Nicht nur Shoppingcenter kdnnen Menschen In die Innenstédte locken.

Neue Anker finden

EINZELHANDEL M Vielerorts sollen neue Shoppingcenter den

Niedergang alter Innenstidte stoppen. Es geht auch anders.

Yias Einkaufszentrum Innenstadt

.= funktionierte so lange, wie Anker
an den strategischen Standorten positio-
niert waren, Zwischen diesen Ankern ent-
wickelten sich kleinteilige Binzelhandels-

Von Professor Dr. Jiirgen Erbach

strukturen. Es entstand ein Spannungs-
bogen, der die Kunden durch die Innen-
stadt zog. Die Zeiten haben sich gedn-
dert, Die Kaufhiuser sind ebenso wie die
grofien Textilhduser in der Bedeutungslo-

sigkeit versunken. Zuriickgeblieben sind
grofRe Hauser der Hoffnungslosigkeit, die
schon leer sind oder noch einen Kampf
kimpfen, der schon verloren ist, bevor er
itberhaupt begonnen hat.

Die Herausforderung besteht darin,
die strategischen Standorte wieder mit
neuem Leben zu fiillen, statt die Balance
der Innenstadt durcheinanderzuwirbeln,
indem auf einer Seite der Innenstadt eine
Stadt in der Stadt implementiert wird.

Am Anfang steht die Analyse. Wo sind
welche Binzelhandler mit welcher Attrak-
tivitit? Wo sind die strategischen Stand-

Innehalten

Hand aufs Herz: Mochten Sie gerne
Biirgermeister in einer deutschen
Klein- oder Mittelstadt sein und da-
mit Verantwortung fiir ihre Innenstadt
tragen? Wochentlich erleben Sie, wie
ein weiterer Laden schliefit. Sie miis-
sen mit ansehen, wie der klassische
Facheinzelhandel ausstirbt. Sie erle-
ben, wie die Angebote sich mehr und
mehr angleichen. Die Grandseigneurs
Peek & Cloppenburg sind fiir Sie un-
erreichbar. Aldi und Co. sind ldngst
die Herren in ihrer Stadt.

Mit der Stadtraumgestaltung sind Sie
schon durch. Die Stadtwerke wurden

zur Kreditvergabe gezwungen, Das Pflas-
ter in der Fufigdngerzone wurde mit dem
Geld ..upgegradei” Der Stadtmarketing-
verein ist gegriindet und das Eventma-
nagement lasst Sie im historischen Alt-
stadtspektakel im Gokart zum Entenren-
nen rasen. Speed ist angesagt, und wenn
Sie vor lauter Geschwindigkeit dennoch
zur Ruhe kommen, wissen Sie nicht mehr,
ob Sie in Ihrer eigenen oder doch in einer
anderen Stadt sind.

Da kommen die Herren im feinen Zwirn,
die Hilfe versprechen, gerade recht. Und
deren Heilslehre ist einfach: Auch Innen-
stidte brauchen Anker und nach dem
Knochenprinzip Magnete an den Polen.
Einkaufswelten werden aus der Tasche ge-

zogen. In sich geschlossene Mikrowelten
sollen als Anker krinkelnde Pole neu be-
leben. Was hiitten Sie denn gerne? Typ
»Oldenburg®, Typ ,Miinster* oder Typ
~Reutlingen? Der wirtschaftliche Struk-
turwandel liefert die Grundstiicke in der
erforderlichen Gréfie. So weit, so gut. Die
Verlockung ist grof3, jetzt mit dem Den-
ken aufzuhdren. Die gigantischen Mikro-
kosmos-Einkaufswelten wachsen in Breite
und Héhe und lassen Sie, Biirgermeister
von Groflkleckersdorf, in einer ruhigen

" Minute &ngstlich ahnen, dass hier mit Ka-

nonen auf Spatzen geschossen wird.

oIhr* Binkaufszentrum - das ist keine
Frage - wird erfolgreich. Man kann es von
weitem sehen, kommt gut hin, kann pro-
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der

orte, wo neue Anker - iibrigens auch jen-
seits des Einzelhandels — die alte Anker
ersetzen miissten? Die Herausforderung
besteht darin, dem, was einst gewachsen
ist, mit einer Initialziindung wieder auf
die Beine zu helfen, die Innenstadt quasi
neu ,nach altem Vorbild“ zu entwickeln.

So, wie die Amerikaner in Kalifornien
statt der bekannten geschlossenen Einkaufs-
zentren eine ,offene Innenstadt“ als Ein-
kaufszentrum nachbauen. Oder die Hollin-
der, die in Bergen op Zoom ein ungeord-
netes Innenstadtquartier abreiflen und eine
Innenstadt kleinteilig nachbauen.

Statt auf der einen Seite der Stadt ein
gigantisches Einkaufszentrum anzusie-
deln, das durchaus ohne die Innenstadt
leben kann, kénnte und sollte man neue
alte Wege in der Stadtentwicklung gehen.
Diese kénnten da.rin—"bestehen, die Anker,
die sonst in den Einkaufszentren ange-
siedelt wiirden, fiir die strategischen
Standorte in den traditionellen Einkauf-
zonen zu gewinnen und dort anzusie-
deln, Dann haben die Innenstidte eine
reelle Chance, dass sich zwischen den
strategischen Standorten wieder Klein-
teiligkeit natiirlich entwickelt. Das ist der
steinigere Weg — neben dem Werben um
die Biirger, die sich wieder fiir ihre In-
nenstadt einsetzen und engagieren sol-
len. Aber auf jeden Fall ist dieser steinige
Weg eine Alternative zur Holzhammer-
methode - weil bekanntlich dort, wo der
Hammer aufschlégt, alles platt gemacht
wird. m

Professor Dr. Jiirgen Erbach lehrt Immo-
bilienprojektentwicklung an der HAWK
in Holzminden,

blemlos parken und hat dann ein
(synthetisches) Einkaufserlebnis mit
Spannungsbogen pur - vom Kaufland
bis zum Media-Markt. Sie erleben kei-
ne basen Uberraschungen. Nicht wie
in der klassischen Innenstadt, wo um
19 Uhr die Hiilfte der Liden schon ge-
schlossen ist. Die Zentralitit und die
Kaufkraftbindungen schnellen nach
oben. Der Erfolg der einen verdeckt
(statistisch) den Misserfolg der ande-
ren. Ob Sie mit threm Einkaufszent-
rum ihre Stadt fit fiir den demogra-
fischen Wandel gemacht haben? In
Momenten der Ratlosigkeit kommt
das Innehalten von alleine,

Professor Dr. Jiirgen Erbach

Beispiel Wetzlar

Die Stadt Wetzlar ist das Oberzentrum der
Region mit rund 53.000 Einwohnern und
185.000 Quadratmetern Verkaufsfliche. Da-
von entfallen rund 61.000 Quadratmeter auf
den innerstidtischen Handel zuziiglich
23.500 Quadratmetern Verkaufsfliiche im
Einkaufszentrum Forum.

PolA

Einkaufszentrum Forumn mit 23.500 Quadrat-
metern Verkaufsfliiche und den Ankern Kauf-
Jand und Media-Markt, 1.700 Parkplitze.
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Strategische Standorte;

1. ehemaliges Kaufhaus Mauritius

2. Miiller Drogerie (eigentiimergefiihrtes
Haus)

. ehemaliges Kauthaus Union

4. Woolworth

5. ehemaliges C&A-Haus
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