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|. Warum Leerstandsmanagement?
Ein Problemaufriss.

Der demographische und wirtschaftliche Wandel fihren zu verstark-
ten Leerstdnden in den Stidten in Nordrhein-Westfalen. In vielen Ge-
meinden wird die Problematik durch branchenspezifische Struktur-
krisen, verdnderte Nachfrage und einen zunehmenden Funktionsver-
lust der Innenstddte verstarkt. Der Bau grof3er Einkaufszentren, die
nicht oder nur schlecht mit der Stadt verflochten sind und die Nahe zu
attraktiven Oberzentren ziehen gerade in mittelgroBBen und kleinen
Kommunen die Kundenfrequenz aus den Innenstddten ab.

Leerstdnde, gerade in zentralen Lagen, haben kurzfristige und langfri-
stige dkonomische Folgen fir die Stadt und die Stadtgesellschaft. Zu-
ndchst machen sich Umsatzeinbul3en bei den Eigentimemn leer stehen-
der Immobilien bemerkbar. Dadurch sinkt die Investitionsbereitschaft
und auch -mdglichkeit in die eigenen Immobilien, so dass notwendige
Modernisierungen und Anpassungen an die konkrete Nachfrage aus-
bleiben. Dies kann zur Folge haben, dass potenzielle Investoren dem
Standort fernbleiben, weil das Immobilienangebot nicht ihren Bedrf-
nissen entspricht. Die Anzahl der Leerstinde strahlt negativ auf die
Umgebung aus und setzt somit einen ,;trading down'* Prozess in Gang,
der in der Folge weitere Leerstande produziert, zum Funktionsverlust
und derVerddung der Innenstddte fuhrt, mit Umsatzeinbuf3en fur die
hiesigen Unternehmen einhergeht und einen erheblichen Verlust sozi-
alversicherungspflichtiger Arbeitsangebote mit sich bringt.

In diesem Zusammenhang hat sich der Begriff des Leerstandsmanage-
ments von Gewerbeimmobilien als ein Projekt im Stadtmarketingpro-
zess durchgesetzt. Stadtmarketing wird als Public-Private-Partnership-
Aufgabe wahrgenommen und verfolgt das Ziel, die Konkurrenzfahigkeit
des Standorts im Stadtewettbewerb zu starken. Das Leerstandsmana-
gement spielt in Kommunen mit erhdhten Leerstinden dabei eine
wichtige Rolle, weil es zundchst die Probleme und Ursachen fiir den
Leerstand erhebt und analysiert, um in einem weiteren Schritt den
Handlungsbedarf zurVerbesserung der Leerstandsproblematik zu eru-
ieren und gemeinsam mit den Akteuren vor Ort Uber neue Nutzungs-
konzepte und -deen nachzudenken. Ein erfolgreiches Leerstands-
management wirkt sich mal3geblich auf eine positive VWWahrnehmung
des Mikrostandortes aus und beeinflusst somit den Makrostandort und
die Wettbewerbsfahigkeit der Stadt.

Ein gebietsbezogenes Leerstandsmanagement ist allerdings zundchst
nur bedingt daflr geeignet, spezifische Rahmenbedingungen einzelner
Leerstandssituationen zu beschreiben und kon- krete Handlungsop-
tionen einzelner Vermieter aufzuzeigen.

Einfihrung

Leerstande schrecken

Investoren ab

Leerstandsmanagement

steigert die Wettbewerbsfa-

higkeit des Mikrostandortes

07



L eerstandsmanagement

2. Was ist Leerstandsmanagement?
Erste Anndherung an den Leerstand.

Nicht jeder Leerstand ist als problematisch einzustufen, denn ein gewis-
ses Mal} an Leerstdnden kann sinnvoll sein, um einer Mietpreissteige-
rung entgegenzuwirken und neue Angebote zu ermdglichen. Zu einem
Problem werden leer stehende Ladenlokale dann, wenn sie Uber einen
ldngeren Zeitraum nicht vermietet werden konnen bzw. sich an einem
oder mehreren Standorten hdufen. Aber auch vermietete Gewerbe-
raume konnen problematisch sein, wenn ihre Nutzung nicht nachhal-
tig tragfdhig ist und sie somit zu einem potenziellen kiinftigen Leerstand
werden kénnten oder wenn nach und nach hochwertige Angebote
durch Billiganbieter ersetzt werden und so einen Imageverfall des
Standortes einleiten.

Das Deutsche Seminar fur Stadtebau und Wirtschaft [DSSW] be-
schreibt in einer Untersuchung zum Leerstandsmanagement von Ge-
werbeimmobilien die folgenden drei Leerstandsursachen:

*  Struktureller Leerstand: Struktureller Leerstand entsteht in Ab-
wanderungsgebieten in Folge fehlender Nachfrage, der Abwande-
rung gesamter Branchen oder der SchlieBung der lokal markt-
fihrenden Branche.

e Induzierter Leerstand: Dieser Leerstandstyp beschreibt den Leer-
stand, der durch das Wegbrechen eines Ankermieters und der
daraus folgenden geringeren Frequentierung der Lage eingeleitet
wird.

* Umbruchsleerstand: Der Umbruchsleerstand ist die Folge der
Verlagerung von Frequenzen beispielsweise durch den Bau eines
zentralen Einkaufszentrums.

Die Ursachen fur steigende Leerstdnde sind vielfdltig. Zu unterscheiden
Weiche Faktoren als Ursa- sind dabei die weichen und die harten Faktoren. Zu den weichen Fak-
toren gehdrt eine Uberhdhte Mietpreisvorstellung der Eigentlimer, aber
auch die Ablehnung bestimmter Nutzergruppen und Nutzungen durch
den Eigentlimer, was zu langfristigem Leerstand fihren kann. Diese Fak-
toren lassen sich in der Regel durch gutes Verhandlungsgeschick und
eine positive Kommunikation erfolgreich beeinflussen.

che fur Leerstand

Die abnehmende Frequentierung bestimmter Lagen durch potenzielle
Kunden kann sowohl den weichen Faktoren zugeordnet werden, so-
fern sie das Ergebnis weggebrochener Frequenzbringer in der Umge-
bung ist, als auch den harten Faktoren, wenn sie sich aus einer
unattraktiven Lage bspw. an stark befahrenen Stral3en ergibt. Bei den
harten Faktoren sind die oftmals nicht marktgerechten FlichengréBen
in kleinflachig strukturierten Stadten anzufiihren, die eine Vermietung
behindern. Daneben sind der schlechte Zugang zu Ladenlokalen [das
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L eerstandsmanagement

Fehlen ebenerdiger Zuginge], unglinstige Grundrissgestaltungen und zu
kleine bzw. fehlende Schaufensterflichen weitere Ursachen fir Leer-
stand. Die harten Faktoren lassen sich gegebenenfalls durch bauliche
MafB3nahmen so lenken, dass die Immobilie erfolgreich in die Vermark-
tung gehen kann. In einigen Fallen erscheint ein Umbau jedoch nicht
Skonomisch, so dass Uber alternative Nutzungen nachgedacht werden
muss.

