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Vorwort

Der Einzelhandel ist eines der Aushdngeschilder einer Region.
Er nimmt auch am Hellweg und im Sauerland eine heraus-
ragende Stellung ein und ist deutlich mehr als nur Versorger
fur die Kunden. Was wéren unsere Stidte ohne den Handel?
Wie attraktiv ist das Wohnen in Kleinstadten, Ortsteilen und
Stadtquartieren ohne eine ausreichende Nahversorgung?

Wie kann auf die Herausforderungen der demografischen Ent-

wicklung reagiert werden?

Wer sich diese Fragen stellt, dem wird schnell klar, dass funk-
tionierende Handelsstrukturen ldngst nicht selbstverstandlich
sind. Dabei hdngt die Attraktivitat einer Stadt ganz maBgeblich
von der Aufenthaltsqualitat, der stddtebaulichen Erscheinung und
der Angebotsvielfalt in einer Innenstadt ab. Wer hier gut aufge-
stellt ist, der ist auch flir Zuwanderer attraktiv.

Damit dies so bleibt oder noch weiter verbessert wird, miissen
die Rahmenbedingungen fiir den Handel kontinuierlich an sich

Ralf Kersting
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verdndernde Bedingungen angepasst werden. Hier ist die Politik
ebenso gefordert wie der Handel selbst. Denn nicht zuletzt

die Unternehmen haben es in der Hand, mit bedarfsgerechten
Angeboten ihre Existenz zu sichern. Wo den Handel der Schuh
driickt und wo zukilinftig Handlungsbedarf besteht, das haben
die Mitglieder des IHK-Handelsausschusses - Einzelhandler
sowie Betreiber von Einkaufszentren - im folgenden Handels-
politischen Leitbild zusammengetragen. Es wurde von der
Vollversammlung der IHK Arnsberg am 25.11.2011 als verbind-
liches politisches Ziel beschlossen.

Als Interessenvertretung der regionalen Wirtschaft wird sich
die IHK Arnsberg kiinftig fir eine sukzessive Umsetzung der ver-
schiedenen Inhalte einsetzen. Die IHK ist zu einem konstruktiv-
kritischen Dialog mit Unternehmen, Politik, Beflirwortern und
Kritikern ihrer Thesen und Vorschldge jederzeit bereit.

Arnsberg, Januar 2012
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Klemens Minstermann
Vizeprésident und Handelsausschuss-Vorsitzender
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A Arnsberg

Hellweg-Sauerland

Regionale Bedeutung des Einzelhandels:
Arbeitsplatze und Versorgungsqualitat

Die einzelhandelsrelevante Kaufkraft, also der Anteil des
Einkommens, der zum Erwerb von Ge- und Verbrauchsgitern
zur Verfligung steht, liegt mit -1,5 % nur geringfligig unter

Der Einzelhandel im engeren Sinne* ist ein bedeutender
Wirtschaftsfaktor fiir die Region Hellweg-Sauerland.
Jahrlich setzt er rund 2,6 Milliarden Euro um und bietet

rund 13.000 sozialversicherungspflichtige Arbeitspldtze. Das
sind 7,1 % aller Beschiftigten (zum Vergleich: NRW: 8 %)

oder jeder 14. Arbeitsplatz. Insgesamt sind laut IHK-Mitglieder-
statistik rund 7.000 Einzelhandelsbetriebe gemeldet, von denen

1.300 in das Handelsregister eingetragen sind.

Schmallenberg
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Zentralitatskennziffern der Stadte und Gemeinden 2011
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dem Bundesdurchschnitt - jahrlich sind das rund 5.200 Euro
pro Kopf. Die Burger am Hellweg und im Sauerland haben damit
deutlich mehr fir solche Ausgaben im Portemonnaie, als die
Kunden in vielen anderen landlichen Regionen Deutschlands.

Die Umsatzseite ist stark beeinflusst durch
die GroBenstruktur der Stidte. Vor allem die
vielen Kleinstadte kdnnen nur sehr begrenzt

Arnsb I I O 3,4 O/ . .

e ’ mit dem Angebot in den benachbarten und

Bestwig I I 81,3 % . . .

Brilon ——— 1 12,7 % gut erreichbaren Ballungsrdumen mithalten.

