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1 Einleitung

Bem. 1: Immobilien des Einzelhandels

Immobilien des Einzelhandels sind ein anschauliches, anspruchsvolles, dynami-
sches und vielseitiges Feld. (1) Anschaulich sind Handelsimmobilien, weil wir
sie (anders als etwa Wechselkurse oder Kapitalmérkte) visuell erleben kénnen
und sogar sollen: Wo immer wir sind, gehen wir in Handelsimmobilien. (2) An-
spruchsvoll sind Handelsimmobilien, weil sich ihr Wert nicht nur aus sich selbst
heraus ableitet, sondern — auf schon fast geheimnisvolle Weise — Anleihen bei
Aspekten der Nachbarschaft, etwa durch rdumliche Ndhe zum Produktivkapital
der Gesellschaft, macht. (3) Handelsimmobilien sind dynamisch, weil ihr Neubau
und Wert sich in der Zeit stdndig verdndern. Es geht nicht immer nur auf- oder
immer nur abwérts. Einen gut sichtbaren Zyklus durchlaufen wir zur Zeit. (4)
Handelsimmobilien sind wvielseitig, weil sich in ihr (wie kaum anderswo) ckono-
mische, planerische, technische und kiinstlerische Aspekte treffen. Viele Berufs-
gruppen tragen zur Handelsimmobilie bei, und deren Teamarbeit gelingt umso
besser, je besser sie ineinander greifen. — Zusammen stehen diese vier Aspekte
fiir ein modernes, interessantes und wichtiges Fach.

Bem. 2: Veranstaltung

Alle Unterlagen zu dieser Veranstaltung finden Sie sukzessive im grips-Kurs.
Hier ist ein idealtypischer Ablauf: Zuerst besuchen Sie die Vorlesung; sie liegt im-
mer auf dem gleichen woéchentlichen Termin. Anschlieflend lesen Sie das Skript.
Das Skript bietet die Moglichkeit, Thr Verstdndnis aus der Vorlesung zu ver-
tiefen. Und anschlieBend bearbeiten Sie die Ubungsaufgaben am Ende des je-
weiligen Kapitels im Skript. In der darauffolgenden Woche besuchen Sie die
Ubung und vergleichen die dort vorgetragenen Losungen mit Thren eigenen Lo-
sungen. So sind alle Bausteine richtig verzahnt. Ihre optimale Vorbereitung auf
die Klausur besteht in der regelméafigen Beschiftigung mit dem Skript und dem
regelméBigen Besuch von Vorlesung und Ubung. Sich nur punktuell vorzube-
reiten, ist dagegen nicht so gut; es kostet Sie (Verstdndnis und daher) Punkte
in der Klausur. Vielleicht noch ein anderer Aspekt vorweg: Es ist mittlerweile
iiberall gute Praxis, Veranstaltungen zum Ende des Semesters durch die Teil-
nehmer evaluieren zu lassen. Aber bitte lassen Sie sich durch diese Praxis nicht
irreleiten: Den Stoff wirklich zu verstehen und spéter fiur Thre berufliche Praxis
zu nutzen ist Ihre Aufgabe. Kein noch so bemiihter Unterricht — und keine noch
so schonen Folien (die ich ohnehin nicht habe) — kénnen sie Thnen abnehmen.
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(a) Bestand Stadt und Region (b) Bestand Immo

