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Die Raumstrukturtypen des Bundesamtes fir Bauwesen und Raumordnung gliedern
die Gemeinden nach Zentrenerreichbarkeit (Zentral-, Zwischen- und Peripherraum)
sowie Bevdlkerungsdichte.

Die Gemeinde Essen ist demnach "Innerer Zentralraum".

Die Zentralrdume sind groRe, zusammenhangende stadtische Siedlungsgebiete
und Siedlungs- und Verkehrskorridore, die sich nicht nur durch hohe
Bevolkerungskonzentrationen, sondern auch durch ihr gebiindeltes Angebot

an Beschaftigungsmoglichkeiten und Versorgungseinrichtungen auszeichnen.
Insbesondere spielt das Netz der Fernstral3en eine wesentliche Rolle fur die
Zuganglichkeit und damit fur die Vermittlung rAumlicher Standortattraktivitat. Auf
lediglich elf Prozent der Flache des Bundesgebietes konzentrieren sich 49 %
der Bevolkerung und sogar 57 % der sozialversichungspflichtig Beschaftigten.
Die durchschnittliche Bevolkerungsdichte betragt hier ca. 1.000 Einwohner je
kmz2. Der Zentralraum nimmt damit eine herausragende Stellung im Raumgefuge
ein. In den ZentralrAumen sind es die Kernstéadte, die einen inneren Zentralraum
herausbilden. Die Bevolkerungsdichten des inneren Zentralraums liegen mit knapp
1.700 Einwohnern je km2 um ein Vielfaches hoher als diejenigen des auReren
Zentralraums mit rund 500 Einwohnern je km2 der relativ hoch verdichtet ist.

Statistische Daten fiir Essen (Standortfaktoren, Zielgruppencharakteristik

Merkmal Essen BRD Anteil/Vergleich
Bevolkerung gesamt 573.468 81.843.743 0,7007 %
Anteil der 0-6 jahrigen 4,85 % 5,00 % -0,15 %
Anteil der 6-15 jahrigen 7,55 % 8,24 % -0,68 %
Anteil der 15-18 jahrigen 2,82 % 2,92 % -0,09 %
Anteil der 18-25 jahrigen 8,38 % 8,13 % +0,25 %
Anteil der 25-50 jahrigen 33,75 % 34,48 % -0,73 %
Anteil der 50-65 jahrigen 20,48 % 20,61 % -0,13 %
Anteil der Uber 65 jahrigen 22,16 % 20,63 % +1,53 %
Einkiinfte je Steuerpflichtigem(r) .671,97 € 31.659,02 € +3,20 %
Bevolkerungsdichte [Einwohner/km?] 2.726,90 229,15 +1.090,03 %
Zuwanderung bezogen auf Gesamtbevolkeru 4 26 % 5,89 % -1,63 %
Abwanderung bezogen auf Gesam vé 5,44 % -1,74 %
Sozialversicherungspflichtig gesamt 29 970.480 0,6174 %
Beschaftigte Bezogen auf 18-65 Jahrige 55,37 % -6,06 %
Ausléander von gesamt 7,18 % +0,47 %
Beschaftigtendichte [ es 8 83,91 +948,56 %
Arbeitslose gesamt 2.950.250 1,2167 %
Bezogen auf 18 9 57 % 5,45 % +4,12 %
Auslander v & - 23 94 % 17,10 % +6,84 %
Verarbeitendes Gewerbe Betrie 6 168 45.274 0,3711 %
Begc ftlgt ez@gen auf Gesam \) 3,08 % 7,31 % -4,23 %
Be ezogen ayf 18 4,71 % 11,06 % -6,35 %
Gebaude gesal 87.034 18.204.355 0,4781 %
Wohnungen 319.338 40.473.823 0,7890 %
durchschn. Woh %2] 71,54 85,15 -13,61 %
Tourismus Beherbegaungsbey 102 53.246 0,1916 %
Géstebet 8.877 3.564.213 0,2491 %
GagN tungen gesamt 1.376.165 407.259.922 0,3379 %
Gast chtungen je Einwohner 2,40 4,98 -51,77 %
Steuern und Politik in der Gemeinde  Steuerfund steuerahnl. Einnahmen je Einw. Keine Angabe 908,41 € Keine Angabe
Gewerbesteuerhebesatz 480 393 +87,00 %
Grundsteuer B 590 425 +165,00 %
letzte Bundestagswahl vor 10/2009 SPD 37,32 %
letzte Landtagswahl vor 09/2009 Sonstige -nan, %

Erlauterung

Die statistischen Daten représentieren verschiedene Standortfaktoren der Gemeinde Ihres Standortes und stellen diese den durchschnittlichen Werten fur
die Bundesrepublik Deutschland gegenuber. Sie kénnen so z.B. leicht ablesen, ob an Ihrem Standort tiberdurchschnittlich viele junge oder alte Menschen zu

erwarten sind, ob die Einklnfte hoher oder der Anteil arbeitsloser Auslander niedriger ist.

Alle Faktoren, die im Zusammenhang mit den Einwohnern stehen, geben auch wichtige Hinweise auf die zu erwartende Zielgruppe an Ihrem Standort!
Einen wichtigen Kostenfaktor stellen die Gewerbesteuern dar. Oben stehende Tabelle zeigt den Gewerbesteuerhebesatz sowie die Grundsteuer B (fur

Eigentimer von Gewerbeimmobilien) im Vergleich zum Bundesdurchschnitt.

Anteile (bezogen auf die BRD) werden schwarz, vergleichende Werte (mehr oder weniger im Vergleich zur BRD) werden blau und kursiv dargestellt.

