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EDITORIAL

Vital, robust und verant-
wortungsvoll ins neue Jahr

D ashatunsgeradenochgefehlt:
Da steigen die Corona-Zahlen
ohnehin schon in schwindeln-
de Höhen, und nun kommt

mit Omikron noch eine Variante made in
Südafrika hinzu, von der niemand weiß,
wie sie sich mittelfristig auswirken wird.
Ob mit oder ohne Omikron: Schon jetzt
ist klar, dass Corona Auswirkungen hat,
die noch auf ganz anderen Ebenen lie-
gen, denn mittlerweile steigen nicht nur
die Inzidenzen, sondern es sinkt im Ge-
genzug die Schwelle der Selbstbeherr-
schung. Immer mehr Menschen äußern
offen ihr Unverständnis
und teilweise eben auch
ihre Wut über jene Mit-
bürger, die meinen, sich
an dem solidarischen
Akt des Impfens nicht
beteiligen zu müssen.
Schlechte Zeiten für ein
friedliches Weihnachts-
fest.
Zahllose Artikel sind zu
diesem Thema bereits
geschrieben worden. Doch es hat den
Anschein, als führe jeder zusätzliche
Impfappell geradewegs dazu, dass auf
die Mauer zwischen Gegnern und Be-
fürwortern eine weitere Steinreihe ge-
setzt wird. Die Spaltung der Gesellschaft
zeigt sich ausgerechnet angesichts eines
gemeinsamen (!) Feindes – in diesem
Fall Covid19. Es ist doch paradox: Impf-
befürworter und die große Masse der
Impfgegner (nicht gleichzusetzen mit
Verschwörungstheoretikern) werden
vermutlich ohne Zögern unterschreiben,

dass Corona lieber heute als morgen ver-
schwinden sollte. Und trotzdem werden
die Gräben breiter. Es scheint, als seien
alle Mechanismen einer bis dato funktio-
nierenden Gesellschaft ausgehebelt.
Die aktuelle Ausgabe von B&P, übrigens
die achte seit Beginn der Pandemie, öff-
net den Blick für die „alte Welt“, die es
nämlich „da draußen“ auch noch gibt.
Dass der stationäre Einzelhandel – unser
großes Thema – inzwischen pandemie-
geschädigt ist, hat sich herumgespro-
chen. Was das perspektivisch für die In-
nenstädte bedeutet, lesen Sie in dieser

Ausgabe. Andere Bran-
chen, beispielsweise
der Fruchthandel oder
die Autoindustrie, sind
ebenfalls betroffen. Im-
mobilien gehen dage-
gen „viral“ – der Hype ist
ungebrochen. Insgesamt
macht die regionale Wirt-
schaft einen nach wie vor
vitalen und robusten,
vor allem aber auch ver-

antwortungsvollen Eindruck. Das ist die
gute Nachricht vor Weihnachten.
Viral hat sich auch ein anderes B&P-The-
ma entwickelt: Seit Februar 2021 wur-
den unter dem Titel B&P-BusinessTalk 40
Podcasts produziert – allesamt mit The-
men aus der regionalen Wirtschaft. B&P
zum Hören. In Folge 40 ziehen wir Bilanz
– frei nach dem B&P-Motto „Reinhören.
Mehr wissen. Mitreden.“.

In diesem Sinne wünschen wir ein
friedliches Weihnachtsfest.

Wolfgang
Becker (links)
und Wolfgang
Stephan

Eine Zeit voller Herausforderungen

V or gut einem Jahr stellten sich
Klaus-Günther Mohrmann, Ge-
schäftsführer bei Mercedes Tes-
mer, und Franco Barletta, Ge-

schäftsführer bei Sternpartner, in Winsen
den Fragen von B&P. Thema: die Fusion der
beiden benachbarten Unternehmen. Jetzt ist
der Tag des Abschieds gekommen: Nach 33
Jahren verlässt Mohrmann zum Jahresende
die „Brücke“ und übergibt die Verantwor-
tung endgültig an seinen Nachfolger. Der
Generationswechsel ist vollzogen. Im Inter-
view mit B&P-Redakteur Wolfgang Becker
blicken beide auf ein Jahr voller Herausfor-
derungen zurück und präsentieren randvolle
Auftragsbücher.

Die Zeit der endgültigen Übergabe des
Staffelstabs ist gekommen. Damit geht
die Ära Mohrmann bei Tesmer zu Ende –
eine überaus erfolgreiche Unternehmens-
geschichte. Wie geht es Ihnen damit?
Mohrmann: Ich bin im Grunde ja schon
raus. Wir haben sehr schnell einen gemein-
samen Modus gefunden. Es gibt nichts
mehr, was irgendwie separat laufen würde.
Die Fusion ist sehr gut geglückt. Aber das
war ja auch der Plan.

Der Übergang verlief in der Außenwahr-
nehmung absolut geräuschlos. Herr Bar-
letta, wie ist das für Sie – sind Sie gefühlt
schon im neuen Teil des Sternpartner-Tes-
mer-Gebietes angekommen?
Barletta: Ja! Wir haben uns von Anfang an
sehr gut verstanden – die Fusion hätte bes-
ser nicht initiiert werden können. Sie wäre
perfekt verlaufen, wenn wir keine Pandemie
gehabt hätten. Die große Herausforderung
bestand darin, dass es für uns nach dem
1. Januar gar nicht mehr möglich war, die
Mitarbeiter zusammenzubringen. Norma-
lerweise hätte man sich persönlich getrof-
fen und kennengelernt, und nun war dies
plötzlich nur noch über Videokonferenzen
möglich. Da sollen Menschen zu Kollegen
werden, die sich bislang überhaupt nicht
kannten. Und wenn man sich mal begegne-
te, dann mit Maske. Das macht’s schwierig.
Zwei Unternehmen wachsen ja nicht durch
die Produkte zusammen – Sie müssen die
Menschen zusammenbringen. Und die Kul-
turen. Wir mussten ja einen gemeinsamen
Weg finden.

Ist der mittlerweile gefunden?
Mohrmann: Den haben wir gar nicht ge-
sucht, der hat sich ergeben. Ich bin ja schon
vorher wie ein Wanderprediger durch die Be-
triebe gereist und habe meinen Mitarbeitern
gesagt: Der Franco Barletta sieht nicht nur
besser aus als ich, der ist auch anders. Das
wäre ja auch ein Witz, wenn da ein geklon-
ter Nachfolger käme. Und: Es wird ja nicht
nur anders, weil da ein neuer Chef kommt.

Die Zeiten sind auch anders. Ganz nebenbei:
Ich bin im 73. Lebensjahr, da wird es schon
schwieriger, die Dinge in der Geschwindig-
keit umzusetzen, die nötig ist, um so einen
Betrieb zu führen. Franco Barletta hat eine
wesentlich bessere Ausbildung als ich – ich
bin weder Mechatroniker noch Kaufmann,
sondern von Haus aus Lehrer.
Barletta: Die Mitarbeiter haben gespürt,
dass zwischen uns kein Blatt Papier passt. Die
wussten, dass es eine Lösung geben muss.

Die Zeiten sind anders. Was hat sich in
diesem Jahr verändert? Ich denke, auch
Daimler leidet wie alle anderen unter der
Chip-Krise, oder?
Barletta: Davon sind wir stark betroffen. Wir
haben in der Lkw-Sparte einen herausragen-
den Auftragseingang, aber eine schwache
Auslieferung – in der Folge also einen un-
glaublichen Auftragsbestand. Wir sind im
Grunde genommen nächstes Jahr schon
ausverkauft.

Gibt es dafür eine nachvollziehbare Erklä-
rung?
Barletta: Das hängt mit den Produkten von
Mercedes Benz zusammen. Durch Actros
5 ist es dem Hersteller gelungen, die Qua-
lität und die Einsatzbedingungen in der
Lkw-Sparte deutlich zu optimieren. Außer-
dem haben die Wettbewerber aufgehört,
ihre Fahrzeuge zu Dumpingpreisen zu ver-
kaufen. Und wir haben zusätzliche Verkäu-
fer eingestellt – das zahlt sich aus. Allerdings
zurzeit noch nicht im Ergebnis, sondern im
Auftragseingang. Das Ergebnis kommt also
im nächsten Jahr. Im Transporter- und im
Pkw-Geschäft verhält es sich genauso.

Wird es 2022 gelingen, den Stau abzu-
bauen?
Barletta: Es wird sich verbessern, aber nicht
auf das Normalmaß zurückkommen. Wir
müssen davon ausgehen, dass künftig von
allen Herstellern eher ein Auto weniger ge-
baut wird als der Markt nachfragt. Sie haben
jetzt alle erkannt, dass sich die Preise besser
durchsetzen lassen, als in Zeiten der Über-
produktion, die wir hatten. Das heißt: Die
Fahrzeugpreise werden steigen, zumindest
aber nicht mehr auf ein Niveau sinken, wie

wir es vor der Krise kannten. Die Situation
führt zudem zu einer besseren Auslastung in
unseren Werkstätten, denn die Autos wer-
den jetzt länger gefahren – also werden
mehr Wartungen und die eine oder andere
Verschleißreparatur durchgeführt.

Da ergeben sich sehr interessante kausale
Zusammenhänge. Wir kommen aus dem
Überfluss in eine Mangelsituation, die
sich im Handel positiv bemerkbar macht
– klingt fast paradox, ist aber logisch . . .
Barletta: In den Werkstätten haben wir eine
gute Auslastung – und zwar in allen drei
Sparten. Deshalb blicken wir verhalten op-
timistisch in die Zukunft.

Sie haben durch die Fusionmit Tesmer ein
großes Gebiet hinzubekommen – haben
sie sich schon alles anschauen können?
Barletta: Wir sind gestartet in einer pan-
demischen Lage, mit Kontaktbeschränkun-
gen, Homeoffice, zeitweise geschlossenen
Verkaufsflächen. Wir haben in den ersten
zwei Monaten 30 Prozent Umsatzeinbruch
und damit einen siebenstelligen Verlust ge-
habt. Bis Mai durften wir keine Probefahrten
machen. Erst ab Mai war es dann das erste
Mal möglich, zumindest an den einzelnen
Standorten Betriebsversammlungen zu ma-
chen und die Mitarbeiter über den Verlauf
der Fusion zu informieren. Klar, da sind man-
che Dinge auch nicht so gut gelaufen – das
gehört auch zur Wahrheit dazu. Führen Sie
mal zwei Buchhaltungssysteme im laufen-
den Betrieb zusammen. Trotzdem können
wir heute sagen, dass wir die Herausforde-
rungen gut gemeistert und ein wirtschaft-
liches Ergebnis erreicht haben, das deutlich
über dem Jahr 2019 liegt – dem letzten nor-
malen Jahr. So konnten wir unseren Mitar-
beitern auch eine Corona-Prämie bezahlen.
Mohrmann: Die Mitarbeiter waren am
Anfang schon skeptisch, aber mittlerweile
haben sie gemerkt, dass Dinge, die auf Be-
triebsversammlungen angekündigt werden,
auch tatsächlich umgesetzt werden. Wenn
es beispielsweise darum geht, für optimale
Arbeitsbedingungen zu sorgen, dann wird
das auch gemacht. Schließlich sind es doch
unsere Mitarbeiter, die am Ende das Geld für
den Betrieb verdienen.

REINHÖREN.
MEHR WISSEN.

MITREDEN.

Franco Barletta (rechts) und Klaus-Günther Mohrmann stehen in der nagel-
neuen Verkaufshalle von Sternpartner in Lüneburg. Die Unternehmenszent-
rale ist offiziell allerdings am Großmoorbogen in Harburg. Foto: Wolfgang Becker

INTERVIEW Franco
Barletta und Klaus-Günther
Mohrmann über die Stern-
partner-Tesmer-Fusion in
Zeiten von Corona
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Die Leerstandsoptik
ist dramatisch

Corona beschleunigt die Erosion des stationären Einzelhandels in den City-Lagen –
Stimmen aus den Mittelzentren im Süden Hamburgs

S ie wirken oft provisorisch, schnell
dahingeschrieben – fast so, als hätte
hier jemand schnell weggemusst:
die Papierzettel, mit denen Einzel-

händler auf die neuen, verkürzten Öffnungs-
zeiten ihrer Geschäfte hinweisen. Diese Art
von Schildern klebt mittlerweile in zahlrei-
chen Türen und Schaufenstern von Läden in
der südlichen Hamburger Metropolregion.
Manche Anbieter haben nicht einmal mehr
die Hälfte der ursprünglichen Zeit geöffnet.
Gemeinsam mit dem Leerstand sind diese
Zettel das Symbol der Krise der Innenstäd-
te. Gänzlich neu ist das Thema freilich nicht.
Bereits seit Jahren konstatiert die IHK Nie-
dersachsen einen stetigen Rückgang von
Einzelhändlern in ihrem Zuständigkeitsbe-
reich. Waren es 2008 noch knapp 45 000,
sank die Zahl jährlich im Schnitt zwischen
einem und zwei Prozent und liegt mittler-
weile um die 35 000. Während Corona ver-
lor die Non-Food-Branche in Niedersachsen
zudem 14,4 Prozent ihres Umsatzes. Verein-
zelte Segmente – beispielsweise die Gruppe
Bekleidung, Textilien, Schuhe und Leder-
waren – brachen gemäß der IHK-Erhebung
sogar um dramatische 70,9 Prozent ein.
„Als Corona kam, schlossen die Läden“, kon-
statiert Ralf Elfers. Der Lüneburger betreibt
die Hold-Stores, ein Familienunternehmen
mit 20 Läden, in ganz Norddeutschland.
„Ich habe gleich zu Beginn der Pandemie
den Kontakt zu anderen Geschäftsleuten
gesucht und saß teilweise weinenden Men-
schen gegenüber, die pure Existenzangst
hatten.“ Irgendwann gaben dann auch die
ersten Einzelhändler auf. „Allerdings waren
das vor allem Filialisten wie New Yorker, Tom
Tailor und Bonita. Plötzlich sah man Leer-
stand in den A-Lagen, das hatte es zuvor nie
gegeben“, berichtet der Modehändler. „Das
ist für eine Stadt wie Lüneburg natürlich
dramatisch. Denn die Läden waren wich-
tige Frequenzbringer, zudem ist die Leer-
stands-Optik natürlich verheerend.“

Buxtehude hat
eine Sonderstellung
Ein Problem, das Uli Wiegel nur allzu gut
kennt. Er ist Vorsitzender des Altstadtvereins
Buxtehude. „Der Leerstand ist ein großes
Problem“, stellt der Elektronik-Fachhänd-
ler im Gespräch mit Business & People fest.
„Früher waren wir extrem gut aufgestellt,
aber das hat sich mittlerweile geändert, weil
zu dem Druck aus dem Internet nun auch
noch die Pandemie dazu kam.“ Nach wie
vor bewege Buxtehude sich aber auf hohem
Niveau. „Wir haben natürlich in mehrfacher

Hinsicht Glück und werden deswe-
gen sicherlich auch beneidet: Denn
Buxtehude hat nicht nur eine his-
torische Innenstadt, sondern auch
noch das Kaufhaus Stackmann als
Leuchtturm und Frequenzbringer.“
Wie man den Leerstand bekämp-
fen könne? Da ist Wiegel sich nicht
sicher. Eine stärkere Durchmischung
mit Büros und Wohnungen sieht er
jedenfalls kritisch. „Die Innenstadt
muss ja immer noch zum Bummeln
einladen. Doch genau das kann bei
einem Rückgang des Einzelhandels
leicht verloren gehen.“
Besorgniserregend findet der Altstadt-
vereins-Vorsitzende das Verhalten man-
cher Immobilieneigentümer, die trotz
des Leerstands nicht dazu bereit sind,
die Mieten zu senken. „Das sind teilwei-
se große Fonds, und die haben einfach
eine andere Logik. Für den Wiederver-
kaufswert einer Immobilie ist es angeblich
besser, sie mit einer auf dem Papier hohen
Miete leer stehen zu lassen, als einem
neuen Nutzer preislich etwas entgegen-
zukommen.“ Doch die erwarteten hohen
monatlichen Zahlungen seien für Einzel-
händler schlicht oft nicht zu erwirtschaften.

