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Leserbriefe
Konkurrenz belebt das Geschäft 
Kommentar „Ikea macht seine eigene Stadt“,
3/2010, Seite 2

Freie Marktwirtschaft, ja oder nein? Karstadt
in der Innenstadt von Mainz macht seit Jahren
auch wegen geringer Konkurrenz prächtige Um-
sätze und Gewinne, obgleich das Haus seit ein-
einhalb Jahrzehnten nicht einen Topf Farbe ge-
sehen hat, geschweige denn ihm die längst über-
fällige Totalsanierung widerfuhr. 

Warum müssen Ikea & Co. auf diese Konzer-
ne, die alles aus ihren Häusern rauspressen, oh-
ne etwas für ihre Attraktivität zu leisten, Rück-
sicht nehmen und dürfen am Stadtrand den
Kunden keine Alternativen bieten? Sind die
 City-Liegenschaftseigentümer mit ihren gierigen
Grundstückspreis- und Mietvorstellungen „sys-
temrelevante“ Marktteilnehmer, die unter dem
besonderen Schutz der Stadtplaner und Politiker
stehen? Konkurrenz belebt das Geschäft! 

Das Stadtrandansiedlungsverbot mit dem
Mäntelchen „Erhalt der gewachsenen Innen-
stadtstrukturen“ abzudecken, ist zu kurz argu-
mentiert und erzeugt einen penetranten Lobby-
Geschmack. Schlicht und einfach müssen sich
die Grundstückswerte der Innenstadt denen der
Randbezirke angleichen. Dann haben auch die
Einzelhändler in „Downtown“ wieder eine
Chance, bei adäquaten Mieten und Preisen er-
folgreich zu verkaufen. Diese Wertberichtigung
erreicht man bedauerlicherweise nicht mit rea-
listischem betriebswirtschaftlichem Kalkül, son-
dern nur mit temporärem zahlreichem Leer-
stand in der City bei gleichzeitiger dauerhafter
Ansiedlung von Fachmarktzentren am Stadt-
rand. Positiver Nebeneffekt: Das Wohnen in der
City könnte ebenfalls wieder bezahlbar werden.

Joachim Stiller, Geschäftsführer der Stiller
Immobilien, Frankfurt
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Die immobilienwirtschaftliche Aus-
und Weiterbildung lockt mit vielen
internationalen Bausteinen in die
Ferne. Dennoch kann es sich manch-
mal lohnen, in der Heimat zu blei-
ben, meint Christopher Bahn,  Stu -
diengangsleiter des Master of Advan-
ced Studies in Real Estate an der
Universität Zürich/Center for Urban
& Real Estate Management (Curem).

In der Aus- und Weiterbildung darf es
nicht teuer und weit genug sein: Der MBA in
Harvard, der Master in Oxford, ein Zertifi-
katskurs in Dubai …

Der Vorteil dieser Programme liegt auf der
Hand: Die Teilnehmenden haben ein schö-
nes Ambiente und kommen an Orte, die sie
sich privat wahrscheinlich nie ansehen wür-
den. Ob die Maßnahme ihren eigentlichen
Zweck erfüllt, ist eine andere Frage: Ich erin-
nere mich noch wehmütig an meine Sprach-
kurse in Großbritannien zu Schulzeiten, an
denen ich viel Spaß hatte und nette Leute
kennen gelernt habe. Englisch gelernt habe
ich leider nicht, da alle Schüler aus dem
nichtenglischen Ausland kamen und die
Freizeitaktivitäten im Vordergrund standen.

In der Immobilienbranche kommt noch
ein weiterer Nachteil von Kursen internatio-
naler Anbieter hinzu, die keinen Bezug
mehr zum Heimatland liefern: „All Business
is local!“

Wie kaum eine andere Branche ist die Im-
mobilienwirtschaft stark von nationalen
Marktgepflogenheiten und Regulierungen

Christopher Bahn. Bild: sma

Ein (längerer) Auslandsaufenthalt hat im-
mer den Vorteil, die eigenen interkulturellen
Kompetenzen zu stärken und die Eigenhei-
ten von internationalen Projektteams kennen
zu lernen. Gerade im Immobilienbereich
wird diese Kompetenz wahrscheinlich nur
im Ausnahmefall zur Anwendung kommen.
Die Kontakte zu regionalen und nationalen
Professionals, die sich in den Programmen
der deutschsprachigen Länder als Teilneh-
mende oder Dozierende finden, sind häufig
von größerer Wichtigkeit. Ein gewisses inter-
nationales Flair wird in allen Programmen
durch Dozierende aus dem englischsprachi-
gen Ausland erreicht, die sich thematisch je-
doch zumeist auf global relevante Fragestel-
lungen beschränken. Ansonsten steht ein-
deutig das durch nationale Gepflogenheiten
geprägte „Handwerk“ im Vordergrund, das
sich in internationalen Programmen nicht
vermitteln lässt. 

Fazit: Wenn Sie einen schönen Urlaub
machen wollen und nebenher noch etwas
über die Immobilienbranche lernen möch-
ten, fahren Sie nach Harvard – der Aufent-
halt wird Ihnen unvergessen bleiben! Wenn
Sie Ihre Kompetenzen upgraden oder sich
sogar auf eine Führungsposition in der Im-
mobilienbranche vorbereiten wollen, blei-
ben Sie zuhause, lernen Sie das Handwerk,
und knüpfen Sie Kontakte zu anderen Pro-
fessionals, mit denen Sie im beruflichen All-
tag häufig zu tun haben – das bringt Ihnen
mehr ein!
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leserbrief@immobilien-zeitung.de 

CHRISTOPHER BAHN

Heimat oder Harvard?

