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Signal des Aufbruchs: Aus GFI wird
der Bundesverband der Frischemarkte BDF

Neues Jahr, neuer Name: 2026 gibt es nicht nur Grund zum Feiern.
Die Markte wollen auch sichtbarer werden, die Frage nach der Relevanz hat sich bereits verandert. Was das fiir die
Zukunft und weitere Vorgehensweise bedeutet, dariiber hat das Fruchthandel Magazin mit dem Vorstand des BDF

gesprochen.

Christine Weiser und Frank Willhausen
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Bundesverband der
Frischemarkte

Grofimikie & Wochenmirde » Markthalfen

Mit dem 25-jahrigen Verbands-
jubilaum, der Umbenennung von
GFI auf BDF, dem Messauftritt
und der 9. FRUCTINALE in neuer
Location starten die Frischemark-
te fulminant in das Jahr 2026.
Worauf darf sich die Frischebran-
che konkret freuen?

Uwe Kluge, Geschiftsfiihrer Duis-
burg Kontor GmbH und Vorstands-
vorsitzender BDF Bundesverband
der Frischemarkte e.V.: Unser Ju-
bilaum markiert einen bedeutenden
Meilenstein und wrdigt das groflle
Engagement unserer Mitglieder und
Partner. Nach einem Vierteljahrhun-
dert erfolgreicher Verbandsarbeit
vertreten wir heute die 17 wichtigs-
ten FrischegroBmarkte in Deutsch-
land, Osterreich, der Schweiz und
Norditalien sowie rund 500 urbane
Wochenmarkte in den Metropolre-
gionen Deutschlands. Wir blicken
mit Dankbarkeit und Stolz auf diese
dynamische Entwicklung unserer
Gemeinschaft.  Gleichzeitig 1&du-
ten wir eine neue Ara ein. Mit dem
neuen, pragnanten Namen BDF —
Bundesverband der Frischemarkte,
einem neuen zeitgemalen Auftritt
und dem Claim ,Markte bewegen"
setzen wir ein klares Zeichen in
der Kommunikation und verstar-

Der BDF-Vorstand (v.l.): Rolf Strobel, Uwe Kluge (Vorsitz), Eliane Steinmeyer,
Thomas Lehmann und Jorn Bottcher

ken unsere Prasenz bei allen re-
levanten Zielgruppen. Wir feiern
unser Jubilaum mit einer Spezial-
ausgabe unseres Branchen-Events
FRUCTINALE am Abend des
5. Februar 2026 in einer neuen
Event-Location, dem DEEP der
spektakularen Saulenkathedra-
le unter der ehemaligen Botzow-
Brauerei an der Prenzlauer Allee.
Wie immer bringen wir Uber 250
Gaste aus Branche, Politik und Me-
dien zusammen. Sie konnen sich
auf viele FRUCTINALE-Highlights
freuen, darunter stimmungsvolle
Show-Acts und die traditionelle
Buddybaren-Preisverleihung an ver-
diente Akteurinnen und Akteure der
Frischebranche.

Mit Blick auf die kommenden
Jahre: Welche Prioritaten setzt

der BDF mittel- und langfristig? In
welchen Bereichen sehen Sie den
groBten Handlungsbedarf — und

wo liegen die groBten Chancen?

U. Kluge: Mit der Umbenennung
in den BDF Bundesverband der
Frischemarkte unterstreichen wir
unsere zukinftige Ausrichtung und
unser erweitertes Engagement, die
Bedeutung der Markte noch sicht-
barer zu machen und weiter zu
starken. Unsere Markte sind weit
mehr als Orte des Handels. Sie sind
das Herz lebendiger Stadte, starke
Impulsgeber regionaler Wertschop-
fung und tragende Saulen einer
nachhaltigen, krisenfesten Nah-
versorgung. Diese wirtschaftliche,
kulturelle, soziale und ernghrungs-
politische Rolle unserer Markte ist
heute grolRer denn je — und bietet
zugleich noch viel Potenzial fur
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zusétzliche Aufmerksamkeit und
Anerkennung. Unsere Rolle wollen
wir kiinftig noch deutlicher heraus-
stellen und gemeinsam mit Poli-
tik, Verwaltung und Offentlichkeit
weiterentwickeln. Denn ein star-
kes Netzwerk von Frischemarkten

bedeutet Lebensqualitat, Versor-
gungssicherheit und Zukunftsfa-
higkeit flr unsere Stadte.

Die GroBmarkte gelten als un-
verzichtbare Drehscheiben der
Frischeversorgung. Hat sich an
den zentralen Herausforderun-
gen ihrer Daseinsberechtigung in
den vergangenen Jahren etwas
verandert - sind neue hinzuge-
kommen oder hat sich die Lage

in bestimmten Bereichen sogar
entspannt?

Jorn Bottcher, Geschaftsfiihrer
GROSSMARKT HANNOVER GMBH
und Vorstandsmitglied BDF Bun-
desverband der Frischemarkte

Bundesverband der
Frischemarkte

e.V.: Ja, die Herausforderungen ha-
ben sich verdndert — aber nicht im
Sinne einer Schwachung unserer
Rolle, sondern im Gegenteil: Sie ist
heute klarer definiert als noch vor ei-
nigen Jahren. Die grundlegende Da-
seinsberechtigung der Gromarkte
steht 2026 weniger zur Debatte als
friher. Spatestens die Krisen der
vergangenen Jahre — Pandemie,
Lieferkettenstorungen, Energieprei-

se, Klimarisiken — haben gezeigt,
wie unverzichtbar leistungsfahige,
regionale Frische-Drehscheiben
sind. Gleichzeitig sind die Anforde-
rungen deutlich gestiegen. Friher
wurde unsere Existenz vor allem
Uber Volumen, Flache und Preis
diskutiert. Heute geht es um Sys-
temrelevanz:  Versorgungssicher-
heit, Resilienz, Vielfalt, Schnellig-
keit und Nahe zum Markt. Das ist

Ein starkes
Netzwerk von
Frischemark-
ten schafft
Lebensqualitat,
Versorgungs-
sicherheit und
eine zukunftsfa-
hige Stadt.

Besuchen Sie uns auf der
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Wochenmarkte
bieten etwas,
das Online-
Plattformen
nicht ersetzen
konnen.
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anspruchsvoller — aber es spielt
den Starken der GroBmaérkte in die
Hande. Neue Herausforderungen
sind ohne Frage hinzugekommen.
Digitalisierung, Nachhaltigkeit,
Energieeffizienz, Fachkrafteman-
gel und steigende regulatorische
Anforderungen verlangen von Be-
treibern mehr strategisches Den-
ken als je zuvor. GroRmarkte sind
heute nicht mehr nur Infrastruktur-
verwalter, sondern aktive Gestalter
komplexer Okosysteme. Das ist
eine Rolle, die Investitionen, Mut
und Wandel erfordert. Entspannt
hat sich dagegen die Frage nach
unserer Relevanz. Wahrend alterna-
tive Vertriebsmodelle lange als Be-
drohung wahrgenommen wurden,
zeigt sich inzwischen: Direktver-
marktung, Plattformen oder regio-
nale Konzepte ersetzen den Grol3-
markt nicht — sie erganzen ihn. Der
GroBmarkt bleibt der einzige Ort,
an dem Angebotsvielfalt, Wettbe-
werb, Verfigbarkeit und personli-
che Handelsbeziehungen in dieser
Dichte zusammenkommen. Was
sich ebenfalls positiv veréndert hat,
ist die Wahrnehmung in Politik und
Offentlichkeit. GroRmarkte werden
heute starker als kritische Infra-
struktur verstanden, insbesondere
in Ballungsraumen. Diese Anerken-
nung ist kein Selbstzweck, sondern
eine wichtige Voraussetzung, um
langfristig in moderne, nachhalti-

ge und leistungsfahige Standorte
investieren zu konnen. Unser Fazit
aus Betreibersicht ist klar: Die He-
rausforderungen sind komplexer
geworden, aber sie bestatigen die
Rolle der Grolkmarkte, statt sie in-
frage zu stellen. Wer Frische, Ver-

sorgungssicherheit und Vielfalt
ernst nimmt, kommt an leistungs-
fahigen GroRmarkten nicht vorbei.
2026 sind GroBmérkte weniger Re-
likt der Vergangenheit als Plattfor-
men der Zukunft — wirtschaftlich,
gesellschaftlich und logistisch.

