziel: Umweltbelastung entlang des
gesamten Produktlebenszyklus zu
verringern und die Kreislaufwirtschaft
zu starken

= Richtlinie liber Reparatur von Waren
(2024/1799/EU) = starkt das Recht auf
Reparatur und verpflichtet Hersteller zu
mehr und einfacheren
Reparaturmoglichkeiten.

Ziel: Lebensdauer von Produkten
verlangern und dadurch Abfall sowie
Ressourcenverbrauch reduzieren.

= Digitale Produktpass (DPP) = stellt
zentrale Informationen Uber ein
Produkt digital bereit

Ziel: Transparenz Uber Produkte schaffen
und nachhaltigen Konsum unterstiitzen.

Verbraucherverhalten und Markttrends@

= Der deutsche Recommerce-Markt

|
N\

. -(®)-
Unternehmensstrategien

N\
o

= Circular Business Strategy = Bis 2030 soll
IKEA komplett zirkular wirtschaften

Reuse, Reparieren, Second-Hand
werden beliebter

rechnet laut Prognosen mit ‘ //‘;I
jahrlichem Wachstum von 11,4%

In Deutschland steigt das
Interesse an Second-
Hand-Waren, nicht nur )Y

= Buy Back und Resell = gebrauchte IKEA-
Mobel werden Uberarbeitet und

wegen des Preises, L)
songdern aus "’ wiederverkauft
Uberzeugung.

Nachhaltigkeit wird gewtiinscht, e
jedoch sind viele Verbraucher bei E

héheren Preisen zurtck-haltend

] L’}_’;

= Saturn und Media Markt setzen stark auf
Verlangerung der Lebensdauer von
Elektronik durch Refurbishment, Reparatur
und Ricknahme statt Wegwerfen.
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https://www.europarl.europa.eu/news/en/press-room/20230612IPR97206/ecodesign-new-eu-rules-to-make-sustainable-products-the-norm?utm_source=chatgpt.com
https://www.europarl.europa.eu/news/en/press-room/20230612IPR97206/ecodesign-new-eu-rules-to-make-sustainable-products-the-norm?utm_source=chatgpt.com
https://www.europarl.europa.eu/news/en/press-room/20230612IPR97206/ecodesign-new-eu-rules-to-make-sustainable-products-the-norm?utm_source=chatgpt.com
https://www.globenewswire.com/de/news-release/2025/06/23/3103574/28124/en/Germany-Recommerce-Market-Report-2025-with-Focus-on-Initiatives-by-MediaMarkt-Otto-Zalando-IKEA-Germany-Momox-Faircado-and-WirKaufenDeinAuto.html?utm_source=chatgpt.com

Nachhaltigkeit beeinflusst Konsumverhalten - Reuse und IR
Second-Hand gewinnen an Bedeutung

Verbraucherverhalten und Markttrends

Lust auf Modeshopping sinkt im September Akzeptanz von Refurbished-Produkten in Deutschland
Zustimmung zu den folgenden Aussagen; Angaben in Prozent

0,
Ich habe im GroRen und Ganzen genug Kleidung und brauche etwas Neues. 13%

70%
Mich stort es sehr, dass so viele Klamotten weggeschmissen werden, die nicht recycelt werden
kénnen. Daher schranke ich mich ein.
m (iberlegt zu kaufen

Ich finde, man muss den Einzelhandel vor Ort unterstiitzen. Daher werde ich in den Geschiaften einkaufen gehen. wirde keins kaufen

45% 50%

m bereits gekauft
Ich bestelle Vieles online, das ist bequem und fast alles ist verfugbar.
40% 37%

Nachhaltig produzierte Kleidung und Klamotten kaufe ich nur, wenn ich nachvollziehen kann, welchen Vorteil
ich davon habe.

Ich mdchte mich in Geschéaften inspirieren lassen.

37%

Ich habe Lust darauf, mir neue Klamotten zu kaufen.

YY) Immer mehr Verbraucher entdecken Second-Hand-Liden

Click & Collect, d.h. im Internet etwas zu bestellen und es sich dann in einem Geschéft vor Ort und das Reuse'Konzept' Das Bewusstsein fur NaChhaltlngIt
abzuholen, ist ein Angebot, das ich gerne nutze. sowie das Interesse fiir gebrauchte oder wiederverwendbare

15% Produkte steigt.

Ich habe das dringende Gefiihl, ich brauche jetzt etwas Neues anzuziehen.

15%

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.



Unsere Werte bei ZirKa

Nachhaltigkeit, Inspiration und Unterstiitzung im Alltag

Anker: Inspirierend bjb

Zukunftstreiber: Ressourcenschonend [ouﬁ

Differentiator: Unterstiitzend (@

NURNBERG

Wir schaffen einen Ort, der Menschen ermutigt, Neues
auszuprobieren. Mithilfe eines vielfaltigen Angebots ermdéglichen
wir nachhaltige Wege flur den Alltag.

Wir geben Vorhandenem neuen Wert und zeigen hochwertige
Alternativen zum Neukauf, die unsere Umwelt entlasten und
verantwortungsbewusstes Handeln starken.

Wir bieten Zugang zu Wissen, Austausch und praktischen

Losungen, die Nachhaltigkeit alltagstauglich und attraktiv machen.

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.
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Why. How. What.

Unser Purpose und wie wir ihn lebendig machen

WHY? »

Purpose erarbeiten

NURNBERG

Wir inspirieren Menschen zu einem
ressourcenschonenden Lebensstil. Mit Ideen,
Produkten und Begegnungen zeigen wir, welches
Potenzial im Vorhandenen steckt — und wie daraus
auf kreative und einfache Weise Neues entstehen
kann.

Wir machen nachhaltigen Konsum leicht zuganglich —
durch sorgfaltig ausgewahlte Produkte und ein
Beratungsumfeld, das Vertrauen schafft.

Zudem o6ffnen wir Rdume, in denen Menschen
Wissen teilen, Neues ausprobieren und gemeinsam
ins Handeln kommen.

Wir machen nachhaltigen Konsum leicht zuganglich
— durch sorgfaltig ausgewahlte Produkte und ein
Beratungsumfeld, das Vertrauen schafft.

Zudem offnen wir Rdume, in denen Menschen
Wissen teilen, Neues ausprobieren und gemeinsam
ins Handeln kommen.

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.
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Im Mai 2025 wurde bereits ein Workshop zum ZirKa in T

Nurnberg durchgefiihrt

1. Workshop: Hintergrund

Is

DAS Z1RKULARE

¥ AUFHAUS FUR NURNBERG

$

=)

=)

=)

Worum geht es beim ZirKa-Projekt?

* Kaufhaus fir Wiederverwendung, Reparatur, Upcycling
* Erlebnisort: Konsum, Workshops, Bildung und Kultur
* Beitrag zu Nachhaltigkeit und Stadtentwicklung

Wieso wurde der Workshop veranstaltet?

* Ideen und Erwartungen der Stakeholder sammeln
* Eckpunkte fiir Umsetzungskonzept diskutieren
* Netzwerke und Kooperationen anstof3en

Wer hat teilgenommen?

* ca. 30 Stakeholder:
Verwaltung, Wirtschaft, NGOs, Upcycling-/ReUse-Szene,
Bildungsinitiativen

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.
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Das ZirKa in Nurnberg dient als Leuchtturmprojekt fur
nachhaltige Stadtentwicklung in Niurnberg

1. Workshop: Ergebnisse auf einen Blick

Ergebnisse

. Mehrwerte: Nutzwert (Service, Lage,
Barrierefreiheit), Emotionaler Wert
(Treffpunkt, Wohlfuihlort),
Erlebniswert (Events, Gemeinschaft)

*  Prototypen: Repair-Café, Upcycling-
Workshops, Co-Working, Pop-ups,
Kulturprogramm

*  Standortideen: Innenstadt (Citypoint,
Kaufhof) oder Alternativen

Takeaways fiirs Projekt [pvﬁ

Breite Zielgruppenansprache und soziale Teilhabe sind zentral

Kombination aus Konsum, Bildung und Kultur macht den
Unterschied

Politische und finanzielle Absicherung ist Voraussetzung

ZirKa als Leuchtturmprojekt fiir nachhaltige Stadtentwicklung

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.

NURNBERG

O o O
Stakeholder-Mehrwert =<

*  Politische Riuckendeckung und
Finanzierung

*  Betreiber- und Organisationsideen
(Stadt, ASN, Partner)

*  Angebote und Programme (Handwerk,
NGOs, Bildung, Kultur)

e Reichweite und Kommunikation
(Medien, Influencer, Schulen)stakehol

13



Im Januar 2026 wurde ein weiterer Worksop in Niirnberg N
durchgefihrt

2. Workshop: Hintergrund

Woriiber wurde informiert?

* Vorstellung des finalen Umsetzungskonzepts

* Konkretisierung der Mitwirkung: Aufzeigen von Maoglichkeiten,
wie Akteure operativ dabei sein kdnnen

* Aktivierung des Netzwerks: Identifikation von politischer und
finanzieller Unterstiitzung zur Realisierung

Was wurde erarbeitet?