Hinsichtlich der Handlungsoptionen im Rahmen eines Leerstandsma-
nagements lassen sich drei Typen beschreiben:

I. Die Immobilie ist marktgdngig und bedarf lediglich einer guten
Vermarktung.

2. Ander Immobilie sind geringfligige Modifizierungen — Modernisie-
rung, Grundrissgestaltung, Mietkonzept, Miethdhe — notwendig,
bevor sie wieder erfolgreich vermarktet werden kann.

3. Die Immobilie ist fur die vorgesehene Nutzung nicht [mehr] ge-
eignet und die Eignung kann nicht mit vertretbaren Mitteln her-
gestellt werden. Hier muss Uber alternative Nutzungskonzepte
nachgedacht werden.

3. Inhalte des Leerstandsmanagements

Bestandsaufnahme

In einem ersten Schritt erfolgt die Erfassung aller Leerstdnde im Unter-
suchungsgebiet und ihre Dokumentation in einer laufend zu aktualisie-
renden Datenbank. Bei der Erfassung werden alle die Immobilie
betreffenden Kriterien [Grol3e, Lage, Preis, baulicher Zustand, Erreich-
barkeit etc.] und die Kontaktdaten des Eigentimers aufgenommen. In-
ternetgestitzte Losungen erleichtern die Erfassung der Verdnderung
und den Zugang fur Interessenten von auf3en. Ein Muster fir einen Er-
fassungsbogen zur Bestandsaufnahme ist im Anhang beigefligt. Die voll-
stdndige und korrekte Angabe der Daten ist fir eine erfolgreiche
Vermarktung wichtig.

Profilbildung

Neben der Erfassung der Leerstdnde ist es sinnvoll, den bestehenden
Branchenmix im Untersuchungsgebiet zu dokumentieren. Diese umfas-
sende Betrachtung eines Quartiers gibt Aufschluss Uber das Profil des
Standortes. Sollte sich dabei herausstellen, dass sich kein oder kein kla-
res Profil abbilden ldsst, ist es wichtig, in einem diskursiv angelegtem
Prozess mit allen relevanten Akteuren der Stadtgesellschaft ein Profil
fUr den Standort zu entwickeln.

Typisierung der Leerstande

beziglich Handlungsbedarf

Vollstdndige und korrekte

Erfassung aller Objektdaten

Auch den bestehenden

Branchenmix erfassen
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Zentrale Anlaufstelle und

feste Ansprechpartner

Image einer vitalen Innen-

stadt erhalten

10

Ein klares und unverwechselbares Profil ist fir eine zielorientierte Ver-
marktung, die vor dem Hintergrund des interkommunalen Wettbe-
werbs erfolgreich sein soll, notwendig. Es ist wichtig, dass das Profil
Starken und Kernkompetenzen des Standortes unterstreicht und die
Unterschiede zu anderen Lagen deutlich macht. Unter diesen Pramis-
sen ist ein Image fur das Quartier zu entwickeln, das mit derVermark-
tung der Leerstdnde nach auf3en kommuniziert wird.

Klarung der Rahmenbedingungen mit den Eigentlimern

Grundvoraussetzung des Leerstandsmanagements ist die Ubereinkunft
mit den Eigentimern der Immobilien. Hierzu sind Gesprdche mit den
Hausbesitzern oder den &rtlichen Vertretern Uber Miethdhen, Verfig-
barkeit, Investitionsbereitschaft, Branchenpriorisierung o. &. zu fihren.
Generell ist eine Einverstandniserklarung des Eigentimers zur Auf-
nahme in die Datenbank des Leerstandsmanagements sowie der Ver-
offentlichung im Internet einzuholen. Das Muster fur eine Einverstand-
niserklarung ist dem Anhang zu entnehmen.

Organisation derVermarktung des Leerstands

Mit dem Beginn derVermarktung der Leerstdnde muss die Organisa-
tion des Prozesses soweit abgeschlossen sein, dass es einen zentralen
Ansprechpartner und eine Anlaufstelle fir Mietinteressenten und Ei-
gentlmer gibt. Diese zentrale Anlauf- und Vermarktungsstelle betreibt
nicht nur die laufende Vermarktung und Aktualisierung der Bestands-
erfassung, sondern spiirt auch noch zu erwartende Leerstdnde auf.

Vermarktung und Kommunikation

Die Vermarktung der Leerstidnde erfolgt mit dem Ziel, alle leer stehen-
den Raumlichkeiten einer neuen Nutzung zuzufihren, Gebdude maxi-
mal auszulasten und eine kurzfristige Vermietbarkeit zu gewdhrleisten.
Als Grundlage dienen die im Erfassungsbogen getroffenen Aussagen.
Die Vermarktung kann auf unterschiedlichen Wegen vorgenommen
werden, zum Beispiel Uber Zeitungsinserate, Veranstaltungen, Immobi-
lienbdrsen und -messen sowie das Internet. In vielen Féllen wird eine
Vermarktung Uber das Internetportal “immobilienscout24” vorgenom-
men, weil es mit vergleichsweise geringem Aufwand eine grof3e Anzahl
von potenziellen Interessenten erreicht. Die Stadt kann aber auch eine
eigene Immobilienbdrse, die nur die Immobilien des Leerstandsmana-
gements auffiihrt, ins Internet stellen. Dabei ist die Suchmaske der Im-
mobilienbdrse so anzulegen, dass Leerstinde nach GroBe, Lage und
Eignung fur bestimmte Branchen abzurufen sind. In jedem Fall ist es
wichtig, vorher die Einverstindniserklarung der Eigentimer einzuho-
len.

Neben der reinen Vermarktung der Objekte ist die Vermarktung des
Profils eines Standortes von grof3er Bedeutung. Es muss eine positive
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Kommunikation Uber die Stirken des Standorts gefihrt werden. Die
vorhandene Infrastruktur sollte vorteilhaft beschrieben sowie Neuer-
offnungen und Wiedernutzungen herausgestellt werden. So kann eine
positive Grundhaltung und die Botschaft, dass etwas passiert, geschaf-
fen werden. Dies erhdht zusdtzlich die Anziehungskraft eines Standor-
tes im Wettbewerb. Wird der Vermarktungsweg Uber eine eigene
Immobilienbdrse beschritten, treten bei Suchanfragen nur die Leer-
stdnde des jeweiligen Gebietes auf. Dies kann Vermarktungsvorteile
bringen, stellt aber auch die Anzahl der Leerstdnde in einem Gebiet
heraus, was auf potenzielle Investoren abschreckend wirken und Inve-
stitionen verhindern kann. Aus diesem Grund ist hierbei neben der
Prasentation der Leerstinde auf das Profil des Standorts und die vor-
handene Infrastruktur einzugehen.