Abbildung 1.1: Regensburger Wiwi-Bib: Gute Bestinde Immo, Region und Stadt

Bem. 3: Ubungsaufgaben

Versuchen Sie die Ubungsaufgaben ruhig ein- oder zweimal selbst. Sie miis-
sen ja nicht gleich die Losung finden; vielleicht sehen Sie einen Losungsansatz?
Nehmen wir trotzdem einmal an, Sie besuchen die Ubung ,einfach so“, unvor-
bereitet. Was heifit das? Einerseits ist das nicht schlecht: Sie horen den Stoff
ein zweites Mal, aus der Perspektive der Ubungsaufgaben. Aber andererseits ist
das irgendwie doch schlecht: Sie besuchen die Vorlesung doppelt (und das kann
langweilig werden). Vor allem aber nehmen Sie sich selbst etwas weg: Sie nehmen
sich an der deutschen Hochschule (die leider nicht viel von Hogwarts kopiert) die
einzige Aussicht auf feedback. Eine von Thnen vorbereitete Losung kénnen Sie
in der Ubung (ggf. auch nur stumm) vortragen. Entweder stimmt Thre Lésung:
Dann wissen Sie schon, daf§ Sie es konnen! Oder Thre Lésung stimmt nicht: Dann
wissen Sie immerhin, was Thnen noch fehlt. In beiden Fallen werden Sie nicht
grundlos auf die Idee kommen, Sie seien schon vorbereitet. Es ist diese wichtige
Form stiller Lernkontrolle, auf die Sie verzichten, wenn Sie nicht vorbereiten.

Bem. 4: Szenarien vs. Prognosen

Die Immobilienwirtschaft hat einen unerséattlichen Hunger nach Prognosen. Die-
se Prognosen bedienen in der Praxis ,,Experten”, die in ,,Experteninterviews* in
die Zukunft schauen. Einerseits ist dieser Hunger nach Prognosen legitim und
verstdndlich: Hauser mochten Gefahren antizipieren; sie konnen ihnen aufgrund
ihrer Immobilitdt ja nur schlecht ausweichen. Andererseits ist der Hunger nach
Prognosen problematisch. Niemand weif3, was die Zukunft bringt. Zwei Auswege
bieten sich an: (1) Zum einen kénnen wir in begriindeten, einfachen Szenarien
argumentieren, i.e. in Modellen. Diese Veranstaltung will Thnen ein Geriist anbie-
ten, mit dem Sie selbst aktuelle, aber auch zukiinftige Aspekte der Entwicklung
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von Wohnungsmérkten verstehen. Am Ende steht Thr Modellkatalog moglicher
Antworten zu strategischen Fragen im Leben einer Immobilien-, Stadt- oder
Regional6konomin. Mit diesem Katalog kénnen Sie begriindet in Szenarien ar-
gumentieren. (2) Zum anderen kann man auf Prognosen beharren. Aber dann
sollte man sie mit einem Maf} ihrer Glaubwiirdigkeit versehen kénnen: z.B. dem
sog. Prognosefehler aus der Statistik.

Bem. 5: Praxis ist komplex (und Theorie ist es im besten Fall nicht)

Studierende der Vorlesung , Immobilien des Einzelhandels“ (oder allgemein auch
der Immobilienwirtschaft) fordern manchmal ,mehr Praxisbezug®; vergleichen
Sie z.B. die Evaluation dieser Veranstaltung aus dem WiSe 23/24 (grips). Daf3
eine Vorlesung zu Handelsimmobilien sich an der Praxis der Handelsimmobilie
orientieren sollte, ist schon klar. Aber daf} eine Vorlesung , Praxisbezug® haben
miisse, um Sie erfolgreich auf den Beruf vorzubereiten, ist nicht so klar. Schauen
wir uns die drei Vorteile des ,,Praxisbezugs* an, die in Gesprachen herauszuhoren
sind:

»(1) Die Praxis heute ist die Praxis von morgen. (2) Praxis
versteht sich am besten ohne Umweg iiber ,, Theorie“. (3) Er-
folgreiche Praxis machen erfahrene Praktiker.

Hier sind die entsprechenden Einwande. Erstens ist die Praxis von morgen mit
Sicherheit nicht die von heute (Abschnitt 1). Zweitens ist die Praxis (wie Sie jetzt
schon z.B. durch gelegentliches Blattern in der Immobilien-Zeitung feststellen
werden) schon heute beeindruckend komplex. Verstiandnis der Praxis entsteht
nicht durch Nacherzédhlen dieser Komplexitit, sondern durch deren Vereinfa-
chung und Strukturierung im Zuge moglichst einfacher Theorien (Abschnitt 2).
Aber der wichtigste Einwand ist der: Die Vorstellung, (nur) erfahrene Praktiker
machten erfolgreiche Praxis, 148t keinen Platz fiir Sie (Abschnitt 3). Ub. (8.5)
trigt einige Uberlegungen zu Vortriigen von Praktikern im Hérsaal nach.

