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Jahre der Kleinen

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

Große sind per se bedeutsam, Kleine nicht. Sie sind sogar oft  so wenig 
bedeutsam, dass sie Schutz benötigen. Die sie schützenden Organisa-
tionen sind – das konnten wir gerade erleben – bevorzugte Objekte 
von Spenden zur Weihnachtszeit. Kleine machen Arbeit. Nicht nur 
kleine Portfolios. Sie wirken eher selten mit am Wohl der Allgemein-
heit. Kaum Kleininvestoren stellen Immobilien-Deal-Daten den Da-
tenbanken zur Verfügung. Zum Erfolg tragen sie vor allem über Masse 
bei, weniger über Potenz. Und doch stehen die Kleinen im Fokus.

Das letzte Jahr war auch ihr Jahr. Die Politik musste sich bei Stutt-
gart 21 mit dem kleinen Bürger auseinandersetzen. Kleine Deals bei 
Wohnungen und Einzelhandel nahmen zu. Bei vielen Investoren konn-
te der popelige B-Standort punkten. Und auch das absolute Siegerseg-
ment 2010, das der Core-Immobilien, ist nicht wirklich riesig. 

Wer bedeutsam sein will, sollte sich – siehe oben – vornehmen 
groß zu werden. Vielleicht ist das aber gar nicht nötig. Denn auch das 
laufende Jahr wird die Kleinen in den Mittelpunkt stellen. Im Immo-
bilienbereich werden sich 2011 Minisegmente wie Studentenheime 
oder Pfl egeimmobilien verstärkt über Zuwendung freuen. Zuwendung 
brauchen alle Kleinen ganz besonders. Die wird es – hosianna – geben: 
Es ist Wahljahr. Zumindest in Worten geht es dann nur noch um uns. 
Und die Kleinsten der Kleinen der Immobilienbranche, die Eigenheim-
eigentümer – verniedlichend „Eieis“ genannt – scheinen sogar mittel-
fristig en vogue. Denn wie soll die Bundeskanzlerin ihre ehrgeizigen 
Klimaschutzziele erreichen, wenn sie die nicht immer wieder umgarnt?

Neulich meinte jemand, kleinere Mitbürger profi tierten in diesem 
Jahr auch besonders wegen der Energieeinsparverordnung. Schließlich 
würden heuer vermehrt Dachböden niedriger, und zwar aufgrund der 
ab 2011 erforderlichen Dämmung der oberen Geschossdecken. Das 
halte ich dann doch für einen kleinen Scherz!

Ihr
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die wegweisend ist.

Besuchen Sie uns auf der 

MIPIM, Stand R 33.09

Jeder Immobilienmarkt ist anders.

Als international erfahrene Spezial-

bank führen wir Sie von Anfang bis 

Ende durch das Labyrinth der ge-

werblichen Immobilienfinanzierung.

Mit lokaler Präsenz und regionaler

Expertise entwickeln wir für Sie

intelligente Lösungen – in jedem

unserer zehn Märkte.

a passion for solutions.

Big Ben, London
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Neue Downloads
Im Online-Bereich der „Immobilienwirt-
schaft“ fi nden Sie unsere Downloads zu den 
aktuellen Ausgaben. Dort können Sie alle 
im Heft angekündigten Arbeitshilfen und 
Markt übersichten herunterladen. Um den 
Online-Bereich zu erreichen, klicken Sie in 
der linken Navigationsleiste des Portals auf 
„Immobilienwirtschaft“.

Neue Downloads im Februar:
› Vereinbarung über Bodenbelagar-
beiten: Häufi g vereinbaren Vermieter und 
Mieter, dass einer den Bodenbelag verlegt 
und der andere sich an den Kosten beteiligt. 
Das führt oft zum Streit. Es sollte geregelt 
werden, in wessen Eigentum der Boden-
belag übergeht und wer wann welche Ent-
schädigung beanspruchen kann.

Neu im Februar www.immobilienwirtschaft.de

Top-Thema: Immobilienbarometer – Das Klima wird milder

Das Immobilienjahr 2011 dürfte spannend werden. 
Seit einigen Wochen herrscht wieder mehr Bewe-
gung auf den Transaktionsmärkten; Experten gehen 
davon aus, dass die Tendenz anhalten wird. Quelle 
von Immobilienverkäufen sind zum einen Banken, 
die Objekte aus notleidenden Kreditengagements 
verwerten – es scheint inzwischen ein für Käufer 
wie Verkäufer akzeptables Preisniveau erreicht. Zum 
anderen sieht der eine oder andere Core-Investor 
jetzt den Zeitpunkt gekommen, zuvor erworbene 
Objekte in Top-Lagen mit Gewinn zu veräußern. An 
Kaufi  nteressierten herrscht kein Mangel, zumindest 
nicht bei Spitzenimmobilien. Abzuwarten bleibt, ob 
sich die Kaufl ust der Investoren auch auf Objekte 
jenseits der 1a-Lagen ausdehnen wird. Da einige 
Banken sich bei der Finanzierung offenbar noch 
immer schwertun – doch längst nicht alle, wie der 
genauere Blick zeigt –, haben auf der Käuferseite 

Special

BGH-Rückblick 2010: Auch im abgelau-
fenen Jahr hat der BGH viele wichtige Ent-
scheidungen zum Mietrecht, zum Woh-
nungseigentumsrecht und zu angrenzenden 
Rechtsgebieten verkündet. Wir haben die 
BGH-Rechtsprechung 2010 nach Themen 
geordnet für Sie zusammengestellt. 

Mehr unter: www.immobilienwirtschaft.de

› Haufe-Online-Seminare:
„Eigentümerversammlung 2011“:  Mittwoch, 
23. Februar 2011, 14.00 Uhr, 89,- Euro. Die 
Eigen tümerversammlungs-Saison 2011 steht  
bevor. Wie jedes Jahr werden WEG-Verwal-
ter mit einer Vielzahl von Fragen konfron-
tiert sein. Dieses Online-Seminar bringt 
Sie auf den aktuellen Stand. 
Referent: Steffen Haase.

BGH kompakt: „Die wichtigsten Mietrechts-
urteile bis 2010“ Donnerstag, 3. März 2011, 
14.00 Uhr, 89,- Euro. Unterhaltsam und 
leicht verständlich werden Sie in diesem 
Online-Seminar über die wichtigsten Grund-
satz-Urteile im Mietrecht informiert, die 
Vermieter und Verwalter kennen müssen.
Referent: RA Thomas Hannemann.

Alle BGH-Entscheidungen im Überblick.

weiterhin eigenkapitalstarke Unternehmen das 
Sagen. Darunter auch deutsche Offene Immobilien-
fonds, die die Krise ihrer Asset-Klasse gut abwet-
tern konnten. Angesichts der erfreulichen jüngsten 
Wirtschaftsdaten hegen indes auch andere Markt-
akteure die Hoffnung, nach drei Jahren Sturm end-
lich wieder in ruhigere Fahrwasser zu kommen.

Seminare
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Überdurchschnittlich hohe Logistik-
neuansiedlungen im Vergleich hatten 
2009/10 die Städte Köln, Hamburg, Ber-
lin, Stuttgart sowie die Regionen Nie-
derrhein (Duisburg/Düsseldorf) und 
Rhein-Main zu verzeichnen. Die dortige 
Dynamik kann letztlich hauptsächlich 
durch die Dominanz größerer Einzel-
investitionen erklärt werden. So hat 
etwa Porsche in Sachsenheim ein knapp 
80.000 Quadratmeter großes zentrales 
Ersatzteillager eröff net und damit den 
Ausschlag für den positiven Umsatz in 
der Region Stuttgart gegeben. 

Etwa zwei Drittel der in den letzten 
1,5 Jahren neu erbauten Logistikimmobi-
lienfl ächen wurden in den 18 deutschen 
Top-Logistikstandorten errichtet. Ein 
Drittel befi ndet sich jedoch außerhalb 
dieser Regionen. Das bedeutet, dass auch 
während der Krise die Investitionen nicht 
– wie häufi g zu lesen war – ausschließ-
lich in die Ballungsräume gefl ossen sind. 
Beispiele hierfür sind etwa der Landkreis 
Paderborn, in dem sich Lidl und Heroal 
mit größeren Logistikzentren angesiedelt 
haben. Außerdem stechen die Regionen 
Erfurt und Magdeburg als »Newco-
mer« hervor, sie können schon bald den 
Sprung zu den Top-Standorten schaff en.  

Trotz Krise erfolgreich: Zwar haben seit Anfang 
2009 alle Regionen im Bereich Logistik 
unterdurchschnittliche Wachstumszahlen zu 
verzeichnen, trotzdem gab es aber Städte, in die 
weiter oder besonders stark investiert wurde, 
wie eine Studie des Fraunhofer SCS zeigt.
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Kolumne

Frank Peter Unterreiner
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Mit großem Pathos wendet sich die Immobilienwirtschaft dem Thema Corporate 
Social Responsibility – wieder ein Anglizismus, wie könnte es anders sein – zu, 
lebt aber ansonsten völlig ungeniert nach dem Motto aus Berthold Brechts Drei-
groschenoper „Erst kommt das Fressen, dann kommt die Moral“. Zunehmend 
wird in ökologisch korrekte, das heißt, zertifi zierte Gebäude investiert. Das wohl 
aber überwiegend oder ausschließlich deswegen, weil sich diese langfristig 
besser vermieten und wieder verkaufen lassen. Letztlich also ein Triumph der 
Ökonomie. 

Ein Sieg der Moral hingegen wäre es zu sagen: Wir werden nicht tätig in 
Ländern, in denen offensichtlich gegen die Werte verstoßen wird, auf deren Er-
rungenschaft wir so stolz sind und die wir als selbstverständlich erachten. Neben 
Ländern wie dem Iran und Nordkorea müssten dann auch Libyen, Russland und 
China auf der roten Liste stehen. In Libyen herrscht mit Muammar al-Gaddafi  
der dienstälteste Potentat der Welt. Lockerbie, zugeben, ist schon ein Weilchen 
her, doch die Festsetzung von Ausländern als Mittel der politischen Repressalie 
ist weiterhin beliebt. Dumm nur, dass dort ein 100-Milliarden-Dollar-Programm 
anläuft für den Bau von Infrastruktur aller Art. Mit dem Schauprozess gegen 
Michail Chodorkowski und Platon Lebedjew hat Russland aller Welt völlig unge-
niert gezeigt, was es von einem Rechtsstaat hält: Nichts! Ärgerlich nur, dass dort 
ein riesiger Nachholbedarf nach modernen Immobilien aller Art besteht. Eine 
korrupte Justiz hat auch China. Allerdings ist das Reich der Mitte auch einer der 
Zukunftsmärkte schlechthin.

Ist dies alles ein Problem der Immobilienbranche? Zugegeben, es betrifft die 
Wirtschaft insgesamt und auch uns als Konsumenten. Wir heizen mit Gas aus 
Russland, tanken Benzin aus Libyen und kaufen billiges Spielzeug aus China. Es 
würde der Immobilienbranche aber nicht schaden, wenn sie dazu ihre Stimme 
erhebt und Moral nicht nur dann einfordert, wenn sie sich positiv auf die Bilanz 
auswirkt.

Das Hamburger Emissionshaus Real Invest legt nach fünf bereits platzierten 
Zweitmarktfonds den Real Invest VI auf. Im Fokus der Ankaufsstrategie 
stehen Fondsanteile von deutschen Core-Immobilien in den Top-Lagen 
deutscher Großstädte. Die jährlichen Auszahlungen werden mit fünf bis 
acht Prozent prognostiziert. Der Real Invest VI ist auf eine Laufzeit von 
neun Jahren ab Ende 2011 angelegt. Das Fondsvolumen liegt bei 25 bis 30 
Millionen Euro, die Mindestzeichnungssumme bei 20.000 Euro. 

REAL INVEST

Neuer Zweitmarkt-Immobilienfonds

Erst kommt die Bilanz, 
dann die Moral 

Datenmaterial:  Fraunhofer, Arbeits-
gruppe für Supply Chain 
Services (SCS) 2010

Grafi k: Immobilienwirtschaft
Illustration LKW: shutterstock
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Die Beck Akademie veranstaltet eine 
Seminarreihe zum Th ema „Betreutes 
Wohnen für Senioren“. Konzeptionelle 
Fragen stehen genauso auf der Tages-
ordnung wie Rechtsfragen, Finanzierung 
und Bewertung. Angesprochen sind Pro-
jektentwickler, Investoren, Wohnungsge-
sellschaft en und Betreiber. Tagungsleiter 
sind die Herausgeber des im ersten Halb-
jahr 2011 erscheinenden „Handbuch 
Betreutes Wohnen“ Dr. Lutz H. Michel 
MRICS und Th omas Schlüter. Termine: 
16./17. Februar 2011 (Hamburg), 18./19. 
März 2011 (Düsseldorf) und 6./7. April 
2011 (München). Mehr Infos: www.radr-
michel.de/frontend/?catid=832.

BETREUTES WOHNEN

Seminarreihe startet

Ein neuer Investorenatlas der Anwalts-
kanzlei BNT zeigt rechtliche Risiken 
beim Immobilienerwerb in Mittel- und 
Osteuropa auf. Er kann kostenlos bei der 
Kanzlei angefordert werden (www.bnt.
eu). Im Ausland gilt es Tücken zu beach-
ten: So kann es in der Slowakei etwa pas-
sieren, dass der im Kataster eingetragene 
Verkäufer die Immobilie überhaupt nicht 
besitzt. Auch auf das Grundbuch in Bul-
garien kann man sich nicht verlassen. 

NEUER ATLAS 

Immobilienkauf in 
Mittel- und Osteuropa

FONDSVERMÖGEN

Catella knackt 
Milliardengrenze
Die Catella Real Estate AG KAG hat mit 
der Unterzeichnung von zwei Kaufver-
trägen, ein historisches Gebäude am 
Königsschloss von Oslo für den Focus 
Nordic Cities und für den Focus Global 
Forests eine Waldfl äche in Argentinien, 
ein Immobilienvermögen von einer Mil-
liarde Euro erreicht. Das Eigenkapital 
liegt bei 790 Millionen Euro und ist da-
mit im Jahr 2010 um etwa 30 Prozent ge-
wachsen, wie das Unternehmen mitteilt.

WOHNUNGSPORTFOLIOS

Deutlicher Trend zur Kleinteiligkeit 

Wohnungsportfolios im Überblick – 2010

Die Zahl der gehandelten Einheiten im 
Wohnungssegment nahm 2010 zwar 
im Vergleich zum Vorjahr ab, trotzdem   

stiegen die gehandelten Portfolios an. 
Denn die Masse der Transaktionen er-
folgte im kleinteiligen Segment. 

2010 2009 Veränderung

Zahl der gehandelten Portfolios
darunter ab 1.000 Einheiten

111
12

107
11

+ 4 %
+ 9 %

Zahl der gehandelten Einheiten 49.500 56.100 - 12 %

Einheiten je Portfolio 445 525 - 15 %

Transaktionsvolumen (geschätzt) € 2,9 
Mrd.

€ 3,2 Mrd. - 9 %

Quelle: Savills Research 2011
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Nach Erhebungen des Immobiliendienstleisters Savills wiesen die Transak-
tionen von Wohnungsportfolios vor allem im zweiten Quartal 2010 einen 
deutlichen Trend zur Kleinteiligkeit auf. Ankäufe größerer Wohnungspa-
kete standen im Fokus ausländischer Investoren. Im Jahr 2010 wechselten 
in Deutschland 111 Wohnungspakete mit insgesamt knapp 49.500 Ein-
heiten den Besitzer. Das Investitionsvolumen dieser Transaktionen sum-
miert sich auf knapp drei Milliarden Euro. Zwar nahm sowohl die Zahl 
der gehandelten Einheiten als auch das Transaktionsvolumen um jeweils 
etwa zehn Prozent ab, die Anzahl der verkauft en Portfolios stieg hingegen 
leicht an. „Die Masse der Transaktionen erfolgte wie schon im Jahr zuvor 
im kleinteiligen Segment“, erläutert Matthias Pink, Researcher bei Savills: 
„Bei vier von fünf Transaktionen wechselten im abgelaufenen Jahr weniger 
als 500 Einheiten den Besitzer.“ 

Ein weiteres Merkmal des Markts für Wohnungsportfolios 2010 ist der 
wieder gestiegene Anteil ausländischer Investoren. Diese Käufergruppe sei 
vor allem am Erwerb größerer Wohnungspakete interessiert. So stammte 
der Käufer im vergangenen Jahr zwar nur in jedem fünft en Fall aus dem 
Ausland, allerdings erwarb diese Gruppe etwa die Hälft e aller insgesamt ge-
handelten Einheiten. Im Hinblick auf die Preisstruktur wies der Markt eine 
deutliche Spreizung auf. Bei jenen Transaktionen, bei denen der Kaufpreis 
bekannt war (47 Fälle), wurden im Durchschnitt mehr als 64.000 Euro je 
Einheit bezahlt – und damit noch einmal mehr zum ohnehin schon hohen 
Wert von etwa 55.000 Euro je Einheit im Jahr 2009.
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Laut einer Untersuchung des Immobili-
endienstleisters Jones Lang LaSalle hat 
sich das Transaktionsvolumen auf dem 
deutschen Hotelinvestmentmarkt 2010 
mit rund 800 Millionen Euro im Ver-
gleich zum Vorjahr mehr als verdoppelt. 
17 Einzeltransaktionen über zehn Mil-
lionen Euro summierten sich im Jahr 
2010 auf mehr als 400 Millionen Euro, 
während deutsche Portfolio-Deals ein 
Volumen von insgesamt etwa 200 Millio-
nen Euro generierten. Weitere etwa 190 
Millionen Euro gingen auf das Konto 
von deutschen Hotelimmobilien, die als 
Teil eines europäischen Hotelportfolios 
verkauft  wurden. Im Jahr 2009 wurde 
in Deutschland keine Hotelportfolio-
transaktion abgeschlossen. 2010 haben 
sich nach zwei abstinenten Jahren die 
ausländischen Investoren wieder auf 
dem deutschen Hotelinvestmentmarkt 
zurückgemeldet. Dank ausländischer 
Investoren leben auch Portfoliotransak-
tionen wieder auf. Bei rund 61 Prozent 
des Hotelinvestmentvolumens traten 
internationale Investoren als Käufer auf, 
ein Großteil (rund 350 Millionen Euro) 
fl oss in Portfoliotransaktionen, sodass 

HOTELINVESTMENTMARKT

Transaktionsvolumen 
mehr als verdoppelt

WOHNUNGSPORTFOLIOS

Investmentmarkt 
unerwartet schwach
Der ZIA – Zentraler Immobilien Aus-
schuss sieht dem neuen Jahr optimistisch 
entgegen. Der Konjunkturaufschwung 
werde sich im Jahr 2011 weiter positiv 
auf die Immobilienmärkte auswirken, 
prognostiziert Andreas Mattner, Präsi-
dent des ZIA. Es komme nun darauf an, 
die Immobilienwirtschaft  mit stabilisie-
renden Maßnahmen zu unterstützen. Die 
Politik müsse die richtigen Weichen stel-
len. Der ZIA fordert, die bereits im Koali-
tionsvertrag angekündigte Entbürokrati-
sierung von Baugenehmigungsverfahren 
anzustoßen. Bedroht wird das Wachstum 
laut ZIA auch durch die zahlreichen Re-
gulierungen des Finanzmarkts, an denen 
derzeit gearbeitet wird, Beispiel Basel III. 
Außerdem sei bei der Umsetzung der 
Richtlinie zur Regulierung alternativer 
Investmentfonds-Manager (AIFM) in 
nationales Recht weiterhin nicht endgül-
tig ausgeschlossen, dass auch Immobi-
lienaktiengesellschaft en und REITS mit 
einbezogen würden. Mattner fordert eine 
baldige Klarstellung (siehe auch Seite 36 
ff .). Die Diskussion um das REIT-Gesetz 
werde die Immobilienwirtschaft  im Jahr 
2011 ebenfalls weiterbeschäft igen. 

