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Ein Beitrag aus der
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Immobilien Zeitung:Wir erleben eine Schlie-
ßungswelle im Einzelhandel. Hammer insol-
vent, Mäc-Geiz und Das Depot in der Eigen-
verwaltung. Baumärkte wie Hellweg oder
Möbel Roller schließen Filialen.
Uwe Hillemeyer: Und Sie wollen jetzt wissen:
Wer soll das alles mieten? Gibt es überhaupt
noch jemanden, der dasmietet, wenn die alle
pleitegehen, richtig?

IZ:Genau. Erleben wir in den Fachmarktzen-
tren jetzt etwas Ähnliches wie in der Innen-
stadt, nämlich grassierenden Leerstand?
Hillemeyer: Nein. Das wird nicht passieren.
Im Fachmarktbereich haben wir gegenüber
der Innenstadt den Vorteil, dass die Flächen
in den letzten Jahren nicht ausgeufert sind.
Wir haben ja nicht ohne Ende Genehmigun-
gen bekommen. In der Innenstadt konnte
man ja fast machen, was man wollte. Da
haben vier- bis fünfgeschossige Handelsim-
mobilien Betreiber gefunden, die nach fünf
Jahren die Grätsche gemacht haben. Jetzt ste-
hen die Dinger alle leer. So etwas gibt es im
Fachmarktbereich nicht. Wir haben genug
Mieter, die alle genügend Flächen suchen.
Wir haben zu wenig Flächen. Deshalb ist die
Insolvenz eines Großflächenbetreibers
immer eine Chance für den Markt, dass er
sich weiterentwickeln kann. Nehmen wir
Hammer Raumstylisten. Es gibt rund 150
Hammer-Märkte, 50 davon haben wir in der
Bearbeitung. Das sind 100.000 qm Handels-
fläche in Fachmärkten. Ich wüsste nicht, wo

ich 100.000 qm Fachmarktfläche für neue
Konzepte anderswo herholen sollte als aus
solch einer Insolvenz.

IZ:Wo sehen Sie bei der Nachvermietung der
Hammer-Märkte die größten Hürden?
Hillemeyer: Beim Baurecht. Hätten wir keine
Restriktionen im Baurecht, könnten wir mor-
gen alle 50 Hammer-Märkte vermieten.
Punkt. Die Standorte sind gut. Die Mieten
sind gut, die Ausbauqualität ist o.k. Aber das
Baurecht ist eine Vollkatastrophe.

IZ: Warum?
Hillemeyer: Weil wir es zum Teil mit vorha-
benbezogenen Bebauungsplänen zu tun
haben, mit starren Sortimentslisten. Da steht
dann 80 qmGardinen drin, 150 qmBodenbe-
läge, 60 qm Teppiche, 30 qm Badezimmer-
ausstattung usw. Es gibt aber keinen Betrei-
ber mehr, der genau in diese Sortimentsliste
passt. Denn der, der genau dieses Flächen-
konzept gefahren ist, ist ja pleitegegangen.
Wir müssen also die Städte dazu bringen, das
Baurecht aufzuweichen. Darum geht es.

IZ: Keine leichte Aufgabe.
Hillemeyer: Allerdings. Wir haben Städte, da
stehen Handelsflächen seit Jahren leer, weil
das Baurecht für irgendeine Nutzung festge-
schrieben ist und keine andere. Es gibt zum
Beispiel immer noch vier, fünf Praktiker-
Märkte, die seit der Praktiker-Insolvenz 2013
leer stehen. Da gibt es ein Baurecht für einen

Baumarkt mit 180 qm Fliesen, jetzt hat Glo-
bus Baumarkt aber 360 qm Fliesen. Deshalb
wird der Globus nicht genehmigt, weil mehr
als 160 qm Fliesen darf man nicht. Das sind
die Themen.

IZ:Waswürde geschehen, wenn die Kommu-
nen jegliche baurechtliche Restriktionen für
denHandel über Bordwerfenwürden?Wenn
der Handel flächen- und standortmäßig
machen könnte, was er will?
Hillemeyer: Dann würde das darwinistische
Prinzip greifen. Der Stärkere gewinnt. Das
wäre für regionale Unternehmen zum Teil
eine Katastrophe, wenn sie nicht mehr über
das kommunale Baurecht geschützt wären.
Nehmen wir den regionalen Intersport-
Händler, der einen Sportverein unterstützt.
Der würde auf einmal niedergemäht, weil
Decathlon auf der grünenWiese auf 3.000 qm
eröffnet, die er ohne Restriktionen im Bau-

recht nie genehmigt bekommen hätte. Dann
gäbe es überall Decathlon, aber keinen regio-
nalen Intersport-Händler mehr, der die Sport-
vereine unterstützt. Ist das gut?Wir brauchen
einenMittelweg, der das Ganze besser macht
als das, was wir im Moment haben. Das, was
wir im Moment haben, ist Stillstand.

