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Ein Raum – viele Erwartungen: Innenstadt unter Erwartungsdruck
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Konsumentinnen/Konsumenten 
Anlasswert • Orientierung • 
Komfort • Alltagserledigung

Handel
Frequenz • Erreichbarkeit • 
passende Agglomeration • 

Umsatzpotenzial

Stadt/Politik/Stadtmarketing
Profil • Zentralität • Teilhabe • 

Legitimation • sichtbare 
Handlungsfähigkeit

Eigentümer/Investoren
Nutzung • Mieten • 

Wertsteigerung • Planbarkeit

Gastronomie /Freizeit/Kultur
Aufenthalt • Abendbelebung • 

Erlebnis • Soziale Anlässe

Bürgerinnen und Bürger
Begegnung • Zugehörigkeit • 

öffentlicher Raum • Sicherheit • 
Versorgung



Der Handel ist kein Akteur mit einer Aufgabe, sondern ein Funktionssystem
Klassische Handelsfunktionen als Ausgangspunkt für Innenstädte
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Sortiments-
funktion

Quantitäts-
funktion

Zeit- und 
Raumüber-
brückungs-

funktion

Effizienz-
funktion

Bedarfs-
schaffungs-

funktion

Service-
funktion

Erweiterte 
Funktionen 

heute
Wertschöpfung 
koordinieren, 

eigene Produkte, 
Rücknahme Quelle: Swoboda/Foscht/

Schramm-Klein 2019.



Der Standortvorteil der Innenstadt: Ein Ort, mehrere Nutzen
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Vergleichsnutzen:
Comparison Shopping

Bündelungsnutzen:
One-Stop-Shopping

Kopplungsnutzen:
Multipurpose Shopping

Inspirationsnutzen:
Recreational/Exploratory

Shopping

Entdecken | Stöbern |
Impulse aufnehmen

mehrere Einkaufsbedarfe
an einem Ort

Einkauf + Service +
Alltag + Aufenthalt

Alternativen prüfen |
Vergleichen |

Qualität einschätzen



Warum der Standortvorteil heute nicht mehr automatisch entsteht
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Vergleichsnutzen:
Comparison Shopping

Bündelungsnutzen:
One-Stop-Shopping

Kopplungsnutzen:
Multipurpose Shopping

Inspirationsnutzen:
Recreational/Exploratory

Shopping

auch digital:
Social Media | Creator |

Social Shopping

auch anderswo:
Center | Fachmarktstandorte |

Plattformen | Lieferdienste

verändert sich durch:
Homeoffice | Online-Services |

neue Alltagswege

auch online:
Preisvergleich |

Bewertungen | Plattformen
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Neue Bedingungen für den Beitrag des Handels
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Konsumentinnen und Konsumenten
selektiver, (noch) multioptionaler, preissensibler, zeitsensibler, nachhaltigkeitsbewusster, 
technologieorientierter 
Frage: Was lohnt den Weg?

Technologie
Plattformen, Social Media, KI, Omnichannel
Frage: Wo entstehen Inspiration, Vergleich, Kauf, Service?

Standortbedingungen
Kosten, Leerstand, Nutzungsmischung, Mobilität, Klimaanpassung, Sicherheit, 
Sauberkeit, Aufenthaltsqualität 
Frage: Unter welchen Voraussetzungen kann Handel wirken?



Innenstadtbesuch aus Konsumentensicht: Eine psychologische Abwägung
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Mental 
Accounting

Verlust-
aversion

Effort/Con-
venience

Choice 
Overload / 
Cognitive 

Ease

Wofür lohnt sich
der Aufwand?

Was, wenn der Weg
enttäuscht?

Wie viel Aufwand
verursacht der Besuch?

Wird mir die Entscheidung 
leicht(er) gemacht?



Technologie verteilt Handelsfunktionen neu

Früher: stärker an einem Ort gebündelt Heute: entkoppelt und über Touchpoints verteilt
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Inspiration Vergleich

Service Kauf

Rückgabe

Feed
Inspiration

Plattform
Vergleich

App
Kauf

Retoure
Rückgabe

Lieferung
Verfügbarkeit

KI-Assistenz
Service/Beratung

Store
Prüfen/Erleben



Was bleibt dann als Beitrag des Handels?
Nicht: „mehr Läden“, sondern: „mehr wirksame Handelsfunktionen“

Fläche ≠ Funktion
Frequenz ≠ Wirkung

Angebot ≠ Anlass

• Innenstadt neu denken heißt nicht, Handel quantitativ zu romantisieren, sondern seine 
Wirkung zu bestimmen, denn
• „mehr Läden“ sind keine Strategie
• „mehr Frequenz“ ist an sich noch keine Wirkung
• „mehr Erlebnis“ ist keine Antwort, wenn der Anlass fehlt.
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Was der Handel heute zur Innenstadt beitragen kann
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Anlass