Hotelmarkt. Investitionen sind deutlich 
auf dem Vormarsch. 

ihr Anteil in diesem Bereich bei über 90 
Prozent lag. Im Jahr 2009 waren sie le-
diglich bei drei Transaktionen, entspre-
chend etwa 21 Prozent des Hotelinvest-
mentvolumens, auf der Käuferseite. Bei 
den Einzeltransaktionen dominierten 
deutsche Investoren (63 Prozent des Ein-
zeltransaktionsvolumens). Der Trend zu 
kleineren Transaktionen, der sich seit 
dem Jahr 2008 abgezeichnet hat, setzte 
sich auch 2010 fort: Der durchschnitt-
liche Kaufpreis bewegte sich bei rund 23 
Millionen Euro bei den Einzeltransaktio-
nen, bei den Portfolio-Deals bei etwa 40 
Millionen Euro. 

Leipziger Messe GmbH
PF 10 07 20, 04007 Leipzig / Messe-Allee 1, 04356 Leipzig, Germany
Telefon +49 341 678-0, Fax +49 341 678-8862
info@immobilienmesse-leipzig.de, www.leipziger-messe.de

Der Immobilienmarkt in Mitteldeutschland ist
in Bewegung. Eine attraktive Preisentwicklung
trifft hier auf positive Wachstumsprognosen.
Das bedeutet gute Chancen für Anbieter und
Interessenten von Immobilien.
Die IMMOBILIEN – Messe für Wohnen und Ge-
werbe trägt dieser Entwicklung Rechnung: mit

einer neuen Ausrichtung und dem Fokus auf die
Branchen Wohnen, Bauen, Finanzieren, Anlage
und Gewerbe. An drei Messetagen stehen deren
Angebote und ein umfassendes Rahmenpro-
gramm im Mittelpunkt der Aufmerksamkeit. Sei-
en Sie dabei, wenn Leipzig zum Treffpunkt der
Immobilienbranche wird!
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In diesem Jahr ist auf dem Immobili-
enmarkt in allen Bereichen mit stei-
genden Preisen zu rechnen. So lautet 
die Prognose des Immobilienverbands 
IVD für das Jahr 2011. „Die wirtschaft -
lichen Rahmenbedingungen erweisen 
sich als robust“, sagt Jürgen Michael 
Schick MRICS, Vizepräsident und Pres-
sesprecher des IVD. Der IVD erwartet 
steigende Preise bei Neuvermietungen 
zwischen einem und 2,5 Prozent, in den 
guten Innenstadtlagen der Großstädte 
zum Teil auch mehr. Zurückzuführen sei 
diese Entwicklung auf die immer größer 
werdende Kluft  zwischen Wohnungsan-
gebot und -bedarf, aktuell gebe es ein 
Neubaudefi zit von 40.000 Einheiten. 

MARKTAUSBLICK

IVD: Preise werden 
weiter steigen

Der europäische Markt für Immobilienaktien ist eher verhalten ins Jahr 2011 
gestartet. Statt steil bergan, geht es derzeit eher seitwärts. Anders sah es noch 
im Weihnachtsgeschäft aus: Da gab es für die Anleger Geschenke in Form von 
kontinuierlichen Kursgewinnen. Aber auch in diesem Jahr soll sich der Trend bald 
wieder ins Positive wenden: Insgesamt sieht es in der Branche gut aus. 

Die Schlusskurse der europäischen Immo-
bilien aktien sind wöchentlich abrufbar unter

www.immobilienwirtschaft.de
Stand  17.01.2011

Immobilienaktienmarkt

Eher seitwärts als 
nach oben

Duftkerzen im Treppenhaus sind eine bestimmungswidrige Nutzung des Gemein-
schaftseigentums und bedeuten eine erhebliche Beeinträchtigung der übrigen Woh-
nungseigentümer (Oberlandesgericht Düsseldorf, Az.: 3 WX 98/03).

HSBC Trinkhaus Real Estate hat das 
Büro- und Geschäft shaus „Rund Carré“ 
am Raschplatz in Hannover für 25,5 Mil-
lionen Euro an die Corestate Capital AG 
veräußert. Die Nettoanfangsrendite der 
Immobilie, die über rund 9.200 Quadrat-
meter Büro- und 4.700 Quadratmeter 
Einzelhandelsfl äche verfügt und unter 
anderem an Aldi, Kik und Tedi vermie-
tet ist, wird auf 7,9 Prozent beziff ert. Die 
NAI Apollo Group hat im Rahmen eines 
Alleinauft rags den Eigentümer bei der 
Transaktion beratend begleitet. Die Käu-
ferseite wurde durch Angermann Global 
Property Alliance und Fürst Immobilien 
GmbH beraten.

DEAL

HSBC verkauft „Rund Carré“

Das „Rund Carré“ in Hannover. 

Invesco Real Estate (IRE) und der französische Fondsemittent Ciloger 
haben zehn neue Fachmarkt- und Einkaufszentren für zusammen 218 
Millio nen Euro erworben. Die Investition erfolgte für einen institutio-
nellen französischen Anlegerkreis. Die Objekte mit einer Gesamtmiet-
fl äche von rund 100.000 Quadratmetern befi nden sich an den Standorten 
Kehl, Mannheim, Wolfsburg, Heiligenhaus, Büdelsdorf, Idstein, Peine, 
Soltau, Mühlheim und Hanau. Sie sind langfristig vermietet. 

EINZELHANDELSOBJEKTE

IRE investiert mehr als 200 Millionen Euro
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Der deutsche Gewerbeimmo-
bilienmarkt hat 2010 kräft ig 
zugelegt: Laut CB Richard Ellis 
(CBRE) wurden rund 19,1 Milli-
arden Euro und damit 83 Prozent 
mehr als im Vorjahr investiert, 
BNP Paribas Real Estate (BN-
PPRE) ermittelte gar einen Wert 
von 19,6 Milliarden Euro und ei-
nen Anstieg von 85 Prozent. Vor 
allem großvolumige Investments 
über der 100-Millionen-Euro-
Marke trugen zum positiven 
Ergebnis bei. Allein im Schluss-
quartal 2010 wurden insgesamt 
6,8 Milliarden Euro investiert 

GEWERBEIMMOBILIEN

Großinvestments 
belebten Markt

Großinvestments wie der Verkauf des Frankfurter 
Opernturms dominierten 2010 die Transaktionen. 

und damit das beste Ergebnis seit zehn 
Quartalen erreicht. Noch zu Jahresbe-
ginn 2010 seien infolge der Staatsschul-
denkrise in der Eurozone Investments in 
gewerblich genutzte Immobilien in die-
ser Größenordnung nicht zu erwarten 
gewesen, so Fabian Klein MRICS, Head 
of Investment bei CBRE in Deutschland. 
Nationale und internationale Investoren 
seien überwiegend an Core-Produkten 
interessiert. Doch könne die Nachfrage 
im Core-Segment aufgrund des Ange-
botsmangels nicht vollständig befriedigt 
werden. Dass der deutsche Investment-

markt auch bei ausländischen Investoren 
zunehmend wieder gefragt ist, zeigt sich 
am gestiegenen Anteil internationaler 
Investoren am gesamten Transaktions-
volumen. Mit knapp 6,7 Milliarden Euro 
entfi elen laut CB Richard Ellis mehr als 
ein Drittel auf grenzüberschreitende 
Investoren, BNP Paribas Real Estate er-
mittelte einen Wert von 37 Prozent. 2009 
waren es nur 13 Prozent gewesen. An-
gesichts der anhaltend hohen Investiti-
onstätigkeit in großfl ächige Handelsim-
mobilien gingen die Spitzenrenditen für 
einzelnen Objekttypen weiter zurück. 

Die TAG Immobilien AG hält nach ei-
genen Angaben inzwischen mehr als 
30 Prozent des Grundkapitals und der 
Stimmrechte der Colonia Real Estate 
AG. Bei der angestrebten Übernahme 
der Colonia Real Estate AG ist die TAG 
Immobilien AG damit einen wichtigen 
Schritt vorangekommen. Im Rahmen 
des freiwilligen öff entlichen Übernah-
meangebots hätten weitere Colonia-
Aktionäre ihre Aktien der TAG zur 
Übernahme angedient. Damit entfällt 
die Notwendigkeit, den Colonia-Aktio-
nären ein Pfl ichtangebot zur Übernah-
me zu unterbreiten. Eine nachträgliche 
Erhöhung des angebotenen Preises von 
5,55 Euro je Colonia-Aktie schließt TAG 
aus. Colonia-Vorstand und -Aufsichts-
rat haben den Aktionären empfohlen, 
das TAG-Angebot nicht anzunehmen 
und den Angebotspreis als zu niedrig 
kritisiert. Des Weiteren hat die Colonia 
Real Estate AG ihre Beteiligung am Joint 
Venture mit der Oaktree Capital Ma-
nagement LP in Höhe von 4,8 Prozent 
an die OCM German Real Estate Hol-
ding AG verkauft . Käufer der Anteile ist 
die OCM German Real Estate Holding 
AG. Der Kaufpreis betrug rund 4,5 Mil-
lionen Euro. 

COLONIA-ÜBERNAHME

TAG überschreitet 
30-Prozent-Schwelle

Die IVG Immobilien AG hat für drei 
ihrer jüngsten Projektentwicklungen in 
Deutschland sowie eine in Ungarn die 
Auszeichnungen LEED Silber, Gold und 
Platin des US Green Building Council 
erhalten. Damit sind zum Jahresbeginn 
insgesamt sechs gewerbliche Immobilien 
in Deutschland ausgezeichnet worden.  
LEED-Platin erhielt die IVG-Projektent-
wicklung „An den Brücken“ in München. 
Mit LEED-Gold ausgezeichnet wurde der 
benachbarte Bauteil. LEED-Silber erhielt  
das „Artquadrat“ in Bonn. Eine weitere 
Silbermedaille hat der IVG-Infopark „E“ 
in Budapest erhalten. Mit Platin ausgezeichnet: Das Projekt „An den Brücken“ in München. 

SILBER, GOLD UND PLATIN

IVG-Gebäude ausgezeichnet

www.immobilienwirtschaft.de        02 I 2011
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auch sein Amt als Vorstands-
vorsitzender der GEWOBA 
Aktiengesellschaft Wohnen und 
Bauen, Bremen nieder. 

Cornelius Hell neuer 
Geschäftsführer der 
Patrizia Immobilien
Cornelius Hell wurde mit 
Beginn 2011 zum Geschäfts-
führer der Patrizia Immobilien 
KAG bestellt. Zuvor war er als 
Generalbevollmächtigter der 
Gesellschaft tätig. Hell wird 
gemeinsam mit dem Sprecher 
der Geschäftsführung, Michael 
Vogt MRICS, die Geschäftsfüh-
rung wahrnehmen. Hell löst Dr. 
Wolfgang Lange ab, der in den 
Ruhestand tritt. 

Florian Stetter 
im Aufsichtsrat der 
Calcon Deutschland
Dr. Florian Stetter, zuletzt als 
Geschäftsführer bei der Strabag 
Property and Facility Services 
GmbH tätig, ist neues Auf-
sichtsratsmitglied der Calcon 
Deutschland AG. Der 46-Jährige 
gehört außerdem weiterhin 
dem Aufsichtsrat der Deutschen 
Wohnen AG an. Die Calcon 
Deutschland AG gehört zur 
Calcon-Gruppe, die als Spin-
off des Fraunhofer-Instituts 
für Bauphysik im Jahr 2000 
entstand. 

seit 2008 in der Geschäftsfüh-
rung der Hannover Leasing. 

Christoph Schuma-
cher stellvertretender 
Geschäftsführer bei 
Union Investment 
Mit Wirkung zum 1. März 2011 
wurde Dr. Christoph Schuma-
cher zum stellvertretenden 
Geschäftsführer der Union In-
vestment Institutional Property 
GmbH berufen. Der 40-jährige 
Jurist wird in der Geschäfts-
führung der Gesellschaft unter 
anderem für Fondsstrukturie-
rung und Kundenbetreuung 
verantwortlich sein. Schuma-
cher kommt von der Generali 
Deutschland Gruppe, wo er seit 
2007 in leitenden Funktionen 
tätig war. 

Volker Riebel 
neuer Generaldirektor 
bei Conwert
Dr. Volker Riebel wurde durch 
den Verwaltungsrat zum neuen 
Vorsitzenden des geschäfts-
führenden Direktoriums der 
Conwert Immobilien Invest SE 
bestellt. Der 55-jährige promo-
vierte Ökonom hat das Amt von 
Johann Kowar übernommen. 
Mit Übernahme der General-
direktion bei Conwert legt Dr. 
Riebel sowohl sein Conwert 
Verwaltungsratsmandat als 

Thomas Beyerle ins 
Managementteam 
der IVG Immobilien 
AG gewechselt
Dr. Thomas Beyerle ist ins 
Managementteam der IVG 
Immobilien AG gewechselt. 
Er wird Leiter des Bereichs 
„Corporate Social Responsibility 
& Research“. Beyerle soll laut 
Unternehmen die Erarbeitung 
und Umsetzung einer Nach-
haltigkeitsstrategie für den 
IVG-Konzern verantwortlich 
leiten und zudem das unabhän-
gige Markt-Research der IVG 
ausbauen. Zuletzt war Beyerle 
Head of Global Research bei der 
Aberdeen-Gruppe.

Hans Volkert Volckens 
im Vorstand der IC 
Immobilien Holding
Dr. Hans Volkert Volckens wech-
selt im zweiten Quartal 2011 
von Hannover Leasing in den 
Vorstand der IC Immobilien Hol-
ding AG in Unterschleißheim. 
Volckens soll bei IC Immobilien 
die bisher vom Unternehmens-
gründer Dr. Oscar Kienzle FRICS 
geleiteten Geschäftsbereiche 
übernehmen. Die Tätigkeit 
von Kienzle als Vorstand endet 
2011 aufgrund Erreichens der 
Altersgrenze. Der 40-Jährige 
war zuvor Rechtsanwalt in der 
Kanzlei Beiten Burkhardt und 

Martin Jochem 
Geschäftsführer 
der LaSalle KAG
Martin Jochem wurde mit Wir-
kung zum 1. Januar 2011 zum 
Geschäftsführer der LaSalle 
Investment Management KAG 
bestellt. Gemeinsam mit Ulrich 
Nack zeichnet er operativ für 
die Geschäfte der LaSalle KAG 
verantwortlich. Jochem (57), 
Rechtsanwalt in Frankfurt und 
Vorsitzender des Aufsichtsrats 
der GIG Grundbesitz Immobi-
lien AG in München, verfügt 
über langjährige Erfahrung im 
Bereich von Immobilien-Kapi-
talanlagegesellschaften. 

Volker Mauritz in 
Geschäftsführung von 
Bernd Heuer & Partner
Die Bernd Heuer & Partner 
Human Resources GmbH mit 
Sitz in Düsseldorf verstärkt ihre 
Geschäftsführung mit Volker 
Mauritz. Er wird innerhalb der 
Geschäftsführung den Bereich 
Interim-Management betreu-
en. Zuvor verantwortete der 
45-Jährige unter anderem die 
Geschäftsführung bei ver-
schiedenen Gesellschaften des 
Thyssen Krupp Konzerns, der 
RAG Immobilien AG (heute Evo-
nik Immobilien AG) sowie der 
HSG Technischer Service GmbH 
(heute HSG Zander GmbH).

KÖPFE
„ Der Reichtum eines Menschen bemisst sich an der Zahl der Dinge, 
um die er sich nicht kümmern muss.“ 
Henry David Thoreau, amerikanischer Schriftsteller 

Martin Jochem Thomas Beyerle Christoph Schumacher Cornelius Hell 
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2010 wurden im Teilmarkt Frankfurt-
Rhein-Main Logistikfl ächen mit einem 
Gesamtvolumen von 349.000 Quadrat-
metern vermietet – und damit knapp 
acht Prozent mehr als 2009, so ein Er-
gebnis einer Marktstudie der NAI Apol-
lo Group. Da der Nachfrage nur ein ge-
ringes Neubauangebot gegenübersteht, 
wurde das Marktgeschehen maßgeblich 
durch Umsätze im Flächenbestand ge-
prägt. Entsprechend stabil ist das Miet-
preisniveau, das für Neubaufl ächen an 
Top-Standorten bis zu 6,30 Euro pro 
Quadratmeter erreichte. Ausgehend von 
einer weiter anziehenden Konjunktur, 
erwartet NAI Apollo für das Jahr 2011 
ein leichtes Umsatzplus bei anhaltend 
stabilen Mietpreisen. „Vor allem die 
Nachfrage im mittleren Segment mit ei-
ner Größe von 3.000 Quadratmetern ist 
enorm gestiegen. In dieser Kategorie gab 
es gegenüber dem Jahr 2009 eine Nach-

fragesteigerung um 100 Prozent“, sagt 
Martin Birkert, Prokurist und Leiter des 
Bereichs Logistik der NAI Apollo Group. 
Trotz der großen Nachfrage sind Neu-
baufl ächen in der Rhein-Main-Region 
rar. 2010 wurde kaum spekulativ gebaut, 
Entwicklungen wie das MainLog Gehe-
spitz-Gelände in Neu-Isenburg stellen 
eine der wenigen Ausnahmen dar. 