[Zwischen-]Nutzung der Leerstinde

Vor allem in zentralen Lagen ist es wichtig, durch Leerstand bedingte
,tote Schaufenster zu vermeiden, um das Image eines vitalen und in-
teressanten Zentrums zu erhalten. Von daher wird empfohlen die
Schaufenster weiterhin zu dekorieren und zu beleuchten. Ob dies
durch den direkten Nachbarn, die ortliche Tourismusgesellschaft oder
den lokalen Werbering erfolgt, ist nicht entscheidend.

Sehr viel wirksamer scheint hier die Option einer Zwischennutzung,
die Uber die reine ,,Inszenierung™ hinausgeht. In diesem Fall kénnen Ei-
gentimer ihre leer stehenden Immobilien Zwischennutzern so lange
(iberlassen, bis sich ein kommerzieller Mieter findet. Gegen Ubernahme
der Neben- und Betriebskosten kénnen Zwischennutzer alternative
Geschéftsideen und Nischennutzungen ausprobieren, sofern die Nut-
zungen die Verkehrssicherungspficht beachten und nicht gegen das gel-
tende Baurecht verstofB3en.

Insbesondere in Stadten mit weniger als 20.000 Einwohnern ist es nicht
einfach, attraktive Filialisten zu gewinnen. Aus diesem Grund kann die
,interne Filialisierung" ein erfolgversprechender Weg der Nutzung leer-
stehender Ladenlokale sein. Die “interne Filialisierung” sieht vor, dass
ortsansassige Kleinunternehmer im Rahmen einer Zwischennutzung
spezialisiertere Produkte oder Dienstleistungen aus dem Hauptge-
schaft auslagern. So kdnnte beispielsweise der rtliche Schuhhdndler
ein , Spezialschuhgeschaft” fur Kinder erdffnen.

Entwicklung neuer Mietkonzepte

Einen wesentlichen Bestandteil der Gesprache mit den Eigentimern, Bessere Vermietbarkeit
die zu Beginn des Leerstandsmanagements geflhrt werden, sollten
Uberlegungen und Beratung Uber kreative Mietkonzepte einnehmen,
die auch Existenzgriindungen erleichtern. Mietvertrage, die langfristig
bindend sind, schrecken gerade kleinere Unternehmen ab. Kurzzeit-
mieten oder eine Miete auf Provisionsbasis, bei der eine geringfigige

durch kreative Mietkonzepte
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Uber neue Nutzungen

nachdenken

|2

Basismiete veranschlagt und zusdtzlich eine prozentuale Beteiligung am
Gewinn vereinbart wird, sind kreative Modelle, die eine bessere Ver-
mietbarkeit erwarten lassen.

Ebenfalls denkbar ist das Clustern von Objekten in einerVermieterge-
meinschaft, dhnlich einem Werbering mit der Absicht, in einem zentra-
len Ladenlokal einen Frequenzbringer aus dem Bereich Kunst und
Kultur zu gewinnen. Da Unternehmungen im Kreativbereich oft nicht
sehr solvent sind, konnte die Miete hierflr wie bei einer Zwischennut-
zung aus den reinen Betriebskosten bestehen. Die umliegenden Im-
mobilien wiirden durch die stirkere Offentlichkeit profitieren und
besser vermietet werden kdnnen. In einerVereinbarung innerhalb der
Vermietergemeinschaft misste vorab geregelt werden, dass die Ver-
mieter, die eine marktlbliche Miete einnehmen, einen bestimmten Teil
der Mieteinnahmen dafir einsetzen, dass Raumlichkeiten unrentierlich
an das Kreativunternehmen Uberlassen werden kdnnen.

Neue Nutzungskonzepte und Nutzungszonen in der Stadt

Handelt es sich bei den vom Leerstandsmanagement erfassten Ob-
jekten nicht um vereinzelte Leerstdnde, die eine kurz- bis mittelfristige
Vermietung erwarten lassen, sondern an einem Standort konzentrierte
Leerstdnde, muss Uber neue Nutzungskonzepte nachgedacht werden.
Das Leerstandsmanagement sollte in enger Abstimmung mit der Stadt
und den fur das Stadtmarketing relevanten Akteuren nachhaltige Nut-
zungskonzepte erdrtern und gegebenenfalls neue Nutzungszonen ent-
wickeln. Abhdngig von den lokalen Bedingungen sind Ansiedlungen von
Dienstleistern, Gastronomiebetrieben oder Unternehmen aus dem Er-
lebnisbereich zu empfehlen. In Stddten mit reichem bauhistorischem
Erbe sind darlber hinaus touristische Einrichtungen sinnvoll. Eine an-
dere Mdglichkeit, die vor dem Hintergrund der derzeitigen demogra-
phischen Entwicklung zweckmaBig erscheint, ist die Konzentration auf
die Gesundheitsbranche sowie die Ansiedlung von Betrieben aus den
Bereichen Wellness, Beauty und Rehabilitation.



4. Leerstandsmanagement — Beispiele aus der Praxis

Die nachfolgend beschriebenen Projekte zeigen Erfahrungen und erste
Erfolge von Leerstandsmanagementprojekten. Die Beschreibung guter
Beispiele aus der Praxis wurde auf3erdem um relevante Projekte, die
Teilaspekte des Leerstandsmanagements beispielhaft umgesetzt haben,
erweitert.

4. Saarbriicken-Burbach

Kontext:

Der Stadtteil Burbach liegt ndrdlich der Saar im VWesten des Saarbrik-
ker Stadtzentrums und wird dominiert von Zechensiedlungen derVor-
kriegszeit sowie einem hohen Anteil an Nachkriegszeilenbauten. Mit
der Burbacher Htte — einem der gréf3eren montanindustriellen Stand-
orte in Saarbriicken — ist der Stadtteil in besonderem Maf3e vom Struk-
turwandel betroffen.In den 1970er und 1980er Jahren hat Burbach ca.
6000 bzw. 50% aller Arbeitspldtze verloren.

Zu Beginn des Leerstandsmanagements in Burbach standen |3 Laden-
lokale mit einer Gesamtfliche von rund 1.500 gm leer. Der Stadtteil litt
unter einem negativen [Aul3en-]image, was unter anderem auf die ver-
dreckten Geschéftsstra3en, die attmodischen Geschifte im 1950er Jah-
re Geist und die hohe Anzahl an Spielstuben und Kneipen zurlickzu-
fihren war. Die Verkaufsflichen der Laden waren im Durchschnitt 80
gm grol3, zwei Drittel waren sogar gréf3er als |50 gm und hatten gute
Voraussetzungen fUr die Ansiedlung von Filialisten und Fachmarkten.