1.1 Umbrtiche

Bem. 6: Rahmenverinderungen: Zins (Konjunktur)

Ist die Praxis von heute die Praxis von morgen? Der Graph der Abb. zeigt
die Entwicklung des vdp-Preisindex fiir Handelsimmobilien (retail properties)
in Deutschland zwischen 2004 und 2023. Wir beobachten einen anhaltenden
boom des Werts von Handelsimmobilien zwischen 2012 und 2017, der von einem
schnellen Riickgang ihres Werts seit 2019 gefolgt wird. Dieser Preisriickgang
fallt zusammen mit dem jlingsten Anstieg des Zinses. Abb. zeigt den Gra-
phen des Zinses fir Offenmarktgeschéfte der Européischen Zentralbank. Zins
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Hinweise: Der Graph zeigt den vdp-Preisindex fiir Einzelhandelsimmobilien des Vereins deutscher
Pfandbriefbanken zwischen 2004 und 2023. Quelle der Ursprungsdaten: Deutsche Bundesbank. Index
fiir 2010 = 100.

Abbildung 1.2: vdp-Index fir Finzelhandelsimmobilien

und Preisindex korrelieren (seit 2012) negativ, und das verstehen wir auch: Der
steigende Zins 1483t den Einnahmenstrom der Handelsimmobilien relativ zu ande-
ren Anlagen weniger attraktiv erscheinen. Aber Sie sehen auch, dafi der Index
bereits vor dem Beginn von Covid-19 (in Europa ca. Feb. 2020) und Zinsan-
stieg riickgingig ist. Heute (im Jahr 2024) ist der Preisindex fiir Einzelhandels-
Immobilien seit seinem Hochststand um gut 20% gefallen und damit auch unter
den Wert, den er noch 2004 hatte. Dieser dramatische Wertverlust hat absehbare
Konsequenzen fiir die ,,Praxis“ der Entwicklung von Handelsimmobilien.

Bem. 7: Aktuelle Umbriiche: e-shopping, work-from-home

Kaum ein Segment des Immobilienmarkts unterliegt regelméflig so starkem
Strukturwandel wie das der Immobilien des Einzelhandels. Zwei Aspekte des
Strukturwandels der jlingeren Vergangenheit, die Sie alle schon kennengelernt
haben, sind shopping online und work-from-home. Online-Shopping gibt es erst
seit gut 15 Jahren; seine Kopplung mit dem Smartphone besteht erst seit gut


https://www.bundesbank.de/dynamic/action/en/statistics/time-series-databases/time-series-databases/759784/759784?listId=www_siws_isgi_preise1
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Hinweise: Der Graph zeigt den Zins fiir Offenmarktgeschifte der Européischen Zentralbank| (main
refinancing operations) zwischen 2004 und 2023. Quelle der Ursprungsdaten: European Central
Bank.

Abbildung 1.3: Zins fir Offenmarktgeschdfte der FEuropaischen Zentralbank

10 Jahren. Covid-19 und seine lockdowns sind ein temporiares Phidnomen der
Jahre 2020-2023, aber der dramatische Zuwachs in der Option, zuhause zu ar-
beiten (und deshalb weniger in arbeitsplatznahen Handelsimmobilien einzukau-
fen), scheint von Dauer. Beide Verdnderungen haben vermutlich einen negativen
Einflu auf den Preis der bricks-and-mortar-Handelsimmobilie (Abb. (L.2)). Die
wachsende Konkurrenz von amazon und Co. geht mit dem Riickgang des Preisin-
dex in den Jahren nach der Finanzkrise 2007 her, der Effekt des work-from-home
mit dem des Preisindex nach 2020.

