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Das Fachmarktzentrum
wird gestapelt

Rund 200 Vertreter der Fachmarktbranche trafen sich beim Retailer Meeting der Maklerfirma
Hillemeyer Immobilien. Eines der Themen der Netzwerk-Veranstaltung: der von Uwe Hillemeyer
und Bernhard Reiser geprigte Begriff des vertikalen Fachmarktzentrums. In Berlin soll dieser
Immobilientyp erstmals Gestalt annehmen. Weitere Teilnehmer tauschten sich iiber neue Konzepte

und Expansionsstrategien aus.

ine dreigeschossige Handelsimmo-
bilie mit grofier Mall, 18.000 gm,
30 Mieteinheiten, viel Leerstand,
650 Parkplitze und ein geschlosse-
nerL i 'kt - das ist die Aufgab
stellung.” Gastgeber Uwe Hillemeyer nimmt
sich im Trubel des Retailer Meetings Zeit, um
iiber neue Ideen zu sprechen. Sein Konzept:
das ,vertikale Fachmarktzentrum“. An einem
Berliner Stadtteil-Center, das einem grofien
Immobilieninvestor gehort, will er zeigen, wie
sein Ansatz funktioniert: Fachmarktmieter,
die auf der griinen
Wiese nebeneinander
gelegt werden, in der
Stadt zu stapeln.

Al Market: ein ,Edeka” mit
orientalischem Touch

Mehmet Alptekin nahm erstmals am
Retailer Meeting teil. Der Edeka-Kaufmann
aus Warendorf war mit einer neuen Idee
gekommen. Seine Familie ist Inhaber zweier
Elli-Mérkte. Vor einiger Zeit erdffnete die
Familie in Warendorf auf rund 300 gm ihren
ersten Al Market. Al heifit im Tiirkischen so
viel wie ,einkaufen gehen“. Der Erfolg des
Konzepts stellte sich schnell ein. ,Wir
machen unheimlich gute Umsitze“, berichtet
Alptekin. Das hat die Familie ermutigt, noch
in diesem Jahr in Lippstadt einen zweiten Al
Market zu er6ffnen -
mit 700 gm Fliche.

Der Al Market ist
eine Art Edeka mit ori-

Hillemeyer will nicht entalischem  Touch.
nur ki Der Standard des Einkaufens
neues Leben einhauchen, sondern auch  (Li Kii il 0

Fachmarktmietern neue Standortoptionen
erdffnen. ,Kein Hindler will ins erste Ober-
geschoss, aber eine stidtische B-Lage ist fiir
die meisten vollig in Ordnung. Wenn aber
nun das erste Obergeschoss mehr positive
i haften hat als die Standard-B-Lage,
was spricht dann gegen das erste Oberge-
schoss?“ Center, in denen das Konzept mit
Aussicht auf Erfolg umgesetzt werden kann,
miissen den Mietern allerdings Vorausset-
zungen bieten: geniigend Parkplitze, mode-
rate Mieten und Nebenkosten, gute Grund-
frequenz und die Méglichkeit, dass sich die
Marken im und am Gebiude zeigen.

Die Sichtbarkeit von Marken, das ist auch
das Thema von Bernhard Reiser. Der Archi-
tekt aus Stuttgart, Inhaber von Mesa Develop-
ment, predigt: ,Der Kunde muss in einem
Center alles sehen, was im Center drin ist. Die
Brands miissen sichtbar sein. Aus den Augen
heiflt im Handel aus dem Sinn.“ Reiser und
Hill arbeiten afsi;
nun feilen sie am vertikalen Fachmarktzen-
trum. In Berlin will der Handelsarchitekt tief
in die Struktur des Gebéudes eingreifen. Ins
Dach kommt ein Loch, damit das Tageslicht
bis ins Untergeschoss fillt. Durch die Schaf-
fung eines natiirlich belichteten Atriums {iber
drei Ebenen werden Sichtbeziehungen mog-
lich, die von iiberall den Blick auf die Marken
freigeben (siehe Grafik ,Das vertikale Fach-
marktzentrum* auf dieser Seite).

Am Retailer Meeting in Méhnesee (Nord-
thein-Westfalen) nahmen an zwei Tagen
Mitte Mai 200 Mieter und Vermieter teil. Erst-
mals waren auch Wirtschaftsforderer dabei:
21 Kommunalvertreter aus 17 Stiddten waren
dem Ruf Hillemeyers gefolgt. , Vielleicht kon-
nen wir Verstindnis dafiir wecken, dass
unsere Branche schnellere Genehmigungen
braucht*, sagte Hillemeyer zur Begriiung.
»Sinn und Zweck der Veranstaltung ist es
aber, Geschifte anzuschieben.” Um dafiir

i Zeit zu schaffen, Hil-
lemeyer auf ein Vortragsprogramm.