Eslohe e So ist es nicht ungewdhnlich, dass die Region
Hallenberg I 66,6 % .
Marsberg — 73,5 Hellweg-Sauerland per Saldo mehr Umsatze
Medebach 1 E— 95,1 % an benachbarte Standorte oder das Internet
Mesched I 02,3 O . . . .

eochece ! ’ verliert, als sie von auBen zum Beispiel

Olsberg I 67,7 %0

durch Touristen gewinnt. Dies driickt die unter
dem Bundesdurchschnitt (100) liegende

Winterberg I I 138,9 %o . . X
Anréchte e — 62,6 % g regionale Zentralitdtskennziffer von 92,8
Bad Sassendorf S— 60,5 % g aus. Der Kreis Soest mit seiner ginstigeren
Er;”t: _g;;f :‘% verkehrsgeografischen Lage und Siedlungs-
Geseke e — 3,1 % & | struktur (Zentralitit: 94,4) steht dabei noch
Lippetal S— 1,5 % 1 % etwas besser da, als der Hochsauerlandkreis
Lippstadt | ] 3 Yo .
Méphpnesee s 54,4 % _g (Zentralltét: 91 ,O]
Riithen 60,9 % g
Soest e 1502 % E
Warstein 1 I 84,5 % %
Welver S 47,5 % 15
Werl —— 1220 % g
Wickede (Ruhr) — 51,60 §

*ausgenommen der Handel mit Kraftwagen,
Kraft- und Brennstoffen
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Die mit Abstand umsatzstarksten Standorte in der Region sind
Lippstadt (382 Mio. € Jahresumsatz), Arnsberg (351 Mio. €) und
Soest (347 Mio. €). Setzt man hingegen den Umsatz ins Verhilt-
nis zur Kaufkraft der jeweiligen Stadt, so ergibt sich ein anderes
Bild. Dann liegt die solitdr in einem Iandlichen Einzugsgebiet ge-
legene Kreisstadt Soest mit einer Zentralitdt von 150 ganz vorne.
Winterberg (Zentralitat 139) hat sich in jingerer Vergangenheit
stddtebaulich deutlich verbessert. Von der hohen Anziehungs-
kraft des Winterberger Tourismus mit jahrlich mehr als 1 Million
Ubernachtungen und einer weitaus hoheren Zahl an Tagesaus-
fliglern profitiert auch der Einzelhandel ganz erheblich. Werl
verdankt seine Gberdurchschnittliche Umsatzleistung (Zentralitét
122) in erster Linie seiner tber die Stadtgrenzen hinaus bekann-
ten Stellung als regionaler Mdbelstandort.

Handel ist aber mehr als nur bloBe Versorgung. Einkauf bedeutet
Erlebnis, ob allein, zu zweit oder mit der Familie. Shopping - das
Flanieren durch FuBgangerzonen und Einkaufszentren - ist weiter-
hin eine der beliebtesten Freizeitbeschaftigungen. Eine attraktive
Einkaufsstadt zeichnet sich durch gute Angebote und interessante
Geschéfte, schnelle Erreichbarkeit und kurze Wege und selbst-
verstandlich abwechslungsreiche Veranstaltungen aus. Gerade in
der Kombination eines attraktiven Stadtbildes mit hoher Aufent-
haltsqualitdt und einer breit gefdcherten Gastronomie liegt ein
ganz erhebliches Stiick Lebensqualitat fir die Birger. Und die ist
von groBer Bedeutung flir das Gewinnen von Fachkréften, die von
auBerhalb in die Region ziehen sollen. Nicht zuletzt auch deshalb
sind der Erhalt und der Ausbau der Handelsstrukturen essentiell
fur die Zukunftsperspektiven unserer Region.



A Arnsberg

Hellweg-Sauerland

Standortpolitik: Die Zentren starken

Attraktiver Einzelhandel kann auch ohne die Stadt prosperieren.
Das zeigen zahlreiche erfolgreiche Einkaufszentren auf der griinen
Wiese. Umgekehrt jedoch ist eine Stadt ohne Handel 6de und
leer. Lebendige, urbane Innenstddte leben von der Mischung aus
Einzelhandel, Gastronomie, Gesundheitsdienstleistungen, Be-
hérdengdngen und kulturellen Veranstaltungen. Die mit Abstand
groBte Gruppe der Innenstadtbesucher sind allerdings die Kunden
des Einzelhandels.

Was wére also eine Stadt ohne den Handel? Auch wenn es in
jlngerer Zeit ein neu erwachtes Investoreninteresse an inner-
stddtischen Lagen gibt - der Ansiedlungsdruck vor allem von
Fachmaérkten auf AusfallstraBen und Gewerbegebiete ist unver-
mindert hoch. Um die zentrale Bedeutung des Handels in der City
zu erhalten, muss solchen Fehlentwicklungen vorgebeugt werden.