Datenquelle: Destatis 2014, Regionaldatenbank Deutschland

Fur infrastrukturelle Standortfaktoren wie DSL-Verfligbarkeit, Gas-, oder Strompreise empfehlen wir Ihnen Portale wie www.verivox.de.


http://www.verivox.de/
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Legende

Ihr Standort

Einzugsgebiet

10 Fahrminuten
20 Fahrminuten
30 Fahrminuten

Die Einzugsgebiete sind tUber Fahrzeiten
frei wahl — und nachtraglich anderbar

30 Minuten

Einzugsgebiet

Einwohner 293.989 1.274.756 2.913.857 4.482.602 80.523.746
Buroarbeitsplatze 84.064 25 666.433 1.007.175 17.852.412
Bevolkerungsdichte [Einwohner/km?] 3.932 1.638 1.831 229
Anteil der 0-6 jahrigen [%] 4,55 > 4,72 5,01
Anteil der 6-15 jéhrigen [%] 7,09 ,85 7,85 8,29
Anteil der 15-18 jahrigen [%] 2, O 2,89 2,92 2,98
Anteil der 18-25 jahrigen [%)] 8,07 ,99 8,04 8,03
Anteil der 25-50 jahrigen [%] 35, 32, 4,23 33,93 34,16
Anteil der 50-65 jahrigen [%] 7 20,75 20,83 20,85
Anteil der tiber 65 jahrigen [%)] 21,11 2 21,40 21,71 20,68
Anteil der Frauen [%)] 51,84 51,55 51,65 51,08
Ausléanderanteil [%] 6 10,69 1,30 11,92 11,67 8,16
Anzahl der Haushalte 160. 665.456 1.502.164 2.328.323 39.930.676
Einwohner pro Haushalte 1,8 1,9 1,9 1,9 2,0
Anteil der Erwerbstatigen [%] 2 44,98 46,27 45,82 50,11
Arbeitslosenquote [%)] % 1 10,76 10,41 10,77 6,51
Allgemeine Kaufkraft pro Einwohner pro Jahr [€] 437 22.457 22.292 22.217 22.013
Allgemeine Kaufkraft pro Jahr [Mio. €] 6 .008,19 28.626,77 64.955,77 99.590,73 1.772.599,84
Index der allgemeinen Kaufkraft 92,84 102,01 101,27 100,93 100,00
Zentralitatsindex 139,50 94,22 105,23 104,13 100,00

Gemalf lhren eigenen Angaben erwarten Sie ein Einzugsgebiet von bis zu 30 Minuten Fahrweg um lhren Standort.

Dieses Einzugsgebiet ist dreigeteilt, wobei nach den Grundséatzen der Handelsforschung von Kunden der inneren Zone (0-10 Minuten) der weitaus grofite Teil lhres
Umsatzes (bis zu 70%) hervorgerufen wird. Von Kunden der zweiten Zone (10-20 Minuten) sind ca. 20% Umsatzanteil, von Kunden der dritten, auf3eren Zone (20-30
Minuten) nur ca. 10% Umsatzanteil zu erwarten.
Das in diesem Standortcheck ermittelte Umsatzpotenzial (Seite (in diesem Paket nicht enthalten)) wird diese pauschale Einteilung lhres Einzugsgebietes in Abhangigkeit
vom Wettbewerb differenzierter darstellen, sodass Sie sehr genau sehen kénnen, von wo genau innerhalb lhres Einzugsgebietes Sie den meisten Umsatz zu erwarten
haben.

Die Marktinformationen oben stehender Tabelle werden fiir Ihr Einzugsgebiet angegeben und den Durchschnittswerten der BRD gegenuber gestellt.
Unter dem hier verwendeten Begriff Kaufkraft wird der Anteil des "verfigbaren Einkommens" der Wohnbevélkerung verstanden, wie es das Statistische Bundesamt in
Wiesbaden definiert. Basis ist die Erfassung des Nettoeinkommens inklusive erhaltene Transferleistungen der privaten Haushalte. Steuern und gesetzliche Sozialabgaben

sind nicht enthalten.

Die Kaufkraft wird am Wohnort erfasst und sagt somit nicht aus, wo das verfgbare Geld ausgegeben wird.

Alle Indexwerte stellen jeweils den prozentualen Vergleich zur BRD (=100) als Pro-Kopf-Index dar.
Datenquelle: panadress marketing intelligence GmbH 2014
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Liste der Wettbewerber

Jump Club

Erlauterung

Wettbewerber sind Unternehm&g
Diese Wettbewerber und deren ré
Flache ist diejenige, die der WettbeWgrber fir die auch

Erfasst wurden sowohl Wetthewerber innerhal
durchaus fiir einige Ihrer potenziellen
Fahrzeit Ihres gesamten Einzugsge
Karte durch die &uliere, gestric

Fur die Bestimmung der Wahrschell§§
Fahrzeit zwischen diesen Wettbewer!

Kurt-Schumacher-StraRe

®0 des Einflus B, =5
n

0

Seite 6

Ort
N Gelsenkirche

Strale Wegstrecke

11,3 km

45881

157

2 Superfly Brennaborstralle 1 / % D, m2 24,2 km 22 Min
3 Superfly Sternbuschweg A %g m2 27,5 km 23 Min
4 Tiger Jump Zum Aquari 47 ORer en m2 18,4 km 26 Min
5 Jump XL Schlage 8 %44145 ortmund m2 34,0 km 30 Min
6 Hi-Fly i@ 40721 Hilden m?2 45,0 km 33 Min
7 Jump House 3h e 10 5082 Kdéln m2 71,6 km 47 Min

Es Standortes vergleichbare Dienstleistungen wie Sie anbieten.
erbringung haben Sie selbst tiber den Online Standortcheck bestimmt. Die relevante
ngebotenen Kerndienstleistungen einsetzt.

gsgebietes als auch solche, die zwar auBerhalb der Reichweite Ihres Standortes liegen, aber
reichbar sein kdnnen. In der Regel ist diese Erreichbarkeit begrenzt durch die verdoppelte Geh- oder

maximal so Ihr Einzugsgebiet mit dem eines Wettbewerbers tiberschneiden kann. Diese Zone ist in der
zeichnet.

it der Inanspruchnahme der Dienstleistung bzw. des Kunden- und Umsatzpotenzials (nur Pluspaket) wurde die
standorten und den Teilflachen innerhalb lhres gesamten Einzugsgebietes ermittelt und durch eine Modellberechnung

mit dem Attraktivitdtsmerkmal (Flache) der Konkurrenten sowie der sortimentsbezogenen Kaufkraft kombiniert. Hierbei sind die stérksten Konkurrenten die, die
lhrem Standort am n&chsten sind und mit einer grof3en Flache und somit einem umfangreichen Dienstleistungsangebot Kunden anziehen.