IZ: Was wünschen Sie sich von den Städten?
Hillemeyer:Dass sie sich demHandel gegen-
über mehr öffnen und sich nicht einfach auf
ihre Paragrafen zurückziehen. Dass sie sich
einmal intensiv und aktiv mit dem Handel
beschäftigen. Das würde helfen, Leerstände
zu verringern und Arbeitsplätze schneller
wieder ans Netz zu bringen. Das Schlimme
ist, dass die Kompetenz oft nicht da ist. Die
Städte können mit Handel nichts anfangen.
Handel istWandel, aber die Städte haben ihre
Sortimentslisten, ihre Innenstadtlisten und
sagen: Das ist innenstadtrelevant, das nicht.

IZ: Das ist das Instrumentarium, um den
regionalen Intersport-Händler zu schützen.
Hillemeyer: Oft gehen diese Sortimentslisten
an der Realität vorbei. Wir vermieten gerade
in einer Stadt, da sind Fahrrad und Camping
innenstadtrelevant. Ich verstehe das nicht.
Soll ich mit meinemWohnmobil in die Innen-
stadt fahren, ummir dann dort Campingarti-
kel zu kaufen? Und ein Fahrradladen in der
Fußgängerzone ist auch nicht sexy, wenn ich
zwei Fahrräder kaufen will, aber 15 km ent-
fernt wohne.

IZ: Vielleicht soll mit dieser Regelung der
kleine Fahrradladen in der Innenstadt
geschützt werden?
Hillemeyer: Mag sein. Ich verstehe es trotz-
dem nicht, wie solche Sortimente für innen-
stadtrelevant deklariert werden. Ich verstehe
es nicht. Die Städte verstehen es aber teil-
weise auch nicht. Oft höre ich den Satz: Das
hat mein Vorgänger so geregelt.

IZ: Von den 434 angemeldeten Teilnehmern
des Retailer Meetings waren 22 Städtevertre-
ter. Wie fanden sie die Veranstaltung?
Hillemeyer: Mir sind eben drei oder vier
Stadtvertreter entgegengekommen, die zum
erstenMal hierwaren. Sie haben sichherzlich
bedankt, dass sie den Einzelhandel auch mal
von einer anderen Seite kennenlernen konn-
ten. Die Gespräche, die sie hier geführt
haben, hatten sie vorher noch nie geführt.
Das muss wohl ein Aha-Effekt nach dem
anderen gewesen sein. Darum bemühe ich
mich beim Retailer Meeting, dass Kommu-
nen undHändlermehr Verständnis füreinan-
derhaben. Eswar allerdingsnicht einfach, die
Stadtvertreter hierher zu bekommen. Man-
che haben wir vier- oder fünfmal angerufen.
Wir haben ihnen quasi den roten Teppich
ausgerollt.

IZ: Herr Hillemeyer, vielen Dank für das
Gespräch.
Das Interview führte Christoph von Schwa-
nenflug.

„Wir könnten morgen 50 Hammer-Märkte vermieten“
Baurecht. Starre Sortimentslisten sieht Uwe Hillemeyer als das größte Hindernis bei der Nachvermietung von Flächen
in Fachmärkten. „Handel ist Wandel, aber die Städte haben ihre Sortimentslisten, ihre Innenstadtlisten.“ Nach 30
Jahren Fachmarktvermietung hat der Makler den Eindruck: „Städte können mit Handel nichts anfangen.“

„Das Baurecht der
Hammer-Märkte ist
eine Vollkatastrophe.“

Uwe Hillemeyer
Urheber: Peter Sudermann

Viva Fitness ist Nachmieter der ehemaligen
Filiale vonMöbel Roller in Villingen-Schwen-
ningen.Geplant ist ein Fitnessstudiomit rund
6.000 qm Fläche auf drei Etagen mit Hyrox-
Parcours, Sauna und Coworkingflächen.
„Gerne hätten wir auch Padel angeboten,
aber das geben die Deckenhöhen nicht her.
Für Padel-Tennis brauchen Sie mindestens
sieben Meter Deckenhöhe“, sagt Viva-Fit-
ness-Geschäftsführer Viktor Reimchen. In
trockenen Tüchern ist auch die Übernahme
einer 6.500 qm großen ehemaligen Stadtbi-
bliothek in einer westdeutschen Großstadt.