Die IHK setzt sich daher gemaB ihren wirtschaftspolitischen
Grundsatzpositionen dafiir ein, die Innenstadte als Standorte des
Handels lebendig zu halten und Fehlentwicklungen mit zentrums-

typischen Angeboten auf der ,Griinen Wiese" durch aktive Stand-
ortplanung vorzubeugen. Das geht nur durch eine konsequente
Standortpolitik der Stadte und Gemeinden auf der Grundlage
eines schliissigen Gesamtkonzepts. Nicht um die Verhinderung
von Wettbewerb geht es dabei, sondern um die Steuerung der
Ansiedlung in oder zumindest an den Rand der Innenstadt.

Am Hellweg und im Hochsauerland haben viele Stadte genau
diese vorausschauende Stadtplanung erfolgreich praktiziert.
Sie haben nicht einfach auf Investorenanfragen reagiert, sondern
stattdessen in einem gesamtstadtischen Konzept die ortstypischen
und fir die Zentren relevanten Sortimente definiert und ihre
Innenstadt als sogenannten zentralen Versorgungsbereich
raumlich definiert. Durch die Identifikation von Tabubereichen fur
innenstadtrelevanten Einzelhandel soll der Stadtkern vor Ansied-
lungsalternativen auf der griinen oder grauen Wiese geschiitzt
werden. Nur so kdnnen attraktive Innenstédte auf Dauer erhalten
und entwickelt werden.

Forderungen im Uberblick

1. Aktive Standortpolitik fiir die Innenstadt betreiben
2. Einzelhandelskonzept entwickeln

3. Zentrenrelevante Sortimente definieren

4. Zentrale Versorgungsbereiche festlegen

5. Tabubereiche fiir Zentrenrelevanten
Einzelhandel definieren

6. Konsequent das Standortkonzept Uber die
kommunale Bauleitplanung umsetzen

7. Nicht-Zentrenrelevanten Einzelhandel
(i.d.R. alles rund um Wohnen, Bauen, Mobilitat)
differenziert behandeln
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Nahversorgung sichern und ausbauen

Genauso wichtig wie der Erhalt funktionierender Zentren ist
eine gute Nahversorgung. Jeder Biirger muss die Moglichkeit
bekommen, sich wohnungsnah mit Lebensmitteln und sonstigen
Gutern des taglichen Bedarfs eindecken zu konnen. Das ist ein
Stiick Lebensqualitat, die jedoch zunehmend in Gefahr gerat.
Riickgdngige Bevdlkerungszahlen vor allem in den Ortsteilen und
steigende BetriebsgroBen im Lebensmittelhandel fiihren zu einer
VergroBerung der Einzugsgebiete von Nahversorgern. Als Folge
geht die Zahl der Lebensmittelstandorte zuriick. Es entsteht vor
allem in den Gebieten mit geringer Siedlungsdichte und kleinen
Ortsteilen die Gefahr einer Abwértsspirale.

Auch hier kann ber kommunale Einzelhandelskonzepte ge-
gengesteuert werden. In ihnen sollten Nahversorgungsstandorte
festgelegt und diese Einzugsbereiche in einem fuBlaufig erreich-
baren Radius zugewiesen werden. Diese funktionierenden und
auch langfristig tragfahigen Standorte missen geschiitzt und
gegebenenfalls weiter entwickelt werden. Neue Vorhaben sollten
nur zugelassen werden, wenn dies der Starkung der Nahversor-
gung dient und wenn hierdurch andere Nahversorgungsbereiche
nicht in ihrer Substanz gefdhrdet sind.

Im Mittelpunkt muss das Interesse einer flichendeckenden und
wohnungsnahen Grundversorgung fiir den Birger stehen. Fir
kommunale Eitelkeiten darf kein Raum bleiben. Nahversorgungs-
bereiche sollten deshalb auch Gemeindegrenzen liberschreiten
kénnen. Das kann zum Beispiel sinnvoll sein, wenn nur durch die
Zusammenfassung mehrerer Ortsteile zu einem gemeinsamen
Bereich mit einem Supermarkt oder Discounter dort eine moderne
Nahversorgung fir alle Orte tragfahig ist.