Bei Themen wie Logistik oder
Infrastruktur suchen die Grof3-
markte zunehmend das Gesprach
mit der Politik. Wie gestaltet sich
aktuell dieser Austausch? Erfah-
ren die GroBmaérkte ausreichend
Verstandnis fiir ihre Bedeutung
innerhalb der Versorgungskette?
Eliane Steinmeyer, Geschiftsfiih-
rerin GroBmarkt Obst, Gemiise
und Blumen, Hamburg, Vorstands-
mitglied BDF Bundesverband der
Frischemarkte e.V. und Board of
Directors WUWM World Union of
Wholesale Markets: Grollmarkte
leisten einen zentralen Beitrag zu
gesunden, resilienten und nach-
haltigen Ernahrungssystemen so-
wie zur Versorgungssicherheit. In
den letzten Jahren hat es auf allen
politischen Ebenen positive Ent-
wicklungen gegeben, die dieses

Potential von Gromarkten erken-
nen und vergrolRern. Auf EU-Ebene
hat das Europaparlament im Jahre
2023 diese Bedeutung von Groly-
markten erkannt. Im Rahmen der
Resolution ,Gewahrleistung der
Erndhrungssicherheit und der lang-
fristigen Widerstandsfahigkeit der
EU-Landwirtschaft’ wurden Forde-
rungen an die européischen Institu-
tionen flr die zukinftige Starkung
und Investitionen in GroRmarkte
gestellt. Dies war ein grofer Erfolg
fur uns alle. Dass diese Bewegung
in die europaische Politik gekom-
men ist, haben wir vor allem unse-
ren Kollegen von der WUWM, dem
Weltverband der Grollmarkte und
Wochenmarkte, zu verdanken. Seit
vergangenem Jahr sind wir auch
auf der bundespolitischen Agenda.
Mit den Beschllssen der Verbrau-
cherschutzkonferenz und der Ag-
rarministerkonferenz wurde die Be-
deutung der Institution Groflmarkt
festgestellt. Im nachsten Schritt
wird es um den Ausbau der Forde-
rung unserer Markte gehen, denn
wer Frischezentren starkt, starkt
regionale  Wertschopfungsketten,
Klimaschutz und soziale Verant-
wortung zugleich.

Der Fach- und Saisonarbeitskraf-
temangel belastet die gesamte
Branche. Wie stellt sich die Situ-
ation speziell fiir GroBmarkte dar
- sowohl im operativen Bereich
als auch in der qualifizierten Be-
legschaft? Und welche Rolle kann
bzw. sollte Kiinstliche Intelligenz
kiinftig bei der Personalentlas-
tung oder Prozessoptimierung
iibernehmen?

Rolf Strobel, Geschaftsfiihrer Fri-
schezentrum Essen GmbH und
Vorstandsmitglied BDF Bundes-
verband der Frischemarkte e.V.:
Der Arbeits- und Fachkraftemangel
ist fir Grolmarkte in Deutschland
deutlich splrbar — und zwar auf
mehreren Ebenen. Im operativen
Bereich, etwa in Logistik, Kommis-
sionierung, Lager, Transport oder
Marktservice, konkurrieren Grof3-
markte direkt mit dem Einzelhandel,
der Paketlogistik und zunehmend
auch mit Quick-Commerce-Anbie-
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tern. Saisonale Spitzen, sehr frihe
Arbeitszeiten und korperlich an-
spruchsvolle Tatigkeiten erschwe-
ren zusatzlich die Personalgewin-
nung und -bindung. Noch kritischer
ist die Situation bei qualifizierten
Fachkraften: Kaufleute mit Waren-
kenntnis, Einkaufer, Qualitatsma-
nager, IT- und Prozessspezialisten
oder Fuhrungskrafte mit Markt-
und Frischekompetenz sind rar.
Viele erfahrene Beschéftigte gehen
altersbedingt in den Ruhestand,
wahrend der Nachwuchs haufig an-
dere Karrierewege bevorzugt. Das
spezifische Know-how der GroR-
markte — Schnittstelle zwischen Er-
zeugung, Handel, Gastronomie und
Gemeinschaftsverpflegung - st
jedoch nicht kurzfristig ersetzbar.
Kinstliche Intelligenz kann hier ein
wichtiger Hebel sein, aber sie ist
kein Ersatz flir Menschen, sondern
ein Instrument zur Entlastung und
Effizienzsteigerung. Konkrete Ein-

satzfelder sind z.B.:

* Bedarfs- und Absatzprognosen,
um Uberbesténde und manuelle
Planungsaufwéande zu reduzieren,

 Optimierung von Logistik- und
Kommissionierprozessen, etwa
durch intelligente Tourenplanung
oder Lagersteuerung,

» Automatisierte  Qualitats- und
Preisanalyse, um Fachkrafte von
Routinetatigkeiten zu entlasten,

» Unterstlitzung im Personalma-
nagement, z. B. bei Schichtpla-
nung oder Qualifizierungsbedarf.

Wichtig ist dabei, KI praxisnah ein-

zusetzen und die Beschaftigten

mitzunehmen. GroRmarkte kdnnen
durch den gezielten Einsatz digita-
ler Technologien Arbeitsplatze at-
traktiver machen, Produktivitat stei-
gern und Fachkréfte dort einsetzen,
wo menschliche Erfahrung und Be-
ziehungspflege unverzichtbar sind.

Immer mehr Verbraucher bestel-
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Berliner

GroRmarkt

Hier finden Sie neben frischem Obst und Gemse ein
breites Sortiment an Lebensmitteln wie Feinkost

und Molkereiprodukte sowie internationale
Spezialitaten, Weine und Getrdnke.

FRUCHTHOF BERLIN
Verwaltungsgenossenschaft eG

BeusselstraBe 44 N-Q
10553 Berlin

Fon: 030 395 50 07

Fax: 030 395 36 58

E-Mail: info@fruchthof-berlin.de
www.fruchthof-berlin.de
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len Lebensmittel iiber Plattfor-
men wie Picnic oder Flink. Welche
Zukunftsperspektive haben vor
diesem Hintergrund traditionelle
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Wochenmarkte
stehen fiir
Frische-
erlebnis,
Vertrauen,
Regionalitat
und personliche
Beratung.
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Wochenmarkte? Was muss getan
werden, damit Wochenmarkte
fiir jlingere Zielgruppen attraktiv
bleiben oder wieder werden?

Thomas Lehmann, Geschifts-
filhrer Markte Stuttgart GmbH
und Vorstandsmitglied BDF Bun-
desverband der Frischemarkte
e.V.:  Online-Lebensmitteldienste
verandern das Einkaufsverhalten,
insbesondere in urbanen Raumen.
Sie punkten mit Bequemlichkeit,
Geschwindigkeit und digitaler Nut-
zererfahrung. Dennoch haben tradi-
tionelle Wochenmarkte auch kinf-
tig eine klare Daseinsberechtigung
— gerade aus Sicht der GroBmarkte,
die als zentrale Versorgungs- und
Umschlagplatze eng mit ihnen ver-
bunden sind. Wochenmarkte bie-
ten etwas, das Online-Plattformen
nicht ersetzen kdnnen: Frischeer-
lebnis, Vertrauen, Regionalitat und
personliche Beratung. Sie sind Orte
der Begegnung, der kulinarischen
Inspiration und der Transparenz
dber Herkunft und Qualitat der
Produkte. Diese Starken missen
jedoch aktiv weiterentwickelt wer-
den. Um flr jlngere Zielgruppen
attraktiv — oder ,hip” — zu bleiben,
braucht es mehrere Ansatzpunkte:
* Modernere Marktauftritte: anspre-
chende Stéande, klare Sortiments-
profile, Storytelling zu Herkunft,
Erzeugern und Nachhaltigkeit,
* Digitale Extras: Social Media,
Vorbestell- oder Click-&Collect-

Modelle, bargeldloses Bezahlen,

* Erlebnis statt reiner Versorgung:
Streetfood, Verkostungen, Koope-
rationen mit Gastronomie, Events
oder Themenmaérkte,

* Preis- und Angebotsklarheit, um
das Vorurteil zu entkraften, Wo-
chenmarkte seien grundsatzlich
teurer.

GroRmarkte konnen hierbei eine
wichtige Rolle spielen, indem sie
Handler logistisch unterstitzen,
regionale Erzeuger bindeln, Sorti-
mente weiterentwickeln und als In-
novationspartner fungieren. Die Zu-
kunft der Wochenmarkte liegt nicht
im Wettbewerb mit Online-Diensten
Uber Geschwindigkeit, sondern in
der bewussten Positionierung als
authentische, frische und erleb-
nisorientierte  Alternative. Wenn
das gelingt, bleiben Wochenmarkte
auch in einer digitalisierten Lebens-
mittelwelt relevant.

Sowohl fiir Innovation als auch
fiir politische Positionierungen
gewinnt der internationale
Austausch an Bedeutung. Welche
Rolle spielen internationale
Kooperationen und gemeinsame
Projekte fiir die Weiterentwick-
lung der GroBmarkte und des
BDFs insgesamt?

