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Immobilie als Asset

WeiBbuch Innenstadt: langst Realitat

Die zugespitzte Situation des Einzelhandels in Innenstidten beschiftigt die Poli-
tik schon seit Lingerem. Vor knapp einem Jahr hat das Bundesministerium fiir
Verkehr, Bau und Stadtentwicklung das WeiBbuch Innenstadt herausgegeben.
Mit duBerst maBigem Erfolg, wie der Autor darlegt. Zwar lieBen sich die Auswir-
kungen ob der langen Planungs- und Realisierungszeit erst in einigen Jahren
endgiiltig feststellen, doch gingen die Empfehlungen und Handlungsanweisun-
gen kaum iiber das bisher Bekannte hinaus. Dass er groBflachige Shoppingcenter
nicht per se als Ungliick fiir die Innenstadte betrachtet, liegt auf der Hand, be-

treibt seine Firma diese doch bevorzugt.

Mit Erscheinen dieser Ausgabe ist das
sogenannte WeiBbuch Innenstadt fast
ein Jahr alt. Selbst gestecktes Ziel des
Bundesministeriums fiir Verkehr, Bau
und Stadtentwicklung (BMVBS) war es,
mit dem WeiBbuch die wesentlichen
Trends fiir die Innenstadte fachlich und
politisch zu bewerten. Zudem sollten
moglichst konkrete Handlungsempfeh-
lungen fiir die ndchsten Jahre gegeben
werden - unter anderem dariber, wie
mit dem Thema Einzelhandel in den
Zentren umgegangen werden soll.

Ein Fazit bis heute lautet: Bewirkt hat
das Projekt zumindest im Bereich Einzel-
handel wenig. Dies mag zum einen daran
liegen, dass Einzelhandelsentwicklungen
lange Planungs- und Realisierungszeiten
haben, vor allem dann, wenn es sich um
groBflachige Immobilien wie Shopping-
center handelt. Eventuelle richtungswei-
sende Verdnderungen wiirden also ohne-
hin erst in einigen Jahren in der Stadt-
entwicklung ablesbar sein.

Wenig Neues

Zum anderen gilt aber: Die Inhalte des
WeiBbuchs sind teilweise eher diirftiger
Natur. Insbesondere konkrete Hand-
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lungsempfehlungen, die tiber das hin-
ausgehen, was ohnehin géngige Praxis
ist, sind diinn gesat. Was den Einzelhan-
del angeht, ist es fraglich, ob das WeiB-
buch lberhaupt einen nennenswerten
Mehrwert bietet.

Um das zu bewerten, beginnt man am
besten mit dem Status Quo, also dem
Zusammentragen aktueller Entwicklun-
gen im WeiBbuch sowie der Bewertung
der Trends. Drei Punkte sollen im Folgen-
den zum Thema Einzelhandel herausge-
griffen werden. So heiBt es beispielswei-
se, dass Geschaftsketten mit ihren stan-
dardisierten Sortimenten ,in ihrer immer
gleichen Anordnung und Wiederholung
eine gewisse Gleichformigkeit und Aus-
tauschbarkeit in den Innenstadten” be-
wirken, was bis zur ,Banalisierung der
Orte fiihren kann"

Der zweite Punkt: Die ,wachsende An-
zahl innerstidtischer Einkaufszentren”
sei eine aktuelle Herausforderung fiir die
Stadtentwicklung. Grundsatzlich kénne
zwar ,eine Neueroffnung zur Starkung
der Zentren beitragen. Gleichwohl mis-
sen mogliche negative Auswirkungen auf
Erscheinungsbild, Einzelhandelsstruktur,
Mieten und Umsétze in angrenzenden
GeschaftsstraBen und FuBgéangerzonen
sehr genau bedacht werden.” Umgekehrt,
so der dritte Aspekt, stelle auch der
Verlust der ehemals dominierenden
Kauf- und Warenhduser die Zentren vor
groBe Aufgaben. Besonders Klein- und
Mittelstadte seien stark betroffen, wenn
das einzige Kaufhaus als Ankerpunkt der
Innenstadt geschlossen werde.

All diese Erkenntnisse - der Filialisie-
rungsgrad steigt, das Warenhaus lahmt,
das Shoppingcenter boomt, bedroht
aber zugleich die Innenstadt - sind kei-
neswegs neu. Sie sind seit Jahren zu
beobachten und werden seit Jahren auf
einer Ebene diskutiert, die weit tber die

Erkenntnisse des WeiBbuchs hinausgeht.
Wenn hieraus Handlungsempfehlungen
abgeleitet werden sollen, wie es das Ziel
des WeiBbuchs war, hiatte zumindest
eine deutlich tiefergehende Betrachtung
erfolgen miissen. So werden beispiels-
weise Wechselwirkungen nicht ausrei-
chend diskutiert.

