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»,Die Entwicklung der Innenstadt strategisch vorantreiben®

Matthias Priiller im Interview

Matthias Priiller von der imakomm AKADEMIE
in Aalen entwickelt Konzepte fiir Handels- und
Gewerbestandorte, vorwiegend in Siiddeutsch-
land.

Matthias Priiller, Gesellschafter und Pro-
kurist der imakomm AKADEMIE GmbH
in Aalen, hat mit seinem Team in den
letzten 20 Jahren mehr als 400 Kommu-
nen und Landkreise rund um Stadt- und
Innenstadtentwicklung, Einzelhandel
und Standort-Marketing beraten. Wir
sprachen mit ihm dariiber, wie er die
Situation von Handel und Gastronomie in
der City einschdtzt und welche Strategien
er den Akteuren aus Wirtschaft und
Kommunalpolitik empfiehit.

Wie beurteilen Sie die Entwicklung
der Innenstéddte in den Unter- und
Mittelzentren Baden-Wiirttembergs
in den kommenden Jahren?

Gerade kleinere Stadte werden, wie auch schon
bisher, vor groen Herausforderungen stehen.
Aktuell kann man nicht davon ausgehen, dass
ein starkes Wachstum im Handel, insbeson-
dere im inhabergefiihrten Handel stattfinden
wird. In der Konsequenz heift das dann jedoch
auch, dass nicht alle Flachen, die ehemals oder
bisher als Handelsflache genutzt wurden oder
werden, weiterhin als solche genutzt werden
konnen. Deshalb sind neue Strategien notig,
insbesondere in kleinen und mittleren Stadten.
Basis einer jeden Innenstadtentwicklung muss
letztendlich das Modell der multifunktionalen
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Innenstadt sein. Der Handel wird seine Leit-
funktion verlieren — wenn er sie nicht bereits
verloren hat, wie es in vielen, vor allem kleine-
ren Stiadten schon der Fall ist. Gerade die aktu-
ellen Entwicklungen in der Corona-Zeit zeigen,
dass bereits vorhandene Probleme nun noch
verstarkt werden. Vor den groften Schwierig-
keiten stehen nun jene Betriebe, die bisher
noch nicht zukunftsfahig aufgestellt waren.
Gleichzeitig erfahren wir in den Gesprachen
vor Ort aber auch, dass inhabergefiihrte Be-
triebe teilweise deutlich weniger Umsatzver-
luste verzeichnen, als dies bei groferen Ketten
der Fall ist. Das hat sicherlich auch etwas mit
der vorhandenen personlichen Kundenbin-
dung zu tun.

Ersetzt die Gastronomie wegfallende
Handelsanbieter? Werden die
Innenstadte kiinftig zur Party-Meile?

Die Innenstadt als Party-Meile diirfte unrealis-
tisch sein. Zwar spricht man gerne davon, dass
die Gastronomienutzung den Handel ersetzen
und Frequenzen bringen soll, aber man muss
dabei ganz klar sehen, dass hier auch Grenzen
vorhanden sind. Es ist absolut richtig, dass die
Gastronomie ein klarer Frequenzbringer fiir
eine Innenstadt sein kann — dazu gehort aber
mehr als eine reine Gastronomieansiedlung.
Vielmehr spielt dabei der richtige Standort eine
grofe Rolle, so dass auch tatsdchlich ein Nut-
zen fiir weitere Innenstadtbetriebe entsteht.
Auch ausreichende Aufenflachen mit hoher
Aufenthaltsqualitat miissen vorhanden sein.
Nicht unterschitzen sollte man auflerdem,
dass auch die Gastronomie Probleme hat und
nicht immer so stark in die Breite gehen kann,
wie es vielleicht mancherorts gewtiinscht ist.
Denken Sie nur an das Thema Personalsuche,
sei es im Service oder bei Kéchen, wo wir fest-
stellen miissen, dass es nicht einfach ist, quali-
fiziertes Fachpersonal zu finden.

Ein Trend der letzten Jahre ist die
Zunahme der Gastronomie in Han-
delsbetrieben — woran liegt das?

Natiirlich versuchen Handelsbetriebe iiber die-
ses zusatzliche Angebot auch die Aufenthalts-
dauer ihrer Kunden im Geschéft zu verlangern
und damit zuséatzliche Besuchsgriinde zu gene-
rieren. Die Kunden sollen sich in den Geschaf-
ten wohlfiihlen und sich gern dort aufhalten,
nicht nur um einzukaufen. Die Strategie geht
auf, denn dieser Trend kommt dem Kunden im
Sinne eines One-Stop-Shoppings stark entge-

gen. Das haben in den letzten Jahren viele Be-
triebe erkannt, und die aktuellen Wachstums-
zahlen geben ihnen recht.