Bem. 8: Vergangene Strukturbriiche (Kiihlschrank, Schaufenster)

Heute (im Jahr 2024) ist der Zins in etwa auf das Niveau zuriickgekehrt, das er
2007 hatte (Abb. (1.3)). Aber der Preisindex fiir Handelsimmobilien ist nicht
auf das Niveau zuriickgekehrt, das er 2007 hatte — er liegt deutlich darunter.
E-shopping, work-from-home und vieles anderes mehr haben im Hintergrund
ein ganz anderes Niveau erreicht als sie damals hatten. Immer iiberlagern sich


https://www.ecb.europa.eu/stats/policy_and_exchange_rates/key_ecb_interest_rates/html/index.en.html
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unterschiedliche Einfliisse, und ihren Gesamtsaldo zu ziehen ist nicht selbstver-
stdndlich. Dazu kommt: Nicht nur der Hintergrund an Einfliissen dndert sich.
Auch die Bedeutung, die diese Einfliisse im einzelnen fiir den Preisindex haben,
dndert sich. Die aus der Vergangenheit iiberlieferte vertraute Struktur dndert
sich; manchmal , bricht® sie sogar. Sog. Strukturbriiche haben gerade den Ein-
zelhandel — und damit die Einzelhandels-Immobilie — immer wieder verdndert:
(Kiihlschrank) Die Erfindung des Kiihlschranks Anfang des 20.-ten Jhdts. er-
laubt die langere Lagerhaltung im Haushalt und so gréflere Distanzen zum Ein-
kaufsort. (Schaufenster) Die Erfindung des grofiflichen Glases zum Ende des
19.-ten Jhdts. erlaubt die Priasentation der Waren im Schaufenster unabhéngig
von den Offnungszeiten. (Gaslaternen) Die kiinstliche Beleuchtung der Strafien
verldngert den Tag und erlaubt das abendliche Flanieren und Besichtigen stad-
tischer Schaufenster (Gobillon/Loumeau/Zylberberg (2024)).

1.2 Ein Zoo an Preisen

Bem. 9: Komplexitiat der Praxis

Versteht sich Praxis am besten ohne Umweg {iber Theorie? Ist Praxis ,,einfach®,
Theorie ,kompliziert“? Hm. Bliattern Sie hin und wieder einmal im Branchen-
blatt der Immobilienwirtschaft, der ,Immobilien-Zeitung® (I1Z). Die 1Z Zeitung
druckt jede Woche Preisindizes zu unterschiedlichen Segmenten des Immobilien-
markts ab. (Finden Sie diese Seite!) Preisindizes sind anspruchsvolle Konzepte
aus der Prazis. Nehmen wir unseren Preisindex fiir Handelsimmobilien aus Abb.
. Warum Index? Was mifit der eigentlich? Welche Probleme 16st er, wel-
che nicht? Preise spielen in der Immobilienwirtschaft eine fundamentale Rolle.
Sie signalisieren der Immobilienwirtschaft die Wiinsche der Nachfrager. Kénnen
Sie die Preise von Héusern lesen, dann kénnen Sie Thre Immobilien palgenau
auf die Wiinsche der Nachfrager zuschneiden. Auf diese Weise werden H&auser
zu den H&usern, die sich die Gesellschaft wiinscht. Im Verstdndnis von Preisen
liegt eine der zwei Kern-Expertisen der Immobilienwirtschaft. (Bauen kénnen
Ingenieure und Architekten auch ohne uns.) Je gerduschloser und préziser das
matching zwischen Héusern und ihren Nutzern verlauft, desto grofler ist das
Verdienst der Immobilienwirtschaft. Aber die Preise der Praxis sind nicht nur
kompliziert; sie kommen auch noch in schwindelerregender Vielfalt daher.

