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Im URBACT Transfernetzwerk ALT/BAU arbeiten sieben europdische Stadte an der
Wiederbelebung und neuen Nutzung leerstehender Gebdude und Wohnungen in ihren
jeweiligen Stadtgebieten. Das Modell der Agentur StadtWohnen Chemnitz wird von den
Partnerstadten umgesetzt und entsprechend angepasst. Im Zeitraum 2019-2020 haben
sich alle Netzwerkpartner bei ldndertbergreifenden Treffen Gber die Umsetzung und
Anpassung der Chemnitzer Methoden, aber auch Uber andere erfolgreiche Beispiele aus
den sieben Partnerstadten ausgetauscht. Auf Grundlage dieses Austauschs und seiner
neuen Erkenntnisse haben die Partner dann je nach ihren Gegebenheiten vor Ort ihre
(\Q eigenen ,Agenturen” entwickelt.

/

ﬁ Dieses Handbuch bietet interessierten Stadten und professionellen Akteuren einen

: Uberblick Gber das ALT/BAU-Prinzip — Aufbau und Aufgaben einer ,ALTernative
Building Activation Unit* — und dient als Leitfaden fir eine aktive Reaktivierung
sanierungsbedurftiger leerstehender Gebdude und Wohnungen im Sinne der

y Stadtentwicklung.

\ Ein Hinweis an die Leser der Druckversion: Die im Folgenden genannten Dokumente sind
in der PDF-Version des Handbuches direkt verlinkt. Sie finden die digitale Version des \

/ Handbuches unter https://www.alt-bau.eu/de/
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WIE HILFT DAS ALT/BAU-PRINZIP BEI DER
WIEDERBELEBUNG LEERSTEHENDER

GEBAUDE

ir h Einblicke bekommen
iev iedene Stdadte das

/ rinzip umsetzen und das
u nitiative beflugelt.

s die fur uns neue offentlich-
private Kooperation und die Idee,
leerstehende Gebdaude flr eine
Nutzung auf Zeit zur Verfigung zu
stellen, bevor sie saniert werden.

- Jordi Cuyas Soler, Stadt Vilafranca
del Penedes

“Vom ALT/BAU-Prinzip hat Riga
gelernt, dass neue Methoden
funktionieren. Sie boten eine
Inspiration, ermdglichten einen klareren
Blick auf eine neue Art der
Zusammenarbeit von Stadtverwaltung
und lokalen, sozialen Akteuren, um
ganzheitlichere und erfolgreichere
MalBnahmen zur Reaktivierung
leerstehender Objekte zu finden .”
-Marcis Rubenis, Free Riga

“Mit dem ALT/BAU-Prinzip

konnten wir neue Lésungen finden
und unseren leerstehenden Gebduden
eine zweite Chance geben..”

- Diana Lepadatu, Stadt Constanta

“Das ALT/BAU-Prinzip hat uns
gezwungen, ein ,schlummerndes
Problem* anzugehen. Wir mussten uns
mit anderen Beteiligten an einen Tisch
setzen und Uber Ressourcen und
mogliche Losungen flr das
Leerstandsproblem nachdenken.”

- Bénédicte Borckmans, ERIGES,
Seraing

“Dank ALT/BAU haben wir nun auch
ein Konzept flr die Reaktivierung von
leerstehenden Gebduden in Rybnik
gefunden — nach Jahren der Stagnation
bewegt sich endlich etwas .”

- Szymon Kietkowski, Stadt Rybnik

“Mit der Umsetzung des ALT/BAU-
Prinzips konnten wir uns tiefer mit
Methoden und Ansdtzen zum
Problemfeld Leerstand befassen und
wir haben gelernt, wie man
bestehende Verbindungen mit lokalen
Interessengruppen starkt, die bereits
am Thema Stadterneuerung
interessiert sind.”

- Giulietta Fassino, Urban L




WIE HILFT DAS ALT/BAU-PRINZIP BEI DER
WIEDERBELEBUNG LEERSTEHENDER

GEBAUDE

‘Die eraing versucht seit

ig en, Eigentimer zur

ni hrer leerstehenden
Immobilien zu bewegen — mit
gemdfigtem Erfolg. Durch die
Umsetzung des ALT/BAU-Prinzips,
seiner Methoden und Werkzeuge
wurde jetzt das Konzept eines speziell
zugeschnittenen Angebots weit
vorangebracht. So ergibt sich plétzlich
eine ganz neue Dynamik.”

— Bénédicte Borckmans, ERIGES,
Seraing

“Wir konnten die Burgerinnen und
Burger von Rybnik far das
Leerstandsproblem sensibilisieren.
Vielen waren die grof3e Abwanderung
und das Ausmal3 des Leerstands bei
Gebduden und Wohnungen im
Stadtzentrum gar nicht bewusst.”

- Szymon Kietkowski, Stadt Rybnik

“Dank des ALT/BAU-Prinzips und den
neu eingebrachten Initiativen und
Diskussionsthemen konnte das Torino
Urban Lab seine Rolle als
Kommunikationszentrum fur alle
Beteiligten zementieren.”

— Giulietta Fassino, Urban Lab Torino

“Besonders der Fokus auf Kartierung
und Bestandsaufnahme war fir
unseren Transferprozess des
ALT/BAU-Prinzips ein Schlissel-
moment. Er hat uns bewiesen, dass
Karten ein wirkungsvolles Instrument
sind, um Interesse flr urbane Prozesse
zu wecken und Wissen zu vermitteln

— Giulietta Fassino, Urban Lab Torino

“Dank des ALT/BAU-Prinzips

haben wir die richtigen Anreize gehabt,
um aktiv zu werden, und zwar mit
geeigneten Methoden flr die Erhebung
und Analyse leerstehender Gebdaude;
wir konnten Methoden anderer Stadte
sehen, die sich auf Seraing lUbertragen
lieBen und die wir dann in Zusammen-
arbeit mit lokalen Akteuren des
Wohnungsmarktes in Pilotstudien
umgesetzt haben. Und wir haben einen
Hebel gefunden, um die Sanierung und
Nutzung leerstehender Gebdude
anzuregen.”

- Valérie Depaye, ERIGES, Seraing
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| - Negative Wirkung, aber auch Chancen!

v

Wdrum besteht bei leerstehenden

Gebauden Handlungsbedarf?

NEGATIVE WIRKUNG

Viele Stddte Europas haben ein Problem mit
leerstehenden Gebduden. Mit Leerstand
beginnt oft ein Abwdrtstrend, Stddte verlieren
ihre Funktion, sogar innerstddtische Standorte
sind betroffen. Solche vernachldssigten
Gebdude werden oft zu einem wachsenden
Problem :

*  Weniger nutzbarer Raum durch
Gebdudeverfall.

* Negative Wirkung auf umgebende
Grundstiicke, sinkende Immobilienwerte.

* Negative Folgen fiir die Nachbarschaft,
Abwadrtskreislauf/Abwanderung und
Rickzug von Investitionen werden in den
betroffenen Vierteln verstarkt.

* Durch Vernachlassigung und Abriss von
Gebduden Verlust von Identitdt und
kulturellem Erbe.

* Verlust historisch gewachsener urbaner
Strukturen und historischer
Stadtlandschaft durch Abriss.

* Gefahr fur die 6ffentliche Sicherheit durch
schlechten Gebdudezustand.

* Einnahmeverluste der Stadt und
potenzieller Handlungsbedarf der
Verwaltung.

“Wenn ein Gebdude verloren geht,
verschwindet auch eine Geschichte und
ein Teil der Identitat.”

- Martin Neubert, WGS/ Agentur
StadtWohnen Chemnitz

“Leerstehende Gebdude und Wohnungen
kénnen einer Nachbarschaft die Seele
nehmen. Turin kann davon ein Lied
singen. Viele von seinen Arbeitervierteln,
die in den 60ern und 70ern so Uberfullt
waren, kdmpfen heute mit ihren leeren
Wohnungen ums Uberleben und sind
dabei véllig allein gelassen.”

- Erica Albarello, Urban Lab Torino

“Wenn nichts unternommen wird,
verfallen leerstehende Gebdude immer
mehr und werden zur Gefahr flir die
Offentlichkeit. Sie verschlechtern das
Image einer Stadt und die Attraktivitdt
der Nachbarschaft, entwerten aber auch
die Gebdude selbst und die Objekte in der
Umgebung.”

- Diana Teneaq, Stellvertretende
Geschaftsfiihrerin im Stadtplanungsamt,
Constanta

“Eine hohe Zahl leerer Gebaude und
Wohnungen im Stadtzentrum hat
negative Folgen fur das Image der Stadt
und ist fur die Stadt wie auch fur ihre
Bewohner ein Verlust, der sich dann auch
auf urbane Geflige insgesamt auswirkt.”
- Piotr Mastowski, Stellvertretender
Biirgermeister Rybnik




ABER AUCH CHANCEN!

Doch leerstehende Gebdude bieten auch
Chancen, die fur eine nachhaltige
Stadtentwicklung genutzt werden kénnen —
wenn die Stddte sie erkennen. Die Sanierung
und Nachnutzung leerstehender Gebdude
kann auf 6kologischer, wirtschaftlicher,
gesellschaftlicher und kultureller Ebene viele
Vorteile bringen.

Okologische Vorteile

* Nachnutzung und Bereitstellung von
Flachen, ohne weiteres unbebautes Land
versiegeln zu mussen.

» Erhalt einer kompakten Siedlungsstruktur.

* Hohere Energieeffizienz des
Gebdudebestands.

* Einsparung von Energie und physischen
Ressourcen (,graue Energie) im
Gegensatz zur Neuentwicklung.

Wirtschaftliche Vorteile

» Schaffung von lokalen Arbeitsplatzen in
Bau und Handwerk.

* Schaffung von Arbeitsflcichen fir lokale
Beschaftigung.

» Bessere Ausnutzung der offentlichen
Infrastruktur.

» Steigerung von Immobilienwerten.

* Generierung von Gewinnen durch
Vermietung, was die Instandhaltung des
Gebdudes fir die Eigentimer 6konomisch
attraktiver macht.

* Vermeidung zusatzlicher Kosten fur die
Stadtverwaltung.

» Kanalisierung von Mitteln zu den am
schwersten betroffenen Gebduden.

Gesellschaftliche und kulturelle
Vorteile

* Modernisierung von Gebduden nach
heutigem Standard.

» Diversifizierung des Wohnungsangebots
fur verschiedene Einkommensniveaus, vor
allem im Bereich des bezahlbaren
Wohnens.

» Bereitstellung von Radumen fur
vorubergehende Nutzung und kulturelle
Angebote.

+ Bewahrung von kulturellem Erbe und
historisch gewachsener Stadtstruktur und
-landschaft.

* Erhalt lokaler Identitat.

Vorteile fur die Nachbarschaftsentwicklung

* Verbesserung von Image und Attraktivitat
der Nachbarschaft, auch als Anreiz fir
weitere Investitionen.

* Anreize zur Erneuerung des Viertels durch
Schaffung neuer Rdume fur Experimente
und prototypische Modelle.

+ Bereitstellung von erforderlichen RGumen
fir Wohnen sowie soziale, kulturelle und
wirtschaftliche Aktivitdten mit Mehrwert
fur die Nachbarschaft

* Entwicklung neuer Kooperationsformen
zwischen Stadtverwaltung, Burgerschaft,
NGOs und Wirtschaftsteilnehmern.

“Eine Stadt sollte sich aus mehreren
Grunden mit der Wiederbelebung
leerstehender Gebaude und Wohnungen
befassen: bezahlbares Wohnen fir
Menschen zu erméglichen, die bisher
keinen Zugang dazu hatten, CO,-
Emissionen durch energetische
Sanierungen zu senken und das
Stadtimage zu verbessern, da jede
Gegend durch leere Hauser unwirtlich
wird.”

- Jordi Cuyas Soler, Koordinator der
URBACT Local Group Vilafranca del
Penedes

“Die Reaktivierung leerstehender Objekte
aus dem baulichen Erbe einer Stadt
scheint eine vielversprechende
Mdoglichkeit, um auf neuen Wohnbedarf
und eine entsprechende Nachfrage zu
reagieren.”

- Giulietta Fassino, Urban Lab Torino




“Leerstehende Gebdude werden
normalerweise als Problem betrachtet.
Doch es wdre viel besser, sie als
Ressource zu verstehen, mit der sich neue
Rdume fur Experimente und prototypische
Modelle schaffen lassen oder eine
ganzheitlichere Stadtplanung, die zur
Stadtentwicklung beitragt, sodass Verfall
von kulturellem Erbe verhindert und sein
Schutz abgesichert werden kann. Auch
neue soziale Rdume lieRen sich so
schaffen oder eine ganzheitliche Bottom-
up-Planung in Zusammenarbeit mit der
Zivilgesellschaft auf die Beine stellen. Und
das sind nur einige der méglichen Ziele,
die bei der Arbeit mit leerstehenden
Gebduden als Ressource erreicht werden
konnten.”

- Marcis Rubenis, Free Riga

AKTIV UND STRATEGISCH
VORGEHEN!

Bei der Wiederbelebung und Reaktivierung
von leerstehenden Gebduden Ubertreffen die
Chancen die Herausforderungen bei Weitem,
wenn der Prozess strategisch angegangen
wird. Darum ist es flr eine Stadt sinnvoll, aktiv
zu werden und Reaktivierung und Nach-
nutzung von leerstehenden Gebduden fur ihre
nachhaltige Stadtentwicklung zu nutzen.

DIE AGENTUR
STADTWOHNEN
CHEMNITZ ALS VORBILD

Die Stadt Chemnitz folgt diesem Prinzip schon
seit 2006, als die Agentur StadtWohnen
Chemnitz gegriindet wurde. Sie entstand aus
einem Forschungsprojekt Gber die
kostenwirksame Sanierung alter Gebdude
durch Nutzer-Eigentiimer-Kooperationen und
arbeitet seitdem erfolgreich.

Im Juni 2017 bekam die Agentur unter ihrem
Titel Housing Agency for shrinking cities das
Qualitatssiegel ,URBACT Good Practice®. Im
URBACT-Programm findet sich folgende
Begriindung:

“Viele Stadte haben das Problem, dass
durch Leerstand und Funktionsverlust
bauliches Erbe verfdllt. Als 6ffentliches
Projekt in Tragerschaft eines privaten
Unternehmens bietet die Agentur eine
flexible und proaktive Méglichkeit,
Eigentimer, potenzielle Investoren oder
Nutzer sowie 6ffentliche Stellen fur die
Wiederbelebung dieser Gebaude
miteinander in Kontakt zu bringen. Die
Aktivierung von Eigentimern oder auch ¢
ein Eigentimerwechsel sowie die ;
Kanalisierung 6ffentlicher Gelder an
Stellen, die die Mittel am effektivsten
einsetzen kdnnen, sind dabei als positive
Wirkungen zu verzeichnen”

- Bewertungsgremium fur den URBACT
Good Practice Award 2017

Dieses Modell ist darum nicht nur eine
thematische Verbesserung fur Stadte, die
innerstadtischen Leerstand zu verzeichnen
haben, sondern auch ein gutes Beispiel fur
neue Kooperationsformen und Vermittlungs-
strukturen zwischen Regierungsorganen, der
Zivilgesellschaft und der Wirtschaft, das sich
auf eine Vielzahl anderer Kontexte Ubertragen
IGsst.

Die Agentur in Chemnitz fungiert also kurz
gesagt als Koordinationszentrum far die
verschiedenen Akteure, die an einer
Wiederbelebung historischer innerstddtischer
Wohnhduser aus dem spdten 19. und frihen
20. Jahrhundert beteiligt sind. Sie wirkt als
aktive Schnittstelle verschiedener 6ffentlicher
und privater Interessengruppen, unterstiitzt
sanierungswillige Eigentiimer oder ermoglicht
einen Eigentiimerwechsel.

Erfolge

Die Agentur aus Chemnitz hat seit 2012
bereits einiges erreicht:

Zusammenarbeit mit Gber 95 Eigentlimern
oder Eigentimergemeinschaften

Uber 6.000 Mal persénliche Kontakte und
Gesprdche mit Eigentimern, Investoren und
anderen Akteuren.

* 260 Gebdaudebegehungen
* 71 Gebdude mit Eigentumerwechsel

* 43 sanierte leerstehende Gebdude, davon


https://www.stadtwohnen-chemnitz.de/
https://urbact.eu/housing-agency-shrinking-cities

» 20 aktuell im Sanierungsprozess,
hauptsdchlich dank 6ffentlicher Forderung

+ Uber 50 Mio. € private Investitionen in den
Chemnitzer Gebdudebestand, mit
Unterstutzung von 5,2 Mio. € an
offentlichen Mitteln aus der
Stadtebauférderung.

Und die Zahlen wachsen stetig.

