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ENTWICKLERGEWINN BEI EINKAUFSZENTREN

Doppelte Ladenzahl verdreifacht Entwicklergewinn

Was man immer ahnte, belegen
exklusive Berechnungen von Monika
Walther von der HafenCity Universi-
tit Hamburg fiir die Immobilien
Zeitung: Je mehr Laden ein Shop-
pingcenterentwickler bauen kann,
desto rentierlicher ist es fiir ihn. Wer
bei identischer Mietflache die Zahl
der Geschifte von 40 auf 80 verdop-
pelt, verdreifacht seinen Trading-Pro-
fit von 7,7% auf 23%. Eine Konstel-
lation, die fiir kleinere Stidte gefihr-
lich werden kann, da innerstidtische
Center nicht selten mehr neue Shops
bringen, als samtliche Ia-Lagen der
Stadt aufbieten konnen, und so zur
besten Geschiftslage werden.

Immobilien Zeitung: Frau Walther, wie
kommt es, dass die Zahl der Liden die Rendite
der Shoppingcenterentwickler so stark beein-
flusst?

Monika Walther: Auf Kleinflichen kén-
nen deutlich héhere Quadratmetermieten
generiert werden als auf groflen. Grofiere
Ankermieter werden ja in jedem Center ge-
braucht, um iiberhaupt geniigend Besucher
hineinzuziehen. Da sich diese ihrer Magnet-
wirkung bewusst sind und deutlich geringe-
re Mieten zahlen, miissen die Entwickler
hier Zugestindnisse bei den Quadratmeter-
preisen machen und kompensieren dies
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durch die Kleinflichen, Es gibt aus Entwick-
lersicht also ein verstandliches Interesse dar-
an, den Mietertrag durch einen hohen An-
teil an Kleinflichen zu maximieren.

1Z: Sie haben fiir uns zwei Varianten eines
fiktiven Shoppingcenters mit idealtypischem
Branchenmix durchgerechnet, Das Center ver-

Fiktives Shoppingcenter Variante A*:

Ein Center mit 40 Shops bringt 7,7% ...

fiigt jeweils iiber insgesamt 15.000 m* Mietfli-
che. In Variante A hat es 40 Ladeneinheiten auf
zwei Mallebenen, in Variante B verfiigt es iiber
80 Liden auf drei Ebenen. Wie wirkt sich dies
jeweils auf den Mietertrag aus?

Walther: In der Beispielberechnung be-
trigt der Flichenanteil der mittelgrofien und
kleinen Ladeneinheiten in Variante A 47%
bei einem Mietbeitrag dieser 35 Liden von
59%; in Variante B steuern die auf zwei Drit-
teln der Fliche vertretenen insgesamt 75
Mieter hingegen 77% zum Mietertrag bei.
Dadurch erhohen sich - nach vorliegender
Grobkalkulation - zwar die Investitionskos-
ten um rund 10% von 60 Mio. auf 66 Mio.
Euro, die Mieteinnahmen steigen jedoch
um 26% von 4,65 Mio. auf 5,86 Mio.
Euro - und zwar bei identischer Miet- bzw.
Verkaufsflache.

IZ; Liegt das daran, dass die Fixkosten fiir die
Entwicklung relativ hoch sind und der Entwick-
ler erst ab einer gewissen Grifle und Ladenzahl
richtig verdient?

Walther: Viele verschiedene Faktoren - al-
len voran der Grundstiickspreis, der in In-
nenstddten natiirlich deutlich hoher liegt als
am Stadtrand, in Ia-Lage aber auch hoher
als in Cityrandlage - beeinflussen die wirt-
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4x period, Bedarf 400 340 1.870.000 30,00 144.000 5.500 7l
4x Gastronomie 400 340 1.360.000 35,00 168.000 4.000 12,4

4x Dienstleistung

1.020.000

Yals

144.000

4.675

(Textil/Schuhe)
Modeanteil in %

12.500.000

18.870.000

Grundstuck (inkl. Erwerbsnebenkosten)
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Baukosten Technik-/Verkehrs-/Nebenflachen 3.200.000 1.600 2.000

Baukosten Parken (400 Stellplatze) 3.000.000 10.000 300

Zwischenfinanzierung (3,5% p.a. x 1,5 Jahre) 2.909.445

Planungskosten (pauschal auf 3 Jahre) 2.100.000

Baunebenkosten (pauschal 10%) 5.038.000
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Stark Uberdimensioniert: Rheingalerie in Ludwigshafen.

schaftlichen Erfolgsaussichten einer Center-
entwicklung. Dennoch kénnen sich auch
kleine Center durchaus rechnen, wenn sie
richtig, d.h. dem Standort angemessen kon-
zipiert sind und ein optimales Verhiltnis
von Verkehrsfliche (Mallebenen) zu Miet-
fliche bzw. von Erstellungskosten zu Miet-
ertrag vorliegt. Denn vertikale Erschlieffung
und Mallausbau sind teuer und werden
nicht vom Mieter bezahlt.