Konzept:

Im Rahmen des Programms Soziale Stadt wurde ein Stadtteilmanage-
ment eingerichtet, das in enger Abstimmung mit der planenden Verwal-
tung ein Geschiftsstralenmanagement [Leerstandsmanagement]
einrichtete. Gemeinsam wurden verschiedene Projekte zur Attrakti-
vierung des Burbacher Stadtteilzentrums umgesetzt. Zur besseren Er-
reichbarkeit wurde der sogenannte "“Burbacher Kreisel” gebaut und ein
Parkleitsystem angelegt. Zudem wurden die Freiflichen ansprechend
gestaltet und ein Marktdach als Besonderheit des Stadtteilzentrums
errichtet. Daneben konnten ca. 60 Blumenkibel vor den Geschiften
aufgestellt und Patenschaften fiir Baumscheiben vergeben werden, so-
dass das duBere Erscheinungsbild Burbachs eine Aufwertung erfahren
hat. Zudem finden nach wie vor regelmafige thematische Markte [z.B.
Blumenmarkt im Frihling] statt. Gemeinsam mit dem Gewerbeverein
wurde ein Schaufensterwettbewerb veranstaltet. Dazu wurden vorab
Seminare zur Schaufenstergestaltung gehalten und ein Fundus an De-
koration beim Gewerbeverein angelegt. Die Stadt hat zusitzlich ein
Fassaden- und Gewerbeflichenprogramm aufgelegt, um die Gestal-
tungsqualitat in Burbach zu erhdhen.

Beispiele

Optische Aufwertung

des Ortsteils
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Beispiele

Vier Geschéftsansiedlungen

und zwei Modernisierungen

|4

Ergebnisse:

Im Zentrum Burbachs hat es aufgrund des intensiven Managements
vier Geschéftsansiedlungen gegeben, zwei weitere Unternehmer haben
ihre Geschéftsflichen modernisiert. Die Leerstinde wurden in Zusam-
menarbeit mit den Eigentlimern fur Ausstellungen und Imagekampa-
gnen genutzt. Zwolf Eigentlmer haben das Fassadenprogramm zum
Anlass genommen, ihre Immobilie zu renovieren, was zu einer Steige-
rung der Attraktivitdt Burbachs fuhrte. Insgesamt ist der Zusammenhalt
im Stadtteil gewachsen und dadurch bedingt auch die soziale Kontrolle,
was im Ergebnis zu einem sichtbaren Rickgang derVermullung des &f-
fentlichen Raums geflhrt hat. Eine regelmdBige positive Berichterstat-
tung in der Presse hat dazu gefiihrt, dass sich das negative Image
Burbachs langsam wandelt.

Ubertragbare Elemente:

*  Fassaden- und Gewerbeflichenprogramm,

*  Ausstellungen in leer stehenden Ladenlokalen
*  Veranstaltungen und Stadtteilfeste

»  Patenschaften fur &ffentliche Flachen

¢ Schaufensterwettbewerb

4.2 Dillenburg

Kontext:

Die kreisfreie Stadt Dillenburg hat ca. 24.000 Einwohner und ist Mit-
telzentrum. Das Zentrum befindet sich in der historischen Fachwerk-
altstadt, die Teil der Deutschen Fachwerkstral3e ist. In den vergan-
genen Jahren wurden zunehmende Ladenleerstinde im Zentrum ver-
zeichnet. Deswegen hat die Stadt Dillenburg ein Leerstandsmanage-
ment initiiert. Aufgrund der kleingliedrigen Baustruktur entsprechen
die Ladengréf3en den Anspriichen kleinerer Unternehmern.

Konzept:

Das Leerstandsmanagement wurde beim Ressort fur Bauen und Lie-
genschaften der Stadt Dillenburg angesiedelt. Die Mitarbeiter des Res-
sorts Ubernahmen die Kartierung sowie die Vermarktung der
Leerstdnde. Die Vermarktung erfolgt Uber die Geschéftsflichenbdrse
auf dem Internetportal der Stadt, wo ein Kurzexposé der Immobilien
mit Foto und Grundrissskizze abrufbar sind. Zudem kdnnen Vermieter
einen Erfassungsbogen online ausfillen und sich somit in die Geschafts-
flichenbdrse eintragen lassen. Die zustandigen Mitarbeiter des Res-
sorts beraten die Immobilienbesitzer bezlglich der Miethéhen.



Gemeinsam mit dem Forderkreis Dillenburg e.V, der fir das Stadtmar-
keting zustdndig ist, lobte die Stadt im Jahr 2007 erstmals den Wettbe-
werb ,,Runter vom Sofa — mach deinen Laden aus. In dem Wettbe-
werb werden Unternehmer aus den Bereichen Einzelhandel, Dienstlei-
stung und Gastronomie dazu aufgefordert, kreative und zukunftsori-
entierte Geschéftideen zu entwickeln. Hierzu mussten sie ihren
Lebenslauf und die Motivation zur Erdffnung eines Ladenlokals in Dil-
lenburg einreichen, die Geschiftsidee unter Berlicksichtigung der Um-
gebung, einen Business-Plan sowie ein Raumkonzept und ein Werbe-
konzept unter Berlcksichtigung der Namensgebung darstellen und er-
ldutern. Der Sieger des Wettbewerbs erhilt 5.000 Euro Startgeld und
die ersten drei Monate Mietfreiheit. Daneben wird das Unternehmen
in der Suche einer geeigneten Immobilie sowie bei der Umsetzung des
Business-Plans mit den beteiligten Banken unterstitzt. Zudem ist eine
einjdhrige Unterstitzung bei der Unternehmensfihrung sowie Anzei-
genwerbung im Wert von 500 Euro vorgesehen.

Ergebnisse:

Im Bereich der Gastronomie hat es im Zuge des Leerstandsmanage-
ments wesentliche Verbesserungen in der Dillenburger Altstadt gege-
ben. Die Anzahl der Leerstidnde ist zurlickgegangen und die Situation
wird nicht mehr als so prekdr wahrgenommen, wie es noch vor der
Einrichtung des Leerstandsmanagements der Fall war. Uber den Wett-
bewerb ,Runter vom Sofa — mach deinen Laden" konnten zwei neue
Geschifte angesiedelt werden, eine Boutique fur hochwertige Deko-
rations- und Geschenkartikel sowie ein Buch- und Schreibwarenladen.
In der Geschéftsflichenborse werden 14 Mietobjekte und funf Kaufob-
jekte angeboten.