LOGISTIKMARKT

Region Frankfurt zieht deutlich an
IMMOBILIENMANAGEMENT

Union Investment kauft 
französischen Partner

DEAL

Redevco kauft drei 
Karstadt-Häuser

Union Investment Real Estate GmbH hat 
zum 1. Januar 2011 ihren französischen 
Asset-Management-Partner Euragone 
Asset-Management übernommen. Die 
neue Tochtergesellschaft  heißt Union 
Investment Real Estate France SAS und 
betreut von Paris aus das rund 2,7 Mil-
liarden-Euro-Immobilienportfolio von 
Union Investment in Frankreich. Mit 
der Leitung der Tochtergesellschaft  wur-
de Dominique Dudan betraut. Sie war 
zuvor in leitenden Funktionen bei Ac-
cor Hotels & Resorts, HSBC Real Estate 
und BNP Paribas Immobilier tätig. Au-
ßerdem hat die Union Investment zum 
ersten Mal in der Hafen-City Hamburg 
investiert. Sie erweitert ihr Hamburg-
Portfolio um das Büro- und Geschäft s-
haus Centurion Commercial Center. Der 
Kaufpreis für den zu 85 Prozent vermie-
teten und 13.500 Quadratmeter großen 
Neubau beträgt rund 71 Millionen Euro. 
Das mit einem DGNB-Vorzertifi kat in 
„Gold“ ausgezeichnete Gebäude soll das 
Portfolio des Off enen Immobilienfonds 
UniImmo Deutschland ergänzen. 

Logistikfl ächen im Raum Frankfurt sind 
sehr beliebt. 

An den neun größten deutschen Büro-
standorten wurden im Vorjahr laut BNP 
Paribas Real Estate rund 18 Prozent mehr 
Fläche umgesetzt als 2009, CB Richard 
Ellis ermittelte in einer Studie für die 
Big-5-Standorte eine Umsatzsteigerung 
um 30 Prozent. Beide Maklerhäuser sind 
optimistisch für das Jahr 2011. Den größ-
ten Flächenumsatz verzeichnete erneut 
München, gefolgt von Frankfurt, Berlin 
und Hamburg. Im Jahresvergleich ist 

STUDIEN

Deutlicher Zuwachs an Büromärkten

Büromarkt. Vor allem der Ber-
liner Markt (hier der Potsdamer 
Platz) überraschte die Analysten.

der Leerstand an den von BNPPRE un-
tersuchten Standorten zwar noch leicht 
um rund ein Prozent angestiegen, in der 
zweiten Jahreshälft e gab es jedoch einen 
Rückgang um knapp 2,5 Prozent. Nach-
dem sich die Spitzenmieten in den ersten 
drei Quartalen 2010 an allen Standorten 
stabilisiert hatten, gab es im Schlussquar-
tal bereits wieder steigende Höchstmie-
ten. CBRE kommt zu dem Schluss, dass 
die Mieten mittelfristig wieder steigen 
werden. Laut CBRE überraschte im Jahr 
2010 vor allem der Berliner Büromarkt 
mit einem Umsatzergebnis von 510.100 
Quadratmetern. Der Bürofl ächenum-
satz lag damit um 24 Prozent über dem 
Vorjahresniveau und deutlich über dem 
langjährigen Durchschnitt.

Die Redevco Services Deutschland 
GmbH hat drei an das Kaufh aus Karstadt 
oder das Sporthaus Karstadt-Sport ver-
mietete Einzelhandelsimmobilien ge-
kauft . Verkäufer ist das Highstreet-Kon-
sortium. Die Objekte liegen in Hannover, 
München und Viernheim. Das Haus in 
Hannover befi ndet sich in der Großen 
Packhofstraße und verfügt über eine 
Mietfl äche von 8.600 Quadratmetern. 
Das in München erworbene Karstadt-
Gebäude mit 15.000 Quadratmetern 
Mietfl äche, davon 9.600 Quadratmeter 
Einzelhandelsfl äche, ist Teil des Olympia 
Einkaufszentrums in der Riesstraße. Das 
Viernheimer Objekt befi ndet sich im 
Rhein-Neckar-Zentrum und ist 18.500 
Quadratmeter groß.

www.immobilienwirtschaft.de        02 I 2011
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den mit der notwendigen Sorgfalt und 
Detailtiefe durchzuführen. Dabei ist sy-
stematisches Vorgehen unumgänglich, 
denn die Komplexität von modernen 
Büro- und Gewerbeimmobilien erfor-
dert eine professionelle und ganzheit-
liche Prüfung sowie ausgeprägtes inter-
disziplinäres Wissen der Auditoren.

Nutzen für alle Beteiligten

RICS beabsichtigt, mit den Leitlinien 
ein Werkzeug für den technischen Due 
Diligence-Prozess bereitzustellen, wobei 
alle Beteiligten einer Transaktion hieraus 
Nutzen ziehen können. Sei es, um die 
Aufgaben und die Ziele einer technischen 
Due Diligence klar und unmissverständ-
lich zu defi nieren oder eine Leistungs-
abgrenzung und die Einschaltung von 
weiteren Experten in Spezialgebieten 
zu klären. Neue gesetzliche Regelungen 
und kontinuierlich steigende Anforde-
rungen zum Beispiel an Umweltschutz, 
Energieeinsatz und Brandschutz machen 
es notwendig, stets auf dem Stand der 
Technik zu sein. Die Due-Diligence-
Leitlinien sind ab sofort abrufb ar unter 
www.ricseurope.eu/de. |

Gründliche Recherche 
statt „Drive-by“
Technische Überprüfungen. RICS Europe stellt erstmals Leitlinien für 
die Durchführung von technischen Due-Diligence-Prüfungen auf. Diese 
sind in der Vergangenheit oft zu kurz gekommen.  

Bernd Rosoly, Dipl.-Ing. (FH) MRICS

ist Mitglied der für die Erarbeitung der Leitli-
nien verantwortlichen Arbeitsgruppe der RICS 
Europe. Der Diplom-Ingenieur ist als selbststän-
diger Consultant unter anderem für die REAG 
Real Estate Advisory Group Deutschland tätig.

Bernd Rosoly MRICS

Investoren, die sich in der Regel in einem 
Bieterwettstreit befanden, die Due-
Diligence-Prüfungen sehr schnell und 
oft mals nicht mit der gebotenen Sorgfalt 
durchzuführen. Insbesondere konnte 
man bei technischen Objektprüfungen 
feststellen, dass entweder ganz auf eine 
technische Due Diligence verzichtet 
oder eine sogenannte „Drive-by-Due- 
Diligence“ vorgenommen wurde: Eine 
Einkaufstour, bei der man potenzielle 
Ankaufsobjekte sozusagen im Vorbei-
fahren begutachtet hat. Die Folgen der-
artiger Analysen: Viele Investoren sitzen 
auf Immobilien mit erheblichem Repa-
ratur- und Instandhaltungsrückstau. 

Leitlinien zur Durchführung

Die technische Due Diligence ist ein Pro-
zess der Recherche, der Feststellung und 
der Analyse des technischen Zustands 
des kaufgegenständlichen Objekts und 
der Aussagefähigkeit der Bestandsdoku-
mentation mit dem Ziel, dem Kunden 
einen umfassenden Überblick über die 
technischen Risiken und die damit ver-
bundenen fi nanziellen Aufwendungen 
zu geben. Insofern ist die technische Due 
Diligence ein wichtiger Bestandteil der 
Entscheidungsfi ndung beim Kunden 
und bedarf somit höchster Professio-

nalität. RICS hat nun erstmals Leit-
linien zur Durchführung einer 

technischen Due Diligence bei 
Immobilien-Transaktionen 

in Europa aufgestellt, die 
helfen sollen, zukünf-

tig auch den tech-
nischen Zustand 

von Gebäu-

Der Teufel steckt im Detail – so ein be-
kanntes Sprichwort. Auch bei Immobili-
en entscheiden oft  Details, wenn sich die 
Frage stellt, ob das kaufgegenständliche 
Gebäude einen guten baulichen Zustand 
aufweist, die technische Gebäudeausrüs-
tung auf einem marktadäquaten Niveau 
ist und alle Anlagen ordentlich gewartet 
werden. Man sollte meinen, dass eine 
technische Zustandsüberprüfung mit der 
Feststellung von Chancen und Risiken 
sowie der Identifi zierung von Mängeln 
und den damit verbundenen fi nanziellen 
Aufwendungen eine gängige Vorgehens-
weise bei Immobilien-Transaktionen ist. 

Die Erfahrungen aus den letzten 
Jahren, insbesondere in den Jahren vor 
der globalen Finanzkrise, haben gezeigt, 
dass die Preise für gewerbliche Immobi-
lien immer weiter im Steigen begriff en 
waren. Dazu kam eine Verknappung von 
interessanten und renditestarken Ob-
jekten. Das war die Grundlage für viele 

Drive-by-Due-Diligence ist out. Bei der Einkaufstour 
müssen die Immobilien sorgfältig geprüft werden.
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Basel III bedroht 
Immobilieninvestitionen
Bankenregulierung. Die geplanten Regelungen betreffen vor allem 
risikoarme Langfristfi nanzierungen – und haben deshalb negative 
Effekte auf die Immobilienbranche, so der Deutsche Verband. 

Seit der Finanzkrise arbeiten Politik 
und Bankenkreise weltweit an einer ver-
besserten Bankenregulierung. Dies ist 
richtig, um künft ig systembedrohenden 
Schiefl agen an den Finanzmärkten ent-
gegenzuwirken. Doch müssen die Maß-
nahmen unter Berücksichtigung ihrer 
realwirtschaft lichen Auswirkungen er-
folgen. Schließlich löste nicht die Re-
alwirtschaft  in Europa die Finanzkrise 
aus, sondern die spekulative Finanzwirt-
schaft . Aus Sicht der deutschen Immo-
bilienwirtschaft  sind besonders die ge-
planten strengeren Vorschrift en durch 
Basel III besorgniserregend, da negative 
Auswirkungen auf die deutsche Lang-
fristfi nanzierung zu erwarten sind.

Basel III: Zentrale Regelungen

Bis 2019 soll zum einen die vorgeschrie-
bene Mindestkapitalquote durch den 
Aufb au eines Kapitalerhaltungspuff ers 
von derzeit acht auf 10,5 Prozent erhöht 
werden. Einzelne Länder können für sy-
stemrelevante Banken einen weiteren an-
tizyklischen Puff er von bis zu 2,5 Prozent 
einfordern. Zusätzlich werden höhere 
Anforderungen an das Eigenkapital ge-
stellt. In Konsequenz wird im Verhältnis 

Allein die Bildung von Rücklagen wird 
nicht ausreichen. Inwieweit die Kapital-
märkte in den Bankensektor investieren, 
ist fraglich, wenn Gewinne in Kapital-
puff er gesteckt werden müssen und da-
mit Renditen tendenziell sinken.  

Kreditinstitute, die ihr Eigenkapi-
tal nicht erhöhen können, müssen ihr 
Bilanzvolumen senken, womit sich der 
Kreditvergabespielraum verringert. Pa-
radoxerweise macht dabei die pauschale 
Verschuldungsobergrenze risiko- und 
damit margenarme Geschäft e tendenzi-
ell unattraktiver.

Von dieser Entwicklung besonders 
betroff en wäre die deutsche Langfristfi -
nanzierung im Immobilien- und Infra-
strukturbereich mit ihren risikoarmen, 
soliden, niedrigmargigen und auf große 
Volumina ausgerichteten Geschäft en. 
Entweder verringern die Kreditinstitute 
diese Langfristfi nanzierung oder aber sie 
heben die Margen an, um die notwen-
digen Renditen zu erwirtschaft en. 

Weit schwerer wiegt eine zu strikte 
Einschränkung von Fristentransformatio-
nen: So werden grundsätzlich Refi nan-
zierungsmöglichkeiten der Kreditinsti-
tute bei langfristigen Krediten reduziert, 
sodass diese gezwungen sind, langfristige 
Finanzierungen zurückzunehmen. Das 
bedeutet für die Kredit nehmende Wirt-
schaft  ein erhöhtes Zinsänderungsrisiko 
und weniger Planungssicherheit. 

Um die bewährte deutsche Langfrist-
fi nanzierung nicht zu gefährden, müssen 
auch die zu erwartenden Auswirkungen 
von Basel III beachtet werden. So wichtig 
eine verbesserte Regulierung der Finanz-
märkte auch ist, würde sonst jedoch das 
Gegenteil erreicht. |

zur Bilanzsumme oder zum Kreditvolu-
men mehr Kernkapital vorgehalten wer-
den müssen; bestimmte Eigenkapital-
arten, etwa stille Einlagen, würden nicht 
mehr als Kernkapital anerkannt. 

Die zweite wichtige Änderung be-
trifft   die Einführung einer pauschalen 
Verschuldungsobergrenze, und zwar für 
sämtliche Banken. Nach dem Willen des 
Basler Ausschusses dürft e dann die Bi-
lanzsumme einer Bank nur noch 33-mal 
so groß sein wie ihr Kernkapital. Diese so -
genannte „Leverage Ratio“ von maximal 
drei Prozent würde die bisherige risiko-
gewichtete Eigenkapitalquote ergänzen. 
Bisher gilt: Je höher das Risiko ist, das 
Banken bei Geschäft en eingehen, desto 
mehr Eigenkapital ist zu hinterlegen. 

Schließlich wird Basel III Liquidi-
tätsvorschrift en einführen. So müssen 
ab 2015 kurzfristige  Zahlungsverpfl ich-
tungen durch das Vorhalten liquider Ver-
mögenswerte gesichert werden. Ab 2018 
sollen mit einer langfristigen Refi nanzie-
rungskennziff er auch übertriebene Fris-
tentransformationen der Banken ver-
hindert werden – also die Finanzierung 
langfristiger Kredite mit kurzfristigen 
Einlagen. Dies hatte unter anderem die 
Hypo Real Estate in Schiefl age gebracht. 

Folgen für die Finanzierung

Die neuen Regelungen haben direkte 
Auswirkungen auch auf die Realwirt-
schaft , da sich die Kreditvergabemög-
lichkeiten und -konditionen ändern wer-
den. Viele Banken benötigen aufgrund 
erhöhter Mindestkapitalquoten und en-
gerer Eigenkapitaldefi nition innerhalb 
kurzer Zeit zusätzliches Eigenkapital. 

Helmut Rausch

Helmut Rausch, Vorstand der WL Bank, Münster, Vizepräsident des Deutschen Verbandes, Berlin
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Wohin führen die

Maklerwege
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Für die Zunft  der Wohnimmobilienmakler dürft e das neue 
Jahr spannend werden. Zum einen, aufgrund der Kritik breiter 
Gesellschaft skreise, auf die manche Branchen-Usancen stoßen. 
Die Rede ist von der Courtage: So lancierte die SPD Anfang 
Oktober einen Antrag, nach dem die Maklerprovision bundes-
weit zwischen Vermietern und Mietern beziehungsweise Ver-
käufer und Käufer geteilt werden soll. Argumentiert wird mit 
dem „fairen Interessenausgleich“ der Parteien: „Beide haben 
etwas davon, also sollen auch beide bezahlen.“ Auch Bündnis 
90/Die Grünen brachte jüngst einen Änderungsvorschlag zur 
Provision: Bei der Vermittlung von Wohnraum durch einen 
Makler soll die Courtage nur derjenige tragen, der den Makler 
bestellt. Das Gros der Immobilienmakler selbst steht den Vor-
stößen, die Courtagepraxis gesetzlich zu regeln, ablehnend ge-
genüber. Dennoch wird der Ball gern aufgenommen, um eine 
bislang vorwiegend intern geführte Debatte über einen wei-
teren strittigen Aspekt bei der Provision in Gang zu bringen: 
Die Zulässigkeit der Doppeltätigkeit. 

Zum anderen sieht sich die Branche der Immobilienver-
mittler aufgrund neuer technologischer Entwicklungen und 
den damit in direktem Zusammenhang stehenden gesellschaft -
lichen Veränderungen vor große Herausforderungen gestellt: 
Denn das Internet, neue Tools und die immer wichtiger wer-
denden „Social Networks“ (siehe Kastentext, Seite 22) stellen 
auch für die Immobilienvermittlung entscheidende Weichen. 

Streit um die Courtagepraxis
Neu ist die Aufregung über die Provision für Wohnimmobili-
enmakler nicht. Insbesondere in Ballungsräumen ärgern sich 
Wohnungssuchende seit Jahren darüber, dass sie den Preis 
für eine Leistung bezahlen sollen, die im Auft rag des Vermie-
ters erbracht wird. Manche Marktbeobachter sehen auch den 
seit Jahren rückläufi gen Anteil der durch Provisionsimmobi-
lienmakler begleiteten Transaktionen beim Verkauf privater 

Wohn immobilien als Kritik an der Zunft . Aktuell soll er bereits 
unter der 50-Prozent-Marke liegen. Hintergrund der eingangs 
genannten neuen Gesetzesvorschläge ist die in Deutschland 
nicht einheitlich geregelte Provisionspraxis. 

Im Unterschied zum gewerblichen Immobilienmarkt, wo 
Provisionen üblicherweise individuell zwischen Makler und 
Auft raggeber abgeschlossen werden, unterliegt das private 
Immobiliengeschäft  regionalen Usancen. Diese fallen sehr 
unterschiedlich aus: In manchen Gegenden teilen sich Käufer 
und Verkäufer die Provision, in anderen wird sie ausschließ-
lich vom Verkäufer getragen – als sogenannte Innenprovision 
– oder als Außenprovision ausschließlich vom Käufer bezahlt. 
Uneinheitlich ist auch die Höhe des Maklerentgelts, das aktu-
ell im Rahmen bestimmter gesetzlicher Grenzen grundsätzlich 
frei verhandelt werden kann. Die Courtage richtet sich nach 
der Marktlage, dem Preis der Immobilie und den am Markt 
üblichen Konditionen und beträgt üblicherweise bei privaten 
Immobilienverkäufen in Deutschland zwischen drei und sieben 
Prozent des Kaufpreises.

Branche lehnt Gesetzesvorschläge ab
Bei privaten Immobilienvermietungen darf die Provision ge-
mäß Wohnraumvermittlungsgesetz maximal zwei Netto-Mo-
natskaltmieten zuzüglich Mehrwertsteuer betragen. Während 
die Vorstöße von SPD und Grünen in den Medien weitgehend 
auf ein positives Echo stießen, sieht die Branche die Gesetzes-
vorschläge eher skeptisch. 