Bem. 10: Der Preis-Zoo der Praxis

Die Praxis kennt einen veritablen Zoo an Preisen (Tab. (L.1)))! In der aktuellen
Ausgabe der IZ (Auslage im 1.ten Stock, Vielberth-Gebédude) finden Sie in sché-
ner RegelméBigkeit: Angebotspreise, Bewertungen, deal-Preise und Marktpreise.
Es gibt Mietertréige, aber auch Kapitalwerte. Sie lesen iiber heutige Preise, aber
auch zukinftige Preise. Es gibt maximale Zahlungsbereitschaften, aber auch
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Preis-Merkmal Konzepte und Begriffe

Zeitpunkt Zukiinftiger Wert, Heutiger Wert

Transaktion Markt- oder Gleichgewichtspreis, Auktions-first price oder second price
Nicht-Transaktion deal-Preis, Immobilien-Bewertung (appraisal), Shapley-Wert, Seitenzahlung
Aggregationsgrad Zeit-, Segment- oder regions-spezifischer Preis-Index

Attribut Hedonischer Preis (Baualter, Verschattung, Wohnflache, Raumzahl, . ..)
Zahlungsbereitschaft | Auktions-Gebot, Min. Zahlungsford., Max. Zahlungsbereit., Angebotspreis
Umfang netto/brutto (hinsichtlich Steuern bzw. Nebenkosten)

Ort/Land Inl./Ausl. Zins, Absatzpreis, Einkaufspreis, nominaler Wechselkurs

Hinweise: (i) Alle vorgestellten Konzepte der Praxis (P) lassen sich jeweils fiir Mieten und Kaufen
sowie jeweils Wohnen, Einzelhandel und Biiro darstellen. Tab. steht effektiv fiir sechs eigene
Tabellen. (ii) Gegenstand dieses Textes sind u.a. auch die Interdependenzen zwischen diesen Preis-
Konzepten. (iii) Zu Details vgl. die nachfolgenden Kapitel.

Tabelle 1.1: Der Preis-Zoo in Real Estate

minimale Zahlungsforderungen. Es gibt aggregierte Preise fiir unterschiedlichs-
te Hausgruppen (Preis-Indizes), aber auch Preise fir individuelle Hiuser. Es
gibt Preise fiir das einzelne Haus, aber auch Preise fiir schon nur dessen kleins-
tes einzelnes Attribut. Hand aufs Herz: Wissen Sie, was hinter diesen Konzepten
im einzelnen steckt? Selbst Nicht-Immobilien-Okonominnen tun sich mit dieser
Vielfalt schwer. Von komplexen Kapitalmarktprodukten haben wir dabei noch
gar nicht gesprochen. Alle diese anspruchsvollen Preiskonzepte der Praxis erkla-
ren sich nicht ,einfach so* Insbesondere erklaren sie sich nicht isoliert. Denn sie
bilden ein mobile. Sie hdngen miteinander zusammen. Wenn Sie diese Zusam-
menhénge kennen, sparen Sie sich nicht nur die Beschéaftigung mit Redundanzen,
sondern Sie gewinnen auch ein echtes Verstandnis.

Bem. 11: Einfache Theorie (und schwierige Praxis)

Stehen viele Akteure miteinander in Konkurrenz, konnen Preise sich nicht be-
liebig bewegen, sondern miissen sich in engem Rahmen einpendeln. Arbitrage
von Kapitaleinsitzen und die immer mogliche Abwanderung von Immobilien-
Nutzern sind die zwei zentralen wiederkehrenden Kréfte, die Preis-Konzepte
miteinander verkniipfen. Solche Verkniipfungen oder , Theorien“ liefern Thnen
Prognosen fiir die Sie interessierenden Grofien, wenn sich die Rahmenbedingun-
gen verandern. Kurz: Erst mit (einfacher) Theorie gelingt Thnen die Auseinan-
dersetzung mit der (viel schwierigeren) Praxis. Schauen Sie noch einmal auf den
Zins (ein Preis am Kapitalmarkt) und den Preis-Index fiir Handelsimmobilien.
Einfache Arbitrage-Uberlegungen legen nahe, daf die Gleichung

Preisindex = Periodischer Mietertrag/Zins (Theorie) (1.1)

gilt. Der Vergleich der Abb. (1.2)) mit (1.3) zeigt auf beeindruckende Weise, wie
gut sich diese Beziehung (abgesehen von den besprochenen Strukturbriichen)
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empirisch bewédhrt. Héatten Sie im Jahr 2011 die nachfolgende Zinsentwicklung
geahnt, hatte Thnen die hochst einfache Theorie ([1.1)) deren Konsequenzen fiir
den Preis-Index iiber die néchsten Jahre ausgezeichnet prognostiziert.