„Einfluss auf die
Vermieter nehmen“
In das gleiche Horn stößt Frank Kettwig, Vor-
sitzender von Buchholz Marketing. „Mit was
für einem Produkt möchte man sich heute
noch als Händler selbstständig machen?“,
fragt er rhetorisch. Die Stadt sollte Einfluss
auf die Immobilien-Eigentümer nehmen,
um zu hohe Mietzins-Forderungen einzu-
dämmen. „Es muss doch hier das Motto
‚Leben und leben lassen‘ gelten. Ich weiß
nicht, wie hier unter solchen Bedingungen
auch mal kleine, interessant Geschäfte Fuß
fassen sollen, die für einen guten Branchen-
mix so wichtig sind.“
In Buchholz gebe es mittlerweile einen deut-
lich sichtbaren Leerstand. Auch in dem einst

gut gebuchten Einkaufszentrum „Galerie“
in der Innenstadt sind zahlreiche Läden ver-
waist. Zudem erhält aktuell das gegenüber-
liegende ehemalige „City Center“ unter
dem Namen „Buchholzer Höfe“ einen
neuen Look und wird Dutzende Einzelhan-
delsflächen bieten. Es droht eine weitere
Verwässerung der City. „Dabei muss die
Bewegung in meinen Augen eher in die
entgegengesetzte Richtung gehen. Die
zukünftige Innenstadt wird sich auf eine
kleinere Fläche fokussieren als bislang“,
sagt er. „Und in diesem Bereich muss
man dann die Aufenthaltsqualität ver-
bessern.“

„Wehret
den Anfängen“
Kettwig befürwortet, auch vermehrt
auf die Kraft des Tourismus zu setzen,
um die Städte zu beleben. „Auch das
sind Besucher, die am Ende des Tages
ihr Geld hier lassen.“ Eines sei für ihn
jedenfalls sicher: „Auf uns kommen
harte Zeiten zu und die Innenstadt
wird in zehn Jahren ihr Gesicht si-
cherlich deutlich verändert haben.“
Stadtentwicklungs-Professor Tho-
mas Krüger von der HCU sieht ak-
tuell ebenfalls „den Beginn eines
strukturellen Wandels“. Ein Teil der

Gesamtthematik sei auch die immer stärke-
re Verbreitung von Homeoffice. „Das führt
natürlich dazu, dass die Menschen weniger
in die Städte gehen, sich dort aufhalten und
beispielsweise Speisen konsumieren oder
in der Mittagspause auch einmal kurz ein-
kaufen.“ Er sieht die Gefahr eines sich selbst
beschleunigenden Niedergangs. „Wenn der
Leerstand erst einmal sichtbar wird, dann
wird er auch schnell zunehmen. Daher gilt
es, den Anfängen zu wehren.“
Die Einzelhändler in der südlichen Metropol-
region haben diesen Kampf gegen die Ver-
ödung der Innenstädte jedenfalls bereits an-
genommen. Mancher wird dabei sogar zum
Medienstar. Der Lüneburger Modehändler
Elfers und sein Bekannter Thomas Laukat
nahmen die aufrüttelnden Gespräche mit
anderen Gewerbetreibenden zum Anlass für
eine besondere Aktion. „Wir wollten, dass
die Innenstadt-Händler den Bürgern auch
während des Lockdowns in Erinnerung blei-
ben, denn wer als Kunde einmal verloren ist,
der kommt so schnell nicht wieder“, berich-
tet er. Deswegen riefen sie die Aktion „Gelbe
Leiter“ ins Leben. 200 Exemplare ließen sie
in Kooperation mit Sponsoren anfertigen.
Das knallige Accessoire wurde anschließend
vor den Fachgeschäften der Stadt aufge-
stellt.

Charme-Offensive in Gelb

„Die Leitern stehen symbolisch für bedin-
gungslosen Optimismus, eine branchen-
übergreifende Solidarität, verstehen sich als
Charme-Offensive und setzen ein deutliches
Zeichen: Wir sind da, wir sind lokal, wir ste-
hen zusammen!“, sagt Elfers. Mittlerweile
wurde die Aktion auch auf die Gastronomie
und die Kulturbranche ausgeweitet – unter
den Namen Gelber Stuhl und Gelber Vor-
hang. Auch andere Städte dürfen im kom-
menden Jahr das Konzept übernehmen.
Das Medienecho auf die kämpferische Ak-
tion war enorm. Elfers gab unter anderem
dem ZDF, der Süddeutschen Zeitung und
der Welt Interviews. „Die Innenstadt geht
uns alle an. Wir müssen begreifen, dass
alles zusammenhängt und dass alle betrof-
fen sind, wenn die City verödet“, sagt er.
Es könne daher auch nicht die eine Instanz
geben, die Innenstadt ‚mache‘. „Das alte
Ressortdenken steht einer gelungenen City
genauso im Weg wie rein finanzielle Immo-
bilieninteressen. Eine wertvolle Innenstadt
gelingt nur dann, wenn Stadtverwaltung,
Politik, Eigentümer, Unternehmen und Ver-
braucher zusammenstehen.“

>> Web: diegelbeleiter.de

Von Tobias Pusch

Nichts geht mehr: In manchen Innenstädten ist der Leerstand bereits unübersehbar und hat längst die Haupt-Einkaufsstraßen erfasst. Unsere Fotos zeigen die Fußgängerzonen von Buxtehude und Lüneburg (rechts).

Mit der deutschlandweit
beachteten Aktion „Gelbe
Leiter“ setzen die Lüneburger
Einzelhändler ein Zeichen und
versuchen, sich in Pandemie-
Zeiten in den Köpfen der
Einwohner zu verankern.

Fotos: Tobias Pusch/Wolfgang Becker
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Innovationstreiber im
GesundheitswesenTIPLU

www.tiplu.de

wer nicht kommt,
ist selber wurst!
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Essen ist fertig: Das Tempowerk eröffnet sein neues Restaurant! Einfach vorbeikommen, probieren,
auf Überraschungen freuen – und dabei gleich unser neues Hotel und Konferenzzentrum anschauen.

www.tempo-werk.de/restaurant

S
teigende Mieten, mächtige Kon-
kurrenz aus dem Internet – und
dann auch noch die Corona-Pan-
demie. Die Aussichten des stati-
onären Einzelhandels in unseren

Städten waren wirklich schon einmal rosiger
als in diesen Tagen. Der Leerstand von Ge-
werbeflächen (siehe Artikel auf der vorheri-
gen Seite) wirkt aktuell wie eine permanente
Mahnung an die Akteure vor Ort: Tut etwas,
sonst wird die Verödung rasch weiter um
sich greifen.
Mit Sicherheit keine leichte Aufgabe also, vor
der die Betroffenen stehen. Doch Ideen, wie
die Wende geschafft werden kann, sind vor-
handen. Das zeigte die Diskussionsveranstal-
tung B&Pimpact unter demMotto: „Schöne
neue Einkaufswelt? Überlebensstrategien für
den Einzelhandel in den Innenstädten“. Im
Roten Salon im Obergeschoss des Buxtehu-
der Modehauses Stackmann kamen sieben
Fachleute zu einer exklusiven Runde zusam-
men, um ihre Standpunkte zu dem Thema
auszutauschen.
Neben Gastgeber Fabian Stackmann, Ge-
schäftsführer des Modehauses, fanden unter
der Moderation von B&P-Redaktionsleiter
Wolfgang Becker auch Sinje-Swala Busch-
mann (Leitung Retail-Services bei Engels &
Völkers), Melanie-Gitte Lansmann (City-Ma-
nagerin Harburg), Georg Lempke (Vorstand
der Kaufleute-Arbeitsgemeinschaft Stade
Aktuell), Kerstin Maack (Leiterin der Wirt-
schaftsförderung Buxtehude) sowie Kathrin
Wiellowicz (Handelsreferentin IHK Stade) zu-
sammen. Für die wissenschaftliche Sicht auf
die Thematik war Stadtentwicklungsexperte
Prof. Dr. Thomas Krüger von der Hafenci-
ty-Universität Hamburg zuständig.

„Ein Ort der
Einzigartigkeit“
Und der zeigte gleich zu Beginn im Rahmen
eines Impulsvortrags, was in seinen Augen
die zentralen Maßnahmen sind, um die In-
nenstädte trotz des gerade stattfindenden
Strukturwandels als beliebte und belebte
Orte zu erhalten. „Die Innenstädte der Zu-

kunft müssen einen neuen, attraktiven Nut-
zungsmix finden, der auch mit weniger Ein-
zelhandels-Anteil funktioniert. Sie müssen
sich zu einem Ort der Einzigartigkeit wan-
deln, zu einem Ort, an dem die Besucher
etwas erleben.“
Doch damit meint Krüger nicht zwingend
die – allerortens grassierende – Eventisie-
rung. „Es geht vielmehr um eine Sache, die
ich als ‚Soziales Erleben‘ bezeichnen würde.
In den Innenstädten sollten deutlich mehr
öffentliche Einrichtungen vertreten sein, bei-
spielsweise Bibliotheken, Dependancen von
Museen und Seminarräume von Universitä-
ten oder Schulen.“ Es gehe darum, dass auch
abseits des Konsums Leben in diesen Gegen-
den herrsche. „Die Mitte der Stadt ist eine
Angelegenheit der Stadtgesellschaft und ein
Raum für alle, nicht nur für eine bestimmte
Szene.“

Bündnis für
die Innenstadt
Um die benötigte Transformation stemmen
zu können, sei ein Bündnis für die Innen-
stadt nötig. „Gewerbetreibende, Immobili-
eneigentümer und Kommunen müssen ge-
meinsam einen Masterplan entwickeln, der
als Zielbild dient. Gemeinsam werden dann
Maßnahmen vorbereitet und anschließend
zusammen mit den Akteuren umgesetzt.
Auch kurzfristige Interventionen seien vor-
stellbar, beispielsweise das Ankaufen leer
stehender Gebäude. Krüger: „Wer sonst soll-
te das Heft in die Hand nehmen, wenn es
darum geht, eine Schrottimmobilie in eine
Fläche umzuwandeln, in der Pop-up-Stores
eröffnen können und die somit für eine Be-
lebung sorgt?“
Am Geld sollte die angestrebte Transforma-
tion jedenfalls nicht scheitern, zumindest
nicht in Stade, Buxtehude, Buchholz und
Winsen: Sie erhalten etwa 1,1 Millionen be-
ziehungsweise 750 000 Euro (Winsen) aus
dem EU-Sofortprogramm „Perspektive In-
nenstadt!“, das als Reaktion auf die Coro-
na-Krise aufgelegt wurde. „Da muss man
auch mal eine Lanze für die viel gescholte-

ne Politik brechen“, sagte Kathrin Wiellowicz
von der IHK Stade. „Diese Förderprogramme
können wirklich viel bewegen, das ist echt gut
gelaufen. Auch deswegen, weil hier ausdrück-
lich Experimentierfelder vorgesehen sind, die
wir dringend benötigen.“

Alle an einen Tisch!

Auch Kerstin Maack von der Wirtschaftsförde-
rung Buxtehude gab sich optimistisch: „Das ist
natürlich eine tolle Hilfe. Jetzt wollen wir alle
an einen Tisch bekommen, um über Fragen
wie Infrastruktur und Aufenthaltsqualität zu
sprechen.“ Bereits jetzt habe Buxtehude einen
Marketingbeirat, in dem viele Akteure zusam-
menkommen, wenngleich – wie Maack ein-
räumt – noch die Immobilienwirtschaft fehle.
„Klar ist, dass das Herz unsere Altstadt mit dem
Modehaus Stackmann als Herzmuskel ist.“
Das sind Worte, die Fabian Stackmann natür-
lich gern hört. Doch übermäßig euphorisch ist
er nach 20 Monaten Corona-Krise nicht. „Wir
haben in all dieser Zeit daran gearbeitet, ein
attraktiver Einkaufsort zu sein. Aber wir müssen
auch als Gesamtstadt Attraktivität ausstrah-
len“, sagt er. „Unser Haus hat unternehmeri-
schen Mut gezeigt und vor dem Hintergrund
von Corona weiter investiert. Aber als Einzel-
kämpfer wird es schwer, die Leute wieder zu-
rück in die Stadt zu holen.“ Auch die anderen
Unternehmer und die Politik müssten ihren Teil
dazu beitragen.

„. . . mit zwei
quengelnden Kindern“
Ein Thema, das Fabian Stackmann besonders
am Herzen liegt, ist die Mobilität. „Es wird
immer schwieriger, sich hier zu bewegen. Da
fehlt es mir an einer Perspektive.“ Ein Punkt,
den Georg Lempke von Stade Aktuell sogleich
aufgriff: „Politik und Einzelhandel müssen
mehr machen undmiteinander sprechen. Man
hat manchmal den Eindruck, dass nur noch
Radfahrer erwünscht sind, dabei ist ein gutes
Mobilitätskonzept weit mehr, als nur eine Velo-
route zu bauen.“
Auch Sinje-Swala Buschmann, Einzelhan-
delsexpertin bei Engels & Völkers, sieht durch-

aus eine Daseinsberechtigung für Autoverkehr
in den Citys. „Einfach nur die Pkw aus der In-
nenstadt zu vertreiben, wie man das jetzt in
Hamburg macht, halte ich nicht für zukunfts-
trächtig. Wieso sollte sich eine Familie aus Pin-
neberg nach demWeihnachtsshopping schwer
bepackt mit zwei quengelnden Kindern in die
S-Bahn setzen und sich am Zielort noch in den
Bus zwängen – wenn per Auto auch bequem
ein Einkaufszentrum zu erreichen ist?“, fragte
sie provokant. „Durch solche Maßnahmen ver-
lieren die Innenstädte massiv an Attraktivität.“
Und noch einen anderen Punkt erachtet sie als
zentral: „Den Städten fehlen heutzutage oft Di-
versität, Individualität und gute Gastronomie.“
Das sieht Melanie-Gitte Lansmann ebenso.
„Jede Stadt sollte ihre Individualität betonen –
denn es geht jetzt auch darum, der Uniformität
entgegenzutreten. Mit Geschichte kann man
beispielsweise viel Identität schaffen“, mach-
te die Citymanagerin aus Harburg Städten wie
Buxtehude und Stade Mut.
In ihrem Zuständigkeitsbereich hat sie beim
Thema Branchenmix und Belebung gute Er-
fahrungen mit dem Instrument des Business
Improvement District (BID) gemacht. „Wir
waren ganz unten, aber mittlerweile sind wir
ein Vorzeigeprojekt.“ Doch ein Punkt sei bei
diesem Instrumentarium zentral. „So ein BID
läuft über ein paar Jahre, und anschließend
lösen sich die Strukturen häufig auf. Deswegen
ist es wichtig, diese Art der Zusammenarbeit zu
verstetigen, so wie das beispielsweise auch am
Tibarg in Hamburg-Niendorf oder am Neuen
Wall zu sehen ist.“ Georg Lempke von Stade
Aktuell mahnte unterdessen, dass ein BID kein
Allheilmittel sei: „So ein Projekt ist halt immer
nur punktuell. Es hat lediglich Feigenblatt-Cha-
rakter, denn oft könnte die ganze Stadt einen
solchen Impuls benötigen.“
Einigkeit herrschte bei allen Teilnehmern der
Impact-Diskussion darüber, dass bei allen
guten Ideen nicht mehr besonders viel Zeit
bleibe, um diese auch umzusetzen. Fabian
Stackmann verwendete zur Verdeutlichung
ein eindringliches Bild: „Wir stehen an einem
Punkt, an dem wir es noch in der Hand haben,
etwas zu unternehmen. Aber wenn noch eini-
ge Dominosteine fallen, dann kann alles kip-
pen.“

In der Veranstaltungsreihe B&Pimpact geht es

um aktuelle Themen und Fragestellungen, die

von einer Expertenrunde diskutiert und exklusiv

von Business & People aufbereitet werden. Unser

Thema dieses Mal: „Schöne neue Einkaufswelt?

Überlebensstrategien für den Einzelhandel in den

Innenstädten“. Dazu luden B&P und das Buxtehu-

der Modehaus Stackmann in den Roten Salon.

B&P
IMPACT

Von Tobias Pusch

Schöneneue
Einkaufswelt . . .

B&Pimpact zu Gast im Modehaus
Stackmann: So können Innenstädte

der drohenden Verödung trotzen

PROF. DR. THOMAS KRÜGER,
HCU: Bloß Experimente wagen?

Genau das brauchen wir jetzt!
Ich wäre beispielsweise für eine

Experimentierklausel im Baurecht,
die Innovationen die Türen öffnet.

KATHRIN WIELLOWICZ,
IHK Stade: Das Einkaufen
wird zukünftig nicht die
alleinige Leitfunktion
der Innenstädte sein. Die
Citys werden multifunk-
tionaler und deswegen
auch dynamischer in
ihrer Entwicklung.

GEORG LEMPKE, Stade aktuell:
Trotz aller Widrigkeiten bin ich
optimistisch, dass bei den anste-
henden Veränderungen etwas
Gutes herauskommt, wenn es
uns gelingt, alle Akteure an einen
Tisch zu bringen.

MELANIE-GITTE LANSMANN,
Citymanagerin Harburg:
Jede Stadt sollte ihre Individua-
lität betonen. Denn es geht jetzt
auch darum, der Uniformität
entgegenzutreten. Mit Geschich-
te kann man beispielsweise viel
Identität schaffen.

KERSTIN MAACK,
Wirtschaftsförde-
rung Buxtehude:
Wir müssen krea-

tive, neue Antwor-
ten finden, welche

Nutzungen sich
zukünftig in der Innen-

stadt abspielen werden
– und wie der öffentliche
Raum attraktiv gestaltet

sein kann.

SINJE-SWALA BUSCHMANN, Leitung
Retail-Services bei E&V: Die aktuelle Entwick-
lung begann schon vor 20 Jahren. Ich sehe
sie auch als Chance für einen Aufbruch in eine
Zeit mit neuen Nutzungskonzepten,
zum Beispiel mit mehr Gastronomie.

FABIAN STACKMANN,
Geschäftsführer des

Modehauses Stackmann:
Wir sollten die Flexibilität

und den Pragmatismus,
die wir uns durch die

Pandemie erarbeitet
haben, auch beim Thema

Innenstadt und Zusam-
menarbeit an den Tag

legen.
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Harburgs urbane Mitte
Von HEINRICH WILKE

Öffentlicher Raum ohne Wohlfühlcharakter . . .