Doch es geht nicht nur um Zahlen. Die
Agentur StadtWohnen Chemnitz hat auch
dazu beigetragen, dass weniger Spekulation
betrieben wurde: Sie bemuhte sich aktiv um
Investoren, die aufrichtig an einer baldigen
Entwicklung des jeweiligen Gebdudes
interessiert waren und kein Spekulations-
objekt fur den Weiterverkauf suchten.

Auf3erdem konnte die Agentur Férdermittel
gezielt fir die leerstehenden Gebdude lenken,
wo sie besonders grof3e Wirkung zeigen. So
konnten nicht nur fir die Eigentimer
verfallender Gebdude zukilnftige Kosten
eingespart werden, sondern auch fur die
Kommunen. Die Sanierung leerstehender
Gebdude trug zudem zu einer Image-
verbesserung der jeweiligen Stadtteile bei.

10
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Das ALT/BAU-Prinzip basiert auf der als
URBACT Good Practice ausgezeichneten
Agentur StadtWohnen Chemnitz (,Housing
Agency for Shrinking Cities'). Die Abklrzung
ALT/BAU steht fur ,,ALTernative Building
Activation Units®, also fur alternative
Initiativen zur Aktivierung von Gebduden.

Die Agentur StadtWohnen Chemnitz
ist der ursprungliche Prototyp des
ALT/BAU-Prinzips. Weitere

Informationen zur Agentur finden Sie
in der (englischsprachigen)
Transferability Study oder in
ALT/BAU: Erfolgsrezepte.

rum geht es beim
>"anLTIBAU -Prinzip?

EINRICHTUNG EINER _
EIGENEN AGENTUR FUR
DIE WIEDERBELEBUNG
LEERSTEHENDER
GEBAUDE

Beim ALT/BAU-Prinzip geht es darum, aktiv
die Reaktivierung von leerstehenden
Gebduden und Wohnungen voran zu treiben,
die dringend saniert und modernisiert werden
mussen. Im Kern soll das durch eine eigens
eingerichtete verantwortliche ,Agentur”, eines
Projektteams (,,Unit") geschehen, die
kostenlose Beratung anbietet. .

12

HAUPTAUFGABEN DER
AGENTUR

Zu den Hauptaufgaben der Agentur gehoren:

Bestandsaufnahme
und Uberwachung
leerstehender
Gebadude

Verbindung und
Koordinierung von
privaten und
offentlichen Akteuren

Aktivierung und
Unterstitzung von
derzeitigen
Eigentumern

Aktivierung und
Unterstitzung von
potenziellen Kaufern
und Investoren

Offentlichkeitsarbeit
und Marketing, um
Investoren anzuziehen


https://urbact.eu/housing-agency-shrinking-cities
https://drive.google.com/file/d/1hJbFoAPFzO7ykR046Hc2wDm8jJ8lVYq6/view
bit.ly/3srZNYt

WICHTIGE FUNKTIONEN

DER AGENTUR

Mit diesen Aufgaben erflllt die Agentur
wichtige Funktionen fiir die Reaktivierung

leerstehender Gebdude:

* Fungiert als zentrale Sammel- und

Verteilerstelle von Informationen sowie als

Ansprechpartner rund um leerstehende
sanierungsbedurftige Gebdude.

«  Sammelt aktiv alle relevanten Informationen

Uber leerstehende sanierungsbedurftige
Gebdude, um den aktuellen Zustand und
das Potenzial des jeweiligen Gebdudes

sowie die Interessen der Eigentimer so gut

wie moglich zu erfassen.

o Aktivierender
Eigentiimerkontakt;

o Information verantwortlicher
Institutionen;

o Ersatzvornahme.

Sicherheit

Gewdhrleistung der
offentlichen Sicher-
heit von Gebduden

Eigentimer und
Interessenten

Information und
Unterstiitzung fiir
Eigentiimer und
Interessenten

o Kontaktieren, Aktivieren
und Unterstttzen von

Eigentimern o
o Identifizierung,

Kontaktierung und o

Unterstltzung von

Interessenten o

o Information und
Kommunikation zu
Finanzierungs- und
Férdermdglichkeiten

o Unterstitzung und
Kommunikation zu
Sanierungsoptionen

Geht aktiv auf Eigentiimer leerstehender
Gebdude sowie potenzielle Investoren und
Nutzer zu, um ihnen mit kostenlosen
Beratungsangeboten bei Kauf, Sanierung
und méglicher Nachnutzung zur Seite zu
stehen.

Stellt Kontakt zwischen Eigentumern,
potenziellen Nutzern, Investoren und lokalen
Behorden her, um den Verkauf und/oder die
Sanierung eines leerstehenden Gebdudes
voranzutreiben.

KOORDINIERUNGS-

STELLE

Aufzeigen guter
Praxisbeispiele
Implementierung
von Pilotprojekten
Kontinuierliche
Begleitung
potenzieller
Investoren und
Nutzer durch den
Prozess der
Revitalisierung

13

o Bestandsaufnahme;
o Dokumentation;
o Monitoring.

Monitoring

Einen Uberblick iiber
leerstehende
Gebdude gewinnen

Unterstiitzung
von Akteuren

Aktivierung und
Koordinierung der
relevanten Akteure

o Aktivierung offentlicher
und privater Akteure zur
Unterstitzung des
Entwicklungsprozesses

o Aktivierung von
unterstutzten Eigentiimern
als Botschafter fir andere

o Akteurskoordinierung und
Schaffung eines guten
Zusammenarbeit

o Langfristige
Zusammenarbeit mit
Eigentimern, Investoren
und Nutzern



MITHILFE DER AGENTUR
AKTIV AN ZIELEN DER
STADTENTWICKLUNG
ARBEITEN

Um aus der Agentur den gréRtmaoglichen
Nutzen fir die Stadt zu ziehen, sollte sie
strategisch eingesetzt werden, um die

jeweiligen Stadtentwicklungsziele zu erreichen.

14
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ie lasst sich das

N ALT/BAU-Prinzip umsetzen? '

Von 2018 bis 2021 haben sechs europdische Checklisten und Empfehlungen dargestellt
Stadte mit wachsenden und auch sinkenden werden, wie sich die Hauptaufgaben des
Einwohnerzahlen in einer Spanne von 40.000 ALT/BAU-Prinzips in Stddten in ganz Europa
bis 900.000 ihre Krafte gebundelt. Ohne oder umsetzen lassen.

mit nur wenig Erfahrung mit dem ALT/BAU-
Prinzip haben sie das bewdhrte Praxisbeispiel
aus Chemnitz analysiert, fur sich angepasst
und Ubertragen. Ausgehend von ihren
Erfahrungen im Transferprozess soll in den
ndchsten Kapiteln mithilfe von Mustern,

y‘

RIGA
Jahrliches Budget: 61 Mio. €
Bevalkerung: Trend:

2015: 640 007 Bevolkerung: &
1995: 824 988  Wirtschaft: 22

Jahrliches Budget: 690 Mio. € RYBNIK . L
Bevélkerung: Trend: Jahl:!lches Budget: 255 Mio. €
2015: 248 645 Bevolkerung: & Bevélkerung: Trend:

2015: 139 595  Bevdlkerung: W
1995: 144 578  Wirtschaft: =

1995: 287 114 Wirtschaft: 22

SERAING
Jahrliches Budget: 110 Mio. €
Bevélkerung:  Trend:

2015: 64 388  Bevélkerung: &
1995: 61 400 Wirtschaft: 2

TORINO
Jahrliches Budget: 1 500 Mio. €
Bevolkerung: Trend:

2015: 892276  Bevolkerung: 2N
1995: 923095  Wirtschaft: =N

CONSTANTA
Jahrliches Budget: 162 Mio. €
Bevélkerung: Trend:

2015: 319 351 Bevolkerung: 2
1995: 350 581 Wirtschaft: 2

VILAFRANCA DEL PENEDES

Jahrliches Budget: 56 Mio. €

Bevoélkerung: Trend:
2015: 39 224 Bevélkerung: 2
1995: 28 240 Wirtschaft:  =»

16
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Wenn Gebdude leerstehen oder verfallen, gibt
es immer Grunde dafur. Ein wichtiger Grund
ist, dass die Eigentumer ihre Immobilie ,nicht
mehr auf dem Schirm* haben, Uber zu wenig
finanzielle Mittel verfligen oder vom Umfang
der Sanierungen uberfordert sind.
Aktivierungs- und Unterstutzungsstrukturen
sind hilfreich und notwendig, um diese
Eigentimer wieder fur ihre Immobilien zu
~interessieren” und sie zur Sanierung und
Nutzung des Gebdudes zu bewegen.

Ziel des ALT/BAU-Prinzips ist also, eine
Agentur einzurichten, die:

» aktiv die Wiederbelebung leerstehender
sanierungs- und
modernisierungsbedurftiger Gebdude und
Wohnungen unterstitzt und

* als Hauptansprechpartner und
Anlaufstelle (One-Stop-Agentur) fur
verschiedene Akteure bei der
Reaktivierung von leerstehenden
Gebduden und Wohnungen, insbesondere
fur Eigentimer, zur Verfligung steht.

Die Erfahrungen der Stadt Chemnitz
haben gezeigt, dass die Reaktivierung
leerstehender Gebdude durch den
Aufbau einer solchen Agentur deutlich
beschleunigt werden kann und dann
nicht dem Zufall Gberlassen bleibt. Mit

einer derartigen Agentur kann die
Neunutzung leerstehender Gebdude
auch besser auf die jeweiligen
Stadtentwicklungsziele ausgerichtet
werden.

AUFGABENGEBIETE UND
EMPFEHLUNGEN

1. Aufgabengebiete und benétigte
Ressourcen festlegen.

2. Ein geeignetes Organisationsmodell
innerhalb oder auB3erhalb der
Stadtverwaltung finden.

3. Die Agentur einrichten oder vorab testen.

DIE HAUPTAUFGABEN

Agentur StadtWohnen Chemnitz

1 & |dentifizierung der Gebdude

2 i Datensammlung, Dokumentation
3 & Eigentimerkontakt

4 Veroffentlichung

5 & Begehung mit Interessenten

6 ® Kontaktvermittiung

7 #  Koordinierung von Akteuren

Die neue Agentur in Seraing

Phase 1

» Unterstltzung und Beratung von
Eigentimern bei allen
Verwaltungsfragen, die fur Verkauf,
Vermietung, Sanierung und/oder
Instandhaltung des Gebdudes
notwendig sind: Planung und
Baugenehmigung, Mietverwaltung,
Finanzierungslésungen, Vorschriften
und Verfahren

*  Sammlung und Verbreitung von
Informationen

* Dokumentation und Betreuung

* Verbindung mit aktiven Partnern in
der Wohnbranche, damit
Eigentiimer Antworten von den
richtigen Ansprechpartnern
bekommen

Phase 2

Ausweitung der Angebote auf alle, die
Informationen zum Thema Wohnen
brauchen kénnten: Eigentiimer, Mieter,
Kaufer, Verkdufer, Investoren usw.
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Ziele und Aufgaben der Agentur kdnnen je
nach der Situation vor Ort unterschiedlich
ausfallen und einige kdnnten bereits im
Zustdndigkeitsbereich anderer Organisationen
liegen. Um Dopplungen zu vermeiden, ist es
besser zusammenzuarbeiten. Ausgehend von
den Erfahrungen der Chemnitzer Agentur
empfiehlt es sich in jedem Falle, die Aufgaben-
gebiete aus diesem Handbuch zu nutzen.
Diskutieren Sie dazu zusammen mit den
relevanten Akteuren (das heif3t Entscheidungs-
tragern, stddtischen Behdrden, Zielgruppen der
Agentur, Fachleuten) die Mission und
Aufgabengebiete des Projektes und legen Sie
diese genau fest. Wenn dhnliche Strukturen
oder Einrichtungen bereits bestehen, erweitern
Sie diese, anstatt das Rad neu zu erfinden oder
parallele Strukturen aufzubauen. Wenn
moglich, besuchen Sie andere Stddte, die mit
gutem Beispiel vorangehen, und tauschen Sie
sich mit den Verantwortlichen vor Ort aus.
Falls Sie die Agentur per Ausschreibung an ein
privates Unternehmen oder eine NGO
vergeben wollen, bitten Sie die Anbieter um
eine kurze Konzeptskizze, wie sie die Arbeit
der Agentur umsetzen wirden und welche
Aufgaben diese fur angebotsrelevant halten.

Je nach festgelegten Aufgaben und
bestehenden Strukturen kénnen Personal- und
Geldbedarf fur die Agentur stark variieren. In
Chemnitz Gbernehmen zwei Teammitglieder
mit einer Gesamtarbeitszeit von zwei Tagen
pro Woche die Aufgaben der Agentur
StadtWohnen Chemnitz. Vilafranca plant, dass
eine Person einen Tag pro Woche arbeitet.
Rybnik startet mit einer Person, die 16 Stunden
pro Woche arbeiten wird und in Seraing
beginnt eine Person mit zwei bis drei Tagen
pro Woche. Neben dem Personalbedarf
konnten spdter auch zusdtzliche Arbeitsrdume
gebraucht werden.

Angebote der Agentur speziell fir Eigentimer
finden Sie auf S.34, und fur Investoren auf
S.42.
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Es gibt grundlegend drei Organisationsmodelle

fur die Agentur, die die ALT/BAU-Partner

testen:

* Ein Projektteam innerhalb der
Stadtverwaltung

+ Ein privates/soziales Unternehmen in
offentlicher Hand

» Ein beauftragtes privates/soziales
Unternehmen oder eine NGO

Jedes Modell hat seine Vor- und Nachteile
(siehe Tabelle am Ende des Kapitels). Es
empfiehlt sich, besonders im Hinblick auf
Glaubwiirdigkeit und Akzeptanz (von
Entscheidungstrdgern und vor allem
Eigentimern und Investoren als Zielgruppen),
zu prifen und zu diskutieren, welches Modell
am besten zur Situation vor Ort passt.

*

AnORIN
VN

1 f%
Wenn Sie sich fur ein Modell entschieden e
haben, Uberlegen Sie, wie sich mdgliche A
Nachteile des Organisationsmodells F‘:wl :"'"
ausgleichen lassen. Wenn Sie also @i}

beispielsweise eine Agentur innerhalb der
Stadtverwaltung anstreben, aber mangelndes
Vertrauen in 6ffentliche Einrichtungen in der
Stadt oder dem Land vorherrscht, Gberlegen
Sie, wie Sie das noétige Vertrauen in das
Projekt und das Projektteam aufbauen kénnen.

Das Organisationsmodell muss unbedingt fir
Akzeptanz, Glaubwirdigkeit, Professionalitdt,
Kreativitat, Effizienz und o6ffentlichen Nutzen
stehen. Dazu muss die Agentur genligend
finanzielle Mittel und qualifiziertes Personal zur
Verfligung haben, welches sich wirklich fir die
Aufgaben interessiert.

Sorgen Sie dafur, dass die
Entscheidungstrager (Politiker, Behordenleiter)
von Anfang an in den Aufbauprozess der
Agentur eingebunden werden. Da es eine
offentliche Finanzierung geben wird, ist ein
offizieller Beschluss noétig. Auch darum ist es
so wichtig, die Agentur und ihre Aufgaben auf
die Stadtentwicklungsziele auszurichten und
sie entsprechend zu nutzen.




Sollte das Thema der Wiederbelebung
leerstehender Gebdude in |hrer Stadt noch
so neu sein, dass es keine oder kaum
Erfahrungen damit gibt, empfiehlt sich eine
Testphase der Agentur und ihrer Aufgaben-
gebiete. Suchen Sie sich also ein kleineres
Stadtgebiet oder funf bis zehn leerstehende
Gebdude, an denen Sie die Aufgaben der
Agentur testen. Nach den Erfahrungen mit
der Pilotstudie kdnnen Sie nachjustieren und
die Agentur erst dann in Betrieb nehmen.
Bleiben Sie generell offen fur Anpassungen
der Aufgaben der Agentur, die sich mit der
Zeit, durch neue Erfahrungswerte,
Bedurfnisse und neue Rahmenbedingungen
dndern kénnen.

Standort

Einige Partner haben sich dafiir entschieden,
ihre Agentur in einem ihrer Schwerpunkt-
gebiete von leerstehenden Gebduden
anzusiedeln, in gewissem Abstand zu Rathaus
und Stadtverwaltung. So sind sie ndher am
Geschehen, sichtbarer und bieten einfachen,
niedrigschwelligen Zugang fir die Zielgruppen
der Agentur. Besonders wichtig wird dieser
Aspekt, wenn es an Vertrauen in 6ffentliche
Institutionen mangelt und die Bevolkerung sich
nicht gern an die Verwaltung wendet. In
Seraing wird die Agentur beispielsweise in
einer Gewerbeeinheit im Erdgeschoss eines
renovierten Gebdudes am Marktplatz im
Stadtzentrum ihren Sitz haben.