E. Steinmeyer: Die Vernetzung
der GroBmarke auf nationaler und
internationaler Ebene ist fur GroR-
markte von groler Bedeutung. Da-

bei geht es zum einen naturlich um
den Erfahrungsaustausch in allen
Bereichen eines Grollmarktbetrie-
bes und dessen Weiterentwicklung.
Durch die Gesprache, Prasentatio-
nen und Diskussionen sowohl in-
nerhalb des BDF als auch auf den
Konferenzen der WUWM, findet
man immer einen Gesprachspart-
ner, mit dem man sich austauschen
kann. Die WUWM hat hierfur auf
ihrer neuen Website einen eigenen
Chatkanal eingerichtet, der unse-
re Mitglieder weltweit noch enger
verbindet. Auf der anderen Seite
gelingt es den Grolimarkten immer
besser ihre Bedeutung deutlich
zu machen. Auf nationaler Ebene
waren die deutschen Grolmarkte
Thema sowohl in der Verbraucher-
schutzministerkonferenz als auch
in der Agrarministerkonferenz. In-
ternational arbeitet die WUWM eng
mit der FAO und der EU zusammen.
Dabei geht es nicht nur darum uns
und unsere Leistungen bekannter
zu machen, sondern auch um kon-
krete Malnahmen, zum Beispiel
zur Reduzierung von Lebensmittel-
verschwendung. GroBmaérkte sind
vielmehr als eine Handelsplattform,
sie sind ein wesentlicher Garant fir
die Versorgungssicherheit in ihren
jeweiligen Regionen. @

Halle 21, Stand E-60
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Eine Frage des Miteinanders,

guter Strategien und einer kleinen Portion Gliick

BDF | Interview » Die Herausforderungen sind zahlreich, die Themen vielseitig, aber das Engagement ungetriibt.
Die Deutschen Frischemarkte blicken zuriick auf ein bewegtes Jahr 2025, und mit Tatkraft, Optimismus und
konkreten Pléanen fiir die Zukunft auch voraus.

Christine Weiser und Frank Willhausen

Wie féllt Ihr Zwischenfazit fiir
2025 aus - und wohin steuert ihr
Markt 2026?

Petra Cardinal, Berliner GroB-
markt GmbH: Fir die Berliner
GroRmarkt GmbH (BGM) war 2025
ein wichtiges Jahr der Weichen-
stellungen. Gemeinsam mit dem
Gesellschafter = dem Land Berlin
— und dem Aufsichtsrat wurden
die ersten konkreten Sanierungs-
und Neubaumalnahmen fir zwei
Hallen im Rahmen der geplanten
Gesamtmodernisierung des Ge-
landes beschlossen. Die entspre-
chenden Bauplanungsmaflinahmen
haben bereits begonnen. Zu die-
sem Zweck hat sich die BGM auch
personell weiter verstarkt und vor
allem ihre In-House-Expertise be-
zliglich  Gewerbeimmobilien-Pro-
jektentwicklung und technischer
Instandhaltung aufgestockt. Das
Vermietungsgeschaft lief 2025
weiter stabil. Auf dem GroRBmarkt
herrscht Vollvermietung und die
Nachfrage nach Flachen von inte-
ressierten Handlern ist weiterhin
groB. Im Jahr 2026 wird es vor al-
lem darum gehen, die Sanierung
und Modernisierung des Gelandes
weiter voranzubringen.

Nils Doerwald, Fruchthof Berlin
Verwaltungsgenossenschaft eG:
2025 war fUr unsere Handlerinnen
und Handler und damit auch fir
uns ein anspruchsvolles Jahr, ge-
pragt von hohen Kosten und einem
veranderten Konsumverhalten, das
unsere Handler genauso getroffen
hat, wie beispielsweise die Berliner
Gastronomieszene. Gleichzeitig hat
sich gezeigt, wie belastbar und an-
passungsfahig unser Standort ist.
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Flr 2026 erwarten wir eine Fortset-
zung dieses Trends und bauen da-
rauf, dass sich die hier ansassigen
Unternehmen auch in Zukunft auf
die wirtschaftliche Situation ein-
stellen werden. Andererseits konn-
ten wir freigewordene Flachen so-
fort neu vermieten und damit neue
Impulse flir unsere Kunden setzen.
Daher gilt fir uns in der Verwaltung:
Der Fruchthof bleibt auch in 2026
ein zentraler Versorgungsanker fur
Berlin.

Lars Jansen, Bereichsleiter GroB3-
markt Bremen M3B GmbH: Wir
sind weiterhin fast voll ausgelastet
und die Nachfrage nach Mietfla-
chen ist gro. Somit sind wir mit
der Vermietungssituation generell
zufrieden. Wie uns berichtet wird,
war das Jahr fur die Handler jedoch
durchwachsen. Bei den Endkunden

ist eine deutliche Kaufzuriickhal-
tung zu spuren und die Gewinnung
von qualifiziertem Personal ist fur
die Handler weiterhin eine grolie
Herausforderung. Es bedarf nun
positiver Signale aus der Politik, die
die Konsumlaune der Menschen
wieder anregt.

Uwe Kluge, Duisburg Kontor
GmbH: Unser Zwischenfazit fir
2025 fallt insgesamt positiv aus.
Trotz eines anspruchsvollen Mark-
tumfelds sind unsere Einnahmen
stabil geblieben. Das gibt uns die
notwendige  Planungssicherheit,
um gezielt in die Zukunft zu inves-
tieren. Ein Beispiel dafiir ist der
Ausbau der Ladeinfrastruktur mit
Elektroladesaulen, um den Grol-
markt Schritt flr Schritt auf neue
Mobilitatsanforderungen  auszu-
richten.

AuBenansicht
GroBmarkt
Bremen
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Der GroBmarkt
Bremen ist fast
voll ausge-
lastet und die
Nachfrage nach
Mietflachen ist
groB.
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Petra Cardinal, Geschaftsfiihrerin
Berliner GroBmarkt GmbH

Rolf Strobel, Frischezentrum Es-
sen GmbH: 2025 gab es im Frische-
zentrum Essen keine Veranderung
der Mieterstruktur, die Handler be-
richten von einem durchwachse-
nen Geschaftsjahresverlauf. Fir
2026 wird es darauf ankommen,
ausreichend Umsatze/Ertrage zu
generieren, um die flr alle steigen-
den Kosten decken zu kdnnen.

Silke Pfeffer, Frischezentrum
Frankfurt am Main GroBmarkt
GmbH: Erfreulicherweise  konn-
te das Frischezentrum Frankfurt/
Main auch im Jahr 2025 durchge-
hend eine Vermietungsquote auf
allen Flachen von 100 % erreichen.
Die Gremien und die Geschaftsfih-
rung sind mit dem Jahresergebnis
sehr zufrieden. Natlrlich erreicht

arkt Bremen M3B GmbH

Lars Jansen, Bereichsleiter GroB3-
markt Bremen M3B GmbH

die Eintribung der wirtschaftlichen
Stimmung in Deutschland auch das
Frischezentrum in Frankfurt, den-
noch gehen wir in das Jahr 2026
mit Tatkraft und Optimismus.

Eliane Steinmeyer, GroBmarkt
Obst, Gemiise und Blumen,
Hamburg: Das Fazit fir 2025 ist
durchwachsen: die Wirtschafts-
krise macht sich auch auf dem
GroRmarkt bemerkbar, insbeson-
dere fur die kleineren Handlerbe-
triebe. Leider hatten wir in Ham-
burg mehrere Handlerabgange.
Wir konnen freiwerdende Flachen
zwar immer noch neu vermieten,
aber die bisherigen Wartelisten fiir
Handelsflachen sind geschrumpft.
Lieferservices haben bereits in den
Vorjahren eine wichtige Rolle ge-
spielt und werden in Zukunft noch

Nils Doerwald, Vorstand Fruchthof
Berlin Verwaltungsgenossenschaft eG

weiter an Bedeutung gewinnen.
Erfreulich werten wir die Signale
aus der Politik im Hinblick auf den
Bulrokratieabbau, insbesondere
im Hinblick auf das Lieferketten-
sorgfaltspflichtengesetz.

Jorn Bottcher, GROSSMARKT
HANNOVER GMBH: 2025 war fir
den GROSSMARKT HANNOVER
ein ausgesprochen solides und
erfolgreiches Jahr. Wir erleben ei-
ne konstant hohe Nachfrage, sta-
bile Handelsstrukturen und vor
allem einen sehr dynamischen
Generationswechsel bei unseren
ansassigen Handlern. Junge Un-
ternehmerinnen und Unternehmer
bringen neue Ideen, moderne Ar-
beitsweisen und viel Engagement
mit — das sorgt fur frische Impul-
se und eine spurbare Aufbruch-
stimmung am Standort. Der Blick
nach vorn ist entsprechend opti-
mistisch. Fur 2026 haben wir uns
viel vorgenommen: Geplant sind
umfangreiche Investitionen in die
Infrastruktur, darunter die kom-
plette Erneuerung der Frisch- und
Loschwasseranlagen sowie die
Modernisierung einer groflen An-
zahl von Toren. Diese Mallnahmen
sind kein Selbstzweck, sondern
schaffen die Grundlage fur mehr
Effizienz im téglichen Betrieb und
eine nachhaltige Entwicklung des
Standorts. Unser Ziel ist klar: Der
GROSSMARKT HANNOVER  soll
auch kinftig ein leistungsfahiger,
moderner und attraktiver Handels-
platz fur frische Produkte bleiben.
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Stefan Kampa, GroBmarkt Mann-
heim GmbH: 2025 war ein unauf-
félliges, eher durchschnittliches
Wirtschaftsjahr. Die Fluktuation bei
den Kleinbetrieben war im Norm-
bereich. Die Kosten flr externe
Dienstleistungen wie Bewachung,
Pfortendienste, Reinigung und Mill-
entsorgung steigen seit Jahren
Uberproportional wegen der ange-
passten Mindestlohne. Ab 2026
setzen wir einen 3-Jahresplan zur
Modernisierung des GroRRmarktes
um, einhergehend mit der Reali-
sierung des Expansionswunsches
zweier Ankermieter. Allgemein stel-
len wir bei kleineren Betrieben die
Spezialisierung auf Nischenpro-
dukte (Datteln, Oliven, Nisse, medi-
terrane Spezialitdten) fest. Mittlere
und GroRbetriebe kompensieren
eher den Wegfall kleinerer Wettbe-
werber.

