Chancen fiir den Aufstieg

Eine Studie der Universitit Gottingen widerlegt Vorurteile gegen die Ansiedlung von Einkaufszentren

= Neue innerstidtische Projekte
konnen durch ihre Ausstrahlung
unattraktive Handelsareale
wiederbeleben

= Um erfolgreich zu sein, diirfen
diese Einrichtungen allerdings
nicht zu klein sein

RICHARD HAIMANN

eue Einkaufszentren kon-

nen die Entwicklung von

Innenstddten nachhaltig

starken und dem Handel

neue Impulse geben. Das
belegt eine Studie der Universitit Got-
tingen. Nach Untersuchungen von Rai-
ner Lademann, Professor fiir Wettbe-
werbs- und Raumdkonomie, verhelfen
Shoppingcenter durch ihre Magnetwir-
kung auch Geschiften und Warenhéu-
sern in angrenzenden Straflen zu héhe-
ren Umsitzen und werten die Areale auf.
Lademanns Fazit steht im Gegensatz zur
landldufigen Meinung, wonach Center-
ansiedlungen vorhandene Einzelhan-
delsstrukturen zerstoren und den wirt-
schaftlichen Niedergang umliegender
Quartiere hervorrufen.

Nach Angaben von Lademann zeigt
die Studie, dass Shoppingcenter in der
Regel erst errichtet wiirden, wenn inner-
stidtische Einzelhandelslagen an Attrak-
tivitdt verloren haben und immer mehr
Konsumenten fernblieben. Dadurch
wiirden immer mehr Ladenzeilen leer

Mehr als die Hilfte der Deutschen kauft am liebsten in Geschiiften ein. Das Gros erwartet aber ein gutes Sortiment und eine zeitgemifie Priisentation
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stehen, die Quartiere schrittweise verfal-
len. ,Durch diesen Abwirtssog werden
meist erst die fiir den Bau eines Ein-
kaufszentrums notigen Flidchen frei®, so
Lademann. Entgegen der von Center-
Kritikern vorgebrachten These sei die
" Ansiedlung nicht der Anfang vom Ende
eines  Einzelhandelsstandorts, ,wir
konnten zeigen, dass mit der Eréffoung
das Ende des Niedergangs beginnt“.

Fiir die Studie wurde die Entwicklung

der Mietpreise in begehrten 1-a- und we-
niger attraktiven 1-b-Lagen mittlerer
Grofistidte wie Braunschweig, Duisburg,
Diisseldorf und Frankfurt/Main mit etwa
500 0oo Einwohnern vor und nach der

Eroffnung eines Einkaufszentrums un-
tersucht. Wihrend die Mieten in den
Jahren vor dem Bau in beiden Lagen ge-
fallen waren, kehrte sich die Entwick-
lung in den 1-a-Lagen um. ,,Indenzehn
Jahren nach der Eroffnung stiegen die
Mieten im Schnitt um sieben Prozent®,
so Lademann. In den 1—b—Lageu wurde
der Abwirtstrend deutlich

Lademann: ,In Stidten mit einem Shop-
pingcenter sind die Mieten in 1-b-Lagen
durchschnittlich etwa neun Prozent ho-
her als in vergleichbaren Stidten ohne
Zentrum.“ Die Kritiker werfen Lade-
mann allerdings ,ein stark verkiirztes

Prof. Dr. Rainer P. Lademann ist seit dem
Jahr-2005 Honorarprofessor am Institut
fiir Marketing und Handel der Georg-
August-Universitdt Gottingen. In Gottin-
gen hatte er selbst auch studiert. Rainer
Lademann hat iiber die Nachfragemacht
von Handelsunternehmen promoviert.
Sein Spezialgebiet sind 6konomische
und strategische Fragen vertikaler Wett-
bewerbsprozesse in der Konsumgiiter-
wirtschaft. Neben seiner Lehrtatigkeit ist
Lademann seit dem Jahr 1986 auch ge-
schiaftsfilhrender Gesellschafter der
Beratungsfirmen Lademann & Associates
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i nebst Analysen fiir Unternehmen im
i Bereich Einzelhandel.

und Dr. Lademann &
Partner, die sich in
Deutschland als
Erste auf wettbe-
werbsdkonomische
. Fragen spezialisiert
haben. Die beiden in
Hamburg ansdssigen
Gesellschaften bieten ihren Kunden unter
anderem eine branchenunabhangige
Betreuung in Bezug auf Kartellverfahren
sowie Standort- und Objektberatung

Verstindnis fiir Stadt“ vor und monie-
ren, in seiner Studie sei nur etwa die
Hilfte der betrachteten Center fiir einen
Vergleich relevant. Allerdings kommt
auch eine von Industrie- und
Handelskammern (IHK) durch die Uni
Géttingen zu positiven Ergebnissen. Da-

nach verzeichnen Einzelhindler, deren
* Geschiifte sich in der Nihe neuer Center

befinden, Umsatzsteigerungen. Zu Um-
satzeinbuflen kommt es nach IHK-Erfah-
rungen nur in den wenig gefragten, wei-
ter entfernten Streulagen. Dass Ein-
kaufszentren im Niedergang befindliche

aufwerten konnen, liegt
laut Lademann an deren Magnet-
funktion. ,Die Center ziehen Kunden
aus grofierer Entfernung an und besche-
ren auch Einzelhindlern in umliegenden
Straflen wachsende Geschifte.“ Um in
ausreichendem Mafle ,,auch Konsumen-
ten aus dem Umland anlocken zu kon-
nen, miissen sie mindestens 15 000 Qua-
dratmeter Verkaufsfliche bieten®, sagt
Lademann. Die Studie habe gezeigt,
»kleineren Zentren fehle die ausreichen-
de Magnetfunktion®.

Nach einer Marktanalyse der Bera-
tungsgesellschaft Jones Lang LaSalle
(JLL) bevorzugen Einzelhiindler bei An-
mietungen grofie Center, die ein breites
Angebotssegment bieten kénnen. Da-
nach entfielen im ersten Halbjahr 2om
nur 17 Prozent der neu abgeschlossenen
Mietvertriige auf Geschiiftsflichen unter
100 Quadratmetern. ,;33 Prozent miete-

ten Flichen zwischen 100 und 250 Qua-
dratmetern an“, sagt Doris von Mu-
schwitz, Leiterin Einzelhandelsvermie-
tung bei JLL. 19 Prozent entfielen auf
Fldchen zwischen 250 und 500, 22 Pro-

zent auf Areale mit 500 bis 2000 Qua-

dratmetern. Stdrker nachgefragt sind

Geschiifte mit mehr als 2000 Quadrat-
metern. Deren Anteil stieg von vier auf
neun Prozent. Insbesondere grofie Tex-
til-, Sport- und Unterhaltungselektronik-
ketten wiirden grofie Center bevorzu-
gen, die ausreichend Platz auch fiir viele
weitere Anbieter haben.