„Die Antrag der SPD hat etwas Dogmatisches – Vermieter 
sind hier die ‚Reichen’, die am liebsten alles bezahlen sollen“, 
sagt Immobilienberater Harald Blumenauer. Den Vorschlag 
lehne er daher ab. „Ich fi nde es aber wichtig, dass wir das Th ema 
diskutieren und verbraucherfreundlich und zukunft sorientierte 
Lösungen fi nden“, betont Blumenauer und verweist auf ein an-
deres heikles Th ema. In der öff entlichen Debatte zum Th ema |

Birgitt Wüst, Freiburg
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Branche in Aufb ruchstimmung 
Vermarktung. Die Maklercourtage bewegt einmal mehr die Gemüter. Politiker 
wollen sie gesetzlich regeln. Zudem steht das Segement aufgrund neuer
technologischer Trends vor großen Herausforderungen. Positive Entwicklungen 
gibt es aus den Gerichtssälen: Die Urteile sind meist maklerfreundlich.

Titelthema
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Courtage vermisse er von Verbandsseite eine ganz wesentliche 
Forderung hinsichtlich der Innen- und Außenprovision: „Die 
Makler müssen ihre Doppeltätigkeit aufgeben. Man kann nicht 
gleichzeitig die Interessen von Käufern und Verkäufern vertre-
ten.“ (Siehe auch Interview, Seite 24.) 

Jürgen Michael Schick MRICS, Geschäft sführer des gleich-
namigen Berliner Maklerbüros, kann die Forderung nach ei-
ner gesetzlichen Regelung für die Courtagehöhe oder -praxis 
nicht nachvollziehen: „Provisionen müssen frei verhandelbar 
sein.“ Die Forderung, warum für Makler andere Regeln gelten 
sollen als für andere Berufe, ist für den Vizepräsidenten des 
Branchenverbands IVD, nicht nachvollziehbar. „Einem Friseur 
würde ja auch niemand die Preisgestaltung für seine Dienstleis-
tungen vorschreiben wollen.“ Weiter gibt Schick zu bedenken, 
dass der Vorschlag für die Mieter/Käufer in manchen Regionen 
zu höheren fi nanziellen Belastungen führen würde als bisher: 
Beispielsweise zahlen Mieter bei einer über einen Makler ver-
mittelten Wohnungsvermietung in Berlin bisher häufi g keine 
Provision. Schicks eigene Firma ist zwar ausschließlich für eine 
Seite tätig, also entweder für Immobilienverkäufer oder -käufer, 
um eine Kollision unterschiedlicher Interessen zu vermeiden, 
würde aber anderen Maklerunternehmungen eine Doppeltä-
tigkeit nicht untersagen wollen: „Die Marktteilnehmer müssen 
sich für ein Modell entscheiden.“ Grundsätzlich sei gegen eine 
Koexistenz nichts einzuwenden. 

Doppeltätigkeit hat auch Vorteile
In der Tat fallen bei genauerer Betrachtung der Doppeltätigkeit 
von Maklern nicht nur Interessenkonfl ikte auf. Gleichzeitig für 
beide Seiten – Verkäufer wie Käufer – tätig zu sein, könne sich 
in manchen Fällen für alle Beteiligten als vorteilhaft  erweisen, 
betont Sven Keussen, geschäft sführender Gesellschaft er der 
Münchner Rohrer Immobilien GmbH. „Im Bereich des Woh-
nungsverkaufs ist es seit Jahrzehnten bewährte Praxis, für die 
vermittelnde Position von beiden Seiten je hälft ig honoriert zu 
werden.“ Tatsächlich sei die Expertise des Maklers bei einem 
Immobilienverkauf oft mals sowohl von Käufer- wie von Ver-

käuferseite erforderlich, um den unterschiedlichen Interessen 
im Sinne einer Einigung zum Erfolg zu verhelfen, denn die we-
nigsten Verkäufer oder Käufer seien Immobilienprofessionals. 
Mehr und mehr komme daher dem Makler in solchen Fällen 
die Funktion eines Moderators zu. Aber auch die einseitige 
Vertretung mache vereinzelt Sinn: Als konkretes Beispiel nennt 
Keussen den jüngst erfolgten Verkauf einer Top-Immobilie 
im Zentrum von Pullach, einem begehrten südlichen Vorort 
von München. „Der Mehrfamilienhausmarkt ist angespannt 
und heiß umkämpft , auch Top-Lagen und außergewöhnliche 
Standorte von Immobilien sind gefragter denn je und erzielen 
Spitzenwerte wenn die Verkäuferinteressen einseitig im Markt 
vertreten werden“, schickt Keussen voraus. Der Verkauf des 
Jugendstil-Mehrfamilienhauses sei im Rahmen eines Bieterver-
fahrens erfolgt; die Transaktion habe im Rekordtempo von zwei 
Monaten abgeschlossen werden können. „Noch kurz vor Weih-
nachten haben sich die Interessenten die Klinke in die Hand 
gegeben.“ Von über 100 Interessenten und rund 30 

„Provisionen müssen frei verhandelbar sein. […] 
Einem Friseur würde ja auch niemand die Preisgestaltung 

für seine Dienstleistungen vorschreiben wollen.“ 

Jürgen Michael Schick, 
Geschäftsführer des gleich-

namigen Berliner Maklerbüros 
und Vizepräsident IVD

Wem dient der Makler, dem Käufer oder Verkäufer? Agiert er als Moderator, so kann sich die Doppeltätigkeit auch als vorteilhaft erweisen.

|
Fortsetzung auf Seite 22



SCHÖN EINFACH, 
EINFACH SCHÖN: 
Schon viele Immobilienmakler 
sind begeistert: Unsere Profis 
haben hochwertige Homepage-
Designs entwickelt – inklusive 
passender Text- und Bildvor-
schläge für Immobilienmakler, 
die Sie einfach selbst verändern 
können. So ist Ihre attraktive 
1&1 Do-It-Yourself Homepage 
blitzschnell fertig!

1&1 DO-IT-YOURSELF HOMEPAGE

KOSTENLOS
AUSPROBIEREN!

www.1und1.de
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Handlungsbedarf seitens des Gesetzgebers sieht IVD-Vizeprä-
sident Jürgen Michael Schick daher weniger im Bereich der 
Entlohnung  der Immobilienmakler als bei den Zulassungs-
voraussetzungen für den Beruf. Weiterhin kann jeder Makler 
werden, der über einen 34C-Gewerbeschein verfügt – egal, ob 
er über die dafür erforderlichen Fachkenntnisse verfügt oder 
nicht.  

Gegenüber der Forderung des Verbands, den Berufszugang 
gesetzlich zu regeln, zeigt sich die Politik seit Jahrzehnten taub. 
Aufgrund der beharrlichen Weigerung des Bundeswirtschaft s-
ministeriums, den Maklerberuf an gewisse Eingangsvorausset-
zungen zu knüpfen, sah sich der Branchenverband zur Selbst-
hilfe gezwungen. Die Mitgliedschaft  im IVD gilt inzwischen 
als eine Art „Gütesiegel“ für Makler. Nicht ohne Grund: Die 
Aufnahme in den Verband ist an Qualifi kationsnachweise und 
die Verpfl ichtung der Makler auf das Einhalten der IVD-Bran-
chenstandards geknüpft . |

Gemäß der Morgan Stanley Studie „Internet Trends 2010“ sind So-
cial-Networking-Systeme dabei, das E-Mail-System zu verdrängen, 
sowohl in der Dauer der täglichen Verwendung als auch in der Vo-
lumenbetrachtung. Allerdings scheinen sich Kommunikationsvorlie-
ben in Altersgruppen zu unterscheiden. 
Während sich die ältere Generation etwa weiterhin via E-Mail austauscht 
und informiert, betrachtet die jüngere Generation E-Mail vor allem als 
ein Kommunikationsmittel, das man benötigt, wenn man neue Zugänge 
bei Facebook, MySpace und Co. beantragen will, oder mit der Generation 
40+ kommunizieren möchte. Unter Freunden kommuniziert man elektro-

nisch auf StudiVZ, Facebook oder via ICQ. So ist absehbar, dass E-Mail sich 
mittelfristig zu einem Kommunikationskanal entwickelt, der nur noch bei 
bestimmten Altersgruppen seine Daseinsberechtigung haben wird (sie-
he Abbildungen unten). Die Masse des Kommunikationsvolumens wird 
von der jungen Generation über andere Kommunikationskanäle abge-
wickelt. Für die Immobilienbranche bedeutet dies zum einen, dass neue 
Kanäle für die Vermarktung von Objekten entstehen. Zum anderen, dass 
das Empfehlungsmarketing an Bedeutung gewinnt. Damit wird nicht zu-
letzt auch guter Service immer wichtiger, denn in sozialen Netzwerken 
werden Unternehmen verstärkt von Nutzern bewertet.

Social-Media-Trends und ihre Auswirkungen auf die Immobilienvermarktung

Nutzer (global betrachtet): Zeitraum: 11/06 – 12/09

|
Fortsetzung auf Seite 26

„ Im Bereich des Wohnungsver-
kaufs ist es seit Jahrzehnten 
bewährte Praxis, für die ver-
mittelnde Position von beiden 
Seiten je hälftig honoriert zu 
werden.“

Sven Keussen, geschäftsführen-
der Gesellschafter der Münch-
ner Rohrer Immobilien GmbH.

Quelle: comScore global, Morgan Stanley Research, Internet Trends April 2010

Verbrachte Zeit (global betrachtet) Zeitraum: 11/06 – 12/09
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Soziales Netzwerken 
übertifft die Verwendung 
von E-Mails = 11/07

Angeboten konnte Rohrer Immobilien in einem strukturierten 
Verfahren, bei dem der Verkäufer als Auft raggeber das Honorar 
bezahlte, den besten Käufer ermitteln. Die Kürze des Verfah-
rens, aussagekräft ige Ausschreibungsunterlagen und präzise 
Abwicklung beeindruckten Verkäufer wie Käufer. 

Nutzer des Sozialen 
Netzwerkens
übertreffen E-Mail-Nutzer 
= 7/09
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DAS KÖNNEN SIE AUCH: 
Alles, was Sie brauchen, ist ein Internet-Anschluss, egal von welchem 
Anbieter. Wählen Sie einfach Ihre Wunschfarbe, geben Sie Ihre 
Firmendaten ein und in wenigen Augenblicken erscheint Ihre Home-
page. Mit passenden Text- und Bildvorschlägen!

EINFACHER
GEHT’S NICHT!

www.1und1.de
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Die ehemalige iMakler GMBH, die Vermittlung 
von Immobilien zum Festpreis anbietet, wurde 
im April 2010 nach einer Differenz unter den 
Gesellschaftern unter Gläubigerschutz gestellt. 
Im Herbst begann der Start mit einer neuen 
Gesellschafterstruktur. Harald Blumenauer 
spricht über das Scheitern, den Neuanfang 
und die Unternehmensphilosophie.

Herr Blumenauer, die Übernahme 
von  iMakler GmbH erfolgte durch die 
FSBO-Beratung, welche durch Ihre Fami-
lie getragen wird. Was bedeutet FSBO?
Blumenauer: FSBO steht für „For Sale 
by Owner“. Der Preis für die Dienst-
leistung fällt für den Verkäufer an und 
liegt bei einer einmaligen erfolgsun-
abhängigen Gebühr pro Angebot und 
Dienstleistungsart/-umfang. Bei iMakler 
wird die Dienstleistung beispielsweise 
mit einem Fixpreis von 999 Euro ver-
gütet. Ein Basiselement hierbei ist, auf 
Maklerprovisionen zu verzichten. Dieses 
Konzept setzt sich seit einigen Jahren in 
internationalen Märkten durch und ist 
auch Kern der iMakler-Idee. 

Was ist dafür geboten? 
Blumenauer: Die Unterstützung des 
Verkäufers bei der Vermarktung seiner 
Immobilie mit einer breiten Palette an 
Dienstleistungen: Sie reichen von der 
Markteinschätzung durch einen neu-
tralen Sachverständigen über die  Me-
dienpräsentation und Vertragsverhand-
lungen bis hin zu Aft er-Sale-Services wie 
Umzugsplanung. 

Wieso ging der erste Anlauf schief und 
wie entwickeln sich die Geschäft e jetzt?

Blumenauer: Der erste Start von iMak-
ler wurde durch die Finanzmarktkrise 
ausgebremst: 2009 und Anfang 2010 
haben wir einen Angebotsrückgang von 
mehr als 30 Prozent verzeichnet. Die 
Deutschen neigen nun einmal dazu, in 
wirtschaft lich schwierigen Zeiten erstens 
auf Altbewährtes zu setzen, und zwei-

tens: Wer nicht muss, verkauft  nicht und 
schon gar nicht in Krisenzeiten. Doch 
seit ein paar Monaten ist Bewegung im 
Markt. 

Haben Sie das selbst gesteckte Ziel von 
mehr als zwei Millionen Besuchen auf 
den Online-Exposés der iMakler im 
vergangenen Jahr erreicht? 
Blumenauer: Im Grunde und unter den 
gegebenen Umständen: Ja. 2010 haben 
wir 1,5 Millionen Besuche registriert. 
Insgesamt haben sich uns Verkäufer mit 
einem Immobilienvolumen von nun-
mehr rund 300 Millionen Euro anver-
traut.

Der Immobilienberater Blumenauer sieht „For Sale by Owner“–
Konzepte auch in Deutschland auf dem Vormarsch.

Was macht Sie so sicher, dass in ab-
sehbarer Zukunft  die provisionsorien-
tierte Vergütung aus der Mode kom-
men wird?
Blumenauer: Der Verbraucher. Durch die 
Möglichkeiten der modernen Medien ist 
der Nachweis einer Adresse kein brauch-
barer Aufh änger mehr für eine Provisi-

onsbegründung. Diese 
Information beschafft   sich 
der Verbraucher mehr 
und mehr selbst. Die klas-
sische Beweismöglichkeit 
der Ursächlichkeit wird 
bald entfallen. Somit  

auch das bisherige Erfolgsmodell. Die 
Beratung tut aber not. Selbst beim Kauf 
einer guten Flasche Wein holt man sich 
eine Beratung. Verkäufer wie Käufer 
von Immobilien sind heute besser in-
formiert als je zuvor und verlangen eine 
professionelle Beratung. Wie die Ent-
wicklung der Marktanteile und Umfra-
gen zeigen, hat das alte Modell mit dem 
heutigen Verhältnis  von Provisionshöhe 
und Leistung ausgedient. Hinzu kommt, 
dass Interessenkonfl ikte programmiert 
sind, denn in Deutschland darf der Pro-
visionsmakler für beide Parteien gleich-
zeitig tätig sein. International ist das völ-
lig unüblich. |

„ Durch die Möglichkeiten der modernen Medien ist der 
Nachweis einer Adresse kein brauchbarer Aufhänger 
mehr für eine Provisionsbegründung. Diese Information 
beschafft sich der Verbraucher mehr und mehr selbst. 
[…] Die Beratung tut aber not. “

Man setzt auf Bewährtes – noch ...
Interview mit

Harald Blumenauer



Andere Farbe? 
Blitzschnell!

Bilder austauschen oder 
eigene Fotos verwenden? 
Mit wenigen Mausklicks!

Texte ändern? Einfach 
Textfeld anklicken und 
darüberschreiben oder 
einkopieren!

Seit mehr als 20 Jahren steht Immobilien 
Markward für höchste Fachkompetenz in 
der Vermittlung von Immobilien in der 
Region und darüber hinaus. Juniorchef 
Martin Markward und seine 5 hochmoti-
vierten, freundlichen Mitarbeiter bringen

www.1und1.de
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„Wir müssen die Nutzer da abholen, wo sie zukünft ig sein 
werden: Im mobilen Internet“, sagt Marc Stilke, Sprecher der 
Geschäft sführung von ImmobilienScout24 (IS24). Der Mana-
ger ist bekannt für sein gutes Gespür für neue Trends: Das in 
den 90er-Jahren gegründete Berliner Start-up-Unternehmen 
zählt zu den ganz großen Erfolgsgeschichten im deutschen 
Internet. Ende 1999 startete man den bundesweiten Marktauf-
tritt, heute ist die Website der Scout24*-Tochter mit über 4,5 
Millionen Nutzern (Unique User) pro Monat das mit Abstand 
meistbesuchte Immobilienportal im deutschsprachigen Inter-
net. Stilke geht davon aus, dass virtuelle Kanäle bei der Immo-
bilienvermittlung zunehmend wichtiger werden. „Das Internet 
beschränkt sich heute nicht mehr auf Notebooks und PC.“ 
Tatsächlich scheint das Desktop-Internet eher ein Auslaufmo-

Mit dem mobilen Internet
Schritt halten

IPhone, ITouch & Co. Virtuelle Kanäle werden in fünf Jahren das Desktop-Internet 
überholt haben, so das Ergebnis einer Studie von Morgan Stanley. Das hat auch 
Folgen für die Immobilienvermarktung.

dell. „Das mobile Internet wird das Desktop-Internet in fünf 
Jahren überholt haben“, lautet das Ergebnis einer Studie von 
Morgan Stanley „Internettrends“ vom April 2010. Als Wachs-
tumstreiber des mobilen Internets gilt Apple – mit Geräten wie 
etwa IPhone oder ITouch ist das Internet schon heute immer 
und überall verfügbar. Andere Anbieter, wie etwa Android, zie-
hen nach. Da Nutzer theoretisch an jedem Ort Zugriff  auf alle 
Informationen des Web haben und Informationen erhalten, die 
unmittelbar mit ihrem aktuellen Standort verknüpft  sind, wird 
sich die Kommunikation weiter beschleunigen. 

Immobiliensuche via Touch/Finger

Für die Vermarktung von Immobilien bedeute dies, dass der 
Markt der Printmedien weiter schrumpfen wird, ist Stilke über-
zeugt: „Die Imagewerbefunktion, die Print bislang noch hat, 
wird durch das Internet, beispielsweise durch Videowerbung 
im Netz, verdrängt.“ Beschleunigt werde der Prozess durch 
die Entwicklung haptischer Such- und Navigationstechnolo-
gien – beispielsweise Immobiliensuche via GPS und Touch/
Finger statt Maus und Tastatur. „Augmented Reality“** eröff ne 
neue Anwendungsgebiete, zum Beispiel virtuelles Einrichten 
von Immobilien. Schon heute sind Informationen im Inter-
net über Kartendienste regional verortet; Services wie „Quipe“ 
oder „Around me“ informieren über lokale Infrastrukturen. 
„Die Nachfrager werden künft ig noch höhere Erwartungen 
haben“, ist sich Stilke sicher und erwartet daher für die 
Online-Vermarktung einen weiteren Wachstumsschub. Bereits 
heute kämen fünf Prozent aller Kontaktanfragen bei IS24 über 
den mobilen Kanal: „Mittelfristig werden diese Zahlen zwei-
stellig sein.“ |

* Scout24 zählt zum Konzern der Deutschen Telekom AG
** Augmented Reality =  erweiterte Realität = computergestützte Wahrnehmung, bei der sich 
reale und virtuelle Welt vermischen.