U nsere Innenstädte werden immer
mal wieder zu Grabe getragen.
Mal waren es die Fachmärkte auf
der grünen Wiese, dann der On-

line-Handel, jetzt ist es Corona. Aber ist es
wirklich der Tod? Oder doch nur ein Wandel
zu etwas ganz anderem? Schauen wir etwas
genauer hin.
Nahversorgungszentren mit einem starken
Lebensmittelmarkt und ergänzenden An-
geboten des täglichen Bedarfs genießen
bei Anlegern derzeit maximales Vertrauen.
„Der langfristige Lebensmitteleinzelhan-
dels-Mietvertrag ist so etwas wie ein Bundes-
schatzbrief“ titelte kürzlich die renommierte
„Immobilienzeitung“. Allein diese Tatsache
deutet darauf hin, dass der stationäre Ein-
zelhandel nicht als Ganzes in Gefahr zu sein
scheint. Als 2007 Amazon fresh an den Markt
ging, um den Lebensmitteleinzelhandel an-
zugreifen, hielten alle kurz die Luft an. Aber
nennenswerte Marktanteile hat der statio-
näre Lebensmitteleinzelhandel bislang nicht
verloren. Corona hat ihn eher noch stärker
gemacht. Ob neue Lieferservice-Anbieter
wie Gorillas oder Flink hieran etwas ändern
werden, bleibt abzuwarten. Wahrscheinlich
ist es nicht, denn scheinbar gehen die Deut-
schen gerne mindestens einmal wöchentlich
auf Beutezug und packen sich ihren Koffer-
raum oder ihr Lastenfahrrad voll.

Mieten geben nach

Schaut man sich die übrigen Warengruppen
an, behaupten sich die wertigen A-Lagen in
den Großstädten noch recht gut, auch wenn
die Pandemie der vergangenen zwei Jahre

einige Leerstandsspuren hinterlassen hat.
Die Mieten geben zwar auch hier nach, aber
wenn das Angebot vielfältig ist und die Stadt
jenseits des Einkaufens viel zu bieten hat,
kommen auch die Menschen und geben
hier ihr Geld aus. Und wenn sich wie in Ham-
burg oder Lüneburg Touristen dazugesellen,
läuft es noch etwas besser, denn bei denen
sitzt das Geld immer etwas lockerer. Selbst in
innenstadtnahen Wohnquartieren mit hoher
Wohndichte und überdurchschnittlichem
Einkommen wie der Hamburger Sternschan-
ze oder Eimsbüttel wird auch zukünftig ein
buntes Nebeneinander von Einzelhandel,
Gastronomie und Dienstleistungen gut
existieren können. Das eigentliche Problem
liegt in den Neben- und Mittelzentren mit

ihrem standardisierten Warenangebot und
einem öffentlichen Raum ohne Wohlfühlfak-
tor. Aber auch in der normalen Wohnstraße
und an der stärker befahrenen Ausfallstraße
dürfte es sehr schwer werden, zukünftig Be-
treiber für die vielen Gewerbeflächen in den
Erdgeschossen zu finden. Da helfen dann
auch irgendwann kein Leerstandsmanage-
ment, keine Förderprogramme, keine Busi-
ness Improvement Districts (BID) und keine
aufsuchenden Beratungen mehr. Für diese
Bereiche geht es darum, Geschäftsräume in
größerem Umfang in Wohnraum umzuwan-
deln. Bei Neubauten wird man hier wieder
eine Vorgartenzone oder ein Hochparterre
benötigen, um auch in den Erdgeschossen
attraktive Wohnungen anbieten zu können.

Es geht also um die Konzentration auf die
noch funktionierenden urbanen Kerne und
kompakten Geschäftsbereiche. Deren Funk-
tionsfähigkeit zu erhalten und zu transfor-
mieren, darf auch gerne als öffentliche Auf-
gabe verstanden werden.

Transformation der Kerne

Bis 2010 gab es ein rasantes Wachstum
von Einzelhandelsflächen in Deutschland
auf rund 120 Millionen Quadratmeter, also
etwa 1,5 Quadratmeter pro Person. Seitdem
stagniert diese Zahl. Der weitaus größte Teil
davon befindet sich in den Geschäftszent-
ren der großen Städte und in den Fach-
markt- und Nahversorgungsagglomeratio-
nen an ihren Rändern. Betrachtet man die
Harburger Innenstadt mit ihren gut 100 000
Quadratmetern Einzelhandelsfläche, befin-
den sich fast drei Viertel davon in den „Big
Four“: Phoenix-Center, Marktkauf-Center,
Harburg-Arcaden und Karstadt.

Die Innenstadt
der Zukunft
Aber werden Verkaufsmaschinen dieser Grö-
ßenordnung in zehn Jahren noch als solche
funktionieren? Gelingt es, die Generation der
Digital-Natives allein mit einem attraktiven
Warenangebot anzulocken? Die Karstadt/
Kaufhof-Gruppe hat damit begonnen, ihre
noch vorhandenen Häuser zu modernisieren
und – so der Wille – mehr Qualität zu bieten,
um genau dieses Ziel zu erreichen.
Zu vermuten ist, dass eine attraktive Einkaufs-
welt bald nicht mehr ausreichend sein wird,

um Menschen zu motivieren, ihre Couch
zu verlassen. Wahrscheinlicher ist, dass die
Innenstädte sich zu einem Multi-Funktions-
raum entwickeln werden, in dem das Shop-
pen nur noch eine untergeordnete Rolle
einnehmen wird. Neben einer Ausweitung
der Gastronomie werden möglicherweise
Freizeit–, Sport- und Life-Style-Formate in
die heute noch zu teuren Innenstädte ein-
ziehen. Denn wenn der Einzelhandel seine
Leitfunktion abgibt, werden die Mieten auf
breiter Front nachgeben. In Verbindung mit
öffentlichen Einrichtungen, Kultur- und Ver-
gnügungsbetrieben und sehr attraktiv ge-
stalteten öffentlichen Räumen kann dann
wieder etwas spannendes Neues entstehen,
das die Menschen anzieht: zum Schauen,
zum Darstellen, zur Inspiration, zum Kon-
sum, zur Entspannung, zur Kommunikation,
zum Bewegen und zum Spaß haben.
Wir verlieren unsere Innenstädte nicht. Aber
wir sollten sie davon entlasten, Marktplatz
für Waren sein zu müssen. Spätestens die
nächste Generation wird sich ohnehin alles
an die Haustür bringen lassen. Und vielleicht
entsteht damit eine neue Qualität. Dann
bräuchte man auch keine Parkplätze mehr,
um die schweren Einkäufe zum Auto zu brin-
gen und unsere Innenstädte hätten endlich
die Chance, mehr zu sein als austauschbare
Fußgängerzonen mit den immer gleichen
Geschäften.

π Wie sehen Sie die Zukunft des Einzel-
handels? Und was erwarten Sie von
unseren Innenstädten in zehn oder
20 Jahren? Schreiben Sie uns gerne:
info@derwirtschaftsverein.de

Keine Geschenkidee? Wie
wäre es mal mit der BUXCard . . .

D as Netz an Akzeptanzstellen
wächst weiter: Mittlerweile sind
über 80 Partner aus den ver-
schiedensten Bereichen Teil der

BUXCard und es gibt bereits weitere Inte-
ressenten. Damit ist die Buxtehuder Gut-
scheinkarte für den Beschenkten besonders
attraktiv: Ob für eine Yogastunde, einen
Kino-, Friseur- und Restaurantbesuch, für
ein neues Buch, einen Strauß Blumen oder
für verschiedene Dienstleistungen aus den
Bereichen Gesundheit, Werbung, Fotogra-
fie oder Abfallentsorgung – die BUXCard
kann vielfältig eingelöst werden und unter-
stützt die lokale Wirtschaft.
Die BUXCard ist insbesondere zur Bele-
bung der Stadt ein wichtiger Baustein
und macht darüber hinaus das große An-
gebot der Hansestadt sichtbar und erleb-
bar. Das Ziel des Stadtmarketings ist es,
den Gutschein langfristig in Buxtehude zu
etablieren, um so die Unternehmen nach-
haltig zu stärken und zu unterstützen. Wer
als Einzelhändler, Gastronom oder Dienst-
leister mit Sitz im Buxtehuder Stadtgebiet
noch am Gutscheinsystem teilnehmen

möchte, kann das jederzeit. Eine Teilnahme
ist noch bis zum 31. August 2024 kosten-
frei. Das Stadtmarketing plant für Anfang
2022 auch die Einführung eines steuerfrei-
en Arbeitgebergutscheins. Unternehmen,
die sich daran beteiligen möchten, können
sich direkt beim Stadtmarketing melden:
gutschein@stadt.buxtehude.de.

>> Web: Weitere Infos und
aktuelle Teilnehmer unter
www.gutschein-buxtehude.de

Foto: Adobe Stock
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Per Girokonto
zum Heimvorteil
Volksbank Lüneburger Heide eG belohnt
treue Kunden mit dem VR Prime-Bonusprogramm

M it Bonusprogrammen ist das
ja immer so eine Sache: Viele
sehen auf dem Papier zunächst
einmal gut aus. Doch wenn es

um den konkreten Nutzen geht, dann sprin-
gen oft nur ein paar Cent heraus – und das oft
auch nur im Tausch gegen persönliche Daten.
Bei der Volksbank Lüneburger Heide eG ist das
anders. Dort steckten die Mitarbeiter monate-
lang die Köpfe zusammen, um ein neuartiges
System auszutüfteln, von dem nicht nur die
Bank profitiert, sondern auch die treuen Kun-
den etwas haben.
VR Prime nennt sich die Vorteilswelt. „Je in-
tensiver ein Kunde unsere Dienstleistungen
nutzt, desto mehr Vorteile genießt er. Und die
sind am Ende bares Geld wert“, sagt Ulrich
Stock, Vorstand der Volksbank Lüneburger
Heide, im Gespräch mit Business & People.
So wachsen bei intensiver Nutzung beispiels-
weise die Freibeträge für das Verwahrentgelt.
Zudem werden Kontoführungsgebühren er-
stattet. „In der höchsten Stufe ist diese Er-
stattung dann sogar höher als die eigentliche
Gebühr. Der Kunde erhält für sein Girokonto
also sogar Geld heraus.“ Die VR Prime-Welt
umfasst für Privat- und Firmenkunden je fünf
Themenfelder (siehe Info-Kasten) und stellt –
wenn man so will – einen echten Heimvorteil
für regional verwurzelte Kunden dar.
Teil des VR Prime-Programms ist auch das
neue VR Prime-Konto. Ab 6,95 Euro pro Monat
(Privatkunden) beziehungsweise 11,95 Euro
(Firmenkunden) kann hier der Einstieg in die
Prime-Welt erfolgen. „An diesem Konto wird
deutlich, wie intensiv wir die neuen Produkte
entlang des veränderten Nutzungsverhaltens
unserer Kunden entwickelt haben“, erklärt
Stock. „In der Pandemie zahlt man ja auch gern
mal das Brötchen beim Bäcker per Karte. Und
da kann es dann passieren, dass man für ein
Brötchen von 80 Cent mal eben 40 Cent für die
Zahlung dazurechnen muss.“ Dieses Problem
könne nun durch das modulare Hinzubuchen
verschiedener Pakete gelöst werden. „Das ist

fast so wie bei einem Mobilfunktarif, bei dem
Sie eine Flatrate aktivieren können. Bei uns be-
kommen Privatkunden für drei Euro pro Monat
das Zahlungspaket, und schon sind sowohl alle
Zahlungen mit Lastschrift als auch sämtliche
Debitkarten-Transaktionen inkludiert.“
Innerhalb des VR-Verbunds sorgt das Team
der Volksbank Lüneburger Heide mit dem
Modell bereits für Aufsehen. „Natürlich haben
auch andere Häuser Kundenbindungspro-

gramme umgesetzt. Aber so umfassend wie
wir hat das, denke ich, bislang niemand hin-
bekommen.“ Auch von außerhalb des Ver-
bunds nimmt Volksbankvorstand Stock be-
reits neugierige Blicke wahr. „Wir haben da
ein tolles Produkt hingestellt. Und nun sind
wir natürlich gespannt, wie der Wettbewerb
nachzieht!“ top

>> Web: www.vblh.de

Info: Das VR Prime-Bonusprogramm
Im B&P-
BusinessTalk
erläutert Ulrich
Stock, Vorstand
der Volksbank
Lüneburger
Heide eG, die
Vorzüge des
neuen Konten-
modells und die
ersten Reakti-
onen aus der
Branche.

Das VR Prime-Bonusprogramm umfasst
für Privatkunden die fünf Bedarfsfelder
Liquidität, Absicherung, Vermögen, Vor-
sorge und Immobilien. Für Firmenkunden
gehören neben Liquidität und Absiche-
rung außerdem die Felder Vermögen &
Eigenkapital, Vorsorge & Mitarbeiter sowie
Investition & Finanzierung dazu. Für beide
Programme gilt: Je mehr man mit der
Genossenschaftsbank zusammenarbeitet,
desto höher wird der Status – und umso
preiswerter wird es für den Kunden. Die
Namen der Bonusstufen lauten Bronze, Sil-
ber und Gold. Ein Beispiel: Entscheidet sich
ein Kunde im Feld Liquidität für eine neue

Kreditkarte, wird seinem VR Prime-Status
ein Baustein gutgeschrieben. Jeder Bau-
stein trägt zur Statusverbesserung bei. Die
Folge sind Vorteile wie reduzierte Konto-
führungsgebühren oder höhere Freibeträ-
ge beim Verwahrentgelt. Zudem bringt ein
höherer Status auch die Möglichkeit, mehr
Mitgliedsanteile zu erwerben und damit
die Chance auf eine attraktive Dividende.
Die Zustimmung zur Teilnahme am Bonus-
programm kann ganz einfach per QR-
Code, Post, Mail, telefonisch oder persön-
lich beim Berater erfolgen. Alle Informati-
onen finden sich auch auf der Homepage
der Bank. top

Attacke!
Der Hollenstedter Unternehmer Andreas Kirschen-
mann geht in die digitale Offensive und eröffnet
den ersten Gastroback-Store – ein volldigitalisiertes
Einzelhandelsexperiment mitten in Lüneburg

E r ist Unternehmer, Inhaber von Gas-
troback (Küchengeräte) in Hollen-
stedt, Marketing-Experte und Präsi-
dent der Industrie- und Handelskam-

mer Lüneburg-Wolfsburg: Andreas Kirschen-
mann hat viele Gründe, sich speziell mit dem
Einzelhandel auseinanderzusetzen. Er weiß
um die Probleme der Geschäftsinhaber, be-
obachtet die Erosion der Einzelhandelsstruk-
tur in den städtischen Fußgängerzonen und
sieht die Chancen der Digitalisierung. Wäh-
rend viele Geschäftsinhaber zum Rückzug
blasen und die Öffnungszeiten reduzieren,
hat Kirschenmann in Lüneburg ein spekta-
kuläres Experiment gestartet und den ersten
volldigitalisierten Gastroback-Store eröffnet.
Selbstversuch und Perspektivwechsel glei-
chermaßen.
Die Grapengießerstraße in Lüneburg ist
eine klassische Fußgängerzone. Im Jahr zwei
der Pandemie kämpfen auch hier viele Ge-
schäftsinhaber um ihre Zukunftsperspektive,
doch die hochschnellenden Infektionszahlen
im Herbst 2021 sind Gift für die Nerven. Der
stationäre Einzelhandel muss sich neu erfin-
den. Doch wie geht das? Eine Antwort fin-
det sich in der Grapengießerstraße 46. Ein
langgestrecktes Ladengeschäft mit einem
vergleichsweise kleinen Schaufenster. Hin-
ter der Scheibe entfaltet sich die technische
Welt von Gastroback. Unter diesem Namen
vertreibt Kirschenmann eine breite Palet-
te von Elektrogeräten rund um die Küche.
Üblicherweise trifft der Kunde im Elektro-
fachmarkt auf Gastroback. Die Geräte sind
überwiegend in mattem Edelstahl designt
und fallen schon aufgrund ihrer technischen
Anmutung ins Auge – die meisten hat Kir-
schenmann selbst entwickelt.

Lieferung frei
Haus inklusive
Zwischen den Tischen, auf denen etwa 100
Geräte vom Toaster bis zur Siebträgerkaf-
feemaschine stehen, fallen große Bildschir-
me auf. An jedem Gastroback-Gerät hängt
zudem ein QR-Code. Warum, erläutert Sigrid

Weber, die als Store-Managerin vor Ort ist:
„Die Kunden können den Code mit dem
Smartphone scannen und sind sofort on-
line. Sie können sich einen Film anschau-
en, der das Gerät in Betrieb zeigt, bestellen
und bezahlen. Wer den Toaster mitnehmen
möchte, kann das tun, ansonsten liefern wir
kostenlos frei Haus. Wer uns besucht, der soll
die Welt von Gastroback kennenlernen und
sich ganz entspannt zurücklehnen. Deshalb
lautet meine erste Frage auch oft: Was kann
ich Ihnen anbieten?“
Im hinteren Bereich des Gastroback-Stores
ist ein Küchentresen mit Bistrostühlen auf-
gebaut. Eine Kasse sucht man vergeblich,
stattdessen sind hier vor allem an den Wo-
chenenden Küchengeräte in Aktion. Beim
Besuch von B&P zeigt Andreas Kirschen-
mann erstmal seine Barrista-Künste und zau-
bert drei perfekte Latte macchiato ins Glas.
„Um einen guten Kaffee zu machen, braucht
man vor allem eines: Zeit.“ Die Mischung
aus Gastlichkeit, Digitalisierung („Hier kann
man nicht mit Bargeld bezahlen“) und einer
attraktiven Produktpalette sorgt umgehend
für eine ungewohnt entspannte Atmosphä-
re. Nach demselben Prinzip geht auch der
schwedische Möbelkonzern Ikea derzeit
neue Wege (siehe B&Pimpact auf den Seiten
4 und 5). Shoppen als Erlebnis – eigentlich
genau das, wovon viele Geschäftsinhaber
träumen.