Ubertragbare Elemente:
*  Geschéftsflichenborse mit Online-Anmeldeformular,

* Wettbewerb zur Geschiftsansiedlung

4.3 Bruchkdbel

Kontext:

Die Stadt Bruchkdbel hat ca. 22.000 Einwohner und liegt im Zentrum
der Wirtschaftsregion Frankfurt Rhein-Main. Sie hat einen gewachse-
nen stddtischen Charakter und verflgt Uber einen historischen Dorf-
kern. Bruchkobel ist ein beliebter Wohnstandort fir Familien, die in
den Oberzentren Hanau [ca. 10 km] und Frankfurt am Main [ca. 30
km] arbeiten. Aufgrund der Nédhe zu den Oberzentren ist es in der
Stadtmitte zu vermehrten Leerstanden gekommen.

Beispiele

Wettbewerb zur

Geschéftsgrindung

Verbesserung des gastrono-

mischen Angebotes sowie

zwei neue Liden
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Beispiele

Altstadtfest &g

BRUCEKOBEL

A

Thematische Markte und

Feste beleben die Stadt

Attraktive Innenstadt und

Riickgang der Leerstinde

Konzept:

Im Rahmen eines Citymanagements, welches das Ziel verfolgt, Bruch-
kobel als bevorzugten Lebensmittelpunkt in der Region zu stdrken,
wurde das Projekt Leerstandsmanagement eingefihrt. HiefUr stellte
die Stadt Bruchkobel zwei Mitarbeiter als Ansprechpartner zur Verfu-
gung, die eine aktive Kommunikation zwischen Vermietern und Inter-
essenten forcieren und flr einen ausgewogenen Branchenmix sorgen
sollten, um kurze Wege zu gewahrleisten. Mit Aktionen, wie beispiels-
weise einer gemeinsamen Kundenkarte der Ladeninhaber in der In-
nenstadt und regelmdBigen Markten, versuchten sie die Innenstadt zu
beleben und das Augenmerk potenzieller Investoren auf die Innenstadt
zu lenken. Dartber hinaus ist es mdglich, einen Bruchkobeler Gutschein
als Geschenk zu erwerben, der in allen teilnehmenden Liden eingeldst
werden kann. Die Leerstandsvermarktung erfolgt nicht Uber das Inter-
net, sondern personlich bzw. in telefonischen Beratungsgesprachen.

Ergebnisse:

Mit sechs jdhrlich stattfindenden Festen/Markten und einem wdchent-
lichen Frischemarkt in der Altstadt hat das Citymanagements die Erho-
hung der Attraktivitat und somit der Frequenz der Bruchkdbeler
Innenstadt erreicht. Seit Beginn der Durchfiihrung der Aktionen im
Rahmen des Citymanagements und des Leerstandsmanagements ist
ein Rickgang des Leerstands zu verzeichnen.

Ubertragbare Elemente:
*  Durchfihrung von Festen bzw. Markten

*  gemeinsamer Gutschein

44 Velbert-Langenberg

Kontext:

Die kreisangehorige Stadt Velbert [Kreis Mettmann] wurde im Rah-
men der Gemeindereform 1975 aus den drei unabhingigen Stadten
Velbert, Neviges und Langenberg zusammengeschlossen. Die Stadt
liegt im Bergischen Land im Stadtedreieck Disseldorf, Essen und Wup-
pertal in landschaftlich reizvoller Umgebung und ist ein beliebter
Wohnstandort. Im Stadtteil Langenberg leben rund 16.000 der insge-
samt ca. 86.000 Einwohner Velberts. Der historische Stadtkern Lan-
genbergs, der von zwei Bachen durchzogen wird, ist gepragt von alten
Fachwerkhdusern mit Schieferfassaden, engen Gassen, Kopfsteinpfla-
ster und vielen kleinen Treppen.

Konzept:
In der Altstadt Langenbergs kam es zum Leerstand von Ladenlokalen
in historischen Gebduden, die aufgrund ihrer geringen Gréfe eine ge-



ringe Nachfrage verzeichneten. Die Stadt Velbert ist diesem Problem
nicht mit einem klassischen Leerstandsmanagement begegnet, sondern
hat 1998 das Konzept “Biicherstadt Langenberg” ins Leben gerufen,
um den Stadtteil zu fordern. Dem malerischen Ort wurde damit ein
eigenes Profil mit kulturellem Schwerpunkt zugewiesen, das sich per-
fekt in die restaurierte Altstadt mit den engen Gassen und den kleinen
Ladenlokalen einfligt. Das Konzept wurde im Rahmen des Stadtmar-
ketings genutzt, um Langenberg zu vermarkten.

Ergebnisse:

Im Jahr 2001 wurde der Verein “Blcherstadt Langenberg e.V." gegriin-
det. DerVerein wird von értlichen Unternehmen und Institutionen ge-
sponsort, um die Blcherstadt Langenberg zu férdern. Neben den funf
privatwirtschaftlichen Antiquariaten in der Altstadt, betreibt derVerein
zwei Antiquariate in ehemals leer stehenden Ladenlokalen. Die regel-
maBigen Veranstaltungen, wie Blichermarkte und Lesungen, werden in
den Medien [WDR] kommuniziert, was fir regionale Aufmerksamkeit
sorgt. Neben Antiquariaten haben sich Antiquitdtenhdndler und Kunst-
handwerker angesiedelt. Am Wochenende kommen Besucher aus nah
und fern nach Langenberg, um durch die Altstadt mit ihren vielen klei-
nen Ldden zu flanieren.

Ubertragbare Elemente:
*  Profilbildung

*  Sponsoring eines Vereins zur Férderung des Stadtteils durch 6rt-
liche Unternehmer und Institutionen

*  Medienwirksames Marketing

45 Dusseldorf-Garath

Kontext:

Garath ist ein Stadtteil im Stiden von Disseldorf und hat ca. 18.500 Ein-
wohner. Im Zentrum des Stadtteils ist ein Supermarkt im Erdgeschoss
eines Wohnhauses brachgefallen. Im Rahmen eines Umnutzungskozep-
tes wurde der Supermarkt zu Wohnzwecken umgenutzt. Aufgrund der
Einzelhandelskonzentration wird die Umnutzung gewerblicher Flachen
zu Wohnraum zukUnftig eine groB3e Rolle spielen.

Konzept:

Das Gebdude weist im Erdgeschoss,im Bereich der ehemaligen Super-
marktnutzung, eine immense Bautiefe von 235 m auf. Um es fur
Wohnzwecke nutzbar zu machen, wurde ein Atrium eingebaut. Die
etwa |2 gm grof3en, nach oben hin offenen Mittelrdume bringen aus-
reichend Licht in die Wohnrdume. Die Supermarktdecke wurde be-

Beispiele

Profilbildung im

Bereich Kultur

Grindung eines Vereins zur

Forderung der Blcherstadt

Langenberg




Beispiele

Umbau eines Supermarktes

zu Wohnzwecken

Schaffung attraktiven Wohn-

raums sowie Aufwertung

des Wohnungsbestandes

ZWISCHEN
NUTZUNGS
AGENTUR

WUPPERTAL
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grint, sodass Garten fur die angrenzenden Wohnungen entstanden
sind. Die befestigten Anlieferungs- und Parkflichen wurden den Erdge-
schosswohnungen als begriinte Gartenhéfe zugewiesen.