I“"q.'.'.l". r‘ i

@ Supcrmarkst

Die Nahversorgungsstandorte miissen auch unabhéngig von
Betreibern und Betriebstypen gesteuert werden, um bestenfalls
eine vielfaltige Versorgungsstruktur zu gewahrleisten. Noch vor-
handene Kleinflichen-Angebote in kleineren Orten erflillen eine
wichtige Versorgungsfunktion, werden jedoch in den allermeisten
Fallen auf Dauer dem Konkurrenzdruck nicht standhalten kénnen.
Deshalb sind gerade in solchen Orten alternative Maglichkeiten
gefragt. In diesem Bereich gibt es, mit vom birgerschaftlichen
Engagement getragenen Nachbarschaftsldden, bereits interessante
Ansatze. Auch mobile Supermarkte kommen wieder in Mode und
die landwirtschaftliche Direktvermarktung kann - erganzt mit
Handelsware - ebenfalls zur Verbesserung der értlichen Versor-
gung beitragen.

Forderungen im Uberblick

1. Nahversorgungsbereiche festlegen
und entwickeln

2. Neue Vorhaben auf Vertraglichkeit mit den
vorhandenen Nahversorgungsbereichen priifen

3. Bei Bedarf auch Vorhaben mit Gemeindegrenzen
tberschreitender Versorgung zulassen

4. Standortplanung nicht von bestimmten Be-
treibern oder Betriebsformen abhdngig machen

. Alternative Versorgungskonzepte unterstitzen
und fordern
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Ansiedlungspolitik interkommunal abstimmen

.Bevor ein Investor in die Nachbarstadt geht, nehmen wir ihn
doch lieber selber - gegebenenfalls auch
zu jedem Preis”. Diese leider noch in

einigen Stadten vorherrschende = ] (] m
Grundhaltung hat ihre Ursache in — - rom
|

einer fehlenden Gesamtstrategie . = Keeis Unna
der Region. Dadurch kénnen Herne = Dortmund 1 ™ ,

. ° Kreis Soest
konkurrierende Standorte gegen- .
einander ausgespielt werden. Bochum

Hochsauerland-
kreis

Erfahrungen im Ruhrgebiet und Ennep.e_ e [
in Ostwestfalen zeigen, dass hier mit g
regionalen Einzelhandelskonzepten
erfolgreich gegengesteuert werden
kann. Im Gegensatz zu kommunalen
Konzepten treffen sie keine standort-
bezogenen Aussagen, sondern legen ein-
heitliche PriifmaBstabe fiir unterschiedliche
Ansiedlungsvorhaben sowie einen interkommu-
nalen Abstimmungsprozess fest. Sie sind damit auch ein Beitrag
zur regionalen Vertrauensbildung.

Hochsauerland-
kreis

A

Karte der regionalen Teil-
konzepte, in dunkelblau
dargestellt: Regionales
Einzelhandelskonzept
ostliches Ruhrgebiet

Kreis
adiegen

Quelle: Bezirksregierung Arnsberg

Fir Stidwestfalen sollte ein regionales Einzelhandelskonzept
zwischen den beteiligten Stadten und Gemeinden und unter
Mitwirkung der IHKs und des Einzelhandelsverbandes entwickelt
werden. Wegen der GréBe der Region sollte dieses in Teil-
konzepten auf der Ebene der IHK-Bezirke erarbeitet werden.
Eine Abstimmung dieser Teilkonzepte ist insbesondere fir die

.Grenzlagen" wichtig. 1. Bei Ansiedlungsvorhaben nicht gegeneinander
ausspielen lassen

2. Uber ein regionales Einzelhandelskonzept
in Stidwestfalen die Ansiedlungspolitik
gemeindelbergreifend harmonisieren

3. Teilkonzepte erarbeiten und aufeinander
abstimmen




Mit Immobilien- und Standortgemeinschaften
Leerstdnden und Trading-down begegnen

Viele Nebenlagen abseits der am stérksten frequentierten
Standorte haben mit Strukturwandel, Leerstanden und als
Folge daraus mit sinkender Attraktivitdt im Angebot und im
Erscheinungsbild zu kdmpfen. Die Ursachen dafiir sind viel-
schichtig: Konkurrenzdruck durch neue Standorte, riickldufige
Bevolkerungszahlen im Quartier, der Verlust von Magnetbe-
trieben oder eine verfehlte Stadtplanung.

Die Abwartsspirale aus Leerstand und Frequenzverlusten
kann nur durch die abgestimmte Zusammenarbeit aller
Beteiligten aufgehalten werden. Dabei sind Gewerbetreibende
und Immobilieneigentiimer, aber auch Verwaltung und Politik
gleichermafBen gefordert. SchlieBlich haben alle - wenn auch
aus unterschiedlichen Griinden - ein gemeinsames Interesse
an einem attraktiven Quartier.