Neue Sicht auf
den Einzelhandel
Während Sigrid Weber etwas Ingwerpul-
ver sowie zwei Messerspitzen Zimt und
Kardamom in den Latte macchiato rührt,
sagt Andreas Kirschenmann: „Hier trifft der
stationäre Einzelhandel auf die digitale Welt.
Wir verzahnen den traditionellen Laden mit
dem Cyper-Deal. Der Kunde bestellt au-
tomatisch online und bekommt im Laden
denselben Preis wie im Internet.“ Und. „Mir
macht es unheimlich Spaß, hier im Laden
auf unsere Kunden zu treffen. Dabei kom-
men sogar Ideen für neue Entwicklungen zu-

stande. Der direkte Kontakt ist sehr wertvoll.
Vieles habe ich hier selbst auf- und angebaut
– das ist eine coole Erfahrung. Und in meiner
Rolle als IHK-Präsident sehe ich das ganze
Einzelhandelsthema jetzt noch einmal aus
einer neuen Perspektive.“
Auf Lüneburg fiel die Wahl, weil die Stadt
„quirlig, jung und auch für Touristen attrak-
tiv“ ist, erläutert Kirschenmann. Von der
Idee bis zur Eröffnung des Stores brauchte
er gerade Mal zwei Wochen. Sigrid Weber:
„Das ging nach dem Motto ‚Gedacht – ge-
macht‘. Natürlich haben die Mitarbeiter in
Hollenstedt die Spontanaktion sehr unter-
stützt, aber wir wollten nicht erst lange pla-
nen und uns verzetteln. Erst die Idee und
dann: Attacke!“

„Die Marke entsteht hier“

Das Ergebnis: In Lüneburg ist nun
Smart-Shopping möglich. „Unsere Welt ist
hier“, sagt Andreas Kirschenmann und zeigt
auf den großen Bildschirm an der Wand, auf
dem just in dem Moment ein vielverspre-
chendes Schweinefilet auf den Grill gelegt
wird. Natürlich digital, versteht sich. Der
Unternehmer: „Für uns ist das auch in an-
derer Hinsicht ein spannendes Experiment:
Die Marke Gastroback entsteht hier. Und:
Es kommen Kunden herein, die uns kennen
und begeistert sind. Neulich sagte jemand,
das sei hier ja wie im Apple-Store.“ Unter
Einzelhandelsgesichtspunkten ein digitaler
Ritterschlag. Bis Ende Januar ist der Gastro-
back-Store in der Grapengießerstraße ge-
mietet – mit Option auf Verlängerung. Kir-
schenmann: „Wenn der Pilot funktioniert
und sich die analoge und die digitale Welt
zusammenbringen lassen, dann rollen wir
das Store-Konzept bundesweit in unseren
sechs Vertriebsgebieten aus.“ wb

>> Web: www.gastroback.de

π Einblick in die Produktpalette:
https://www.gastroback.de/
virtueller-messestand/

Andreas Kirschenmann, Inhaber von Gastro-
back in Hollenstedt, steht im neuen Gastro-
back-Store in Lüneburg. Er demonstriert, wie
sich die analoge Einkaufswelt mit der digitalen
Welt verbinden lässt. Fotos: Wolfgang Becker

Shoppen als Erlebnis – wie geht das? Im B&P-Businesstalk erläutert Andreas
Kirschenmann sein Pilotprojekt und spricht mit B&P-Redakteur Wolfgang
Becker über Chancen und neue Wege im stationären Einzelhandel.

Sigrid Weber ist die „Frau vor Ort“:
Als Store-Managerin führt sie die

Kunden an die Schwelle der digita-
len Einkaufswelt – und dabei ist ein

Latte macchiato immer hilfreich.

digital
KONKRET
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W er etwas auf sich hält, hat nicht nur
den Jahresplaner an der Wand seines
Büros hängen, sondern vielleicht
auch ein Bild, eventuell sogar ein

richtiges Kunstwerk. Doch wie steht es eigentlich
um die steuerlichen Aspekte so einer Anschaffung?
Ein durchaus spezielles Thema, denn Kunst ist nicht
gleich Kunst, wie der Harburger Steuerberater Her-
bert Schulte bei einem B&P-Gespräch in der Kanz-
lei SchlarmannvonGeyso erläutert. Manches echte
Ölgemälde ist eben auch nur Gebrauchskunst. Der
Unterschied liegt im Preis und nicht selten in der
Betrachtungsweise eines Gutachters, der weiß, wo
die scharfe Trennlinie zwischen Gebrauchskunst
und echter Kunst zu ziehen ist.
Schulte: „Grundsätzlich gilt zunächst einmal, dass
aus Vereinfachungsgründen Kunstwerke bis 5000
Euro vom Finanzamt als Gebrauchskunst gewertet
werden. Wer sich so ein Gemälde oder ein Objekt
anschafft, um damit den Bürobereich zu verschö-
nern, der erhöht das Betriebsvermögen und kann
den Kaufpreis über 15 Jahre lang steuerlich gel-
tend machen, also abschreiben. Nach den 15 Jah-
ren steht das Kunstwerk dann noch mit einem Euro
als Erinnerungsposten in den Büchern.“ Dennoch
die Frage: Was ist denn nun eigentlich Gebrauchs-
kunst? Dazu der Steuerfachmann: „Diese Frage ist
gemeinsam mit dem Finanzamt zu klären, denn
echte Kunst ist nicht abschreibbar – sie verliert ja
nicht an Wert. Im Zweifel wird deshalb ein Gutach-
ter hinzugezogen.“

Ist der Künstler anerkannt?

Das Hauptkriterium für „echte Kunst“ ist dieses:
Das Werk muss von einem „anerkannten Künstler“
stammen. Bei einem echten Caspar David Friedrich
oder einem Picasso ist der Fall eindeutig – diese Bil-
der sind selbstverständlich werthaltige Kunst. Doch
wie steht es um zeitgenössische Kunst, die ja häufig
regelrechten Modeschwankungen ausgesetzt ist?
Bei Gerhard Richter (89) ist die Lage klar – da geht
ein monumentales Werk schon mal für 41 Millio-
nen Euro über den Ladentisch. Wer sich das Bild
„Caligula‘s feuchtester Traum. Mein Zypressen-
maul juckt bis zum Echnackton de Large“ (2002)
von Jonathan Meese ins Büro hängen wollte, der
hätte dafür über 60 000 Euro hinblättern müssen.
Das ist denn wohl auch Kunst. Doch was ist mit
einem Likörell von Udo Lindenberg (Originale sind
nach Auskunft eines Galeristen derzeit für knapp
10 000 Euro zu haben) oder einem Original-Ot-

tifanten von Otto Waalkes (etwa 20 000 Euro)?
Schulte: „Diese Bilder werden zurzeit vergleichs-
weise hoch gehandelt, aber in 50 Jahren spricht
vielleicht niemand mehr darüber, weil die Maler
eigentlich Musiker beziehungsweise Comedian
waren und ihre Werke zu Lebzeiten gut im Kreise
der Fans vermarktet haben. Ob die ihren Wert hal-
ten, kann heute niemand sagen.“
Fest steht: Ob Gebrauchskunst oder ein echter
Rembrandt, den ein Unternehmer kauft und ins
Foyer hängt, beide sind in diesem Moment Be-
triebsvermögen und sollten tunlichst vor Ort sein,
wenn eine überraschende Betriebsprüfung ansteht.
Schulte: „Hängt der Betriebs-Rembrandt dann zu-
fällig im Privathaus des Unternehmers, wird es
schwierig. Das gilt auch für Gebrauchskunst. Ist
das Bild nicht im Unternehmen, liegt Steuerhinter-
ziehung vor.“

Am Ende kassiert
der Staat doch
Interessant wird es, wenn eine Betriebsauflösung
ansteht und das Kunstwerk verkauft wird. Ist es ein
alter Meister, also anerkannte Kunst, werden nur
sieben Prozent Umsatzsteuer erhoben. Käme der
Unternehmer auf die Idee, das wertvolle Werk zu
einem sehr günstigen Preis an sich selbst zu verkau-
fen, würde dies eine Nachfrage des Finanzamtes
geradezu provozieren. Ist es Gebrauchskunst, die
verkauft wird, sind 19 Prozent fällig. Ein bereits ab-
geschriebenes Kunstwerk, das noch mit einem Euro
in den Büchern steht, aber für 5000 Euro verkauft
wird, löst eine Besteuerung der Differenz aus: 4999
Euro. So holt sich der Staat die Steuer zurück.
Herbert Schulte: „Als Tipp lässt sich sagen: Beim
Erwerb eines Kunstwerks von einem anerkannten
Künstler kann ein Privatkauf durchaus günstiger
sein. Der Eigentümer könnte das Bild dann sogar an
sein eigenes Unternehmen oder an Dritte vermie-
ten. Dies würde im Unternehmen Betriebsausga-
ben auslösen und dem Eigentümer Mieteinnahmen
bescheren – am Ende ist es ein Rechenexempel und
muss im Einzelfall geprüft werden. Immerhin: Das
Werk hinge dann im Unternehmen, wäre aber kein
Betriebsvermögen. Allerdings muss man als Unter-
nehmer, der an sich selbst vermietet, damit rech-
nen, dass geprüft wird, ob die Miete nichts anderes
als ein Ratenkauf ist. In dem Fall entfielen die steu-
ermindernden Betriebsausgaben rückwirkend.“
Kurz: Es ist kompliziert – wie immer im deutschen
Steuerrecht. wb

KOLUMNE

Personal 4 you
Von CORINNA
HOREIS, Diplom-
Kauffrau und
Personalberaterin

Welche Arbeit
macht Sinn?
Arbeit ist für uns weit mehr als der reine Broterwerb.
Zu arbeiten gibt einen Sinn, definiert unseren Platz in
der Gesellschaft, strukturiert unser Leben und stärkt das
Selbstwertgefühl. Für viele Menschen ist der Beruf zum
Geldverdienen da. Die heranwachsenden Generationen
stellen zunehmend die Fragen nach dem „Warum“ (Y =
Why) und wann Arbeit Sinn macht.
Die Frage nach dem Sinn steht immer nach der Frage
des Geldes. Primäres Ziel der Arbeit ist die Existenzsi-
cherung. Die Sinnfrage – womit verbringe ich eigent-
lich einen Großteil meiner Lebenszeit – ist erst einmal
zweitrangig. Worin der einzelne Beschäftigte einen Sinn
im Job sieht, ist individuell geprägt.
Die Ansätze von New Work definieren Arbeit in unserem
Leben neu und stellen die Aspekte der Sinnhaftigkeit ins
Zentrum von Arbeit. Prinzipiell ist jede Art von Arbeit an
sich sinnvoll, doch ist der Sinn nicht immer offensicht-
lich, wenn jemand nicht gerade für das Wohl von Men-
schen, Tieren oder Umwelt beruflich verantwortlich ist.
Arbeit wird insbesondere dann als sinnhaft empfunden,
wenn sie einen Beitrag für einen größeren Zweck leistet,
sie zu den Idealen und zu der jeweiligen Lebenssituation
passt und wenn das Tun wertgeschätzt wird.
Menschen, die sich mit den Aufgaben und dem Arbeit-
geber identifizieren, sind wesentlich motivierter und en-
gagierter. Der Grund, warum manche Menschen lieber
zur Arbeit gehen als andere, ist, dass sie zeigen können,
was sie gut können, dass sie einen Beitrag zum Gesamt-
ergebnis leisten und mitgestalten können und dass sie
Anerkennung erhalten. Wer den Sinn der Tätigkeit nicht
sieht, wird demotiviert, leistungsschwächer oder gar
krank werden.

Anerkennung und
Wertschätzung
Unternehmen können Rahmenbedingungen schaffen,
in denen Arbeit als sinnhaft erachtet wird. Es werden an-
genehme Arbeitsatmosphäre geschaffen, ein faires Mit-
einander gelebt, Verantwortungsbewusstsein und Ent-
scheidungsfreiheiten forciert, Anerkennung und Wert-
schätzung ausgedrückt. Der Beitrag jedes Einzelnen ist
ein wichtiges Puzzlestück im Gesamtgefüge, ohne den
das Unternehmen nicht dauerhaft bestehen kann. Füh-
rungskräfte sind gefragt, den Sinn der Tätigkeiten für
die Mitarbeiter herzustellen. Diese Transparenz schafft
Motivation, höhere Leistungsbereitschaft und geringe
Krankenstände.
Auf dem Arbeitsmarkt hat der Aspekt Sinnhaftigkeit bei
den Jobsuchenden oder Wechselwilligen einen hohen
Stellenwert. Arbeitgeber, die der Arbeit einen Sinn
geben und diesen hervorheben, verschaffen sich einen
Wettbewerbsvorteil (Stichwort Arbeitgeberattraktivi-
tät).
Jeder Mensch will gebraucht werden und sollte einen
Sinn im Job finden.

Der Harburger
Steuerberater Herbert
Schulte hat selbst
ein Faible für Kunst,
weiß aber um den feinen
Unterschied zwischen
einem anerkannt echten
Kunsthwerk und
Gebrauchskunst.

Foto: Wolfgang Becker

Was Kunst ist, bestimmt
das Finanzamt

B&P-GESPRÄCH Herbert Schulte über steuerliche Aspekte
beim Kauf von Picasso, Meese, Lindenberg & Co.

Was prüft ein
Kunst-Gutachter?
Diese Faktoren spielen bei der Beurteilung ech-
ter Kunst eine Rolle: Versicherungssumme, Her-
kunft, Zustand, Zollerklärung, Urherberschaft
des Künstlers (Signatur, Werkverzeichnis), Echt-
heit (naturwissenschaftliche Analyse), Reputati-
on des Künstlers, Qualität des Kunstwerks, Vor-
liegen eines Restitutionsverfahrens (Raubkunst,
Enteignung), eventuelle Eigentumsansprüche
aus dem Ausland, kunstgeschichtliche Bedeu-
tung sowie die Bedeutung für den nationalen
und internationalen Kunstmarkt.

Private Aspekte beim
Kunstkauf
Der private Kauf von Kunst hat keinerlei direkte
steuerliche Aspekte – mit zwei Ausnahmen:
Wird das Werk binnen eines Jahres weiterver-
kauft, liegt ein steuerpflichtiges Spekulations-
geschäft vor. Herbert Schulte: „Ein weiterer
steuerlich relevanter Fall liegt vor, wenn sich
bereits im Zusammenhang mit dem Kauf eine
Gewinnerzielungsabsicht nachweisen lässt.“

Ein zweites Thema ist die Erbschaftssteuer. Exis-
tiert im Nachlass ein anerkanntes Kunstwerk,
wird eine kleine Steuerbefreiung von 60 Prozent
gewährt, wenn es der Forschung beziehungs-
weise der Volksbildung zur Verfügung steht
und die jährlichen Erhaltungskosten eventu-
elle Einnahmen nicht überschreiten, erläutert
Herbert Schulte. Eine große Steuerbefreiung
(100 Prozent) wird gewährt, wenn das Werk im
öffentlichen Interesse Bedeutung für Kunst, Ge-
schichte oder Wissenschaft hat. Es muss zudem
seit mindestens 20 Jahren im Familienbesitz
und den Bestimmungen der Denkmalpflege
unterstellt sein. In diesem Fall ließe sich das
Kunstwerk steuerfrei vererben. Die Befreiung
entfällt allerdings nachträglich, beispielsweise
wenn das vererbte Werk binnen zehn Jahren
verkauft wird oder die Voraussetzungen für die
Steuerbefreiung in dieser Zeit entfallen. Dann
würde der Fiskus wieder zugreifen. wb

>> Web: www.schlarmannvongeyso.de

Foto: Adobe Stock
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Peter Schlosser • Sina Schlosser

n Speditionshaftung

n Frachtführerhaftung

n CMR

n Kabotage

nWarentransport

n Gebäude

n Lagerinhalt

n Büroinhalt

n KFZ

n Trailerkasko

nMaschinenbruch

n Stapler

n Rechtsschutz

n Elektronik

n Haftpflicht

n Privatversicherungen

Die wichtigsten Versicherungsangebote:

Kiekeberg-Museum
bekommt eine „Ley-Bude“

Haspa fördert aus dem Lotteriesparerlös den Ab- und Wiederaufbau eines historischen Behelfsheimes –
Gleich zwei hohe Förderbeträge fließen in den Kreis

D as Freilichtmuseum am Kie-
keberg bekommt ein heute
seltenes, intaktes Behelfsheim
aus dem Zweiten Weltkrieg,

eine sogenannte „Ley-Bude“. In ihnen
wurden von August 1943 bis Frühjahr
1945 insbesondere Evakuierte und Aus-
gebombte aus deutschen Städten unter-
gebracht. Ihren abschätzigen Rufnamen
erhielt die „Ley-Bude“ nach Robert Ley,
der als Reichswohnungskommissar und
hoher NS-Funktionär unter anderem für
die Wohnraumbewirtschaftung im Krieg
zuständig war und seinem Schicksal im
Zuge der Nürnberger Prozesse durch
Selbstmord zuvorkam. Noch steht die
„Ley-Bude“ in einem Wald bei Lindhorst
(Seevetal). Sie ist vielleicht das letzte ori-
ginal erhaltene Exemplar ihrer Art. Im
kommenden Jahr wird sie an den Kieke-
berg geholt und originalgetreu wieder-
aufgebaut, restauriert und eingerichtet.
Ihren Platz findet die „Ley-Bude“ neben
der Nissenhütte, einer Wellblechhütte,
die von den Alliierten nach dem Zwei-
ten Weltkrieg vielfach als Behelfsheim
aufgebaut wurde. Den Abbau am alten
Standort und Wiederaufbau der „Ley-Bu-
de“ fördert die Hamburger Sparkasse mit
10 000 Euro aus dem Lotteriesparen, die
von den Regionaldirektoren Süd, Arent
Bolte undMarcel Sluppke, bei einem Vor-
Ort-Termin an die Museumsleitung über-
geben wurde.