* Erstellung von Stakeholder-Steckbriefen: Abfrage zu Wiinschen,
Vernetzungsbedarf und konkreten Angeboten (Produkte,
Rahmenprogramm, Mitarbeit)

* Detaillierte Bedarfsabfrage: Schriftliche Erfassung von
Flachenbedarfen und Warenangebot fir die Belegungsplanung

Wer hat teilgenommen?

* Breiter Akteurs-Mix aus 38 Teilnehmern:
Verwaltung, Wirtschaft, NGOs, Upcycling-/ReUse-Szene,
Bildungsinitiativen

14
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Unsere Fokus-Zielgruppen

NURNBERG

Nachhaltigkeitsorientierten, Trend- & Erlebnisorientierten und Gemeinschaftsorientierten &
Teilhabesuchenden — die Menschen, die zu uns passen

Nachhaltigkeitsorientierte:
bewusst & wirkungsorientiert

e ——
Trend- & Erlebnisorientierte:
kreativ & stilbewusst

———
Gemeinschaftsorientierte &

Teilhabesuchende:
sozial & sinnstiftend

Diese Zielgruppe lebt bewusst, verantwortungsvoll und
ressourcenschonend. Sie bevorzugt Produkte, die
langlebig, hochwertig, transparent hergestellt und fair
sind. Ihnen ist wichtig, dass Konsum Sinn ergibt und ihre
Haltung zur Nachhaltigkeit sichtbar widerspiegelt.

=)

Altersgruppen(kern): 25-45 Jahre

Diese Zielgruppe ist kreativ, stilbewusst und
asthetikorientiert. Sie lieben Design, Inspiration,
besondere Atmospharen und schatzen Orte, die visuell
beeindrucken und Community erzeugen. Sie legen Wert
auf Individualitat und mochten Dinge finden, die nicht
jeder hat.

Altersgruppen(kern): 18-35 Jahre

Diese Zielgruppe ist sozial, gemeinschaftsorientiert und
sinnstiftend unterwegs. Sie schatzen Austausch,

Miteinander und das Weitergeben von Wissen. Ihnen ist es
wichtig, aktiv zu bleiben, sich einzubringen und Teil einer -
Gemeinschaft zu sein. Sie bevorzugen Orte, die

Begegnungen ermoglichen und sinnvolle Aktivitdaten bieten.

Altersgruppen(kern): 40-70 Jahre

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.

ZirKa spricht sie an durch:

Geprifte Qualitat & transparente Herkunft
/ Repair-, Reuse- und Upcycling-Angebote /
Workshops & ein serids-kuratiertes
Sortiment

ZirKa spricht sie an durch:

Kuratierte Prasentation, klare Sortierung,
visuell starke Flachen / Workshops, Events,
Pop-ups / Café & , Instagram-taugliche”
Erlebnisbereiche

ZirKa spricht sie an durch:

Café & Begegnungsraume / DIY-,
Reparatur- und Lernformate / persénliche
Beratung & niedrigschwellige
Mitmachangebote

15



NURNBERG

Unsere Fokus-Zielgruppen

Pragmatiker:innen & Preisbewussten und Forderer:innen — die Menschen, die zu uns passen

Die Pragmatiker:innen & Preisbewussten sind praktisch,

|I6sungsorientiert und zuverlassig. Sie bevorzugen klare ZirKa spricht sie an durch:
Pragmatiker:innen & Strukturgn, fa?ir.e Prfzise.z unq fupktionale Prosjukfce. Faire Preise & gepriifte Ware / intuitive
Prefshewusste: Nachhaltigkeit ist fiir sie wichtig — solange sie einfach, # Sortierung & einfache Prozesse / schnelle

- " o glinstig und unkompliziert umzusetzen ist. Sie suchen Services & freundliche Beratung

praktisch & lIdsungsorientiert saubere, qualitativ gute Ware, Orientierung und schnelle,

freundliche Services.

Altersgruppen(kern): 30-60 Jahre

Die Forderer:innen sind wirkungsorientiert,

. . verantwortungsbewusst und engagiert. Sie setzen sich fir ZirKa spricht sie an durch:
Forderer:innen: Nachhaltigkeit, Stadtentwicklung und gesellschaftlichen Einen sichtbaren Leuchtturm far
wirkungsorientiert & Nutzen ein und legen Wert auf sichtbare, messbare - Kreislaufwirtschaft & Teilhabe / klare Ziele,
verantwortungsbewusst Wirkung. Sie wollen Projekte unterstiitzen, die transparente Wirkung, professionelle

Transparenz, Professionalitit und positive Wirkung zeigen, Umsetzung / breitenwirksame,
und suchen Orte, die neue Zielgruppen erreichen und verantwortungsvolle Angebote

———  gesellschaftliches Engagement sichtbar machen.

Altersgruppen(kern): 35-65 Jahre

16
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(¢ BBE

NURNBERG

Ausgangssituation und
Vorgehensweise




Leistungsschwerpunkte fir das Umsetzungskonzept

Ziel: ein zirkulares Kaufhaus fiir Niirnberg

NURNBERG

Standortanalyse

Amsterdam*: 1.52
London
1.96
Zurich: 1.51

Frankfurt: 2.26
Stockholm
Moscow
— Warsaw: 0.3
Munich: 2.35
Madrid: 0.43 <~ Milan: 0.2

Paris: 1.68 —&

Geneva

Tel Aviv

= Durchfiihrung von Standortbegehung
und Experten-interviews

= Analyse der lokalen Marktsituation in
Nirnberg/Identifikation einer
moglichen Marktliicke

= Herausarbeitung von potenziellen
Standortbereichen (Cluster) fur Flache

= Ausarbeitung von Flachenstrategie
und —profil sowie Immobiliensuche

* Trendanalyse und interdisziplindares Wissen

Nutzungskonzept

Zeitstrahl fiir Meilensteine der
Planungs- und Umsetzungsphase
Entwicklung eines Sortiments-
konzeptes sowie weiterer Angebote
(Verleih, Reparatur, Workshops)
Anwendung anhand zweier Flachen
/Immobilien (Klein- und GroRflache)
Recherche nach geeigneter Software
(u.a. von ZAK Kempten)

Wirtschaftlichkeit

Vorstellung ausgewahlter

Tragermodelle sowie rechtliche
Rahmenbedingung der Nutzung
Finanzierung und Kostenstruktur
(Business Case)
Wertschopfungskette und Partner
Kurz- und Langfristigkeit des
Konzeptes bei Klein- und GroRflache

Methodik

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.

= Sekundardatenerhebung und Analyse ® Gesprache und Standortbegehung

Ubergreifende Fragestellungen

und Anforderungen

ZirKa als Alternative zum Neukauf /
Forderung von Wiederverwendung,
Wiederaufbereitung und
Weiternutzung

Durch Veranstaltungen, Workshops
etc. sollen Themen Kreislaufwirtschaft
und Ressourcenschonungim
stadtischen Einzelhandel sicht- und
erlebbar gemacht werden.
Platzierung in der Mitte der
Gesellschaft

= Konzeptentwicklung






Standortanalyse: Vorgehensweise und Ergebnisse

1.1 Best-Practice Beispiele

Wiederschan Leiptig

Faktencheck

+ Eriffnung

Verkaufsflachenverteilung

d
it BPNY {Straenbaha, Bus)

exation mit der

Innen- und AuBenansicht

Zielgruppe
+ e Zolgn

Vorgehenweise:

Identifizierung von vier Best-Practice
Beispielen (Wiederschon, Halle2,
NochMall, Retuna) in verschiedenen
Stadten

Durchfiihrung von Experten-
gesprachen

Standortbesichtigung

Anfertigung von Steckbriefen fiir
jedes Best-Practice

Darstellung der méglichen Bandbreite
von Rechtsform, Zielgruppe,
Sortimentsgestaltung, Standortwahl
und Verkaufsflache

1.2 Marktsituation in Niirnberg

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

Vorgehenweise:

Identifizierung branchengleicher
Wettbewerber
(Gebrauchtwarenkaufhauser, Second
Hand Shops etc.)

Visualisierung der Wettbewerber
anhand des Hauptsortiments und der
VerkaufsflachengroRe im Stadtgebiet
Nirnberg

Identifizierung von raumlichen Markt-
und Angebotsliicken sowie
Beriicksichtigung von
Kopplungseffekten

1.3 Standort-Clusteranalyse

Vorgehensweise:

Bewertung der 28 PLZ-Gebiete
anhand von 4 Indikatoren mit einer
Bewertungsskala von 0-4

Indikatoren: Bevolkerungszahl,
Bevolkerungsdichte, Einzelhandelsrel.
Kaufkraft, Verkaufsflache in m%1.000
EW

PLZ-Gebiete mit Stufe 3 und 4 werden
als priorisierte Gebiete ausgewahlt

Identifizierung geeigneter Gebiete/
Cluster innerhalb der priorisierten
Gebiete fiir mogliche Ansiedlung des
Projektes

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.