Verbesserung des Branchenmixes, Wiederbelebung von Leer-

stdnden, gestalterische Aufwertung des 6ffentlichen und privaten

Raums, Sauberkeit und Sicherheit, gemeinsame Werbung,
Vereinheitlichung der Offnungszeiten - das sind die zentralen
Handlungsfelder, fur die sich die Akteure konzeptionell und
finanziell in einer Immobilien- und Standortgemeinschaft (ISG)
engagieren. Vorbilder der ISGs sind die in Nordamerika etablier-
ten BIDs (Business Improvement Districts): Das sind rdumlich
abgegrenzte Bereiche, in denen sich Immobilieneigentiimer und
Gewerbetreibende zusammenschlieBen, um auf der Grundlage
eines Arbeitsprogramms und einer verpflichtenden Abgabe die
Instandhaltung und Attraktivierung ihres Quartiers zu erreichen.

ISGs gehen in der Regel ebenfalls aus einer privaten Initiative
hervor, sind jedoch meist auf freiwilliger Basis als Verein organi-
siert. Auch hier ist ein Handlungs- und Finanzierungsplan MaB-
stab aller Aktivitdten. 2011 existierten in NRW 40 Immobilien-
und Standortgemeinschaften, darunter bis 2011 auch jeweils eine
in Lippstadt und in Winterberg.

Um dem Phdnomen des Trittbrettfahrens vorzubeugen, hat
NRW auf Initiative der IHKs 2008 ein Gesetz liber Immobilien-
und Standortgemeinschaften (ISGG NRW) erlassen. Danach ist
es maglich, die ISG-Satzung durch die Stadt/Gemeinde zu
beschlieBen und auf ihrer Grundlage alle Grundstiickseigen-
tumer zu einer Abgabe heranzuziehen, die zur Finanzierung der
MaBnahmen dient. Voraussetzung ist, dass weniger als 25 %
der Grundstlckseigentiimer der Satzung sowie dem MalB3-
nahmen- und Finanzierungskonzept widersprechen.

Forderungen im Uberblick

1. Die Notwendigkeit einer freiwilligen oder
gesetzlichen Immobilien- und Standortgemein-
schaft prifen

2. Konzertierte Aktion von Gewerbetreibenden,
Immobilieneigentiimern und Stadt einleiten

3. MaBnahmen- und Finanzierungsplan entwickeln

4. Bei Bedarf Unterstiitzung durch IHK
und Einzelhandelsverband holen

. Erfolgskontrolle und ggfs. MaBnahmen-
korrektur durchfiihren
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Verkehr und Parken: Ohne Auto ist alles nichts!

Die Erreichbarkeit und das Parkangebot sind die groBten Plus-
punkte der Einkaufszentren auf der griinen oder grauen Wiese.
Kleinteilige Innenstadte mit oft historischem Stadtgrundriss
kénnen da nicht mithalten - sie haben andere Vorteile. Dennoch
hat der motorisierte Kunde die groBte Bedeutung fur Einzel-
handel, Handwerk und Dienstleister in der City, denn er stellt

Verkehrsmittelwahl! in Stidten und Gemeinden

der Region Hellweg-Sauerland

Werl | ——
Olsberg N ——
Meschede [N —
Lippstact I —
Lippetal | ——

Ensc | —
Brilon I —
Arnsberq | —

M PKW/Motorrad
¥ Bus/Bahn zu FuB

Zweirad

Esione I —

0% 10%  20%  30%  40% 50% 60% 70% 809% 90% 100%

die zahlenmaBig groBte und zugleich die ausgabenfreudigste
Kundengruppe. Rund 65 bis 70 9% der Innenstadt-Kunden in
den heimischen Mittelzentren kommen mit dem Pkw oder dem
Motorrad. In den Grundzentren mit ihren in der Regel deutlich
langeren Anfahrtswegen und dem dadurch héheren Motorisie-
rungsgrad liegt der PKW-Anteil sogar bei rund 80 %.

Gerade weil der PKW-Kunde die gréBte
Bedeutung fir den Einzelhandel hat, darf der
motorisierte Individualverkehr nicht verteufelt
werden. Das begrenzte Gut ,Parkraum” kann
nicht (weiter) eingeschréankt werden, sondern
muss erhalten und wo mdglich behutsam er-
ganzt werden. Zentrale Parkplatze missen vor
allem fiir auswartige Kunden leicht erreichbar
und gut auffindbar sein. Dabei sind statische
(wie in Brilon) oder dynamische Parkleit-
systeme (wie in Lippstadt und Soest) hilfreich.