Zeitzeugnis steht
(noch) in Lindhorst
Vier mal fünf Meter, zwei Räume mit
schlichten Holzwände, keine Toilette – so
stellte sich der Nazi Ley die „provisori-
sche“ Unterbringung der Ausgebombten
vor, deren Zahl ab 1943 als Folge der al-
liierten Bombenangriffe dramatisch zu-
nahm. Dr. Stefan Zimmermann, Direktor
des Kiekeberg-Museums: „Aus alten Un-
terlagen wissen wir, dass 1000 Ley-Buden
in den Landkreis Harburg geliefert werden
sollten. Ob die hier jemals ankamen, ist

aber nicht nachgewiesen. Nach dem Krieg
wurden die aufgestellten Hütten dann
vielfach weitergenutzt – als Wochenend-
haus oder Geräteschuppen. Die Ley-Bude
ist deshalb für uns so ausgesprochen in-
teressant. Sie passt ideal in die Chronolo-
gie unserer Gebäude, die das Wohnen in
der jüngeren Geschichte dar stellen. Aller-
dings sind diese Buden heute so gut wie
nicht mehr zu finden. Deshalb ist es gera-
dezu ein Glücksfall, dass wir in Lindhorst
fündig geworden sind.“
In Lindhorst war gegen Kriegsende eine
Hamburger Apothekerfamilie einquar-
tiert worden, die die Hütte später als
Wochenendhaus nutzte. Der Folgebesit-
zer baute sich später ein neues Wochen-
endhaus, pflegte die Ley-Hütte aber so
gut, dass sie heute noch intakt ist – „und
im Originalzustand“, wie Zimmermann
betont. Das sei eine echte Ausnahme.
Im kommenden Jahr soll die Ley-Bude
dank der Haspa-Unterstützung „ganz-
heitlich transloziert“ (umgesetzt) wer-
den – so, wie auch ein Teil der Objek-
te in der Königsberger Straße, darunter
eine alte Tankstelle aus Stade und ein
Quelle-Fertighaus aus Winsen. Landrat
Rainer Rempe nutzte die Überreichung

der Förderzusage dazu, an die drama-
tischen Jahre 1939 bis 1949 zu erin-
nern: „Die Bevölkerung im Landkreis
Harburg wuchs damals von 62000 auf
124000 Menschen an – binnen zehn
Jahren. Viele kamen aus Hamburg. Sie
hatten ihre Wohnungen verloren und
nichts zu essen. Dann kamen die Vertrie-
benen aus dem Osten hinzu. Die Hilfe-
suchenden wurden einfach einquartiert
– da wurde nicht lange gefragt. Natür-
lich führte das zu Reibungspunkten, aber
diese Menschen haben ganz maßgebli-
chen Anteil am Aufbau, am Wohlstand
und am Erfolg der Entwicklung im Land-
kreis Harburg.“
Heiner Schönecke, Vorsitzender des Kie-
keberg-Fördervereins, erinnerte an den
Begründer des Freilichtmuseums, Willi
Wegewitz. Der war eigentlich Chef des
Helms-Museums (heute: Archäologi-
schesMuseumHamburg – Stadtmuseum
Harburg), hatte aber mit dem Kiekeberg
eine Außenstelle gegründet und damit
quasi den Weg für eine Hamburger En-
klave auf niedersächsischem Boden ge-
ebnet. Schönecke: „Hamburg hatte ja
einen Anteil an der Gründung des Kieke-
berg-Museums – der Landkreis und die

Hansestadt haben hier eine gemeinsame
Geschichte.“ Der Förderverein ist als Fi-
nanzierungspartner im Boot, falls sich
die Translozierung der „Ley-Bude“ unter
Kostengesichtspunkten als aufwendiger
erweisen sollte als gedacht.

Weitere hohe
Zuwendung
im Kreisgebiet

Die Direktoren der Hamburger Spar-
kasse, Arent Bolte und Marcel Sluppke,
erklären, warum sie diesen Bereich der
Hamburger Geschichte im Nachbarland
Niedersachsen fördern. „Zum einen ist es
wichtig, auch einen schwierigen Aspekt
der Hamburger Geschichte zu vermit-
teln.“Mit Blick auf die Bildungsarbeit und
die historischen Gebäude am Kiekeberg
fügen sie hinzu: „Es ist eine tolle Arbeit,
die hier geleistet wird. Wir freuen uns auf
eine nachhaltige Vermittlung – das Team
erhält die Tradition und wirft den Blick in
die Zukunft. Wir möchten die Menschen
an den Kiekeberg mitnehmen.“
Arent Bolte betonte weiter, dass es mehr
denn je wichtig sei, dass Hamburger In-
stitutionen und ihre Nachbarn enger zu-
sammenarbeiten. „Wir müssen Hamburg
groß betrachten, als Metropole – das tun
auch ausländische Investoren, wenn sie
zu uns kommen. Da wir wissen, was für
eine tolle Arbeit hier auf dem Kiekeberg
geleistet wird, haben wir uns entschie-
den, einen so hohen Betrag an das Muse-
um zu geben. Eine weitere Zuwendung
in dieser Höhe wird ebenfalls in den
Landkreis Harburg gehen – an den Arten-
schutz Wildpark Lüneburger Heide e.V.
Damit werden neue Umweltbildungssta-
tionen auf dem Gelände gefördert, die
unter anderem über Wildbienen infor-
mieren.“ wb

>> Web: www.haspa.de;
www.foerderverein-kiekeberg.de;
www.kiekeberg-museum.de

Sparen und Gutes bewirken
Die Hamburger Sparkasse (Haspa) unterstützt mehr
als 500 gemeinnützige Organisationen in und um
Hamburg. Beim Lotteriesparen wird mit einem
Schritt dreimal etwas bewegt: Sparen, helfen und
gewinnen. Das ist ganz einfach und bequem. Die
Teilnehmenden spielen jeden Monat ein oder meh-
rere Lose für je fünf Euro. Hiervon werden vier Euro
gespart und 25 Cent fließen direkt an einen guten
Zweck. Wer mehr Gutes tun und seine Gewinnchan-
cen erhöhen möchte, spielt zehn Lose mit verschie-
denen Endziffern. Auf diese Weise gewinnt er jeden
Monat mindestens drei Euro. Mit den Fördermitteln
werden ganz gezielt lokale Projekte in den Berei-
chen Soziales, Bildung, Kultur, Sport und Umwelt
gefördert.

π Am Lotteriesparen kannman in jeder
Haspa-Filiale oder online unter haspa.de/
lotteriesparen teilnehmen. Mehr über das ge-
sellschaftliche Engagement der Haspa gibt es
online unter haspa-gut-fuer-hamburg.de.

DER NÄCHST
E UMZUG

Umzug des historischen
Gebäudes gesichert
(von links): Marcel
Sluppke und Arent

Bolte übergaben den
symbolischen Scheck

an den Förderver-
einsvorsitzenden

Heiner Schönecke,
Landrat Rainer Rempe,

Museumsdirektor
Dr. Stefan Zimmermann
sowie die kaufmänni-

sche Geschäftsführerin
Carina Meyer, und den
Stiftungsratsvorsitzen-

den Klaus-
Wilfried Kienert.

Foto: Wolfgang Becker

So sieht sie aus: Die „Ley-Bude“ in Lindhorst (Seevetal) wurde über die Jahrzehnte
hinweg gut gepflegt und ist fast noch im Originalzustand – ein musealer Glücksfall.

REINHÖREN.MEHR
WISSEN.MITREDEN.

Museumsdirektor
Dr. Stefan Zimmermann
Zeitreise in die 60er-Jahre: In der Kulisse des Quel-
le-Fertighauses, das damals im Versandhauskatalog
angeboten wurde, beantwortete Dr. Stefan Zimmer-
mann (links) die Fragen von B&P-Redakteur Wolf-
gang Becker. Herausgekommen ist ein kurzweiliger
Podcast, der Einblick in die spannende Themenwelt
des Kiekeberg-Museums gibt und gerade auch mit
Blick auf die Pandemie Fragen zur Wirtschaftlichkeit
beantwortet. Der Historiker Zimmermann trat vor
vier Jahren die Nachfolge von Dr. Rolf Wiese an. Mit
dem Projekt „Königsberger Straße“ setzt er einen
spannenden Plan um, denn die gezeigte Geschichte
ist noch so jung, dass ältere Besucher ihren Enkeln
zeigen können, wie sie damals aufgewachsen sind.
Reinhören. Mehr wissen. Mitreden.

Die „Königsberger“
aus der Luft
Sie kennen die Königsberger
Straße auf dem Kiekeberg
noch nicht? Hier finden Sie
ein kleines Video von Wortlie-
ferant Tobias Pusch, das den
Ausbau-Status im Herbst 2021
wiedergibt, denn noch sind nicht alle Zwischenziele
umgesetzt. Anschauen kann man aber bereits die
Tankstelle, das Quelle-Fertighaus und das Siedlungs-
doppelhaus mit einer Ausstellung im Erdgeschoss.
Die halbrunde Ladenzeile und das 50er-Jahre-Sied-
lungshaus sind noch in der Ausbauphase.
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Moin! Ich bin Ingolf F. Kropp.
Mein Herz und meine Leidenschaft

gehören meiner Familie, der Kunst, den
großen Philosophen und meiner Arbeit als
Rechtsanwalt und Business-Mentaltrainer.

Ich bin gleichermaßen ein Mann der Sprache
und der Tat und in diesem Sinne Partner in

der Kanzlei SCHLARMANNvonGEYSO.

Zusammen mit meinem Team unterstütze
ich Sie gern in allen Fragen rund

um Arbeitsrecht & Strategie.
Lernen wir uns kennen!

SCHLARMANNvonGEYSO
Rechtsanwälte Steuerberater Wirtschaftsprüfer Partnerschaft mbB
Büro Harburg, Veritaskai 3, 21079 Hamburg
Tel. +49 40 697989-0
Büro Buchholz, Poststraße 7, 21244 Buchholz i.d.N.
Tel. +49 4181 2898-0
www.schlarmannvongeyso.de
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MITARBEITENDEN

2021

Die Phasen der Start-up-Finanzierung
Start-up-Unternehmer stehen nicht nur am Anfang
ihres Vorhabens, sondern während der gesamten
Aufbauphase immer wieder vor der Frage, wie das
gegründete Unternehmen und das weitere Wachs-
tum finanziert werden können. Neben der Art der
Finanzierung kann die Start-up-Finanzierung in
verschiedene Phasen unterteilt werden – je nach
Gründungs- und Wachstumsstadium, in dem das
Unternehmen sich gerade befindet.
Eine grundsätzliche Frage mit weitreichenden Fol-
gen für die zukünftige Struktur des eigenen Unter-
nehmens ist, ob das Wachstum durch Fremdkapital
oder durch Eigenkapital finanziert werden soll. Ein
gewöhnlicher Bankkredit ist jedoch im Start-up-Be-
reich wegen der hohen Risiken oftmals nur schwer
oder gar nicht zu bekommen, sodass eine Finanzie-
rung über Fremdkapital häufig ausscheidet.
Neben klassischen Eigenkapitalmodellen wie der
direkten Beteiligung von Kapitalgebern am Unter-
nehmen als Gesellschafter (beispielsweise durch
eine Kapitalerhöhung in einer GmbH, durch die
neue Gesellschafter hinzutreten) existieren auch
zahlreiche Mischvarianten, die sogenannten
„Mezzanine“-Finanzierungen. Dazu kann auch das
Wandeldarlehen (englisch: „convertible“) gezählt
werden. Der darlehensweise überlassene Betrag
kann bei Wandeldarlehen, anstatt zurückgezahlt zu
werden, unter bestimmten Voraussetzungen (Zei-
tablauf oder geknüpft an bestimmte wirtschaftli-
che Ereignisse) in Unternehmensanteile „gewan-
delt“ werden. Der Darlehensgeber erhält sein Geld
also nicht zurück, ist dann aber als Gesellschafter
am Unternehmen beteiligt.
Nach der sogenannten „Seed-Phase“, in der es le-
diglich ein unternehmerisches Grundkonzept und
eventuell geistige Schutzrechte wie Patente gibt,

schließen sich die „early stage“ (Frühphase) und
letztlich die „growths stage“ (Wachstumsphase)
an. In der Seed-Phase sind potenzielle Investo-
ren vor allem Business Angels, also Unternehmen
oder Privatpersonen, die zu einer verhältnismäßig
geringen Unternehmensbewertung die erste An-
schubfinanzierung leisten. Die investierten Beträge
unterscheiden sich je nach Geschäftsmodell und
Branche stark, liegen pro Investor jedoch meist im
fünfstelligen bis mittleren sechsstelligen Bereich.
In der Frühphase (early stage) treten dann ver-
mehrt professionelle Risikokapitalgeber (vor allem
Venture Capital Fonds) auf den Plan, die das wei-
tere Wachstum des Unternehmens begleiten, bis
es schließlich zum „Exit“ kommt, also der Veräu-
ßerung des Unternehmens an einen strategischen
Investor (Trade Sale) oder an einen weiteren Fi-
nanzinvestor (zum Beispiel ein anderer VC-Fonds).
Denkbar sind natürlich auch Szenarien wie das
„Herauskaufen“ der bisherigen Investoren durch
die Gründer oder auch ein Börsengang (IPO).
Die verschiedenen Finanzierungsmodelle gehen
praktisch immer mit einer umfassenden rechtli-
chen Dokumentation einher, die weitreichende
Bedeutung für die Gründer und das Unternehmen
hat. Auch wegen des häufig bestehenden Un-
gleichgewichts der rechtlichen Kompetenz bei er-
fahrenen Business-Angels oder VC-Fonds einerseits
und den Gründern andererseits, ist eine frühzeiti-
ge rechtliche Begleitung hier geradezu zwingend.
Eine Bezahlung der dafür entstehenden Kosten aus
dem Kapital der Investoren ist zulässig.

>> Fragen an den Autor? svallwoerden@
va-ra.com, Telefon: 0 41 41-80 29 920
Web: www.va-ra.com

KOLUMNE

De Jure . . .
Von DR. SEBASTIAN VON ALLWÖRDEN, Rechtsanwalt,
Fachanwalt für Bank- und Kapitalmarktrecht, Partner bei
von Allwörden Rechtsanwälte – Auch im B&P-BusinessTalk

M it seinen Software-Program-
men Momo und zukünftig
auch Maia ist Tiplu bisher spe-
ziell im Gesundheitswesen zu

verorten. Momo steht für die automatisierte
Vervollständigung von Krankenhausabrech-
nungen und setzt dazu auf die Vorzüge des
Machine Learning, eines Bereichs der Künst-
lichen Intelligenz. Mit Maia sollen ebenfalls
durch den Einsatz von maschinellem Lernen
Patientendaten analysiert und drohende
Komplikationen beispielsweise nach einer
Operation vorhergesagt werden. Mit Momo
ist Tiplu, wie in B&P ausführlich berichtet,
seit 2015 auf der Erfolgsspur und groß ge-
worden (derzeit 130 Mitarbeiter), Maia steht
in den Startlöchern. Doch nun setzen die
Tiplu-Gründer Dr. Lukas Aschenberg (Medi-
ziner), sein Bruder Tim Aschenberg (IT-Spe-
zialist) und Peter Molitor (Leiter Vertrieb)
bereits zum nächsten Schritt an. Mit Flowa
ist eine Software in der Entwicklung, die für
jede Branche interessant ist, in der die Digi-
talisierung zu einer Ansammlung von Syste-
men geführt hat, die jedes für sich sinnvoll,
aber nicht in der Lage sind, gemeinsam mit-
einander zu kommunizieren. Kurz: Es geht

um „Digitalisierung 4.0“. B&P sprach da-
rüber mit Johannes Hagedorn, der Anfang
2021 zu Tiplu kam und im Bereich Sales &
Marketing /Public Affairs tätig ist.

Optimierung
im laufenden Prozess
Hagedorn: „In vielen Unternehmen, gleich
welcher Branche, haben wir es mit organisch
gewachsenen IT-Strukturen zu tun. Häufig
können die verschiedenen Systeme nicht
miteinander kommunizieren – das führt im
Gesamtprozess durch etliche Systembrü-
che nicht nur zu einer extremen Fehleran-
fälligkeit, sondern vernachlässigt auch das
riesige Potenzial der Daten, die bei jedem
Prozess-Schritt anfallen. Diese können ein
Unternehmen jedoch intelligenter und
deutlich transparenter machen. Wir sind
überzeugt, dass sich Flowa – ursprünglich
für die komplexen und sensiblen Prozesse in
Krankenhäusern geschaffen – mühelos auch
auf andere Anwendungen und Branchen
übertragen lässt, beispielsweise in Behör-
den oder in der Logistik. Meines Erachtens
sind die Chancen, die sich durch eine solche

Prozess-Plattform ergeben, für jedes Unter-
nehmen riesengroß. Mit Flowa verlassen wir
nun erstmals den Medizin-Bereich, was für
uns extrem spannend ist.“
Ziel des neuen Projektes ist es beispielswei-
se, sich wiederholende Aufgaben zu auto-
matisieren und Abläufe durch den Einsatz
intelligenter Software zu optimieren. Ein Bei-
spiel: Einmal eingegebene Daten (wie zum
Beispiel persönliche Daten) stehen entlang
der gesamten Prozesskette automatisch zur
Verfügung und müssen nicht mehrfach ein-
gegeben werden, weil eine andere Abteilung
ein anderes System benutzt oder die Schnitt-
stellen nicht kompatibel sind. Darüber hin-
aus lernt das System, dass bei bestimmten
Ausgangsdaten immer die gleichen Ent-
scheidungen im Prozess getroffen werden.
Auf das Krankenhaus bezogen bedeutet das
beispielsweise, dass Flowa erkennt, wenn
bei bestimmten Patientengruppen mit be-
stimmten Beschwerden immer die gleiche
Diagnostik als erstes angeordnet wird. Diese
kann dann zukünftig gleich vorgeschlagen
werden. Flowa lernt, optimiert die Abläufe
und übernimmt dann im Idealfall sogar die
gesamte Ressourcenplanung.