Wie konnen die Kommunen ihre
Innenstadte starken?

Ganz entscheidend fiir Stddte und Gemeinden
ist es, die Entwicklung der Innenstadt strate-
gisch voranzutreiben. Dazu sollten die Akteure
zunéchst genau wissen, welche Nutzung sie in
Zukunft wo haben wollen, um dann die richti-
gen Schwerpunkte zu setzen. Es geht nicht
mehr nur um eine reine Konzentration von
Nutzungen auf einen Bereich, sondern darum
die unterschiedlichen Nutzungen und Anforde-
rungen, die beispielsweise zwischen Einzel-
handel-, Dienstleistung- oder Gastronomiebe-
trieben bestehen, auch an die richtigen Stand-
orte zu lenken und notwendige Rahmenbedin-
gungen dafiir zu schaffen: Was kann stadte-
baulich umgesetzt werden, was aber auch
schon mit kleineren gestalterischen MaRnah-
men? Im Rahmen eines sogenannten funkti-
onsraumlichen Entwicklungskonzeptes kann
solch ein Leitfaden fiir die Ansiedlungspolitik
vor Ort und fiir die Gemeinden und Stédte erar-
beitet werden.

Es wird auch Innenstadte geben, die
sich ,,neu erfinden“ miissen. Was
raten sie diesen Stéddten?

Ein ,sich neu Erfinden“ hat zunachst einmal et-
was mit einem Umdenken zu tun, das heift, ge-
wohnte Pfade zu verlassen. Dazu ist es einfach
auch mal notwendig, einer Gemeinde oder ei-
ner Stadt den Spiegel vorzuhalten. Wie sieht die
Ist-Situation gerade aus? Dabei muss man se-
hen, dass manches, was vielleicht noch von
friiher her in den Kopfen ist, heute so einfach
nicht mehr funktioniert. Dazu gehort zum Bei-
spiel die Vorstellung einer Innenstadt, in der
sich ein Einzelhandelsgeschaft an das andere
reiht und in der es keine Leerstiande gibt. Dass
diese Zeiten ein fiir allemal vorbei sind, ist eine
ganz wichtige Grunderkenntnis, ohne die eine
Weiterentwicklung kaum moglich ist. Ist diese
Erkenntnis vorhanden, ist die strategische Ar-
beit wichtig. Die Akteure sollten sich dariiber
verstandigen, welche Flachen wie genutzt wer-
den sollen und welche Nutzungsarten dafiir
iberhaupt in Frage kommen. Dabei gilt es, sich
fiir Nutzungen zu 6ffnen, die man sich viel-
leicht bisher typischerweise nicht in der Innen-
stadt vorstellen konnte, also Nutzungen abseits
von Handel. Das konnen zum Beispiel Cowor-
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king Spaces sein, durch die Arbeitskrafte in
die Innenstadte kommen, die dort dann auch
einkaufen oder essen gehen. Um maglichst
passgenaue Ansitze fiir eine Innenstadt zu
erreichen, verfolgen wir bei imakomm den
sogenannten ABBA-Ansatz:

1. ,Anders an die Innenstadtentwicklung he-
rangehen®, sprich: sich von alten Denkmus-
tern l6sen.

2. ,Besonderes ausbauen, auch strukturell®,
also die vor Ort vorhandenen Alleinstel-
lungsmerkmale sichtbar zu machen und als
Besuchsgrund fiir die Innenstadt zu nutzen.
Dabei spielt die richtige Vermarktung eine
grofe Rolle, vor allem auch online.

3. ,Beweglichkeit installieren®, denn mit den
immer gleichen Ansétzen auf Innovationen
zu hoffen, wird kaum gelingen. Deshalb miis-
sen auch Innovationen strukturell verankert
werden. Wir haben in einer von uns betreu-
ten Stadt eine Arbeitsgruppe geschaffen, die
sich nur mit Zukunftsthemen beschaftigt.
Hier mogen zwar durchaus neun von zehn
Ideen als nicht umsetzbare Visionen auf der
Strecke bleiben, die zehnte Idee bringt dann
aber meist einen tatsdchlichen Mehrwert.