BEISPIELE AUS DEN
STADTEN

Vilafranca del Penedes hat bereits ihre
Kommunale Agentur” eingerichtet. Im Januar
2021 grundete Rybnik ein Unternehmen, das
eine 100prozentige Tochter der Stadt ist. Das
Unternehmen hat die Aufgabe, den Neubau
von Sozialwohnungen voranzutreiben und
leerstehende Mehrfamilienhduser im
Privateigentum wiederzubeleben.

Die anderen ALT/BAU-Partnerstddte, die eine
Agentur grunden wollen, sind derzeit dabei, die
Agentur zu grinden und haben teilweise
bereits Erfahrungen mit Einrichtungen dieser
Art.
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Seraing nutzt das von der Stadt initiierte
und finanzierte, aber eigenstdndig
arbeitende ERIGES und die
Immobilienagentur — AIS
(https://conciergerieasbl.be/),

Riga hat eine Arbeitsgemeinschaft far
verfallene Gebdude und unterstitzt die

NGO ,Free Riga*“ (https://freeriga.lv).
Chemnitz wiederum hat die Agentur
StadtWohnen Chemnitz an die private

Gesellschaft fur Stadterneuerung WGS
vergeben.



https://urbanisme.vilafranca.cat/oficina-local-dhabitatge
https://drive.google.com/file/d/1LP_OHukT4Hh30skGpX5jx9HpjqRqEqkD/view
https://drive.google.com/file/d/1oDrGrRB-2eBVdZ1tey9rq4wLfK118pXg/view
https://drive.google.com/file/d/1xeboPDkT37OqfLmAlrijBMNeKtmYeLyS/view
https://freeriga.lv/
https://www.stadtwohnen-chemnitz.de/
https://wgs-sachsen.de/

GroRere Nahe zu offentlichen
Einrichtungen und Entscheidungs-
ebenen

Bessere Uberpriifbarkeit

Einfacher Zugriff auf bendtigte
Informationen und weniger Probleme
mit Datenschutzfragen

Qualifiziertes Personal ldsst sich
leichter ausbilden und/oder finden
Gewinnerzielung kann maoglich sein
Weniger Einschrdnkungen in der
Tatigkeit als in der 6ffentlichen
Verwaltung

Besser kontrollierbar als ein
beauftragtes Privatunternehmen

Eigentimer vertrauen privaten
Unternehmen mehr als 6ffentlichen
Einrichtungen

Wenn das Unternehmen die
Erwartungen nicht erfullt, kann ein
anderes beauftragt werden.

Bei der Beauftragung muss das
Unternehmen bereits nachgewiesen
haben, dass es geeignetes Personal
hat.

Externe Partner bringen zusdtzliches
Know-How ein, das in den
Verwaltungen fehlt
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DAS ORGANISATIONSMODELL DER AGENTUR -
VOR- UND NACHTEILE

Eigentimer haben kein oder nur
wenig Vertrauen in kommunale
Behorden

Eigentiimer wollen nicht mit
Stadtangestellten sprechen
Eigentliimer verstehen die
~Behordensprache” nicht so gut
In groRen Strukturen sind die
richtigen Ansprechpartner schwerer
zu finden

Gefahr, dass Kreativitat und
Eigeninitiative durch
Verwaltungsvorgdnge und
Vorschriften verloren gehen

Eigentiimer kdnnten kein oder
geringes Vertrauen in kommunale
Unternehmen haben

Ein Unternehmen in 6ffentlicher Hand
Idsst sich nicht so einfach abwickeln,
wenn es nicht wie erwartet
funktioniert

Bevolkerung hinterfragt, warum
gerade dieses Unternehmen
beauftragt wurde

Es gibt in der Region kein passendes
Unternehmen

Datenschutzprobleme

Weniger direkte Kontrolle von
Personal und Arbeitsstrukturen
moglich







ZIEL

Vielen Kommunen wird es meist erst dann
bewusst, dass sie ein Problem mit leer-
stehenden Gebduden haben, wenn die
Probleme Uberhand genommen haben. Oft
fehlen dann relevante Informationen, um
gezielte und wirksame Maf3nahmen zu
ergreifen. Zum Beispiel: Wo sind die leer-
stehenden Gebdude? Warum reaktivieren die
Eigentimer sie nicht? Fir wirksame und
effiziente MaBnahmen muissen solche
Informationen vorliegen.

Darum sieht das ALT/BAU-Prinzip auch die
Einrichtung eines Systems fiir
Bestandsaufnahme und Uberwachung vor.

Mit der Bestandsaufnahme und Uberwachung
leerstehender sanierungsbedurftiger Gebdude
und Wohnungen soll Folgendes erreicht
werden:

1. Uberblick Giber Leerstand und Verfall
gewinnen, um

* Schwerpunktgebiete auszumachen, die
besonders betroffen sind und
Handlungsbedarf zeigen;

e Prioritre Gebdude und ihren Zustand zu
bestimmen (Prioritatenliste).

2. Ursachen fur den Leerstand des
jeweiligen Gebdudes nachvollziehen, um
den Eigentlimer gezielter bei der neuen
Nutzung des Gebdudes unterstltzen zu
kénnen.

Das System zur Bestandsaufnahme und
Uberwachung dient also nicht nur der reinen
Erfassung und Uberwachung. Es soll einen
Uberblick (iber Leerstand und Verfall bieten,
damit Sie wissen wo Sie wie eingreifen
mussen. Das spielt besonders dann eine Rolle,
wenn mehr Gebdude und Wohnungen
leerstehen als Sie zu diesem Zeitpunkt
bearbeiten kdnnen und Sie die Arbeit der
Agentur zielgerichtet einsetzen mussen.
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Die Erfahrung der Agentur StadtWohnen
Chemnitz hat gezeigt, dass Bestands-
aufnahme und Uberwachung der Kommune
und Agentur eine gemeinsame Entschei-
dungsgrundlage dafir liefern, wo die
Bemihungen strategisch am kligsten und
wirksamsten eingesetzt werden sollten.

AUFGABEN UND
EMPFEHLUNGEN

1. Herausfinden, welche Daten (wirklich)
gebraucht werden.

2. Eine digitale Datenbank erstellen (wenn
es noch keine gibt), in der die Daten
gespeichert, aktualisiert und relevanten
Akteuren zur Verfigung gestellt werden.

3. Sich fur eine (oder mehrere) Methode(n)
der Bestandsaufnahme und Kontrolle
leerstehender Gebdude entscheiden und
sie testen.

4. Schwerpunktgebiete und prioritcire
Gebdude mit akutem Handlungsbedarf
bestimmen.

Anfangs ist es wichtig herauszustellen,
welche Informationen Uberhaupt von
Bedeutung sind und wo und auf welchem
Wege die Daten gesammelt werden kénnen.
Vermeiden Sie einen Datenfriedhof, der nur
Zeit kostet. Beantworten Sie sich vorab
folgende Fragen:

*  Welche Informationen sind nétig, um die
Aufgaben der Agentur zu erfillen?

«  Was muss ich Uber die leerstehenden
Gebdude und fir ihre Reaktivierung
wissen?

*  Wie und aus welchen Quellen bekomme
ich die Informationen/Daten?



Beziehen Sie bei der Beantwortung auch
andere Akteure mit ein, fir die diese
Informationen vielleicht ebenfalls nitzlich
sind.

POTENZIELL
RELEVANTE DATEN

Angaben zum Gebdude

* Flurstick: Nummer, Grof3e, Bodenwert

* Gebdude: Grofe, Anzahl der
Wohnungen/Gewerbeeinheiten

* Bauart, Baujahr

» Baulicher Zustand und
Sanierungsbedarf (innen/auf3en)

» Denkmalstatus/historische Aspekte

* Grundrisse und Bilder

» Administrative Angaben, z. B. gezahlte
Grundsteuer, anhdngige Verfahren,
andere Behordeninformationen

* Beschrdnkungen, wie Schulden,
Privatvertrage (mit und ohne
Grundbucheintrag)

Angaben zum Eigentiimer

* Kontaktdaten

» Eigentimerperspektive, aufgerufener
Preis

* Grunde fur Leerstand

Angaben zu Immobilie und
Nachbarschaft

« Erwartbare Mieten, Verkaufspreise
und Baukosten

+ Kontext/Standort, d. h.
Nachbargebdude, Charakter der
Nachbarschaft/des Viertels,
Stadtentwicklungsziele

+ Standort in einem Férdergebiet

Genauere Einblicke und Beispiele,
welche Daten die ALT/BAU-Partner
aus welchen Quellen beziehen, finden
Sie in der (englischsprachigen) GIS

ALT/BAU Studie.

Methoden fur die Bestandsaufnahme
und Kontrolle leerstehender Gebdaude
werden in der Tabelle weiter unten
dargestellt.

Viele Informationen lassen sich auch aus
offentlichen Quellen, Besuchen vor Ort oder
aus stddtischen Amtern (fiir Liegenschaften,
Steuern/Finanzen, Stadtentwicklung/
Stadtplanung, Wohnungsbau, Statistik usw.)
beziehen. Fragen Sie bei den Amtern an,
welche Informationen vorliegen und
bereitgestellt werden kénnen. Sonstige
Informationen lassen sich nur tber die
Eigentlimer (siehe S.36 ,,Fragebdgen*”) oder
mit groBem Aufwand zusammentragen.

Um Ihre Ressourcen effizient zu nutzen, kldren
Sie vorab, welche Informationen Sie wirklich
fur alle leerstehenden Gebdude brauchen. Die
weiteren Angaben fir einzelne Gebdude
finden sich dann womdglich im Laufe der
Arbeit der Agentur, wenn zum Beispiel
Kontakt mit den Eigentiimern aufgenommen
wird. Prifen Sie immer wieder, welche
Informationen Sie wirklich fur ein erfolgreiches
Arbeiten der Agentur brauchen und welche
noch anderweitig notwendig werden kénnten.
Passen Sie lhre Datenbank entsprechend an.

Berucksichtigen Sie fur die
s ordnungsgemaf3e Verarbeitung

personlicher Daten die Vorschriften
der DSGVO.

Eine Datenbank erstellen, in der die
Daten gespeichert, aktualisiert und
zur Verfugung gestellt werden.

Bei den ALT/BAU-Partnern hat sich gezeigt,
dass die Daten digital in einer Datenbank
gespeichert werden sollten, um sinnvoll mit
ihnen arbeiten zu kénnen.

Eine integrierte Datenbank

entwickeln!
Prifen Sie, ob es bereits eine Datenbank gibt,
die fur die Arbeit der Agentur genutzt und
erweitert werden kann. So vermeiden Sie
Dopplungen in der Arbeit und den Strukturen
und Sie bekommen Zugang zu bestehenden
Daten. Eine gemeinsame Datenbank erleichtert
auf3erdem den Austausch und die
Harmonisierung von Daten.
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https://drive.google.com/file/d/14YGlBaG2zgIQkZYMEv5XAWUbk5OFP-ra/view

Daten visualisieren!

Nutzen Sie eine Datenbank, die eine
Visualisierung der Informationen ermaglicht.
Nach den Erfahrungen der ALT/BAU-Partner
sind Visualisierungen fur eine erfolgreiche
Arbeit der Agentur essenziell, aber auch um
Unterstitzung von anderen Akteuren (z. B.
Entscheidungstragern) zu gewinnen.
Kartendarstellungen (beispielsweise uber GIS-
Anwendungen, Google Maps, oder Anwen-
dungen auf Basis von OpenStreetMap)
eignen sich besonders gut, um Fakten zu
vermitteln, zu sensibilisieren und auch als
gemeinsame Wissensgrundlage fur
entsprechende MafRnahmen.

Organisieren Sie also am besten ein Treffen
mit Akteuren, die an einer derartigen
Datenbank interessiert sein konnten.
Besprechen und koordinieren Sie dann die
Form und Einrichtung einer Datenbank, den
Informationsaustausch, den gemeinsamen
Zugriff fur alle Beteiligten, Visualisierungen
der Informationen sowie mogliche Einschrdn-
kungen (wer hat Zugang zu welchen Daten).

Die ALT/BAU-Partner bevorzugen Daten auf
GIS-Basis, z. B. ArcGIS oder QGis. Mit diesen
Systemen lassen sich problemlos
leerstehende Gebdude auf einer Karte
lokalisieren und nach vorab definierten
Kriterien auswahlen. Sollten technische und
finanzielle Ressourcen fehlen, kann auch eine
Excel-Datenbank erstellt und mit Kartentools
verknUpft werden.

Weitere Informationen zur
= Anwendung von GIS fur die
Bestandsaufnahme und
Uberwachung leerstehender
Gebdude und wie man mit diesen
Diensten leerstehende Gebdude und
Schwerpunktgebiete findet, prioritdre
Gebdude ausmacht und eine
zielgenaue Vermarktung der
Gebdude umsetzt, finden Sie in der
(englischsprachigen) GIS ALT/BAU
Studie.
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Wenn Sie bei Gebdudebegehungen Daten
sammeln, dann am besten in digitaler Form,
um ein spdteres zeitaufwdndiges und
fehleranfdlliges Ubertragen in die Datenbank
zu vermeiden. Apps wie INPUT, Collector oder
ArcGis Collector ermoglichen tber
Smartphone oder Tablet eine direkte
Synchronisierung der Daten mit der GIS-
Datenbank. Fur weitere Informationen klicken
Sie bitte hier.

Ein Schema fur die regelmafige

Aktualisierung der Daten erstellen.
Eine zentrale Herausforderung ist, die Daten
immer auf dem neusten Stand zu halten. Das
sollte beim Aufbau der Datenbank fur
Bestandsaufnahme und Uberwachung von
Anfang an berlcksichtigt werden.

Flhren Sie Verfahren und Automatismen ein,
wer in welchen Absténden und mit welchen
Tools/Methoden die Daten aktualisiert (z. B.
Uber regelmdRige Ortsbegehungen oder
Abgleich von Daten lokaler Versorgungs-
unternehmen mit kommunalen Zensusdaten.
Die verantwortliche Stelle, die die Daten
sammelt oder dndert, sollte idealerweise
direkt in der Datenbank arbeiten. Es ist
hilfreich, wenn eine verantwortliche Institution
(iahrlich) eine Erinnerung an die notwendige
Aktualisierung verschickt. Alternativ kénnen
Sie auch ein Template fur den Datentransfer
zur Verfiigung stellen und die verantwortliche
Stelle Ubertragt die Daten dann in die
Datenbank.

Fir eine Methode zur Bestands-
aufnahme und Uberwachung des

Leerstands entscheiden.

Um leerstehende sanierungsbediirftige
Gebdude reaktivieren zu kénnen,und um
festzulegen, welche von der Agentur
unterstltzt werden sollten, muss klar sein, wo
sich diese befinden und in welchem Zustand
sie sind.

Definieren Sie also zuerst, was Sie (und die
anderen Akteure) unter einem ,leerstehenden
Gebdude” verstehen und was der ,,aktuelle
Zustand* eines Gebdudes umfasst. Passen Sie
Ihre Kriterien fur die Bestandsaufnahme und
Uberwachung entsprechend an lhre Definition
an.



https://www.google.com/maps
Anwendungen%20auf%20Basis%20vonOpenStreetMap)
https://www.esri.com/en-us/arcgis/products/arcgis-online/overview
https://www.qgis.org/de/site/
https://drive.google.com/file/d/14YGlBaG2zgIQkZYMEv5XAWUbk5OFP-ra/view
https://inputapp.io/de/
https://play.google.com/store/apps/details?id=com.esri.arcgis.collector&hl=en&gl=US
https://play.google.com/store/apps/details?id=com.esri.collector&hl=en&gl=US
https://drive.google.com/file/d/1jeN5kHFQBm5oD-6_fv5DCFnR3ZDWdoX9/view

Uberwachung leerstehender Gebdude und

Kategorien fir den aktuellen Wohnungen interessiert sein kénnten, nutzen
Gebdaudezustand sie vielleicht bereits dhnliche Methoden wie die

unten in der Tabelle beschriebenen. Ist das der
Seraing hat von Riga vier Kategorien Fall, sollten Sie mit diesen Amtern unbedingt in
des duRerlich erkennbaren Zustands Kontakt treten. Das hat die Erfahrung der

ALT/BAU-Partner gezeigt. Tragen Sie dann
alle nétigen Daten fir Bestandsaufnahme und
. Uberwachung der leerstehenden Gebéude
§ch|echt) leicht angepasst zusammen. So vermeiden Sie doppelte Arbeit
ubernommen: _ und erhalten Zugriff auf zusétzliche

A: Ruine/Gefahr fir die &ffentliche Informationsquellen fur die Bestandsaufnahme
Sicherheit; und Kontrolle leerstehender Gebéude.