Johannes Hagedorn: „Wir sind davon über-
zeugt: Wenn wir eine solche Plattform in
Krankenhäusern realisieren können, wo viele
verschiedene Systeme im Einsatz sind, dann
funktioniert das auch in anderen Branchen.“
Flowa legt sich wie ein Nervensystem über
die verschiedenen IT-Systeme und ermög-
licht eine flexible, selbstlernende, intelligen-
te Kommunikation. Sämtliche Arbeitspro-
zesse werden vernetzt. Die Software steuert
die Abläufe und trifft sogar Entscheidungen
– ein digitales Netzwerk verknüpfter und in-
teragierender Systeme entsteht.

In der Mitte der Systeme

Eine Herausforderung als Chance: „Viele Un-
ternehmen haben bisher keine definierten
Prozesse oder haben diese noch nie doku-
mentiert“, sagt Johannes Hagedorn. „Aber

das ist die Grundlage für eine Digitalisie-
rung. Ich muss genau beschreiben können,
wie was im Unternehmen abläuft. Konkret
bedeutet dies, dass zunächst einmal klar de-
finiert wird, wie ein Arbeitsablauf A zur Erle-
digung der Aufgabe B wirklich funktioniert.
Allein sich mit den eigenen Prozessen tiefer-
gehend zu beschäftigen, wird in Unterneh-
men schon erste Potenziale aufdecken – so-
bald Flowa implementiert ist, wird sich das

dann um ein Vielfaches verstärken.“
Mittlerweile hat Tiplu erste Kon-

takte zu Behörden geknüpft
– Musterbeispiele, wenn
es um komplexe Prozesse
mit verschiedenen Sys-
temen geht. Johannes
Hagedorn: „Der Bedarf
ist unbestritten, und wir
merken, dass auch ers-
tes Interesse da ist. Das

freut uns, denn bei uns im
Unternehmen mit den vie-

len sehr jungen Mitarbeitern
sind wir auch Idealisten. Wir wol-

len etwas entwickeln, was Menschen
wirklich hilft.“ Und weiter: „Bei Tiplu ist der
Ansatz dabei immer derselbe: Wir haben
eine Vision, nutzen inhaltliche Fachkompe-
tenz aus der jeweiligen Berufsgruppe und
hinterfragen immer wieder ehrlich, ob un-
sere Ideen am Ende auch realistisch umsetz-
bar sind – nur so können wir dem Vertrauen
gerecht werden, das viele Partner bereits in
uns setzen.“
Flowa geht jetzt in die konkrete Testphase.
Dazu wurde ein Partner aus der Gesund-
heitsbranche gewonnen. Der Test findet auf
vertrautem Terrain statt – im Krankenhaus.
Hagedorn: „Bisher läuft alles nach Plan, und
wir befinden uns auch bereits in Gesprächen
mit unseren anderen Zielbranchen – nichts-
destotrotz freuen wir uns natürlich ebenso
über einen Austausch mit allen anderen, die
unseren Ansatz spannend finden!“ wb

>> www.tiplu.de

Johannes Hagedorn ist seit 2021
bei Tiplu und im Bereich Sales &
Marketing /Public Affairs tätig.

Flowa erweitert
den Tiplu-Horizont

Harburger Tech-
Unternehmen startet
Testphase für eine neu
entwickelte Plattform-
Technologie, die kom-
plette Unternehmens-
Prozesse digitalisiert

Flowa arbeitet
als vernetzende

und analysefähige
Plattform im Zentrum

des gesamten Unter-
nehmensprozesses.
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Zwischen Caddy,
„Bulli“ und Crafter

I n der Halle steht ein brandneuer VW
T7 Multivan – soeben frisch ausgeliefert
und ein echtes Vorzeigeexemplar. Max
Papst, im Hollenbecker Autohaus Heinz

Tietjen verantwortlich für den Verkauf von
VW-Nutzfahrzeugen, ist froh, dass er dieses
Modell „mit dem größten Panoramadach
seiner Klasse“ zeigen kann. Wie die gesam-
te Branche leidet auch er unter den schlep-
penden Auslieferungen. Der 29-Jährige ist
„spezialisierter Verkäufer für VW-Nutzfahr-
zeuge“ und hat im Landkreis Stade ein Al-

leinstellungsmerkmal: „Wir sind der einzige
Betrieb, der Neuwagen verkaufen darf.“ Der
Begriff Nutzfahrzeuge ist dabei weit ge-
spannt. Papst ist auch für die Transporter mit
Pkw-Zulassung zuständig.
Hollenbeck ist ein Ortsteil von Harsefeld und
zugleich die Wiege des Autohauses Tietjen.
Hier fing alles an. Wie berichtet, ist das Un-
ternehmen auch in Buxtehude und Sta-
de-Wiepenkathen präsent. In Hollenbeck ist
unter anderem die Nutzfahrzeug-Sparte von
VW beheimatet. Von hier aus besucht Max
Papst die Kunden und berät vor Ort: „Meine
Kunden wissen ja in der Regel genau, was sie
wollen. Wir wollen ihnen so wenig Aufwand
wie möglich machen, deshalb bin ich viel im
Außendienst unterwegs. Man könnte auch
sagen: Wir schenken unseren Kunden Zeit.“
Die Nutzfahrzeug-Palette von VW reicht von
den Caddy-Kastenwagen-Modellen über die
T6-Transporter und Crafter-Kastenwagen
bis hin zum Crafter-Fahrgestell mit maßge-
fertigten Lösungen für jeden Einsatz (Prit-
schen-, Kipper-, Koffer-Aufbau). Der Caddy
für den Handwerker hat eine Lkw-Zulas-

sung, dasselbe Fahrzeug als Life-Modell ist
für den Privatkunden konzipiert und hat
eine Pkw-Zulassung. Ähnlich differenziert
ist es auch beim T6, der beispielsweise als
California in der Camper-Variante ebenfalls
eine Pkw- oder Wohnmobil-Zulassung hat.
Der T6-Multivan (im Volksmund „Bulli“ ge-
nannt) und der neue T7-Multivan sind für
die Familie konzipiert. Die Art der Zulassung
hängt im Wesentlichen von der Nutzung
und von bestimmten Ausbaukriterien ab
(zum Beispiel der Anzahl der Sitzplätze, Prit-
sche oder Kasten).

Crafter mit Kran?
Das geht!
Max Papst: „Wichtig ist: Wir liefern unseren
Kunden passgenaue Nutzfahrzeuge und ar-
beiten dazu mit den großen Ausrüstungsfir-
men zusammen. Im Einzelfall kann der Aus-
bau weitreichend sein – insbesondere beim
Crafter gibt es sehr individuelle Lösungen.
Eigentlich ist dieses Modell auf 3,5 Tonnen
Gesamtgewicht ausgelegt, aber der Crafter

50 hat ein zulässiges Gesamtgewicht von
fünf Tonnen. Durch den Einbau einer zwei-
ten Hinterachse geht das hoch bis 7,49 Ton-
nen. Wir haben den Crafter schon mit Kran
geliefert. Sehr individuell sind bei allen Nutz-
fahrzeugen auch die Innenausbauten.“

Zugriff auf den
Jahreswagen-Pool
Max Papst arbeitet seit vier Jahren als Nutz-
fahrzeug-Spezialist für das Autohaus Tietjen.
Der Großteil seiner Kunden kommt aus dem
Landkreis Stade beziehungsweise dem El-
be-Weser-Dreieck. Das Gros der Kunden ist
der Baubranche und dem Handwerk zuzu-
ordnen. Papst: „Unser Hauptproblem sind
zurzeit die Lieferzeiten. Wir warten hände-
ringend auf bestellte Nutzfahrzeuge. Das ist
wirklich ein Problem.“ Mit dem das Unter-
nehmen aber nicht allein dasteht – insge-
samt klagt die Autobranche über Liefereng-
pässe an allen Fronten.
Das Autohaus Tietjen ist von dem aktuellen
Notstand genauso betroffen wie alle ande-

ren Händler auch, hat aber vorgesorgt, falls
ein Kunde mit einem Unfallschaden oder
einem technischen Defekt liegenbleibt und
dringend ein Ersatzfahrzeug braucht, um
seinen Geschäften nachgehen zu können.
Max Papst: „Wir haben von jedem Modell
einen Ersatzwagen, sodass wir kurzfristig
aushelfen können.“ Er ist übrigens auch
für die gebrauchten Nutzfahrzeuge zustän-
dig, wobei das Angebot mittlerweile auch
überschaubar ist. Immerhin: „Wir haben als
Neuwagenhändler Zugriff auf den Jahres-
wagen-Pool, können also auch unter den
Werksdienstwagen nach passenden Model-
len suchen.“
Der Um- und Ausbau der Fahrzeuge findet
in der Regel direkt nach der Produktion statt,
indem das Fahrzeug vom Werk direkt zum
VW-Nutzfahrzeuge-Auf- und Umbaupartner
geliefert wird. Papst: „Wir liefern das be-
stellte Fahrzeug komplett mit allem Drum
und Dran beim Kunden ab. Er muss sich um
nichts kümmern.“ wb

>> Web: https://vw-tietjen.de/

Max Papst, VW-Nutzfahrzeug-Spezialist im Autohaus Tietjen,
sitzt unter dem großen Panoramadach im brandneuen T7 Multivan. Foto: Wolfgang Becker

B&P VOR ORT Neue
VW-Nutzfahrzeuge im
Landkreis Stade gibt es
nur hier: Im Autohaus
Tietjen (Hollenbeck) berät
Max Papst die Kunden
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Abbruch der Gebäude und Vorbereitung des
Bodens folgt umgehend.

Konversion von 6 ha zu Gewerbeflächen Abschluss
Frühjahr 2022 ...
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Beratung und Information
Hartmann Haustechnik GmbH

König-Georg-Stieg 4
21107 Hamburg/Wilhelmsburg
Telefon: (040) 42 93 47 17 - 0

www.hartmann-haustechnik.info

Das Drei-Säulen-Modell
der Hamburger Volksbank

INTERVIEWmit Vorstandschef Thorsten Rathje

160 Jahre Hamburger Volksbank

I ch denke, es ist besser, man hält sich an Taten als
an Worte“, lautete das Motto von Gründervater
Hermann Schulze-Delitzsch. Das ist die DNA der
Hamburger Volksbank, die sich den 16 Jahrzehn-

ten ihrer bewegten Geschichte immer wieder zeigte:
konkrete Hilfe statt leerer Versprechen – zum Beispiel
1962, als Hamburg von der großen Sturmflut heim-
gesucht worden war und die Hamburger Bank Le-
bensmittel an die Opfer verteilte.
Doch zurück zum Ursprung: Die Industrialisierung
setzte Mitte des 19. Jahrhunderts viele mittelständi-
sche Betriebe unter Druck. Um sie vor der Pleite zu
bewahren, gründeten Hermann Schulze-Delitzsch
und Friedrich Wilhelm Raiffeisen ab 1850 die ersten
Vorschussvereine und Darlehenskassen in Deutsch-
land – das war der Startschuss für das erfolgreiche
Genossenschaftsmodell. Und das kam gut an: Viele
neue Kreditvereine entstanden in dieser Zeit, die
man heute durchaus als disruptive Phase bezeichnen
könnte.

Der Ursprung liegt
in Harburg
Im Jahr 1861 wurde schließlich der „Harburger Vor-
schussverein“ gegründet, die Urzelle der Hamburger
Volksbank. Die Entstehung des Instituts war damals
unmittelbar mit dem Gedanken der Hilfe zur Selbst-
hilfe verbunden: Die Verbesserung der finanziellen
Situation des unter Druck geratenen Mittelstandes
stand bei der Gründung im Vordergrund. „Die Ham-
burger Volksbank wurde nicht nur als reiner Selbst-
oder Renditezweck gegründet“, sagt der Vorstands-
sprecher Thorsten Rathje im Rückblick auf jene Jahre.
„Der Zweck war die Förderung der Mitglieder. Und
so ist es bis heute geblieben.“ Der Grundgedanke bei
der Gründung: Viele Unternehmer und Selbstständi-
ge wollten eine Kasse haben, in der sie Geld anle-
gen oder aber auch leihen konnten. Ein Geldinstitut,
das Kredite in der Region vergibt. „Mit den beiden
Funktionen übernehmen wir bis heute eine dienende
Funktion für die Realwirtschaft“, sagt Rathje.

Tradition und Zukunft

Von 1896 bis 1926 erfolgten die Gründungen fünf
weiterer Kreditgenossenschaften im Großraum Ham-
burg, die durch spätere Fusionen miteinander ver-
schmolzen. Die Geschichte im Zeitraffer: Nach der
Harburger Gründung im Jahr 1861 erscheint in den
Chroniken 1924 der Name Kreditbank Harburg. Fast
zeitgleich wird in Hamburgmit der „Hamburger Bank
von 1926“ ebenfalls eine Genossenschaftsbank für
den Mittelstand gegründet. 1938, Harburg gehört
mittlerweile zu Hamburg, wird aus der Kreditbank
die Volksbank Harburg-Wilhelmsburg. Beide Institu-
te fusionieren 1939/40 zur „Hamburger Bank von
1861“, 1980 kommt die Volksbank Hamburg Nord
dazu, 1982 die Geesthachter Volksbank. Und 2007
schließen sich die Volksbank Hamburg Ost-West und
die Hamburger Bank von 1861 zur Hamburger Volks-
bank zusammen – eine große Genossenschaftsbank
entsteht.
Das große Vertrauen in das genossenschaftliche Ge-
schäftsmodell spiegelt sich auch in Zeiten der digita-
len Transformation und der aktuellen Corona-Situati-
on in den belastbaren Zahlen wider: wie zum Beispiel
mit einem zweistelligen Zuwachs an Geschäftsgut-
haben sowie einem überdurchschnittlichen Kredit-
wachstum im Geschäftsjahr 2020. Inzwischen hat die
Hamburger Volksbank mehr als 63 000 Eigentümer,
die knapp 830 000 Anteile halten. Die Zentrale ist
in Hammerbrook – quasi an der Nahtstelle zwischen
Hamburg-City und Harburg.

A ls Genossenschaftsbank hat
die Hamburger Volksbank
einen klaren Auftrag: die in-

dividuelle Förderung der Mitglieder
und ihrer wirtschaftlichen Interes-
sen. Mitbestimmung und Teilhabe
gehören bis heute zu den Grund-
prinzipien der Bank – demokrati-
sche Werte, die in den aktuellen
gesellschaftspolitischen Diskussio-
nen häufig genannt werden. ,Der
Geist der freien Genossenschaft
ist der Geist der modernen Gesell-
schaft‘ – dieses Zitat von Hermann
Schulze-Delitzsch aus den Zeiten
des industriellen Aufbruchs vor
160 Jahren ist auch heute noch
aktuell. Gerade jetzt in Zeiten der
Digitalisierung und der Nachhal-
tigkeits-Transformation nimmt die
Hamburger Volksbank eine wichti-
ge Funktion für die wirtschaftliche
Entwicklung der Metropolregion
Hamburg ein“, sagt der Beirats-
vorsitzende, Prof. Dr. Christoph H.
Seibt. Der Beirat der Hamburger
Volksbank ist besonders aktiv. „Der
Beirat wirkt aktiv an der genossen-
schaftlichen Strategieentwicklung
der Hamburger Volksbank mit“, so
Seibt. „Die Leitfrage ist: Was ist den
Kunden jetzt und zukünftig wich-
tig, wie kann die Bank hierbei noch
besser unterstützen?“ Der Beirat
ist ein wichtiges Bindeglied und
trägt durch einen konstruktiven
Meinungsaustausch mit Vorstand
und Aufsichtsrat zu einer Vertiefung
und Förderung der Mitglieder- und
Kundenbeziehung bei.

N achhaltigkeit ist in vielen Unter-
nehmen ein aktuelles Thema – weil
Kunden, Mitarbeiter und Lieferan-

ten zunehmend genau hinschauen. Mit
Thorsten Rathje, Vorstandssprecher der
Hamburger Volksbank, sprach B&P-Redak-
teur Wolfgang Becker darüber, was Nach-
haltigkeit aus Bankensicht bedeutet und wie
sie konkret umgesetzt wird.

Wir erleben derzeit einen wahren Nach-
haltigkeits-Boom. Wie füllen Sie den ab-
strakten Begriff Nachhaltigkeit inhaltlich?
Für mich sind das drei Bereiche: umweltbe-
zogene Ziele, wirtschaftliche Ziele und so-
ziale Ziele – die stehen gleich stark neben-
einander. Nur wenn Ökologie, Ökonomie
und das Soziale im Gleichgewicht vorange-
trieben werden, ist eine Gesellschaft in Zu-
kunft leistungsfähig. Das muss gemeinsam
wachsen. Das ist für mich Nachhaltigkeit.
Und: Nachhaltigkeit ist ein Weg. Da stellt
man nicht einfach einen Hebel um und ab
morgen fahren alle nur noch mit dem E-Bike
oder dem E-Mobil.