Die Schwiche der Warenh&user ist ur-
sachlich mit dem Aufstieg der Shopping-
center verknlipft. Einerseits wird noch
immer um den Erhalt der Warenhduser
gerungen, wird das Warenhaus als Heils-
bringer stilisiert. Dabei hat das Zentrum
doch langst die Funktion des Warenhau-
ses libernommen. Das eine ist schlicht
und ergreifend an die Stelle des anderen
getreten - Handel ist bekanntlich gleich
Wandel. In den groBeren Stadten haben
Warenh&user als Teil des Mietermixes
sogar einen Platz innerhalb von Shop-
pingcentern. In kleineren Stidten ist es
das hybride Shoppingcenter, das an die
Stelle von Warenhdusern getreten ist.
Dabei handelt es sich um eine Misch-
form aus Shoppingcenter und Fach-
marktzentrum, die einerseits dhnlich wie
Fachmarkte eine starke Nahversorgungs-
komponente und andererseits eine hohe
Aufenthaltsqualitat aufweist.

«Magnet" Shoppingcenter

Wie vertréglich sind Shoppingcenter fiir
die Innenstadt? Interessanterweise sahen
sich die Warenhauser vor rund 100 Jah-
ren, als sie noch jung waren und sich in
den deutschen Stadten gerade zu etab-
lieren begannen, mit genau den gleichen
Argumenten konfrontiert wie gegenwar-
tig die Shoppingcenter. Damals wie heu-
te gilt, dass Warenhauser die Innenstad-
te nicht kaputt gemacht haben, und in
den meisten Fallen machen auch Shop-
pingcenter die Innenstadte nicht kaputt.
Ublicherweise konkurrieren Shopping-
center mit anderen Shoppingcentern,
nicht aber mit dem Einzelhandel in den
anliegenden StraBen.

Bei unseren Zentren hat sich in mehre-
ren Féllen gezeigt, dass die Passantenfre-
quenzen im Center und in den angren-
zenden HaupteinkaufsstraBen gleicher-
mafBen stiegen - beide Seiten haben also
vom ,Magneten" Shoppingcenter profi-
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tiert. Neben unseren Beobachtungen
wird dies auch durch Studien anderer
Betreiber belegt.

In Erlangen beispielsweise wurde ein
Kopplungsverhalten der Passanten fest-
gestellt. Rund 55 Prozent der Besucher
des dortigen Centers besuchen auch die
Erlanger Innenstadt. Umgekehrt besu-
chen 42 Prozent, deren eigentliches Ziel
die Innenstadt war, zusétzlich das Shop-
pingcenter. Es besteht folglich eine Aus-
tauschbeziehung.

Hinzu kommt: Die Besuchshaufigkeit der
Erlanger Innenstadt hat durch das Center
insgesamt zugenommen. Ahnliches ist in
Kéln-Kalk zu beobachten: Befragungen
zeigen, dass sich die Angebote in der
ortlichen HauptstraBe und im Shopping-
center gegenseitig erganzen.

Neben einer Frequenzsteigerung kon-
nen neue oder revitalisierte Shopping-
center weitere positive Effekte fiir

die Stadtentwicklung induzieren -
namlich dann, wenn andere Eigenti-
mer in ihren Bestand investieren, um
konkurrenzfahig zu bleiben. Beispiels-
weise kam es in Kéln-Kalk zur Moder-
nisierung eines SB-Warenhauses in-
folge des hoheren Investitionsdrucks.
Insgesamt sank der Einzelhandels-
Leerstand im Umfeld des Zentrums
splrbar.

Grundsatzlich gilt natiirlich: Die Stadt-
vertraglichkeit ist je nach Standort un-
terschiedlich zu beurteilen. Abseits der
GroBstadte beispielsweise ist es oft das
im Vergleich zum klassischen Einkaufs-
zentrum kleinere hybride Shoppingcen-
ter, das dort stadtebaulich besser ver-
traglich ist. Insgesamt ist davon auszu-
gehen, dass seriose Entwickler ihre
Konzepte und Strategien bereits seit
einiger Zeit den Gegebenheiten vor Ort
anpassen. Denn einem Shoppingcenter
ist nicht geholfen, wenn es nicht stadt-
vertraglich ist und die umliegenden Stra-
Ben leerzieht.

Investitionsdruck als Plus fiir
die Stadtentwicklung

Und der Vorwurf der ,Banalisierung”
durch immer gleiche Angebote? Haben
letztendlich nicht auch die Warenh&user
fast immer ein dhnliches Konzept ver-
folgt? Jede Kette hat doch auch die im-
mer gleichen Textilien angeboten, die
immer gleichen Elektronikartikel, die
gleichen Hersteller von Pfannen und
Topfen - die Hausmarken eben. Ist es

konsequent, die SchlieBung von Waren-
hausern als Verlust zu sehen, wahrend
neue P&C-Hauser oder Saturn und Me-
dia-Markt mit ,Banalisierung” gleichge-
setzt werden?