Kira WeiBbach, Markte Landes-
hauptstadt Miinchen: Der Grol-
markt Minchen verzeichnet wei-
testgehend  stabile  Einfuhren.
Allerdings ist erkennbar, dass
alteingesessene Firmen mangels
Nachfolge kiindigen.

Thomas Lehmann, Markte Stutt-
gart GmbH: Die wirtschaftliche
Gesamtlage spiegelt sich auch
im Geschaft des GroRmarktes in
Stuttgart wider. In 2025 hat der
GroRmarkt eine reduzierte Waren-
einbringung von ca. 3 % zu ver-
zeichnen. Grundsatzlich gehen wir
davon aus, dass dieser Trend im
Jahr 2026 anhalten wird. Immer
mehr steht das Thema der Logis-
tik, der Transportkosten und damit
der Preis der Ware im Vordergrund.
Somit ist das GroRmarktgeschaft
nicht mehr nur der Handel sondern
auch eine logistische Herausforde-
rung. Damit mussen sich die Grol3-
markte in den nachsten Jahren
auseinandersetzen.

Auch fiir die GroBmarkte steigen
die Kosten deutlich. Wie gelingt
es lhnen, unter diesen Rahmen-
bedingungen wirtschaftlich stabil
zu bleiben?

P. Cardinal: So lange die Nachfrage
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an Mietflachen und die Mieteinnah-
men stabil bleiben, kann die BGM
weiter ihrem Zweck nachkommen,
den GroRmarkt zu betreiben und zu
ertlchtigen. Das gelingt aus einer
Kombination, einerseits enge Kom-
munikation mit unseren grofRen
Bestandsmietern zu pflegen, um
friihzeitig auf ihre Bedlrfnisse ein-
gehen zu kénnen, und andererseits
Veranderungen in der Nachfrage
nach Flachen genauestens zu be-

obachten und uns darauf anzupas-
sen. So nehmen wir eine steigende
Flachennachfrage hin zu verarbei-
tenden Unternehmen der Lebens-
mittelbranche wahr.

N. Doerwald: Wir spiren die Kos-
tensteigerungen an allen Ecken:
Insbesondere bei den Heizkosten
und der Instandhaltung. Unsere
Antwort darauf ist nicht der re-
flexhafte Rotstift, oder die Weiter-

DEINE STADT BRAUCHT

Wholesale Market Hanover - Your Fresh Gateway to the World!
Where traders, producers and taste meet.
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Uwe Kluge, Geschiftsfiihrer Duis-
burg Kontor GmbH und Vorstands-
vorsitzender BDF Bundesverband der
Frischemarkte e.V.

Rolf Strobel, Geschiftsfiihrer
Frischezentrum Essen GmbH

und Vorstandsmitglied BDF
Bundesverband der Frischemarkte
e.V.

am Main GroBmarkt GmbH

Silke Pfeffer, Geschaftsfiihrerin
Frischezentrum Frankfurt am Main
GroBmarkt GmbH

gabe der Kosten an unsere Handler,
sondern eine klare Priorisierung:
Was starkt den Standort, was starkt
unsere Handler und was kann den
Kostendruck schmalern? Konkret
heillt das: Wir prifen sehr genay,
welche Investitionen uns welchen
Nutzen bringen und investieren ge-
zielt dort, wo sich Effizienzgewinne
dauerhaft einstellen. Gleichzeitig
achten wir im Rahmen unserer
Maoglichkeiten darauf, die Belastun-
gen fur unsere Héandlerinnen und
Handler so planbar und transparent
wie moglich zu halten. Stabilitat
entsteht fir uns aus Verlasslich-
keit, guter Vorbereitung und einem
sehr engen Austausch mit den am
Standort tatigen Unternehmen. Al-
lerdings gibt es auch Kosten auf die
wir nur einen sehr geringen Einfluss
haben.

L. Jansen: Die Basis bildet die
kontinuierlich  gute  Auslastung
der Mietflachen. Zudem gilt es die
Kosten bzw. Kostensteigerungen
gering zu halten und die Effizienz
weiter zu erhdhen. Die Investitionen
der vergangenen Jahre zahlen sich
dabei aus, sodass z.B. die Kosten-
steigerungen fir Energie nicht voll
durchschlagen. Im vergangenen
Jahr haben wir auch eine neue Ge-
baudeleittechnik in Betrieb genom-
men, die uns hilft, weitere Potenzia-
le zu erschlielen.

U. Kluge: Steigende Kosten beglei-
ten uns auf vielen Ebenen. Entschei-
dend flr unsere wirtschaftliche
Stabilitat sind dabei zwei Faktoren:
eine maoglichst hohe Vollauslas-
tung unserer Mietflachen und eine
bewusst schlank gehaltene Ver-
waltung. Wir setzen auf effiziente
Strukturen, kurze Entscheidungs-
wege und eine enge Abstimmung
mit unseren Mietern. So schaffen
wir ein Umfeld, das sowohl fir uns
als Betreiber als auch fir die ansas-
sigen Unternehmen wirtschaftlich
tragfahig bleibt.

R. Strobel: Die stark steigenden
Kosten betreffen ebenso unseren
Grollmarkt. Wir haben den Vorteil
in Essen, dass unsere Verwaltung

fur mehrere Unternehmen tatig ist,
so dass das Frischezentrum Essen
auch nur anteilige Verwaltungskos-
ten zugeordnet bekommt. Die Un-
terhaltskosten fir die Immobilien,
insbesondere Handwerkerleistun-
gen sowie gestiegene kommunale
Abgaben, missen Uber die Mieten
erwirtschaftet werden.

S. Pfeffer: Unter Berlicksichtigung
steigender  Verbraucherpreisindi-
zes ist es nur eingeschrankt mog-
lich, die Kosten stabil zu halten.
Die Energieeffizienz wurde durch
Umstellung der Beleuchtung auf
LED und die Installation einer War-
merlckgewinnung verbessert.
Preiserhohungen werden Uber die
Mietnebenkosten an die Mieter wei-
tergegeben. Wirtschaftliches Auf
und Nieder gab es in der Historie
immer. Es ist natlrlich eine Frage
des Miteinanders aller Player, guter
Strategien und vielleicht auch einer
kleinen Portion Glick, wie gut oder
schlecht man Krisen bewaltigt.

E. Steinmeyer: Leider bleiben auch
wir nicht von Kostensteigerungen
verschont, insbesondere im Bereich
von personalintensiven  Dienst-
leistungen und Bauleistungen. Wir
haben daher die Nutzungsentgelte
anheben miuissen, durchschnittlich
um knapp 3 %.

J. Bottcher: Die steigenden Kosten
sind natUrlich auch fir uns eine gro-
Re Herausforderung. Entscheidend
ist deshalb ein klarer unternehme-
rischer Ansatz, der auf mehreren
Saulen basiert. Zum einen setzen
wir gezielt auf die Generierung zu-
satzlicher Einnahmen - etwa durch
die Weiterentwicklung unserer Ver-
mietungskonzepte und eine noch
bessere Nutzung der vorhandenen
Flachen. Zum anderen prifen wir
laufend unsere Prozesse, um im
Betrieb effizienter zu werden und
Kosten dort zu reduzieren, wo es
sinnvoll und verantwortbar ist. Die-
se Kombination aus Einnahmen-
starkung und Kostenbewusstsein
ermaoglicht es uns, wirtschaftlich
stabil zu bleiben und gleichzeitig
weiter in Qualitat, Service und Inf-
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rastruktur zu investieren. Gerade in
einem anspruchsvollen Marktum-
feld ist es wichtig, nicht nur zu ver-
walten, sondern aktiv zu gestalten
— davon profitieren am Ende auch
unsere Handler.

S. Kampa: Wir versuchen eine
Kostenstraffung in den Bereichen
Bewachung, Pforte, Reinigung zu
erreichen, u.a. durch Beteiligung an
konzernweiten  Ausschreibungen
und teilweiser Eigenleistung. Des
Weiteren wollen wir durch effizien-
tere Kontrollen die Einlassentgelte
optimieren und neue Einnahmen
durch Erweiterungswiinsche zwei-
er Ankermieter generieren.

K. Weilbach: Die Markte Minchen
planen flr 2027 eine moderate Ge-
blhrenerhéhung, um der Inflation
und den gestiegenen Kosten entge-
genzuwirken.

&
AR

SRLMIET

I}
=
=
'S

T. Lehmann: Die Nutzungsgeblh-
ren fir die Handler auf den Grol-
markten konnen wir nicht unend-
lich erhohen, deshalb mussen wir
auf der Seite der Kosten intelligente
Losungen finden, um Kosten zu
reduzieren, beispielsweise durch

Der GroBmarkt
Miinchen
verzeichnet
weitestgehend
stabile Einfuh-
ren.