Die bisherige Hauptsäule war vermutlich
Wirtschaft, oder wie würden Sie das im
Rückblick sehen?
Höher, schneller, weiter – darum ging es
in vielen Unternehmen. Eben mehr Profit.
Da haben wir uns als Genossenschaftsban-
ken schon immer unterschieden. Natürlich
müssen auch wir Geld verdienen, aber wir
gehören unseren Mitgliedern und nehmen
seit 160 Jahren die Strömungen auf, die die
Mitglieder beschäftigen. Trotzdem müssen
wir uns verändern und eben nicht nur auf
den wirtschaftlichen Weg schauen.

Seit wann genau beschäftigen Sie sich
mit Nachhaltigkeit?
Auf Kundenseite registrieren wir bereits seit
zehn Jahren, dass unseren Mitgliedern und
Kunden das Thema Nachhaltigkeit immer
wichtiger wird. Ein Beispiel ist die gestiege-
neNachfrage nach nachhaltigen Produkten,
wie zum Beispiel im Wertpapier-Bereich.

Was heißt das konkret? Gibt es weitere
Beispiele?
Das zeigt sich zum Beispiel im Immobilien-
bereich. Dort haben wir sehr viele Vorhaben
finanziert, die zum Thema Nachhaltigkeit
zählen: Dachsanierungen, neue Heizungen,

Modernisierungen und Photovoltaikanla-
gen. In anderen Volksbanken ist das Thema
Bürgerwindparks aktuell. Hier in der Groß-
stadt kommt das allerdings nicht so zum
Tragen, aber in der genossenschaftlichen
Organisation habe ich das durchaus wahr-
genommen. Da ist eine Bewegung zustande
gekommen.

Ist Nachhaltigkeit nicht vor allem eine
idealistische Frage? Beispiel Photovoltaik:
Da fragt man sich ja schon, wann sich so
eine Anlage amortisiert und ob man wo-
möglich so alt wie Methusalem werden
muss, um den Punkt zu erreichen . . .
Wenn wir mit dem spitzen Bleistift rechnen,
kommen wir zu dem Schluss, dass sich Pho-
tovoltaik nicht immer sofort rechnet. Aber
die Leute investieren trotzdem – in die Um-
welt. Um etwas Gutes zu tun, das sich dann
im Laufe der Zeit amortisiert. Das hat sich
verändert.

Was sind die Hauptpunkte der Hambur-
ger Volksbank, die Nachhaltigkeit sicht-
bar machen?
Da ist zum einen die gestiegene Nachfra-
ge nach nachhaltigen Anlagen. Wer in sol-
che Fonds investiert, schaut auch auf den
Zweck. Unser genossenschaftlicher Finanz-
partner Union Investment, der sehr stark
auf dem Gebiet Nachhaltigkeit unterwegs
ist, achtet sehr genau darauf, dass bestimm-
te „No-Gos“ in den Fonds nicht dabei sind.
Und sie erzielen damit auch gute Wertzu-
wächse.

Weitere Punkte?
Das Thema Mobilität: Wir haben unsere
Fuhrpark-Fahrzeuge auf E-Mobilität umge-
stellt. Hier im Stadtgebiet funktioniert das
sehr gut. Die Autos stehen in der Garage
und können jederzeit geladen werden. Für
weitere Strecken wird es dann schwieriger.
Ein anderer Punkt: Wir beziehen seit vielen
Jahren Ökostrom für unsere Zentrale hier an
der Hammerbrookstraße und auch für die
meisten Filialen. Unsere Außenwerbung mit
unseren orangen Portalen ist komplett auf
LED umgestellt – das war eine große Inves-
tition, spart aber extrem viel Strom.

Wir sprachen eingangs über die drei Säu-
len, darunter auch Soziales. Was tut sich
auf diesem Feld?
Stichwort Frauenquote. ImVorstand, imAuf-
sichtsrat seit vielen Jahren und auch auf der
zweiten Führungsebene ist jede dritte Stel-
le mit einer Frau besetzt. Bei den Mitarbei-
tern gesamt haben die Frauen sogar einen
Anteil von mehr als 55 Prozent. Zusätzlich
haben wir ein Mitarbeitermanagement auf-
gebaut, um uns gezielt um die jungen Leute
zu kümmern. Da gibt es besondere Förder-
programme. Natürlich möchten wir unsere
Mitarbeitenden an uns binden. Zurzeit, und
darauf sind wir ganz stolz, haben wir eine
durchschnittliche Betriebszugehörigkeit von
16 Jahren. Auch das ist Nachhaltigkeit.

THEMA NACHHALTIGKEIT

„Nurwenn
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Der Vorstand der
Hamburger Volksbank

Zum 160-jährigen Bestehen stellt die
Hamburger Volksbank 160 000 Euro für

Vereine und Institutionen bereit

D ie Hamburger Volksbank
feiert im Jahr 2021 ihr
160-jähriges Jubiläum.

Vor dem Hintergrund der Coro-
na-Auswirkungen verzichtete die
Bank auf das geplante Veranstal-
tungsprogramm und setzt statt-
dessen besondere Schwerpunkte
auf ihre Förderaktivitäten in und
für die Metropolregion Das Motto
als Genossenschaftsbank in diesen
herausfordernden Zeiten lautet
„Fördern statt Feiern“. Presse-
sprecherin Heidi Melis: „Zum
160-jährigen Jubiläum vergeben
wir 160 000 Euro, um Vereinen
und Institutionen zu ermögli-
chen, auch in der Corona-Situ-
ation weiterzuarbeiten.“ Dazu
gehört eine Spende in Höhe von
20 000 Euro an die neu eröffnete
Kulturgenossenschaft Wiese eG,
womit Künstlern dringend benö-
tigte Kurs-, Proben- und Produkti-
onsräume zur Verfügung gestellt
werden konnten. Melis: „Wir freu-
en uns sehr, dass wir direkte Hilfe
leisten und 29 Produktionen von
Hamburger Künstlern der freien
Szene unterstützen konnten.“ Mit
einer Spenden-Aktion zur Unter-
stützung des Nachwuchssports
wurden die Kooperationsvereine
Handball Sport Verein Hamburg
und Hamburg Towers unterstützt,
an der sich alle Fans, Kunden und
Mitglieder beteiligen konnten.
Und zum Thema Nachhaltig-
keit läuft gerade die Crowdfun-
ding-Aktion „Ein Stadtwald für
Hamburg“ mit dem Verein We-
Field e.V. „Das genossenschaftli-
che Credo lautet: ‚Was einer allein
nicht schafft, das schaffen viele‘.
Also sammeln alle zusammen,
jeder nach seinen Möglichkeiten.
Und die Hamburger Volksbank
verdoppelt jede Spende bis 100
Euro“, sagt Heidi Melis. Wer also
noch auf der Suche nach dem
passenden Weihnachtsgeschenk
ist, kann unter hamvoba.de/
baumspende spenden und einen
Baum verschenken.

S ebastian Deitermann ist
seit 2018 Gebietsleiter
Firmenkunden in Harburg,

dem Ursprung der Hamburger
Volksbank. Er und sein Team
begleiten Unternehmer, Unter-
nehmen sowie Existenzgründer in
finanziellen Belangen bei deren
Ausrichtung für die Zukunft im
Hamburger Süden. „Gerade in
Zeiten großer Veränderungen
und in sich immer schneller
verändernden Märkten sind die
genossenschaftlichen Werte eine
Basis für jegliches unternehmeri-
sches Schaffen – was einer alleine
nicht schafft, das schaffen viele“,
sagt der Nachkomme einer Un-
ternehmerfamilie. Der Blick für
die Bedürfnisse seiner Kunden
gehört sozusagen zur persönli-
chen unternehmerischen DNA
Deitermanns – hier kommt Nach-
haltigkeit im Sinne von Bestän-
digkeit zum Tragen. „Alles aus
einer Hand“ ist auch das Credo
des Harburger Gebietsleiters. Die
neuen Strukturen als Folge der
Digitalisierung führen dazu, mit
den Kunden auf allen erdenkli-
chen Kanälen zu kommunizieren
– ein Transformationsthema, das
Sebastian Deitermann sehr am
Herzen liegt. Die individuellen
Kunde-Bank-Beziehungen sind
nicht nur aus seiner Sicht von
jeher auf Nachhaltigkeit angelegt.

Der schnelle Weg zur
nachhaltigen Sanierung

S ie wollen sanieren, renovieren
oder modernisieren? Baufinan-
zierungsleiter Tim Rosenberg

erläutert den schnellen SanReMo-
Kredit.

Was sind die größten Vorteile beim
SanReMo-Kredit?
Die Antragsstellung ist völlig unkom-
pliziert, zum Beispiel ohne Rech-
nungs- und Verwendungsnachweise.
Zusätzliche Eintragungen ins Grund-
buch sind nicht erforderlich. Wenn
alle Fragen geklärt sind, ist das Geld
bereits nach dem Beratungsgespräch
auf dem Konto. Dann kann man so-
fort loslegen, denn bei den niedrigen
Zinsen lohnt es sich nicht, auf die
Umsetzung großer Umbaupläne zu
sparen. Unser Tipp: Planen Sie besser
alle Umbauten in einer Maßnahme.
So haben Sie nur einmal Aufwand.

Auch Klimaschutzmaßnahmen sind
so besonders günstig zu finanzie-
ren?
So ist es! Wer als Hauseigentümer das
Klima schont, spart durch Maßnah-
men für eine bessere Energieeffizienz
doppelt. Der SanReMo-Kredit ist
somit gut für das Gewissen und den
Geldbeutel.

Ist der Kreditnehmer auch vor stei-
genden Zinsen geschützt?
Mit dem SanReMo-Kredit bieten wir
ein Darlehen zwischen 10000 und
100 000 Euro zu Top-Konditionen.
Das gibt bis zu 20 Jahre Sicherheit
vor steigenden Kreditzinsen. Ob eine
Zinsbindung von zehn oder 20 Jah-
ren besser geeignet ist, hängt immer
von der persönlichen Situation ab
und lässt sich am besten im persönli-
chen Beratungsgespräch klären.

>> Weitere Informationen unter
hamvoba.de

Tim Rosenberg,
Baufinanzie-
rungsleiter

SO GÜNSTIG GIBT‘S DEN
SANREMO-KREDIT!

AKTIV BERATEN

Immer mehr Anleger achten auf
ökologische und soziale Aspekte und
entscheiden sich für Geldanlagen,

die Rendite mit ökologischen und so-
zialen Zielen verbinden. Laut aktueller
Umfrage des Marktforschungsinstituts
Forsa wollen bereits 54 Prozent der
Bundesbürger ihr Geld nachhaltig anle-
gen. „Viele Anleger möchten mit ihren
Geldanlagen Impulse geben können,
um bei Unternehmen eine nachhaltige
Wirtschaftsweise zu fördern“, sagt Uta
Kösling, Bereichsleiterin Privatkunden,
der Hamburger Volksbank. „Gleichzeitig
geht es natürlich um das Renditepoten-
zial, das durch den grünen Wandel der
Wirtschaft entstehen kann.“ Für den
nachhaltig motivierten Anleger gibt
es unterschiedliche Möglichkeiten der
Geldanlage – zum Beispiel mit nachhal-
tigen Investmentfonds. Dabei kommen
nur Unternehmen infrage, die einer-
seits wirtschaftlichen Anforderungen
genügen und andererseits sogenannte
ESG-Kriterien erfüllen: ESG steht dabei
für Umwelt (Environment), Soziales
(Social) und Unternehmensführung
(Governance). Kösling: „Die Unter-
nehmen müssen klare Anforderungen
im Hinblick auf Ökologie, Soziales und
gute Unternehmensführung erfüllen.
Kandidaten, die bestimmte Kriterien
nicht erfüllen, werden ausgeschlossen.“

Uta Kösling,
Bereichsleiterin
Privatkunden

Thorsten
Rathje

Thorsten Rathje,
Vorstandssprecher

Nils Abels,
Vorstand Steuerung

Rita Herbers,
Vorständin Markt

VERANTWORTUNGSVOLL
INVESTIEREN

Nachhaltige Geldanlagen werden
zum Erfolgsfaktor im Depot

Prof. Dr.
Christoph H. Seibt,
Beiratsvorsitzender

FÖRDERN STATT FEIERN

HILFE ZUR SELBSTHILFE
Heidi Melis,
Pressesprecherin

INDIVIDUELL
BETREUEN

Sebastian
Deitermann,
Gebietsleiter
Firmenkunden

Hier wird es noch
grüner: Dieser
QR-Code führt
zu einem Bei-
trag über die
Baumspende-

Aktion der Hamburger Volksbank.

>> Web: hamvoba.de/baumspende
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Tausche Ponyhof
gegen Hundeplatz . . .
B&P-GESPRÄCH Frank Lorenz über die Arrondierung
des Gewerbegebiets Beckedorf II in Seevetal

W er Immobilienprojekte entwi-
ckelt, der braucht vor allem
eines: Geduld. Frank Lorenz,
Begründer der Hamburger

Lorenz Gruppe, Investor und Projektent-
wickler, ist ein Mann mit Geduld, denn
häufig dauert es Jahre, bis aus einer Vision
ein Objekt geworden ist, das geplant, pro-
jektiert, vermietet, gebaut und übergeben
ist. Wer sich wie Lorenz so langsam auf den
nahenden Ruhestand vorbereitet, der muss
frühzeitig darauf verzichten, neue Eisen ins
Feuer zu legen. Er sagt im B&P-Gespräch:
„Nur so kann es gelingen, die angescho-
benen Projekte noch werthaltig zu Ende zu
bringen.“
Manchmal geht es allerdings auch relativ
schnell: In Beckedorf, hier an der Maldfeld-
straße grenzt die Gemeinde Seevetal an
den Hamburger Bezirk Harburg, hat die Lo-
renz Gruppe, wie in B&P mehrfach berich-
tet, eine ehemalige Deponiefläche saniert
und für den Bau vorbereitet, der in diesen
Wochen Gestalt annehmen soll. Dort plant
das australische Unternehmen Goodman
einen nagelneuen Hallenkomplex für Lo-
gistikunternehmen, aber auch für das pro-

duzierende Gewerbe (https://www.business-
people-magazin.de/immobilien-special/
die-devise-lautet-sustainability-first-29973/).
Das Gelände an der Ecke Postweg liegt ideal
zwischen den Autobahnanschlüssen Fleestedt
und Marmstorf, war aber von der Maldfeld-
straße aus bislang kaum zu sehen. Genau an
der Ecke hatte bis zuletzt ein Ponyhof ausge-
harrt – auf einer 8600 Quadratmeter großen
Fläche mit mehreren Gebäuden, die nun bis
Weihnachten abgerissen werden sollen.
Lorenz war es gelungen, das Eckgrundstück
gegen den südlich gelegenen Platz eines
Hundevereins einzutauschen. Der Hunde-
verein wurde umgesiedelt und hat am Ende
des Postwegs einen neuen Platz bekommen.
Sinn der ganzen Aktion: Jetzt steht für Good-
man eine arrondierte Fläche in annähernd
quadratischer Form zur Verfügung – mehr
Platz, um die Hallenfläche zu erweitern.

Attraktives Entree
für Goodman
Der Goodman-Standort bekommt durch
diese Flächen-Rochade ein attraktives
Entree, und die Gemeinde Seevetal kann

nun perspektivisch einen Kreisel bauen, um
die ohnehin schon stark frequentierte Kreu-
zung Maldfeldstraße/Postweg an das Ver-
kehrsaufkommen anzupassen. Hier mündet
der gesamte Verkehr aus dem Gewerbege-
biet Beckedorf I und künftig auch der Erwei-
terung Beckedorf II (Goodman) in die Mald-
feldstraße. Frank Lorenz: „Unser Ziel war es
vor fünf Jahren, sechs Hektar Deponiefläche
zu reaktivieren und demMarkt als Gewerbe-
fläche zur Verfügung zu stellen. Ein Muster-
beispiel für Konversion, denn zuvor lag die
Fläche fast fünf Jahrzehnte lang brach. Nun
ist es binnen weniger Jahre gelungen, einen
Lückenschluss zwischen dem Gewerbege-

biet Beckedorfer Bogen und dem Abschnitt
August Ernst/bauwelt Delmes Heitmann zu
realisieren.
π Zwei weitere Projekte warten ebenfalls
noch auf die Vollendung. In Lübeck plant
die Lorenz Gruppe ein Wohnungsbaupro-
jekt mit rund 150 Einheiten, in Uetersen soll
ein innerstädtisches Industriegelände zum
Wohngebiet mit 190 Einheiten und einer
Seniorenwohnanlage gebaut werden – beide
Vorhaben will Frank Lorenz noch zu Ende
bringen, bevor es dann wirklich in Richtung
Ruhestand gehen könnte. wb

>> Web: https://lorenz.hamburg/

Heiligabend
ohne Kabel
Andreas Lehmann, Leiter des Profi-
Fachmarkts und des Kundencenters der
bauwelt Delmes Heitmann in Seevetal/
Harburg, über den Siegeszug der Akku-Technik

K abel war gestern – ab sofort wird
per Akku geschraubt, gesägt, ge-
trennt, geschliffen, gefräst und Kaf-
fee gekocht. Geht nicht? Von wegen

– Andreas Lehmann, Leiter des Profi-Fach-
markts der bauwelt Delmes Heitmann in See-
vetal an der Hamburger Stadtgrenze (Mald-
feldstraße), hat mit B&P einen Rundgang
durch die Makita-Abteilung gemacht. Der ja-
panische Werkzeug- und Gerätehersteller ist
seit vielen Jahren Hauptlieferant für alles, was
Männern und Frauen im Bau-Rausch Spaß
macht. Und natürlich auch Handwerkern,
die dem Thema allerdings deutlich weniger
Emotionalität beimessen.
Lehmann: „Makita hat mittlerweile eine
große Palette von rund 360 Geräten auf den
Markt gebracht, die alle mit denselben Akkus
betrieben werden können. Der Klassiker ist
natürlich der Akku-Schrauber, aber mittler-
weile können auf der Baustelle per Akku auch

die Kaffeemaschine oder der Wasserkocher
betrieben werden. Ein echter Renner ist in un-
serem Fachmarkt der Staubsauger. Ein leich-
tes Gerät mit ordentlich Power – der wird vor-
zugsweise von Campern gekauft und ist echt
praktisch.“ Die Makita-Akkus der meisten Ge-
räte haben 18 Volt bei fünf Ampere. Braucht
ein Gerät mehr Power, werden auch schon
mal mehrere Akkus gleichzeitig eingesetzt –
zum Beispiel beim großen Trennschleifer wie
sie im Garten- und Landschaftsbau eingesetzt
werden. Mit dem Gerät lassen sich auch Geh-
wegplatten zerschneiden. Reichen die bei-
den Akkus nicht, kann sich der Handwerker
ein Power-Pack als Rucksack auf den Rücken
schnallen. Männer mit Heimwerker-DNA, die
im Last-Minute-Run ihrer Frau noch etwas
Sinnvolles zu Weihnachten schenken wollen,
werden im Profi-Fachmarkt garantiert fündig.
Ironie aus. Allerdings: Den Akku-Schrauber
für Sie – ganz in Pink – gibt es derzeit wieder.