Decken etc.) ist eher deutsch, die Produkte
sind eher orientalisch. , Wir wollen einerseits
Menschen aus dem Nahen Osten und dem
tiirkischen Raum ansprechen, andererseits
deutsche Kunden®, erkldrt Alptekin. Deut-
sche gingen zwar gerne in tiirkische Lebens-
mittelgeschifte, kauften aber in der Regel nur
ausgewihlte Produkte. Fiir den grofien Rest
blieben Edeka & Co zustindig. Hier setzt
Alptekin an. Der Al Market zielt auf den Kun-
den des Vollsortiments. ,Wir wollen einer der
modernsten tiirkischen Mirkte Europas
sein.”

Das vertikale Fachmarktzentrum

Nicht mit neuem Konzept, aber in neuer
Funktion war Mike Adams zum Retailer Mee-
ting Der i i i
ter Expansion bei KiK ist seit April dieses Jah-
res Chief Property Officer beim Kleinkauf-
haus Woolworth. Sein Auftrag: das deutsche
Filialnetz von derzeit 700 Standorten mittel-
fristig auf rund 1.500 aufzupumpen, aufier-
dem die internationale Expansion voranzu-
treiben. Nach dem Start in Oster-
reich und Polen hat sich Wool-
worth fiir das Geschiftsjahr 2025/26
Tschechien und die Slowakei vor-
genommen. ,Uns kennt fast jeder,
das ist bei der Expansion natiirlich
ein Riesenvorteil”, riumt Adams ein.
‘Woolworth wurde 1879 von Frank
Winfield Woolworth in den USA
gegriindet und war zeitweilig das
grofite Kaufhaus-Unternehmen der
Welt. Uberlebt hat die Marke in Deutschland
bzw. Europa, in Australien und Siidafrika.

Woolworth iert mit Si i

Impressionen vom Klassen-
treffen der Fachmarktbranche
via QR-Code auf 1Z.de

Beim Retailer Meeting 2024 kamen
die Teilnehmer auf Einladung von
Makler Uwe Hillemeyer (vorne) im
Restaurant Pfeffermiihle in
Méohnesee zusammen.

Quelle: Hilemeyer Immobilien

absoluten Untergrenze bei 500 qm*, sagt
Adams. Eine direkte Standortpriferenz gebe
es nicht. ,Wir funktionieren in Fuflginger-
zonen, Ei Fact

und Stand-alone-Lagen &hnlich gut. Die
grofite Woolworth-Filiale mit rund 2.400 gm
auf drei Ebenen ist in Frankfurt (Zeil).

Die Hey-Days der Expansion sind bei der
Klier Hair Group vorbei. In der Insolvenz 2020
schnurrte das Filialnetz von 1.200
auf jetzt 740 Filialen zusammen.
,Wir expandieren wieder, aber
mit Augenmaf®, tut Expansions-
chef Carsten Bozek kund. In die-
sem Jahr wird es voraussichtlich
zehn bis 15 Eréffnungen geben,
2023 waren es 30. Klier tritt mit
drei Filialformaten an: Klier, Hair
Express und Supercut. ,Klier ist
der Familienfriseur, Hair Express
bietet eine knackige Dienstleistung in kiirze-
rer Zeit, Super Cut ist fiir Grofistidte ab
100.000 Ei und setzt auf Farben-

stiefeln. Zwischen April 2023 und April 2024
gingen in Deutschland rund 100 Geschifte
ans Netz. Im G jahr ist in

freude und Experimentierfreude”, erklart
Bozek. EinkaufsstraRen, Fachmirkte, Ein-
und die Vor! von

Deutschland, Polen und Osterreich die Eraff-
nung von 200 bis 220 Filialen geplant. ,Wir
sind mit unserem Warenwirtschaftssystem in
der Lage, jede Fliche so zu bespielen, dass sie
funktioniert. Unsere Lieblingsgrofie sind aber
1.000 bis 1.300 qm Verkaufsflidche, mit einer

groflen Lebensmittelmérkten kommen als
Standorte gleichermafien infrage. Die Be-
deutung von Warenhdusern hat dagegen
stark nachgelassen. ,Frither waren wir in
200 Warenhéusern, heute sind es nur noch
etwa 30.“ Christoph von Schwanenflug

Revitalisierung eines 3-geschossigen Einkaufszentrums durch Umbau und Vermietung an Fachmarkte

Ist-Zustand

50% Leerstand
+ Modediscounter, Schuhe u. a.

75% Leerstand

+ Drogerie, Optiker, Apotheke u. a.

100% Leerstand
(ehemals SB-Warenhaus)

Konzeption mit Lichtschacht

1.0G

3 Fachmarkte
Fitness (optional)

Verkaufsfléchen:
930 qm
1.530 qm
430 qm

Lebensmittel-

Vollsortimenter

+ Gastronomie

Apotheke und
kleine Laden

+ neue Mall
Tageslicht,
Verlegung Aufziige
und Rolltreppen

Lebensmittel-

uG

Discounter
+ Drogeriemarkt und
1 Fachmarkt

3 neue Lieferzonen

© Immobilien Zeitung; Quelle: Mesa Development, Hillemeyer Immobilien