Einsatz von Kl-unterstutzten Pro-
grammen und Energiemanage-
mentprogrammen.

Bio und Regionalitit gelten wei-
terhin als wichtig - doch am PoS
greifen viele Kunden zu giinsti-

WER WOANDERS EINKAUFT, IST NICHT

GANZ FRISCHH

GROSSMARKT

HAMBURG

BESUCHEN SIE UNS AUF DER FRUIT LOGISTICA. HALLE 21, STAND E-60.

www.grossmarsi-hamburg.de
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Foto: GroBmarkt Hamburg

Eliane Steinmeyer, Geschiftsfiihrerin
GroBmarkt Obst, Gemiise und Blu-
men, Hamburg, Vorstandsmitglied
BDF Bundesverband der Frische-
markte e.V. und Board of Directors
WUWM World Union of Wholesale
Markets

Q8Bmarkt Mannheim 6mbH

Stefan Kampa, Geschiftsfiihrer
GroBmarkt Mannheim GmbH
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Jorn Bottcher, Geschaftsfiihrer
GROSSMARKT HANNOVER GmbH
und Vorstandsmitglied BDF
Bundesverband der Frischemarkte
e.V.

Kira WeiBbach, Leiterin Méarkte
Landeshauptstadt Miinchen

geren Importprodukten. Wie inter-
pretieren Sie diesen Widerspruch,
und welchen Stellenwert werden
Bio- und Regionalprodukte kiinf-
tig tatsachlich haben?

P. Cardinal: In einer Stadt wie Ber-
lin ist das gastronomische Angebot
sehr gro® und breit. Auch wenn
beim Privateinkauf derzeit niedrige
Kosten wieder eine hohere Prioritat
geniellen als Bio und Regionalitéat,
so sind diese qualitativen Kriterien
in Gastronomien und flir Restau-
rant-Kunden weiterhin von groRer
Bedeutung. GroRBmarkte kdnnen
dann Uberleben, wenn sie Gastro-
nomie-Kunden die beste Qualitat
und Flexibilitat liefern.

N. Doerwald: Wir sehen hier we-
niger einen Widerspruch als eine
Realitat, die viele Verbraucherinnen
und Verbraucher aktuell beschéf-
tigt: Der Wunsch nach Bio ist grof,
aber die Preis- und Alltagssituation
fuhrt oft zu pragmatischen und da-
her kostenglinstigeren Entschei-
dungen. Langfristig werden Bio und
Regionalitat weiter an Bedeutung
gewinnen — nicht nur aus emotio-
nalen Grunden, sondern auch aus
Grinden der Versorgungssicher-
heit, Qualitdt und Nachhaltigkeit.
Aus diesem Grund arbeiten wir an
einem Konzept fur eine digitale Lo-
sung, die die Transparenz zwischen
regionalen Erzeugern und unseren
GrolRhandlern erhéht und somit die
Informationsliicke zwischen Ange-
bot und Nachfrage schlieit. Ziel

Thomas Lehmann, Geschaftsfiihrer
Markte Stuttgart GmbH und Vor-
standsmitglied BDF Bundesverband
der Frischemarkte e.V.

ist es, die jeweiligen Akteure star-
ker miteinander zu verbinden und
damit das Angebot an regionalen
Produkten fir unsere Kunden zu
verbessern.

L. Jansen: Der Preis ist eines der
Hauptentscheidungskriterien beim
Einkauf und insbesondere in den
aktuell wirtschaftlich schwierigen
Zeiten verwundert es daher nicht,
dass zu den glnstigeren Produkten
gegriffen wird. Trotzdem ist davon
auszugehen, dass die Nachfrage
nach Bio- und Regionalprodukten
zukinftig weiter steigen wird. Zum
einen sind Faktoren wie Herkunft,
Qualitat und Frische fir immer
mehr Verbraucher relevant bei der
Kaufentscheidung. Zum anderen
finden diese Aspekte bei erndh-
rungspolitischen  Entscheidungen
zunehmend Beachtung und die
Weichen werden dementsprechend
gestellt.

U. Kluge: Dieser Widerspruch ist
Ausdruck der aktuellen Konsum-
realitat. Viele Verbraucher schéatzen
Bio- und Regional-Produkte grund-
satzlich sehr, stehen aber gleichzei-
tig unter einem hohen Preisdruck.
Das fiihrt zu einer selektiveren Kauf-
entscheidung am Point of Sale.
Flr uns bedeutet das: Bio und Re-
gionalitat bleiben wichtige Themen,
aber sie funktionieren vor allem
dort, wo Qualitat, Herkunft und
Mehrwert klar kommuniziert wer-
den. Ein automatisches Wachstum
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gibt es nicht, wohl aber eine stabi-
le Nachfrage nach glaubwirdigen,
transparenten Angeboten.

R. Strobel: Bei uns wird alles ge-
handelt, der Kunde gibt vor, was
die Handler in ihren Sortimenten
fuhren. Regionalitat ist jedoch die
Kernkompetenz der GrofRmarkte,
ihr wirde ich auch eine deutlich ho-
here Bedeutung als Bio zuordnen.

S. Pfeffer: Je hoher die Lebensmit-
telpreise steigen, desto haufiger
werden Verbraucher glnstigere
Lebensmittel einkaufen. Jeder Ver-
braucher entscheidet fir sich und
seine finanziellen Maoglichkeiten,
welchen Stellenwert hoherwertige
Lebensmittel fir ihn haben. Der
Umsatz fiir Bio-Lebensmittel ist
laut einem Marktbericht des Deut-
schen Bauernverbandes im vergan-
genen Jahr deutlich angestiegen,
die Produktion in Deutschland ent-

Langwiesenweg 30 / 70327 Stuttgart /

wickelte sich dabei aber nur zurtick-
haltend. Tendenziell wird in Zukunft
erwartet, dass die Nachfrage nach
Produkten aus der Region einen ho-
heren Stellenwert erreicht als nach
Bioprodukten. Bio-Produkte kdnnen
in Deutschland nicht zum gleichen
Preis produziert werden wie Im-

Fp )

0711 48041-0/

portprodukte. Das Frischezentrum
Frankfurt wirde sich allerdings
sehr freuen, einen Handler fir Bio-
Lebensmittel als Mieter begrilRen
zu dirfen, um diese Vakanz fur die
Zukunft zu besetzen.

E. Steinmeyer: Der allgemeine

S

Grossmarkt
Stuttgart

Der Betrieb in
den alten Hallen
ist in Miinchen
momentan bis
2030 gesichert.

0711 48041-444 /| www.grossmarkt-stuttgart.de



Der Preis ist
eines der
Hauptentschei-
dungskriterien
beim Einkauf.
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Kostendruck und die sich ver-
schlechternde wirtschaftliche La-
ge kommen zunehmend bei den
Verbrauchern an. Daher wird auch
der Trend zu glnstigen Produkten
anhalten. Auf der anderen Seite
wéachst das Bewusstsein fir die Be-
deutung einer gesunden Ernahrung.
Leider profitieren davon in erster
Linie  Nahrungserganzungsmittel
— Obst und Gemdse als natdrliche
Alternative sind nur bedingt Gewin-
ner dieses Trends. Wir gehen daher
davon aus, dass Bio- und Regional-
Produkte weiterhin nachgefragt
werden, mit einem Nachfrageboom
rechnen wir aber nicht.

J. Bottcher: Wir sehen hier keinen
klassischen Widerspruch, sondern
vielmehr eine sehr differenzierte
Nachfrage. Preisbewusstsein spielt
zweifellos eine Rolle, gleichzeitig
ist die Wertschatzung fur frische,
qualitativ hochwertige und regiona-
le Produkte weiterhin hoch. Beson-
ders Regionalitat hat fir viele unse-
rer Kunden einen deutlich hoheren
Stellenwert als das reine Bio-Siegel.
Ein wichtiger Punkt ist dabei die
Struktur des Handels: Wahrend re-
gionale Produzenten heute seltener
selbst auf dem GroRmarkt verkau-
fen, ist die Menge regionaler Ware
insgesamt deutlich gestiegen. Der

Vertrieb erfolgt zunehmend Uber
professionelle Handler auf dem
GROSSMARKT HANNOVER. Regi-
onalitat ist damit nicht verschwun-
den - sie ist vielmehr effizienter
organisiert, verlasslicher verflgbar
und besser in die Lieferketten ein-
gebunden. Das kommt sowohl den
Kunden als auch den Erzeugern zu-
gute.

S. Kampa: Das sehe ich eher als
gesellschaftspolitische Frage. Hier
sollte differenziert werden zwi-
schen ethischen Grinden, Bio-Ware
zu kaufen, und einem gesundheitli-
chen Mehrwert. Aus meiner Erfah-
rung honorieren viele Kunden und
Verbraucher auBer der Preisfrage
eher Dinge wie Service, Regionalitat
und Qualitat sowie Zuverlassigkeit.

K. WeiRbach: In wirtschaftlich
schwierigen Zeiten fehlt vielen
Menschen schlicht das Geld, um
sich einen hoheren Lebensmittel-
standard leisten zu konnen.