Um den begrenzten Parkraum den Innen-
stadtbesuchern bereitzustellen und die
Umschlaggeschwindigkeit zu erhéhen, ist vor
allem in den frequenzstarken Stadten eine
Parkraumbewirtschaftung unabdingbar. Sie
kann je nach &rtlicher Situation Uber eine
kostenpflichtige (Parkscheinautomat) oder
zeitliche (Parkscheibe) Begrenzung erfolgen.

Quelle: Einzelhandelsgutachten der Stidte/Gemeinden, verschiedene Jahrgénge

i ISG Westliche Altstadt e.V. {8l Von der’

Immer gut sortiert!

Pfaden
\= bis zur ’ :
glippstadtde iy Cappelstrafie ... §
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Flr Dauerparker, darunter auch die Beschaftigten des Einzel-
handels, miissen Parkflichen auBerhalb der City bereit stehen.
Innerstadtische Arbeitgeber sind aufgerufen, ihre Mitarbeiter bei
der Suche nach Alternativen zum Innenstadt-Parken (Jobtickets,
Pedelecs) zu unterstiitzen.

:

Bewdhrt haben sich etwa die vor einigen Jahren eingefiihrten
Stadtbussysteme in Arnsberg, Lippstadt, Meschede und Soest. C I ty
Der Stadtbus bietet auch den Beschaftigten und den Kunden des
Einzelhandels ein komfortables, weil flexibles (15/30/60 Minuten-

Takt) und verlissliches Angebot im innerstidtischen Verkehr mit

m Platze frei
modernen Standard- oder Gelenkbussen in Niederflurtechnik. -'_""7"

Rendezvous-Haltepunkte, an denen sich die einzelnen Linien [ Am Ba h n h Of

in kurzer Folge treffen, bieten eine optimale Verknupfung. Die é

Stadtbussysteme mussen auch vor dem Hintergrund zukinftig
ﬁ

wegbrechender Einnahmen durch den zurlickgehenden Anteil an
Schiilerfahrten dauerhaft erhalten bleiben.

Radfahren gewinnt nicht nur als Freizeitbeschaftigung,
sondern vor allem in den ebenen Regionen des Kreises Soest auch
als Verkehrsmittel fiir den Einkauf an Bedeutung. E-Bikes oder
auch Pedelecs genannt, tragen dazu bei, dass auch altere Bilirger
entspannt und umweltfreundlich mobil bleiben. Doch auch hier
muss flr ausreichend Parkraum gesorgt werden. Dem in vielen
Stédten zu beobachtenden ,wilden Parken" von Zweirddern an .- .
Hausecken und vor Schaufenstern kann nur durch zusétzliche

Fahrrad-Abstellplatze begegnet werden.

1. Motorisierten Individualverkehr nicht verteufeln

2. Parkraumangebot mit Leitsystemen und
Parkraumbewirtschaftung auffindbar
und verfligbar machen

3. Alternativen zum Innenstadt-Parken
................................................................................ flir Beschaftigte schaffen e

4. Stadtbus-Systeme dauerhaft erhalten

5. Fahrrad-Stellflachen erweitern
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Laden6ffnungszeiten: Der Markt wird's richten!

Der gesetzliche Rahmen der Ladendffnung muss es dem Handler Um dies auch bei einmaligen, besonderen Anldssen in einer Stadt
ermdglichen, dann zu &ffnen, wenn es der Kunde wiinscht. Oder zu ermdglichen, sollte ein flinfter verkaufsoffener Sonntag zugelassen
anders herum gesagt: Gesetzliche Vorgaben sollten dazu beitragen, werden kénnen. Damit daraus nicht einfach ein weiterer Einkaufs-
Produkte dann anzubieten, wenn dies wirtschaftlichen Erfolg sonntag als Regelfall wird, muss eine solche Veranstaltung eine starke
verspricht. Mit dem Ladenéffnungsgesetz 2006 hat NRW diesem Ausstrahlung Gber die Grenzen der Stadt hinaus haben. Eine Wieder-
Grundsatz erstmals Rechnung getragen und die Laden6ffnungs- holung sollte in den kommenden fiinf Jahren ausgeschlossen sein.

zeiten an Werktagen in vollem Umfang freigegeben.
Die groBe Zahl an Sonderregelungen hingegen, die zum Teil