Birgitt Wüst, Freiburg

Nach einer Prognose von Morgan Stanley wird es ab dem Jahr 2014 
mehr mobile Internet-Nutzer geben als Desktop Internet-Anwender.

Ein Prognose von 2007 bis zum Jahr 2015 (globale Entwicklung)

Anzahl der Internet Nutzer (Millionen)

Quelle: Morgan Stanley Research, „Internet Trends“ April 2010
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PROBIEREN KOSTET NICHTS:
Probieren Sie unsere spezielle 1&1 Do-It-Yourself Homepage 
für Immobilienmakler einfach aus, 30 Tage kostenlos. Und nur 
wenn Sie zufrieden sind, zahlen Sie danach günstige 9,99 € 
im Monat. Alles inklusive, was Sie brauchen: von der indivi-
duellen Internet-Adresse bis zum Speicherplatz.

1&1 DO-IT-YOURSELF HOMEPAGE

KOSTENLOS
AUSPROBIEREN:
www.1und1.de/immobilien

30 Tage kostenlos, danach nur 9,99 € 
im Monat bei 12 Monaten Laufzeit.

www.1und1.deSie haben noch Fragen? 0 26 02 / 96 91
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In den folgenden zwei Seiten möchten wir Ihnen einen Über-
blick über die wichtigsten Tendenzen der Rechtsprechung ge-
ben. Zunächst hat der Bundesgerichtshof1 eine wichtige Klar-
stellung für das Zustandekommen eines provisionspfl ichtigen 
Maklervertrags gebracht. Erteilt jedenfalls der Kunde dem 
Makler einen Suchauft rag, so kommt ein provisionspfl ichtiger 
Maklervertrag zustande, wenn der Makler seine Tätigkeit auf-
nimmt. Sollte sich der Kunde anschließend gegen den Provisi-
onsanspruch des Maklers mit dem Argument wehren, mit dem 
Makler sei vereinbart worden, er müsse sich die Provision von 
der anderen Partei des Hauptvertrags zahlen lassen, trägt der 
Kunde die entsprechende Beweislast2. Auch ansonsten kann ein 
Maklervertrag durch schlüssiges Verhalten geschlossen werden. 

Ein Maklervertrag ist jedenfalls immer dann zustande ge-
kommen, wenn der Interessent in Kenntnis eines eindeutigen 
Provisionsverlangens Maklerdienste entgegennimmt3. Dabei 
kann der Makler jedoch nicht davon ausgehen, dass der Kauf-

interessent ein überreichtes Exposé mit der Courtageforderung 
sogleich im Rahmen eines Besichtigungstermins durchliest 
und zur Kenntnis nimmt4. Fehlt es an einem ausdrücklichen 
Provisionsverlangen des „werbenden“ Maklers, besteht freilich 
kein Anspruch auf Courtage5.

Die „Möglichkeit“ reicht
Ist der Makler vom Verkäufer eines Immobilienobjekts beauf-
tragt und benennt er diesem einen Kaufi nteressenten, der dann 
tatsächlich ein Objekt vom Maklerkunden erwirbt, hat er einen 
entsprechenden Provisionsanspruch6. Der Makler hat nämlich 
den Verkäufer in die Lage versetzt, in konkrete Verhandlungen 
mit dem potenziellen Vertragspartner über den von ihm an-
gestrebten Hauptvertrag einzutreten. Dabei reicht es bei dieser 
Konstellation grundsätzlich aus, wenn der mögliche Käufer ge-
nerell am Erwerb einer Immobilie interessiert ist, die dem ange-

Vermittlung von vier 
Wänden. Ein nach 
wie vor nicht immer 
leichtes Geschäft. 

Urteile & Co. Viele Entscheidungen seit 2009 können als maklerfreundlich 
bezeichnet werden. Die Rechtsprechung steht jedoch erfolgsunabhängigen 
„Bearbeitungs“- und „Reservierungsgebühren“ noch skeptisch gegenüber. 
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botenen Objekt ähnlich ist – Objektidentität ist nicht erforder-
lich. Freilich muss der tatsächlich abgeschlossene Hauptvertrag 
dem nach dem Maklervertrag beabsichtigten Vertrag bei einer 
wirtschaft lichen Betrachtungsweise dem Inhalt, der Geschäft s-
art und der Person nach im Wesentlichen entsprechen. 

Übliche Reduzierungen hinsichtlich des Kaufpreises im Rah-
men von Kaufvertragsverhandlungen sind unschädlich – nicht 
aber wenn der tatsächlich vereinbarte und der gezahlte Grund-
stückskaufpreis um 38,7 Prozent unter dem Kaufpreis liegt, der 
dem Käufer in der vom Makler nachgewiesenen Gelegenheit 
genannt worden ist7. Im Übrigen setzt die Leistung eines Nach-
weismaklers nach wie vor voraus, dass der Nachweis konkrete 
Angaben – in der Regel Name und Anschrift  – des potenziellen 
Hauptvertragspartners enthält, sodass der Auft raggeber ohne 
Weiteres konkrete Verhandlungen aufnehmen kann8. 

Die primäre Darlegungslast für das Zustandekommen eines 
wirksamen und bestandskräft igen Hauptvertrags trägt selbst-
verständlich der Makler, der eine Provision geltend macht. 
Dies gilt auch für das Fehlen der Voraussetzungen eines ver-
traglichen Rücktrittsrechts. Allerdings trifft   den Maklerkunden 
eine sekundäre Darlegungslast. Haben die Parteien ein derar-
tiges vertragliches Rücktrittsrecht vereinbart, so ist zwar der 
Provisionsanspruch erst entstanden, wenn feststeht, dass das 
Rücktrittsrecht nicht mehr ausgeübt werden kann9. Hat der 
Makler aber dargelegt, dass die Voraussetzungen eines ver-
traglich vereinbarten Rücktrittsrechts nicht vorliegen, muss die 
Hauptvertragspartei, die sich auf die Voraussetzungen eines 
Rücktrittsrechts stützt, diese dann auch konkret darlegen.

Riegel gegen Tricks
Den vielfältigen Tricks kreativer Maklerkunden, sich um die 
Provisionszahlung zu drücken, ist im Übrigen ein weiterer 
Riegel vorgeschoben worden. Wer dem Makler seine E-Mail-
Adresse nennt, muss damit rechnen, dass diese vom Makler 
auch für die Übersendung von Exposés und anderen Mittei-
lungen genutzt wird. Wenn der Kunde – weil er sich „gut-
gläubig“ halten will – seinen Mail-Account nicht öff net und/
oder seine Mails nicht abruft  und nicht liest, kann sich nicht auf 
fehlenden Zugang des Exposés berufen10. 

Will der Makler Einsicht in die Grundakte nehmen, um sei-
nen konkreten Provisionsanspruch berechnen zu können, müs-
sen schon besondere Gründe vorliegen. Ansonsten ist ihm ein 
berechtigtes Interesse an entsprechender Grundakteneinsicht 
abzusprechen11. Verweigert jedenfalls der Maklerkunde außer-
gerichtlich die Information, zu welchem Kaufpreis die Immo-
bilie tatsächlich gekauft  oder verkauft  wurde, hat der Makler 
grundsätzlich die Möglichkeit, entsprechende Stufenklage zu 
erheben. Freilich hat das Gericht daneben auch die Zulässigkeit 
einer Einsichtnahme in die Grundakten auch zur Ermittlung 
der konkreten Provisionshöhe im Grundsatz bejaht. Voraus-
setzung ist jedoch, dass für das Bestehen eines Provisionsan-
spruchs eine ganz beträchtliche Wahrscheinlichkeit besteht. 
Insoweit muss der Makler mindestens den Maklervertrag vor-

legen und wenigs tens darlegen, dass sein Kunde überhaupt eine 
Mitteilung über die Höhe des Kaufpreises verweigert hat.

Reservierungsgebühr
Zum Th ema Reservierungsgebühr hat der BGH12 erneut klar-
gestellt, dass entsprechende Formularklauseln unwirksam sind. 
Selbst wenn es dem Makler gelingt, eine entsprechende Indivi-
dualvereinbarung mit seinem Kunden zu treff en, verbleibt es 
weiter dabei, dass notarielle Beurkundung dann erforderlich 
ist, wenn die Reservierungsgebühr einen Betrag in Höhe von 
10 bis 15 Prozent der vereinbarten Provision erreicht. 

Die Vereinbarung, dass der Maklerkunde ein Entgelt auch 
bei Nichtzustandekommen des Hauptvertrags schuldet, bedarf 
jedenfalls notarieller Beurkundung, wenn die Zahlungszusage 
den Kunden in seiner Entschlussfreiheit beim Abschluss eines 
Immobilienkaufvertrags beeinträchtigt13. Das ist zweifellos 
dann der Fall, wenn der Makler eine pauschale Aufwandsver-
gütung von mehr als 40 Prozent der Provision auch für den Fall 
erhalten will, dass sein Auft raggeber von seiner Verkaufsabsicht 
Abstand nimmt14. Im Rahmen der Wohnungsvermittlung hat 
der BGH15 weiter klargestellt, dass der Maklerkunde etwa ge-
zahlte „Servicegebühren“ vom Makler zurückfordern kann, die 
er dafür gezahlt hatte, dass der Makler ihm auf seine persön-
lichen Verhältnisse zugeschnittene Wohnungsangebote über-
sendet. Nach den Bestimmungen des Wohnungsvermittlungs-
gesetzes dürfen – außer einem stets erfolgsabhängigen Entgelt 
– für Tätigkeiten, die mit der Vermittlung oder dem Nachweis 
der Gelegenheit zum Abschluss von Mietverträgen über Wohn-
räume zusammenhängen, sowie für etwaige Nebenleistungen 
keine Vergütungen irgendwelcher Art, insbesondere keine Ein-
schreibgebühren, Schreibgebühren oder Auslagenerstattungen 
vereinbart oder angenommen werden. 

Selbstverständlich hat der Makler im Rahmen der Wohn-
raumvermittlung keinen Provisionsanspruch, wenn sich seine 
Tätigkeit darin erschöpft , lediglich zur Verlängerung eines be-
reits bestehenden Mietverhältnisses beizutragen und er hierfür 
einen (Verlängerungs-)Vertrag entwirft 16. |

 (1) BGH, Urteil vom 24.9.2009 (III ZR 96/09) 
 (2) vgl. auch OLG Stuttgart, Urteil v. 23.12.2009, Az.: 3 U 126/09; OLG Koblenz, 
  Urteil v. 5.11.2009, Az.: 5 U 339/09
 (3) LG Düsseldorf, Urteil v, 22.7.2010, Az.: 10 O 44/06
 (4) Schleswig-Holsteinisches OLG, Urteil v. 25.9.2009, Az.: 14 U 66/09 
 (5) OLG Karlsruhe, Beschluss v. 10.11.2009, 15 U 15/09; LG Hamburg, 
  Beschluss v. 7.8.2009, Az. 309 S 66/09
 (6) BGH, Urteil 4.6.2009, Az.: III ZR 82/08
 (7) OLG München, Urteil v. 4.2.2010, 24 U 471/09
 (8) OLG des Landes Sachsen-Anhalt, Urteil v. 29.10.2010, Az.: 10 U 14/10; 
  OLG Düsseldorf, Urteil v. 18.9.2009, Az.: I-7 U 131/08
 (9) Schleswig-Holsteinisches OLG, Urteil v. 11.9.2009, Az.: 14 U 33/09
 (10) OLG Düsseldorf, Beschluss v. 26.3.2009, Az.: I-7 U 28/08
 (11) OLG Dresden, Beschluss v. 3.12.2009, Az.: 3 W 1228/09
 (12) BGH Urteil v. 23.9.2010, Az.: III ZR 21/10
 (13) OLG Koblenz, Urteil v. 5.11.2009, Az.: 5 U 339/09; AG Bonn, 
  Urteil v. 30.10.2009, Az.: 10 O 230/09
 (14) LG Frankfurt, Urteil v. 22.9.2010, Az.: 19 U 120/10
 (15) Urteil v. 15.4.2010, Az.: III ZR 153/09
 (16) AG Hamburg-St. Georg, Urteil v. 11.2.2010, Az.: 914 C 414/09
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Wie muss eine Soft ware sein, die den 
Makler bei seiner täglichen Arbeit am 
besten unterstützt? „Vor allem schnell, 
einfach und fl exibel“, war die Antwort 
der Produktentwickler bei Immobilien-
Scout24. Im August 2010 wurde der 
MaklerManager in den Markt eingeführt. 
Mit großem Erfolg: Nach nur wenigen 
Monaten verwalten bereits über 1.500 
Makler ihre Objekt- und Kundendaten 
mit der neuen webbasierten Soft ware 
von ImmobilienScout24. 

Sinnvolle Funktionen erleichtern
Maklerarbeit   

Ein entscheidender Vorteil der neuen 
Soft ware ist, dass sämtliche für den Mak-
ler relevanten Informationen in einem 
System integriert sind. Das erlaubt spe-
zielle, auf den Makleralltag zugeschnit-
tene Funktionen: etwa den digitalen 
Abgleich von Kunden- und Immobili-
endaten. „Über die Matching-Funktion 
fi nde ich in Sekundenschnelle die Mieter 
oder Käufer, die am besten zum jewei-
ligen Objekt passen. Das erspart uns als 
Makler überfl üssige Besichtigungster-
mine und sorgt für Zufriedenheit beim 
Kunden“, sagt Frank Böckler, Geschäft s-
führer bei Böckler Immobilien in Pforz-
heim. 

Eine weitere oft  genutzte Funkti-
on ist die Exposéerstellung. Hierdurch 
kann von jeder Immobilie im System mit 
wenigen Mausklicks ein druckfähiges 
Exposé inklusive Firmenbeschreibung 

erstellt werden. Daneben punktet der 
Makler durch eine selbst erklärende und 
einfache Bedienung. „Ich möchte den 
MaklerManager bei meiner täglichen 
Arbeit nicht mehr missen. Vor allem 
die intuitive Verwaltung von Kunden- 
und Objektdaten sorgt für einen echten 
Effi  zienzgewinn“, betont Böckler.

Nützliche Aktualisierungen 
in der Pipeline

Das positive Feedback der Kunden ist 
Ansporn, den MaklerManager immer 
weiter zu verbessern. Deshalb kümmert 
sich ein hochqualifi ziertes Team von 
Produktmanagern bei Immobilien-
Scout24 allein darum, neue nützliche 

Features für den MaklerManager be-
reitzustellen. „Wer sich für den Makler-
Manager entscheidet, profi tiert von einer 
zukunft sfähigen CRM-Soft ware. Wir 
entwickeln kontinuierlich neue Lö-
sungen, die den Datenaustausch mit 
den wichtigsten Plattformen und Offi  ce-
Programmen gewährleisten“, erklärt 
John Greger, Leiter Produktmanagement 
gewerbliche Anbieter bei Immobilien-
Scout24.       

Ganz aktuell steht ein neues Out-
look-Tool unmittelbar vor der Veröff ent-
lichung. Dieses erlaubt die Synchronisie-
rung des MaklerManagers mit Outlook 
2010. „Es ist uns sehr wichtig, dass wir 
umgehend auf Programmupdates rea-
gieren. Daneben bekommen wir kon-

MaklerManager punktet 
beim Kunden   

Die neue Maklersoftware von ImmobilienScout24 kommt an. Bereits über 1.500 
Makler verwalten ihre Objekte mit der CRM-Lösung des Immobilienportals.     

Webbasierte CRM-Lösung auf Basis von Salesforce
Immer und überall verfügbar
Objekt- und Kontaktverwaltung 
Abgleich von Angeboten und Interessenten
Termin- und Aufgabenverwaltung
Outlook-kompatibel
Einfaches Erstellen von Exposés
Leistungsnachweis
Mobile Lösung für Smartphones
Tabbrowsing zum gleichzeitigen Arbeiten mit mehreren Datensätzen
Arbeiten im Offl ine-Modus möglich
Benutzerverwaltung für verschiedene Nutzer
Kosten: 19,95 Euro (zzgl. MWSt.) pro Monat und Benutzer

Die MaklerManager-Software auf einen Blick: 
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Der MaklerManger verwaltet übersichtlich sämtliche Kontakte, Objekte und Aufgaben.

tinuierlich Anregungen von unseren 
Kunden“, so Greger. Derzeit arbeiten die 
Produktentwickler an einer Lösung, die 
ermöglicht, dass Kontaktanfragen direkt 
in den MaklerManager übernommen 
werden.  

Weiterhin in Planung für 2011: eine 
Funktion, mit der Makler mit nur weni-
gen Klicks einen eigenen Newsletter er-
stellen können. Damit soll insbesondere 
die immer wichtigere Objektakquise von 
Maklerunternehmen unterstützt werden. 
„Viele kommende Neuerungen sind für 
sich genommen recht simpel. In Summe 
wird hierdurch jedoch der MaklerMana-
ger immer besser. Unser Ziel ist, die pra-
xistauglichste Soft warelösung für Makler 
zu entwickeln“, sagt Greger.

Echtes Cloud Computing 
für Makler

Die Chancen, dieses Ziel zu erreichen, 
stehen gut. Denn der MaklerManager 
setzt auf die neuen Möglichkeiten, die 
Cloud Computing für die Soft wareent-
wicklung bietet. Diese bringen vor allem 
für den Anwender eine Menge Vorteile: 
Ressourcen werden geschont, zeitinten-
sive Updates entfallen und der Anwender 
kann die Soft ware überall einsetzen, wo 
es Internet gibt. Zudem sparen Makler 

mit Cloud Computing eine Menge Zeit. 
Denn sämtliche Immobiliendaten, die 
sich im MaklerManager befi nden, sind 
bereits im Internet. Die Übertragung 
in Immobilienportale wie Immobilien-
Scout24 fi ndet deshalb ohne Zeitverlust 
statt. Und genau diese Vorteile wissen die 
Kunden zu schätzen: „Wer mehrere Ob-
jekte im Monat vermarktet, sollte ernst-
haft  über den Einsatz einer CRM-Soft -
ware nachdenken. Der MaklerManager 
ist hier eine tolle Lösung, da er überall 
verfügbar ist und die Hardware schont“, 
erklärt Ralf Kling, Geschäft sführer der 
Kling Immobilien e.K. |

Weitere Informationen fi nden 
Sie unter

www.maklermanager.de 



Herr Nauhauser, mit welchen Proble-
men wenden sich Verbraucher und 
speziell Eigenheimerwerber zurzeit am 
meisten an Sie? 
Nauhauser: Sie erhalten von Banken 
oder freien Finanzberatern verschiedene 
Finanzierungsangebote und können die-
se nicht miteinander vergleichen. 