B: Stark sanierungsbedurftig;

C: Instandhaltungsbedarf;

D: Guter Zustand.

von Fassade, Dach, Fenstern und
Turen eines Gebdudes (gut, mittel,

' Eine wichtige Erkenntnis der
s ALT/BAU-Partner: Eine
) Bestandsaufnahme leerstehender
Fur Bestandsaufnahme und Uberwachung Gebdude und Wohnungen ist nie
f‘/te:;?_ eine V'elmgl an MIeZhOde”rtZ“r vollsténdig abgeschlossen oder

enugung, zum Seispiel AUSWErtUng fehlerfrei, allerdings ist fiir eine
bestehender Daten innerhalb der Stadt- . .

erfolgreiche Arbeit der Agentur auch

verwaltung, Auswertung von Anzeigen in . .
Presse und Internet, Besuche vor Ort und keine perfekte Datenbank notwendig.

Zahlung leerstehender Immobilien, Die Bestandsaufnahme soll nur einen
Community Mapping, Umfragen oder zuverl@ssigen Uberblick Gber die
Befragung der Eigentiimer, Immobilien- Leerstandssituation liefern, damit Sie
verwalter oder Mieter. lhre Schwerpunktgebiete und
Weitere Informationen zu den einzelnen entsprechende prioritare Geb&ude
Methoden finden Sie in der Tabelle am Ende festlegen kénnen, mit denen die

des Kapitels. Praktische Beispiele aus den
Stadten finden Sie am Endes dieses Kapitels
sowie in den Guten Beispielen.

Agentur beginnt. Eine immer aktuell
gehaltene Wissensgrundlage
erleichtert auRerdem den fundierten
Bei der Entscheidung (iber die Methode(n) Austausch mit Eigentiimern,

sollten Sie prifen, welche Methode sich fur Investoren und anderen Akteuren.
Ihre Situation vor Ort und die vorhandenen

Ressourcen am besten und praktischsten

umsetzen ldsst. Einige ALT/BAU-Partner

haben gute Erfahrungen mit Studierenden Die Methode(n) testen!

gemacht, die die Bestandsaufnahme der Bevor diese Methoden im gesamten Stadt-
leerstehenden Gebdude vor Ort tbernehmen. gebiet oder einzelnen Schwerpunktgebieten
Dazu bekommen die Helfer ein digitales zum Einsatz kommen, sollten sie vorab in
Bestandsformular zur Verfliigung gestellt, das einem Referenzgebiet getestet werden. Diese
die Daten direkt in die digitale Stadt- Erfahrungen kdénnen in eine Verbesserung der
datenbank speist. In Riga und Rybnik hat Methoden und ihrer Anwendung einflieRen.
man Uber eine 6ffentliche Webseite auch mit

dem sogenannten Community Mapping Schwerpunktgebiete und prioritdre

gearbeitet. Weitere Beispiele aus den
Stddten finden Sie weiter unten sowie in den
Fallstudien in den Guten Beispielen.

Gebdude mit akutem
Handlungsbedarf bestimmen.

Zeit und personelle Ressourcen der Agentur
werden begrenzt sein, darum kann die
Reaktivierung leerstehender Gebdude
normalerweise nicht gleichzeitig im ganzen
Stadtgebiet begonnen werden.

Da auch andere stédtische Amter (fiir
Immobilien, Steuern/Finanzen,
Stadtentwicklung/Stadtplanung,
Wohnungsbau, Statistiken) an den
Ergebnissen der Bestandsaufnahme und
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Um die Ressourcen effizient einzusetzen,
dabei aber auch die Stadtentwicklungsziele
und den Sanierungsbedarf einzelner
leerstehender Gebdude zu berlcksichtigen,
sieht das ALT/BAU-Prinzip vor, dass sich die
Arbeit der Agentur auf Schwerpunktgebiete
und prioritére Gebdude oder Gebdudetypen
konzentriert, im Fall von Chemnitz sind dies
grinderzeitliche Mietshduser.

Um diese herauszuarbeiten, kénnen folgende
Kriterien angelegt werden.

KRITERIEN FUR
SCHWERPUNKTGEBIETE

+ Gebiete mit grof3er Menge oder grof3em
Anteil an leerstehenden Gebduden und
Wohnungen

* Gebiete von offentlichem Interesse (also
Stadtzentrum, benachteiligte
Nachbarschaften, Schwerpunktgebiete
laut Stadtentwicklungskonzepten)

KRITERIEN FUR )
PRIORITARE GEBAUDE
ODER GEBAUDETYPEN

» Struktureller Zustand / Grad des
Sanierungsbedarfs

* Bedeutung fir die Stadt/die
Nachbarschaft

+ Alter und Wert als bauliches Erbe

* Typ und GrofR3e des Gebdudes

* Lage des Grundstiicks

* Dauer des Leerstands

* Interessen des privaten
Investors/Eigentiimers

* Entwicklungsméglichkeiten

Beispiele fur Indikatoren der einzelnen
Kriterien sind in der

(englischsprachigen) GIS ALT/BAU
Studie dargestellt.
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Es empfiehlt sich auRerdem, die Arbeit und
Ergebnisse der Agentur zu evaluieren. Denn
einerseits konnen bei erfolgreicher Arbeit auf
Grundlage dieser Fakten Entscheidungstrdger
fir die fortgesetzte Unterstlitzung der
Agentur gewonnen werden. Andererseits
kénnen sich so nétige Anpassungen oder
Verdnderungen flr eine Verbesserung der
Ergebnisse der Agentur als Anpassungen

ihrer Aufgaben herausstellen.

Wenn Sie all das umsetzen,
= werden Sie der Experte fur
leerstehende sanierungsbedurftige
Gebdude und Wohnungen in lhrer
Stadt.

BEISPIELE AUS DEN
STADTEN

Die ALT/BAU-Partner haben verschiedene
Systeme und Methoden zur Uberwachung
angewandt. Nachlesen kénnen Sie diese in
den [Guten Beispielen von ALT/BAU].

Vilofranca del Penedes verknUpft Daten aus
dem kommunalen Einwohnermelderegister
mit Daten des Wasserversorgers, um leere
Wohnungen zu finden und im Blick zu
behalten. Die Ergebnisse werden durch
Besuche vor Ort verifiziert.

Constanta greift auf ein eigenes
geografisches Informationssystem (die
Stadtplanungsdatenbank ArcGIS) zuriick und
erhdalt Unterstlitzung vom értlichen
Bauordnungsamt, um die (leerstehenden)
Gebdude in der historischen Innenstadt
aufzunehmen und zu GUberwachen.
Gleichzeitig wird die GIS-Datenbank genutzt,
um Uber GIS-Fragebdgen (RO) (EN) mit den
Eigentiimern zu kommunizieren und weitere
Informationen tber Gebdude und
Eigentiimerwiinsche und -interessen zu
erhalten. Die GIS-Stadtdatenbank ist Gber
das Internet 6ffentlich einsehbar.



https://drive.google.com/file/d/14YGlBaG2zgIQkZYMEv5XAWUbk5OFP-ra/view
http://urbanexpert.net/wp-content/uploads/sites/8/2021/03/1_ALTBAU_good-practice-compilation_online-version_small.pdf
http://www.primaria-constanta.ro/arhiva/detalii-stire?nws=40ef9171-8a60-65e9-84cc-ff0000670d49&tip=Anunturi
https://survey123.arcgis.com/share/7b2cc94817c84244af4e8f4ad552892e
https://primariact.maps.arcgis.com/apps/PublicInformation/index.html?appid=4c2025d786d94f54aa6999e023b20668

Riga lasst Blrgerinnen und Birger auf der
Webseite grausti.riga.lv verfallene Gebdude
markieren und dariber abstimmen, welches
dieser Gebdude die Stadt als erstes in Angriff
nehmen soll. Auch aus anderen stadtischen
Behorden flieBen weitere Informationen mit
ein, die alle im GIS gespeichert werden.

Seraing hat systematisch eine Prioritdtenliste
von StraBenziigen erstellt. Dazu wurden mit
Unterstitzung von Studierenden bei
Ortsbesuchen leerstehende Gebdude in
Karten eingezeichnet und je nach baulichem
Zustand kategorisiert, um geeignete
MaRnahmen zuzuordnen. 350 leerstehende
Gebdude wurden so in die Bestandszdhlung
aufgenommen und zusdatzliche Informationen
aus anderen stddtischen Behdrden ergdnzt.

Weitere interessante Beispiele im Bereich
Bestandsaufnahme und Kontrolle im
ALT/BAU-Netzwerk sind:

Chemnitz mit festgelegten , Schwerpunkt-
gebieten” und ,Gebdudesteckbriefen*. Hier ist
eine Gebdudedatenbank entstanden und
Eigentimerfragebégen kommen zum Einsatz.
Unter anderem werden Begehungen in den
Schwerpunktgebieten durchgefiihrt und
Informationen aus externen Quellen ergdnzt.
Hier finden Sie weitere Informationen dazu.
Chemnitz konzentriert sich zudem auf eine
bestimmte Bauart historischer Wohnhd&user
(Grinderzeithauser).

Turin hat das ,,Future Urban Legacy Lab*
eingerichtet, das Datensammlung und
Kartierung der kommunalen leerstehenden
Gebdude in Turin Gbernimmt und gleichzeitig
deren mogliche Umnutzungsmadglichkeiten
beschreibt.
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https://grausti.riga.lv/
https://drive.google.com/file/d/1Us3r8JlQSKttBdANkCERiM_UH3WmecE1/view
https://drive.google.com/file/d/1f_LaNPLrTda17HjVGvYbCf-7m6NKC6u0/view

METHODEN ZUR BESTANDSAUFNAHME UND
UBERWACHUNG LEERSTEHENDER GEBAUDE

Beim Community Mapping wird die
Bevolkerung in die Identifizierung
leerstehender Gebdude und
Wohnungen einbezogen.

Burgerinnen und Birger konnen Gber
eine Webseite oder eine Handy-App
Informationen und Bilder von
verlassenen Gebduden hochladen.

Webseiten flir Community Mapping
kénnen auch genutzt werden, um fir
leerstehende und verfallende
Immobilien sensibilisieren, die
Gebdude zu inserieren, Verkaufs-
boérsen zu organisieren oder
MaRnahmen und Kommunikation flr
eine Nachnutzung leerstehender
Gebdude anzuregen.

Vorhandene Daten werden
ausgewertet, um herauszufinden, ob
ein Gebdude oder eine Wohnung
leersteht.

Daten aus dem Einwohnermeldeamt,
der Steuerbehorde oder ortlichen
Versorgungsunternehmen
(Wasser/Strom) werden miteinander
verknUpft, um moglicherweise
ungenutzte Gebdude/Wohnungen zu
finden.

Besuche vor Ort, um per Augenschein
zu prifen, ob ein Gebdude leersteht.
Hinweise auf Leerstand kénnen sein:

* Leere Fenster (keine Pflanzen,
keine Vorhdnge)

* Leere oder mit Werbung
Uberlaufene Briefkdsten

* Leere Milltonnen

» Kein Name am Klingelschild (auch
Klingeln ware moglich)

AN

&

Informieren Sie die Menschen, warum Sie die
leerstehenden Gebdude im Blick behalten wollen
und was mit den Informationen geschieht.

Hat eine Stadt ein geografisches
Informationssystem (GIS), kénnen die
Ubermittelten Daten der Blrger — nach einer
Prifung —in das GIS Ubertragen werden.

Wird eine Community Mapping Webseite auch
genutzt, um leerstehende Gebdude zu
inserieren, bitten Sie Eigentiimer und
Immobilienverwalter, ihre Gebdude dort
einzustellen.

Machen Sie das Tool bekannt, z. B. lGber einen
Wettbewerb: Wer findet die meisten
nachweisbar leerstehenden Gebdude?

Prufen Sie die Einsendungen nach und sorgen
Sie beim Umgang mit den Angaben fir
Transparenz!

Die Datenanalyse ist im Prinzip
ressourcensparend. Moglicherweise ist es jedoch
schwierig, alle Daten von den Versorgern und
anderen Unternehmen zu bekommen, besonders
wenn es sich um personliche Daten handelt.
Datenschutzgriinde oder Interessen der
Versorger konnten dagegen sprechen.

Geheimhaltungserkldrungen, die Art und Dauer
der Datennutzung festschreiben, konnten daher
hilfreich sein, um die Daten zu erhalten.

Fur Besuche im ganzen Stadtgebiet stehen
normalerweise keine Ressourcen zur Verfigung.
Darum sollte sich diese Methode auf vorab
festgelegte Schwerpunktgebiete beschranken.

Um die Zeit fir die Datenverarbeitung zu
verklrzen, kénnen beim Besuch vor Ort die
Informationen und Bilder Uber Handy-Apps
direkt in die Gebdudedatenbank tGbertragen
werden. Mit bestimmten Apps kdnnen die Daten
automatisch im GIS gespeichert werden.

Solche Besuche vor Ort sollten regelmaRig
durchgefihrt werden, um die Informationen
aktuell zu halten.

Die Begehung sagt nur bedingt etwas ber den
tatsdchlichen Leerstand aus und sollte darum
nicht die einzige Methode zur Feststellung von
Leerstand sein. Aber sie kann die Ergebnisse
anderer Methoden bestdtigen.

Vor dem Besuch sollten die Kriterien, die fur
einen Leerstand sprechen, festgelegt und an
einigen Beispielen getestet werden, damit
verschiedene Personen, die die Begehungen
durchfihren zu den selben Ergebnissen
kommen.



Umfragen und Befragungen mit
Eigentiimern, Immobilienverwaltern,
Mietern und Nachbarn sollen
Informationen Uber leerstehende
Gebdude und Wohnungen liefern.

Auf verschiedenen Immobilienportalen
in Presse und Internet wird geprtift, ob
einzelne Objekte wiederholt inseriert
werden.

Eigentimer sind verpflichtet, die
Kommune Uber den Leerstand zu
informieren. Tun sie das nicht, droht
eine Strafzahlung. Nach der Meldung
konnen weitere Informationen
abgefragt werden.

EMPFEHLUNG

Keine der Methoden allein ist ausreichend.
Um bestmdgliche, verifizierte Ergebnisse zu
erzielen, empfiehlt sich, sie zu kombinieren.
Vorab muss definiert werden, was unter
einem ,leerstehenden Gebdude/Wohnung*
verstanden wird und was kontrolliert werden
soll, damit die Kriterien entsprechend gewdahlt
werden kdénnen.
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Fir Umfragen und Evaluierung im ganzen
Stadtgebiet stehen normalerweise keine
Ressourcen zur Verfligung. Darum sollte sich
diese Methode auf vorab festgelegte
Schwerpunktgebiete beschranken und nur
eingesetzt werden, um fehlende
Informationen zu ergdnzen.

Da die Ricklaufquote oft niedrig ist, kommt
normalerweise kein reprdsentatives Ergebnis
zustande.

Befragungen werden fur gewdhnlich mit
verschiedenen Akteuren ad hoc durchgefihrt.

Viele leerstehende Gebdude werden nicht
offentlich angeboten. Diese Methode sollte
daher nur ergdnzend genutzt werden.

Diese Methode funktioniert nur, wenn es vor
Ort ein Gesetz gibt, das Eigentumern die
Meldung leerstehender Objekte vorschreibt.

Die Einhaltung des Gesetzes musste
mindestens stichprobenartig tberprift
werden.

Die Eigentimer kénnen mit ihrer jahrlichen
Grundsteuermeldung Uber das Gesetz in
Kenntnis gesetzt werden.







ZIEL

Fur die Reaktivierung leerstehender Gebdude
und Wohnungen sind die Eigentimer der
wichtigste Ansprechpartner. Sie haben die
Verfligungsmacht und sind vom Gesetzgeber
oft so abgesichert, dass sie mit ihrem
Eigentum verfahren kénnen, wie sie wollen.
Aus verschiedenen Griinden kimmern sich
einige Eigentimer nicht um ihre leerstehenden
Hauser. In manchen Fdallen sind die
Eigentumsverhdaltnisse unklar.

Darum stehen folgende Ziele im Fokus: Das
Interesse des Eigentliimers an seinem/ihrem
Objekt reaktivieren, damit er/sie Sanierung
und Neunutzung in Betracht zieht, und ihn/sie
bei diesen Vorhaben unterstiitzen

Wenn der Eigentimer aber kein Interesse an
einer Sanierung zeigt oder nicht die
passenden Mittel daflir hat, sollte er davon
Uberzeugt werden, das Objekt an jemanden
zu verkaufen, der investieren oder die
Immobilie mitentwickeln will.

Die Erfahrung der Agentur
StadtWohnen Chemnitz hat bewiesen,
dass durch einen aktiven Ansatz in der
systematischen Kommunikation und
durch direkte Zusammenarbeit mit den
Eigentumern sogar in die

schwierigsten Falle Bewegung
kommen kann. Die Zahl der
reaktivierten leerstehenden
Wohnhauser konnte dank direkter und
personlicher Ansprache deutlich
gesteigert werden.