Bem. 12: Institutionen (Interdependenz Theorie/Praxis)

Schauen wir noch einmal auf die Tabelle . Viele, vielleicht die meisten die-
ser Konzepte sind Antworten auf wiederkehrende Probleme der Praxis. Nehmen
Sie einen Preisindex. Ein Preisindex stellt die um Qualitdtsverdnderungen be-
reinigte Preisentwicklung eines Typs Immobilie dar. Genau einen solchen Index
wiinscht sich die Praxis; sie will z.B. nicht Preiszuwichsen aufsitzen, die le-
diglich Qualitdtszuwéchse spiegeln. Und genau einen solchen Index liefert die
(schon sehr viel langer existierende) Theorie der Preisindizes. Oder nehmen Sie
das Konzept der Auktion. Auktionen kommen immer dann zum Zug, wenn es
zwar keinen Markt gibt, weil es sich nicht um eine grofie Zahl homogener handelt
(sondern um die Immobilie als Unikat), aber dennoch ein Preis gefunden wer-
den soll. Die Auktionstheorie beschreibt die Vor- und Nachteile unterschiedlicher
Auktionsformate, aus denen ein tatsdchliches Bieterverfahren fiir die praktische
Anwendung dann gewéhlt werden kann. usf. Praktische Probleme werfen Fragen
auf, die erst theoretische Modelle beantworten helfen.

Bem. 13: Was Sie iiber diese Veranstaltung wissen sollten:

Bevor Sie in die so komplexe (Handels-Immobilien-)Praxis einsteigen, sollten Sie
Vielfalt und Interdependenzen der (Handels-)Immobilien-Preise kennenlernen.
Dieses Lernziel priagt auch die Struktur dieser Vorlesung: (Fast) jedes Kapi-
tel nimmt sich ein Preis-Konzept aus der Tab. vor. Wir beginnen mit
Kapitalwert (Kap. 2 und (3)), Preisindex (Kap. 4), internationalen Preisverglei-
chen (Kap. (5)) und Marktpreis (6). Anschlieend wenden wir uns Auktionen
(Kap. 7) und Verhandlungen (Kap. 8) zu. Seitenzahlungen zwischen Eigentii-
mern benachbarter Handelsimmobilien schépfen Spielrdume zwischen Verhand-
lungspartnern aus (Kap. 9) und (10). Ganz am Ende, im Kontext der Mall,
entscheidet eine Mall-Betreiberin tiber die Mieten der Geschifte in der Mall
(Kap. 11). Aus dieser Perspektive ist ,Immobilien-Preise* ein ebenfalls mogli-
cher, alternativer Titel fiir diese Vorlesung. Im Verstdndnis von Preisen liegt
eine ganz entscheidende immobilienwirtschaftliche Expertise.

1.3 Woher kommen erfolgreiche Praktiker?

Bem. 14: In Handelsimmobilien einkaufen: serendipity

Machen erfahrene Praktiker erfolgreiche Praxis? Selbstverstéindlich betreiben
erfahrene Praktiker erfolgreiche Praxis: andernfalls wéiren sie nicht mehr ,im
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“Better than an answer—I have a tremendous amount of data.”

Abbildung 1.4: Grenzen der Empirie (aus: New Yorker vom 01.01.2024)