Wettbewerber werden aus der
Adressdatenbank mit Flachen
vorgeschlagen und kénnen manuell
verandert und um weitere erganzt
werden.
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Ihr Standort

S S ; 1 Wettbewerber-1D
Mnbsrar ) Standorte ihrer Wettbewerber

Einzugsgebiet
10 Fahrminuten

20 Fahrminuten
30 Fahrminuten

Abrufwahrscheinlichkeit (%)

0,90 - 20,28

20,28 - 39,67

39,67 - 59,05

59,05 - 78,44

78,44 - 97,82

Teilflache ohne Besiedlung

ps Teilflache Wahrscheinlichkeit

Standort

Einzugsgebiet AirHop 1 Franz-Fischer-Weg 61 (Essen) 97,82 %
2 CentrumstralRe 5-19 (Essen) 77,54 %

. Die 10 nachsten Wettbewerber 3 GluckstraBe 29 (Essen) 71,50 %

1 Jump Club 4 Ophoffstralle 15-33 (Essen) 71,03 %
2 Superfly 22 Min  ° HenglerstralBe (Essen) 70,47 %
3 Superfly 23 Min © Schéferstralle (Essen) 64,87 %
4 Tiger Jump 26 Min 7 B227 (Essen) 64,18 %
5  Jump XL 30 Min 8 LeithestralRe 29-37 (Bochum) 63,54 %
6  Hi-Fly 33Min  ° Wuppertaler Stral3e (Essen) 62,70 %
7 Jump House 47 Min 10 Huttrop (Essen) 62,28 %
11 Krekelerweg 21-55 (Essen) 61,47 %

12 HarkortstraRe 33 (Bochum) 59,66 %

13 Ruhrschnellweg (Essen) 59,47 %

14 Hugelweg (Essen) 59,17 %

15 Altenessener Stral3e (Essen) 58,91 %

Erlauterung

Die Abrufwahrscheinlichkeit gibt an, zu welchem Prozentsatz die Einwohner des Einzugsgebietes voraussichtlich an lhrem Standort Dienstleistungen abrufen
werden.

Die erste Tabelle gibt die Gesamtwahrscheinlichkeit des gesamten Einzugsgebietes fir den Abruf bei Ihnen an, die Abrufwahrscheinlichkeiten fir alle
Wettbewerber in Summe ergibt 100%.

Die Tops zeigen die Teilgebiete innerhalb des Einzugsgebietes mit den hochsten Abrufwahrscheinlichkeiten. Diese Teilgebiete sind auch in der Karte
unterschiedlich stark eingeféarbt. Je dunkler eine Teilfléache ist, desto hther ist die Wahrscheinlichkeit, dass deren Einwohner an Ihrem Standort
Dienstleistungen abrufen und Sie dieses Gebiet mit einem hohen Marktanteil belegen kénnen.

Die Abrufwahrscheinlichkeit ist keine gewichtete GroRRe, sondern das abstrakte Ergebnis der Modellberechnung nach der Huff-Methode. Die Kernaussage ist:
»von wo kommen meine Kunden?“; die Frage, wie viele es sein werden oder wie viel Umsatz durch diese erzielt werden kann, wird anschlieBend mit dem
Kunden- bzw. Umsatzpotenzial (Umsatzpotenzial nur im Pluspaket) beantwortet.

Der Mehrwert der Kartendarstellung liegt vor allem in der Verdeutlichung der Konkurrenzsituation; das Kraftespiel zwischen Ihnen und Ihren Wettbewerbern wird
sehr gut erkennbar.


http://maps.google.de/maps?q=51.4618484612205%2C7.06931465537235
http://maps.google.de/maps?q=51.4622721312736%2C7.09521046263919
http://maps.google.de/maps?q=51.4614190749769%2C7.04341948444814
http://maps.google.de/maps?q=51.4780244563767%2C7.06863152653792
http://maps.google.de/maps?q=51.4456724147981%2C7.06999714786194
http://maps.google.de/maps?q=51.4448084239115%2C7.01822572955602
http://maps.google.de/maps?q=51.478448370405%2C7.09453648283764
http://maps.google.de/maps?q=51.4788665646295%2C7.12044206774489
http://maps.google.de/maps?q=51.4133201681636%2C7.07136022693325
http://maps.google.de/maps?q=51.4452432756428%2C7.04411111668056
http://maps.google.de/maps?q=51.4460958410477%2C7.09588381460397
http://maps.google.de/maps?q=51.4792790387287%2C7.14634827274002
http://maps.google.de/maps?q=51.4443678599382%2C6.99234099498316
http://maps.google.de/maps?q=51.4120171139564%2C6.99375883131277
http://maps.google.de/maps?q=51.4609839728727%2C7.01752495837315
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Ihr Standort

1 Wettbewerber-ID
o Standorte ihrer Wettbewerber

Einzugsgebiet
10 Fahrminuten

PN
2\ 20 Fahrminuten

30 Fahrminuten

____ Mitglieder
0-0

0-31
31-235
235 - 439
439 - 2.123

Teilflache ohne Besiedlung

-5
Mitgliederpotenzial fur Ihren Standort (bericksichtigt: Mea’.tioy %::Jte & Alters~u, se 1 .er 15-65-jahrigen

Potenzial Mitglied ~ “op - Teilflache Mitgliederpotenzial

Einzugsgebiet AirHop 1 Schéafergirale (E%%en) 2.123
/ 2 Ruhr€hpMundy (EJsen) 2.013

Nr. Die 10 nachsten Wettbewerber : 3 -sgfi€r-Weg 61 (Essen) 1.425
1 Jump Club 4 ummgldtring (Essen) 1.318
2 Superfly 5 trop (Essen) 1.084
3 Superfly m2 ltenessener StralRe (Essen) 1.052
4 Tiger Jump m2 2 Henglerstral3e (Essen) 1.003
5  Jump XL m2 % HarkortstraRe 33 (Bochum) 996
6  Hi-Fly 9 Ophoffstralle 15-33 (Essen) 944
7 Jump House —_— %4 : 10 Auf'm Kamp (Bochum) 907
11 SchirmerstrafRe (Dusseldorf) 858

12 Centrumstraf3e 5-19 (Essen) 811

13 Béhmerstrale (Essen) 810

14 Munsterstral3e (Dusseldorf) 802

15 Krekelerweg 21-55 (Essen) 800

Erlauterung

Das Kundenpotenzial fiir Ihren Standort gibt an, wie viele potenzielle Kunden innerhalb lhres Einzugsgebietes zu erwarten sind. Die Prognose wurde ermittelt
aus der Abrufwahrscheinlichkeit und der, den Teilflachen Ihres Einzugsgebietes zu Grunde liegenden Einwohnerzahl.