AUFGABEN UND
EMPFEHLUNGEN

1. Eigentimer finden: Eigentumsverhdltnisse
klaren.

2. Eigentimer kontaktieren und zum
Handeln bringen.

3. Eigentimer bei Sanierungsvorhaben
unterstutzen.

4. Relevante Informationen tber das
Gebdude sammeln.
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Eigentumsverhaltnisse kldaren

Um den Eigentimer kontaktieren zu kénnen,
mussen Sie ihn kennen und Kontaktdaten
vorliegen haben. Dafir gibt es drei
Hauptquellen: Stadtverwaltung, die digitale
Welt und dritte Parteien.

INFORMATIONS-
QUELLEN zU
EIGENTUMS-
VERHALTNISSEN

Stadtverwaltung

* Grundbuch/Liegenschaftskataster

+ Amter firr Liegenschaften,
Steuern/Finanzen, Stadtentwicklung/-
planung, Wohnungsbau

* Versorgungsbetriebe

Digitale Welt

* Internet, z. B. Verkaufsinserat,
Webseite des Eigentliimers

* Soziale Medien

Dritte

» Eigentimer von Nachbargebduden

* Bewohner von Nachbargebduden

* Ehemalige Mieter

+ Bei Eigentimergemeinschaften die
bekannten Miteigentimer ansprechen

* Plakate am Gebdude, die flr
Informationen zu den Gebduden
Belohnungen versprechen

* in Unternehmensregistern nach
ehemaligen oder derzeitigen
Unternehmen an diesem Standort
suchen und nach dem Eigentimer
recherchieren

Tragen Sie alle Informationen in lhre
Datenbank ein (siehe S. 25). Wenn Sie keine
Datenbank haben, erstellen Sie eine Excel-
Tabelle mit den Angaben zu Gebdude und
Eigentumer.



Den/die Eigentiimer proaktiv
kontaktieren

Um mit der Reaktivierung leerstehender
Gebdude voranzukommen, sollten Sie die
Eigentimer unbedingt aus Eigeninitiative
kontaktieren und nicht darauf warten, dass
diese den ersten Schritt machen. Es gibt
schlief3lich einen Grund dafir, dass das
Gebdude so lange ungenutzt war, und
normalerweise hdngt er mit dem inaktiven
Eigentimer zusammen.

Lassen Sie sich vom zustandigen
Datenschutzbeauftragten beraten und

gehen Sie vertraulich mit den
Informationen aus diesen Quellen um.

ANSCHREIBEN

mit Fragebogen

keine

keine Antwort Antwort

TELEFONANRUF PR .
oder E-Mail 1
keine Antwort :
ANDERER KONTAKT !
Facebook, Nachbarn, Besuch... :
Antwort v : .
u = Wieder-
PERSONLICHES GESPRACH I holung
im Agenturbdro oder vor Ort :
i I | 1
GEBAUDE GEBAUDE UNENT- :
BEHALTEN VERKAUFEN SCHIEDEN ~~
Kooperation ¢
AUFBEREI-
ANALYSE
Potentiale/Defizite
UNTER- VEROFFENT-
STUTZUNG LICHUNG

Information/Kontakte Interessentensuche

Mit einem personlichen Brief aus der

Reserve locken!

Die meisten ALT/BAU-Partner entscheiden
sich beim Erstkontakt fiir ein persénliches
Anschreiben (per Post oder E-Mail). Damit soll
das Interesse der Eigentimer an ihrem Objekt
neu geweckt werden, sodass sie mit der
Agentur Kontakt aufnehmen. Darum muss
das Schreiben informativ, vertrauenswirdig
und professionell gestaltet sein, mit direkter
Ansprache und in einfachem Stil. Je nach
Typologie des Eigentliimers kénnen
Formulierung und Inhalt natirlich variieren.
Uberlegen Sie sich, was fiir einen einzelnen
Privateigentimer (aus Ihrer Stadt oder aus
dem Ausland) wichtig ist, was ein
professioneller Eigentliimer (Projektentwickler,
Wohnungsgesellschaft) wissen will, was fir
eine Erbengemeinschaft interessant ist, der
ein Gebdude gemeinsam gehort, oder wenn

jede Wohnung einen anderen Eigentimer hat.

All das sollte sich dann im Anschreiben
widerspiegeln.
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Kontakt mit professionellen
! Eigentimern

Wenn Sie professionelle Eigentimer
wie Wohnungsgesellschaften oder
Projektentwickler kontaktieren,
versuchen Sie vorab zu kldren, wer in
der Organisation Ansprechpartner fur
das Objekt ist. Wenn Sie die richtige
Person kennen, schicken Sie den Brief
an sie oder rufen Sie sie direkt an.

DER ERSTE BRIEF

max. 2 Seiten

» Klarer Betreff, der Eigenttiimer soll
weiterlesen wollen

*  Warum kontaktieren Sie den
Eigentimer

*  Was hat der Eigentiimer davon, mit
Ihnen zu sprechen und wie kann die
Agentur den Eigentimer unterstiitzen

» Chancen durch Sanierung und
Nachnutzung des Gebdudes (sollten
aus der Eigentimerperspektive
nachvollziehbar sein)

» Bezugnahme auf das gemeinsame Ziel

* (Finanzielle) Risiken eines
andauernden Leerstands

* Kurze Infos Uber die Agentur und das
Projekt

* Einladung zu einem personlichen
Gesprdch, Anruf oder Besuch vor Ort,
um einander kennenzulernen und Uber
die Interessen, Perspektive und
Situation des Eigentimers im
Zusammenhang mit dem
leerstehenden Gebdude zu sprechen.

» Beispiele fur Anschreiben finden Sie
hier.

Sie kénnen auch zusatzliche Informationen
Uber die Agentur und ihre Angebote beifligen
(als Flyer oder Link zu Webseite/zum Social
Media Account). Oder Sie schicken einen
kurzen (online-)Fragebogen mit, den der
Eigentimer ausfillt. Der Fragebogen sollte in
wenigen Minuten bearbeitbar sein (z. B. durch
Multiple Choice) und vor allem die Situation
des Eigentlmers, seine Probleme und
Erwartungen erfassen. Sie kdnnen auch
anderweitige Fragen stellen, die Sie als
Vorbereitung flr ein zielfUhrendes erstes
Treffen brauchen. Sagen Sie aber, warum

Sie diese Informationen haben méchten.


https://drive.google.com/drive/folders/1Exa2OdUjoDjsJOo9lIds7-wzFQvVsg-n?usp=sharing

' Bitte nicht!

a Uberfordern Sie den Eigentimer
nicht mit dem ersten
Brief/Fragebogen. Das kdnnte den
Eigentimer abschrecken. Bauen Sie
erst ein gewisses Vertrauen auf.
Dann kénnen Sie um weitere
Informationen bitten.

Dranbleiben!

Wundern Sie sich nicht, wenn die
Racklaufquote auf Ihre Briefe niedrig ist. Das
ist hdufig so. Darum sollten Sie nachfragen (in
periodischen Absténden die Eigentimer
erneut kontaktieren). Wenn Sie eine
Telefonnummer kennen, rufen Sie an und
erkldren Sie nochmals, warum Sie Kontakt
aufgenommen haben. Die Erfahrung zeigt,
dass sich die Interessenlage der Eigentimer
andern kann. Also versuchen Sie es weiter und
bleiben Sie in Kontakt.

Wenn Sie eine ablehnende Antwort
bekommen, schreiben Sie freundlich zurick
oder melden Sie sich telefonisch, dass Sie in
Kontakt bleiben moéchten und sich in ein bis
zwei Jahren wieder melden. Bauen Sie die
Kommunikation langsam auf.

Wenn der Eigentiimer mit einem Treffen
einverstanden ist, treffen Sie sich vor Ort am
Objekt oder im Blro der Agentur. Vermitteln
Sie transparent, was Sie vorhaben und
nehmen Sie die Situation des Eigentiimers
ernst. Lernen Sie ihn und sein Gebdude
eingehend kennen. Sie wollen ja, dass der
Eigentimer aktiv wird, nicht das Gebdude.

Konzentrieren Sie sich also beim ersten
Treffen auf das gegenseitige Kennenlernen
und versuchen Sie, die oft schwierigen
Ursachen fir den Leerstand nachzuvollziehen.
Bringen Sie in Erfahrung, ob er/sie das
Gebdude sanieren will oder kann oder ob
er/sie vielleicht Interesse an einem Verkauf
hat. Sie sollten dem Eigentimer verdeutlichen,
dass Sie gemeinsam eine Losung finden
wollen, mit der sowohl der Eigentimer als
auch die Stadt zufrieden sein kénnen.

Naturlich soll der Eigentiimer durch das
Gesprdch aber auch die aktuelle Lage des
Objekts vor Augen gefiihrt bekommen
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und die finanziellen oder sogar noch weiter
reichenden Risiken eines weiteren Verfalls
verstehen.

Eine Alternative zum personlichen Treffen
kann auch eine Einladung zu einer
Informationsveranstaltung oder einem
Webinar mit anderen Eigentimern sein.

Ein Gebdude — und insbesondere ein
baufdlliges — zu reaktivieren, ist keine leichte
und vor allem keine alltagliche Aufgabe.

Planung, Finanzierung, Genehmigungen und
vieles mehr sind fir die Sanierung nétig. Viele
Eigentimer haben keine Erfahrungen damit
und lassen sich von diesen Schritten von der
Sanierung ihrer Objekte abschrecken. Sobald
der EigentUmer sich fir eine Zusammenarbeit
mit der Agentur entschieden hat, kann sie hier
aber auf vielfdltige Weise Unterstiitzung
bieten, sei es bei Sanierung, einer
gemeinsamen Entwicklung oder Verkauf.

Ut:I_TERSTl'JTZUNGS-
MOGLICHKEITEN

Beratung zu Optionen fiir das Gebdude

» Optionen fur das Objekt auf
Grundlage des Immobilienmarktes,
des Gebdudezustands und der
Situation/Interessen des Eigentimers
diskutieren

+ Uber den Immobilienmarkt und
Wohnbedarf informieren (z. B.
Nachfrage nach bestimmten
WohnungsgréfRen und
Ausstattungen)

+ Uber Ablaufe bei der Sanierung
informieren (was muss wann getan
werden, mit wem muss bei welchem
Thema gesprochen werden, wer
kann welche Unterstiitzung bieten)

+ Beratung zu Baugenehmigungen

+ Beratung zu Mietvorschriften und
Mietvertragen

* Gebdudesteckbrief und
Gebaudediagnose erstellen

* Informationen Uber die Abldufe bei
Verkauf oder Abriss des Gebdudes



Hinweise zu

Finanzierungsmoglichkeiten

+ Uber Férderprogramme und
-moglichkeiten informieren

* Feedback zum Finanzierungsplan

» Hilfe bei Antragen fir
Zuschusse/Fordermittel

Kontakt zu wichtigen Beteiligten

herstellen

» Stadtverwaltung aufgrund bendtigter
Genehmigungen, fir Beratungen
(z. B. Denkmalstatus,
Gebietsabgrenzung) und
Abstimmungen zum Projekt

+ Potenzielle Investoren oder Nutzer far
Verkauf oder Mitentwicklung

* Fordermittelgeber

» Eigentimer, die bereits erfolgreich
saniert haben

* Andere Eigentimer desselben
Objekts (bei mehreren Eigentimern),
die Agentur sucht als Vermittler eine
gemeinsame Losung fir das Objekt

* unabhdngige, vertrauenswurdige
Instanzen (z. B. Architekten,
Sachverstdndige, Berater)

Wenn Sie die Unterstiitzung der Agentur

anbieten, sollten Sie diese zwei Faktoren

beachten:

» Verflgbare Ressourcen der Agentur:
Arbeitszeit und Kenntnisse des Teams

» Unterstiitzungsbedarf der Eigentiimer

Sorgen Sie dafir, dass Ihre Angebote diese
Aspekte widerspiegeln und berlcksichtigen.
Lesen Sie hier ,was Eigentumer wollen“ und
»was eine Agentur leisten kann*, auf Basis
der Erfahrungen der Agentur StadtWohnen
Chemnitz — englischsprachig, S. 4-6).

Angebote testen: Feedback von
Eigentiimern einholen

Um den typischen Unterstlitzungsbedarf der
Eigentimer herauszuarbeiten und zu klaren,
welche Angebote diesen Bedarf am besten
abdecken, empfiehlt sich eine Testphase mit
einer begrenzten Anzahl an Eigentimern.
Bleiben Sie auRerdem so flexibel, dass Sie die
Angebote der Agentur auf Basis dieser
Erfahrungswerte anpassen, verfeinern oder
erweitern konnen. Wenn Sie also mit einem
Eigentimer gearbeitet haben, holen Sie sich
Feedback ein, welche Angebote besonders

hilfreich waren und welche weiteren
gewdlnscht werden. So lassen sich die
Angebote der Agentur im Laufe der Zeit
optimieren.

Kooperationen fiir weitere

Unterstutzungsangebote

Da die Ressourcen begrenzt sind, kénnen
wahrscheinlich nicht alle gewlinschten
Angebote von der Agentur abgedeckt
werden. Ziehen Sie also eine Zusammenarbeit
mit anderen Akteuren in Betracht und lassen
Sie diese ihr Wissen und ihre Kompetenzen
einbringen, um Eigentimer beim
Reaktivierungsprozess noch besser zu
unterstitzen. Mehr dazu im Kapitel
“Verbindung und Koordinierung von privaten
und offentlichen Akteuren” (S.44)

Fordermittel finden

Wenn es Forderprogramme fir die Sanierung
von Gebduden gibt, prifen Sie, ob einzelne
leerstehende Gebdude gemdfR den
Forderkriterien dafir in Frage kommen. Die
engere Auswahl sollten Sie, wenn maglich,
mit dem Férdermittelgeber besprechen.
Kontaktieren Sie die Eigentimer der
geeigneten Gebdude und bieten Sie lhre
Unterstitzung bei der Beantragung der
Fordermittel oder Darlehen an.

Sobald Sie mit den Eigentimern in Kontakt
stehen, hat die Agentur die einzigartige
Moglichkeit, Zusatzinformationen Uber das
Gebdude und die Griinde fur Leerstand,
Verfall sowie Interessen und Situation vom
Eigentlimer zu erhalten. Diese Informationen
helfen lhnen, passende Angebote der
Unterstitzung zu machen.

Fragebogen verschicken.

Die ALT/BAU-Partner haben bereits solche
Fragebdgen an Eigentimer versandt. Erfragt
wurden damit u. a. weitere Kontaktdaten,
Informationen Gber das Objekt (Zahl und
GroRRe der Wohnungen und Gewerbe-
einheiten, strukturelle Schdden, Bilder und
Grundrisse) sowie die Pldne des Eigentimers.
Anhand dieser Antworten sollen
Entwicklungsziele fur das Gebdude konzipiert
und der Eigentiimer bei der passgenauen
Losungsfindung unterstiitzt werden.


https://drive.google.com/file/d/1UiYw3rA3MuZ8yGQ0cv_8quY5My_o-ec1/view

Die Rucklaufquote ist aber selten hoch.
Uberlegen Sie sich also Anreize fir die
Beantwortung des Fragebogens. Erkldren
Sie schon beim Versand des Fragebogens,
warum es flr den Eigentimer sinnvoll ist, die
Angaben zu machen und was Sie mit den
Informationen vorhaben.

Beispiele fiir solche Fragebdgen stehen
hier zum Download bereit. Die Stadt
Constanta hat zudem einen Online-

Fragebogen erstellt, aus dem die Daten
(nach einer Prafung) direkt in die digitale
Stadtdatenbank Ubertragen werden.

Gebdudesteckbrief oder
Gebdudediagnose erstellen

Um die Reaktivierung leerstehender Gebdude
voranzubringen, haben die ALT/BAU-Partner
auch Gebdudesteckbriefe bzw. Gebdude-
diagnosen erarbeitet.

Gebdudesteckbriefe konnen zur Information
von allen Beteiligten genutzt werden.
Insbesondere sind sie fir potenzielle
Investoren, Kdufer und Nutzer konzipiert. Ein
Beispiel fir Aufbau und Inhalt eines
Gebdudesteckbriefs aus Rybnik finden Sie
hier, S. 6-14. Wenn eine digitale und aktuell
gehaltene Datenbank genutzt wird, kénnen
die Steckbriefe mit nur einem Klick aus einer
Vorlage erstellt werden.

Gebdudediagnosen dienen Eigentiimern und
interessierten Investoren zur Abschdtzung der
notwendigen Sanierungsarbeiten und
moglichen Kosten. Zur Verdeutlichung finden
Sie hier ein Beispiel aus Seraing oder die
Prdsentation Uber Machbarkeitsstudien von
Nils Scheffler.