Mindestens 20 Shops pro Ebene,
damit ein Center Iunktioniert

IZ: Wie sieht ein optimales Verhiltnis von
Mallebenen zu Mietfliche aus? Gibt es dafiir ei-
nen Richtwert?

Walther: Grundsitzlich gilt, je geringer
der Mallanteil an der Gesamtfliche, desto
besser. Bei der Konzeption eines Centers
hinsichtlich Flichenmix, Geschossigkeit
und Ladenaufteilung muss aber vor allem
beriicksichtigt werden, dass pro Mallebene
eine geniigend grofle Anzahl an Ladenein-
heiten eingeplant wird, um den Kunden ei-
ne angemessene Auswahl attraktiver Ge-
schifte bieten und sie so, auler durchs Erd-
geschoss, auch nach oben und/oder unten

Fiktives Shoppingcenter Variante B*:

... mit 80 Laden bringt’s 23% Trading Profit
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ziehen zu kénnen. Dazu sind mindestens
20 Ladenlokale, besser noch 25 pro Ebene
erforderlich. Gibt es auf der zweiten oder
dritten Mallebene nur eine gute Handvoll
Liden, reichen die Frequenzen und somit
die erzielbaren Umsitze fiir einen dauerhaft
erfolgreichen Geschiftsbetrieb in aller Regel
nicht aus. Entsprechend niedrig fallen folg-
lich auch die auf diesen Flichen generierten
Mietertrage aus und stehen meist in keinem
Verhaltnis zu den hohen Ausbau- und Be-
triebskosten einer zusitzlichen Mallebene.
Wenn von den wenigen Liden dann noch
einige schliefen oder {iberwiegend mit
Dienstleistern wie Friseuren und Nagelstu-
dios belegt werden, sinkt die Frequenz wei-
ter ab, bis letztlich die Funktionsfihigkeit
des gesamten Centers gefahrdet ist.

IZ: Wurden Sie den Entwicklern also zustim-
men, die sagen, sie miissen das Center in einer
gewissen Grofle bauen, damit es erfolgreich ist?

Walther: So pauschal wiirde ich das nicht
sagen. Der eben beschriebene Fehler wird
oft von eher unerfahrenen Centerentwick-
lern begangen, die meist kleinere Center mit
relativ wenigen Liden iiber zu viele Han-
delsebenen entwickeln und zudem noch ein
schlechtes Vermietungsmanagement haben.
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Grundstiick (inkl. Erwerbsnebenkosten) 12.500.000 1.250

Baukosten Mietflachen 24,000,000 15.000 1.600

Baukosten Mall (3 Verkaufsebenen) 11.520.000 3.600 3.200

Baukosten Technik-/Verkehrs-/Nebenflachen 4.800.000 2.400 2.000

Baukosten Parken (400 Stellplatze) 3.000.000 10.000 300

Zwischenfinanzierung (3,5% p.a. x 1,5 Jahre) 3.223.605

Planungskosten (pauschal auf 3 Jahre) 2.100.000

Baunebenkosten (pauschal 109%) 5.582.000
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IZ: Unter den Verlierern des Shoppingcenter
Performance Reports waren iiberproportional
kleinere Center vertreten, wihrend die groflen
Schlachtschiffe die Gewinner waren. Kleinere
Einkaufszentren, die ihr Angebot dem Einzel-
handelsumfeld anpassen, machen sich davon
auch sehr abhingig, wohingegen autarke Center
unabhdngig sind ...

Walther: Insofern richtig, als das Risiko
kleinerer, den Einzelhandelsbestand der In-
nenstadt erginzender Center zweifellos hé-
her ist. Eine zu geringe Grofle sehe ich al-
lerdings nicht als hauptursichlich fiir eine
schlechte Bewertung an. Mir scheint, dass
aus Mietersicht eher die Gesamtperforman-
ce der jeweiligen Centerstandorte, also die
Umsatzleistung in Relation zur Mietbelas-
tung, eine wesentliche Rolle spielt, denn es
sind auffallend wenige und so gut wie keine
neueren Innenstadtcenter unter den Top 20
vertreten. Dass kleinere Center stets weniger
erfolgreich oder gar zum Scheitern verurteilt
seien, stimmt so jedenfalls nicht! Entschei-
dend ist vielmehr eine standortangepasste
Konzeption, die sowohl die wirtschaftlich-
funktionalen Anforderungen eines Centers
berticksichtigt als auch das ausgewogene
Verhiltnis der Ladenanzahl im Center zu
der in der Ia-Lage.