Wiirde sich P&C - aus welchen Griinden
auch immer - aus Deutschland zuriick-
ziehen, ware der Aufschrei gewiss grof3
und der Vorwurf der Banalisierung rasch
vergessen. Flir Shoppingcenter gilt Gbri-
gens, dass ein Mix aus etablierten, also
.banalen” Anbietern mit regionalen und
lokalen Geschaften besonders erfolgver-
sprechend ist.

Vorurteile statt Offenheit

Beim Status Quo und den aktuellen
Trends mangelt es also insbesondere an
der gebotenen Differenziertheit. Und:
Leider tendiert das WeiBbuch gerade
beim Thema Einzelhandel doch eher zur
Schwarzmalerei. In und auch zwischen
den Zeilen schimmern immer wieder alte
Vorurteile gegen Handelsformate wie
Shoppingcenter durch. Die Immobilien-
und Einzelhandelsverbdnde hatten sich

zwar im Rahmen der Diskussion fiir eine
vorurteilsfreie Offenheit stark gemacht.
Gelungen ist dies nur teilweise. Das
WeiBbuch hinkt damit in diesem Punkt
der Realitit hinterher.

Kommunen sehen Entwickler von Einzel-
handelsimmobilien langst als Partner an,
die maBgeblich zur Entwicklung und
Starkung der Stadtkerne beitragen. In
Zeiten knapper o6ffentlicher Haushalte
kdnnen die Innenstidte ohnehin nur als
Gemeinschaftsaufgabe von 6ffentlicher
Hand und privaten Investoren entwickelt
werden. Dies gilt auch fiir die Einzelhan-
delsentwicklung. Warum das WeiBbuch
hier den Fokus eher auf mogliche Risiken
legt und eine gewisse Abwehrstellung
suggeriert, statt bei den Chancen anzu-
setzen, wird nicht ersichtlich.

Neben aktuellen Trends und deren Be-
wertung geht es beim WeiBbuch zudem
darum, konkrete Handlungsoptionen fiir
die Praxis zu formulieren. Leider bieten
auch die Handlungsoptionen wenig Neu-
es. So heiB3t es beispielsweise: ,Ein
funktionierender Einzelhandel verlangt
ein stadtebaulich ansprechendes Konzept
flir den privaten und fiir den 6ffentlichen

Dass Frauen und Manner anders den-
ken, ist jedermann bekannt. Dass die
Unterschiede auch beim Kauf einer
Immobilie - und hier bereits bei Be-
sichtigungen - eine Rolle spielen, wis-
sen lediglich Immobilienmakler. Wie
unterschiedlich die Geschlechter beim
Immobilienerwerb vorgehen, zeigt die
Planet Home AG, die jeweils typische
Méanner- und Frauenfragen bei Besich-
tigungen zusammengetragen hat.

Wiahrend sich die Frauen in erster Linie
mit alltdglich zu bewaltigenden Aufga-
ben befassen und damit zum Beispiel
nach dem Waschmaschinenanschluss,
der Breite des Tiefgaragenplatzes, der
GroBe des Kellers und der empfohlenen
FuBbodenpflege bei Besichtigungen
fragen, sind Manner in diesem Kontext
schon alleine mit der Verfiigbarkeit
und hohen Ubertragungsgeschwindig-
keiten beim Kabel- und DSL-Anschluss
zufrieden. Darliber hinaus interessieren
sich die méannlichen Kaufer eher fiir
die Beschaffenheit und Lage des Hau-
ses und setzen sich vor allem mit der
Dammung und den verwendeten Bau-
stoffen, der Art der Fensterverglasung

und einem guten Autobahnanschluss
auseinander. Deshalb raten die Experten
den erwerbswilligen Paaren, rechtzeitig
gemeinsam lber die Immobilienwiin-
sche zu sprechen. Damit die Belange
beider Partner berlicksichtigt werden,
sollten sie ihre Wiinsche nach Priorita-
ten ordnen und zu einem Kompromiss
finden. Ob jeder Wunsch erfillt werden
kann, hangt zusatzlich vom Preis ab.

Im Endeffekt erwerben Paare selten ein
Objekt, wie sie es sich zuerst vorgestellt
haben. Bei Entscheidungsfindungen
werden Faktoren immer wieder neu
gewichtet, der Entschluss selbst wird
damit nicht nur emotional, sondern
auch rational getroffen. Dies hangt nicht
zuletzt vom Angebot ab. Und da der
Kaufprozess im Durchschnitt 21 Monate
dauert, empfiehlt der Immobiliendienst-
leister, sich in dieser Zeit moglichst viele
Objekte anzusehen und viel zu diesem
Thema zu lesen. Grundlegende Wiinsche
des Partners sollten immer beriicksich-
tigt werden, denn standige Grundsatz-
diskussionen tiber das Objekt kdnnten im
Nachhinein zur Beeintrachtigung der
Lebensqualitat flhren. ch
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Raum®. Dies diirfte seit Jahren, wenn
nicht Jahrzehnten bekannt sein, und wird
entsprechend bereits praktiziert.