Die Gebdudediagnose kdnnte zum einen
durch die Agentur oder zum anderen durch
den Eigentimer finanziert werden. Auch eine
Aufteilung der Kosten ist denkbar. Ist ein
Verkauf geplant, kénnte der neue Eigentiimer
die Kosten Gbernehmen. Das muss im
Kaufvertrag festgehalten werden. Eine
weitere Méglichkeit ist eine Vereinbarung uber
die Finanzierung der Gebdudediagnose durch
die Agentur, wenn im Gegenzug das Gebdude
in einem bestimmten Zeitraum saniert und neu
genutzt wird und die Nachnutzung dem
offentlichen Interesse dient.

36

Das ware z. B. die Schaffung von barriere-
freien Wohnungen oder bezahlbarem
Wohnraum oder die Stadt entscheidet tber
die Vermietung. Sollte das Gebdude nichtin
der vorgegebenen Zeit saniert worden sein,
muss der Eigentimer die Kosten fir die
Diagnose tragen.



https://drive.google.com/drive/folders/174l3W_Z7U4vkCmakWO3hsNEBfOtAk0C3
http://www.primaria-constanta.ro/arhiva/detalii-stire?nws=40ef9171-8a60-65e9-84cc-ff0000670d49&tip=Anunturi
https://drive.google.com/file/d/1EVC2OM4JN43Bl_3hxbbcc6qS7RiQORTI/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1_zWvh0N2fLrnfI_x7T56hjLPcLTpXDXV/view
https://drive.google.com/file/d/1fAMyYsb5q81pIjhEOi1iZKUC9B6HEcmK/view

»PUSH-AND-PULL“-INSTRUMENTE AKTIVIEREN
UND FORDERN

Zusatzliche ,Push-and-Pull“-Instrumente, die in der Interaktion mit anderen Organisationen
gefunden werden, kdnnen die Aktivierung von Eigentiumern durch die Agentur stark unterstitzen.
Die ALT/BAU-Partner haben folgende Instrumente erarbeitet (siehe Tabelle). In den ,ALT/BAU
Erfolgsrezepten” finden Sie auf3erdem weitere rechtliche und finanzielle Mittel, die sich in der Praxis
bewdhrt haben.

Anreize / Hilfsangebote fiir Sanierung bieten: Kosten/Folgen darstellen, wenn
GrundsteuerermdBigung und steuerliche Anreize der Eigentiimer weiter untatig
Zuschusse und Foérderprogramme bleibt:

Gewinne, die durch Nachnutzung des Gebdudes erzielt werden
kénnen
Offentliche Investitionspldne fiir die Nachbarschaft
Kostenlose Beratung (Bau- und Rechtsberatung usw.)
Angebot fir Prifung von Bauunterlagen, bevor eine
Baugenehmigung beantragt wird
Hilfe bei Erarbeitung von Machbarkeitsstudien und
Zustandsbewertungen
Checklisten zur Verfligung stellen
Notwendige Schritte fir Sanierung (Planung, Finanzierung,
bauliche Umsetzung)
Notwendige Genehmigungen, Antragstellung und
Vorbereitung von Dokumenten
Liste von (empfohlenen) Architekten und Vorlage fir
Architektenvertrag
Kalkulation von Sanierungskosten und
Finanzierungsmaéglichkeiten
Bestimmung von Grundstickswert und moglicher Miethéhe
Gelungene Beispiele von bereits sanieren Gebduden in der
Nachbarschaft (lokale Medien nutzen)
Touren zu gelungenen Beispielen von sanierten Gebduden und
Gesprdche mit Eigentimern
Themenworkshops flir Eigentimer zu spezifischen Themen
Treffen oder Foren zum Austausch zwischen Eigentimern
(Selbsthilfegruppen)
Unterstltzung bei Mietersuche und Vorlagen fur Mietvertrage
Unterstitzung bei Kaufersuche, Erstellung von
Gebdudesteckbriefen und Vorlagen fur Kaufvertrage
Informationen Uber die Option einer Zwischennutzung, um das
Gebdude vor weiterem Verfall zu bewahren und den
Gebdudezustand zu verbessern (z. B. ,Wdchterhduser”) In starker
Abhdngigkeit von den Kompetenzen der Agenturmitarbeiter
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Grundsteuererhéhung
Strafzahlungen (z. B. fur
unterlassene
InstandhaltungsmaRBnahmen,
Gefdhrdung der 6ffentlichen
Sicherheit oder
Vernachldssigung eines
denkmalgeschitzten Objekts)
Ersatzmafnahmen der
Kommune auf Kosten des
Eigentimers, wenn die
offentliche Sicherheit dauerhaft
nicht gewahrt wird
Offentliche Verwaltung, wenn
der Eigentimer das Gebdude
verfallen IGsst

Enteignung als Ultima Ratio
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Wenn sich viele Gebdude im Eigentum der
Stadt befinden, haben Kommunen oft nicht
die richtigen Instrumente oder ausreichende
finanzielle Kapazitdten, um die Gebdude
selbst oder mit Fordermitteln zu sanieren.
Auch wenn private Eigentliimer Interesse am
Verkauf ihres Gebdudes signalisieren, fehlen
den Stadten hdufig die Ressourcen, um das
Gebdude selbst zu Ubernehmen. Investoren,
die im Interesse der Stadtentwicklungsziele in
solche Gebdude investieren wollen, sind also
wichtige Akteure bei der Reaktivierung
leerstehender Gebdude. Doch sie sind gar
nicht so leicht zu finden.

Darum stehen folgende Ziele im Fokus:

* Aufmerksamkeit von potenziellen (und den
richtigen) Investoren und Nutzern auf diese
leerstehenden Gebdude lenken

* Sie beim Kauf und der Sanierung
unterstutzen.

Die Erfahrungen der Agentur
StadtWohnen Chemnitz haben gezeigt,
dass durch die Aktivierung und
Unterstitzung eines tatkraftigen
Investors sogar flur einige der am

stdrksten bedrohten Gebdude an den
schwierigsten Standorten schlie3lich
ein neuer Eigentimer gefunden werden
kann, der sich der Herausforderung
annimmt und sie zu Schmuckstucken
der Nachbarschaft macht.

AUFGABEN UND
EMPFEHLUNGEN

Kldren, welche Art Investor Sie suchen.
Informationen fur Investoren aufbereiten.
Investoren kontaktieren und aktivieren.
Die Investoren beim Kaufprozess
unterstitzen.

PONPRE
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Klaren, welcher Typ von Investor
gesucht wird.

Wenn man an ,Investoren® denkt, hat man oft
grol3e, anonyme Wohnungsgesellschaften
oder Projektentwickler vor Augen. Doch es
gibt unterschiedliche Investorentypen (siehe
Kasten), die nicht nur nach Profit streben,
sondern auch im Sinne der Nachbarschaft
investieren wollen. Jeder Typ hat bestimmte
Stdrken und Schwdchen. Darum sollte die
Agentur unbedingt kléren, welche Investoren
fir die Wiederbelebung leerstehender
Gebdude geeignet sind - also im Interesse der
jeweiligen stddtischen Ziele handeln und
finanziell entsprechend ausgestattet sind.

Um den ,passenden” Investor zu finden,
sollten folgende Aspekte beriicksichtigt
werden:

» Das Portfolio lhres leerstehenden
Gebdudes: Typologie, GroRe,
Allgemeinzustand — Ruickschlisse, auf
moglicherweise interessierten Investortyp
bei dieser Art und Grof3e von Gebdude.

* Entwicklungsprioritéiten entsprechend
lhren Zielen in der Stadtentwicklung:
Welche Art von (Wohn-)Raum wollen Sie
entwickelt sehen, also anspruchsvolles
Wohnen, um qualifizierte Arbeitskrafte
anzuziehen, bezahlbares Wohnen,
Wohnen fir Eigennutzergruppen,
Mietwohnen, Denkmalschutz oder
Wohnen mit hohem Energiestandard?

* Nachfrage in lhrem Immobilien- und
Wohnungsmarkt vor Ort: Welche
Wohnungen, Grof3en, Qualitéiten und
Preisspannen werden nachgefragt? Miete
oder Eigentum? Welche Verkaufs- und
Mietpreise konnen erzielt werden? Mit
diesen Informationen als Grundlage
koénnen Sie die Investoren Uber die
Marktnachfrage und Finanzierungs-
moglichkeiten ins Bild setzen.



TYPEN VON
INVESTOREN

Eigennutzer

» Private Einzelinvestoren

» Cohousing-Gruppen

* Junge Leute und Familien, die
Wohneigentum suchen

* Menschen, die zurtick in die Stadt
ziehen wollen

Vermieter und Verpdchter

» Private Einzelinvestoren

* Finanzunternehmen: Banken,
Immobilienfonds

*  Wohnungsgesellschaften:
kommerziell, nicht kommerziell

* Wohngenossenschaften

» Soziale Organisationen oder
Stiftungen, die Wohnraum auch fir
besondere Bedarfe anbieten (z. B. fir
dltere oder behinderte Menschen)
oder sonstige Initiativen und
Einrichtungen aus der Nachbarschaft

* Universitaten mit studentischem
Wohnen

Verkdufer nach Sanierung

» Gewinnorientierte Projektentwickler

* Finanzunternehmen: Banken,
Immobilienfonds

Aus diesem Faktorenmix ldsst sich auf die
Investoren schlieRen, die dem Wohnbedarf,
den Stadtentwicklungszielen und dem
Portfolio des leerstehenden Gebdudes am
ehesten entsprechen.

Die Stadt kooperiert
beispielsweise mit der sozialen Wohnstiftung
HABITAT 3 ins Leben gerufen, um
leerstehende Gebdude zu renovieren und
gunstig zu vermieten.

In den meisten Fallen kristallisieren sich
bestimmte Investortypen heraus, die zu einem
bestimmten Gebdudetyp passen.

Kleinere Investoren sind zum Beispiel
wahrscheinlich eher damit Gberfordert, grof3e
und stark sanierungsbedurftige Gebdaude
wieder in Stand zu setzen. Hier sind
Investoren mit der entsprechenden Erfahrung
und Finanzkraft besser geeignet. Lokale
Investoren sind fester in der Stadt verankert
und werden wahrscheinlich eher im Sinne der
Stadtentwicklung agieren.
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Alternative Nutzergruppen haben zwar kein
grof3es finanzielles Polster und reagieren oft
langsamer, arbeiten aber wahrscheinlich eher
an alternativen Wohnmodellen mit.

Die Frage, welchen Investor wir wollen,
wurde zu einer spannenden Diskussion.
- Katharina Richter, WGS Chemnitz

Sobald Sie wissen, welchen Investorentypen
Sie ansprechen wollen, bereiten Sie die
Informationen vor, die fur diese Gruppe
interessant sind und ihre Aufmerksamkeit auf
das jeweilige leerstehende Gebdude lenkt.
Diese Informationen nutzen Sie dann bei der
Kontaktaufnahme und Aktivierung. Relevante
Informationen kdénnen sein:

+ Lokaler Immobilienmarkt: Nachfrage, Miet-
und Verkaufspreise

+ Leerstehende Gebdude zum Verkauf:
Gebdudesteckbrief (siehe S.36 )mit Preis,
GrofRe, Zustand usw., Gutachten oder
Gebdudediagnose (siehe S.36 ) Potenziale
des leerstehenden Gebdudes ausgehend
von den Interessen des Investors.

* Angaben zur Nachbarschaft, in der sich
das leerstehende Gebdude befindet:
Standort, Erreichbarkeit, Einrichtungen,
Vorteile, geplante 6ffentliche Investitionen

* Finanzielle Anreize: steuerliche Anreize,
Zuschusse, Forderprogramme

Im Gegensatz zu Eigentumern sind Investoren
oft nicht unmittelbar als Einzelpersonen oder
Unternehmen bekannt. In diesem Falle sollten
Sie in lhrem Umfeld nach Empfehlungen fur
geeignete Investoren fragen. Stellen Sie
~Nachforschungen® an, um geeignete
Investoren zu finden, die bereits in der Region
aktiv sind oder entsprechende Anlage-
moglichkeiten suchen (z. B. Foren fur
Cohousing). Suchen Sie dabei auch nach
Informationen Gber den Investor (Interessen,
Vertrauenswaurdigkeit, Referenzen usw.).


https://www.habitat3.cat/

Parallel kdnnen Sie Uber PR und Offentlich-
keitsarbeit (siehe ,Zielgruppenspezifische
Instrumente fiir Offentlichkeitsarbeit und
Kommunikation erarbeiten®, S. 53)
Aufmerksamkeit fur die Agentur und die
leerstehenden Gebdude wecken, sodass
interessierte Investoren auf Sie zukommen.

Wie bei den Eigentimern auch, sollten Sie die
in Frage kommenden Investoren aktiv
kontaktieren. Schreiben Sie personliche Briefe,
rufen Sie an usw. Hierbei gelten dhnliche
Empfehlungen wie im Kapitel ,Mit einem
personlichen Brief aus der Reserve locken®,
S.33.

Nutzen Sie zur Kommunikation generell die
»Sprache der Investoren” und bauen Sie ein
professionelles Verhdltnis auf, ohne Neben-
vereinbarungen, Bestechung, Geschenke o. @.
Dokumentieren Sie die Kommunikation mit
dem Investor und tberlegen Sie genau,
welche Informationen Sie an ihn weitergeben
(insbesondere bei persdnlichen Daten).

Bei Eigennutzergruppen sollten Sie geduldig
sein. Deren Entscheidungsfindung wird ldnger
dauern.

Eine andere Mdglichkeit, um Investoren zu
erreichen, sind die Offentlichkeitsarbeit, die
Zusammenarbeit mit Multiplikatoren oder
Veranstaltungen. Diese Strategien konnen alle
gleichzeitig eingesetzt werden, um
Informationen Gber Agentur zu verbreiten.

Kein Investor ist normalerweise besser als
der falsche Investor!
- Martin Neubert, WGS Chemnitz

Ich war Uberrascht, wie vielfaltig man
Investoren aktivieren kann.
- Frank Feuerbach, City of Chemnitz
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ALTERNATIVE
KONTAKTMOGLICH-
KEITEN

Offentlichkeitsarbeit

Leerstehende Gebdude auf der
Webseite der Agentur sowie
erganzend auf Immobilienmdarkten im
Internet, auf der Homepage der Stadt,
in lokalen Tageszeitungen und in
sozialen Medien zum Verkauf
inserieren

Plakate und Gebdudesteckbriefe von
zum Verkauf stehenden Gebduden
(mit Ansprechpartner) herausbringen
Gebdudediagnosen/Exposés dort
auslegen, wo potenzielle Investoren
zu erwarten sind: Banken,
Maklerbiros, Rathaus, am
leerstehenden Gebdude

Veranstaltungen

Individuelle Besuche vor Ort

An Wohn- und Immobilienmessen
teilnehmen

In Webinaren Uber Investitions-
moglichkeiten bei leerstehenden
Gebduden informieren
Veranstaltungen fur Investoren
organisieren, mit Besichtigung der
zum Verkauf stehenden Gebdude
und/oder einer Tour zu gelungenen
Beispielen bereits sanierter Gebdude;
Treffen mit den Eigentimern
Informativen Workshop fur
Eigennutzer und Cohousing-Gruppen
anbieten, dort leerstehende Gebdude
vorstellen (Besichtigung vor Ort)
StraBenfest am leerstehenden
Gebdude, Aufmerksamkeit auf das zu
verkaufende Haus lenken

Multiplikatoren

Dachorganisationen von Entwicklern,
Wohnungsgesellschaften,
Immobilieneigentiimern usw., aber
auch lokale Immobilienmakler und
Finanzberater Gber die Arbeit der
Agentur und zum Verkauf stehende
Objekte informieren




Wenn Sie mit Investoren in Kontakt stehen,
versuchen Sie herauszufinden, welche Art von
Investment diese suchen:

* Suchprofil definieren: Gebdudetyp,
Standort, GroRe usw.

* Plane und Ziele: Eigennutzung, Vermietung,

Weiterverkauf usw.

* Finanzielle Kapazitdten und
Finanzierungsprogramme

+ Unterstltzungs- und Informationsbedarf

Mit der Zeit wird das Team der
m Agentur die notigen Soft Skills
entwickeln, um zwischen Spekulanten
und vertrauenswdrdigen Investoren
unterscheiden zu kénnen. Personliche
Gesprdche, Nachforschungen zu
Referenzprojekten und Besuche vor
Ort sind hilfreich, um mehr Uber den
Hintergrund und die Fahigkeiten
eines Investors in Erfahrung zu
bringen und herauszufinden, welcher
Investor mit hoher Wahrscheinlichkeit
die winschenswerten Ergebnisse
liefern wirde.