Die erste Tabelle gibt das Kundenpotenzial des gesamten Einzugsgebietes an.

Die Tops zeigen die Teilgebiete innerhalb des Einzugsgebietes mit dem hdchsten Kundenpotenzial. Diese Teilgebiete sind auch in der Karte unterschiedlich
stark eingefarbt. Je dunkler eine Teilflache ist, desto hdher ist Ihr Kundenpotenzial bzw. Ihr zu erwartender Marktanteil.

Das Kundenpotenzial liefert eine absolute GréRe. Die Kernaussage ist: ,,von wo kommen die meisten Kunden?“.

Dies beantwortet aber nicht unbedingt die Frage ,von wo kommt der meiste Umsatz?“, da es z.B. durchaus Teilflachen mit vorrangig wohlhabender Bevélkerung
geben kann, die trotz geringem Kundenpotenzial (wenig Einwohner) ein hohes Umsatzpotenzial bieten kdnnen (wegen hoherer Einkommen).

Der Mehrwert der Kartendarstellung liegt vor allem in der Verdeutlichung lhrer Potenzialgebiete fir Stammkundschaft.

Fir einen gezielten und effizienten Werbemitteleinsatz empfehlen wir Ihnen die Auswertung ,,Umsatzpotenzial“ aus dem Pluspaket des Online Standortcheck.
Nutzen Sie Frequenzbringer (z.B. Arzte) in den kundenstarken Gebieten als Multiplikatoren, indem Sie Flyer auslegen!

Sprechen Sie mit lnrem Anzeigenblatt oder der 6rtlichen Agentur fir Prospektverteilung vor Ort! In der Regel ist es kostengtinstig mdglich, nur lhre Top-
Gebiete mit Flyern 0.4. zu versorgen. In diesem Fall kommen Aktionen in Frage, die besonders Ihre (potenzielle) Stammkundschaft ansprechen wird.


http://maps.google.de/maps?q=51.4448084239115%2C7.01822572955602
http://maps.google.de/maps?q=51.4443678599382%2C6.99234099498316
http://maps.google.de/maps?q=51.4618484612205%2C7.06931465537235
http://maps.google.de/maps?q=51.4439215840614%2C6.96645692145544
http://maps.google.de/maps?q=51.4452432756428%2C7.04411111668056
http://maps.google.de/maps?q=51.4609839728727%2C7.01752495837315
http://maps.google.de/maps?q=51.4456724147981%2C7.06999714786194
http://maps.google.de/maps?q=51.4792790387287%2C7.14634827274002
http://maps.google.de/maps?q=51.4780244563767%2C7.06863152653792
http://maps.google.de/maps?q=51.4631023215098%2C7.14700395216772
http://maps.google.de/maps?q=51.2303819779909%2C6.79540041606071
http://maps.google.de/maps?q=51.4622721312736%2C7.09521046263919
http://maps.google.de/maps?q=51.4600966224253%2C6.96573787479058
http://maps.google.de/maps?q=51.2465558184035%2C6.79462683861718
http://maps.google.de/maps?q=51.4460958410477%2C7.09588381460397
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Mitgliederpotenzial(15-65) fur alle Marktteilnehmer Seite 9
n L T s wa +  Legende
i e S = e\ & * Ihr Standort
N 3 . s g i AR “ . Wettbewerber-1D

Standorte ihrer Wettbewerber
Einzugsgebiet
10 Fahrminuten

20 Fahrminuten
30 Fahrminuten
Mitglieder
0-99

99 - 319

319 - 613

613 - 1.076
1.076 - 5.154

Teilflache ohne Besiedlung

Potenzial Mitgliederpotenzial

Einzugsgebiet AirHop 5.154
atz-Platz (Dusseldorf) 4.551

Nr. Die 10 nachsten Wettbewerber LWersenstrafie (Dusseldorf) 4.481
1 Jump Club Unsterstral3e (Dusseldorf) 4.077
2 Superfly b Heinrich-Wenke-Strafl3e 1-69 (Dortmund) 3.542
3 Superfly 0 Ruhrschnellweg (Essen) 3.385
4 Tiger Jump 7 Schéferstralle (Essen) 3.272
5  Jump XL 8 Platanenhof 7-13 (Duisburg) 3.085
6  Hi-Fly 9 Eisenacher Stral3e (Dortmund) 3.073
7 Jump House Krahenpfad (Duisburg) 2.995
11 Zeppelinallee (Gelsenkirchen) 2.981

12 An der Buschmiihle (Dortmund) 2.768

13 Humboldtring (Essen) 2.646

14 Rossaintstralle 1-36 (Oberhausen) 2.544

15 Bdhmerstrale (Essen) 2.409

Erlauterung

Das Kundenpotenzial fir das gesamte Einzugsgebiet gibt an, wie viele zu erwartende Kunden alle Wettbewerber in Summe erwarten kdnnen.

Die Prognose wurde ermittelt aus der Einkaufswahrscheinlichkeit und der, den Teilflachen Ihres Einzugsgebietes zu Grunde liegenden Einwohnerzahl.

Die erste Tabelle gibt das Kundenpotenzial des gesamten Einzugsgebietes an.

Die Tops zeigen die Teilgebiete innerhalb des Einzugsgebietes mit dem hdchsten Kundenpotenzial. Diese Teilgebiete sind auch in der Karte unterschiedlich
stark eingefarbt. Je dunkler eine Teilflache ist, desto hoher ist das gesamte Kundenpotenzial fiir alle Wettbewerber.

Auch hier liefert das Kundenpotenzial eine absolute GréRe. Die Kernaussage ist: ,,von wo kommen die meisten zusétzlichen Kunden?*. Vergleichen Sie mit
Seite 8 und finden Sie so zuséatzliche Kundenschwerpunkte. Mit dieser Darstellung kénnen Sie aber auch prifen, ob Ihr Standort insgesamt guinstig gewahit
ist. Sinnvollerweise sind die starksten Potenzialgebiete in Ihrer unmittelbaren Néhe und somit starksten Kundenzone, also in oder nahe der inneren Zone des
Einzugsgebietes.

Der Mehrwert dieser Kartendarstellung liegt also vor allem in der Bewertung des Standortes fir den Absatzmarkt sowie in der Verdeutlichung Ihrer
Potenzialgebiete fur zusatzliche, vom Wettbewerb eroberte Kundschaft.