NURNBERG

1.4 Flachenstrategie und
Immobiliensuche

) Pop Up Store

Option &: Canterlage (1,2)

mit umbegenden Sateliten-Stores (2)

S

Option 5: meheere Satellitenstores (1) in AuSerer
Innenstac

Vorgehensweise

Vorstellung moglicher
Standortstrategien anhand anderer
Best-Practice Beispiele

Auswahl von zwei konkreten
Flachenstrategien fir das Projekt

Einblick in die ersten Ergebnisse der
Immobiliensuche (Erstgesprache,
Besichtigungen, Standorte)
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1.1 Best Practice Beispiele

Wiederschon Leipzig

Faktencheck

Adresse:
Verkaufsflache:
Ladenlayout:
Einkaufsatmosphare:
Erreichbarkeit:
Betriebsart:
Tragermodell:
Trager:

Eroffnung:

Brihl 1, 04109 Leipzig

rd. 550 m?

Offene Regale, kreative Prasentation

Modern, kreativ, inspirierend

Sehr gut erreichbar mit OPNV (StraRenbahn, Bus)
Pop-Up Store

offentlich-rechtlich

Stadtreinigung Leipzig in Kooperation mit der
Aufbauwerk Region Leipzig GmbH

2024

NURNBERG

Verkaufsflachenverteilung

59 5%

5%

Zielgruppe

Breite Zielgruppenansprache
v.a. Familien, junge Erwachsene
Umweltbewusste Konsumenten
Designinteressierte

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.

m Mobel

m Kleidung
3D-Druck

m Deko und Haushaltswaren
Werkzeugkisten

Schmuck
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1.1 Best Practice Beispiele

Halle 2 Miinchen NURNBERG

Faktencheck Verkaufsflachenverteilung
Adresse: Peter-Anders-Stral3e 15, 81245 Miinchen 10% >% m Mobel
Verkaufsflache: rd. 800 m? (2016) rd. 1.000 m? (seit 2022)

Ladenlayout: Klare Kategorisierung, Baukastenprinzip

Einkaufsatmosphdre:  Funktional, strukturiert 10% Elektro
Erreichbarkeit: Gut erreichbar mit OPNV (Bus) = Spie|
Betriebsart: Gebrauchtwarenkaufhaus pietaren
Tragermodell: offentlich-rechtlich 10% Sport und Freizeit
Trager: AWM (Abfallwirtschaftsbetrieb Miinchen)
Eroffnung: 2016

30% m Deko und Haushaltswaren

Blcher und Medien

15% Bilder und Spiegel

Zielgruppe

= Breite Zielgruppenansprache

= Sozial orientiert

= v.a. Menschen > 60 Jahre, Familien,
Studenten, viele Stammkunden,
Hobby-Sammler
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1.1 Best Practice Beispiele

NochMall Berlin NURNBERG

Faktencheck Verkaufsflachenverteilung

Adresse: Auguste-Viktoria-Allee 99, 13403 Berlin-Reinickendorf gop O = Mé&bel

Verkaufsflache: rd. 2.000 m?

Ladenlayout: Weitlaufig, gut strukturierte Bereiche = Deko und Haushaltswaren
Einkaufsatmosphdre:  GroRziigig, gut organisiert
Erreichbarkeit: Gut erreichbar mit OPNV (Bus) .
Betriebsart: Gebrauchtwarenkaufhaus = Spielwaren
Tragermodell: 100% Tochterunternehmen (GmbH)

Trager: BSR (Berliner Stadtreinigung) .
Eroffnung: 2020 Elektrogerite

Textilien

Blicher und Medien

m Bilder und Spiegel

Zielgruppe

= Breite Zielgruppenansprache
= v.a. Frauen zwischen 36-41 Jahren,
Studierende
= langer Donnerstag” bis 20:00 Uhr
geodffnet, um auch anderes Publikum
anzusprechen
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1.1 Best Practice Beispiele

ReTuna Schweden

Faktencheck

Adresse:
Verkaufsflache:
Ladenlayout:
Einkaufsatmosphare:
Erreichbarkeit:
Betriebsart:
Tragermodell:
Trager:

Eroffnung:

Quelle Fotos: Stadt Niirnberg

Folkestaleden 5, 635 10 Eskilstuna

rd. 3.000 m? (2028 Erweiterung geplant)
Besucherweg, modulare Fixtures
Entspannt, klimasmart, hochwertig

Gut erreichbar mit OPNV (Bus)
Gebrauchtwarenkaufhaus
offentlich-rechtlich

Stadt Eskilstuna und EEM (Energi och Miljo)
2015

NURNBERG

Verkaufsflachenverteilung

5%

A

10%

Zielgruppe

Breite Zielgruppenansprache

o
v.a. Frauen, Mutter, Multikulturelle Familien, n

Senior*innen, Studierende
Sammler*innen

Personen aus der Mittel- und
Oberschicht

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.

m Mobel
m Bekleidung
Elektrowaren
m Sport- und Campingartikel

m Haushaltswaren

o 0
I4’1§\I'.‘\
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1.2 Marktsituation in Nirnberg
Die meisten, iberwiegend kleinflachigen, Wettbewerber T
befinden sich im inneren Stadtgebiet

Fokus: Verkaufsflache

Schnep'renreuth \ ,
A73 o ¥ Wettbewerber (Auswahl) . . 5
Thon Her —— Verkaufsflache in m 84% 7% 9%
S5 RS Erlenstegen®
> o B ’ 0o kleiner gleich 340 [ 340-670 [l groRer als 1.000
y 7 b 4 n e einer gleic = rolser ais 1.
N s <D°°S e B4R Schoppershof. 2.4 @ 340-670 & g
ECTRE ; o " Ge . 20 000
\\;\{ = SathJohanms E5\Veiihor N ®
1 \\. AR N . o . ‘
: | oY 4 pimpfe, fo Tunna"u" ) | ﬂ u.a. Mit Ecken und Kanten, Hanni‘s, Vinty’s,
Hofen O B4R o o1 2 ReSales
i co:ke hof = 3
<leinreuth bei . % 5. AL .
; Séhweln.au ankt Leonhard o) N '@n u.a. allerhand Gebrauchtwarenladen, Griine Erde
‘ ' Sch' A ;'O Humgelﬁs}sin; B A9 Store, Gentlemachine
% Wel n.allj . i ¢ ("""\\',A_M S
Gebersdorf, 1 FEREabuCk .\ N
Rothenbach . A “ Ve Fischbach bei'Niirnberg u.a. Arche aktiv!markt Gebrauchtwarenhofe
X 2y : ) RaLY, iy N ;* X > o g o
: o Gartenstadt VAN e < ‘Bi‘;;rbl Sigmundstr. und Altenfurt, Noris-Arbeit (NOA),
Stein Foim S S ASSERIN . BRK-Gebrauchtwarenhalle
i S\ Langwasser tenfurt = B4
buch I 4 Nec o !
S ih: / \Y
Eibach 1 Falkenheim *
i Moorenbrunn A9
p 5 A73
&iort Gerasmuhle & : % .
L L Niirnberger Trempelmarkt
Krotténbach 4 4 Pillenreuth A73 : s s 9 Innenstadt 1xFr+5a (Mai und September)
p . = % 1+ Feuc
Haolzheimh ‘_ R arold S Quel C \"f\,ﬁ}?d)(lllvhuh, s, Map layer by Esri, BBE + ndﬁ‘,b?x.nugzozs
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1.2 Marktsituation in Nirnberg

Bekleidung und Mobel werden am meisten als Sortiment NURNBERG
angeboten

Fokus: Angebot und Sortiment

Schneptenrguth N
A73 ;: PVt Wettbewerber (Auswahl)
ot Thon )
3 Herrnhltte Hauptsortimentsgruppe .
A 5 < AErlenstegen=" 535 Hauptsortimentsgruppe
S e, ,7" O  Bekleidung °
ey B AR i
fad B 4R Schoppershof * @ Biicher/ Medien
3 SarO ohanni© % A e i Elektrowaren
. ® OJ Vellhof \ N ® 23%
- Sy 4 erg A @ Haushaltswaren
f “ | 7%
et P (}npfel f . amrTuIInau ' oy @ Msbel ° 5% 5% 5% 2%
: T b R O Ok%ShOf Tyl ©  Schuhe/ Taschen
Senreqtbel fSank P hz"?"'c]' W < & & & & & &
wSchwemhau abse eon an O ‘f«}"«\ @] Uhren/Schmuck/ Accessoires \é\b\) @60 o\‘\'b‘ er c;‘@‘ ‘_)%0\ «Ibf_)(\l(\
t g e Y &
% ' Hummelstein O "'-'?:‘f% Q)Q\'{- Q\}-’é e}\ ~(\'§& ?55’ &\Q’\
K@f% : Schwemauo’; ) B 4R fé-" :‘5\\ N — <8 Q;oé\ Q@& &s}.\ :,C‘\\)
T b ; Wil N km
Gebersdorf L ; et uck L o S\, A a— . é\é‘
b ‘w\b .« '’ ke ~ri - o \(_)
| Rothenbach L | = “Eischbachibei'Nurnberg N
3 2 s, % E (1 /4, 5 Y % ¥ 4 B4 0\((\
/. Of w A ‘Gartenstadt Neuselsbrunn 74 @) 2
Stein ( AN%\ % I Y 5 X
- Yo Y .“QQ
;;g W}f,«” ,\4\ ,.Langwasser Altenfurt B4
buch e (@ %
'Sbuc \Y
V4 Enbach Falkenheim *
1, Moorenbrunn A9
Gerasmiihle' # At ‘ % Lage 77%
Isdorf al o A6 !
S R
| 7ot Y e .
g \Y A innerhalb der B4R - auBerhalb der B4R
Krottenbach s Pillenreuth \ o
y ¥ s X Felc
Hnl7hpim ‘. A rroldl A ef Queélle: © OpenStre wf\&uzg\n.bumm, Map layer by Esri, BBE ‘\r,,,de/\\sp%r.y g 2025
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1.3 Standort-Clusteranalyse