Sobald Investoren zu Eigentimern geworden
sind, bekommen sie dieselbe Unterstitzung
wie die Eigentimer (siehe ,Unterstiitzung von
derzeitigen Eigentimern®, S.34). Vorher
empfehlen wir zusatzlich:

Wenn Sie die Leistungen der Agentur zu
Beginn festlegen, sollten Sie diese zwei
Faktoren beachten:

* Verfugbare Ressourcen der Agentur:
Arbeitszeit und Expertise
» Unterstutzungsbedarf der Investoren

Sorgen Sie dafur, dass die Leistungsangebote
der Agentur diese Aspekte widerspiegeln und
bertcksichtigen. Ziehen Sie bei Bedarf Partner
mit der entsprechenden Expertise hinzu.
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ANGEBOTE FUR
INVESTOREN

* Informationen tber zum Verkauf
stehende Gebdude und
Empfehlungen

» Besuche vor Ort beim leerstehenden
Gebdude

* Informationen Uber Férdermittel

+ Kontakte zu Eigentiimern,
Stadtverwaltung, Fachleuten und
Fordermittelgebern, um das
potenzielle Projekt zu besprechen

* Informationen zu rechtlichen und
Verwaltungsabldufen

» Begleitung durch den Kaufprozess

Besondere Angebote fiir Eigennutzer-/

Cohousing-Gruppen

+ Hilfe bei organisatorischem Aufbau

» Beratung zu finanziellen und
rechtlichen Méglichkeiten

» Anleitung zu den Abldaufen in der
Verwaltung

* gelungene Beispiele vorstellen und
Kontakte zu den Machern herstellen

Angebote testen:

Feedback von Investoren einholen

Sie werden zu Beginn mit hoher Wahrschein-
lichkeit nur wenige Investoren kennen. Nutzen
Sie diese Phase, um Ihre Angebote zu testen.
Bleiben Sie auRerdem so flexibel, dass Sie die
Angebote und Informationen der Agentur auf
Basis dieser Erfahrungswerte anpassen
kénnen. Wenn Sie also mit einem Investor
gearbeitet haben, holen Sie sich Feedback ein,
welche Angebote und Informationen
besonders hilfreich waren und welche
weiteren gewlinscht werden. So lassen sich
die Angebote der Agentur im Laufe der Zeit
optimieren.
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Nicht nur Eigentiimer und Investoren sind fur
die Wiederbelebung leerstehender Gebdaude
relevant. Auch andere 6ffentliche und private
Einrichtungen sind an diesem Prozess
beteiligt. Denn sie missen Entscheidungen
treffen oder kénnen die Reaktivierung von
ihrer Seite unterstutzen. Damit die
Reaktivierung leerstehender Gebdude effizient
und zielgenau ablduft, sollte die Agentur diese
Beteiligten informieren, einbeziehen, sich mit
ihnen abstimmen und Austausch zwischen
ihnen erméglichen.

Die Erfahrung der Agentur
StadtWohnen Chemnitz hat gezeigt,
dass die ,,Building Activation Unit“ in
Chemnitz durch Kooperation und
Austausch zwischen relevanten
offentlichen und privaten Akteuren

inzwischen eine anerkannte Einrichtung
geworden ist. Die Akteure schatzen sie
als zentrale Sammel- und Verteilstelle
von Informationen Gber problematische
Hauser und fur ihren klaren Fokus auf
Losungen, die fur alle vorteilhaft sind.

AUFGABEN UND
EMPFEHLUNGEN

1. Herausfinden, wer als Akteur in diesem
Gebiet aktiv ist

2. Festlegen, welche Themen mit welchem
Akteur koordiniert werden und wo ein
Austausch die Reaktivierung bestimmter
leerstehender Gebdude erleichtert

3. Strukturen und Verfahren definieren und
anwenden, um Kooperation und
Austausch zu ermdglichen.
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Die notigen Schritte erarbeiten und
die Akteure ausmachen, die an der
Reaktivierung des leerstehenden
Gebdudes beteiligt sind mit Hilfe
eines Gedankenaustausches zu:

+ Notwendige Schritte fir die Reaktivierung

eines leerstehenden Gebdudes.

Welcher Akteur hat welchen Anteil und

welche Verantwortlichkeiten? Welche

Verbindungen und Abldufe bestehen

bereits zwischen den Akteuren?

*  Was muss mit wem bei diesen Schritten
koordiniert werden?

*  Wie ldasst sich der Ablauf fir den
Eigentimer vereinfachen, wenn beteiligte
Akteure zum koordinierten Handeln
angeregt werden?

*  Wie konnte die Agentur in ihren
Reaktivierungsangeboten unterstitzt und
erganzt werden und wen konnte sie
ihrerseits unterstitzen und ergdnzen?

Beziehen Sie die Akteure nach dem
Gedankenaustausch mit ein. Fragen Sie nach,
wie jeder an den einzelnen Schritten
mitwirken und zur Reaktivierung der
leerstehenden Gebdude beitragen konnte.
Klaren Sie aber auch ab, welche
Unterstutzung und Informationen von lhrer
Seite bei der Umsetzung der Aufgaben
hilfreich waren, damit Kooperation und
Austausch eine Win-Win-Situation sind.




POTENZIELL BETEILIGTE
AKTEURE

Kommunalverwaltung (Stadtbehérden
und o6ffentliche Wohnungs- und
Entwicklungsunternehmen)

Ziel ist ein aktiver und kontinuierlicher
Austausch mit diesen Akteuren Uber die
Wiederbelebung leerstehender Gebaude,
da sie wichtige Entscheidungstrager sind,
aber auch Informationen und Hilfe bieten
konnen. Méglich wird das durch regel-
mafige Treffen und Besuche vor Ort.
AulRBerdem haben sie gewisse administra-
tive Mittel zur Verfigung, um Einfluss auf
die Entwicklung zu nehmen (Planungs-
vorschriften, Steuern und Buf3gelder,
Bauordnung).

Fordermittelgeber (lokale Banken,
Stiftungen, regionale und staatliche
Fordereinrichtungen)

Ziel ist, Fordermoglichkeiten zu prufen und
Hilfs- oder Kreditprogramme fur Kauf und
Sanierung leerstehender Gebdude zu
entwickeln.

Fachleute (z. B. Architekten,
Immobilienmakler, Sachverstdandige,
Bauunternehmen, Eigentiimerverbdnde)
Ziel ist, die vorhandene Expertise der
Fachleute zu nutzen und bei ihnen und
ihren Auftraggebern Aufmerksamkeit far
(Investitions-)Moglichkeiten rund um die
leerstehenden Gebdude zu wecken. Da es
hier auch um Geld und Provisionen geht,
bleiben Sie bei allen MaBnahmen der
Agentur transparent und verninftig.

NGOs und lokale Interessengruppen (im
Bereich Reaktivierung leerstehender
Gebdude, Denkmalschutz,
Revitalisierung von Stadtvierteln,
voriibergehende Nutzung, soziale und
kulturelle MaRnahmen)

Ziel ist, die NGOs fir die Reaktivierung
leerstehender Gebdude zu gewinnen und
an der sozialen oder kulturellen Nutzung
oder sogar einer Mitentwicklung zu
beteiligen. In den ,,ALT/BAU Erfolgs-
rezepten” finden Sie spannende Fall-
beispiele, wie leerstehende Gebdude und
Wohnungen fiir glinstigen Wohnraum
und Raum fur finanziell schwdachere
Mietparteien genutzt werden kénnen.

Forschungseinrichtungen
(Universitdten)

Ziel ist, deren Expertise und die Poten-
ziale der Studierenden zu nutzen, um

z. B. bei der Erfassung von Leerstand und
der Erarbeitung von Gebdudediagnosen
mitzuhelfen.

Themen, die sich fir koordiniertes Handeln
von verschiedenen Akteuren eignen, finden
Sie in der Tabelle am Ende des Kapitels.

Definieren Sie in Absprache mit den ab
diesem Zeitpunkt beteiligten Akteuren auf
Grundlage lhres Gedankenaustausches die
Strukturen und Verfahren fur den Austausch.
Vielleicht finden Sie gemeinsam auch noch
neue Instrumente fir die Anwendung in lhrer
Stadt.

Oder es gibt bereits Strukturen und
Aktivitaten, um leerstehende Gebdude zu
reaktivieren. Binden Sie diese Prozesse mit
ein und optimieren Sie sie. Doppelte
Strukturen sind zu vermeiden! Sprechen Sie
mit den Akteuren, wie ihre Aktivitaten
verbessert oder unterstlitzt werden kénnten.

Viele ALT/BAU-Partner wollen
Koordinierungs- und Abstimmungsrunden
oder regelmdaRige thematische Treffen
abhalten, um einzelne Themen der beteiligten
Akteure zu besprechen. In einer Partnerstadt
wurde gar ein ,Wohnungsbaurat® mit
offentlichen und privaten Akteuren ins Leben
gerufen. Andere wollen fiir Kommunikation
und Informationsaustausch zum Thema
leerstehende Gebdude und Uber relevante
Aktivitdten und Angebote digitale Plattformen
nutzen.




STADTVERWALTUNG
CHEMNITZ Stadtplanungsamt, Baugenehmigungsamt W
E’ITSBTE II?JBEE Denkmalamt, Kassen- und Steueramt, ‘ Gs

Pressestelle u.a.

AGENTUR STADTWOHNEN CHEMNITZ FACHSPEZIFISCHE

Wohnlagenentwicklung H BERATUNG EXTERN
Marketing

IMMOBILIEN-
WIRTSCHAFT

) ) Fallmanagement ]
- private Eigentiimer } Beratun - Sanierungstrager
- Eigentiimerverbande Offentlichkeitsarbeit - SAB/KIW
-3Ib Vernetzung - SAENA

- Multiplikatoren

- Wohnungswirtschaft
(Vereine, freie Trager)

Monitoring
- Makler

- Immobilienportale - Rechtsberatung

- Banken - Architekten
WOHNLAGEN- EINZELOBJEKT-
ENTWICKLUNG ENTWICKLUNG
- Stadtteil-/Clusterentwicklung Einzelfallbetrachtungen
- Unterstiitzung Eigentiimerstandortgemeinschaften Unterstiitzung von Eigentiimern und -gemeinschaften
- Magistralen Betreuung herrenloser Gebdude

KOORDINIERUNGSSTELLE ALS PLATTFORM

Einen Uberblick dariiber, was und wie die

Agentur StadtWohnen Chemnitz mit welchen | Achtung: Koordinierung und
Akteuren koordiniert, finden Sie in dieser ® |nformationsfluss sind keine
(englischsprachigen) Présentation, EinbahnstraRe! Die anderen Akteure
Folien 7-18. Darunter sind auch halbjdhrliche mussen ebenfalls von den Aktivitaten
Lenkungsgruppentreffen, in denen tber die und Strukturen profitieren.

Erggbnisse und Ziele der Agentur diskutiert Beriicksichtigen Sie also deren

wird.

Interessen, wenn Sie Strukturen und

Verfahren und Strukturen testen. Verfahren festlegen.

Testen Sie auch hier, wie bei den anderen
Themen, die Strukturen und Verfahren.
Passen Sie sie entsprechend den neuen
Erfahrungswerten immer wieder an, damit sie
fur alle beteiligten Akteure hilfreich sind und
bleiben. Dadurch sichern Sie sich auch die
dauerhafte Unterstiitzung der Akteure.



KOORDINIERUNGSTHEMEN, AKTEURE UND METHODEN

IM UBERBLICK

Allgemeine Grundsatze und (politische)
Zielrichtungen

Eigentum (Verdnderung)

Austausch Uber Eigentumsverhdltnisse

Aktuelle Situation und Handlungsbedarf bei
prioritdren Gebduden

Fortschritte bei Reaktivierung verfolgen;
schwierige Fdlle diskutieren; Update zu neuesten
Entwicklungen; Pléne von Eigentiimern und
Investoren; Definition von Aufgaben und
rechtlichen Schritten (z. B. Sicherheitsmal3-
nahmen, Steuerstrafen, Zwangsversteigerung,
offentliche Mittel, ndchste Schritte)

Informationen Uber leerstehende Gebdude
z. B. um Steuerstrafen zu verhdngen oder die
ndchsten zu bearbeitenden Gebdude festzulegen

Sanierung / Baugenehmigung

einzelne Genehmigungen sollten einander nicht
widersprechen und ohne grof3e Anstrengungen
von den Eigentimern beschaffbar sein;

Verfahren bereitstellen, mit denen der Eigentimer
die noétigen Genehmigungen fir die Gebdude-
sanierung problemlos bekommen kann

Baumaf3nahmen an technischer Infrastruktur
und im offentlichen Raum

die Bereitstellung der nétigen Infrastruktur sollte
gesichert und alle Arbeiten koordiniert werden

Entwicklungen auf dem Wohnungsmarkt und
entsprechender Bedarf an Reaktivierung
leerstehender Gebdude

Stadtrat, beteiligte
Amter der
Stadtverwaltung

Grundbuch,
Bauaufsicht,
Steuerbehorden

Bauaufsicht,
Stadtentwicklung,
Denkmalschutz,
Steuerbehoérden

Steuerbehorden,
Bauaufsichtsbehorde,
Denkmalschutzbehorde

Bauaufsicht,
Denkmalschutz,
Stadtentwicklungsamt
Eigentimer

Bauamt,
Infrastrukturanbieter,
Energieberater

Immobilien-
sachverstandige,
Stadtentwicklungs- und
Wohnungsbauamt
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Thematische
Veranstaltungen

E-Mail
Gemeinsame
Objektdatenbank

Regelmdfige Treffen
von Lenkungs- oder
Arbeitsgruppe,
Gemeinsame
Ergebnisdatenbank

E-Mail oder Anruf
Gemeinsame
Objektdatenbank

Treffen der
Lenkungsgruppe,
Ad-hoc Treffen,
One-Stop-Agentur/
zentraler Ansprech-
partner fur Eigentimer

Ad-hoc Treffen,
Treffen der
Lenkungsgruppe

Personliche
Einzeltreffen mit
Fachleuten,
Auswertung von
Immobilienplattformen



KOORDINIERUNGSTHEMEN, AKTEURE UND METHODEN

IM UBERBLICK

Eintragen relevanter Daten/Informationen in die
Objektdatenbank/GIS.

Festlegen, wer welche Informationen sammelt,
eintragt und aktuell halt und wer Zugriff auf
welche Informationen erhalt

Probleme und Ideen aus der Biirgerschaft fiir
leerstehende Gebdude und Wohnungen

z. B. Diskussion von sozialer, kultureller oder
vorubergehender Nachnutzung, Kléren von
Problemen, die mit Leerstand einhergehen

IT-Abteilung,
Relevante stédtische
Behorden

Burgerschaft,
NGOs,

Lokale Initiativen,
Nutzergruppen
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Zentrale Informations-
und Austausch-
plattform (z. B. GIS;
gemeinsame
Objektdatenbank;
gemeinsames Archiv)

Nachbarschaftstreffen,
Offizieller Ansprech-
partner, Internetforen
und soziale Medien
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Solange die Angebote der Agentur nicht
offentlich bekannt sind und Eigentiimern und
Investoren keine Informationen zu leer-
stehenden Gebduden vorliegen, wird eine
Reaktivierung mit Hilfe der Agentur nur
schwer madglich sein.

Darum sollten unbedingt MaRnahmen fiir
Offentlichkeitsarbeit und Kommunikation
entwickelt und umgesetzt werden, die zwei
Ziele verfolgen:

» Leerstehende sanierungsbediirftige
Gebdude und die mit ihnen verbundenen
Chancen o6ffentlich machen, um potenzielle
Kdufer und Nutzer (Investoren) fur
Investitionen zu gewinnen;

« Zielgruppen (Eigentimer und Investoren)
Uber Unterstiitzungsangebote der Agentur
informieren.

Die Erfahrung der Agentur Stadt-
Wohnen Chemnitz zeigt, dass
Informationen zu den Gebduden mit
Offentlichkeitsarbeit und
Kommunikation ein grof3es Publikum
erreichen und breiteres Interesse

wecken konnen. Alternativ konnen die

Aktivitaten auch auf bestimmte
Zielgruppen ausgerichtet werden, je
nachdem welche Strategie die Stadt
oder der Gebdudeeigentumer mit einem
Einzelgebdude verfolgen mochte.
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N —3
arbeit un

AUFGABEN UND
EMPFEHLUNGEN

1. Zielgruppen der Kommunikations-
aktivitaten bestimmen und festlegen, was
erreicht werden soll.

2. Zielgruppenspezifische Instrumente und
MaRnahmen fir Offentlichkeitsarbeit und
Kommunikation erarbeiten.

3. Die zielgruppenspezifischen Instrumente
und MaBnahmen fiir Offentlichkeitsarbeit
und Kommunikation in der Anwendung
testen.

Zielgruppen und spezifische Ziele der
Kommunikationsaktivitaten
definieren.

Unterschiedliche Gruppen haben einen
unterschiedlichen Informationsbedarf und
werden auf unterschiedlichen Kandlen
erreicht. Das muss man bericksichtigen. Fur
die Arbeit der Agentur muss daher klar sein,
wer die Zielgruppen sind, welche
Informationen diese brauchen und wie sie am
besten erreicht werden. Das ist die Grundlage
fir die gesamte Offentlichkeitsarbeit und
Kommunikation.