Fir einen gezielten und effizienten Werbemitteleinsatz, der Ihnen noch genauer ermdglicht, diese Kundengruppe erfolgreich zu akquirieren, empfehlen wir Ihnen
die Auswertung ,,Umsatzpotenzial fiir alle Wettbewerber“ aus dem Pluspaket des Online Standortcheck.


http://maps.google.de/maps?q=51.2303819779909%2C6.79540041606071
http://maps.google.de/maps?q=51.2137200699026%2C6.77042173708565
http://maps.google.de/maps?q=51.2142080843392%2C6.79617327607656
http://maps.google.de/maps?q=51.2465558184035%2C6.79462683861718
http://maps.google.de/maps?q=51.5161409191152%2C7.456174834465
http://maps.google.de/maps?q=51.4443678599382%2C6.99234099498316
http://maps.google.de/maps?q=51.4448084239115%2C7.01822572955602
http://maps.google.de/maps?q=51.4239728724%2C6.76020052700158
http://maps.google.de/maps?q=51.5164793939738%2C7.48210666942051
http://maps.google.de/maps?q=51.4244645478003%2C6.78606988459869
http://maps.google.de/maps?q=51.5108006953764%2C7.09318663663144
http://maps.google.de/maps?q=51.499961707543%2C7.45672167048482
http://maps.google.de/maps?q=51.4439215840614%2C6.96645692145544
http://maps.google.de/maps?q=51.4744272712643%2C6.8614155279336
http://maps.google.de/maps?q=51.4600966224253%2C6.96573787479058
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Prognose der Marktanteile der Wettbewerb

e * lhr Standort
— e 1 Wettbewerber-1D
[} Standorte ihrer W ettbewerber

= e Einzugsgebiet

v smaen

10 Fahrminuten
20 Fahrminuten
30 Fahrminuten
60 Fahrminuten
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Prognose der Marktanteile der Wettbewerber im Einzugsgebiet Seite 11

Marktanteile der Wettbewerber in Inrem Einzugsgebiet

Kundenbindung aller Wettbewerber Kundenpotenzial
Einzugsgebiet AirHop 474.300

Standort Zeit Kundenpotenzial Marktanteil
AirHop T 0,0 Min 99.858 21,05 %

Nr. Die 10 starksten Wettbewerber im Einzugsgebiet + eigene Marke Kundenpotenzial Marktanteil
4 Tiger Jump 114.745 24,19 %
3 Superfly 79.587 16,78 %
2 Superfly 74.292 15,66 %
6 Hi-Fly 34.965 7,37 %
5 Jump XL 29,9 Min 28.416 5,99 %
7 Jump House 47,2 Min 27.820 5,87 %
1 Jump Club \ 18,4 Min 14.616 3,08 %

Summe eigene Marke 6 0 0,00 %

Musteranalyse

Nr. Wettbewerber der eigene M. ke im Einzugsg: "iie Flache Zeit Kundenpotenzial

Kannibalisierungs-

quote
Summe eigene Marke

Erlauterung

Die Darstellung der Marktanteile der W& erber gibt an, wie hoch der Anteil am zu erwartenden Kunden im gesamten Einzugsgebiet ausfallen kann.
Die Prognose wurde ermittelt aus dem nuinehr auf alle Wettbewerber bezogenen Kundenpotenzial fur das gesamte Einzugsgebiet (Seite 9). Auch hier wird
nur das lokale Kundenpotenzial ohne Kaufkraftzufluss betrachtet.

Die erste Tabelle gibt wieder das Kundenpotenzial des gesamten Einzugsgebietes an.

In der Karte symbolisieren groRere Kreise einen htheren Marktanteil, in der groBen Tabelle kdnnen Sie die exakten Werte lhres Standortes und Ihrer
Konkurrenten ablesen.

Die Kernaussagen sind: ,,wer ist mein starkster Wettbewerber in meinem Einzugsgebiet?“ und ,,ist mein Marktanteil in meinem Einzugsgebiet

ausreichend?*. Hinterfragen Sie aufféllig hohes Kundenpotenzial und Marktanteile der Konkurrenten. Ursache kann z.B. ein ungiinstig gewahlter eigener
Standort in Bezug auf den Absatzmarkt sein (zu gro3e Entfernung zu den Potenzialgebieten, siehe auch Seite 9).

Der Mehrwert dieser Kartendarstellung liegt vor allem in der Verdeutlichung Ihrer Position gegeniber lhren Wettbewerbern.
Beachten Sie aber, dass die Modellberechnung keine Unterschiede der Art und Weise der Geschéaftsfiihrung vornimmt. Mit entsprechendem Engagement im
Eroberungswettbewerb, z.B. durch gezielten Einsatz von Werbung in die Potenzialgebiete der Konkurrenten, kann der Marktanteil deutlich erhéht werden!

Werden durch den neu geplanten
Standort eigene, bereits bestehende
Standorte tangiert, wird die
Kannibalisierungsquote (Auswirkung auf
die bestehenden Standorte)
ausgewiesen.
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Infrastruktur und Frequenzbringer — Definition und Erlauterungen Seite 12

Definition

Als Frequenzbringer werden Kundenmagnete bezeichnet, die zahlreiche Kunden aus unterschiedlichen Kaufergruppen anziehen und somit
Kundenstréme erzeugen.

Fir die umliegenden, fir sich allein genommen weniger stark frequentierten Geschéfte ergeben sich hieraus meist wertvolle Mitnahmeeffekte.

- Frequenzbringer haben eine wichtige Funktion im Branchenmix, indem sie Kaufkraft binden und Mitnahmeeffekte fur anliegende Geschéfte
erzeugen.

- Je nach GroRRe einer Stadt und der Struktur des Einzelhandelsbesatzes kann ein Frequenzbringer ganz unterschiedlich definiert sein. Klassische
Frequenzbringer sind Kauf- und Warenh&user mit einem breiten und/oder tiefen Warensortiment und mit einer relativ groRen Verkaufsflache. Aber
auch grofRere Filialisten, Fachmérkte und Parkhauser besitzen in Klein- und Mittelstadten eine derartige Funktion.

- Neben Handelseinrichtungen kdnnen auch Freizeit-, Dienstleistungs- oder Kultureinrichtungen als Frequenzbringer fungieren. Aber auch
Wochenmérkte, Cafés, Parkhauser oder Bushaltestellen kdnnen als innerstadtische Anziehungspunkte erhéhte Frequenzen (Kundenstréme) fiir
ihren Standort erzeugen.