Anlasswert 
erhöhen und 

Besuche 
begründen

Orien-
tierung

Auswahl 
strukturieren, 
Komplexität 
reduzieren

Vertrauen

Unsicherheit 
reduzieren

Ver-
knüpfung

Wege, 
Nutzungen und 

Touchpoints 
koppeln

Alltags-
funktionen

Alltag, Service 
und soziale 
Belebung



Der Handel ist kein Stadtentwicklungsinstrument: Innenstadtwirkung 
braucht Geschäftsmodell

Kostenstruktur
Mieten, Personal, 

Energie, Flächenzuschnitt

Betriebliche Passung
Sortiment, Service-

intensität, Öffnungs-
zeiten, Omnichannel-

Anbindung

Erlöspotenzial
Frequenz, Kaufkraft, 

Warenkorb, Conversion
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Nicht jeder Handel stärkt jeden Standort:
Welche Handelsfunktion passt zu welchem Innenstadtkontext?
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Alltags- und Versorgungsstandort

Dominantes Konsumentenproblem:
Aufwand und Erreichbarkeit

Handelsbeitrag:
Nähe | Routine | Service | verlässliche 
Versorgung

Vergleichs- und Beratungsstandort

Dominantes Konsumentenproblem:
Unsicherheit und Altenativenbewertung

Handelsbeitrag:
Beratung | Prüfung | Vergleich | Spezialisierung

Erlebnis- und Inspirationsstandort

Dominantes Konsumentenproblem:
Anlass und Entdeckungswert

Handelsbeitrag:
Atmosphäre | Kuratierung | lokale Besonderheit 
| Verweilen

Hybrid- und Servicestandort

Dominantes Konsumentenproblem:
Entkopplung von Touchpoints

Handelsbeitrag:
Click & Collect | Retoure | Showroom | digitale 
Einbindung | Reparatur



Handel und Innenstadt stabilisieren sich gegenseitig – oder sie schwächen 
sich gegenseitig

passende 
Frequenz

Tragfähige 
Handels-
konzepte

mehr Anlass / 
Orientierung / 

Service

höhere 
Standort-

attraktivität

sinkende 
Frequenz / 
geringere 

Conversion

weniger 
tragfähige 
Handels-
konzepte

Leerstand / 
Angebots-

lücken

geringer 
Anlasswert

sinkende 
Standort-
attraktivi-

tät
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Stabilisierender
Kreislauf

Abwärts-
spirale



Was der Handel nicht alleine lösen kann

Handel kann Wege bündeln - aber nicht nachhaltige Mobilität herstellen

Handel kann Aufenthalt stützen - aber nicht öffentlichen Raum ersetzen

Handel kann soziale Präsenz erhöhen - aber nicht Sicherheit und Teilhabe allein sichern

Handel kann lokale Funktionen tragen - aber nicht Flächenkosten und Betreiberfähigkeit allein lösen

Handel kann digitale Services einbinden - aber nicht Plattform-, Liefer- und Retourenstrukturen steuern

Handel kann Frequenz erzeugen - aber nicht automatisch Aufenthaltsqualität und lokale Wertschöpfung sichern

Handel kann Identität mitprägen - aber nicht ein fehlendes Stadtprofil ersetzen
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Konsequenz für das Stadtmarketing: Handelsbeitrag übersetzen

Stadtmarketing muss nicht nur die Innenstadt „bewerben“, sondern Handelsfunktionen sichtbar, zugänglich und 
kombinierbar machen

1. Nicht Branchen zählen, sondern Funktionen verstehen: Welche Funktion erfüllt der Handel am Standort?
z.B. Versorgung, Vergleich, Beratung, Service, Inspiration, Rückgabe

2. Nicht Frequenz wünschen, sondern Besuchsgründe prüfen: Welcher konkrete Anlass rechtfertigt den Weg?
z.B. Alltag, Beratung, Erlebnis, Erledigung, Service, soziale Nutzung

3. Nicht Defizite bewerben, sondern Reibung reduzieren: Was hält Menschen ab?
z.B. Aufwand, Unsicherheit, fehlende Orientierung, unklare Verfügbarkeit

4. Nicht Handel überfordern, sondern Voraussetzungen klären: Was muss der Standort leisten, damit Handel 
wirken kann?
z.B. Mobilität, öffentlicher Raum, Flächen, Sicherheit, Koordination
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Innenstadt neu denken – aber realistisch

Nicht: mehr Handel als Allheilmittel
Nicht: Handel als austauschbare Nutzung 

Sondern:
Handel dort stärken, wo er Konsumentenprobleme löst und dadurch Standortnutzen erzeugt
• Unsicherheit reduzieren
• Auswahl erleichtern
• Wege bündeln
• lokale Funktionen stützen
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Vielen Dank für Ihre 
Aufmerksamkeit!

Kontakt:

hsk@uni-siegen.de
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LinkedIn:
www.linkedin.com/in/hannaschrammklein