Markt“ Aber nur erfahrene Praktiker? Die folgenden drei Aspekte sind hier re-
levant. Erstens sind da die wiederkehrenden Strukturbriiche des Einzelhandels,
iiber die wir bereits gesprochen haben (Be. (7))). Die erfahrene Center-Managerin
kann sich auf ihre Erfahrung in Zeiten des Umbruchs nicht mehr verlassen. Im
Gegenteil: Gerade ihre Erfahrung konnte sie dazu verleiten, auf hergebrachte
Konzepte zu setzen und neue Entwicklungen zu ignorieren. Zweitens ist auch er-
folgreiche Praxis nicht notwendig: optimale Praxis. Ginge es nicht vielleicht doch
an der einen oder anderen Stelle etwas besser? Schauen Sie alternativ einmal in
andere Stadte oder sogar Lander. Wie finden Sie die dort angebotenen Produk-
te bzw. Produkt-Inszenierungen? Vermissen Sie dann bei uns etwas? Bedauern
liefBe sich etwa der unaufhaltsame Niedergang des breit sortierten Buchhandels
(wie etwa noch Hodges & Figges aus Abb. ) —und so, auf Biicher zu stoflen,
nach denen man nicht einmal gesucht hat. Zeigen uns heutige Handelsimmobili-
en wirklich die ganze Vielfalt moglicher Produkte — die das Internet ja wirklich
eher versteckt, denn offenlegt? Liegen hier betriebswirtschaftliche Potentiale?
Wo bleibt die oft spektakuldre Présentation der von Waren?

Bem. 15: Preise setzen vs. Preise lesen

Die vielseitige und anspruchsvolle wirtschaftswissenschaftliche Teildisziplin der
Immobilienwirtschaft erschopft sich nicht im richtigen passiven Lesen von Prei-
sen. Die aktive Interpretation der vielen Preise — ihrer Niveaus, ihrer Verédnde-
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rungen in der Zeit und im Querschnitt, ihrer Verdnderungen relativ zueinander
— dient ja dazu, immobilienwirtschaftliche Entscheidungen zu informieren und
letztlich zu lenken (,0Ob, wann, was, wie, wer?* in Be. ) Jetzt fligen wir
hinzu, wie wichtig auch das richtige aktive Setzen von Preisen sein kann. Ei-
gentiimer von Handelsimmobilien verfiigen oft iiber Spielrdume, ihre Mieten zu
setzen. Praktiker der Immobilienwirtschaft behandeln ihre Immobilien oft nicht
viel anders als Wurst und Kése. Fiir sie sind Héuser eine ,asset-Klasse“, und
Erfahrungswerte ,der Praxis“ diktieren deren Preise. Aber ist es sinnvoll, die
eigenen Hiuser in — wenige grofle — Klassen zu stecken? Jedes Haus ist ein Uni-
kat; schauen Sie nur einmal wirklich genauer auf die lange, lange Liste seiner
Attribute. Die groie Heterogenitit unter Immobilien legt nahe, dafl viele Preise
gar nicht notwendig ,,durch ihre Klasse* determiniert sind; sie sind vielmehr
gestaltbar. Diese Gestaltungsspielrdume strukturieren auch die Kapitel dieser
Vorlesung (Be. ) Friithe Kapitel dieser Vorlesung behandeln Preise, auf die
wir als Eigentiimerin oder Manager weniger oder keinen Einflufl haben; spétere
Kapitel behandeln Preise, auf die wir dagegen mehr oder viel Einflufl haben.

Bem. 16: Experimente

Orientieren auch Sie als Berufsanfinger sich jetzt noch an der tradierten Pra-
xis der Handelsimmobilie, dann verzichten Sie darauf, mit Thren persénlichen
Ideen zu Formaten, Architekturen, Produkten zu experimentieren. Und das ist,
weil Sie sich nicht entfalten kdnnen, nicht nur zu Ihrem eigenen Nachteil. Es ist
auch zum Schaden der Branche bzw. der Gesellschaft insgesamt. Statt dafl die
Branche mit Neuem experimentieren wiirde, reproduziert sie das immer Glei-
che. Statt Vielfalt im Einzelhandel bekommt die Gesellschaft so Monotonie und
Uniformitét. Jedes Center und jede Fuflgidngerzone bieten die immergleichen Fi-
lialisten; viele Warenh&user und Center haben die immergleiche duflere Form.
Gleichzeitig pragen dauerhafte Leersténde die Innenstéddte vieler Stiadte, vor de-
nen die Eigentiimer entweder resignieren, weil sie nicht die Miete erhalten, die
ihnen der Nachbar nahelegt. Der dritte Grund, warum Sie nicht immer nur auf
erfahrene, erfolgreiche Praktiker horen sollten (,,Praxisbezug®), ist, daf} Sie Ihre
eigenen Ideen nicht vernachlassigen wollen. Lt. Regensburger Studiengangsprofil
streben Sie kiinftige Fiihrungspositionen in Real Estate an. Jeff Bezos (Griinder
von amazon) oder der Herzog von Orléans (Erfinder der modernen mall) haben
sich nicht fir ,Praxisbezug® interessiert. Hinter den Strukturbriichen der Ver-
gangenheit stecken immer auch Innovatoren, die sich nicht an den hergebrachten
Formen und Strukturen des Einzelhandels ausgerichtet haben.