- Die Ansiedlung von grof3flachigen Frequenzbringern, wie Einkaufszentren allein, ist noch keine Garantie fir die Wiederbelebung eines
Geschéftszentrums. Ist (beispielsweise aufgrund eines langjahrigen Investitionsstaus) der ortsansassige Einzelhandel nicht konkurrenzfahig,
kénnen die Auswirkungen auch unabhéngig vom Centerkonzept negativ fir den gesamten Einzelhandelsstandort Innenstadt ausfallen.

Vom Verlust eines Frequenzbringers sind vorwiegend Klein- und Mittelstadte be ch gerade h r Ersatz oder die Nachnutzung als sehr

schwierig erweist. Neben dem Wegfall kann auch eine Verlagerung ei es ers erhebliche ungen haben: Die Passantenstrome

am Standort werden geringer, die Umséatze im Einzelhandel gehen zur ufkraftblndu tadt nimmt ab.

Seit einigen Jahren werden grof3flachige Frequenzbringer, wie Eilau en, zunehm n Randgebieten, sondern an innerstadtischen

Standorten angesiedelt. Wesentliche stadtentwicklungs 0I|t| tegfe hierbei ist der Innenstadte. Der gewiinschte Effekt, dass

der Gesamtstandort Innenstadt von der Ansiedlung un nnenen Kund pr tiert, kann jedoch nur dann eintreten, wenn der
integriert ist. Dies trifft insbe sondere fiir Einkaufszentren

Frequenzbringer nicht blof3 in raumlicher Nahe zur | sondern Wir
Zu. %
(Quelle: Deutsches Seminar fiir Stadteb x c aft, 2009)

Dieser Ergebnisbericht der Standortanalyse zeigt | a@reinrichtungen und Frequenzbringer auf, wobei den letztgenannten eine Doppelfunktion
zugewiesen wird.

Wahrend die Infrastruktureinrichtung che zur besseren Erreichbarkeit verstanden werden, also als reine ,Kunden-Zubringer®, werden die

hier als Frequenzbringer bezeichneten ungen nicht nur als Kundenmagneten, sondern auch als mogliche Kooperations- und Werbepartner
fur eine aktive, strategische Marktbearbel®ng verstanden.

In jedem Fall dient die Visualisierung der Frequenzbringer der Identifizierung von Einzelhandelszentren, die eine hohe Anziehungskraft austben.

Prifen Sie, welcher Frequenzbringer auf Ihre Zielgruppe die hochste Anziehungskraft ausiibt und gleichzeitig in einem Teilgebiet mit hohem
Umsatzpotenzial zu finden ist (siehe Seite (in diesem Paket nicht enthalten), ,Umsatzpotenzial fur Standort "AirHop™, nur Pluspaket). Dort macht

eine gezielte Kundenansprache tber Werbematerialien besonders Sinn. Lesen Sie die Erlauterungen auf den folgenden Seiten, um entsprechende
Tipps zu erhalten.

Folgende Infrastruktureinrichtungen und Frequenzbringer werden dargestellt:

Infrastruktur — Offentliche Parkméglichkeiten

Infrastruktur — OPNV

Frequenzbringer — Einkaufszentren, Warenhauser und Supermarkte
Frequenzbringer — Gastronomie

Frequenzbringer — Bildungseinrichtungen

Frequenzbringer — Behdrden

Frequenzbringer — Backereien und Konditoreien

Frequenzbringer — Sport und Fitness

Besatz Fitnesstudios

Relevante Benachbarungen kdnnen aus
einer Vielzahl von Daten ausgewéahlt und
in der Analyse berticksichtigt werden.
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Infrastruktur — Offentliche Parkmdglichkeiten Seite 13
: Legende
* Ihr Standort
1 Offentliche Parkmdglichkeit-ID
§ = ° Offentliche Parkméglichkeit

Umkreis von 500m

Wegstrecke

1 Parkmdglichkeit ; 45307 innere 0,1 km 0,6 Min
2 Parkmdglichkeit K 45307 innere 0,3 km 3,0 Min
3 Parkmdglichkeit | 45307, Essen innere 0,6 km 7,0 Min

Erlauterung

Die Parkmdoglichkeiten, insbesonderdgm inneren Einzug
kurzfristigen Bedarf zuzuordnen sind, Werden Sie ei e
Entfernungen zwischen den Parkméglichkeiten und ort generell méglichst gering sein.

Fur die zusammenfassende Bewertung der infras®gikt n Standortfaktoren (Seite 22) wird daher nur das Vorhandensein von Parkmdglichkeiten im

inneren Einzugsgebiet positiv bewertet.

inl besonders wichtig fur lhre Erreichbarkeit per PKW. Auch wenn lhre Sortimente dem
undenanteil haben, der den PKW nutzt, um zu lhnen zu gelangen. Von daher sollten die

ten und in der Regel auch keine Privatparkplatze des Einzelhandels oder sonstigen privaten Institutionen,
e, Parkhauser und Tiefgaragen.

Diese Auflistung enthalt keine Stral
sondern nur 6ffentlich zugangliche
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Infrastruktur — OPNV Seite 14
: Legende
* Ihr Standort
1 Haltestelle-1D
; ° Haltestelle
¢ £, o Umkreis von 500m

Liste der Haltestellen

Nr. Name StralRe, Hausnummer 4 Ort Zone Wegstrecke Zeit
1 Pramenweg Am Zehnthof 197 45307 Essen innere 0,1 km 0,7 Min
(Bushaltestelle)

2 Pramenweg Am Zehnthof 204 45307 Essen innere 0,1 km 0,8 Min

(Bushaltestelle) @

3 Héangebank Am Zehnthof 172 45307 Ess innere 0,3 km 3,2 Min
(Bushaltestelle) @

4 Hangebank Am Zehnthof lSlX innere 0,3 km 3,2 Min

(Bushaltestelle)