Obwohl es seither so gut wie nirgendwo einen Rund-um-die wiederum Ausnahmen von der Ausnahme enthalten, fihrt zu
Uhr-Verkauf gibt, hat sich diese Regelung bewahrt. Sie lasst den zahlreichen Interpretationsschwierigkeiten. Sie ladt zur Umge-
ndtigen Raum fir individuelle und bedarfsangepasste Lésungen. hung geradezu ein und verzerrt den Wettbewerb innerhalb der
Insbesondere die beim Kunden beliebten und flir den Handel daher Branche. Deshalb sollten diese Ausnahmen eindeutiger gefasst
erfolgreichen Spat-Abend-Veranstaltungen der Gewerbevereine und vereinfacht werden. Die Einhaltung der Regelungen zum
(Moonlight-Shopping) wéren ohne einen liberalen Gesetzesrahmen Verkauf ortstiblicher Waren in Kur- und Ausflugsorten, Erho-
nicht oder nur mit Ausnahmegenehmigungen der Ordnungs- lungs- und Wallfahrtsorten an bis zu 40 Sonntagen muss stérker
behdrden und kommunalpolitischer Zustimmung maéglich. Uberwacht werden.

Die verfassungsrechtlich geschiitzte Sonntags-Ruhe wird Forderungen im Uberblick

ausdriicklich anerkannt. Eine weitere Ausdehnung des Sonntags-

verkaufs wird daher nicht verfolgt. Die Zulassung von vier verkaufs- 1. Erhalt hochstmdglicher Flexibilitat der
offenen Sonntagen ohne Anlassbezug durch die jeweilige Gemeinde L it g em etz gen
hat sich jedoch bewdhrt. Sie als familienfeindlich zu brandmarken, 2. Anerkennung des Sonntagsschutzes, jedoch

Beibehaltung der Mdglichkeit zum Verkauf an

ist weit tiberzogen. SchlieBlich nutzen gerade Familien gerne die oo
jahrlich 4 Sonntagen ohne Anlassbezug

Gelegenheit zum gemeinsamen Shopping. Mit der Begrenzung auf
den Nachmittag ist eine zeitliche Konkurrenz zum sonntdglichen
Kirchgang ausgeschlossen.

3. Ausnahmsweise Zulassung eines flinften
verkaufsoffenen Sonntags aus Anlass eines
einmaligen, regional ausstrahlenden Events, das
mindestens in den nichsten 5 Jahren nicht noch

Vier Einkaufs-Sonntage sind daher ein vertretbarer Kompromiss einmal stattfinden darf
zwischen dem Interesse am Erhalt des ansonsten arbeitsfreien Sonn- 4. Vereinfachung der zahlreichen Sonderregelungen
tags fuir die Beschéftigten des Einzelhandels und dem Wunsch der flr den Sonntagsverkauf von Kiosken, Tank-
Kunden, einmal unbeschwert und ohne Zeitdruck einkaufen zu kénnen. stellen, Flughafen und Bahnhofen

5. Durchsetzung der Regelungen zum Verkauf
ortstiblicher Waren in Kur- und Ausflugsorten,
Erholungs- und Wallfahrtsorten an bis zu
40 Sonntagen

P |
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Verkaufsoffener Sonntag




Verbraucherschutz: Kein Pranger fir den Handel

Offentlich betriebene oder geforderte Plattformen diirfen nicht
dazu fihren, dass Unternehmen, Marken und Mérkte in dem

s
V.
-

o . Internetportal mit staatlicher Legitimation zur Diskussion gestellt
: und moglicherweise bewusst zu Unrecht in ihrem Ansehen be-
schadigt werden. Das kann Unternehmen einen enormen Schaden
»:: - zufligen, der am Ende Umsatz und Arbeitsplatze kosten und in
Wy W, letzter Konsequenz bis zur vollstdndigen Insolvenz fiihren kann.

Gesetzlich vorgeschriebene Produktinformationen vor allem
bei Lebensmitteln sollten sich auf die grundlegenden Eigen-
schaften des Produktes (Inhalt, Inhaltsstoffe, gegebenenfalls
Mindesthaltbarkeitsdatum und Nahrwertangaben, Verpackungs-

N entsorgung) beschrénken. Kennzeichnungsvorschriften, durch
= I:: - die zum Beispiel in Ampelform der Eindruck einer - positiven wie
l'"'t ~e : negativen - Kaufempfehlung erweckt wird, sind unangebracht.
. ‘A " ow Fa . Sie haben zur Folge, dass friiher unbeeinflusste, auf eine Viel-

zahl an Griinden zurlickzufiihrende Kaufentscheidungen, vdllig
unbegrlindet auf ein einzelnes Entscheidungskriterium reduziert
werden. Gleiches gilt auch fiir verpflichtende Kennzeichnungen an
der Ladentur.