Welches Center wird heute isoliert von
seiner Umgebung geplant? Beide Seiten
ziehen hier an einem Strang: sowohl die
offentliche Hand, die Stadtentwicklungs-
konzepte fiir den Einzelhandel aufstellt,
um eine Ubersdttigung zu vermeiden
und geeignete Standorte zu identifizie-
ren, als auch private Investoren, die dar-
auf angewiesen sind, dass ihre Planung
mit der Umgebung harmoniert (und dies
nicht nur aus wirtschaftlichen Erwagun-
gen heraus - andere Center sind in der
Praxis faktisch doch gar nicht mehr ge-
nehmigungsfahig).

Revitalisierung, Umnutzung,
Netzwerke

Eine weitere Handlungsempfehlung
betrifft die Revitalisierung innerstadti-
scher Flachen und die Umnutzung leer
stehender GroBimmobilien in der Innen-
stadt. Zur Férderung der Innenentwick-
lung und Reduzierung des Flachenver-
brauchs sollte sich die Stadtentwick-
lung auf den stadtebaulichen Bestand
konzentrieren. ,Dies kommt auch der
Innenstadt zugute.” Das ist absolut rich-
tig, aber eben auch hier langst Realitat.

Die Corio AG entwickelt gegenwartig in
der Berliner Schlossstral3e eines der
groBten Shoppingcenter dort - aus dem
Bestand heraus. Das oben genannte
Center in KoIn-Kalk ist ebenfalls auf
einer Brache entstanden. Vielerorts sind
attraktive Flachen ohnehin per se Be-
standsflachen, denn Freiflichen in der
Innenstadt sind rar.

Das WeiBbuch fordert zudem regionale
und lokale Netzwerke: Stadtentwicklung
werde wesentlich durch Eigentiimer von
Grundstiicken und Immobilien sowie von
Gewerbetreibenden mitbestimmt. ,In
einer verbesserten Koordination und
Kooperation der privaten Interessen
liegen noch erhebliche Potenziale." Auch
in Hinblick auf diese Forderung bleibt
festzustellen, dass sie bereits vor dem
WeiBbuch Realitat war.

Kooperation findet dabei nicht nur zwi-
schen Privaten statt, sondern weit dari-
ber hinaus. Shoppingcenter ohne archi-
tektonische Wettbewerbe, die friihzeitig
stattfinden und in die simtliche Interes-
sengruppen von der 6ffentlichen Hand
tber den lokalen Einzelhandel bis hin
zum Biirger involviert werden, sind inzwi-
schen zur Ausnahme geworden. Entwick-
ler sind schlicht und ergreifend auf ein
hohes MaB an Kooperation angewiesen.
Eine letzte Handlungsweisung, auf die
hier eingegangen werden soll: Die Nut-

zungsmischung soll gefoérdert werden.
Kommunen sollten die Moglichkeiten
des Baurechts zur Erhaltung und Star-
kung kleinteiliger Nutzungsmischung
voll ausschopfen. Die Realitat: Moder-
ne Shoppingcenter umfassen neben
Laden und Gastronomie mittlerweile
Bibliotheken, Biirgeramter, Schwimm-
bader, Blros und sogar Wohnungen
oder Opernhiuser. Dabei handelt es
sich nicht um Einzelfdlle. Der Aspekt
der Nutzungsmischung gilt seit einigen
Jahren als Teil einer nachhaltigen, zu-
kunftsorientierten Ausrichtung von
Shoppingcentern.

Innenstadte, wie sie sich dem WeiBbuch
zufolge kiinftig darstellen sollen, sind in
Bezug auf den Einzelhandel ldngst Rea-
litdt. Shoppingcenter, die den im WeiB3-
buch aufgezeigten Trends und Hand-
lungsoptionen nicht entsprechen, stehen
faktisch bereits seit Lingerem nicht
mehr auf der Agenda der Entwickler. Sie
sind zum einen wirtschaftlich nicht
marktfahig, zum anderen auch kaum
noch genehmigungsfahig - denn die
offentliche Hand ist sich der Gefahren
schlecht konzipierter Center mehr als
bewusst. Umgekehrt ist sich die 6ffentli-
che Hand aber auch der Chancen be-
wusst, die sich aus der Kooperation mit
privaten Investoren ergeben. Nur dass
dieser Punkt im WeiBbuch Innenstadt zu
kurz kommt. —

Jorg Laver

Fritz Knapp Verlag

auseinander.
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