T. Lehmann: Die regionale Pro-
duktion in Deutschland ist wichtig,
da der preisliche Vorteil und die
Abhangigkeit von Importware auf-
grund der Logistikkosten aber auch
der klimabedingten Ausfalle in den
Erzeugerlandern langfristig nur den

Schluss zulassen, dass die regio-
nale Produktion von Obst- und Ge-
miuse in Deutschland mehr Gewicht
bekommt. Im reinen Bio-Markt
(Regional/international) gehen wir
davon aus, dass es hier nur wenig
Steigerungspotenzial gibt.

Wie weit sind Sie beim Einsatz
von Kl - und welches Potenzial
sehen Sie fiir die Transformation
der GroBmarkte?

P. Cardinal: Der Einsatz von Kl wird
bei der BGM derzeit gepriift. Gera-
de in der Bearbeitung von Rechnun-
gen sowie im technischen Bereich
hinsichtlich ~ Energiesparpotenzi-
alen sehen wir hier mogliche Ein-
satzgebiete.

N. Doerwald: Grundsatzlich nut-
zen wir, wie bestimmt die meisten
Unternehmen, mittlerweile die Vor-
teile Kunstlicher Intelligenz. Aller-
dings sind die Maoglichkeiten und
Anwendungsbereiche  sicherlich
um ein Vielfaches hoher und damit
auch die sich daraus ergebenden
Chancen. Grundsatzlich bin ich der
Meinung, dass sowohl wir als Grol3-
markt als auch die hier ansassigen
Betriebe durch den Einsatz von KiI
die Betriebsablaufe deutlich effizi-
enter gestalten, Ressourcen geziel-
ter einsetzen und Entscheidungen
fundierter treffen konnten. All das
wirde dabei helfen, die Wirtschaft-
lichkeit insgesamt zu verbessern.
Fir den Fruchthof sehe ich uber-
dies auch die Chance, den Standort
insgesamt moderner, resilienter
und attraktiver aufzustellen.”

L. Jansen: Eine effiziente Logistik
wird fir die Handler zunehmend
wichtiger. Unter anderem dabei
kann Kl zukinftig unterstitzen
und tut dies in Anséatzen bereits
heute. Fir uns als Betreiber bietet
Kl-Potenziale, die Verwaltungspro-
zesse effizienter zu gestalten und
damit die Kosten zu senken. Mit
der Inbetriebnahme der neuen Ge-
baudeleittechnik wurde bereits ein
Grundstein flr einen moglichen zu-
kinftigen KI-Einsatz gelegt.

U. Kluge: Der Einsatz von Kl ist bei
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uns ein Zukunftsthema, das wir mit
Augenmal’d angehen. Kl soll unter-
stutzen, nicht ersetzen. Gerade in
einem stark beziehungsgetriebe-
nen Markt wie dem Frischehandel
bleibt die Erfahrung der Handler
und Erzeuger unverzichtbar. Pers-
pektivisch sehen wir Potenzial vor
allem in der Analyse von Waren-
strémen, in Prognosen und bei der
Optimierung interner Prozesse.

R. Strobel: KI muss sinnvoll ein-
gesetzt werden, grollere Hand-
ler nutzen sie bereits Uber eine
Bestell-App fiir Kunden; auch fur die
Disposition von Waren, der Logistik
wie der Tourenplanung sind Felder,
in der sich zur Zeit die Kl entwickelt.

S. Pfeffer: Um Kl optimal einzuset-
zen, bedarf es der konsequenten
Vorbereitung einer soliden Daten-
basis und der Digitalisierung von
Prozessen. Damit beschaftigen wir
uns derzeit intensiv. Es gibt viele
Bereiche, in denen K| wirkungsvoll
zum Einsatz kommen kann, dazu
gehoren alle Bereiche, die die inter-
ne Effizienz erhohen u.a. das Ein-
fahrtsmanagement, das Personal-
management und alle Bereiche, in
denen Routineaufgaben automati-
siert werden konnen.

E. Steinmeyer: Kl wird zukinftig
viele Prozesse verandern. Wir fan-
gen erst an zu verstehen, welche
Maglichkeiten diese Technologie
kiinftig bieten wird. Die ersten Ver-
anderungen erwarten wir im Be-
reich der Logistik, dies berlcksich-
tigen wir auch bei der langfristigen
Modernisierung des GroRmarktes.

J. Bottcher: Der Einsatz von Kiinst-
licher Intelligenz halt auch im Grol3-
markthandel zunehmend Einzug.
Bereits heute nutzen einige unserer
Handler Kl-gestutzte Losungen,
etwa in der Tourenplanung, bei
der Disposition oder in der Absatz-
prognose. Diese Anwendungen
helfen, Ablaufe zu optimieren und
schneller auf Marktveranderungen
zu reagieren. Das Potenzial ist aus
unserer Sicht enorm: effizientere
Logistik, eine bessere Warenver-
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fligbarkeit, weniger Verderb und
insgesamt schlankere Prozesse.
Langfristig kann Kl einen wichti-
gen Beitrag dazu leisten, die Wett-
bewerbsfdhigkeit des Standorts
GROSSMARKT HANNOVER weiter
zu starken — ohne dabei die per-
sonliche Expertise und Erfahrung
der Handler zu ersetzen, sondern
sie sinnvoll zu unterstitzen.

S. Kampa: Wir sind noch im Lern-
prozess und bei der Auswertung.

K. Weillbach: Ich bin gespannt, wie
wir kiinftig die Kl einsetzen kdnnen,
um unsere internen Verwaltungs-
ablaufe und Arbeitsprozesse zu
vereinfachen. Fehlendes Perso-
nal und die schwierige stadtische
Haushaltslage bedingen ein Um-
denken.

T. Lehmann: Der Einsatz von Kl-
unterstltzten Prozessen nimmt
immer mehr zu und hilft, wichtige

Potenziale im Hinblick auf die Kos-
tensituation zu heben. Gerade in
standardisierten Prozessen, zum
Beispiel in der Kommissionierung

Kl wird zukiinf-
tig viele Prozes-
se verandern.

FRISCHE ZENTR wivi

Frankfurt am Main - Grofi:..arkt GmbH

www.frische-zentrum-frankfurt.de
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Eine effiziente
Logistik wird
fiir die Handler
zunehmend
wichtiger.
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und Logistik, aber auch im Bereich
der Kontrolle und der Nachweise.

Wie verandern sich Ihre Kunden-

gruppen - und worauf miissen Sie
im Sortiment und Service kiinftig

starker reagieren?

P. Cardinal: Als Betreibergesell-
schaft und Vermieter nehmen
wir eine zunehmende Nachfra-
ge von verarbeitenden Betrieben
der Lebensmittelbranche sowie
Food-Technology Unternehmen
wahr. Im Rahmen der Gelande-
modernisierung heil3t das fir uns,
Mietflachen technisch so auszu-
statten, dass sie nicht mehr nur auf
den traditionellen Handler, sondern
auch solche Bedarfe ausgerichtet
sind.

N. Doerwald: Wir beobachten ein
zunehmend verandertes Kaufver-
halten unserer Kundschaft: Wah-
rend die klassischen Markthandler
weiterhin Nacht flir Nacht unseren
GroBmarkt aufsuchen, nimmt die
Besuchsfrequenz bei anderen Kun-
dengruppen tendenziell ab. Dazu
passt, dass die Bedeutung im Seg-
ment Zustellung/Belieferung weiter
wachst. Viele Kunden bestellen ihre
Ware Uber Bestellplattformen oder
Messenger-Dienste im Voraus und
lassen sich den Einkauf vorkom-

missionieren, um diesen nur noch
abzuholen, oder eben gleich in den
Laden oder die Kiiche liefern. Dar-
dber hinaus stellen wir fest, dass
viele Kunden spater als noch vor
finf Jahren zu uns kommen, was
den einen oder anderen Handler
bei uns dazu veranlasst hat, seine
Offnungszeiten nach hinten zu ver-
schieben. Was das Sortiment be-
trifft, versuchen wir uns bei Neuver-
mietungen breiter aufzustellen und
Llcken zu schliefen, um unseren
Kunden eine moglichst breite Pro-
duktpalette abseits von Obst und
Gemlse anbieten zu kdnnen.

L. Jansen: Die Kundengruppen auf
dem Grofimarkt sind — sowohl auf
Anbieter- wie auch auf Nachfrager-
seite — sehr divers. Zwischen den
Kundengruppen gibt es zwar Ver-
schiebungen, die wesentlich ent-
scheidenderen Veranderungen gibt
es jedoch bei den Prozessen. Der
vor Ort Handel wird weniger, wobei
das Auslieferungsgeschéft stark
wachst. Wir setzen daher auf einen
Ausbau der Service- und Logistik-
einrichtungen auf dem Gromarkt,
um unseren Kunden optimale Be-
dingungen zu bieten.