5 Kray Std Bahnhof Am Zehnthot\g27 07 ssen innere 0,3 km 4,0 Min
(Bushaltestelle)

6 Essen-Kray Sud (Bahnhof) t&@€ler Jfad 45307 @ Essen innere 0,3 km 4,2 Min

7 Essen-Kray Sud (Bahnhof) Pfad 453 Essen innere 0,4 km 4,2 Min

8 Bahnhof Kray Sud % StralRe 144 Essen innere 0,5 km 5,4 Min
(Bushaltestelle)

9 Bahnhof Kray Stid 0<rayer Strale 1‘@ Essen innere 05km 5,9 Min
(Bushaltestelle)

10 Eickenscheidt Am t@ 45307 Essen innere 0,5 km 6,2 Min
(Bushaltestelle)

11 Eickenscheidt Schd %r e 150 45307 Essen innere 0,6 km 7,0 Min
(Bushaltestelle)

12 Jacob-Weber-Stralte cNiinsgMeidtstralle 188 45307 Essen innere 1,0km 11,9 Min

(Bushaltestelle)

Die Haltestellen, insbesondere im inneren Einzugsgebiet, sind besonders wichtig fiir Inre Erreichbarkeit per OPNV. Auch wenn lhre Sortimente dem kurzfristigen
Bedarf zuzuordnen sind, werden Sie einen definierten Kundenanteil haben, der den OPNV nutzt, um zu Ihnen zu gelangen. Von daher sollten die Entfernungen
zwischen den Haltestellen und Ihrem Standort generell méglichst gering sein.

Fir die zusammenfassende Bewertung der infrastrukturellen Standortfaktoren (Seite 22) wird daher nur das Vorhandensein von Haltestellen im inneren
Einzugsgebiet positiv bewertet.

Uber Ihre Eigenschaft hinaus, Frequenzbringer zu sein, kénnen Haltestellen auch immer als Werbeplattformen dienen. Zum einen sind wartende Personen an
Haltestellen in unmittelbarer Nahe zu Ihrem Standort fiir Ihr Sortiment zu interessieren, zum anderen kdnnen Sie z.B. durch groRflachige Plakatwerbung direkt
an der Haltestelle auf sich aufmerksam machen. Ein méglicher Anbieter von derartigen Werbeflachen ist z.B. die Deutsche Plakatunion.
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Frequenzbringer — Einkaufszentren, Warenhauser und Supermarkte Seite 15
; Legende
* Ihr Standort
1 Frequenzbringer-1D
i > ° Standorte der Frequenzbringer
: ' Umkreis von 500m

Liste der Einkaufszentren, Warenh&user und Supern. irkte. (im Umkreis ‘o1, 5.'0m, Ausgabe als Gehzeit
A -

W4 C.t Zone Wegstrecke
1 Aldi ‘ ) innere 0,2 km 2,8 Min

n die Frequenzbringer schlechthin.
erropektrum an Sortimentsvielfalt (auch spezialisierter Einzelhandel) Gben die

er in der Regel nicht besonders spezialisierten Sortimenten eine groBe Anziehungskraft

Erlauterung

Warenhauser sowie insbesondere Shopp

Ebenso wie die Shopping Center und Shopping Malls mit i
Warenhauser, Supermarkte und Discounter mit ihren uggf:

aus.

Insbesondere der spezialisierte Einzelh #lisierte, stationare Dienstleistungen kdnnen von Warenh&usern, Supermérkten und Discountern im
Umfeld profitieren, da komplementare B riedigt werden.
Supermérkte und Discounter bedienen denQurZWstigen Bedarf und bedingen daher in jedem Fall eine hohe Passantenfrequenz tber den gesamten Tag.

| s
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Frequenzbringer — Gastronomie Seite 16
: Legende
* Ihr Standort
1 Frequenzbringer-1D
b = ° Standorte der Frequenzbringer

Umkreis von 500m

Wegstrecke

1 Pizza Chili innere 0,2 km 1,9 Min
2 Restaurant Toff-Toff innere 0,5 km 5,8 Min
3 Zum Zauberwald Essen innere 0,7 km 8,7 Min
4 Gaststéatte "Am Stadion” Essen innere 0,8 km 9,3 Min

Erlauterung

elffandel und stationére Dienstleistungen hauptséchlich als Kundenmagneten zu sehen. Es ist zu beobachten,

Gastronomische Einrichtungen sind fur den
nem Imbiss oder ,Essen gehen” verbunden wird.

dass das Einkaufserlebnis mehr und mehr mit €

Cafés und Imbisse werden insbesondere nachmittags und mittags frequentiert. Diese Frequenzbringer eignen sich auch fur die Auslage von
zielgruppenorientierten Flyern o0.4.

Mit Hilfe der Karte kdnnen Sie insbesondere Anhaufungen, die auf eine hohe Passantenfrequenz hinweisen, deutlich lokalisieren.
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Frequenzbringer — Bildungseinrichtungen Seite 17

. 1 7 . Legende

* Ihr Standort

Frequenzbringer-1D
b = ° Standorte der Frequenzbringer

Umkreis von 500m

im Umkreis von 500

k \” J

Wegstrecke Zeit
innere 1,0km 11,7 Min

\% Essen innere 1,0km 11,7 Min

inger der jungeren Bevdlkerungsgruppen. Hier ist es besonders interessant, sich entweder mit
der Institution zu platzieren (z.B. als Copy-Shop direkt an der Universitat) oder die am h&aufigsten

sch@hder Werbung zu flankieren.
Von zielgruppenorientierten Flyern o0.4. innerhalb der Bildungseinrichtung (z.B. am ,Schwarzen Brett”), sofern

1 Franz - Dinnendahl -
Schule

2 Franz - Dinnendahl -
Schule

Erlauterung

Bildungseinrichtungen sind vor allem zur Tage
einem zielgruppenorientierten Sortiment in direl
genutzten Wege der Schiler/Studenten mit entsp
Eine weitere Mdglichkeit bietet sich in der Auslage
die Erlaubnis dazu besteht.
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Legende

: * Ihr Standort

Frequenzbringer-1D
Standorte der Frequenzbringer

: ' Umkreis von 500m

TV Strate

Zone Wegstrecke Zeit

Liste der Behdrden (im Umkreis von >OO n A |bdbe als G

St ‘,e .. asnummer

Nr. Name
Kein Eintrag im Einzugsgebiet

Erlauterung
gfi'mittlerer und &lter Bevolkerungsgruppen. Interessant sind sind aber nicht nur die ,Kunden

Behdrden bringen vor allem zur Tageszeit Passante ¢

der Behorden, sondern auch deren MitarbeitcNg¥g begoNglers vor und nach Dienstschluss sowie in der Mittagspause in ihrer unmittelbaren Umgebung
konsumieren.