: ilx el
1&‘. J0 s TN

Verbraucherschutz und Verbraucherinformationen sind gerade
in Zeiten des Internet wichtige Anliegen der Gesellschaft. Doch
darf der Schutz der einen nicht auf dem Ricken der anderen aus-
getragen werden, in diesem Fall von Handlern und Dienstleistern.
Das gilt vor allem fiir das Einstellen von Inhalten Uber tatsdch-
liches oder vermeintliches Fehlverhalten von Unternehmen auf _— .
6ffentlichen Verbraucher-Informationsportalen im Internet. Dabei
wird auBer Acht gelassen, dass nicht nur diejenigen, die Inhalte
ins Netz einstellen, vor Missbrauch geschiitzt werden missen,

sondern auch diejenigen, die ins Netz gestellt werden. Es sollte
nicht mit zweierlei MaB gemessen werden.

1. Verbraucherschutz nicht auf dem Riicken von
Handel und Dienstleistern austragen

2. Unternehmen vor missbrauchlicher Anklage
im Internet schiitzen

3. Keine Kaufempfehlung aufgrund einzelner
Kriterien durch Ampel-Kennzeichnung oder

'lﬂ‘\‘‘c''F’"'(?';":"-‘._:r,:hh--_'“f"'\-;\‘_‘ﬂ Hinweise an der Ladentiir
N3 Cﬁﬂfrffrc




A Arnsberg

Hellweg-Sauerland

Herausforderung Demografie

Die Perspektiven der Zukunft werden - wie fast tberall - auch
im Handel maBgeblich durch die demografische Entwicklung be-
stimmt. Dass wir weniger, alter und (kulturell) bunter werden, ist
nicht mehr neu und gehdrt mittlerweile zum Allgemeinwissen.

Zunehmende Alterung der Bevolkerung und steigender Anteil
von Single-Haushalten fiihren zu verdnderten Bediirfnissen
der Kunden. Andere PackungsgréBen und neue Produkte mit
Zusatznutzen auch flr altere Kunden sind gefragt - jedoch ohne
dadurch typische ,Senioren-Produkte” zu sein. Auch die Laden-
gestaltung muss sich den typischen Handicaps alterer Kunden
anpassen: Barrierefreiheit und Ubersichtlichkeit, aber auch Ruhe-
zonen sind unumganglich.

Auch der 6ffentliche Raum vor der Ladentiir muss dieser
Situation angepasst werden. Noch mehr als im Verkaufsraum
mussen FuBgangerzonen, Gehwege und FuBgdngerinseln nach
und nach barrierefrei und mit zeitgemaBen Sitzgelegenheiten
.mobliert" werden. Eine zukunftsfahige Innenstadt muss auch
gestalterisch multifunktional sein. Was Senioren nitzt, kommt
auch Eltern mit kleinen Kindern zugute. Zusatzlich werden
Babywickelrdume, Kinderspielecken im Handel und funktions-
fahige Spielgerate in FuBgdngerzonen gebraucht. Denn trotz aller
Orientierung an der wachsenden Zielgruppe Alterer diirfen auch
die Kunden der Zukunft nicht vergessen werden.

In Zeiten riicklaufiger Bevélkerung kann die Stadtplanung
klinftig auch beim Angebot an Verkaufsflachen nicht mehr
vorrangig auf Expansion ausgerichtet sein. Eine gewisse Selbst-

- Alle sind gefragt

beschrankung der GroBflachen- und Filialunternehmen ware
wiinschenswert, ist jedoch angesichts des intensiven Wettbewerbs
nicht zu erwarten. Ein planerisch gesteuertes Wachstum sollte
vorrangig auf die Beseitigung von Defiziten in der Nahversorgung
und den Ausbau der stark nachgefragten Top-Lagen begrenzt
bleiben. Viele Nebenlagen in SeitenstraBen hingegen werden den
anhaltenden Strukturwandel zu Lasten der inhabergefiihrten Be-
triebe noch unmittelbarer spiren. Hier sind in den meisten Fallen
Konzepte flr neue Nutzungen jenseits des Handels gefragt.

Forderungen im Uberblick

1. Neue PackungsgrdéBen und neue Produkte
mit altersgerechtem Zusatznutzen gefragt

2. Barrierefreie Gestaltung von Ladenflachen
und o6ffentlichem Raum notwendig

3. Stadtplanung nicht vorrangig auf Handels-
expansion ausrichten

4. Top-Lagen ausbauen, neue Nutzungen fir
Nebenlagen suchen
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