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HYBRIDE MALLS

Immer mehr Mleter fahren zwelglelslg

Fachmarktzentren zu Einkaufs-
zentren aufzuwerten, daran arbeiten
landauf, landab die Vermieter. Uwe
Hillemeyer, auf Fachmairkte speziali-
sierter Makler, erklart, dass mit
solchen Projekten nicht immer eine
Steigerung des Mietertrags verbun-
den ist. Manchmal ist schon damit
etwas gewonnen, dass durch neue
Mieter die Attraktivitat des Centers
steigt und damit auch der Umsatz.

Immobilien Zeitung: Shoppingcenter, die

Elemente aus Fachmarktzentren und Einkaufs- -

centern verbinden, heiflen ja seit neuestem hy-
bride Mall. Wo findet man diesen Typ?

Hillemeyer: Idealerweise werden diese
Centertypen in Mittelstadten forciert, die zu
klein fur ein klassisches Shoppingcenter
sind. An vielen Standorten wird jedoch die-
ser Centertypus auch fiir Bestandsobjekte
angestrebt. Aus leer stehenden Objekten
wird im Zuge der Revitalisierung eine Hy-
brid-Mall. Leider scheitern diese Versuche
oft sehr frith am mangelnden Baurecht, da
die Ansiedlung innenstadtrelevanter Sorti-
mente an Griine-Wiese-Standorten schwie-
Tig ist.

IZ: Eine typische hybride Mall?

Hillemeyer: Das Bero-Einkaufszentrum in
Oberhausen. Baujahr 1971, 1.600 Parkplat-
ze. Die Mieter - Kaufland, Intersport, Bon-
prix - sind typisch Fachmarkt, aber es gibt
eine Mall, an die die Geschafte angebunden
sind. Das Center hat in puncto Moblierung
und Lichtdesign nicht die Wertigkeit eines
ECE-Centers. Die Mall ist nicht klimatisiert.

IZ: Wie unterscheiden sich die Mieten zwi-
schen einer hybriden Mall und einem Einkaufs-
zentrum?

Hillemeyer: In einem Fachmarktzentrum
bezahlt z.B. ein Schuhhindler 8 Euro bis 12
Euro/m’ netto kalt plus 2,50 Euro nicht ver-
brauchsabhingige Nebenkosten. Als Ver-
mieter eines. Einkaufszentrums braucht man
wegen des deutlich grofieren Anteils von
Nicht-Verkaufsflachen (Mall etc.) eine
Grundmiete von 14 Euro bis 18 Euro/m?,
dazu locker 7 Euro Nebenkosten fiir Center-
management, Facility-Management und
Werbekosten. In einem hochwertigen inner-
stiadtischen Center iibersteigt die Miete eines
Schuhhindlers leicht 20 Euro/m’, und in
Top-Centern sind es auch deutlich mehr.

1Z: Das Appelailee-Center in Wiesbaden wird
gerne herangezogen, um zu zeigen, wie man aus
einem Fachmarktzentrum eine hybride Mall
macht. Was schdtzen Sie: Wieviel mehr Miete
spielt die Immobilie seit ihrem Umbau ein?

Hillemeyer: Ich kenne die Zahlen des Ap-
pelallee-Centers nicht. Eine hybride Mall
muss zwangslaufig mehr Miete einspielen
als ein Fachmarktzentrum, denn sie ist teu-
rer im Bau. Manchmal ist aber auch schon
damit etwas gewonnen, dass die Miete kons-
tant bleibt, um den Standort fiir die nichs-
ten Jahre zu halten. Es gibt Fille, in denen
der Mietertrag sinkt, da die Alternative Leer-
stand wire, Im Appelallee-Center wurde auf
jeden Fall durch den Umbau die Mieteran-
zahl und der Branchenmix deutlich gestei-
gert. Das fithrt zu einer langfristigen Um-
satz- und Mietertragssteigerung des Objekts.

Fachmarktmieter (Kaufland, Komet), aber Formen wie bei einem Emkaufszentrum City Carré in Salzgitter. Der Entwurf stammt von Bernhard Reiser (Mesa

Development), der schon haufig mit und fir Kaufland gebaut hat. -

Baby Walz bringt auch
real neue Kunden

IZ: Neue Mieter gleich neue Attraktivitat, das
ist die Gleichung?

Hillemeyer: Richtig. Eine verbreiterte Mie-
terstruktur kann den Gesamtumsatz eines
Centers erhohen. Ein SB-Warenhaus mit
10.000 m? bis 20.000 m* Verkaufsflache
macht weniger Umsatz als eines mit 5.000
m? bis 8.000 m? plus 12.000 m* bis 15.000
m’ zusitzliche Mieter. Nehmen wir Wiesba-
den. Nach dem Umbau hat sich im Appel-
allee-Center Baby Walz eingemietet. Die ha-
ben ein Einzugsgebiet von 25 Kilometer.
Das wiirde real nie schaffen! Der Zugewinn
an Frequenz fithrt auch real neue Kunden
zu. Nicht der eine Mieter, sondern eine ge-
wisse Vielfalt bringt den Effekt.

1Z: Wie sieht die perfekte Mieterstruktur in
einer hybriden Mall aus?

Hillemeyer: Ein Unterhaltungselektroni-
ker, ein Lebensmittler, entweder SB-Waren-
haus oder Vollsortiment. Ein Schuhfach-
markt, ein Drogeriemarkt, d.h. Rossmann,
dm oder Schlecker. Miiller, das hat sich her-
ausgestellt, ist fiir einen Fachmarkt oft noch
zu hochwertig.