Warum nicht?
Nauhauser: Ein solcher Vergleich ist 
schwierig, denn die Anbieter legen in 
ein und demselben Verbraucherfall je-
weils unterschiedliche monatliche Raten, 

Zinsbindungszeiträume oder Darlehens-
summen zugrunde. Das ist erstaunlich, 
denn Ausgangslage und Zielsetzung der 
Verbraucher sind ja in jeder Beratungssi-
tuation gleich, ob sie nun zur Sparkasse, 
zur Volksbank oder zu einem freien Dar-
lehensvermittler gehen.

Gibt es bestimmte Institute oder Insti-
tutsgruppen, die bei Ihnen schon auf 
der Schwarzen Liste stehen?
Nauhauser: Eine solche Schwarze Lis-
te führen wir nicht. Allerdings fallen 
manche freien Berater dadurch auf, dass 
sie – häufi ger als Banken – Kombinati-
onsfi nanzierungen verkaufen, teilweise 
auch mit Fremdwährungsdarlehen. An-
stelle der direkten Tilgung wird dann 
ein Sparvertrag gegen lukrative Provi-
sion verkauft  mit dem Argument, dass 
dieser später die Tilgung übernimmt. 
Welche Risiken solchen Finanzierungen 
zugrunde liegen, wird aber regelmäßig 
verschwiegen.

Sind die Leute erpicht darauf, Immo-
bilien zu kaufen, um sich vor Mietstei-
gerungen oder ganz allgemein vor der 
Infl ation zu schützen?

 Das Finanz-Interview von Manfred Gburek

Niels Nauhauser

Baufi nanzierung ist unübersichtlich und teuer geworden. 
Der Effektivzins unterschiedlicher Angebote lässt sich oft 
nicht vergleichen. Was der Gesetzgeber ändern muss.

ist Referent für Finanzdienstleistungen der Ver-
braucherzentrale Baden-Württemberg. Nach 
dem Studium der Betriebswirtschaftslehre 
in Mannheim und weiterführenden Praktika, 
unter anderem bei der Unternehmensberatung 
McKinsey und der Deutschen Bank, profi lierte er 
sich als Dozent und Prüfer für die renommierte 
Frankfurt School of Finance & Management.

Niels Nauhauser

Serie

„Weg mit dem Flickenteppich“

32  Finanzen + Steuern
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Nauhauser: Die Infl ationsangst, die von 
manchen Medien zusätzlich geschürt 
wird, verunsichert die Verbraucher ziem-
lich. Es gibt sogar Anzeigen von Bauträ-
gern, die explizit mit dem Argument 
Infl ationsschutz und Sachwert für ihre 
Objekte werben. Manche Anleger sehen 
in dem Eigenheim einen gangbaren Aus-
weg und wollen so ihr Geld in Sicherheit 
bringen. 

Warum ist Angst auch in diesem Fall 
ein schlechter Ratgeber?
Nauhauser: Diese Sicherheit existiert 
nicht. Der Eigenheimerwerb ist weitaus 
riskanter als man das gemeinhin an-
nimmt. Das liegt daran, dass die Investi-
tion oft  nur mit sehr viel Fremdkapital 
möglich ist.



ante existiert keine Pfl icht zur Angabe 
eines Gesamteff ektivzinssatzes. Kunden 
kennen dann nur den Eff ektivzins des 
Vorausdarlehens und des Bauspardarle-
hens, nicht aber den der Gesamtfi nan-
zierung.

Was kritisieren Sie sonst noch an den 
Anbietern?
Nauhauser: Dass sie die für sie lukra-
tivsten Produkte verkaufen und sich 
nicht an den Bedürfnissen ihrer Kunden 
orientieren.

Gibt es Hinweise darauf, dass be-
stimmte Institute sich mit der Fristen-
transformation, also aus kurz mach 
lang, Wettbewerbsvorteile zu verschaf-
fen suchen?
Nauhauser: Uns liegen solche Hinweise 
nicht vor, und es ist auch nicht unsere 
Aufgabe, die Geschäft spolitik der Anbie-
ter zu bewerten. Die Aufsicht über Kre-
ditinstitute hat die BaFin.

Eff ektivzinsen lassen sich nicht mehr so 
vergleichen wie früher. Welche Tricks 
wenden Banken, Sparkassen und Ver-
mittler an, damit ihre Angebote beson-
ders günstig aussehen?
Nauhauser: Bauspar-Kombinations-
fi nanzierungen werden beliebter, sind 
aber mit Vorsicht zu genießen, weil die 
Gesamtkosten verschleiert werden. Bei 
Tilgung mit Lebensversicherungen oder 
Investmentfonds bestehen große Risiken, 
also ist auch hier Vorsicht angebracht. 

Welche weitere Darstellung lässt den 
Eff ektivzins künstlich niedrig erschei-
nen?
Nauhauser: Ferner unterstellen manche 
Kreditinstitute, dass das Darlehen nach 
Ablauf der Zinsbindungsfrist zu einem 
niedrigen variablen Zinssatz fortgeführt 
wird, was den Gesamteff ektivzins künst-
lich senkt. Hier sollte man also nur den 
Eff ektivzins für den Zeitraum der Zins-
bindung vergleichen.

Einer der Schwerpunkte Ihrer Tätig-
keit ist der Kampf gegen Kredithaie. 
Mit welchen Methoden arbeiten diese 
im Alltag? 

Welche Rolle spielen da die Bauspar-
kassen?
Nauhauser: Sie verkaufen Bausparver-
träge oft  auch in Kooperation mit einer 
fi nanzierenden Bank. Gern angeboten 
wird dann ein tilgungsfreies Vorausdar-
lehen der Bank, das nach einigen Jahren 
durch einen zuteilungsreifen Bauspar-
vertrag abgelöst werden soll. 

Wo liegen bei solchen Angeboten die 
Fallstricke?
Nauhauser: Diese Finanzierungsform ist 
bei den Verkäufern sehr beliebt, weil sie 
neben dem Darlehen auch noch einen 
Bausparvertrag gegen Provision vermit-
teln können und weil das einen Vergleich 
mit anderen Angeboten erschwert oder 
unmöglich macht. Denn für diese Vari-
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Nauhauser: Diese Kreditvermittler oder 
Finanzsanierer, wie sie sich selbst be-
zeichnen, sprechen insbesondere solche 
Verbraucher an, die aufgrund von nega-
tiven Schufa-Merkmalen keine Darlehen 
bekommen. Sie versprechen ihnen die 
Lösung ihrer fi nanziellen Probleme, bür-
den ihnen am Ende aber nur noch mehr 
Verpfl ichtungen auf. 

Vor welchen Angeboten muss man 
sich besonders in Acht nehmen?
Nauhauser: Es werden Verbrauchern 
unnütze Verträge verkauft , oder sie er-
halten angeblich die ersehnten Kredit-
vertragsangebote per Nachnahme zu-
gestellt. Einige zocken die Verbraucher 
auch regelrecht ab, indem sie Leistungen 
vorgaukeln, die sie nie zu erbringen 
beabsichtigen, nur um am Ende eine 
Aufwandsentschädigung für die vergeb-
lichen Mühen zu verlangen.

Wenn Sie dem Gesetzgeber eine 
Wunschliste vorlegen würden, was 
stünde da ganz oben?
Nauhauser: Die Dienstleistung Finanz-
beratung muss angemessen geregelt wer-
den. Der gesetzliche Rahmen muss so 
gefasst sein, dass Verbraucher den An-
bietern von Finanzberatung zu Recht ihr 
Vertrauen schenken können und nicht 
befürchten müssen, über den Tisch ge-
zogen zu werden. 

Was beinhaltet die Dienstleistung Fi-
nanzberatung?
Nauhauser: Mit Finanzberatung ist nicht 
nur die Geldanlageberatung gemeint, 
die derzeit im Fokus des Gesetzgebers 
steht. Der Begriff  steht sowohl für die Al-
tersvorsorge-, die Baufi nanzierungs- als 
auch die Kreditberatung im Allgemei-
nen. Hier müssen für alle einheitliche 
Regeln gelten. Es kann doch nicht sein, 
dass ein Anlageberater, der ein Wertpa-
pier über 2.000 Euro empfi ehlt, stärker 
reguliert ist als ein Immobilienverkäu-
fer oder ein Finanzierungsberater, der 
einem Kunden rät, sich bis über beide 
Ohren zu verschulden, um eine Immobi-
lie zu kaufen. Der Flickenteppich unter-
schiedlicher Verbraucherschutzniveaus 
muss beseitigt werden. |



34  Finanzen + Steuern

02 | 2011        www.immobilienwirtschaft.de

„Lage, Lage, Lage“ hieß bis zur Finanz-
krise das Entscheidungskriterium für 
eine erfolgreiche Immobilieninvestition. 
Heute darf es etwas mehr sein: „Sicher-
heit vor Rendite“, lautet die neue Devise. 
Maß aller Dinge ist die Core-Immobilie. 
Doch was heißt Core und wo sollen die 
vielen Top-Immobilien in 1a-Lage der 
fünf oder sechs deutschen Immobilien-
hochburgen herkommen? Ökonomische 
Folge eines Nachfrageüberhangs sind 
normalerweise steigende Preise. Steht die 
nächste Blase an oder agieren Investoren 
heute vorausschauender? 

Der Begriff  Core-Immobilie ent-
stammt eigentlich der Portfoliotheorie 
und bezieht sich auf das Rendite-Risi-
ko-Verhältnis. „Auf der Objektebene ist 
‚Core‘ allerdings in vielen Fällen zum Sy-
nonym für ‚auf allen Ebenen erfolgreich‘ 
geworden“, stellt BulwienGesa-Vorstand 
Andreas Schulten fest. Er formuliert als 
Core-Kriterien auf der Portfolioebene: 
Risikoloses Investmentportfolio, geringe 
Ertrags- und Ergebnisvolatilität, City-
Lage, Einkauf und Exit gemäß Marktzy-
klen und Akzeptanz von relativ niedriger 
Rendite. Auf der Objektebene nennt er 
die Faktoren risikolose Immobilie, Neu-
bau, günstiger Finanzierungsrahmen, 
nachhaltig hohe Marktmieten, Dritt-
verwendungsfähigkeit und Wertsteige-
rungspotenzial. 

Core-Objekte sind Minderheit

Gemessen an diesen Kriterien können 
lediglich 13,8 Prozent des gesamten deut-
schen von Institutionellen gehaltenen 
Immobilienvermögens in Höhe von 385 
Milliarden Euro in den Core-Lagen inves-

Umfrage an, auch 2011 Immobilienfonds 
mit Core-Immobilien den Vorzug zu ge-
ben. Im Vorjahr waren es gerade einmal 
38 Prozent. Gegenüber 2009 sank in der 
aktuellen Umfrage der Anteil der Inves-
toren, die auf das Opportunity-Segment 
setzen, von 37 auf drei Prozent. Auch 88 
Prozent der deutschen Versicherer und 
Pensionskassen wollen laut einer Um-
frage von Ernst & Young Real Estate wei-
terhin vor allem in Core-Immobilien in 
Deutschland investieren. 

Core-Immobilien bieten ein Mehr 
an Sicherheit, einen Wertverlust per 

tiert werden. Flächenmäßig umfassen 
die zwölf attraktivsten Büroteilmärkte 
mit einer Mietfl äche von 15,7 Millionen 
Quadratmeter gerade einmal 3,8 Prozent 
des gesamten deutschen Bürofl ächenbe-
stands. Zu diesem Ergebnis kommt eine 
aktuelle Studie von BulwienGesa, welche 
die deutschen Büroteilmärkte in den 
deutschen A-Städten auf ihre Qualität 
hin überprüft  hat. Top-Ergebnisse er-
zielte keiner der 67 untersuchten Stand-
orte. Die beste Note in der Core-Rang-
folge zwischen eins und fünf erhielt mit 
4,0 das Frankfurter Bankenviertel, ge-
folgt von der Hamburger Alt- und Neu-
stadt sowie den Innenstädten von Frank-
furt am Main und München mit jeweils 
einem Wert von 3,9. „Es ist zudem davon 
auszugehen, dass aufgrund der hetero-
genen Objektqualitäten Core-Objekte 
selbst in Core-Lagen nur eine Minorität 
im Bestand darstellen“, so Schulten.

Angebotsmangel bremst 

Das geringe Volumen von Core-Immo-
bilien wirkt sich auch auf dem Invest-
mentmarkt aus. Laut Jones Lang LaSalle 
(JLL) stieg der Anteil der Core-Invest-
ments seit 2006 von unter 20 auf fast 70 
Prozent. Diese Tendenz zeigt sich auch 
in einer gespaltenen Entwicklung der 
Renditen: Der Abstand zwischen den 
Renditen erst- und zweitklassiger Ge-
werbeimmobilien betrug in Deutschland 
zuletzt 72 Basispunkte und könnte sich 
bis Ende 2011 auf 81 Basispunkte erhö-
hen, so JLL. Vor Beginn der Subprime-
krise lagen die Renditen dagegen nur 47 
Basispunkte auseinander. Fast 70 Prozent 
der Institutionellen gaben in einer Inrev-

Der Cappuccino-Markt
Core-Immobilien. Investoren stürzen sich derzeit auf den Milchschaum 
der Top-Objekte in den Top-5-Städten. Doch so viel Hochwertiges gibt es 
gar nicht. Es muss sich etwas ändern. Das legt eine neue Studie nahe. 

Gabriele Bobka, Staufen
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Prozent belegt sei. Das Gebäude wurde 
zu dieser Zeit für 40 Millionen Euro sa-
niert. Dennoch schrieben die Gutachter 
der Sanierung off enbar keinen positiven 
Werteff ekt mehr zu. 

Die Einschätzung der künft igen 
Marktentwicklung, der objektspezi-
fi schen Risiken und des Entwicklungs-
potenzials einer Immobilie setzen ein 
hohes fachliches Know-how voraus und 
gleicht dennoch immer ein bisschen 
einem Blick ins Wasserglas, da sich ex-
terne Störungen und die Reaktionen der 
Marktteilnehmer nur bedingt vorausse-
hen lassen.

Abkehr vom Herdenverhalten

„Um einen weiteren Investmentschub zu 
bekommen, wäre es nötig, dass die Inves-
toren ihre Risikobereitschaft  erhöhen 
und Objekte abseits von Core und Prime 
ins Visier nehmen. Hier deutet sich ein 
zaghaft es Umdenken an“, sagt Marcus 
Lemli, Leiter Leasing & Capital Markets 
Jones Lang LaSalle (JLL) Deutschland. 

„Immobilieninvestoren sollten in 
Deutschland die Fixierung auf Core-
Immobilien aufgeben und stattdessen 
bei guten Objekten mit kürzeren Miet-
vertragslaufzeiten oder Asset-Manage-
ment-Bedarf zugreifen“, fordert auch 
Klaus Franken, CEO der Catella Pro-

Auf einen Blick

Fast 70 Prozent der institutionellen Inves- ›
toren wollen weiterhin Immobilienfonds 
mit Core-Immobilien den Vorzug geben.

Gemessen an diesen Kriterien können je- ›
doch lediglich 13,8 Prozent des gesamten 
deutschen von Institutionellen gehaltenen 
Immobilienvermögens in den Core-Lagen 
investiert werden. Flächenmäßig umfas-
sen die zwölf attraktivsten Büroteilmärkte 
gerade einmal 3,8 Prozent des gesamten 
deutschen Bürofl ächenbestands. 

Um keine neue Blase zu produzieren,  ›
müssen die Investoren umdenken und ihr 
Geld auch wieder in risikoreicheren Ob-
jekten anlegen. 

perty Group. Das laufende Jahr sei von 
einem „Cappuccino-Markt“ geprägt ge-
wesen, in dem sich alle ausschließlich 
auf den Milchschaum der Topo-Objekte 
in den Top-5-Städten mit über zehn Jah-
re laufenden Mietverträgen fokussiert 
hätten. Dies habe zu preistreibenden 
Eff ekten und zu Käufen von Immobilien 
ohne Wertsteigerungspotenzial geführt. 
Allerdings trennten sich einige Inve-
storen derzeit auch vorausschauend zu 
Höchstpreisen von ihren Core-Objekten, 
um ihrerseits gute Objekte mit Manage-
mentbedarf anzupacken und so neue 
Core-Produkte zu produzieren. 

Gefahr einer Preisblase

„Die Fokussierung auf lang laufende 
Mietverträge war gestern – nur wer auf 
managementintensivere Objekte setzt, 
wird vom neuen Mietzyklus profi tieren“, 
erläutert Dr. Henning Klöppelt, Sprecher 
der Warburg-Henderson KAG. Core-Im-
mobilien seien teurer geworden. Zudem 
würden Anleger außerhalb dieses kleinen 
Segments derzeit mit ansehnlichen Risi-
koaufschlägen belohnt. „Aufgrund der 
wirtschaft lichen Erholung halten wir die 
Zeit für reif, auf Core plus oder Value-
add-Investitionen zu setzen“, so Klöppelt. 