Alle vier Indikatoren werden auf einer Skala von 0 bis 4

bewertet

Relevante Standortfaktoren mit Bewertung

. (
Bevélkerungszahl A\
Hero]dsb/grg
P

2 \ A -

9 ("

i Cory S
rJ )

J
\ 90411 4
S \
t 9032505

= S AT i
s 90482, }
904801

Lauf an der

Réthenbach an der
Pegnitz

zenn:

§150408
g 90:

Cadolzburg

\
Yo\
90475,
JES,
Feucht
Schwarzenbruck
( 2
iR &
Schwabach -S>
ik ! o } Schwanstetten
7
Heroldsberg
Lauf an der

Rthenbath an der
Pegnitz.

Feucht
=

Schwarzenbruck

Schwabach- e

| Schwanstetten

Y)Y Die hochste Bevolkerungszahl

»

mit > 25.000 Einwohnern in
Nirnberg weisen vor allem die
Stadtteile Eberhardshof,
Steinbihl, Glockenhof und
Galgenhof im weiteren
Innenstadtglrtel Stid-West auf.
Dies begriindet sich in der
dichten Wohn-Blockrand-
bebauung in den Gebieten.

Die Einzelhandelskaufkraft in
Nirnberg ist in den stdlichen
Stadtteilen (Herpersdorf,
Eibacher Forst und Gaulnhofen)
und nordlichen Stadtteilen
(Buch, Boxdorf und Almoshof)
Uberdurchschnittlich hoch.

(

Bevolkerungsdichte EW/km?

5idsBarg
(/ Lauf an der
90427 | -
zenn 90411 Réthenbath an der
£ A Pegnitz
== NE— Furth 90425 o Lu0o 00491 L
\; Y =
N o 90408805480
\ 3
Cadolzburg -, L “n;gg;;‘? 7
FitndorL | 90431 S mosiCosig, °%450
3 0 9033990359 90478
Oberasbachy o 2% 903337504 90475,
Co04455, 90441‘\% 0% 90475
e 90471 N
Stel P N
90451 90469 90473
Bevélkerungsdichte /f’ N\ 90475
o) Feucht
90455 —
{ Wendelstein Schwarzenbruck
)
Schwabach \\\
20E : o } Schwanstetten
.e . 4
Verkaufsflache in (
2 Herdldsberg
m*/1.000 EW /_J
> - Lauf an der
504270 5P
AR 5 Py
zenn 5 éﬁ st L Rothenbach an der
= o7 1 S Pegnitz.
e ~ ST % 50425 ~
b ‘L/ 0% 9048,
b 1

Cadolzburg

Feucht
=
Wendelstein,

{ N

Schwarzenbruck

Schwabach- oo

\ Schwanstetten
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NURNBERG

Y)Y Inden sidlichen Stadtteilen

»

Galgenhof, Steinbiihl und
Hummelstein fallt mit rd.
16.000 Einwohnern/ km? in
Nirnberg die Bevolkerungs-
dichte am hochsten aus. Hier
handelt es sich um eng
bebaute Quartiere mit viel
Bestandswohnen und wenig
Grinflachen.

Die hochste Verkaufsflachen-
dichte im Raum Nirnberg liegt
in Stadtteilen Altenfurt und
Langwasser.
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1.3 Standort-Clusteranalyse

Alle vier Indikatoren werden auf einer Skala von 0 bis 4
bewertet

NURNBERG

Relevante Standortfaktoren mit Bewertung

Bevélkerungszahl Hmldstg{q Bewertung Bevélkerungsdichte Hmsg{g Bewertung

Lauf an der ) 0 : Lauf an der ) 0
2 N < 11.600 90427 Tty < 4.000
Rothenbath an der zenin 90411 Rothenbath an/der
AR . Pegnitz. ﬁ T N ? e 4 Pegnitz. ﬁ
S [ ] 11.600-16.100 1 O s || 4.000-7.900 1
Cadolzburg 2 Cadonig — ;.(?3;;9@:0430 2
Y ¢l
- [ ] 16100-20700 —> s Yoo SR ] 7900-11700 —2
0475 5 owasbazﬁ\:}m\“ :ggjf\wsy N 50475 3
= ﬁ N 90471 ﬁ
[ 20.700-25.200 AN | 11.700-15.600
Bevlkerungszahl a Bevlkerungsdichte A s0a7s a
e o B 225200 — e BL L o B =15.600 —
[ 16100-20.700 Schwarzenbruck B 70011700 e L Nendelstsin Schwarzenbruck
) B 1715600 (
-N v smvyit}a_m
,

7

) :
N Schw;t}a_(h
e Schwanstetten 'y R BBE e Schwanstetten

&

Verkaufsflache in (

Hersldsbarg Bewertung m?2/1.000 EW Hergidsbirg Bewertung
Lauf an der Voo & ¥ ; Lauf an der
P S
; ach an/der S 9 3 B, o (/ Rothenbach an der S 1 0
egnitz

Pegnitz

1-5
5-18
18 -65

9048

93-99
99 - 105
105-111

Cadolzburg

b |

490475

) [
LU
LWL

A W N

| |

e Feucht ol Feucht
- = >111 —1 R = >219
L 92-105 Schwarzenbruick: . 5-1 r « Wendelstein, Schwarzenbruck:
B o 1 ( -
o b B - b
N Schw;l)\ash N Schw;l)\ash
A s s (a2 Schwanstetten A EEE o Schwanstetten
\ 7 e & ot \ 7 e
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1.3 Standort-Clusteranalyse

Daraus ergibt sich eine Gesamtauswertung, die jedes
Postleitzahlgebiet libergeordnet bewertet

NURNBERG

Aufsummierung / Uberlappung der Einzelfaktoren

'
Bevolkerungszahl Bevolkerungsdichte Ergebnis 8l Q
8- oy Heroldsberg
Herdiddbirg 5 Herdiddbdrg R = ¥ 11",\
i 2 b -

> ;"f\\;
& Lauf an der
| RS £ v,\,/ 2 e )n‘
£90427 el | !
— | i
7ehn S\ 90411 Réthenbach an'der
L ey \ Uiy Pegnitz

Cadolzburg

Einzelhandelskaufkraft

gggggggggg

\ | o 2 =
e ol t A ‘ ' / A Feucht
— N 7w I:‘ 1 " J o i
%_ + 2et - [ - S Schwarzenbruck
Einzelhandelskaufkraft Verkaufsfliche in m?/1.000 EW / ¥ - 3 ( \ &
;;;;;; = = ;
] e .- e 220
= s = SN # < - -
R - o N Schwabach
A S ﬂ A = . > \ schwiafiterien -——— kT BBE , ‘\‘
A . Schwanstetten
‘,f uelle: © OpenStregtMap contrjbutors, Map layer by Esri, BBE Handelsberatung 2025
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1.3 Standort-Clusteranalyse

Zur Clusterbildung werden die offentlichen Verkehrsmittel [REETe
und Wettbewerber als Grundlage herangezogen

Ausgangsbasis sind die Gebiete von Stufe 3 und 4

U

f‘EbérH g *

. VL AR5 - o - 27
Gesamtauswertung
- Standorteignung 3
- Standorteignung 4

© Wettbewerber

N
—— T
AO 0,25 05 1

. Krieggopfersiediung

BBE

Eopféyi:s:iedlung ,

othenbU O 904

Clusterblldung

Cﬁ Klein- und GroRflache

‘F;ﬁ’; . GroRflache

S

N
A 0 160320 640

| 5 / W Qumﬂmsuumw( NGibuors Payer bysri, H.Jndei‘bt-rﬁqv}g?(!?i
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“SanKt: Leonhar s
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Stegl???fu h I

Séndre th_ ; 

|
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90471

, BBE Handelsberatung 2025
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1.3 Standort-Clusteranalyse

Durch vorangegangenen Analysen sowie Standortexpertisen [N
werden Cluster fur die Standortwahl gebildet