Ergebnisse:

Das Umbauvorhaben wurde 2007 fertiggestellt. Aus einem leer ste-
henden Supermarkt im Erdgeschoss wurde zusdtzlicher Wohnraum
gewonnen, der die Wohnfunktion und die Attraktivitit des Gesamtge-
bdudes starkt. Insgsamt sind acht VWohnungen mit attraktiven und funk-
tionalen Grundrissen als Zwei- bis Fiinf-Raum-Wohnungen entstanden.
Von der Begriinung des Flachdaches profitieren auch die bestehenden
Wohnungen in den Obergeschossen des Gebidudes. Das Projekt
wurde von der Architektenkammer in Kooperation mit dem Ministe-
rium fur Bauen undVerkehr des Landes Nordrhein-Westfalen im Rah-
men der Aktionsplattform “NRW wohnt” ausgezeichnet.

Ubertragbare Elemente:
¢ Umbau nicht mehr benétigter Einzelhandelsflichen

* Umnutzung zu Wohnzwecken

4.6 Wuppertal

Kontext:

Die Stadt Wuppertal hat seit ihrer Entstehung eine ausgeprigte Stadt-
teilstruktur: Die Stadtteilzentren sind von der Zeit der friihen Industria-
lisierung gepragt, Griinderzeitbebauung sowie das Nebeneinander von
Wohnen und Arbeiten bestimmen das Bild vieler Stadtviertel. In den
Grinderzeitvierteln Arrenberg, Elberfelder Nordstadt, Oberbarmen/
Wichlinghausen Stid und Unterbarmen haben sich die Betriebe aus
den Stadtteilen zuriickgezogen. Dadurch sind Arbeitspldtze verloren
gegangen und Brachflichen entstanden.Verlassene Geschéfts- und Be-
triebsrdume sowie ungenutzte Ladenlokale sind zum gewohnten und
oft traurigen Anblick geworden.

Konzept:

Die Zwischennutzungsagentur VWWuppertal wurde im Mai 2007 im Rah-
men des Férderprogramms ,,Stadtumbau West" aktiv. Die Aufgabe der
Zwischennutzungsagentur ist es, leerstehende Ladenlokale einer neuen
Nutzung zuzufihren und somit das Stral3enbild wieder zu beleben. Ge-
meinsam mitVermietern, Bewohnern und Geschdftsleuten sollen neue
Ideen und Wege gefunden werden, um dem Leerstand entgegenzu-
wirken.

Zundchst hat die Zwischennutzungsagentur die Leerstinde in den
Quartieren erfasst und die Eigentimer kontaktiert. Bei Bedarf wurden
die Eigentdmer hinsichtlich einer Zwischen- oder Umnutzung beraten.



Bislang sind ca. 250 Leerstdnde katalogisiert. Parallel dazu wurden ca.
00 Nutzungsinteressenten beraten und in die Datei aufgenommen.

Zurzeit arbeitet die Zwischennutzungsagentur an einem digitalen Leer-
standskataster mit dem Ziel, eine Vermittlungsplattform im Internet zu
schaffen.

Zur Vermarktung der Leerstinde werden Events initiiert und in den
leer stehenden Ladenlokalen durchgefiihrt. Bei dem Projekt , Arren-
berg is(s)t" veranstalten Bewohner gemeinsam mit Geschéftsleuten
Dinner-Abende im Leerstand und entwickeln Visionen fur das Quar-
tier: Die 2007 durchgefiihrte Dauerausstellung ,, Gerlich(t)ekiche" pra-
sentierte eingedeckte Klichentische der unterschiedlichen Kulturen im
Quartier in den Schaufenstern. Das Theaterstiick ,,Bohm und Béhmer"
macht sich den Leerstand zu nutze und bespielt jeweils eine Woche
lang ein Ladenlokal in den Grinderzeitquartieren.

Ergebnisse:

Die beschriebenen Events haben die Aufmerksamkeit der Offentlich-
keit auf die vom Leerstand betroffenen Quartiere gelenkt. Mit der In-
ternetprasenz der Zwischennutzungsagentur, derVerteilung von Flyern
und Vorstellung des Projektes bei Veranstaltungen wurde weitere Of-
fentlichkeitsarbeit betrieben. Alle diese Bemthungen haben zum Er-
gebnis geflhrt, dass inzwischen zwanzig Zwischennutzungen und sechs
Dauervermietungen vermittelt werden konnten. Die Zwischennutzun-
gen haben neue Nutzungsoptionen fir die leeren Ldden aufgezeigt
und die Stadtteile als kreative Quartiere in der Satdt bekannt gemacht.

Ubertragbare Elemente:
*  Events im Leerstand als Vermarktungsstrategie

*  Profilbildung mit Zwischennutzungen.

Beispiele

Events in leer stehenden

Ladenlokalen
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5. Organisation des Leerstandsmanagements
In Steinheim

In der einjahrigen Anschubphase, in der das Leerstandsmanagement
als Modellprojekt der Innovationsagentur Stadtumbau NRW gefiihrt
wird, steht strategische und konzeptionelle Entwicklungs- und Aufbau-
arbeit im Mittelpunkt, die partnerschaftlich mit allen kooperationsbe-
reiten Akteuren in Steinheim durchgefihrt wird.

Am Ende dieser Anschubphase sollen folgende Ergebnisse erreicht
sein:

*  eine dauerhaft tragfihige Organisation des Leerstandsmanage-
ments auf Basis einer aktiven und engagierten Kooperation 6f-
fentlicher und privater Akteure,

*  eine umfassende Bestandsaufnahme, die laufend aktualisiert wird,

*  ein tragfdhiges und von allen relevanten &ffentlichen wie privaten
Akteuren getragenes Leitbild fir die zuklnftige Entwicklung und
das Profil der Steinheimer Innenstadt,

*  ein gutes Kommunikations- und Vermarktungskonzept mit ersten
aufweisbaren Vermarktungserfolgen,

¢ ein mit Blrgern entwickelter Ideenpool fir mégliche Zwischen-
nutzungen der Leerstinde und erste realisierte Projekte,

*  verschiedene mit Eigentimern entwickelte neue Strategien und
Mietkonzepte und realisierte Nachnutzungen sowie

*  neue Nutzungskonzepte fir die nicht mehr marktgdngigen Immo-
bilien.