So habe das Unternehmen kürzlich 
für den Deutschland Fonds Plus das 
Büro- und Geschäft shaus „Oper 46“ in 
Frankfurt am Main erworben, das aktuell 
leer stehe und dadurch eine Chance für 
Wertsteigerungen biete. „Der Run auf 
Core-Immobilien birgt die Gefahr einer 
Preisblase, allerdings nicht in jedem Teil-
markt“, stellt Erik Marienfeldt, Geschäft s-
führer der HIH Hamburgische Immobi-
lienhandlung, fest. So hätten in Hamburg 
die Vervielfältiger für Core-Immobilien 
teilweise um bis zu zwei Faktoren zuge-
legt. Die Anzahl der handlungsfähigen 
Akteure sei kleiner geworden. „Wir kau-
fen inzwischen durchaus auch Objekte 
in sehr guten Lagen mit kurzen Miet-
vertragslaufzeiten, aber besseren Rendi-
techancen“, so Marienfeldt. Es ist zudem 
davon auszugehen, dass aufgrund der he-
terogenen Objektqualitä ten Core-Objekte 
selbst in Core-Lagen nur eine Minorität 
im Bestand darstellen. |

trags im ers ten Quartal 2011 begründet 
wurde. Das Bürogebäude Hollandhaus 
mit 11.200 Quadratmeter Nutzfl äche in 
Bonn wurde um 20 Prozent abgewer-
tet. Der Grund hier: Die Verlängerung 
des Mietvertrags mit dem Alleinnutzer 
Deutsche Post ab Ende 2011 sei off en. 
Auch beim Frankfurter Bürogebäude 
„Westend Gate“, das zum Vermögen des 
Degi Europa gehört, stuft en die Gutach-
ter bei einer Neubewertung Mitte 2010 
den Wert der Immobilie um rund 49 
Millionen Euro oder 20,2 Prozent des 
Verkehrswerts herab, weil es nur zu 60 

Nur den Milchschaum 
haben zu wollen, 

geht langfristig nicht. 

se verhindern sie jedoch nicht, wie die 
Beispiele einiger Off ener Immobilien-
fonds zeigen. Diese dürfen beim Ankauf 
maximal den von Sachverständigen er-
mittelten Verkehrswert bezahlen und 
galten als Hauptvertreter der Core-
Inves toren. Dennoch verlor das Objekt 
„Le Gershwin“ in Guyancourt in der 
Region Paris des Aberdeen Fonds Degi 
Global Business 15 Prozent an Wert, 
was mit dem Auslaufen eines Mietver-
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Norbert Jumpertz, Staig 

Geschlossene Immobilienfonds. 
Viele Details der Neuregelung 
sind noch ungeklärt. 

den 66 Artikeln der Richtlinie 23 mit 
Durchführungsverordnungen konkre-
tisieren“, weiß Steuerberater Johannes 
Nölke, Managing-Partner der Beratungs-
gesellschaft  optegra:hhkl. Das soll bis 
September 2011 erledigt sein. 

Ziel: Stabilisierung 

Ziel der Richtlinie ist die Stabilisierung 
des europäischen Finanzsystems. Des-
halb sollen die Manager alternativer In-
vestmentfonds (AIFM) EU-weit kontrol-
liert werden. Doch wer ist laut Richtlinie 
„Manager“? Wegen der in Deutschland 
bei Geschlossenen Fonds üblichen Kom-
manditgesellschaft skonstruktion ist zu 
klären: Ist etwa der Komplementär, der 
geschäft sführende Kommanditist, der 
mit der Geschäft sbesorgung Beauft ragte, 
der Portfoliomanager oder der Fondsini-
tiator als Manager einzustufen?   

Die deutsche Immobilienbranche 
kritisierte von Anfang an, dass der Gel-
tungsbereich der Richtlinie zu weit ge-
steckt wurde. In „einen Regulierungs-
topf “ wurden so verschiedenartige 
Investmentvehikel wie Hedge-, Off ene 
Immobilien-, Spezial- und Infrastruk-
turfonds sowie Geschlossene Fonds ge-
steckt. Geschlossene Beteiligungen sind 
ein vor allem für deutsche Privatanleger 
konzipiertes Anlageprodukt, das „nicht 
europäisch, sondern auf nationaler Ebe-
ne reguliert werden sollte“, betont Eric 
Romba, Hauptgeschäft sführer des VGF 
Verband Geschlossene Fonds. 

Wenige Wochen vor Weihnachten pas-
sierte die AIFM-Richtlinie – für viele 
überraschend – das EU-Parlament. Da-
durch wurde die Tür geöff net, dass das 
Regelwerk Anfang 2011 in Kraft  treten 
konnte. „Das war überraschend, denn 
die EU-Kommission wurde von Interes-
senorganisationen – auch der deutschen 
Immobilienwirtschaft  – mit einer Flut 
von – fast 2.000 (!) – Änderungsvor-
schlägen überschüttet“, sagt Fondsexper-
tin Beatrix Boutonnet.

Die EU-Staaten müssen die Direktive 
binnen zwei Jahren in nationales Recht 
übertragen. „Ferner muss die neue EU-
Wertpapieraufsichtsbehörde ESMA von 

Auf einen Blick

› Die AIFM-Richtlinie trat Anfang 2011 
in Kraft, binnen zwei Jahren ist sie in 
deutsches Recht umzusetzen.

› Fast alle Geschlossenen (Immobilien-)
Fonds fallen unter die Richtlinie: der VGF 
– Verband Geschlossener Fonds befür-
wortet das Regelwerk, der ZIA Zentraler 
Immo bilien Ausschuss hat Vorbehalte. 

› Bei Offenen Immobilienfonds könnten 
geplante deutsche Regelungen im Wider-
spruch zur Brüsseler Direktive stehen.

› Große Emittenten werden die Kosten für 
die Vorgaben der Richtlinie leichter schul-
tern. Ein EU-Pass nutzt dem Auslandsver-
trieb Geschlossener Fonds wenig.  

AIFM-Richtlinie. Die EU-weite Regulierung wird das Segment 
der Geschlossenen Immobilienfonds stark verändern. Über die 
Folgen ist man sich indes noch uneins.        

Ein erster Schritt – 
doch viele Fragen bleiben
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Mit dieser Ansicht konnte sich der VGF 
nicht durchsetzen. „95 Prozent der Ge-
schlossenen Fonds werden unter die 
Richtlinie fallen“, sagt Romba. Es gibt 
zwei Schwellenwerte, die entscheidend 
dafür sind, ob die Richtlinie Anwendung 
fi ndet: 100 Millionen Euro bei fremdfi -
nanzierten Fonds – dem typischen Mo-
dell für Geschlossene Immobilienfonds 
–, 500 Millionen Euro bei Eigenkapi-
talfonds. Romba ist überzeugt, dass die 
Branche „keine Hintertürchen suchen 
wird, um die Richtlinie zu umgehen“. 

ZIA: Verhaltenes Resümee

Beim ZIA – Zentraler Immobilien Aus-
schuss und beim Bundesverband für 
Alternative Investments (BAI) fällt das 
Urteil verhaltener aus. „Die Richtlinie 
lässt in manchen Passagen zu viel In-
terpretationsspielraum“, kritisiert ZIA-
Geschäft sführerin Tanja Wiebe. Beispiel 
Anwendungsbereich: Es sei unklar, ob 
Real Estate Investment Trusts (REITS) 
und Immobilienaktiengesellschaft en un-
ter die Richtlinie fallen. Allerdings habe 
das Bundesfi nanzministerium, so Wiebe 
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leisten muss“, kontert Romba. Ungeach-
tet dessen sind einige Akteure – darunter 
Hannover Leasing und REAL I.S. – be-
reits dabei, sich auf das AIFM-Zeitalter 
einzustellen.   

„Die Richtlinie dürft e großen Emis-
sionshäusern Wettbewerbsvorteile ver-
schaff en“, mutmaßt der Branchenkenner 
Nölke. Denn der durch die Regulierung 
verursachte Kostenanstieg wird die Ren-
tabilitätsschwelle Geschlossener Fonds 
weiter nach oben drücken. Daher er-
wartet er, dass ein Trend zu größeren 
Fondsvolumina einsetzt, damit die Be-
lastungen nicht so stark ins Gewicht 
fallen. Eine Fusionswelle auf dem Sektor 
der Geschlossenen Fonds dürft e jedoch 
nicht ausgelöst werden.   

Die Akzeptanzfrage 

Darüber hinaus gibt es Chancen, dass 
das bislang speziell für den Retail-Kun-
den in Deutschland konzipierte Produkt 
„Geschlossener Immobilienfonds“ in Eu-
ropa auf mehr Akzeptanz stößt. Fonds-
berater Nölke ist weniger optimistisch: 
„Der Geschlossene Immobilienfonds ist 
ein spezifi sch deutsches Anlageprodukt, 
das nur wegen einer Vertriebserlaubnis 
und höheren Transparenzstandards – 
zum Beispiel bei der Bewertung – dort 
kaum automatisch mehr Akzeptanz 
fi nden dürft e.“ Laut Michael Kohl, Ge-
schäft sführer der CFB Commerz Real 
Fonds Beteiligungsgesellschaft , ist die 
Vertriebsfreiheit für Fondsprodukte oh-
nehin auf institutionelle Investoren be-
schränkt.

Geschlossene Immobilienfonds, die 
vor der Umsetzung der Richtlinie in na-
tionales Recht aufgelegt wurden, genie-
ßen Bestandsschutz. Doch Romba kann 
sich vorstellen, dass viele Fonds sich so-
gar nachträglich freiwillig um das „EU-
Gütesiegel“ bemühen. 

weiter, signalisiert, dass Immobilienakti-
engesellschaft en (ImmoAG) und REITS 
nicht von der Richtlinie erfasst werden 
sollen.  

Der BAI pocht ebenfalls auf eine 
Lösung. „REITS und ImmoAG sind 
bewährte Anlagevehikel, die weder die 
Immobilienblase in den USA platzen 
ließen noch die Finanzmarktkrise verur-
sacht haben“, sagt Frank Dornseifer, Ge-
schäft sführer Recht und Policy des BAI. 
Er hält das Herausstellen der Eigenart 
von REITS und ImmoAG für den besten 
Weg, damit sie aus dem AIFM-Katalog 
gestrichen werden.      

Off ene Immobilienfonds fallen da-
gegen auf jeden Fall unter die Richtlinie. 
Der Bundesverband Investment und As-
set-Management (BVI) hält das für nicht 
weiter tragisch. „Alles, was da kommt, ist 
für unsere Mitglieder zum größten Teil 
längst geübte Praxis“, heißt es dort. Mehr 
zu beißen hat die Branche da schon an 
den Änderungen, die das „Gesetz zur 
Stärkung des Anlegerschutzes und der 
Verbesserung der Funktionsfähigkeit des 
Kapitalmarkts“ für das Management der 
Anteilsrücknahme mit sich bringen wird. 

Dornseifer sieht Überschneidungen zwi-
schen den aktuellen deutschen Regu-
lierungsbestrebungen und der AIFM-
Richtlinie. Beispiel: Liquiditäts- und 
Risikomanagement – die Achillesferse 
vieler Off ener Immobilienfonds. „Aus 
der Richtlinie lässt sich ableiten, dass 
stärker zwischen privaten und institutio-
nellen Anlegern zu diff erenzieren ist“, 
erklärt Dornseifer. Das würde wohl auf 
getrennte Anteilsklassen für beide Anle-
gergruppen hinauslaufen. 

Bei Geschlossenen Immobilienfonds 
wurde dem Liquiditäts- und Risiko-
management bislang wenig Beachtung 
geschenkt. „Wenn sie Währungskredite 
zur Finanzierung einsetzten, wurde die 
Wechselkursentwicklung mitverfolgt. 
Doch systematisch alle Risiken eines 
Fondsinvestments zu erfassen, zu bewer-
ten und permanent zu überwachen – wie 
es die AIFM-Richtlinie fordert –, das ist 
für die Mehrzahl der Branchen-Player 
Neuland“, so Nölke. 

Der Verband VGF gibt sich gelas-
sener: „Es wäre falsch, in Aktionismus 
zu verfallen, bevor feststeht, was ein Li-
quiditäts- und Risikomanagementsystem |
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Der Hauptgeschäftsführer des Verbands 
Geschlossene Fonds über die anstehenden 
Regulierungen in diesem Segment und die 
Schnittmenge mit der AIFM-Richtlinie. Bislang 
ist die Brüsseler Direktive mit den deutschen 
Gesetzgebungsvorhaben noch nicht kongruent.    

Herr Romba, neben der AIFM-Richtli-
nie werden in Deutschland gerade ver-
schiedene Gesetzesentwürfe zu diesem 
Th ema beraten. 
Romba: Aus dem Entwurf für das Gesetz 
zur „Stärkung  des Anlegerschutzes und 
Verbesserung der Funktionsfähigkeit des 
Kapitalmarkts“ wurde die uns betref-
fende Gesetzes initiative „Geschlossene 
Fonds“ herausgelöst. 

Ist diese eine tragfähige Basis? Gibt 
es Berührungspunkte mit der AIFM-
Richtlinie?
Romba: Die Gesetzesinitiative „Ge-
schlossene Fonds“ wäre für die Umset-
zung der AIFM-Richtlinie eine durchaus 
geeignete Basis. Die Brüsseler Direktive 
zielt auf das Fondsmanagement, dem 
deutschen Gesetzgeber geht es um den 
Fondsvertrieb. Das müsste zusammen-
geführt werden.

Wurde der Geltungsbereich der Richt-
linie zu weit gesteckt?
Romba: Ja, denn Investments in Ge-
schlossene Beteiligungen sind langfristig 
ausgerichtet. Nach dem Erwerb des In-
vestitionsobjekts – etwa einer Immobilie 
– fi nden meist keine Portfolioumschich-
tungen mehr statt. 

Können Geschlossene Fonds das eu-
ropäische Finanzsystem denn wirklich 
gefährden?  
Romba: Anders als etwa Hedgefonds 
können Geschlossene Fonds das Finanz-
system nie gefährden – mit oder ohne 
Regulierung. Ein Hedgefonds spekuliert, 
ein Geschlossener Fonds tut das Gegen-
teil – er verwaltet.

Die Gesetzesinitiative „Geschlosse-
ne Fonds“ sieht vor, dass die BaFin 
künft ig die Fondsprospekte materiell 
prüft .    

Romba: Die BaFin muss die Angaben des 
Initiators – etwa über die Finanzierung 
einer Immobilie – in einer Kohärenzprü-
fung auf Schlüssigkeit abklopfen. 

Die deutschen Anlegerschützer halten 
davon allerdings nicht sehr viel.   
Romba: Dazu ist sie personell und vom 
Know-how in der Lage. Trotzdem wäre 

„Uns wäre es lieber, die Gutachten der Wirtschaftsprüfer öffentlich 
zu machen. Das wäre weitgehender gewesen.“

es uns lieber, die Gutachten der Wirt-
schaft sprüfer (IDW S 4-Gutachten) öf-
fentlich zu machen. 

Fallen nicht auch wichtige Vorschrift en 
erheblich milder aus als befürchtet?    
Romba: Banken, auch Rechtsanwälte, 
Notare und Wirtschaft sprüfer können 
Vermögenswerte verwahren. Das er-
möglicht die kostengünstige Nutzung 
bewährter Strukturen. 

Die Gesetzesvorhaben sollen Geschlos-
sene Immobilienfonds auch aus der 

Schmuddelecke „Grauer Ka-
pitalmarkt“ herausziehen.   
Romba: Die seriösen Player 
der Branche – und das ist die 
überwältigende Mehrheit – 
wünschen sich sehnlich wirk-
same Barrieren gegen Schar-
latane. 

Besteht nicht die Gefahr, dass „Schwar-
ze Schafe“ trotzdem Schlupfl öcher fi n-
den, und sich …?  
Romba: … sogar mit staatlicher Legi-
timation Marktzutritt verschaff en. Das 
kann man nicht völlig ausschließen. 
Doch da wird ein recht brauchbares Re-
gelwerk konzipiert. |

„Die Gesetzesinitiative ‚Geschlossene Fonds‘ 
wäre für die Umsetzung der AIFM-Richtlinie 
eine durchaus geeignete Basis. Die Brüsseler 
Direktive zielt auf das Fondsmanagement, dem 
deutschen Gesetzgeber geht es um den Fonds-
vertrieb. Das müsste zusammengeführt werden.“ 

„Es gibt keine perfekten Lösungen“
Interview mit

Eric Romba

Norbert Jumpertz, Staig 



Rund um die Uhr geöffnet: 
ERP-Messe für Einsteiger und 
Professionals
Unternehmen auf der Suche nach passender ERP-Software 
oder -Softwareanbietern können auf der Online-Messe erp-expo.de 
schnell und bequem  recherchieren und Produkte vergleichen. 

Unter dem Motto „Messe to Go“ präsen-
tiert erp-expo.de, die Online-Messe für 
Enterprise-Resource-Planning, rund um 
die Uhr kostenlos Softwareanbieter, Pro-
duktinfos und Fachwissen. Zeitraubende 
Messe besuche und aufwändiges recher-
chieren nach Anbietern, Marktstudien 
und Know-how sind passe. Einfach im In-
ternet unter www.erp-expo.de einloggen: 
Schnell und übersichtlich bietet die 
 „Messe zum Mitnehmen“ per Mausklick 
relevante Software- oder Produktinfor-
mationen, den richtigen Gesprächspart-
ner und vieles mehr. Und während 
traditionelle Messen an feste Veranstal-
tungstermine und Öffnungszeiten gebun-
den sind, ist die virtuelle Messe 24 
Stunden 7 Tage die Woche kostenlos für 
Fachbesucher geöffnet. 

Virtuelle Messehallen
Einen ersten Überblick bietet die Cluste-
rung in die virtuellen Messehallen: 
�  ERP,
�  Add-on,
�  Mittelstand, 
�  Branchenlösungen. 

Software- und Produktübersichten, White 
Papers, Case Studies etc. fi ndet der Besu-
cher an den Messeständen der Aussteller. 
Für persönliche Kontakte und detaillierte 
Anfragen steht eine Kontaktbox zur Ver-
fügung. Während des Messebesuchs un-
terstützt ein Navigator die Fachbesucher 
beim Finden geeigneter Partner. Gezielt 
kann nach Produktgruppen, Funktions-
bausteinen oder der Branchenausrich-
tung selektiert werden. 

Besonderen Mehrwert bieten die re-
daktionellen Inhalte. Eine Fachredaktion 
informiert über aktuelle Marktentwick-
lungen, liefert Entscheider- und Basiswis-
sen sowie Specials zu Trendthemen. 

Bereits seit 5 Jahren bewährt sich das 
Konzept der ERP-Messe im Internet. Über 
20.000 Fachbesucher konnte die Online-
Messe seit ihrem Start verzeichnen. Die 
ständig steigenden Besucherzahlen be-
legen, dass sich Unternehmen zu anste-

Die ersten 100 neuen 
Besucher der eLearning-
expo.de erhalten als 
persönliches 
Begrüßungsge-
schenk einen 
exklusiven USB-
Kugelschreiber.

Einfach unter 
www.erp-expo.de/vip an-
melden, den Gutschein-Code 
im-VIP eingeben und auf der 
Online-Messe umsehen. 

Der Kugelschreiber mit inte-
griertem USB-Stick (2 GB) geht 
Ihnen automatisch per Post zu. 