BBE

Empfohlene Clusterbereiche

Foptarsiediungd, o 5o\ (THERENCN[LINE Vit SRS * Fir GroR- und Kleinflichen werden besonders die rot markierten Gebiete
2 IR S, priorisiert. Diese wurden innerhalb der Stadtteile auf Grundlage der
Waogzendorf - 4 verkehrlichen Erreichbarkeit (Tram, U-Bahn, S-Bahn), der Zielgruppe sowie
“;) B4R Weigslshof Kopplungseffekte durch ahnliche Anbieter abgegrenzt.
N /// 7 o Sgﬁ/gﬁb@rshof S<‘:\nktJ0Lb[Sqt = Fir die Immobiliensuche der ZirKa Kaufhauses werden vor allem die
nhof i*v‘ b & Stadtteile innerhalb der B4R bevorzugt. Hierunter zahlen die Stadtteile
=N NEg Q\ = e Altstadt, St. Johannis, Bielingplatz, Maxfeld, W6hrd, Gostenhof (Goho)
B8 N 4 T N und Galgenhof.
rhardshof | s < = Dije orangen markierten Gebiete sind iiberwiegend Gewerbegebiete bzw.
g / 75 dezentrale Lagen, wodurch diese ausschlieflich fiir GroRflachen (> 800
i) ;>¥»\; ) m?) geeignet sind.
s sl T o R ke 7 "° = Hierunter zihlen im Norden das Gewerbegebiet entlang des Nordrings, im
L’Jl > ST 90480 72 Osten die Gewerbegebiete entlang der OstendstraBe sowie im Westen die
iz BAR edie Blockenhof’ .. Gebiete an der S-Bahn ,,Rothenburger Stralle” und ,Steinbuhl”.
ok S (S ﬂK f/\ﬁ Glg@hamme\r\
Sinerd 00430 Z\stetnbuhl Sodamy. NI
c,usterbi:;ung et % [ 5) 2> Bei der Flachen- bzw. Immobiliensuche empfehlen wir, sich
N e wndcrottsche Dot Sandrelith () Fa N \ S /}\ auf den ausgewahlten Kartenausschnitt zu begrenzen und
— % r N J{Eﬂ!”ﬁ“ e's‘gg"‘i‘:[, g o » bestenfalls Inmobilien innerhalb der markierten Gebiete zu
i \ BT e Y pestents
| — B e Gléltjzn@/l’){//{l 170 \b 3 904[71 | identifzieren.

Quelle GhenSHeEuiap contributc Vi sayef by Esdi, B
Hacanhii~l, £
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1.4 Flachenstrategie und Immobiliensuche

Folgende Flachenkombinationen sind fiir das ZirKa

vorstellbar

Option 1: GroBe Halle (1) in peripherer Lage,
Pop-Up in Innenstadt (2) und Mobil (3)

Zielgruppen-

gee lgdn Eh?lr Gewerbe-
Stadttei gebiet e

(3)
- e
l \ Zielgruppen-

Zielgruppen- , ¥ gee\gnetefr@

2 - Stadtteil

geeigneter @
Stadtteil

Bsp: Halle2 Miinchen

Option 4: Centerlage (1,2)

Zielgruppen-
geelgdnetjelr Gewerbe-
Stadttei gebiet

Zielgruppen-
geeignete

e e Stadtteile

geeigneter
Stadtteil

Store Wiederschon Leipzig ,,Hofe am
Briihl“, Store Second Hand in the City
Club Berlin ,, The Playce”

Option 2: GroB¥flache Innenstadt (1), Pop Up Store

Stadtteillage (2)

Zielgruppen-

geelgdnetl.e‘r @ Gewerbe-
Stadttei gebiet

Zielgruppen-
geeigneter

Al Staditteil

geeigneter
Stadtteil

Option 5: mehrere Satellitenstores (1) in AuRerer
Innenstadt

a(\5tad? Zielg.ruppenf
& geeigneter (1) Gewerbe-
Stadtteil gebiet

Zielgruppen-
Zielgruppen- geelgne_te @
H Stadtteile
geeigneter (T)
Stadtteil
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Bsp: Wiederschon Leipzig (Vorstufe
Pop Up bereits erfolgt)

Bsp: Oxfam Shops Hamburg

NURNBERG

Option 3: GroRfliche AuRere Innenstadt (1)
mit umliegenden Satelliten-Stores (2)

Zielgruppen-

O
- & geeignett.er Gewerbe-
. Stadtteil gebiet
Zielgruppen-

geeigneter (2)
Stadtteil

Zielgruppen-
geeignete (2)

Zielgruppen- Stadtteile

geeigneter
Stadtteil

Bsp: Diakonia Miinchen,
Humana Berlin

Option 6: Innenstadt-Store mit GroRflache in
Stadtteillage (parallel oder nachgelagert)

Zielgruppen-
geeig:etelr @ Gewerbe-
Stadttei .
Zielgruppen- gebiet

geeigneter
Stadtteil

Zielgruppen-
geeignete

Zielgruppen- n
SRl Stadtteile

geeigneter
Stadtteil
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1.4 Flachenstrategie und Immobiliensuche

Favorit: Option 6 fir das ZirKa NURNBERG

Innenstadt-Store mit GroRflache in Stadtteillage (parallel oder nachgelagert)

@ Pop-Up oder City-Store in Innenstadt

@ GroRfliche AuRere Innenstadt

Zielgruppen-

geeigneter @ Gewerbe-
Stadtteil gebiet

Zielgruppen-
geeigneter
Stadtteil

Zielgruppen-
geeignete
Stadtteile

Zielgruppen-
geeigneter
Stadtteil
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1.4 Flachenstrategie und Immobiliensuche

Fir die Immobilien-Stakeholder Ansprache wurden

NURNBERG

zwei Flachenprofile ausgearbeitet

Klein- und Grol¥flache

FLACHENANFORDERUNG A:

= Standort: )
Innenstadt / AuRere Innenstadt

= @GrofRe:
300 - 500 m?

pnd GroRBreuth'hinter der-Veste [ 50411 po
2 5 / - < Erlens
Wetzendorf e |
i 90425 TS [
g i Weigelshof
oS / DGR
% { 90409 9
3 | Schoppershof Sankt jobst
Ao g
y %
o
u. f‘“-- sl N Mégell
2 el », .
oiger —Veilhof REX
iwohrd
4
/ 23
> Talinau 7
90431
¥
22 &belshof
- 2
] I o @l “Glockenhof sankt.Peter.
‘1\5‘3‘%%&&’%&{, sl Gigiusimer
90443
), = Kﬁ“ ‘ﬁ‘é‘egge % BleiweiBviertel
Sindersbiho0439 h @ L A ﬁe;
( Undersblihoo439 7 V\ Steinbuhl ‘ 'Sf..ﬁ_cﬁ %@“
Sankt Leonhard %% “g%% o & 4
\ ' BN SR - coine e &£
> 2 BYES AN R
\ 7 @\@ .
\ £ 90441 =
j Sandreu ‘h Map.dats © OpenStraethap, contributors, Microsofi-FSPe sook-lag. and ts affi
AL 190471

Praferierte Standorte

- Fur Klein- und Grol¥flache
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NURNBERG

Sortiments- und
Nutzungskonzept




Zeitplan (vor Objektzugang)

- Indikative Darstellung -

konkreter Zeitplan abhangig von NURNBERG
stadtischen Entscheidungsprozessen und

Zeitpunkten

Vorbereitung vor
Objektzugang
Beschluss Stadtrat

Finale Verhandlung und
Unterschrift Mietvertrag

3 -4 Monate

Ausschreibung Personal
& Innenarchitektur

Fokus friihzeitige Einstellung
Betriebsleitung

6 — 8 Wochen

6<8Wochen

Genehmlgungen &
Rechtl.(u.a. Datenschutz,
GEMA, Brandschutz)

Angebote Handwerker &
Umbau

Hardware und
Kassensystem bestellen

gef. Rahmenvertrage

Planung Ladengestaltung &
Marketing

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.

8 — 10 Wochen

4 — 12 Wochen

4 — 6 Wochen

4 — 7 Wochen

8 — 10 Wochen
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- Indikative Darstellung -
. : : konkreter Zeitplan abhangig von NURNBERG
Zeltplan (Mletbeglnn) stadtischen Entscheidungsprozessen und

Zeitpunkten

Ab Schliisseliibergabe

| UBergaBe !§cﬁ|usse|,
Protokoll)
Bestellungen (Mébel, 2 — 6 Wochen Lieferung: 8=12Wochen

Beleuchtung, Hardware)

Vertrage und
Versicherungen aktivieren

2 —4 Wochen
Renovierungsarbeiten 4 — 12 Wochen

IT-Infrastruktur und
Prozesse 4 — 8 Wochen

Logistik & Sortiment
olanen 4 — 8 Wochen

IPersonaI einstellen I

On Boarding Personal 2 — 4 Wochen

Ladenbau "finish" 4 — 6 Wochen

IT Pilotbetrieb 2 Wochen

Marketing Pre Launch 2 —4 Wochen

Wareneingang, 2 — 3 Wochen
Regalbefillung

| Genera|pr05e lBetrieb, I
Notfall, Rollen, IT)

Zeitplan beruht auf BgA Modell, bei Griindung einer GmbH verlangert sich Zeitplan
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Zeitplan (Eroffnung)

- Indikative Darstellung -

stadtischen Entscheidungsprozessen und
Zeitpunkten

konkreter Zeitplan abhangig von NURNBERG

Laufender Betrieb

‘ Er6ffnungstag

Monitoring (Woche)

Monitoring (Monat)

Social Media & Webseite

Nachsteuerung &
Feinjustierung

wochentlich
monatlich
Laufend, wochentliche Aktualisierung
Flexibel, nach Bedarf
UBERBLICK:

Stadtratsbeschluss bis Unterschrift Mietvertrag: 3 — 4 Monate
Unterschrift Mietvertrag — Schliisselibergabe: hangt von Mietbeginn ab

Schlissellibergabe bis Eroffnung (=Vorbereitungszeit): circa 3 — 4 Monate

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.
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Exkurs: Definition von Abfaillen NURNBERG

§ 3 Abs. 1 Kreislaufwirtschaftsgesetz (KrWG) § 3 Abs. 21 Kreislaufwirtschaftsgesetz (KrWG)
,Abfille im Sinne dieses Gesetzes sind alle ,Wiederverwendung im Sinne dieses Gesetzes ist jedes
Stoffe oder Gegenstinde, deren sich ihr - ‘ Verfahren, bei dem Erzeugnisse oder Bestandteile, die
Besitzer entledigt, entledigen will oder keine Abfdille sind, wieder fiir denselben Zweck verwendet

entledigen muss.” = werden, fiir den sie urspriinglich bestimmt waren.”