Zielgruppen festlegen !

Legen Sie gleich zu Anfang die Zielgruppen
fest. Das sind vor allem Eigentiimer und
potenzielle Investoren oder Nutzer der
leerstehenden Gebdude. Aber auch andere
kommen in Frage. Diese finden Sie in der
Tabelle unten.



Festlegen, was Sie bei jeder Zielgruppe mit
den Kommunikationsaktivitdten erreichen
wollen!

Wenn die Zielgruppen bestimmt sind, sollten
Sie Uberlegen, was Sie mit den einzelnen
MaRnahmen fiir Offentlichkeitsarbeit und
Kommunikation bei den Empféngern erreichen
wollen. Sei es, dass Eigentiimer in ihre eigenen
leerstehenden Gebdude und Wohnungen
investieren oder dass externe Investoren und
Nutzergruppen Investitionen tdtigen. Beispiele
von moglichen Zielen flr einzelne Zielgruppen
finden Sie weiter unten in der Tabelle.

Informationsbedarf und
Kommunikationskandle der Zielgruppen
bestimmen !

Damit die Angebote lhrer Agentur interessant
far die Zielgruppen sind, sollten Sie kldren,
welche Informationen fir Ihre Zielgruppen von
Interesse sein konnten und auf welchen
Kandlen sie wahrscheinlich danach suchen
werden.
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' Achtung: Verschiedene Zielgruppen

® = unterschiedlicher Informationsbedarf
unterschiedliche Kommunikationskandale
unterschiedliche
Kommunikationsaktivitaten!

Mit diesen Antworten kénnen Sie sinnvolle und
zielgruppenangepasstes Informationsmaterial
fir Offentlichkeitsarbeit und Kommunikation
Uber die Arbeit Ihrer Agentur erstellen. Der
Bekanntheitsgrad der Arbeit lhrer Agentur
wirkt sich direkt darauf aus, wie effektiv
Eigentlimer und potenzielle Investoren erreicht
werden konnen.

Vielleicht wollen auch andere Einrichtungen
mit Ihren Zielgruppen in Kontakt treten. Prifen
Sie, ob Kooperationsmaglichkeiten oder
gegenseitige Unterstitzung bei gemeinsamen
Kommunikationsaktivitdten méglich sind und
erhdéhen Sie so lhre kommunikativen
Ressourcen.




ZIELGRUPPEN UND SPEZIFISCHE ZIELE DER MARKETING-
UND KOMMUNIKATIONSAKTIVITATEN DEFINIEREN

Zielgruppen fiir Marketing und Kommunikation

Ziel/Intention von
Marketing und Kommunikation

- X
_X
_x
- X

Weitere Informationen zu Zielgruppen, ihrem Informationsbedarf und Kommunikationskandlen finden Sie in dieser
(englischsprachigen) Zusammenfassung.
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https://drive.google.com/file/d/1Zdc_gtuEulwL5oiJ2d3ucCT1et0xaeP3/view

Sie sollten den Informationsbedarf und die
Kommunikationskandle lhrer Zielgruppen
kennen und wissen, was Sie mit lhrer
Offentlichkeitsarbeit und Kommunikation
erreichen wollen. Auf dieser Grundlage
koénnen Sie zielgruppengerechtes
Kommunikationsmaterial erstellen und tGber
die entsprechenden Kandle verbreiten.

WAS SOLLTE
VEROFFENTLICHT
WERDEN?

Die ALT/BAU-Partner empfehlen:

» Aufgaben und Angebote der Agentur

» Erfolgsgeschichten und Beispiele von
Gebduden, die mit Hilfe der Agentur
saniert und wiederbelebt wurden

* Leerstehende, zum Verkauf
angebotene Gebdude (mit
Genehmigung des Eigentiimers, siehe
auch “Gebdudesteckbriefe* und
»,Gebdudediagnose* auf S.36)

» Steckbriefe der Schwerpunktgebiete
mit leerstehenden Gebduden:
Zukunftschancen, Pléne der Stadt
usw.

* Vermittlungsplattform, auf der
Eigentimer Unterstitzungsangebote
finden sowie potenzielle Investoren
und Nutzer leerstehende Gebdude
gemeinsam entwickeln kénnen

» Forderprogramme fir Sanierung

» Leitfaden fur eine erfolgreiche
Sanierung: Schritt-fur-Schritt-
Anleitung, Hinweise zum Umgang mit
Denkmalschutz, Steigerung der
Energieeffizienz usw.

Werden Sie bei der Entwicklung von
Kommunikationsinstrumenten kreativ! Egal
welchen Kommunikationskanal und welches
Werbematerial Sie dazu nutzen, achten Sie

darauf, dass die Professionalitdt der Agentur
und die Vertrauenswirdigkeit Ihrer Angebote

vermittelt werden.

Eine Webseite muss offiziell aussehen und
deutliche, transparente und leicht
verstdndliche Informationen liefern:

Was macht die Agentur, wem kann sie wie
mit ihren Angeboten helfen, wer arbeitet fur
die Agentur (Team), hilfreiche
Erstinformationen Uber Sanierung eines
leerstehenden Gebdudes, FAQ usw. Nutzen
Sie lllustrationen, um Informationen zu
vermitteln.

WIE AN DIE i
OFFENTLICHKEIT
GEHEN?

Heutzutage ist der Einsatz digitaler
Medien von besonderer Bedeutung und
bietet eine besonders grof3e Reichweite.
Sie eignen sich ideal fur eine
zielgruppengerechte Kommunikation und
konnen sehr gut an die Zielgruppe und die
gewlnschte Botschaft angepasst
werden. Ganz klassisch kénnen
Webseiten und soziale Medien genutzt
werden. Uber professionelle
Immobilienportale lasst sich ebenfalls ein
fachkundiges Publikum erreichen.

Aber es gibt auch andere
Kommunikationskandle, wie:

» Direkter Kontakt tber Telefon, Brief, E-
Mail oder personlichen Besuch

* Informationsstande bei Wohn- und
Immobilienmessen

* Pressemitteilungen und Artikel in
Zeitschriften von
Eigentimergemeinschaften oder in
Immobilienmagazinen und lokalen
Tageszeitungen

* Flyer und Broschuren, z. B. in Banken
ausgelegt

» Plakate im 6ffentlichen Raum oder auf
Bussen und Bahnen

* Grof3e Banner auf leerstehenden
Gebduden mit Informationen zu
Kontaktmaglichkeiten bei Interesse an
Sanierung oder Nachnutzung

» Geflhrte Touren zu erfolgreichen
lokalen Projekten oder zum Verkauf
stehenden Gebduden oder
Veranstaltungen vor Ort

+ Thematische Webinare mit Fachleuten
far interessierte Eigentimer,
Investoren und Nutzergruppen
Personliche Gesprdche mit
Eigentimern und
Investoren/Nutzergruppen, die mithilfe
der Agentur erfolgreich ein Gebdude
sanieren konnten.



Informationskampagne am ersten
Arbeitstag der Agentur

Machen Sie die Agentur und ihre Angebote
bekannt! Wenn die Agentur ihre Arbeit
aufnimmt, starten Sie eine begleitende PR-
Kampagne Uber das Projekt und seine
Angebote. Berichten Sie aber auch Uber die
Chancen, die eine Reaktivierung leerstehender
Gebdude bieten kann. Veroffentlichen Sie
Erfolgsgeschichten aus der Pilotphase und
zeigen Sie, welchen Anteil die Agentur daran
hatte. Geben Sie der Agentur einen
eingdngigen Namen und nutzen Sie ihn in der
Kommunikation, um die Bekanntheit zu
festigen (Markenbildung).

Achtung: Es gibt Unmengen an
= Méglichkeiten fur Offentlichkeitsarbeit
und Kommunikation. Kombinieren Sie sie
klug und zielgruppenspezifisch.
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Achtung: Offentlichkeitsarbeit und
= Kommunikation sollten Sie nicht
unterschatzen. Damit sie gelingt, ist ein
gewisses Niveau an Erfahrung und
Professionalitat notig. Suchen Sie sich
Partner, wenn das Agenturteam das
nicht leisten kann.

Zielgruppenspezifische Instrumente
und MaRnahmen fiir Offentlichkeits-
arbeit und Kommunikation testen.

Offentlichkeitsarbeit und Kommunikation
erfordern viel Arbeit und Ressourcen. Darum
ist es hilfreich, das Informationsmaterial und
die Instrumente vorab an einer Peergroup zu
testen. Deren Feedback kann dann als
Grundlage fur Weiterentwicklung und
Erweiterung dienen. Beginnen Sie in der
Pilotphase auch mit Offentlichkeitsarbeit und
Kommunikationsaktivitdten fir ausgewdhlte
Gebadude.

Bringen Sie die Arbeit der Agentur immer
wieder ins Gesprdch, z. B. Gber kleine
Erfolgsgeschichten. Im Laufe der Zeit werden
so Vertrauenswdurdigkeit und Reichweite der
Agentur wachsen und Interesse entstehen,
besonders wenn das Gebdude in lhrer Stadt
Bedeutung fur die Allgemeinheit hat.



BEISPIELE AUS DEN
STADTEN

Constanta hat eine Webseite Gber das
historische Stadtzentrum und die
Reaktivierung leerstehender Gebdude
veroffentlicht. Die Stadt organisiert auRerdem
Veranstaltungen zu diesem Thema.

Riga wird eine Vermittlungsplattform
entwickeln, um die Zwischennutzung mit
sozialem oder kulturellen Charakter zu
verstdrken und Partner fir die gemeinsame
Entwicklung leerstehender Gebdude zu
finden. Die Plattform beinhaltet eine
interaktive Karte mit zusatzlichen
Informationen zu den Fldchen und Gebduden.

Rybnik hat eine PR-Kampagne unter dem
Titel ,Ich warte auf Verdnderung" gestartet.
Anwohner konnten dabei Aufkleber an
leerstehenden Gebduden anbringen, bei
denen etwas passieren sollte. Auch im
Internet war das maoglich: auf einer
offentlichen Stadtkarte konnten virtuelle Pins
auf sanierungsbedurftige Gebdude gesetzt
werden. Offentlichkeit und Medien sind
dadurch darauf aufmerksam geworden.
Weitere Informationen finden sich auf der
Facebookseite des Projektes.

Vilafranca del Penedes und Seraing nutzen
verschiedene Veranstaltungen, um die
Aufmerksamkeit der Anwohner (als
potenzielle Investoren) fur leerstehende
Gebdude und Wohnungen in der Stadt zu
gewinnen. Beide werden in den ,ALT/BAU
Erfolgsrezepten* vorgestellt.

Die Agentur StadtWohnen Chemnitz und das
Urban Lab Torino in Turin haben ebenfalls
komplexe lokale Marketing- und Kommuni-
kationsstrategien erarbeitet. Chemnitz hat

unter dem Titel ,Neues Leben fir alte Hauser*

zusatzlich eine mediale Kampagne vor Ort
gestartet und damit spannende Geschichten
aus der Agenturarbeit und bemerkenswerte
Projekte in der Stadt ins Rampenlicht gerlckt.
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' Uber die Jahre hat Chemnitz sehr

= gute Erfahrungen mit Gebdude-
begehungen gemacht, da sie sowohl
Kommunikation mit Eigentimern,
Investoren und Akteuren ermdglichen
als auch ein Mittel sein kdnnen, um
Interesse am Gebdude zu wecken. Fur
einen problemlosen Zugang Uberlassen
die Eigentimer der Agentur
StadtWohnen Chemnitz haufig auch
einen Schlussel.



https://altbau-primariact.hub.arcgis.com/
bit.ly/3djsrVe
https://drive.google.com/file/d/1ZNJz2NlhHB4fAN4ZUzA0uLsTYwz0iHYw/view
https://drive.google.com/file/d/1ymEDETMs_58tTnlVYIwdhM2_WF6_lcwB/view

ZU GUTER
LETZT...

Bei der Reaktivierung leerstehender
sanierungsbedurftiger Miethduser und
-wohnungen geht es nicht nur um die
Einrichtung einer Agentur, die wie in diesem
Handbuch beschrieben, bestimmte Aufgaben
Ubernimmt. Durch finanzielle oder rechtliche
Mittel wie ,Zuckerbrot und Peitsche" ist viel
mehr maéglich, um Eigentimer fir eine
Sanierung und Nachnutzung ihrer
leerstehenden Gebdude zu aktivieren.
Inspiration zu verschiedenen Mdéglichkeiten
finden Sie in den ALT/BAU Erfolgsrezepten!
Darin werden Fallbeispiele aus den Stadten
vorgestellt:

» Rechtliche Mittel zur Reaktivierung
leerstehender Gebdude und Wohnungen

* Verteilung leerstehender Wohnungen an
finanziell schwdchere Mietparteien

* Leerstehende Gebdude und Wohnungen
als Moglichkeit fir bezahlbares Wohnen

*  Marketing, um Aufmerksamkeit auf
leerstehende Gebdude zu lenken

* und vieles mehr

EINE LETZTE
EMPFEHLUNG

Entwickeln Sie die Agentur und ihre Aufgaben
nicht als Einzelkdmpfer am Schreibtisch.
Beziehen Sie interessierte Akteure mit ein, die
zur Reaktivierung leerstehender Gebdude und
Wohnungen beitragen kénnten. Welche
Vorteile das hat, kommt sehr gut in diesen
zwei Statements von Menschen zum
Ausdruck, die auf lokaler Ebene am Projekt
ALT/BAU beteiligt waren.
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“Um uns herum gibt es so viele Ressourcen
und Aktive, die sich in die Reaktivierung
leerstehender Gebdude einbringen kénnen,
aber meistens kennt man sie gar nicht,
weil Kommunikation, Kontakte und
Zusammenarbeit zwischen
Einzelpersonen, Institutionen und deren
Angeboten fehlen. Durch ALT/BAU hatten
wir die Méglichkeit, mit Leuten in Kontakt
zu kommen, die sich professionell mit
Immobilien, Sanierung und Leerstand
befassen und die wir sonst wahrscheinlich
niemals getroffen hatten. Wir haben
Initiativen kennen gelernt und erfahren,
was in diesem Bereich alles schon
gemacht wird. Mit diesen Kréften arbeiten
wir jetzt zusammen. Es kann nie genug
Kommunikation geben !”

- Bénédicte Borckmans, ALT/BAU
Projektkoordinator in Seraing

“Mitglied in der ALT/BAU-Arbeitsgruppe in
Turin zu sein, war flr uns eine groRartige
Chance: dort konnten wir mit anderen
Einrichtungen und Organisationen, die sich
mit der Wohnungsfrage in Turin befassen,
gemeinsame Probleme, Ideen und
BedUrfnisse besprechen. Der Mehrwert
dieses Projekts liegt in dem Prinzip, ein
buntes Spektrum an Akteuren aus diesem
Bereich an einen Tisch zu bringen:
Investoren aus dem sozialen
Wohnungsmarkt, wie uns, aber auch
Nutzer von Wohnprojekten,
Organisationen des Dritten Sektors,
Forschende. Es scheint zwar banal, aber
es ist gar nicht mal so einfach, solche
Gesprdchsmaoglichkeiten mit so vielen
Akteuren zu schaffen. Aus diesen
Gesprdchen ist das Projekt der ,Landkarte
flir Wohndienste' entstanden — ein
Ergebnis des Transferprozesses, den wir
auch jetzt weiter verfolgen und entwickeln
wollen.”

- Bianca Viarizzo, Fondazione Sviluppo e
Crescita CRT, Mitglied der ALT/BAU-
Arbeitsgruppe in Turin
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Im URBACT Transfernetzwerk
ALT/BAU arbeiten sieben europdische
Stadte an der Wiederbelebung und
neuen Nutzung leerstehender Gebdude
und Wohnungen in ihren jeweiligen
Stadtgebieten. Das Modell der Agentur
StadtWohnen Chemnitz wird in den
Partnerstddten umgesetzt und
entsprechend angepasst. Im Zeitraum
2019-2020 haben sich alle Netzwerk-
partner bei [dndertbergreifenden
Treffen Uber die Umsetzung und
Anpassung der Chemnitzer Methoden,
aber auch uber andere erfolgreiche
Beispiele aus den sieben Partner-
stadten ausgetauscht. Auf Grundlage
dieses Austauschs und seiner neuen
Erkenntnisse haben die Partner dann je
nach ihren Gegebenheiten vor Ort ihre
eigenen ,Agenturen” entwickelt.

Dieses Handbuch bietet interessierten
Stadten und professionellen Akteuren
einen Uberblick {iber das ALT/BAU-
Prinzip — Aufbau und Aufgaben einer
~ALTernative Building Activation Unit*
—und dient als Leitfaden fur eine
aktive Reaktivierung sanierungs-
bedurftiger leerstehender Gebaude
und Wohnungen im Sinne der
Stadtentwicklung.