Das konkrete Vorgehen in der Anschubphase wird voraussichtlich die
folgenden Arbeitsschritte bzw. Module beinhalten:

Schaffung hinreichender Beteiligung:

Der erste Arbeitsschritt ist die Schaffung einer hinreichenden Beteili-
gung von Lokalpolitik, Verwaltung und privaten Akteuren. Die Verwal-
tung der Stadt Steinheim ist maf3geblicher Akteur und Initiator des
Leerstandsmanagements. Durch verschiedene Veranstaltungen zum
Thema Stadtumbau West in Steinheim ist es bereits gelungen, grof3e
Teile der Stadtgesellschaft fur dieses Thema zu interessieren und ein
hohes Mal3 an Mitwirkungsbereitschaft zu erzeugen. Mit der Einrichtung
eines StadtumbaubUlros in einem vormals leerstehenden Ladenlokal
haben diese Aktivitaten einer Beteiligung und Beratung nun auch einen
Ort gefunden, der in zentraler Lage genutzt werden kann, um diesen
Dialog mit der Stadtgesellschaft fortzusetzen und gezielte Beratungs-
dienstleistungen anzubieten.



Griindung eines stadtweiten Forums Leerstandsmanagement

Im Rahmen der 6ffentlichen Informationsveranstattungen haben sich
zahlreiche Interessenten flr ein Forum Leerstandsmanagement in
Steinheim gemeldet. Diese Personengruppe umfasst nicht nur Inhaber
von leerstehenden Ladenlokalen, sondern auch Inhaber von noch ver-
mieteten Immobilien, die sich in einem solchen Forum fir eine nach-
haltige Absicherung kommerzieller Nutzungen in der Steinheimer
Innenstadt und in ihren eigenen Immobilien engagieren wollen. Diese
Gruppe der bisher bekannten Interessenten und Kooperationspartner
bildet den Anfang eines stadtweiten Forums Leestandsmanagement
Steinheim, dem nach und nach weitere Akteure beitreten kénnen. Die
Sitzungen dieses Forums werden von der Innovationsagentur Stadt-
umbau NRW vorbereitet, moderiert und dokumentiert.

Bestandsaufnahme

Parallel zu diesem Aufbau von Beteiligungs- und Kooperationsstruktu-
ren wurde bereits mit der Leerstandserfassung begonnen. Hierzu hat
die Innovationsagentur Stadtumbau NRW einen Erfassungsbogen zur
Aufnahme aller wichtigen Daten einer Immobilie sowie eine Einver-
stdndniserkldrung der Eigentlimer zur Aufnahme ihrer Immobilien in
die Datenbank des Leerstandsmanagements erstellt. Die Erfassung er-
folgte Uber einen Scout, der die offensichtlichen Leerstdnde aufspirte,
den Eigentimer ausfindig machte und die Daten des Erfassungsbogens
aufgenommen hat. Nach Abschluss dieser Arbeitsphase werden die Er-
gebnisse im Forum Leerstandsmanagement prasentiert und zur Dis-
kussion gestellt. Dort werden wichtige Anregungen und Hinweise z ur
Vervollstindigung der Leerstandserfassung und -beschreibung erwar-
tet. Im Anschluss erfolgt eine laufende Aktualisierung dieser Datenbank
in enger Abstimmung zwischen der Stadt Steinheim und der Innovati-
onsagentur Stadtumbau NRW.

Durchfiihrung eines Zukunftsworkshops Steinheim

JederVersuch, einzelne Ladenlokale einer Nachnutzung zuzufihren, be-
ndtigt im Sinne der Sicherung eines nachhaltigen Erfolges ein tragfahi-
ges Leitbild fur die Steinheimer Innenstadt als Rahmen und Bezugs-
punkt. Daher wird im Frihsommer 2009 ein stadtweiter Zukunfts-
workshop durchgefihrt, in dessen Kontext mit allen relevanten Stein-
heimer Akteuren sowie externen Fachleuten ein tragfdhiges Leitbild
fur die Zukunft der [Innen-]Stadt Seinheim entwickelt wird.Vorberei-
tung und Durchfiihrung dieses ganztdgigen VWorkshops erfolgt in enger
Abstimmung zwischen Stadt Steinheim und der Innovationsagentur
Stadtumbau NRW und mit aktiver Unterstitzung der Mitglieder des
Forums Leerstandsmanagement.

Steinheim

Grindung tragfahiger und

nachhaltiger Kooperations-

strukturen

Aktive Erfassung und Fort-

schreibung der Objektdaten

Entwicklung eines positiven
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fUr alle weiteren Arbeiten
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Leerstinden

Erfolge und positive

Strukturen vermarkten

Zwischennutzungen als Motor

fur Aufbruchstimmung und
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Individuelle und kollektive Strategieentwicklung mit Eigentimern

Im Anschluss an die oben beschriebene detaillierte Erfassung der Leer-
stdnde erfolgt eine weitere Bearbeitung auf zwei Ebenen: Zum einen
wird das Forum Leerstandsmanagement - in enger Abstimmung mit
derWerbegemeinschaft Steinheimer Einzelhdndler - genutzt, um Ideen
und Konzepte fir eine Zwischen- und Neunutzung von Ladenlokalen
zu entwickeln und in die Realitdt umzusetzen. Zum anderen erhalten
interessierte Eigentimer individuelle Beratung zur Entwicklung von
Nachnutzungs- und Reaktivierungsstrategien fur ihre Immobilien. Dies
umfasst auch Aktivitdten zur Sicherung der Nutzung von Immobilien,
deren nachhaltige Vermietung nicht gesichert erscheint.

Vermarktung

Die Vermarktung der in die Datenbank eingeflgten Immobilien kann
mit relativ geringem Aufwand schon frih initiiert und im Internet
durchgeflhrt werden. Dabei ist abzuwdgen, ob die Vermarktung Uber
das Internetportal “www.immobilienscout24.de” [marktfihrendes Im-
mobilienportal im Internet] oder in einer eigens fur Steinheim erstell-
ten Immobilienbdrse bzw. Uber beide Wege durchgefiihrt werden soll.
Die Entscheidung fur die richtige Vermarktungsstrategie hangt wesent-
lich von der Zielgruppe ab. So kann bei bestimmten Zielgruppen eine
Vermarktung Uber lokale Zeitungen effektiver sein als der Weg Uber
das Internet. Als zentraler Ansprechpartner ist hierflr ein bei der Stadt-
verwaltung tatiger Angestellter zu wahlen, der tiglich vor Ort und &f-
fentlich bekannt ist.