Ein Gegenstand wird Abfall, wenn eine dieser drei Bedingungen zutrifft:

Entledigung Entledigungswille Entledigungspflicht
Ware Wiederverwendung (kein Abfall): Wenn Produkte oder
ihre Bestandteile, die keine Abfalle sind, nochmals fiir

Abgabe und Annahme im denselben Zweck genutzt werden

Gebrauchtwarenkaufhaus

>

— N

Vorbereitung zur Wiederverwendung §3 Abs. 24 KrWG:
Wenn Abfille gepriift, gereinigt oder repariert werden,

Getrennte Abfallsammlung auf damit sie wiederverwendet werden konnen
Recyclinghéfen

39

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.



Woher kommt die Ware?

Ein Blick hinter die Kulissen

Warenabgabe von Kundschaft

bei Containern auf Wertstoffhof \

genaue Anweisungen und Vorgaben
fiir Wertstoffhofe, stetiger
Austausch (Qualitats-SLAs)

= A Ware: sofort verkaufsfahig (Premium,
ohne Mangel)

= B Ware: kleiner Reparatur-
/Aufbereitungsbedarf (Visible Mending,
Reinigung)

= C Ware: ausschlief3lich fur
Upcycling/Workshop, kein Direktverkauf

Organisation iiber
Warenwirtschaftssystem
(WWS) - Vorschlag: ZAK
Software ,,ReUse Studio”

NURNBERG

Warenangabe von Kundschaft

. an ,Zirka-Annahmestelle” auf
2VZA / Wertstoffhof

Sammlung auf Wertstoffhof

v

Innenstadtflache (nur A-Ware)
Sortierung nach Sortimenten und ]
Zirka-Standort

‘ \ Grol¥flache (A-, B- und C-Ware)

Verladung in Container

\

Lieferung an ZirKa

l 1 LKW 3,5 T fiir Innenstadt-Flache

\ 1 LKW 7,5 T fiir GroRflache Stadtteillage

40
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Sortiments- und Nutzungskonzept: Kleinflache

Logistik & Personal

Betrieb & Logistik

oo

®
dh

mm

Di—Sa 11-19 Uhr

=  A-Ware von Wertstoffhofen: max. 2x pro Woche morgens zu Beginn, nach
Auslastung /KPls anzupassen (8:30 — 10:30 Uhr)

» Kundenabgaben wihrend Offnungszeiten = AGB-dhnliche Kurzregeln fiir

Kund:innenabgaben (siehe Abb. 1)

=  Warenannahme: Erfassung/ Priifung mit Liste und Einlagerung

Personal

= Store Lead (=Betriebsleitung) (1 VZA)
*=  Marketing/Workshops (0,5 VZA)

» Verkauf (1,5 VZA bzw. 3 TZ)

= VM (0,5 VZA)

» Backoffice /Lager /Annahme (1 VZA)
* Transport / Logistik (1 VZA)

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.

&

Klare Rollenaufteilung
von Verkauf und Lager,
Personal mit

Einzelhandelsexpertise

.

NURNBERG

Abgabekriterien

fiir Gebrauchtwaren

2

Unsere Annahmestellen:

wm-muenchen.de/halle2

[ facebook.com/Gebrauchtwaren-
kauthausHalle2/
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Sortiments- und Nutzungskonzept: Kleinflache

Flache, Sortiment, Ladenlayout & Preise

Flache & Nutzung

Obergeschoss = Workshops/Bildung (rd. 80 m?): u.a. Visible
(rd. 200 m?) Mending (Flicken & Patchen), Zero-Waste
S Basics, 3D-Druck (recycelt), Klima-Puzzle/Talks
°°°:° mit lokalen Partnern; mit Teilnahmegebihr

= Energieberatung fiir Biirgerinnen und Biirger
| (rd. 50 m2)

= Repair Café: jeden Samstag (rd. 20 m?)
= Biicher & Medien mit Lese-Ecke (rd. 50 m?)

5%
m Partnerflachen oder
Ladenflache im Textil
Erdgeschoss
(rd.g300 m?) = Deko- und

Haushaltswaren
Anteil der m?in %;

i Upcycling (Giber Dritten)
saisonal anpassen

m Spielwaren

Untergeschoss Lager, Sortierung
(rd. 200 m?)

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.

NURNBERG

Ladenlayout

Wohlfuhl-Standards: Musik, Deko, Pflanzen,
freundliches und beruhigendes Branding

Energiepunkte: ,Story-Wande” und Zonierung
(Front—Mid—Back)

Info-Tafel und Schaufenster ,Heute im OG ...“ als
Frequenzbooster

Pricing & Kasse

Preispolitik: klare Preis-Leitplanken je Kategorie
(Uber Software zu empfehlen)

Garantie-/Gewahrleistungsregeln je Kategorie
Dynamik: Saisonale Rotationsplane
,Drop Days” fiir kuratierte Ware

Kassen-/Warenwirtschaft: Artikelkategorien,
einfache Barcode-/ Preisetiketten



Sortiments- und Nutzungskonzept: Kleinflache

Regionale Partner, kuratierte Handler & lokale Kreative

Mogliche Handler/Reuse-Akteure

!
[J
A

CF

(]

Liliths Second Hand Laden
Mit Ecken und Kanten
BRK Gebrauchtwaren
Vinty‘s NiUrnberg

Hanni‘s Secondhand

. :‘3 AN ¥
e ARl b [ |
e 1 I:vmﬂ'st |
,| =
B

second hand

Ir"’"‘"‘?‘?

Gentle Machine

Mobel Wachsmann

raumwunder Mit Ecken und Kanten, eigenes Vinty‘s, Foto, eigenes Foto
Foto

Mogliche Kiinstlerinnen/Labels

mudra Nahwerkstatt Nirnberg
ONCE there was a festive table
Besitzbar

Cinta.Case

Wassi handmade
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Kooperationsidee

NURNBERG

Zusammenarbeit mit ausgewahlten
regionalen Partnern

Teilflache soll an
Kooperationspartner vermietet
werden

Gleichzeitig soll hierdurch auch
Ware bezogen werden

Flache kann dadurch regelmaRig
neu inszeniert werden und erhalt
einen starken Erlebnis- und
Entdeckungscharakter
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Sortiments- und Nutzungskonzept: Kleinflache

Marketing, KPls & Compliance

Marketing & Kundenbindung

Offentlichkeitsarbeit durch eigene Webseite, Instagram, Tik Tok & Google

My Business
Anreize bei Warenabgabe (u.a. 5 € Gutschein fiir A-Ware ab X Teilen) @

»Willkommen in Niirnberg” bei Ummeldung: Einkaufsgutschein
1x pro Monat Samstagsaktion (z.B. 25 %)

o
Loyalty: Stempelkarte oder Punkte (z. B. fiir Abgabe von A-Ware, Workshop- /°
Teilnahme, Reparaturerfolge) % o

Digitales Schaufenster (wochentlicher Turnus) auf eigener Webseite

KPIs* & Steuerung

KPI-Dashboard: Wochenreport (Abverkaufsquote, Lagerauslastung, Flachenbelegung)
KPI-Umweltwirkung: 2—3 Kennzahlen (kg/Teile/Monat, geschatzte CO,-Einsparung)
Feedbackschleifen: Gastefeedback (Karten/QR), monatliches Review fiir Flachen-

/Preisjustierung L

Absprache mit Partner(flache): Themen-/Terminabstimmung, klare Abgrenzung bei Sortiment,
Absprache bei Lieferungen, Vermeidung von Kannibalisierung

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.