2,2 Mrd. Euro
will das Bundesministerium für Verkehr, Bau
und Stadtentwicklung laut Haushaltsplan in
diesem Jahr in den Bereichen Bau und
Stadtentwicklung investieren. Für Verkehrs-
investitionen stehen 12,6 Mrd. Euro zur
Verfügung.

„WENN DIESER HERR KOMPETENT SEIN SOLL, 
DANN IST MEIN LABRADOR EIN RENNPFERD.“

Großinvestor Clemens Vedder im Handelsblatt-Interview 
über IVG-Aufsichtsrat Matthias Graf von Krockow.
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Die Kommu-
nen verfügen je-
doch mit Stand-
or tmarke t ing
und Verkehrs-
planung über
vielfältige Steue-
r u n g s i n s t r u -
mente. Ihr Ein-
satz ist jedoch
meist einseitig
auf die Ia-Lage
ausgerichtet. Ei-
ne Fußgänger-
zone bevorteilt
die an sie ange-

schlossenen Geschäfte, rückwärtige Straßen
werden zu bloßen Anlieferungsbereichen de-
gradiert, ihr Flair wird vernichtet und deren
Entwicklungspotenzial im Keim erstickt.

Die von vielen Kommunen angestrebte
integrierte Innenstadtentwicklung darf den
Wert der Nebengeschäftslagen nicht verges-
sen. Die Notwendigkeit des Angebots inter-
nationaler Marken steht zwar außer Frage,
intakte Nebengeschäftslagen bieten jedoch

Intakte Nebengeschäftslagen können
den Einzelhandelsstandort unver-
wechselbar machen. Doch viele Städ-
te fördern nur die Ia-Handelslagen
und vernachlässigen die B-Lagen.
Dabei könnten Innenstädte durch
stärkere Betonung von B-Lagen im
Standortwettbewerb punkten, meint
Florian Bitter, Projektmanager am
Institut für Handelsforschung.

Die Ia-Lagen der Innenstädte bleiben heu-
te fast ausschließlich Filialunternehmen vor-
behalten. Die Standorte sind einem ökono-
mischen Druck ausgesetzt, der maßgeblich
von den Mietpreiserwartungen der Eigentü-
mer vorangetrieben wird und in der Konse-
quenz zu einer fortschreitenden Austausch-
barkeit der Einkaufslagen führt. Den Ia-La-
gen stehen dabei häufig schwache B-Lagen
gegenüber, die weder von den Innenstadtbe-
suchern wahrgenommen noch – und das ist
weitaus besorgniserregender – von der städ-
tischen Verwaltung und Planung gefördert
werden.

Florian Bitter. Bild: Bitter

FLORIAN BITTER

Fördert auch die Nebengeschäftslagen

geprägt, die im Rahmen von internationalen
Programmen kaum vermittelt werden kön-
nen. Eine ambitionierte immobilienwirt-
schaftliche Aus- und Weiterbildung hat sich
natürlich auch auf internationale Trends zu
beziehen, muss jedoch vor allem die Teil-
nehmenden befähigen, im lokalen (bzw. na-
tionalen) Markt erfolgreich tätig zu sein. Für
die Arbeitgeber (und letztendlich die Arbeit-
nehmer) ist daher eine Aus- und Weiterbil-
dung im deutschsprachigen Raum von weit-
aus größerer Nützlichkeit als ein Seminar in
Harvard, auch wenn das Ambiente dort viel-
leicht interessanter ist.
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das Einzigartige, das den Einzelhandels-
standort Innenstadt erst unverwechselbar
macht. Insbesondere der lokale, identitäts-
stiftende Handel sowie ein abwechslungsrei-
cher Angebotsmix aus Handel, Gastrono-
mie, Kunst und Kultur sind unverzichtbare
Qualitätsmerkmale eines zeitgemäßen
Standorts Innenstadt. Viele Nebenlagen
könnten diese Merkmale erfüllen, würde
man ihnen nur etwas auf die Beine helfen.

Die B-Lagen sollten in das Außenmarke-
ting des Einzelhandelsstandorts City promi-
nent integriert werden. So könnten neue
Identifikationspunkte der Handelsland-
schaft kommuniziert werden, gleichzeitig
käme dem lokalen Handel eine steigende
Aufmerksamkeit zugute. Mit einer überleg-
ten Ausweitung der Fußgängerzonen ließe
sich der Shopping-Destination Innenstadt
auch städtebaulich zusätzliches Gewicht im
kommunalen Standortwettbewerb verleihen
und dem Nachfragedruck der Handelsketten
entgegenwirken.
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leserbrief@immobilien-zeitung.de 

Per Hinrichs zum Streit Hochtief/Hamburger Kul-
turbehörde um die Elbphilharmonie, 21.1.2010

Offenbar hatten die Profis aus dem Ruhrge-
biet einfaches Spiel mit den braven Hambur-
gern, die lange Zeit wohl die Ressourcen für die
Planung einer Doppelhaushälfte vorhielten.

Rainer Reichel zu den Aussichten am Gewerbeim-
mobilienmarkt, 19.1.2010

Immerhin wagen sich nun mehr und mehr
die Vorsichtigen (...) als Käufer auf den Markt.
(...) Aber die Zahl der Angebote zu einem güns-
tigen Preis ist sehr begrenzt. Daher bleiben die
20 Mrd. Euro Jahresumsatz, die vor den Boom-
jahren auf dem Investmentmarkt üblich waren,
in diesem Jahr gewiss unerreichbar.

ANZEIGE