4. ,Andere Arbeitsteilung definieren“ — kon-
kret: Wer ist fiir welche priorisierten Aufga-
ben zustandig? Wie funktioniert die Aufga-
benteilung zwischen Kommune und
Privaten? Welche finanziellen und personel-
len Ressourcen kénnen von welchem Akteur
eingebracht werden?

Mit diesen vier Sdulen gelingt nicht nur ein
neues Denken fiir die Innenstadt, sondern
auch eine schnelle Umsetzbarkeit, was ge-
rade jetzt wahrend der Corona-Krise von
ganz zentraler Bedeutung ist.

Welche Rolle spielt dabei das
Thema Digitalisierung?

Zunachst mochte ich einmal festhalten, dass
Digitalisierung ein sehr breites Feld ist und
es etwas zu einfach ist, mit dieser groen
Keule alle Probleme ldsen zu wollen. Denn
viele kleinere Handler kdnnen gar nicht alle
Ansatze auf den Weg bringen, die man sich
hierzu gemeinhin vorstellt. Thema Online-
Handel: Wenn ich mir einen Online-Shop ein-
richte, kann ich das nicht einfach so neben-
her machen. Dazu brauche ich zum einen
Zeit und zum anderen qualifiziertes Perso-
nal. Bei Ein- bis Zwei-Mann-Betrieben diirfte
das relativ schwierig umzusetzen sein. Was
aber ganz klar ist: Themen wie digitale Kas-
sensysteme oder digitale Vermarktung sind
absolut wichtig und werden vielerorts noch
stark unterschitzt. Auerdem muss man die
Kunden moglichst leicht erreichen kénnen,
denn sie kommen heute ja nicht mehr in die
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Innenstadt, weil sie unbedingt ein bestimm-
tes Produkt kaufen wollen — das konnen sie
jederzeit im Internet bestellen. Deshalb miis-
sen neue Anreize fiir den Innenstadt-Besuch
geschaffen werden, und das erreicht man
nicht allein {iber Print- oder Plakatwerbung
in der City. Wenn der Kunde gar nicht mehr
vor Ort ist, muss ich ihn zuhause erreichen —
und das funktioniert nur mit professionel-
lem digitalen Marketing.

Wie werden die Innenstéddte einer
Stadt mit 25.000 Einwohnern in
unserer Region in zehn Jahren
aussehen?

Die Region zwischen Alb und Bodensee hat
durch den Tourismus natiirlich einen ent-
scheidenden Standortvorteil, sodass Um-
sdtze generiert werden, die anderswo viel-
leicht schon gar nicht mehr moglich sind.
Trotzdem wird es auch hier Verdnderungen
geben, und die Zahl der klassischen inhaber-
gefiihrten Einzelhandelsgeschafte wird ab-
nehmen. Es wird verstarkt kombinierte
Nutzungen geben, etwa eine Mischung aus
Handel mit Gastronomie oder Dienstleistun-
gen. Ich gehe aber davon aus, dass wir auch
in Zukunft vitale und konkurrenzfahige In-
nenstidte haben werden, auch wenn sie viel-
leicht nicht mehr so einen dichten klassi-
schen Handelsbesatz wie frither haben.
Diese Veranderungen sind aber keinesfalls
als Abgesang auf die Innenstédte zu verste-
hen. Vielmehr ist es entscheidend, so auf die
verdnderten Rahmenbedingungen zu reagie-
ren, dass trotzdem noch Besucher in die In-
nenstadte kommen. Dafiir muss ein breiteres
Angebot an frequenzbringender Nutzung ab-
seits vom Handel geschaffen oder neu bewer-
tet werden, sei es die Stadtbibliothek, der
Biirgertreff oder der Kindergarten. Und in
Bereichen, in denen Handel wirklich nicht
mehr funktioniert, miissen neue Nutzungs-
moglichkeiten gefunden werden. Hier sollte
dann zum Beispiel in die Schaffung qualita-
tiv guten Wohnraums investiert werden —
ich sage bewusst nicht ,in hochwertigen teu-
ren Wohnraum®. Damit kénnen Leerstand
und Verddung stadtischer Raume verhindert
und neue Frequenzen fiir die Innenstadt ge-
schaffen werden. Wir stehen also vor groSen
Herausforderungen, die auch ein Umdenken
in der Stadtplanung erfordern werden. Kurz:
Wir miissen agieren, nicht reagieren.

Interview: Bernhard Nattermann,

Gudrun Hélz

i | Info: imakomm AKADEMIE GmbH, Aaalen,

www.imakomm-akademie.de
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