U. Kluge: Unsere Kundengruppen
sind heute sehr vielfaltig. Neben

klassischen  GroRmarkthandlern,
Importeuren und regionalen Erzeu-
gern bedienen wir Gastronomen,
Einzelhandler, Marktbeschicker und
spezialisierte Dienstleister. Diese
Vielfalt erfordert ein hohes Mal
an Flexibilitdét — sowohl im Sorti-
ment als auch im Service. Kinftig
mussen wir noch starker auf un-
terschiedliche Bedarfe reagieren:
von kleineren Abnahmemengen
Uber verlassliche Verfligbarkeit bis
hin zu unterstitzenden Serviceleis-
tungen rund um Logistik und Infra-
struktur.

R. Strobel: Das Abholgeschaft fir
die Wochenmarkthandler ist weiter
zuriickgegangen, der LEH fragt im-
mer mehr Spezialitaten bzw. hoch-
wertige Ware nach.

S. Pfeffer: GroRmarkte missen
ihren Kunden ein breiteres, vollum-
fanglicheres Angebot an Lebens-
mitteln bieten. Das Repertoire an
ethnischen Produkten, Molkereipro-
dukten, Fleisch, Fisch und Gewdir-
zen u.v.m. wird noch nicht ausrei-
chend angeboten. Der Kunde sollte
in einem Groflmarkt den gesamten
Einkaufsbedarf an frischen Lebens-
mitteln decken konnen. Es sollte
nicht notwendig sein, den Einkauf
an anderer Stelle, also auflierhalb
des GroBmarktes, fortzusetzen.
Neben der Verfligbarkeit ist die Ser-
vicequalitat ein wichtiger Einfluss-
faktor und wird bei der bestehen-
den Marktsituation in Verbindung
mit der Preissensibilitat eine immer
grolere Rolle spielen. Es ist vorteil-
haft, wenn Handler und Groimarkt
ein gemeinsames Servicelevel defi-
nieren.

E. Steinmeyer: Wir sehen, dass
die Nachfrage aus dem Gastro-
nomiebereich rucklaufig ist. Auch
der Wochenmarktbereich hat das
Hoch wahrend der Coronakrise
leider hinter sich gelassen. Der
Hamburger GrofRmarkt ist aller-
dings breit aufgestellt: viele unserer
Héandler beliefern auch den LEH.

J. Bottcher: Unsere Kundengrup-
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pen befinden sich klar im Wandel.
Der klassische Wochenmarkthan-
del ist riicklaufig, wéahrend der
Lebensmitteleinzelhandel - ins-
besondere der gebundene und
organisierte LEH - deutlich an
Bedeutung gewinnt. Gleichzeitig
wachsen die Segmente Lieferdiens-
te, Gastronomie und Groliverbrau-
cher kontinuierlich weiter. Darauf
reagieren wir mit einem breiten,
leistungsfahigen Sortiment, hoher
Verlasslichkeit und professionel-
len Serviceangeboten. Geschwin-
digkeit, Planbarkeit und Qualitat
spielen eine immer groflere Rolle.
Der GROSSMARKT HANNOVER
versteht sich dabei als verlassli-
cher Partner, der unterschiedliche
Kundenbedirfnisse bindeln und
bedienen kann — vom regionalen
Spezialisten bis zum groRvolumi-
gen Abnehmer.

K. Weillbach: Es sind weniger die
Kundengruppen, die sich veran-
dern, sondern die Prozesse. Der
Trend geht in Richtung Lieferung,
weniger Abholung am GroRmarkt.

T. Lehmann: Mit dem Trend der
fehlenden kleinen Erzeugerbetriebe
andern sich auch das Kundenver-
halten. Der Handel auf dem Grol3-
markt ist nicht mehr das Hauptthe-
ma. An Bedeutung gewinnt immer
mehr das Thema Infrastruktur im
Sinne von E-Mobilitat, Wasserstoff
und Logistik. Hier sind entspre-
chende Ansatzpunkte zu finden,
um die Effizienz zu steigern.

Die Nachfolge vieler Erzeu-
gerbetriebe ist ungewiss. Wie
beeinflusst das lhre langfristige
Planung - und welche Strategien
konnen GroBmarkte nutzen, um
ihre zentrale Rolle im Frische-
handel zu sichern?

P. Cardinal: Der Berliner Grolmarkt
verfligt Uber keinen Erzeugermarkt.
Jedoch riickt durch die Verdnde-
rungen bei den Erzeugungsliefer-
ketten auch bei uns das Thema Ur-
ban Farming vermehrt in den Fokus
und ist insbesondere im Rahmen
der Gelandemodernisierung Teil
der Uberlegungen.
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N. Doerwald: Als Berliner GroR-
markt fur Obst und Gemduse be-
gruflen wir ausdricklich die Initi-
ative unserer Senatsverwaltung
flr Justiz und Verbraucherschutz,
die das Thema Grollmarkte auf
die Tagesordnung der Verbrau-
cherschutz-  und Agrarminister-
konferenzen gebracht hat. Diese
Aufmerksamkeit ist wichtig, denn
GroRmarkte mussen starker im
Bewusstsein der Offentlichkeit und
der politischen Entscheidungstra-
ger verankert werden, um langfris-
tig erfolgreich arbeiten zu kdnnen.
Viele GroRmarkte in Deutschland
sind kommunale Betriebe und da-
mit unmittelbar von politischen
Rahmenbedingungen und einer
angemessenen finanziellen Aus-
stattung abhangig. Investitionen in
die technische Infrastruktur und die
Gebaudeeffizienz sind an unserem
Standort dringend notwendig, um
den wachsenden Anforderungen
gerecht zu werden. Gleichzeitig bie-
ten GroBmarkte enorme Potenziale
zur Erreichung politischer Ziele:
Von der Verkehrswende tber die Er-
nahrungsbildung und die Reduzie-
rung von Lebensmittelabféllen bis
hin zu einer resilienten Versorgung
der Stadte. Diese Schlisselfunktio-
nen konnen wir jedoch nur erfillen,
wenn wir wirtschaftlich handlungs-
fahig bleiben und die ndtigen Ent-
wicklungsmaoglichkeiten erhalten.

Andernfalls drohen weitere Stand-
ortschliefungen wie zuletzt in Dis-
seldorf und Koln.

BREMEN
ERLEBEN!

=N, www.grossmarkt-bremen.de 5
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L. Jansen: Wir beobachten, dass  Die Zukunft der
die Anzahl kleiner Erzeugerbetrie-  Wochenmark-
be abnimmt und die verbleibenden  te liegt in der

bewussten Po-
sitionierung als

oftmals keine Kapazitdten mehr
haben, einen eigenen Stand zu be-

treiben. Stattdessen werden die  authentische,
Héndler auf dem GroBmarkt be-  frische und
liefert. Der GroRmarkt bleibt dabei  erlebniso-
jedoch ein bedeutender Absatzweg  rientierte

Alternative zu
Online-Diensten.

und somit der zentrale Ort fiir den
Frischehandel. Auch im Hinblick
auf die kleinen Erzeuger gewinnt
das Thema Logistik somit weiter
an Bedeutung.

U. Kluge: Die unsichere Nachfolge
in vielen Erzeugerbetrieben ist ei-

=

GROSSMARKT
BREMEN

@ das frische centrum

Mittendrin ein Ort fiir Frische

Der Grofmarkt Bremen ist das Frischezentrum fiir Nord-
westdeutschland. Hier schlagt nicht nur das Herz des
Lebensmittelhandels, hier versorgen sich auch Wochen-
marktkaufleute, Grofverbraucher und Gastronomen.
Beim GroBmarkt Bremen finden alle das passende Ange-
bot aus der ganzen Welt unter einem Dach.

M3B
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Der Wunsch
nach Bio ist
groB, aber die
Preis- und
Alltagssituati-
on fiihrt oft zu
pragmatischen
und daher kos-
tengiinstigeren
Entscheidungen.
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ne grolte Herausforderung fir den

gesamten Frischehandel. Auch
wir beziehen diese Entwicklung in
unsere langfristige Planung ein.
GroRmarkte kdnnen hier vor allem
als stabile Plattform wirken: durch
Sichtbarkeit fir Erzeuger, durch di-
rekte Marktzugange und durch die
Vernetzung mit Handel und Gastro-
nomie. Wir konnen strukturelle Pro-
bleme nicht I6sen, aber wir kdnnen
dazu beitragen, dass Erzeuger wirt-
schaftlich tragfahige Absatzwege
behalten.

R. Strobel: Wir haben keine Direkt-
vermarkter als Mieter auf unserem
Gelande, es wird jedoch sehr viel
Ware aus der Region bezogen.
Bei Erzeugern ist auch der Trend
zu groleren Einheiten, so dass
die Profilierung in einzelnen Sorti-
mentsbereichen schwieriger wer-
den wird.

S. Pfeffer: Der Verlust der Erzeu-
gerbetriebe wegen mangelnder
Nachfolge bedroht den Fortbestand
der regionalen Landwirtschaft. Fir
das Angebot der GroRmarkte ist
es wichtig, dass die Produkte der
regionalen Erzeuger auch zukinf-
tig den Kunden zur Verfligung ge-
stellt werden konnen. Verschiedene
GrolRhandler im Frischezentrum
Frankfurt handeln die Frischepro-
dukte der Erzeuger schon heute.