Mit Mietverträgen um die 6.000 qm stößt
die Firma, deren zurzeit 55 Studios im Schnitt
1.500 qm groß sind, flächenmäßig in neue
Dimensionen vor. Das liegt daran, dass zur-
zeit reihenweise Baumärkte, Möbelmärkte
und Elektronikmärkte schließen. Hellweg,
Media-Saturn oder Möbel Roller (siehe
„Möbel Roller schließt Filialen“ auf dieser
Seite) dampfen ihre Filialnetze ein, Hammer
verschwindet gänzlich. Das Angebot an
Großflächen ist so üppig wie lange nicht
mehr. Heimchen sieht für seine Zunft eine
historische Expansionschance gekommen,
die er nutzenwill. „Wir bekommen imDurch-
schnitt gerade fünf Angebote die Woche rein.
Wenn man mich klonen würde, könnten wir
doppelt so schnell expandieren.“

Hinter Viva Fitness mit Sitz in Quaken-
brück (Niedersachsen) stehen drei Brüder:
Valeri, Viktor und Thomas Reimchen. „Wir
sind die größte inhabergeführte Fitnesskette
in Deutschland“, behauptet Viktor Reim-
chen. Valeri lebt inzwischen auf Zypern und
ist dabei, Viva Fitness dort zu etablieren. Der-
weil kümmern sich Viktor und Thomas um
das deutsche Geschäft. „Wir haben das klare
Ziel, bis 2030 etwa 100 Studios in Deutsch-
land zu betreiben. Danach planen wir eine
Expansionspause von etwa zwei Jahren, um
die Prozesse zu verbessern. Was danach
kommt, werden wir sehen.“

Für Fitnessanbieter sieht Heimchen
unverändert gute Marktchancen. „Rund 15%
der Bevölkerung in Deutschland sind in
einem Fitnessstudio angemeldet, in anderen
europäischen Ländern sind es zumTeil 25%.“
Ein großer Trend, von dem auch Viva Fitness
profitiert, sei Firmenfitness. Das bedeutet:
Arbeitgeber bezahlen ihren Angestellten die
Mitgliedschaft in einem Fitnessstudio. „Wir
haben Standorte, die leben zu 50% von Fir-
menfitness.“ Christoph von Schwanenflug

Viva Fitness
übernimmt
Großflächen
Fitness. Viktor Reimchen
von Viva Fitness sieht in der
Schließung von Bau- und
Möbelmärkten eine große
Expansionschance. „Wir
bekommen im Schnitt gerade
fünf Angebote pro Woche rein.“

lung fasste Dahlke so zusammen: „Innerhalb
der Festlaufzeit des Mietvertrags kannst du
die Baukosten für einen Supermarkt nicht
mehr verdienen.“ Auf die Frage von Modera-
tor Reinhard Blanke, worin er als 20-Jähriger
heute investieren würde, antwortete Dahlke:
„Vor 20 Jahren hätte ich gesagt, einen neuen
Supermarkt. Das würde ich heute nicht mehr
sagen.Heutewürde ich eher einen vor 15 Jah-
ren neu gebauten Aldi-Nord-Markt kaufen,
der an Action vermietet ist.“ Die Flächen-
nachfrage im Fachmarktsegment bezeich-
nete er als „überwiegend gut“.

Manuel Jahn von der Beratungsfirma
Habona Invest Consulting sieht Fachmärkte
gleichwohl als Sieger derGeschichte – zumin-
dest im Vergleich zur Innenstadt und zu
Shoppingcentern. „Die, die hinten waren,
sind heute vorn“, sagte er in seinem Vortrag
„Leuchttürme im Krisendunst: Darf man Kri-
sengewinner sympathisch finden?“ Er sei ein
„Kind der Shoppingcenterbranche“, doch
Fachmarktzentren hätten Einkaufszentren in
den vergangenen Jahren klar geschlagen. Der
Umsatz in Shoppingcentern sei seit 2018 um

S onniges Wetter, Blick auf den Möh-
neseeundeinAuftritt vonComedian
Matse Knop mit seinem neuen Pro-
gramm „Spitzenreiter“. Die 408 Teil-

nehmer des von Hillemeyer Immobilien ver-
anstalteten Retailer Meetings dürften ihr
Kommen nicht bereut haben. „Uwe Hille-
meyer hat hier das für mich spannendste
Event des Jahres auf die Beine gestellt“, lobte
Alexander Dold, Vorstand von Interra Immo-
bilien, den Branchentreff auf Linkedin. Bei
der Podiumsdiskussion mit dem Titel „Fach-
markt versus Innenstadt“ wurde jedoch deut-
lich, dass auch in der Fachmarktbranche die
Bäume nicht in denHimmel wachsen. Neben
dem aus Sicht der Branche unflexiblen Bau-
recht (siehe dazu „Wir könnten morgen 50
Hammer-Märkte vermieten“ auf dieser Seite)
ist es auch die Mietentwicklung, die einigen
Marktteilnehmern Sorge bereitet.