Ubungen

@1 (Optimierung I (Statik, Stddtebau, Farbe)) Handelsimmobilien wer-
den optimiert (,,gemanagt®). Aber Immobilien allgemein sind Ausdruck
von schon seit Tausenden von Jahren verfolgter Optimierung (Haupl (2017)):
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(a) Potsdamer Platz Arkaden (Berlin) (b) L’Enfant Plaza Mall (Washington, D.C.)
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(e) Barnes & Noble (Washington, D.C.) (f) U Onkel Tom (Berlin)

Abbildung 1.5: Ausgewdhite Immobilien des Einzelhandels



12

1 FEinleitung

@2

ms3

M4

(a) Hauser in Alpenldndern haben hédufig nur leicht geneigte Décher.
Wieso?

(b) Hauser in mediterranen Landern stehen haufig dicht, aber eben nicht
ganz dicht, nebeneinander. Wieso?

(¢) Héuser in Griechenland oder Siiditalien sind haufig weif, weil?

(d) Welche Anpassungsprozesse vermuten Sie bei uns, in der Zukunft?

(Optimierung II (Anzahl, Auswahl, Anordnung)) Lesen Sie Glad-
well (2004) zu den Entwicklern Alfred Taubmann und Victor Gruenﬂ

(a) Welche Aussagen finden Sie zu den drei Management-Aspekten An-
zahl, Auswahl und Anordnung? (Es gibt eine ganze Reihe.)

(b) Denken Sie kurz an ein Thnen bekanntes Shopping Center Threr Wahl.
Wie steht es Threr Ansicht nach relativ zu Taubmans/Gruens Regeln?

(Optimierung IIT (Architektur)) Historisch versuchen Einzelhandel-
slagen auf sich durch ihre duflere aufmerksam zu machen und Kundschaft
durch ihre innere Form zu halten. Kommentieren Sie in jedem Bild der
Abb. die jeweils relevante Strategie bzw. das zentrale, aufféllige Mo-
tiv. (Bestehen Sie hier einmal nicht auf ,richtig oder falsch®, sondern in-
terpretieren Sie. Sie konnen das pdf am Bildschirm stark vergrofiern.)

(Historisches (Die Pariser Passagen)): Lesen Sie Wilms (2000, S. 16-
24) zum Palais Royal im Paris des ausgehenden 18. Jahrhunderts. Welche
Aussagen finden sich zu:

Identitat und Motivation des Developers

Struktur der Mieten

Design und Ausstattung

Konkurrenz

)
)
)
(d) Anforderungen an Ladenmieter und Kunden
)
) Vielfalt an Produkten

)

Lageeigenschaften?

Wictor Gruen (1903-1980) war u.a. ein frither Designer des Einzelhandels in Wien (zu
biographischen Details vgl. Hardwick (2004)). Vor dem NS-Staat flieht er 1938 in die USA.
Dort wird er spéater, in den 50er Jahren, eine treibende Kraft hinter der Entwicklung mo-
derner Shopping Center an den Peripherien amerikanischer Stéddte. Northland und einige
diesem Center folgende Center sind Ausdruck von Gruens Vision, der in Amerika schon in

den 40er Jahren einsetzenden Suburbanisierung iiber das Shopping Center einen , Urbanisie-

rungskern®, ein Stadtteilzentrum sozusagen, ,nachzuliefern“. Paradoxerweise ist das Gegenteil

die Folge, eine Beschleunigung der Suburbanisierung amerikanischer Stidte (Glaeser/Kahn
(2004), Hardwick (2010), Gladwell (2010)).
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