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Martin Halder

Schwerpunkt: Spezialitäten

Viele Immobilien sind langweilig, obwohl sie es nicht sein müssten. Was fehlt, 
sind Innovationen und der Mut zu neuen Formen und Nutzungskonzepten. Zwar 
begeistert die ungewohnte Architektur des Guggenheim-Museums in New York 
oder der Oper in Sydney, doch wenn Immobilieninvestoren die Auswahl und Be-
bauung eines Grundstücks planen, weicht in der Regel jede Fantasie. So entste-
hen viele sehr austauschbare Bürogebäude, Wohnhäuser und Handelsimmobilien. 
Dabei zeigt der Autor anhand von Beispielen, wie alte Industriehallen durch 
neue Nutzungskonzepte zu international beachteten Immobilien und wie Präsen-
tationsräume für Konsumprodukte zu imagebildenden Erlebniswelten und Tou-
rismusmagneten werden.  (Red.)

Immobilienkonzepte – aus alten Denkmustern lösen

Klettern, surfen, golfen, reisen – die Hob-
bys der Menschen waren nie so vielseitig 
wie heute. Und nie war der Wunsch, 
Freizeit in bewusster Abgrenzung zum 
Arbeitsleben aktiv zu gestalten, so groß. 
Die Menschen legen immer mehr Wert 
auf eine aktive Freizeitgestaltung.

Diese Entwicklung hat auch Auswirkun-
gen auf die Immobilienwirtschaft. Musste 
diese über lange Zeit lediglich die klassi-
schen Ansprüche an Immobilien – Woh-
nen, Arbeiten und Einkaufen – befriedi-
gen, steht sie heute größeren Herausfor-
derungen gegenüber. Der Lebensalltag 
und die Ansprüche der Menschen haben 
sich verändert: Sie wollen etwas erleben, 
ihre Freizeit genießen und ihren Hobbys 
nachgehen. Die Immobilienwirtschaft 
muss ihre Angebotspalette erweitern, um 
den vergleichsweise neuen Bedürfnissen 
der Menschen Rechnung zu tragen.

Allerdings verharrt die Branche derzeit 
mehrheitlich noch in alten Denkmustern. 
Dazu ein Beispiel: Findet ein Projektent-
wickler oder ein Bauträger ein geeigne-
tes Grundstück, errichtet er dort in der 
Regel ein Büro-, Einzelhandels- oder ein 
Wohnobjekt. Was er baut, hängt haupt-
sächlich von den Eigenschaften und der 
Lage des Grundstücks ab, woraus sich 
schließlich auch eine Zielgruppe für das 

Objekt ergibt. Das Problem dabei: Pro-
jektentwickler denken noch zu sehr in 
den standardisierten Nutzungsformen. 
Sie fragen bislang viel zu selten, für 
welche Personengruppen und deren 
Bedürfnisse sie Konzepte jenseits des 
Standardangebots entwickeln könnten 
– oder sie finden nur allzu selten passen-
de Antworten. Doch der Markt hält gro-
ße Potenziale bereit, die über das derzei-
tige Angebot hinausgehen.

Nutzer- statt 
Grundstücksorientierung

Dass potenziell interessante Zielgruppen 
bislang noch nicht erschlossen wurden, 
hat vier Gründe: Erstens beschäftigt sich 
die Immobilienwirtschaft mit einem 
immobilen Gut. Welche Immobilie ge-
baut wird, macht der Eigentümer in aller 
Regel am Grundstück fest. Daher richtet 
sich diese in der Regel eher an der Res-
source Grundstück als an einer Zielgrup-
pe aus. Zweitens: Da Immobilien für eine 
jahrzehntelange Nutzung konzipiert 
werden, können Innovationen nur sehr 
langsam umgesetzt werden. Die langen 
Produktlebenszyklen führen auch zu 
Prognoseunsicherheiten, die Projektent-
wickler in gewissem Maße vor Innovatio-
nen zurückschrecken lassen. Drittens sind 
gerade bei konzeptionellen Neuerungen 
immer Unsicherheiten vorhanden. Vier-
tens müssen Immobilienentwicklungen 
einer heterogenen Gruppe von Entschei-
dungsträgern rational verständlich ge-
macht werden, weshalb Entwickler ihnen 
meist funktional-rationale Raster zu-
grunde legen.

Innerhalb der Standardnutzungsformen 
gibt es durchaus zukunftsweisende Pro-
jekte, die sich stark an den Ansprüchen 
der Nutzer orientieren. Besonders die 

deutsche Immobilienwirtschaft zeigt 
sich bei Bauweisen und angewendeten 
Technologien fortschrittlich. Und ob-
wohl die Immobilienwirtschaft insge-
samt neue Konzepte betreffend bislang 
noch vergleichsweise innovationsavers 
erscheint, gibt es doch Ausnahmen. 
Dazu zählen beispielsweise in Deutsch-
land die Autostadt in Wolfsburg und die 
Baumwollspinnerei in Leipzig sowie in 
Österreich die Kristallwelten von Swa-
rovski. Allen drei Konzepten ist gemein, 
dass sie – wenngleich unterschiedliche 
– Erlebniswelten darstellen, die wesent-
lich von den sie beherbergenden Gebäu-
den leben. 

Bei der Baumwollspinnerei in Leipzig 
beispielsweise handelt es sich um ein 
etwa zehn Hektar großes Werksgelände 
mit zahlreichen Fabrikgebäuden. Ent-
standen ist die Spinnerei Ende des 19. 
Jahrhunderts und nach und nach zu 
einer Fabrikstadt geworden. Nachdem 
die Produktion Anfang der 1990er Jahre 
eingestellt wurde und große Teile des 
Geländes leerstanden, nutzen bald da-
rauf Künstler, Architekten und Mode-
designer die Räumlichkeiten und richte-
ten Ateliers, Werkstätten und Büros ein. 
1999 errichtete das Leipziger Schauspiel-
haus eine temporäre Spielstätte in der 
Spinnerei, auch gibt es gastronomische 
Einrichtungen und Übernachtungsmög-
lichkeiten. Diese ganz spezielle Welt ist 
zu einem Erlebnis für die Besucher ge-
worden. „Guardian“ beispielsweise emp-
fahl kürzlich 20 Reiseziele in Deutsch-
land – die Spinnerei lag auf Platz 1.

Derartige Angebote stechen aus der Mas-
se von Immobilienangeboten heraus. 
Doch die Immobilienwirtschaft kann hier 
noch viel mehr leisten. Zunächst muss der 
Bedarf erschlossen werden. Wurden die 
potenziellen Nutzergruppen aus der Mas-
se herausgefiltert und analysiert, können 
für diese entsprechende Produkte auf 
maßgeschneiderten Flächen geplant wer-
den. Derzeit gelingt das noch am ehesten 
in den Bereichen Hotel und Shoppingcen-
ter. Auch einige Gastronomiekonzepte, 
Freizeitanlagen und Sportstätten sind 
sehr zielgruppenorientiert. Erfolgreiche 
Konzepte zeigen, dass das Beschreiten 
neuer Wege durchaus lohnend sein kann 
und Projektentwickler künftig mehr Mut 
aufbringen sollten, abseits des Standards 
Projekte zu realisieren.
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