Kommunikation

Wihrend dieses Arbeitsschrittes muss die positive Kommunikation als
wichtiger Teil der Vermarktung einsetzen. Positive Strukturen in der
Stadt sollten intensiv beworben und Schwachstellen durch gezielte Ak-
tionen wie Feste oder Markte belebt werden. Neben der reinen Ver-
marktung der Leerstinde muss eine Aufbruchstimmung erzeugt wer
den, die Uber die Stadtgrenzen hinaus vermittelt, dass eine positive Ent-
wicklung stattfindet. RegelmdBige Pressemitteilungen Uber Wettbe-
werbe und Feste sind fir eine solche positive Kommunikation
forderlich.

Organisation von Zwischennutzungen

Das Forum Leerstandsmanagement wird sich unter anderem auch mit
dem Thema Zwischennutzungen auseinandersetzen und entspre-
chende Ideen fur die leer stehenden Ladenlokale sammeln. Hierzu wird
die Innovationsagentur Stadtumbau NRW den Good-Practice-Reader
zum Thema Zwischennutzungen bereitstellen, in dem verfahrenstech-
nische und vertragliche Losungen aufgezeigt sind. Daneben wird das
Forum Konzeptideen erarbeiten, wie Zwischennutzer gewonnen wer-



Steinheim

den kénnen. In enger Abstimmungen mit den Akteuren der planen-
den Verwaltung werden Nutzungsideen, Zwischennutzer und mit der
Bauordnung vereinbare Nutzungen zusammengefihrt.

Entwicklung neuer Nutzungskonzepte bzw. Nutzungszonen

Im laufenden Prozess wird sich ergeben, ob sich unter den Leerstan-
den nicht mehr vermarktbare Immobilien befinden, die einer neuen
Nutzungsausrichtung bedurfen. Sollte dies der Fall sein, wird es not-
wendig sein, eine neue Profilierung bestimmter Standorte und Liegen-
schaften anzustreben. Dabei wird es auch darauf ankommen, in enger
Kooperation mit den jeweiligen Eigentimern Realisierungschancen und
mogliche Forderzugdnge fir Umnutzungen zu  erschlief3en.

Neuorientierung bestimmter

Standorte

Modellhafter Ablauf des Leerstandsmanagements

Offentlichkeitsarbeit und Schaffung von Mitwirkungsbereitschaft

\

Griindung eines Forums Leerstandsmanagement Steinheim

Y

Bestandsaufnahme & detaillierte Dokumentation aktueller Leerstinde

\

Zukunftsworkshop zur Erarbeitung eines tragfahigen Leitbildes fUr die Innenstadt

\

Profilbildung fir unterschiedliche Lagen in der Steinheimer Innenstadt
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Innovationsagentur | eerstandsmanagement - Erfassungsbogen Nr

Stadtumbau NRW

Erfassungsbogen

‘Objektdaten

‘ ‘ Objektansichten ‘

I ‘ Lage des Objektes

Straf3e, Nr:

PLZ, Grt e Steinheim
Flur:

Flurstlck:

FlurstlicksgréBe in gm:

2 Anschrift EigentUmer / Ansprechpartner

EigentUmer:
Ansprechpartner:
StraB3e, Nr:

PLZ, Ort:

Tel.:

E-mail:

3 | Angaben zum Objekt

Nutzflache in gm:

davon Verkaufsflache in gm:
Nebenfldche in gm:
Lagerflache in gm:
Sozialraumfldche in gm:

Frontldnge in m:

Schaufensterfront in m:

Verfigbarkeit [Datum]:

Letzte Nutzung [Branche]:

Art des Gebdudes

[1 Ladenlokal [ Industrie
] Buro 1 Halle
[ Gastronomie




Erfassungsbogen

Innovationsagentur

Leerstandsmanagement - Erfassungsbogen Nr.
Stadtumbau NRW

4 ‘ Ausstattung des Objektes Deteilansichten ‘
L[] Kiche LI Tollette

—1 Badezimmer L Parkett

L] Abstellraume/Keller L1 Fliesen

L] Solar/Photovoltaik

Art des Heizsystems:

Anzahl eigener Parkplitze:
Entfernung zum Parkhaus in m:
Entfernung zum OPNV in m:

5 | Alter und Zustand des Objektes

Baujahr:
Letzte Renovierung:

Renovierungsbedarf:

6 | Angaben zum Preis

Mietpreis in EUR [netto, kalt]:

Mietnebenkosten in EUR:

oder
Verkaufspreis in EUR:
Kaution:

Provision:

7 | lage

|| FuBgdngerzone [ Hinterhof

[ Hauptstralle O Gewerbegebiet
[J Seitenstral3e L) Industriegebiet
[ Sonstige:

8 Fazit / Sonstige Angaben




Erfassungsbogen

Innovationsagentur | eerstandsmanagement - Erfassungsbogen Nr.
Stadtumbau NRW

Lageplan ‘
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Einverstandniserklarung

Leerstandsmanagement
Einverstandniserkldrung

Innovationsagentur

Stadtumbau N

Stadt Steinheim
Leerstandsmanagement
Marktstr 2

32839 Steinheim

DA

Name

StralBe /Nn

PLZ, Ort

Einverstandniserklarung

Aufnahme in die Datenbank des | eerstandsmanagements

Ziel des Leerstandsmanagements der Stadt Steinheim ist es, interessierte Nutzer fUr leer stehende Ladenlokale zu finden. Zu

diesem Zweck ist es wichtig die erforderlichen Daten im Erfassungsbogen vollstandig und korrekt anzugeben.

Selbstverstandlich sind alle Angaben freiwillig und kénnen jederzeit beim Leerstandsmanagement der Stadt Steinheim wider-

rufen werden.

Mit Ihrer Unterschrift geben Sie Ihr Einverstandnis, dass im Rahmen des Leerstandsmanagements der Stadt Steinheim lhre
Angaben in einer Datenbank gespeichert werden. Diese Datenbank ist die Grundlage fUr die Arbeit des
Leerstandsmanagements, auf die nur die Stadt Steinheim und die im Rahmen des Leerstandsmanagements beauftragten
Mitarteiter zugriff haben. Eine Weitergabe |hrer Daten erfolgt nur an Miet- bzw. Kaufinteressenten. Auf Thren Wunsch hin wer-
den lhre Angaben unverziglich gedndert oder geldscht.

Ort, Datum

Unterschrift

Verdffentlichung im Internet

Um die bestmégliche Vermarktung zu gewidhrleisten, beabsichtigt das Leerstandsmanagement der Stadt Steinheim die

Objektbeschreibungen in Immobilienportalen im Internet [z. B. www.immaobilienscout24.de] zu verdffentlichen. Damit wer-

den die Objektbeschreibungen fi jeden zuganglich.

Mit derVeroffentlichung der im Erfassungsbogen gemachten Angaben bin ich [sind wir] einverstanden.

‘ Ort, Datum

Unterschrift
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