Center sollte maximal 50% der
Ladenzahl in la-Lagen bieten

IZ: Sie haben im Rahmen ihres DFG-For-
schungsprojekts an der HCU festgestellt, dass
die Anzahl der neuen Liden im Center im Ver-
haltnis zu denen in den Ia-Lagen der Stadt ein
wesentlich besserer Gradmesser fiir die Vertrdg-
lichkeit des Centers ist als etwa die absolute Ver-
kaufsfliche. Wie viele neue Liden vertrigt eine
Stadt?

Walther: Zunichst einmal ist zu priifen,
wie stark die Innenstadtzentralitit bereits
ausgepragt ist, d.h. ob das Marktpotenzial in
den cityrelevanten Sortimentsbereichen
schon weitgehend ausgeschépft ist oder ob
es tatsichlich noch Entwicklungsspielraum
fiir nennenswerte Umsatzzuwichse, insbe-
sondere im mafigeblichen Modesegment,
gibt. Ist dies der Fall, eine Centeransiedlung
somit prinzipiell sinnvoll, so ist ein Verhalt-
nis von 1:3 optimal. Das bedeutet, die An-
zahl der im Einkaufszentrum geplanten Li-

den macht etwa ein Drittel der in den [a-La-
gen der Stadt bereits bestehenden aus. Da-

bei zdhlen nur die Ladenlokale, die sich in
den von den einschligigen Maklerhausern
als la-Lagen identifizierten Straffenabschnit-
ten befinden. Denn nur diese werden von
den namhaften Filialisten iiberhaupt nach-
gefragt. Unter Beriicksichtigung der stadt-
spezifischen Gegebenheiten sollten jedoch
nach Moglichkeit nie mehr als 50% neue
Liden hinzukommen, ein Verhiltnis von
1:2 also in aller Regel nicht tberschritten
werden, um eine ansonsten entstehende
Dominanz des Centers gegeniiber den ge-
wachsenen Geschiftslagen zu verhindern.

IZ: Priift man dieses Verhdltnis bei bestehen-
den Centern und den aktuellen Plinen der Ent-
wickler, stellt man fest, .dass viele Center iiber-
dimensioniert sind. Sollte man also lieber iiber
die geplante Zahl der Liden diskutieren als tiber
die Grofle der Verkaufsfldche?

Walther: Das sollte man in der Tat, da die
reine Verkaufsfliche nicht entscheidend ist:
Weder Umsatz noch Miete steigen oder fal-
len proportional zur Verkaufsfliche. Das be-
deutet gleichzeitig, dass das im Zuge der
Vertraglichkeitspriifung mittlerweile ibliche
Herunterhandelnlassen bei der absoluten
Verkaufsfliche nicht unbedingt den ge-
wiinschten Effekt geringerer Auswirkungen
auf den bestehenden Einzelhandel in der In-
nenstadt bringt.

IZ: Frau Walther, herzlichen Dank fiir Ihre
Berechnungen und das Gesprch.

Das Interview fiihrte Melanie Agne.

Verhaltnis der Shopanzahi
im Center zu der in la-Lagen

Angemessen, Verhiltnis = 1:2

Miinster Arkaden (Comfort) 40:200, Volme
Galerie Hagen (Multi Development) 60:130,
Schlossle-Galerie Pforzheim (Multi Develop-
ment) 35:75, Troisdorf Galerie (Procom)
35:135, Kropeliner Tor Rostock (Tenkhoff
Properties) 35:110, Konigsbau Passagen
Stuttgart 85:255 (HSH N Real Estate/stilwerk)

Uberdimensioniert, Verhaltnis > 1:2

Kaiserplatz Galerie Aachen (Kai 18/ECE)
130:225, Ettlinger Tor Karlsruhe (ECE)
130:145, Schlossarkaden Braunschweig
(ECE) 150:150, Stadtgalerie Kaiserslautern
(ECE) 100:110, Milaneo Stuttgart (ECE)
200:255, Mainz (ECE) 90:105, Erlangen Ar-
caden (mfi) 100:120, Recklinghausen Arca-
den (mfi) 100:120, Arneken Galerie Hildes-
heim (Multi Development) 90:100, Ems Ga-
lerie Rheine (Hermann Klaas) 55:65, Mon-
chengladbach Arcaden (mfi) 110:155

Stark iiberdimensioniert, Vh. =z 1:1

Forum Wetzlar (ECE) 110:60, Rheingalerie
Ludwigshafen (ECE) 130:85, Forum Mittel-
rhein Koblenz (ECE) 90:75, Einkaufszentrum
Velbert (ECE) 100:55, Satdt-Galerie Hameln
100:70, Forum Lohrtor Fulda (mfi) 80:70,
Goppingen Arcaden (mfi) 100:45, Holsten
Galerie Neumtinster (ECE) 90:80 (ma)

Definiert nach Ergebnissen des DFG-For-
schungsproiekts von Monika Walther an der
HafenCity Universitat Hamburg