Andreas Lehmann mit einem Augenzwin-
kern: „Der wird auch von Profi-Handwerkern
gern gekauft, denn so ein Gerät wird auf der
Baustelle garantiert nicht geklaut.“

Tolle Idee: ein neuer
Akku-Schrauber . . .
Wer es lieber im klassischenMakita-Blau hätte,
der findet an derMaldfeldstraße passende An-
gebote. Zum Beispiel den Akku-Schrauber mit
drei Akkus im Set – plus ein Baustellenradio.
So kannman arbeiten. Und das Beste: Die drei
Akkus lassen sich in all den anderen Geräten
einsetzen, die ohne Akku zudem gleich deut-
lich günstiger sind. Lehmann: „Es macht ja
keinen Sinn, zehn Geräte zu kaufen und dann
20 Akkus zu haben. Damit kann ich genauso
gut denWinkelschleifer oder die Stichsäge be-
treiben. Wir bieten sogar einen Akku-betrie-
benen Rasenmäher von Makita an – sehr leise

und mit reichlich Power.“ Oder eine LED-be-
stückte Baustellenbeleuchtung. Natürlich gibt
es auch noch Geräte mit Kabel, aber laut Leh-
mann ist der Siegeszug des Akkus kaum noch
zu stoppen. Ohne Kabel ist eben einfach prak-
tischer und spart Zeit.
Tatsächlich sind die Energiespeicher viel-
fach das Teuerste beim Werkzeugkauf. Leh-
mann: „Zwei Akkus mit Ladegerät kosten
derzeit rund 185 Euro netto. Hinzu kommt:
Die Akkus haben etwa eine Lebensdauer
von 5000 Ladungen. Die Haltbarkeit wird
zudem vom Ladeverhalten beeinflusst. Auch
die Temperatur spielt eine große Rolle.“ Will
heißen: Bei Minustemperaturen vor Heilig-
abend den Kettensägen-Akku vor dem Ein-
satz aufwärmen – dann klappt’s garantiert
auch mit dem Baum . . . wb

>> Web: www.bauwelt.eu, https://www.
shop.bauwelt.eu/Akkugeraete/c/16780002

Der große Trennschleifer kann mit einem PowerPack
angetrieben werden – verstaut in einer Art Rucksack.

Wird auf Baustellen nicht geklaut:
der Akku-Schrauber in Pink.

Andreas Lehmann steht vor der
Makita-Wand im Profi-Fachmarkt der
bauwelt an der Maldfeldstraße in See-
vetal. Spätestens hier werden Frauen
von passionierten Heimwerkern auf der
Suche nach einem Last-Minute-
Geschenk fündig. Fotos: Wolfgang Becker

Mannmit Geduld: Frank Lorenz
weiß, dass es oft Jahre dauert,
bis ein Projekt Realität wird
und alle Hürden aus demWeg
geräumt sind. Das Gewerbege-
biet Beckedorf II gehört mit rund
fünf Jahren zu den schnelleren
Vorhaben.

Aus der Luft
gut zu erken-
nen: Der alte
Ponyhof wird
in diesen
Wochen ab-
gerissen und
die Fläche
dem Good-
man-Areal
zugeschla-
gen.

Foto: Lorenz Grup-
pe/Falcon Crest Air

GESCHENKT
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Leichter Aufwärtstrend
für Einkaufsstraßen in
Hamburg und anderen
Großstädten
Die Dynamik von Innenstädten hängt deutschlandweit
eng mit der wahrgenommenen Attraktivität ihrer Ein-
kaufsstraßen zusammen. In diesen Lagen befinden sich in
der Regel nicht nur eine umfangreiche Auswahl an Fach-
geschäften und Flagship-Stores namhafter Hersteller,
sondern auch eine breit aufgestellte Gastronomie- und
Unterhaltungslandschaft. Trotz ihrer signifikanten Bedeu-
tung für urbane Standort- und Lebensqualität standen
gerade die Top-Einkaufsstraßen in den vergangenen Jah-
ren immer wieder in der Kritik: Fehlende Individualität,
ein sich ausweitender Online-Handel und die Einschrän-
kungen durch die Corona-Pandemie gelten als größte
Herausforderungen für Einkaufsstraßen im Jahr 2021.

Spitaler Straße auf Platz sechs

Mit Blick auf die Passantenfrequenz in insgesamt 63 Städ-
ten zeigt sich im zweiten Corona-Jahr eine geringfügig
positive Tendenz: Nach Auswertung der Ergebnisse aus
insgesamt 147 Zählpunkten in ganz Deutschland lässt
sich ein gesteigertes Aufkommen von 2,5 Prozent gegen-
über 2020 konstatieren. Die fünf meistbesuchten Shop-
pingmeilen befinden sich demnach aktuell zweimal in
München, in Köln, Stuttgart sowie in Hannover. Auf dem
sechsten Platz reiht sich die Spitalerstraße in Hamburg
ein, die im Vergleich zur Vorjahresmessung einige Ränge
gutmachen konnte.
Als wichtigster Einkaufstag kann hier weiterhin der Sams-
tag angesehen werden – pro Stunde wurden auf der
Spitalerstraße am Testtag (18. September 2021) durch-
schnittlich 8543 Passanten gezählt, was einem Zuwachs
von 9,5 Prozent zu 2020 entspricht. Selbst der Wert des
Vor-Corona-Jahres 2019 konnte somit um 1,1 Prozent
übertroffen werden.
Damit der Besuch der Hamburger Innenstadt für Han-
sestädter wie für Touristen weiterhin lohnenswert bleibt
und sich auch die Perspektiven im Gewerbesegment
langfristig stabilisieren, führt meiner Ansicht nach kein
Weg an breit angelegten Stadtentwicklungs-Ambitionen
vorbei. Der Schlüssel zu einem nachhaltigen Struktur-
wandel ist der Dreiklang aus Nutzwert, Aufenthaltsqua-
lität und Shopping-Erlebnis. Erste Schritte durch struktu-
relle Umschichtungen und Neugründungen zeigen be-
reits Wirkung: Nahversorgungssektor und Lebensmittel-
handel gewinnen in der Hamburger City wieder verstärkt
an Bedeutung, auch die Gastronomiebranche wächst in
die Breite. Über welches Potenzial die City auch weiterhin
verfügt, verdeutlicht die Ansiedlung einiger neuer Mar-
ken-Shops, etwa aus Skandinavien, die das Shopping-An-
gebot mit zusätzlicher Individualität bereichern und ge-
meinsam mit dem traditionellen Bestand das Hamburg
von morgen gestalten.

π Sinje-Swala Buschmann ist als Leiterin des
Geschäftsbereichs Retail-Immobilien bei
Engel & Völkers Commercial Hamburg tätig.

>> Frage? sinje-swala.buschmann@engelvoelkers.com

Von Sinje-Swala Buschmann

Immobilien im Fokus
KOLUMNE

HARBURG
STORE

HARBURG
POP UP

Einzigartige GESCHENKIDEEN und
INFOMATERIAL aus Harburg

Besuchen Sie uns Mo. bis Fr. von 10 – 16 Uhr
in der Hölertwiete 6.

Aktuelles finden Sie unter:
www.CITYMANAGEMENT-HARBURG.de

Mo.-Sa. von 10-18 Uhr

1.OG im Phoenix Center
neben SCHUHKAY

Hier wächst das
Neue Behördenviertel in Stade

B&P-GESPRÄCH bei der J. Lindemann GmbH & Co. KG: Friedrich Witt und Klaus Detje
erläutern aktuelle Projekte für die öffentliche Hand und mehr

D er Bau für die „öffentliche Hand“
hat bei Lindemann Tradition. Das
vielseitige Stader Bauunterneh-
men hat in den zurückliegenden

Jahrzehnten zahlreiche öffentliche Bauten er-
stellt und ist ganz aktuell wieder dabei, mit
zukunftsweisenden Konzepten architektoni-
sche Spuren in Stade zu hinterlassen: Es geht
um das „Neue Behördenviertel“ nördlich des
Bahnhofs im Allgemeinen und um das Jobcen-
ter Landkreis Stade im Besonderen. Hier ent-
steht ein Neubau mit fast 5800 Quadratme-
tern Bruttogeschossfläche, 235 Räumen und
einem Konzept, das auch eine flexible Nach-
nutzung ermöglicht. Grund: Lindemann baut
auf eigenem Grund und Boden und vermietet
langfristig an die Arbeitsagentur. Das Gebäu-
de wandert in den Lindemann-Immobilien-
bestand – eine neue Form der europaweiten
Ausschreibung, bei der Grundstücke durch
einen Anbieter zur Verfügung gestellt werden.
Friedrich Witt, Geschäftsführer der Linde-
mann-Gruppe, erläutert das Prinzip: „Der
Bauherr kommt mit seinem Anliegen zu uns.
Zumeist ist das nur eine Idee, ein Anforde-
rungsprofil. Das Gebäude ist nicht optimiert.
Das gilt insbesondere für die Gesichtspunkte
Nachhaltigkeit und Nachnutzung.“ Genau so
war es auch beim Jobcenter Stade, wie Pro-
jektentwickler Klaus Detje im B&P-Gespräch
sagt: „Das ganze Gebäude ist zwar für eine
homogene Nutzung konzipiert, aber tech-
nisch durch die vertikalen Erschließungsker-
ne so vorgerüstet, dass perspektivisch auch
eine kleinteilige Nachnutzung mit bis zu sie-
ben Mieteinheiten möglich wird.“ Zudem soll
sich das neue Jobcenter durch eine Photovol-
taik-Anlage regenerativ mit Eigenstrom ver-
sorgen.

Finanzieren. Bauen.
Vermieten.
Lindemann hatte sich dazu an einer europa-
weiten Ausschreibung beteiligt und den Zu-
schlag bekommen. Das Jobcenter mietet den
Neubau für mindestens 15 Jahre. Mittlerwei-
le steht der Rohbau vis-à-vis des Neubaus für
die Kassenärztliche Vereinigung, ebenfalls ein
Lindemann-Bau. Das neue Jugendamt ist be-

reits in der Ausbauphase angekommen und
auch made by Lindemann. Das Stader Un-
ternehmen praktiziert hier die vor einigen
Jahren beschlossene Projektentwicklungs-
strategie, die Planung und Bau vereint und
die gesamte Wertschöpfungskette im Blick
hat. Gerade bei öffentlichen Bauten ist dar-
über hinaus auch der Investor als Vermieter
gefragt. Im Klartext: Das Bauunternehmen
stellt auch noch das Kapital. Ganz aktuell hat
Lindemann zudem den Zuschlag für den Bau
von 34 Wohnungen im Quartier Benedixland
erhalten, das sich an die Behördenbauten auf
dem ehemaligen Güterbahnhofsgelände an-
schließt.
Was sich wie eine Clusterbildung in Stade
liest, relativiert sich durch weitere Aktivitäten
im Bereich der öffentlichen Bauten. Witt: „Wir
haben hier seit vielen Jahren einen Schwer-
punkt und nicht nur im Landkreis Stade, son-
dern auch in den Landkreisen Harburg und
Cuxhaven für die öffentliche Hand gebaut.“
Im Hamburger Stadtgebiet ist Lindemann
ebenfalls dauerpräsent.

Hallenprojekt
auf BImA-Fläche
Von der Bundesanstalt für Immobilienaufga-
ben (BImA) hat Lindemann in direkter Air-
bus-Nachbarschaft eine 16 000 Quadratmeter
große Fläche erworben, auf der ein Hallen-
und Bürokomplex entstehen soll. Witt: „Der
Bauantrag steht in den Startlöchern.“ Konkret
geht es um eine 3600 Quadratmeter große
Hallenkonstruktion, die flexibel geteilt und
beispielsweise in 600-Quadratmeter-Scheiben
vermietet werden kann. Dazu entsteht ein Bü-
roriegel. Witt: „Wir suchen bereits Mieter aus
dem Bereich Logistik oder auch Produktion.“
Das Projekt entsteht in einer Zeit, in der in der
südlichen Metropolregion Hamburg nennens-
werte Nachfrage entsteht. Mehrere Unterneh-
men sind mittlerweile von Hamburg nach Nie-
dersachsen gezogen, weil sie in der Hansestadt
entweder nicht fündig wurden oder aber die
Preise zu hoch waren, so die Einschätzung in
Maklerkreisen. wb

Web: https://www.lindemann-gruppe.de/

Zurzeit im Bau: Diese
Visualisierung zeigt das neue

von Lindemann konzipierte
Jobcenter in Stade.

Direkt an der Bahn gelegen: Dieses
Foto zeigt das Neue Behörden-
viertel in Stade und den Standort
des neuen Jobcenters. Links steht
das Gebäude der Kassenärztlichen
Vereinigung, oben ist das bereits
im Ausbau begriffene Jugendamt
zu erkennen.

Friedrich Witt (links), Geschäftsführer der Lindemann-Gruppe,
und Klaus Detje, Projektentwicklung. Fotos: Lindemann

Das Jobcenter
Stade in Zahlen
Grundstücksfläche: 5332 m²

Gebäude-Grundfläche: 1605 m²

Fahrrad-Stellplätze für
Besucher u. Mitarbeiter: 63

PKW-Stellplätze für
Besucher u. Mitarbeiter: 87

Bruttorauminhalt: 21 278,72 m³

Brutto-Geschossfläche: 5779,5 m²

Anzahl der Räume: 235

Fassadenfläche: 4100 m²

Anzahl der Fenster: 410

Anzahl der Türen: 370

Beton: 2000 m³

Betonstahl: 340 Tonnen

Kalksandsteinmauerwerk: 3200 m²

Verblendsteine: 146 000 Stück

Verblendmörtel: 87 500 Liter

Sockelleisten an Innenwand: 38.990 m

Wandfarbe: 3120 Liter

JUGENDAMT

JOBCENTER
KASSENÄRZTLICHE

VEREINIGUNG
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E-MOBILITÄT
LIVEERFAHREN!

Scannen und Probe-
fahrt vereinbaren.

Sichern Sie sich jetzt Ihre
elektrisierende Probefahrt im Ford
Kuga Plug-in Hybrid und im voll-
elektrischen Ford Mustang Mach-E.

E-MOBILITÄT�
LIVE RFAHREN!

Sichern�Sie�sich�jetzt�Ihre�
elektrisierende�Probefahrt�im�For

Erleben Sie den Ford Kuga Plug-in Hybrid und den vollelektrischen Ford
Mustang Mach-E jetzt hautnah bei uns.
Überzeugen Sie sich selbst vom 01.11. bis zum30.12.2021 von unseren
elektrifizierten Ford Modellen. Kommen Sie einfach vorbei, lassen Sie sich
beraten und erleben Sie die E-Mobilität von Ford hautnah.
Falls Sie eine Probefahrt und Beratung zu einer bestimmten Uhrzeit
wünschen kontaktieren Sie uns gerne.

Kraftstoffverbrauch (nach § 2 Nrn. 5, 6, 6a Pkw-EnVKV in der jeweils geltenden Fassung)
kombiniert*: 1,4l/100km;Stromverbrauchkombiniert:20–18,7kWh/100km;CO2-Emissionen
kombiniert: 31–0 g/km.
*Die Angabe zum Kraftstoffverbrauch bezieht sich ausschließlich auf den Ford Kuga Plug-in Hybrid.

Service-Wohnen in Rosengarten-Nenndorf:
Simon Immobilienprojekte baut 24 Mietwohnungen
für die agile Altersgruppe der Babyboomer

>>

Moderne Optik, großzügige Balkone und Terrassen,
KfW40-Energieeffizienzhaus und Barrierefreiheit: So wird der

Wohnkomplex mit seinen 24 Einheiten aussehen.

>>

So stellen sich die Entwickler
den futuristischen Beladepunkt

einer Hyperloop-Strecke vor.

Visualisierung: HHLA
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