E. Steinmeyer: Die einzelnen Grol}-
markte konnen an der Nachfolge-
problematik wenig andern. Aber auf
Bundesebene sind wir als Bundes-
verband u.a. mit der Agrarminister-
konferenz im Gesprach. Wir versu-
chen, auf die Problemstellungen
hinzuweisen und auf diese Weise
Unterstiitzung fiir die Erzeugerbe-
triebe zu leisten.

J. Bottcher: Auf Handlerseite
erleben  wir am GROSSMARKT
HANNOVER derzeit einen sehr po-
sitiven Generationswechsel. Viele
Betriebe haben engagierte Nach-
folger gefunden, die den Standort
langfristig weiterentwickeln wollen.
Das ist ein starkes Signal fir die
Zukunftsfahigkeit unseres Marktes.
Auf Erzeugerseite zeigt sich ein et-
was anderes Bild: Auch hier findet
ein Generationenwechsel statt, al-
lerdings haufig verbunden mit einer
Konsolidierung. Betriebe werden
grofer und fokussieren sich star-
ker auf die Produktion, wahrend der
Vertrieb zunehmend Uber Handler
auf dem GroRmarkt lduft. Diese
Entwicklung starkt unsere Rolle als
zentrale Drehscheibe im Frische-
handel und sorgt flr stabile, lang-
fristige Strukturen zwischen Erzeu-
gung, Handel und Abnehmern.

S. Kampa: Viele Mieter haben
selbst gebaut auf dem GroRBmarkt
und per se Langfristvertrage. Wir

konnen bei der Kontinuitat von Mie-
tern durch Service, wie 24/7 Anlie-
ferung, dem attraktiven, zentralen
Standort und der allgemeinen Viel-
falt der ansdssigen Firmen, die Ein-
maleinkdufe ermoglichen, mittelbar
unterstutzen.

K. Weibach: In Minchen gibt es
bereits eine sogenannte Gartner-
halle, wo ausschlieBlich regionale
Erzeugerinnen und Erzeuger aus
Munchen und dem nahen Umland
verkaufen kdnnen.

T. Lehmann: Unsere Beobachtung
hierzu ist, dass die Anzahl der Er-
zeugerbetriebe eher zurlickgehen
wird, allerdings die Erzeugerbetrie-
be, die weiter machen, deutlich an
Grole gewinnen. Dies bedeutet
auch einen Strukturwandel bei den
GrofAmarkten, viele kleine Anbieter
werden verschwinden. Die groReren
bzw. grofRen Erzeugerbetriebe brau-
chen allerdings eine entsprechende
Struktur, um ihre Produkte entspre-
chend in den Handel zu bringen.
Diese Unternehmen brauchen die
Unterstiitzung der GroRmarkte, wo
wir wieder bei dem Thema Logistik
und Infrastruktur sind.

Welche Schwerpunkte setzen Sie
an lhren Standorten im Jahr 2026
- und welche konkreten Neue-
rungen oder Investitionen stehen
bevor?

P. Cardinal: Ab 2026 investiert die
BGM in die Komplettsanierung zwei
neuer Hallen, die Sanierung der Ver-
sorgungsmedien sowie die Erneue-
rung des Stromnetzes. Das Investi-
tionsvolumen umfasst dabei einen
dreistelligen Millionenbetrag.

N. Doerwald: Wir mochten den be-
gonnenen Dialog mit der Politik wei-
ter fortsetzen und darauf aufbauen.
Dieser war in 2025 sehr fruchtbar
und konstruktiv. Daneben wollen
wir konkret in eine kennzeichenba-
sierte Schrankenanlage investieren.
Gleichzeitig erarbeiten wir Konzep-
te fUr digitale und Kl-gestitzte An-
wendungen, die unseren Handlern
dabei helfen sollen, ihre Potenziale
voll auszuschopfen und die die At-
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traktivitat fr unsere Kunden erho-
hen werden. Ich bin optimistisch,
dass ich hierzu im nachsten Jahr
schon etwas mehr sagen kann.

L. Jansen: 2026 wird — wie in den
vergangenen und den zuklnftigen
Jahren - ein Hauptaugenmerk auf
Malnahmen zur Reduzierung des
Energieverbrauchs liegen. Nach-
dem bereits viele kurzfristig wir-
kende EinzelmalRnahmen umge-
setzt wurden, arbeiten wir derzeit
an einem langfristigen Konzept
zur Erreichung der Klimaneutrali-
tat. Zudem stehen verschiedenen
Sanierungsmalnahmen an. Zum
Beispiel werden in diesem Jahr die
Sanitaranlagen in der Grolmarkt-
halle saniert.

U. Kluge: Auch 2026 werden wir
weiter investieren. Ein zentraler
Schwerpunkt liegt darauf, den Duis-
burger Grolmarkt optisch anspre-
chender und funktionaler zu gestal-
ten. Dazu zahlen Mallnahmen zur
Modernisierung der Infrastruktur
ebenso wie Verbesserungen im
Erscheinungsbild des Gelandes.
Unser Ziel ist es, einen Standort zu
bieten, der sowohl wirtschaftlich
effizient als auch fir Handler, Kun-
den und Partner attraktiv ist.

R. Strobel: Wir unterstitzen unsere
Handler nach wir vor in ihren Ent-
wicklungen, und planen einzelne
Betriebserweiterungen mit ihnen.

S. Pfeffer: Wichtige Themen fir
das Jahr 2026 sind die Optimierung
des Betriebsgrundstiicks, erforder-
liche Sanierungen und Instandhal-
tungen von technischen Anlagen,
die Digitalisierung von Prozessen
sowie die Entwicklung und Umset-
zung von Strategien fur die kinfti-
ge positive Entwicklung des Groly-
marktes in Frankfurt/Main.

E. Steinmeyer: Der Hamburger
GroBmarkt wird weiter moder-
nisiert. Anfang 2026 stellen wir
unsere interne IT um. Wir neh-
men die neue Brandmeldeanlage
in der GroRmarkhalle in Betrieb
und schlielen die Umstellung des
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Stromnetzes inklusive der erneuer-
ten Stromversorgung in der Grof-
markthalle ab. Baulich werden wir
an der Unterzugsanierung und dem
Austausch der Hallentore in die
letzte Phase gehen.

J. Bottcher: 2026 wird flr den
GROSSMARKT HANNOVER ein
Jahr der sichtbaren Weiterentwick-
lung. Im Fokus stehen grolle Inves-
titionen in die Infrastruktur: die Er-
neuerung der Wasserleitungen, die
Modernisierung zahlreicher Tore,
der Ausbau der Ladeinfrastruktur
fir E-Mobilitat sowie eine weitere
energetische Sanierung des Ge-
samtstandorts. Diese Mallnahmen
sind auch eine Antwort auf die
herausfordernden  Rahmenbedin-
gungen, mit denen unsere Handler
taglich umgehen missen - stei-
gende Kosten, hohe Anforderungen
an Nachhaltigkeit und zunehmen-
der Wettbewerbsdruck. Unser An-
spruch ist es, daflr bestmagliche
Voraussetzungen zu  schaffen.
Insgesamt sehen wir den GROSS-
MARKT HANNOVER wirtschaftlich
stabil, strukturell gut aufgestellt
und bereit fur die nachsten Wachs-
tumsschritte — als leistungsstarke
Drehscheibe flr frische, regionale
Ware und als moderner GroBmarkt
mit klarer Zukunftsperspektive.

S. Kampa: Schwerpunkte ab 2026
sind die Umsetzung eines 3-Jah-
resplanes zur Modernisierung der
vier Altfruchthallen, der Straleninf-
rastruktur und der Schaffung eines
Mitarbeiterparkplatzes.

zentralen

Aullerdem begleiten wir mit Nach-
druck die Erweiterungswinsche
zweier Ankermieter zur langfristi-
gen Standortsicherung.

K. Weillbach: Nachdem der priva-
te Investor kein Angebot flr den
Neubau einer Gromarkthalle ab-
gegeben hat, wurde das Ausschrei-
bungsverfahren ergebnislos been-
det. Der Betrieb in den alten Hallen
ist momentan bis 2030 gesichert.
Die Markte Minchen wurden vom
Munchner Stadtrat beauftragt, bis
Ende 2026 die Rahmenbedingun-
gen fir eine neue GroRmarkthalle
zu untersuchen. Es gilt zu entschei-
den, ob und wo ein GroBmarkt in
bzw. um Minchen herum realisiert
werden kann.

T. Lehmann: Die Logistik und die
Verteilung im Sinne von Logistik-
hubs wird in der Zukunft eine zen-
trale Rolle spielen. Die gilt sowohl
fir internationale Transportwege
wie auch die inlandische Produkti-
on. Ein Punkt, der hiermit eng ver-
knipft ist, ist die Nachhaltigkeit
des Transports, nicht nur im o6ko-
logischen, sondern besonders im
wirtschaftlichen Sinn. Hier ist die
auch Bereitstellung der entspre-
chenden Ladeinfrastruktur fir Lkw
und Wasserstoff zu beachten. Un-
sere Investitionen werden somit in
den nachsten Jahren diese Punkte
aufgreifen.

Halle 21, Stand E-60

Eine effiziente
Logistik wird
fiir die Handler
zunehmend
wichtiger.
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