Wenn Sie lhre Zielgruppe insbesondere in Behdrden finden, kénnen diese evtl. nach Vereinbarung genutzt werden, um Flyer 0.&. auszulegen

n7a
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Legende

: * Ihr Standort

Frequenzbringer-1D
Standorte der Frequenzbringer

: ' Umkreis von 500m

TV Strate

Zone Wegstrecke

Kein Eintrag im Einzugsgebiet

Erlauterung

Béckereien und Konditoreien werden von allen Bevdlkerupg

Denken Sie auch dartiber nach, in Kooperation diesen

n¥egelmaniig frequentiert, sodass eine gewisse Passantenfrequenz gewahrleistet ist.
esghaglen |hr Sortiment zu bewerben.

Vergleichen Sie mit dem Umsatzpotenzial inzugsgebiet (Nur Pluspaket) .Befindet sich ein Backer in einer Teilflache mit aufféllig hohem
Umsatzpotenzial? Dann macht so eine We ion besonders Sinn, auch wenn diese Teilflache lhren eigenen Wettbewerbern néher ist. Teilflachen mit

hohem Umsatzpotenzial haben auch ein hoh rungspotenzial!
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Frequenzbringer — Sport und Fitness

* Legende
Ihr Standort

Frequenzbringer-1D
Standorte der Frequenzbringer

°
Umkreis von 500m

Ve Stra,

Wegstrecke
innere 0,4 km
innere 0,7 km

5,4 Min
8,3 Min

Essen

Spielfeld
kray 04

Tag i
n Sie natirlich auch hier eine Werbe-Kooperation abschlieBen.

Einrichtungen fur Sport und Fitness bringen

zumeist sportlichen Interesse.
Entspricht dieses Klientel lhrer Zielgruppe? Da

K
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Besatz Fitnesstudios Seite 21

Legende

* Ihr Standort

4 Frequenzbringer-1D
’ o ik 2 ° Standorte der Frequenzbringer

Umkreis von 500m

o

Wegstrecke
innere 0,0 km 0,2 Min

1 Go! Fitness Fitnesscenter Am Zehnthof
2 All in One Fitness Essen Am 4 uftgcha®it 45307 Essen innere 0,6 km 7,3 Min

Kray
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Standortcheck — Zusammenfassung Seite 22

Die Standortfaktoren sind die fur die Standortwahl maf3geblichen EinflussgroRen,
die sich aus den gegebenen Sachverhalten und Bedingungen ergeben, d.h. sie
beschreiben die Ausstattung des Standortes mit bestimmten Merkmalen (Quelle: IHK
Minchen, 2008).

Dieser Standortcheck liefert Ihnen bei weitem nicht alle Standortfaktoren,

die Sie fur eine Standortentscheidung kennen missen. Es sind aber vor

allem die Standortfaktoren enthalten, die Sie ohne ansonsten komplexe,

zeit- und kostenintensive Untersuchungen nicht bestimmen kdnnten, namlich

die abgabeorientierten und vor allem die wichtigsten absatzorientierten
Standortfaktoren am Makro- und insbesondere am Mikrostandort.

Insbesondere, wenn Sie diesen Standortcheck fur die Optimierung eines bestehenden
Standortes nutzen, bietet lhnen die raumliche Differenzierung innerhalb Ihres
Einzugsgebietes ein einmaliges Instrument zur Effizienzsteigerung.

Fur eine Standortentscheidung empfehlen wir Ihnen, die unten aufgelisteten
Standortfaktoren in Ihre eigene Bewertungsmatrix mit weiteren relevanten Faktoren,
die den Standortanforderungen lhres Unternehmens entsprechen, zu kombinieren
und dann eine abschlieBende Bewertung durchzufthren.

Kategorie
Beschaffungsorientierte Standortfaktoren Verkehrsaphi

Absatzorientierte Standortfaktoren Abs q eygeneleichbarkeit hoch +
olkeftingsdichte hoch +
sMeienzial 0 inkiinfte je Steuerpflichtigem(r) hoch +

Bewertung
g Anlieferung g reichbarkeit hoch +

Arbeitsorientierte Standortfaktoren Arbeitslosenquote hoch -
Abgabeorientierte Standortfaktore Grundsteuer B hoch -
Gewerbesteuer hoch -
Zentrenerreichbarkeit

Kategorie
Absatzorientierte Standortfaktoren

Merkmal Wert Bewertung

Index der allgemeinen Kaufkraft im  niedrig -
inneren Einzugsgebiet

Zentralitatsindex im inneren hoch +
Einzugsgebiet

Infrastrukturelle Standortfaktoren Erreichbarkeit Offentliche Parkplatze in 400m ja +
Umkreis
Haltestellen in 400m Umkreis ja +

Erlauterung

Die Standortfaktoren werden fur den GroRraum (Makro-Analyse) und fur den unmittelbaren Wirkungsbereich (Mikro-Analyse) dargestellt. Normalerweise wird
zuerst die Makro-Analyse fiir die Prifung der grundsétzlichen Standorteignung und anschlieRend die Mikroanalyse fiir die Ermittlung des exakten Standortes
vorgenommen. Es kann aber, z.B. je nach Spezialsierungsgrad des Geschaftsmodells auch Ausnahmen davon geben, sodass bestimmte Makro-Faktoren in
den Hintergrund treten.

Die Ausprégung eines Wertes fiir ein Standortfaktor-Merkmal richtet sich in der Regel nach dem Vergleichswert fiir die Bundesrepublik Deutschland.

Die Zentrenerreichbarkeit ist hoch in den Zentralrdumen, mittel in den Zwischenrdumen und niedrig in den Peripherrdumen.

Bevdlkerungsdichte und Einkommen sind hoch, wenn diese Werte tiber dem Bundesschnitt liegen.

Arbeitslosenqoute, Grundsteuer B und Gewerbesteuer sind niedrig, wenn diese Werte unter dem Bundesschnitt liegen.

Die Indizes des Umsatzpotenzials am Standort sind hoch, wenn diese tber dem Bundesschnitt liegen (>100).

Die Erreichbarkeit wird positiv bewertet, wenn Parkplatze oder Haltestellen jeweils in ca. finf Gehminuten Umkreis (400 m) um den Standort vorhanden sind.