NURNBERG

Compliance & Sicherheit

Sicherheits- & Notfallkonzept: Erste-
Hilfe, Brandmelder/Feuerldscher,
Evakuierungsplan, Unterweisungen

Diebstahlpravention: Zonen,
Sichtachsen, einfache
SicherheitsmaBBnahmen (ohne harte
Barrieren)

Barrierefreiheit: Wegbreiten,
Greifhohen, einfache/mehrsprachige
Beschilderung, erganzend eine
barrierearme Kassen-/Serviceposition
Datenschutz: DSGVO Hinweis an
Annahmetisch/ Checkout
(Annahmeformular, Fotos bei
Workshops)
VerpackG/BattG/ElektroG: Umgang mit
Verpackungen/Batterien/Altgeraten;
Entsorgungs- und Riicknahmepfade.
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Sortiments- und Nutzungskonzept: Grofiflache

Logistik & Personal

Betrieb & Logistik

oo

Mo—Sa 10-18 Uhr (wenn Kopplungseffekte am Standort!)

A-, B- und C-Ware von Wertstoffhéfen: 5 x pro Woche zu Beginn, nach Auslastung
/KPIs anzupassen (Mo — Fr 8:00 — 10:00 Uhr)

Kundenabgaben wihrend Offnungszeiten = AGB-3hnliche Kurzregeln fiir

Kund:innenabgaben (siehe Abb. 1)
Warenannahme:

o Qualitatssichtung (A-,B-,C Klassifikation)
o Erfassung/ Priifung mit Software und Sortierung nach Sortiments-Rollcontainern

(siehe Abb. 2)

Personal Q
v,

®
dh

mm

Store Lead & Stellvertr. (2 FTE)
Verkauf/ Kasse (3 FTE), VM (2 FTE)
Backoffice/Lager/Annahme (6 FTE)

P
(D Klare Rollenaufteilung von

Verkauf und Lager, Personal
mit Einzelhandelsexpertise

Elektro-Prifung ,Basis intern” (1 FTE) und ausgebildeten

III

»Spezial” extern (Haftung)
Auktionen-Orga (0,5 FTE)
Social/Content = extern

Elektropriifer

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.

NURNBERG

Abgabekriterien
fiir Gebrauchtwaren

Unsere Annahmestellen:

« Alle 12 MUnchner Wertstoffhtfe
+ Halle 2 und Halla 2 Pop-up-Store
« Mobile Sammelstellen

Kontakt:

Halle 2
2 Gut erhalten oder besonders: P:“: Anders-Strae 15

81245 Minchen-Pasing

@ www.swm-muenchen.de/halle2

[ facebook.com/Gebrauchtwaren-
KaufhausHalle2/

* Unbeschidigtes Forzelian,

. 1 Beispiel Halle 2, Foto BBE
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Sortiments- und Nutzungskonzept: Grofiflache NURNBERG

Flache, Sortiment, Ladenlayout & Preise

Flache & Nutzung

Ladenlayout

Verkaufsflache . ) »  Wohlfiihl-Standards: Musik, Deko, Pflanzen,
(rd. 1.000 m?, 5% 3% = Mdbel freundliches und beruhigendes Branding

davon 950 m? fiir Ware) »  Warentransport von Lager zu Fliche mit
Rollcontainern

=  Sortiments“- und ,Motto“-Zonen auf Flache
= Leseecke

»  Multifunktionsfliche (rd. 50 m?): fiir Auktionen
oder Ware (wenn keine Auktionsflache)

m Sport- und Freizeit ..
Pricing & Kasse

m Deko & Haushaltswaren

Elektrowaren
Anteil der m?in %;

saisonal anpassen m Spielwaren

saisonal anpassen

Ggf. Ankermieter auf

Teilfldche als Magnet Blicher und Medien
= Preispolitik: klare Preis-Leitplanken je Kategorie
Lager (rd. 900 m?2) (Uber Software zu empfehlen)
= Erfassung der Waren in 9 Gruppen im Lager und in 20 Gruppen im Verkauf *  Garantie-/Gewahrleistungsregeln je Kategorie
= Presse sowie separate Lagerung fiir nicht verkaufsfahige Ware (wird entsorgt) =  Dynamik: Saisonale Rotationsplane
= Elektro-Prifprozess: Checkliste & Protokoll (Sichtprifung, Funktionstest, Kennzeichnung) = Drop Days”fiir kuratierte Ware

Beachtung ElektroG/WEEE, ProdSG ) ) ]
=  Kassen-/Warenwirtschaft: Artikelkategorien,
* Mobel: Stabilitdtscheck, auf Vollstandigkeit prifen (Annahme nur zusammengebaut) einfache Barcode-/ Preisetiketten

= Spielwaren: Altersfreigaben priifen
Midjourney, BBE
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NURNBERG

Sortiments- und Nutzungskonzept: Grofiflache

Marketing, KPls & Compliance

KPIs* & Steuerung

Marketing & Kundenbindung

Offentlichkeitsarbeit durch eigene Webseite, Instagram, Tik Tok & Google
My Business

»Willkommen in Niirnberg” bei Ummeldung: Einkaufsgutschein
1x pro Monat Samstagsaktion (z.B. 25 %)

Aktionen wie Black Friday, Singles Day und Auktionen

Vortrage, (Weiter-)Bildungsmalnahmen

Werkzeugausleih-Box (siehe Abb. 1)

Repair-Cafe 1 x pro Woche (z.B. samstags)

Digitales Schaufenster (wochentlicher Turnus) auf eigener Webseite Foto BBE

KPI-Dashboard: Wochenreport (Abverkaufsquote, Lagerauslastung, Flachenbelegung)
KPI-Umweltwirkung: 2—3 Kennzahlen (kg/Teile/Klein-Elektro wiederverwendet/Monat,

geschatzte CO,-Einsparung) ‘ j

Feedbackschleifen: Gastefeedback (Karten/QR), monatliches Review fiir Flachen-
/Preisjustierung
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Compliance & Sicherheit

Sicherheits- & Notfallkonzept: Erste-
Hilfe, Brandmelder/Feuerldscher,
Evakuierungsplan, Unterweisungen

Diebstahlpravention: Zonen,
Sichtachsen, einfache
SicherheitsmaBBnahmen (ohne harte
Barrieren)

Barrierefreiheit: Wegbreiten,
Greifhohen, einfache/mehrsprachige
Beschilderung, erganzend eine
barrierearme Kassen-/Serviceposition
Datenschutz: DSGVO Hinweis an
Annahmetisch/ Checkout
(Annahmeformular, Fotos bei
Workshops)
VerpackG/BattG/ElektroG: Umgang mit
Verpackungen/Batterien/Altgeraten;
Entsorgungs- und Riicknahmepfade.

a7



BBE

_*  NURNBERG

el

Tragermodell(e)



Ziel: Ein juristisch stabiles und vorteilhaftes Trager- i
modell fir das kommunale Konstrukt der Stadt Nurnberg

Ausgangssituation der Stadt Nirnberg

Stadt Niirnberg

Blirgermeisteramt Amter Betriebe

Direktorium Biirgerservice, Digitales und Recht

" . v . . Umweltamt
m Geschaftsbereich der 2. Biirgermeisterin Abfallwirtschaft (ASN)*
Gesundheitsamt

m Referat fiir Finanzen, Personal, IT und Organisation Stadtentwisserung (SUN)

Friedhofsverwaltung
030 Referat fiir Umwelt und Gesundheit
m Referat fiir Schule und Sport “Der Abfallwirtschaftsbetrieb (im Folgenden ASN) der Stadt Niirnberg ist

rechtlich Uber die Abfallwirtschaftsbetriebssatzung ein kommunaler Eigen-

m Planungs- und Baureferat betrieb des Referates flir Umwelt und Gesundheit.

Daraus ergeben sich fiir den Aufbau eines Tragermodelles rechtliche

Wirtschafts- und Wissenschaftsreferat Leitplanken, die es zu bericksichtigen gilt.
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Tragermodelle im Uberblick

NURNBERG

Es wurden verschiedene Optionen intensiv gepruft. Fur den kurzfristigen Start wird ein BgA empfohlen.