IZ: Und Douglas?

Hillemeyer: Kann ich mir nicht vorstel-
len. Ich kenne eigentlich nur eine Parfiime-
rie, die in einem klassischen Fachmarktzen-
trum funktioniert: Aurel-Parfiimerie in Lin-
den. 260 m’. Lauft bombig.

IZ: Wie unterscheidet sich das Fachmarkt-
Publikum von dem eines Einkaufszentrums?

»Im Fachmarkt trifft man nicht
den flanierenden Kunden”

Hillemeyer: Im Fachmarktzentrum trifft
man nicht den flanierenden Kunden, son-
dern den konsumierenden Zielkiufer, d.h.
Leute, die bei Takko fiir 20 Euro drei
T-Shirts kaufen wollen. Im Einkaufszentrum
spielen Impuls- und Spontankiufe eine gro-
flere Rolle. Im Alexa in Berlin nehme ich fiir
50 Euro schon mal aus Versehen ein paar
Schuhe mit. Das wiirde mir in einem Fach-
marktzentrum eher nicht passieren.

1Z: Welche Mieter findet man auf der griinen
Wiese, die friiher dort nicht vertreten waren?

Hillemeyer: Bonita, C&A, Buddelei. Auch
Depot hitte sich vor fiinf Jahren wohl nicht
neben Takko gesetzt. Friseur Klier, Mc Paper,
Bonita oder Buddelei im Fachmarkt? Frither
no way. Baby Walz war frither auch nur in
Fufligingerzonen. Jeans Fritz ging lange nur
in Fuflgingerzonen oder Shoppingcenter
und betreibt heute einige der erfolgreichsten
Filialen in Fachmarktzentren.

1Z: Selbst TK Maxx trifft man vor der Stadt.

Hillemeyer: Nicht dass ich wiisste, aufer
in Kiel-Raisdorf, Mit iiber 140.000 m* Ge-
samtfliche ist es das grofite Fachmarktzen-
trum in Deutschland. Die Anmietung eines
»normalen” Fachmarkts entspricht leider
noch nicht der Philosophie von TK Maxx.
Die suchen ein urbanes Umfeld.

IZ: Im viel kleineren Fachmarktzentrum Er-
ding ist TK Maxx drin.

Hillemeyer: Erding ist zwar nicht sehr
grof}, hat aber die erstklassige Lage an der
A9 unmittelbar vor Miinchen und eine ex-
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trem hohe Kaufkraft vor der Tiir. Wer dort
eine Fliche bekommt, kann eigentlich
nichts falsch machen.

IZ: Was bedeuten die hybriden Malls fiir die
Innenstddte?

Hillemeyer: Dass mehr und mehr Innen-
stadt-Mieter zweigleisig fahren. Wir arbeiten
permanent daran, Innenstadt-Filialisten von
Fachmarktzentren zu tiberzeugen.

IZ: Braucht eine hybride Mall einen Anker?

Hillemeyer: Jedes Center braucht einen
Anker. Kein Center funktioniert mit zehn
mal 500 m’. Eine hybride Mall braucht min-
destens 3.000 m? Lebensmittel und einen
weiteren Anker mit 2.000 m’. Um einen gu-
ten Branchenmix hinzubekommen, ist in
der Regel nochmal das Eineinhalbfache no-
tig. 12.500 m* sind die kleinste sinnvolle
Centergrofie, in die ich eine Mall schneiden
kann, also auch die Mindestgrofle fiir eine
hybride Mall.

IZ: Herr Hillemeyer, wir danken Ihnen fiir
das Gesprdch.

Das Interview fiihrte Christoph v. Schwanenflug.

TEXTIL
Der Name Wehmeyer
verschwindet vom Markt

Der bérsennotierte Textilfilialist Adler
tibernimmt das Filialnetz, die Waren und
die 285 Mitarbeiter der insolventen Textil-
kette Wehmeyer Lifestyle. Das teilt der In-
solvenzverwalter von Wehmeyer Lifestyle
mit. Wehmeyer war 2008 zahlungsunfihig
geworden. Der Textilunternehmer Rajive
Ranjan hatte die Firma aus der Insolvenz
heraus mit groffen Ambitionen gekauft. Im
Juni dieses Jahres war erneut kein Geld
mehr da. Mit der Umbenennung der restli-
chen 18 Liden in Adler Modemirkte am 30.
September 2011 verschwindet der Name des
1950 gegriindeten Modehauses Wehmeyer
aus dem deutschen Einzelhandel.

LEBENSMITTEL
Rewe schlief’t angeblich
140 Penny-Markte

Der Rewe-Konzern will im kommenden
Jahr bis zu 140 verlustbringende Penny-
Mirkte schlieffen oder abgeben. 600 Mirkte
der Rewe-Discounttochter sollen moderni-
siert werden. Das meldet die Lebensmittel
Zeitung. Ein Rewe-Sprecher zu dem Bericht:
»Die Zahlen entsprechen nicht der Realitit.”

TEXTIL

H&M eroffnet mehr
Laden, als es schliefit

H&M hat in den ersten neun Monaten
(Dezember 2010 bis August 2011) des Ge-
schiftsjahres elf Liden in Deutschland er-
offnet und zwei geschlossen. Das Filialnetz
umfasste zum 31. August 386 Geschifte (in-
klusive Monki, Weekday und COS). ,China,
Grofdbritannien, USA und Deutschland wer-

. den 2011 die wichtigsten Expansionsgebiete

fiir H&M sein”, heifdt es. Deutschland ist der
umsatzstarkste Markt des Konzerns.