„85% der Marken, die hier vertreten sind,
sind bei Neubau raus. Das können die sich
gar nicht mehr leisten“, sagte Alexander
Dahlke, Geschäftsführer der Investmentfirma
Dria, mit Blick auf das Teilnehmerfeld beim

Retailer Meeting. Es wird von Discount-For-
maten dominiert. Der Bau eines neuen
Lebensmittelmarkts sei heutzutage „extrem
kapitalintensiv“. Die Folgen dieser Entwick-

2,8Mrd. Euro gestiegen. Real bedeute das ein
Minus von etwa 10%. Fachmarktzentren hät-
ten in diesemZeitraumum6Mrd. Euro zuge-
legt, real ein Plus von 16%. „Fachmärkte sind
ein Krisengewinner. Sie profitieren aber nicht
von der Krise selbst, sondern davon, dass sie
Bedürfnisse besser bedienen.“ Dies seien
etwa Nähe, Preis und Bequemlichkeit.

Als die größten Krisengewinner bezeich-
nete Jahn Non-Food-Discounter, Drogerie-
märkte und den Lebensmitteleinzelhandel.
„Die besten Drogeriemärkte haben bezogen
auf die Raumleistung (Umsatz pro Quadrat-
meter, d. Red.) seit 2016 um42% zugelegt und
nähern sich der Marke von 10.000 Euro/qm.“
Rossmann und dm hätten auch das Thema
Social Media gut im Griff. „Die pushen ihre
Umsätze über Tiktok. Ich hätte mir nicht vor-
stellen können, dass so trockene deutsche
Unternehmen zu solchen Internetstars wer-
den könnten.“

Eine Art Sonderkonjunktur scheinen nach
wie vor Fitnessstudios zu erleben. „Wir sind
sehr am Expandieren. Da spreche ich nicht
nur für uns, sondern die gesamte Branche.
Die Bevölkerung wird immer gesundheitsbe-
wusster.Wir sehen gewaltigesWachstumspo-
tenzial“, erklärte Alexander Pommer von FitX
(siehe auch „Viva Fitness übernimmt Groß-
flächen“ auf dieser Seite). Ähnlich ambitio-
niert zeigte sich Philipp Schwake vom Spiel-
zeugmarkt Smyths Toys. „Wir planen eine
Umsatzverdopplung innerhalb von vier bis
sechs Jahren.“

Unzeitgemäßes sagte Lars Clamor, seit 32
Jahren bei Jeans Fritz beschäftigt. „Für uns ist
der Kataloghandel immer noch wichtig.
Unsere Kunden sind nachwie vor Papierkun-
den.“ Seine 300 Filialen verteilen sich gleich-
mäßig auf Fachmärkte, innerstädtische
Geschäftsstraßen und Shoppingcenter. „Fach-
marktstandorte sind von der Quadratmeter-
zahl her etwas größer, dafür ist die Flächen-
leistung in Innenstädten etwas stärker.“ Jeans
Fritz expandiert nicht überbordend, sondern
gezielt. Jüngst nach Übach-Palenberg. Was
für die Stadt mit 25.000 Einwohnern nahe der
holländischen Grenze spricht? „Da sind halt
Leute.“ Christoph von Schwanenflug

Fachmärkte. Die neuen Themen beim Retailer Meeting von
Hillemeyer Immobilien sind die alten – die Flächennachfrage ist gut,
das Baurecht stark verbesserungsfähig. Investor Alexander Dahlke
machen die hohen Neubaumieten im Fachmarktbereich Sorgen.

„Die, die hinten waren,
sind heute vorn“

Die deutsche Fachmarkt-Branche
gab sich beim Retailer Meeting
von Hillemeyer Immobilien am
Möhnesee ein Stelldichein.
Quelle: Hillemeyer Immobilien GmbH
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Dieser QR-Code führt zu
den Bildern vom Retailer
Meeting.

Möbel Roller hat sieben Häuser
geschlossen bzw. wird das noch tun:
Gera, Husum, Crailsheim, Villingen,
Reutlingen, Holstein und Offenbach
(Schließung Ende Juni). „Die Schließun-
gen sind Einzelfallentscheidungen. Sie
bedeuten keinen generellen Rückzug“,
erklärt Roller auf Anfrage. Der Möbel-
händler (rund 100 Filialen) gehört je zur
Hälfte der Tessner-Gruppe aus Goslar
und XXXLutz aus Österreich. Zuletzt
wurde versucht, Mieten zu drücken
(siehe „Roller triezt seine Vermieter“, IZ
1-2/25). Christoph von Schwanenflug

Möbel Roller
schließt Filialen