_ Option 1: Eigenbetrieb (BgA) Option 2: GmbH/AGR

Rechtsform Eigenbetrieb ASN, steuerlich BgA

GmbH/AG6R, 100% Tochter der Stadt

Option 3: Drittbetreiber (BRK)

Stadt = Auftraggeber, Dritter in der Betreiberrolle

Logistik/Vorsortierung/Priifung/Beratung = gebiihrenfahig
Shop = Abfallvermeidung

Erlése mindern Gebihren

Defizit politisch

Gehalter orientieren sich an Tarifverordnungen

Gebiihren-Mechanismus

3 Vertrage:

= 1. Kommission (Ware Eigentum der Stadt)
= 2. Liefer-SLA (gebihrenfahig)

= 3. Bildung (geblhrenfahig)

= Verkauf selbsttragend

= Leistungsvertrage fiir gebihrenfahige Module
= Verkauf beim Dritten (nicht geblhrenfinanziert)
= Stadt zahlt nur Hoheitliches

Gebihrenfahig Sammlung, Logistik, Priifung, Beratung

Sammlung, Logistik (SLA), Beratung (Vertrag)

Sammlung, Logistik (SLA), Beratung (Vertrag)

Nicht gebiihrenfahig Verkauf (BgA), Marketing, Events

Verkauf (GmbH), Marketing, Events

Verkauf (Dritter), Marketing, Events

Verkaufsdefizit zahlt Eigenbetrieb (politisch begriindet)

Allg. Haushalt oder Eigenerlose

Dritter (Erlése/Spenden/Férderung)

Vorteile = ASN-Infrastruktur
= Geblhrenfahigkeit klar

Steuern BgA: KSt/GewSt/USt-pflichtig GmbH: KSt/GewSt/USt-pflichtig Gemeinnitzig: KSt/GewSt-befreit
Gebiihrenbelastung Mittel Mittel Niedrig, da Verkauf outgesourced
Kein Grindungsaufwand
= Schnell, keine Griindung = Flexibilitat Kein Haftungsrisiko

= Haftungsschutz
= Saubere Trennung (3 Vertrage)

BRK-Synergie
Gemeinnutzig
Freies Marketing aus eigenem Haushalt moglich

= Keine Haftungsgrenze = Griindunesaufwand
= Vergaberecht aufwendig und unsicher J - o = Wenig Kontrolle (vertraglich)
. . = Inhouse-Nachweis (>80%)
Nachteile =  Trennungsrechnung aufwendig - - .. = Vergaberecht
i . . = Marketing eingeschrankt .
= Politisch sensibel bei Verlusten = politische Komplexitat bei Auserindun = Abhangigkeit
= Subsidiaritat schrankt Wettbewerb ein P g g
Gebiihrenrisiko Mittel Niedrig Niedrig

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.
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Tragermodell als Mischung aus Option 1 und 3

BBE

Durch den Betrieb der Wertstoffhofe durch das Bayerische Rote Kreuz (BRK) ist fiir die Stadt Niirnberg die Abwicklung
des operativen Betriebs durch die Vergabe eines Dienstleistungsvertrags sinnvoll

(@AsN

Abfallwirtschaftsbetrieb

Stadt Niirnberg

Betrieb gewerblicher Art

(BgA) ,,Zirkulares

Dienstleistungsvertrag. ... + o _ _
Kibiiz Ganz im Gegenteil
I = Kein Griindungsaufwand, Haftungsrisiko
. beim Dritten, Gemeinnutzigkeit moglich.
- - s = o o w fm = s =

I = Aber: Steuerung muss tber
Vertrage/KPIs erfolgen (Weisungen nur
vertraglich, nicht hierarchisch).

Kaufhaus” »Zirkulares

= o Kaufhaus” Absicherung
g S = Leistungsbeschreibung mit KPIs

I_ — b — — — -l oo 2 —_— —— (Ausschussquote,
*é 5 Vermarktungsfahigkeitsquote, Priifquote

I I 2 &5 I I Elektro, Lieferfrequenz).

0,5 VZA 1VZA 4 VZA 2 VZA = Berichtspflichten, Auditrechte,

Marketing Leitung Ladenbetrieb Sortierung WH Kiindigungs- und Anpassungsklauseln.
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Outsourcing als Nachteil?
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Business Case




Kleinflache Real Case

NURNBERG

Es wurden verschiedene Szenarien gepruft. Der Real Case fiir den Betrieb der Kleinflache gestaltet sich wie folgt:

1. Jahr 2. Jahr 3. Jahr 4. Jahr 5. Jahr
Einnahmen Verkauf 195.000 € 240.000 € 271.000 € 293.000 € 299.000 €
Einnahmen Untervermietung 20.000 € 24.000 € 25.000 € 25.000 € 26.000 €
Personalkosten BRK + 570.000 € 570.000 € 570.000 € 570.000 € 570.000 €
Transporter
Personalkosten ASN 130.000 € 130.000 € 156.000 € 156.000 € 156.000 €
Miete + NK 120.000 € 120.000 € 120.000 € 120.000 € 120.000 €
Software / IT / Facility- 50.000 € 50.000 € 50.000 € 55.000 € 55.000 €
Management
Summe Einnahmen 215.000 € 264.000 € 296.000 € 318.000 € 335.000 €
Summe operative Kosten 870.000 € 870.000 € 896.000 € 901.000 € 901.000 €

- 655.000 € - 606.000 € - 600.000 € - 583.000 € - 566.000 €

Jahresergebnis

0 Das prognostizierte Defizit kann, analog zu anderen Best-Practice-Beispielen, liber den Gebiihrenhaushalt der Stadt
Niirnberg ausgeglichen werden. Dies wurde zudem vom Rechtsamt der Stadt Niirnberg gepriift und bestatigt.
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Indikative Anschubfinanzierung

NURNBERG

Ubersicht der Kostenarten und indikative Einschitzung der Héhe

Kostenart Kosten Anmerkung

Renovierungsarbeiten 25.000 € Streich- und Putzarbeiten, ggfs. kleinere
Umbaumalnahmen

Innenarchitektur und Ladenbau 150.000 € Ladenbau 300 € pro m?

Auftaktmarketing / Kampagne 100.000 € Budget fur Kampagne zur Bekanntmachung des
Projekts

Mietkosten vor Er6ffnung 30.000 € Laufende Kosten vor Eroffnung fir Miete

Ausstattung fiir Workshopflache und 15.000 € Tische und Werkzeuge

Repair-Café

Hardware / Kassensystem / Schulungen 18.000 € Einmalige Kosten flr Hardware

Ausstattung der Wertstoffhofe mit 20.000 € Annahmetheke und Sammelstruktur

Annahmetheken

Insgesamt ca. 360.000 €

Y>> Der notwendige Investitionsbedarf ist stark abhangig von den Mietflachen, der konzeptionellen Ausgestaltung der Innenraume

und versteht sich daher als Schatzung.

54

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.



Evaluationszeitpunkt - klar & praxistauglich

Zu welchen Zeitpunkten sollte Projekt evaluiert werden?

Meilensteine:

6 Monate: Technisch-Operatives stabilisieren (Datenqualitat,
Basisprozesse, erste Pricing-Tests)
12 Monate: Pilot-Review (Go/Adjust/No-Go auf operativer Ebene)

—

24 Monate: Zwischenevaluation (Entscheidung: Optimieren vs. Skalieren)

36 Monate: Replikationsfahigkeit prifen
48-60 Monate: Validierung des 5 Jahres-Case (Langfrist-Resilienz)

Warum ist eine Zwischenevaluation nach 24 Monaten wichtig?
= Zwei volle Jahreszyklen: Saison- und Mengenschwankungen , glatten”
= Zeit flr stabile Ablaufe mit Wertstoffhofen (Annahme, Aufbereitung,

Logistik)

= Ausreichend Daten zu Wiederkaufen, Preisen und Sortiment

- Bietet Moglichkeit der Nachsteuerung und Anpassung der Prozesse

Warum ist die Hauptevaluation nach 60 Monaten sinnvoll?
= Zeit, um Prozesse zu optimieren und bei Bedarf nachzusteuern
= Zeit fUr Bekanntheitssteigerung des Projekts und Aufbau von

Stammkundschaft

= Anmietung von Immobilien unter 5 Jahren nicht realistisch

NURNBERG

Go: Datenerfassung stabil; Sell-through > 50%/60 Tage; positiver
Trend bei Frequenz, OPEX-Quote sinkt, stabile Partnerzufuhr.

Adjust: Engpasse bei Qualitat/Ertrag, zu hohe Durchlaufzeiten;
Pricing- und SortimentsmalRnahmen definieren

No-Go: Anhaltend geringe Annahmequote (< 40%), keine
Prozessstabilisierung — Nachsteuerung dringend notwendig.

Entscheidungskriterien:

= Kommen genug verkaufsfahige Waren rein?

= Dreht sich die Ware schnell genug?

» Findet ein Umsatzwachstum statt?

= Steigt die Anzahl der verkauften Waren?

= |st das Defizit zunehmend riicklaufig?

= Kommen Kundinnen/Kunden wieder und empfehlen uns weiter?

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handelsimmobilien GmbH. All rights reserved. Proprietary and confidential.
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KPIs zur Erfolgsmessung

Wie kann der Erfolg des Projektes ,, gemessen” werden?

% Wirtschaftlich:

* Umsatz (gesamt & je Warengruppe, pro m?)

= zunehmend riickldufiges Defizit
= QOPEX-Quote (Betriebskosten/Umsatz).
= Marge je Artikel/Gruppe

Warenfluss & Sortiment:

= Sell-Through-Rate (Abverkaufsrate)
= Lagerdauer/Bestandsreichweite

= Abschriften/Schwund

= Lead Time (Durchlaufzeit) der Waren

© BBE Handelsberatung GmbH | IPH Handel
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NURNBERG

Impact (zirkuldr/sozial):

= Abfallvermeidung (kg)
= CO,-Einsparung (modelliert)

= Reuse-Rate (Anteil wieder in Nutzung
gebrachter Artikel)

Kundschaft und Community:

= Zufriedenheit der Kundschaft & Kooperationspartner
Kundenfrequenz & Kaufquote

Anzahl an Veranstaltungen

Bonwert & Artikel pro Bon
Wiederkaufrate & NPS (Net Promoter Score)

ved. Proprietary and confidential.
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Wissen schafft Zukunft — Wissen schafft Werte.
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