LESERAKTION
henden Investitionen online informieren 
um über die aktuellen Marktentwick-
lungen und Angebote im ERP-Markt auf 
dem Laufenden zu sein.

Kombination aus Software und 
Fachwissen
Betreiber und Veranstalter der erp-expo.de 
ist die Haufe-Lexware GmbH & Co. KG, 
Niederlassung Würzburg. „Dem Fachbe-
sucher neben der virtuellen Ausstellung 
nutzwertige Information zur Verfügung 
zu stellen – betreut von einer Fachre-
daktion – dieses Konzept ist im Bereich 
Business-Software Premium-Klasse. Wir 
kombinieren langjährige Erfahrung in 
den Märkten mit dem Modell der virtu-
ellen Messen.“ informiert Silke Brühl, 
verantwortlich für die Online-Messen der 
Haufe Mediengruppe.

Mit acquisa-crm-expo.de startete im 
März 2002 die erste Online-Messen der 
Mediengruppe. Über 31.000 Besucher 
konnte die Messeplattform für Custo-
mer Relationship Management (CRM) 
bis heute verzeichnen. Mitte 2002 folgte 
eLearning-expo.de. Zum Thema Enter-
prise Resource Planning (ERP) wurde 
2005 die erp-expo.de eröffnet. 
 www.erp-expo.de

Sie möchten Aussteller werden?

Ausführliche Informationen fi nden Sie unter 
www.erp-expo.de/onlinewerbung
Oder fordern Sie unsere Messe-Infos an unter 
onlinewerbung@haufe.de

,

Exklusiv für Leser der 
immobilienwirtschaft!
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ausschüsse für Grundstückswerte (www.
gag.niedersachsen.de) das Preisniveau 
für die eigene Immobilie abschätzen.    

Der Wert des Grundstücks kann auch 
anhand eines innerhalb eines Jahres vor 
oder nach Erbfall oder Schenkung auf 
dem freien Grundstücksmarkt erzielten 
Kaufpreises nachgewiesen werden. 

Auch ein außerhalb dieser Frist er-
zielter Kaufpreis kann als Nachweis für 
einen niedrigeren Grundstückswert 
herangezogen werden, wenn durch ein 
Gutachten des örtlichen Gutachteraus-
schusses nachgewiesen werden kann, 
dass die wesentlichen wertbildenden 
Verhältnisse (Bodenrichtwerte, Woh-
nungsmieten) im Vergleich zum Zeit-
punkt des Erbes oder der Schenkung 
unverändert geblieben sind. Immobili-
enverkäufe unter Zeitdruck, aus einer 
fi nanziellen Notlage heraus oder so-
gar im Zwangsversteigerungsverfahren 
sieht der Fiskus jedoch als ungeeignet 
für einen Verkehrswertnachweis an. Hat 
die Finanzverwaltung zunächst einen 
Grundbesitzwert festgestellt und wird 
das Grundstück danach bei gleich geblie-
benen Verhältnissen zu einem weit nied-
rigeren Preis verkauft , können betroff ene 
Steuerzahler eine nachträgliche Berück-
sichtigung des niedrigeren Verkehrswerts 
verlangen. Das Finanzamt muss dann 
sogar einen bereits bestandskräft igen Be-
scheid über die Höhe des maßgeblichen 
Grundbesitzwerts anpassen (Urteil des 
Finanzgerichts Berlin-Brandenburg vom 
24.3.2010 – 3 K 3258/06 B). |

Für die Berechnung der Erbschaft - oder 
Schenkungsteuer bei selbst genutzten 
Immobilien greift  das Finanzamt auf 
Marktdaten aus Kaufverträgen vergleich-
barer Objekte zurück, die Gutachteraus-
schüsse der Kommunen und Landkreise 
erheben. Fehlen Vergleichsdaten, muss 
das Finanzamt den Sachwert ermitteln. 

Sonderfaktoren als Problem

Die Finanzbeamten rechnen mit Pau-
schalwerten. Oft  bleiben dabei Sonder-
faktoren wie ein bestehender Instandhal-
tungsstau oder ein besonderer Zuschnitt 
der Immobilie unberücksichtigt. Fühlt 
sich der Erbe durch einen zu hohen Wert 

benachteiligt, hat er das Recht, einen ei-
genen Gutachter zu beauft ragen. Diesen 
muss er aber selbst bezahlen.       

Die Finanzbeamten müssen aller-
dings nur Gutachten aus der Feder des 
örtlichen Gutachterausschusses der 
Kommune oder eines Sachverständigen 
für die Immobilienbewertung akzeptie-
ren. Gutachten des örtlichen Gutachter-
ausschusses billigt der Bundesfi nanzhof 
einen besonderen Beweiswert zu. Eine 
öff entliche Bestellung bzw. Vereidigung 
oder eine Zertifi zierung des Immobilien-
gutachters sind keine Voraussetzungen 
für die Eignung des Sachverständigen. 

In Niedersachsen kann man etwa 
über das Internet-Portal der Gutachter-

Wird ein Grundstück billiger verkauft als im Grund besitzwert 
festgestellt, kann eine nachträgliche Berück sichtigung des 
neuen Verkehrswerts verlangt werden.

Von den Finanzgerichten
Streit um den Immobilienwert

Michael Schreiber, Oberweser
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Lässt sich eine Immobilie nur verschenken, gibt es wenigstens steuerliche Vorteile.



Veräußerungserlös beim Verkauf 
einer Schrott-Immobilie
Wird eine privat gehaltene vermietete Immo-
bilie innerhalb von zehn Jahren nach Bau oder 
Kauf veräußert, verlangt das Finanzamt Steuern 
auf den Verkaufsgewinn. Steuererhöhend sind 
dabei nicht nur die bislang in Anspruch ge-
nommenen Abschreibungsbeträge anzusetzen, 
sondern auch der wirtschaftliche Vorteil eines 
mit der Bank vereinbarten Schuldenerlasses. 
Das hat das Hessische Finanzgericht mit Urteil 
vom 3. Mai 2010 (Az. 3K 299/10) entschieden. 
Im Urteilsfall hatte ein Steuerzahler eine ver-
mietete Eigentumswohnung gekauft und den 
Kaufpreis voll fi nanziert. Der Verkäufer konnte 
eine vertraglich zugesicherte Renovierung der 
Wohnung nicht einhalten und ging in Insolvenz. 
Der Investor schloss daraufhin mit der Bank 
eine Rückabwicklungsvereinbarung, wonach 
die Bank die Hälfte des Darlehensbetrags er-
ließ. Nach dem Verkauf der Wohnung stritt der 
Anleger mit seinem Finanzamt um die Ermitt-
lung des steuerpfl ichtigen Gewinns. Nach An-
sicht der Richter muss auch der Schulderlass 
steuerlich berücksichtigt werden, weil der Ei-
gentümer die Wohnung an eine Konzerntochter 
der fi nanzierenden Bank verkauft hatte, die ei-
gens zur Rückabwicklung gescheiterter Immobi-
liengeschäfte und Darlehensverträge gegründet 
worden war. Dass der Schulderlass bereits zwei 
Jahre vor dem eigentlichen Wohnungsverkauf 
ausgesprochen wurde, spielte bei der Ermitt-
lung des steuerpfl ichtigen Gewinns keine Rolle. 

Absicht Einkünfte zu erzielen bei 
Vermietung von Gewerbeobjekten 
Anleger, die Verluste aus der Vermietung und 
Verpachtung von Grundbesitz steuerlich ver-
werten wollen, müssen nach den steuerlichen 
Bestimmungen dem Finanzamt nachweisen, 
dass sie auf Dauer einen Einnahmeüberschuss 
erzielen werden. Wohnungsvermieter haben 
dabei im Regelfall bessere Karten – der Fiskus 
geht bei einer auf Dauer angelegten Vermie-
tungstätigkeit automatisch davon aus, dass 
der Anleger beabsichtigt, schwarze Zahlen zu 
erwirtschaften (BFH, Urteil vom 30.9.1997 – IX 
R 80/94). Diese Grundsätze gelten nach einem 
aktuellen BFH-Urteil vom 20. Juli 2010 (Az. IX R 
49/09) allerdings nicht für die Vermietung von 
Gewerbeobjekten. Hier muss der Anleger im 
Einzelfall konkret nachweisen, dass auf lange 
Sicht ein Überschuss der Einnahmen über die 
Werbungskosten angestrebt wird. Den Anleger 
trifft dabei die objektive Beweislast. |

Weitere Finanzgerichtsurteile 
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Unsere Experten haben rechtssichere Dokumente für 
Sie zusammengestellt und erläutert. So vermeiden Sie
Haftungsfallen und optimieren Arbeitsabläufe.

Formulare für alle wichtigen Anlässe: Eigentümerversamm-
lung, Eigentümerwechsel, Betriebskostenabrechnung,
Rechnungsprüfung, Mahnwesen, Auftragserteilung u.v.m.

Rechtssichere Beschlussformulierungen

In Zusammenarbeit mit dem Verband der Immobilien-
verwalter Bayern e.V. (VDIV)

Auf CD-ROM:
Musterbriefe, Formulare, Checklisten, Verträge, Beschlüsse
und Gesetze

Mustermappe Immobilienverwaltung
Buch mit CD-ROM | 214 Seiten
Bestell-Nr. E06425
ISBN 978-3-448-09821-1
nur € 34,80

Jetzt bestellen! 
www.haufe.de/bestellung
oder in Ihrer Buchhandlung
Tel. 0180-50 50 440; 0,14 €/Min. aus dem deutschen Festnetz;
max. 0,42 €/Min. mobil. Ein Service von dtms.

„Mit den Formularen aus diesem Buch sparen wir
bei unserer täglichen Arbeit viel Zeit und damit
auch Geld. Das Werk ist wirklich gelungen.“ 
Martin Kilb, Geschäftsführer der Foncia LuP GmbH 
Immobilienverwaltung, Niederlassung Frankfurt 

Alle wichtigen Vordrucke
gleich zur Hand
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8. bis 11. März 2011, Palais des Festivals 
Cannes, France: Die Mipim-Veranstalter 
rufen erneut zum globalen Fachaus-
tausch der Immobilienwelt in Cannes. 
Nach dem Tiefpunkt der Branche bis ins 
Jahr 2009 hinein und einem Verharren 
auf niedrigem Niveau 2010 rechnen die 
meisten Marktteilnehmer wieder mit 
leichtem Aufwind. Die Mipim ist dafür 
ein erstes Barometer im neuen Jahr. Städ-
te und Regionen, Architekten, Banken, 
Hotelketten, Sachverständige, Planer, 
Rechtsanwälte und weitere Dienstleister 
aus der Immobilienbranche präsentieren 
sich aufs Neue auf einer Fläche von über 
20.000 Quadratmetern. Das Fachbesu-
cherpublikum aus dem In- und Ausland 
soll 2011 wieder mehr strömen, verläss-
liche Zahlen zur Nachfragesituation gibt 
der Veranstalter traditionell erst knapp 
vor Veranstaltungsbeginn bekannt.

Wieder mehr Teilnehmer?

Traut man der Stimmung, sollte sich die 
Anzahl der Besucher und Aussteller im 
Vergleich zum Vorjahr wieder deutlich 
erhöhen. 2010 waren nach offi  zieller 
Zählung der Veranstalter genau 17.306 
Teilnehmer auf dem globalen Markt-
platz auf der Croisette dabei, Endver-
braucher und Investoren zählten 3.966 
Personen. Über 1.700 Firmen waren mit 
einem eigenen Stand oder im Verbund 
als Aussteller aktiv. 81 Teilnehmerländer 
zeugten von internationalem Austausch. 
Nach dem Zahlen- und Stimmungstief 
zuvor ein Zeichen von Stabilität.

„Diese Immobilienfachmessen, wie 
auch die ExpoReal, tragen zur Entwick-
lung und Evolution des internationalen 

Köln kommt nicht
Mipim 2011. Mit der Immobilienwirtschaft geht es bergauf. Wie gut die 
Stimmung nach der Krise wieder ist, wird sich auf der Messe in Cannes zeigen. 
Dort werden einige langjährige Teilnehmer jedoch fehlen. Eine Vorschau.

Immobilienmarkts und zur Gestaltung 
des internationalen Netzwerks zwischen 
Projektanbietern und Investoren bei“, 
meint der neue Mipim-Direktor Filippo 
Rean (siehe Interview). Der Immobilien-
fachmann will den Teilnehmern im 
März ganz genau den Puls fühlen und 
so die Voraussetzungen für optima-
le Kundenzufriedenheit rund um das 
Messe geschehen ermöglichen. Denn der 
Service gedanke steht bei Rean nach sei-
nen Worten obenan.

Wenngleich das Konzept der Mi-
pim stets dasselbe geblieben ist, so hat 
sich die Messe auch immer den Mark-
tentwicklungen angepasst. Das Ak-
tivprogramm für die Regional- und 
Städtevertreter wurde 2010 noch wei-
ter ausgebaut. Der Trend zu kostenspa-

Auf einen Blick

Da die Stimmung in der Branche wieder  ›
positiver ist, wird auch auf der diesjäh-
rigen Mipim mit mehr Teilnehmern und 
Besuchern gerechnet als zuletzt.  

Dennoch werden auch langjährige Teil- ›
nehmer fehlen, zum Beispiel die Stadt 
Köln, die sich die Kosten für den Mes-
seauftritt in diesem Jahr spart.

Der neue Direktor der Messe, Filippo Rean,  ›
will den Servicecharakter der Mipim mehr 
betonen.

Hans-Jörg Werth, Scheeßel
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Wird es in diesem Jahr wieder etwas sonnigere Stimmung über Cannes geben?

renden Gemeinschaft sständen ermögli-
cht manchen Städten erst die Teilnahme. 
2011 werden trotzdem langjährige Teil-
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nehmer wie beispielsweise Köln fehlen. 
Die Stadt hatte bereits frühzeitig ihren 
Mipim-Auft ritt wegen tiefroter Zahlen 
abgesagt. Auch Bonn als Juniorpartner 
auf dem Köln-Stand muss nun überle-
gen, wie es weitergeht. Ähnlich rot sind 
auch die Zahlen der Ruhrgebiets-Städte, 
die sich bislang den Metropole-Ruhr-
Stand teilten. Lediglich Düsseldorf will 
mit eigenem Stand weiter Flagge zeigen. 
Zusammen mit etwa 25 Partnern aus der 
Immobilienwirtschaft  präsentiert sich die 
Landeshauptstadt München. Gelebt wird 
das Prinzip der Partnerstände auch unter 
dem gemeinsamen Hamburg-Dach. 

Viele Entscheider an einem Ort

„Der Vorteil des Formats Mipim ist, dass 
man innerhalb von drei Tagen 40 Ge-
spräche mit hochrangigen Entscheidern 
fü hren kann”, sind Wirtschaft sförderer 
von der Messe weiter überzeugt. In Zeiten 
komplexer Marktentwicklungen bedarf 
es noch mehr intensiven Netzwerkens, 
hieß es 2010 von vielen Teilnehmern. 
Vor allem die Qualität der Gespräche be-
geisterte zuletzt das Fachpublikum. Das 
soll sich 2011 verstetigen.

Zur Kostenfrage hat man bei der 
Mipim klare Vorstellungen: „Wir bie-
ten ein viertägiges, globales Angebot zu 
einem Einheitspreis an, der eine große 
Anzahl an Dienstleistungen beinhaltet. 
Im Vergleich zu vielen Konferenzta-
gungen für Investoren, die pro Tag im 
Durchschnitt 1.000 Euro kosten, ist un-
ser Angebot für Immobilieninvestoren 
und -fachleute viel attraktiver“, heißt es 
von den Verantwortlichen.

„Es geht bergauf “, fasst Andreas 
Mattner, Präsident des ZIA Zentraler 
Immobilien Ausschuss, die Stimmung 
im Geschäft sjahr 2010 zusammen. Die 
deutsche Immobilienwirtschaft  rechne 
wieder mit steigenden Umsätzen, auch 
die Erwartungen im Personalbereich 
seien optimistisch. Positive Signale also. 
Inwieweit dies nachhaltig wirkt, wird der 
Mipim-Stimmungstest zeigen. |

Der Italiener Filippo Rean ist neuer 
Direktor der Messen Mipim und Mipim 
Asia und will vor allem den Service-
charakter der Messen betonen. 

Die Mipim geht ins 21. Jahr. Wie beurteilen Sie ihren Stellenwert?
Rean: Die Mipim hat sich über diesen langen Zeitraum heute als ein Muss 
etabliert. Mein Hauptziel ist es, die Messe weiter als den besten Ort zu prä-
sentieren, um dauerhaft e Geschäft skontakte aufzubauen und erfolgreich 
auszubauen. 

Es heißt, „neue Besen kehren gut“. Wie ist Ihr Konzept, haben Sie neue 
Ideen zur Weiterentwicklung der Messe?
Rean: Die Akteure der Immobilienwirtschaft  sind sehr vielfältig und jeder 
von ihnen hat andere Erwartungen. Beabsichtigt ist deshalb, Marktinhalte 
fokussiert auf die jeweiligen Bedürfnisse anzubieten. Auch etablierte Ni-
schen sollen nicht zu kurz kommen. 

Die Mipim ist ein Barometer für das Wohl oder Wehe der Branche. Wie 
beurteilen Sie die aktuelle Stimmung?
Rean: Die beiden Worte, die ich von Kunden am meisten höre, sind Stabili-
sierung und Realismus. Die schlimmsten Momente der Finanzkrise liegen 
hinter uns, die Situation ist heute wieder stabiler, und Unternehmen wol-
len wieder mehr Neugeschäft  – allerdings bleiben sie vorsichtig. 

Was ist mit den Mipim Horizons?
Rean: Mipim Horizons wurden den schnell wachsenden Regionen wie 
Lateinamerika, der Türkei oder Afrika gewidmet. Der wirtschaft liche Ab-
schwung hat einiges verändert, Länder wie Brasilien und China sind nun 
klar als neue wirtschaft liche und auch politische Macht anerkannt. Mehre-
re Konferenzen zu Gebieten wie der Türkei, Südafrika, Brasilien und dem 
Nahen Osten werden stattfi nden. Wenn wir über neue Horizonte für die 
Mipim sprechen, denke ich, dass diese nicht nur geografi sch, sondern auch 
mit der Suche nach ausbaufähigen Nischen zu tun haben.

Letztes Jahr ist die Anzahl der Teilnehmer noch auf eher niedrigem Le-
vel verharrt. Wollen Sie etwas in der Organisation oder bei den Preisen 
ändern?
Rean: Wir fahren in diesem Jahr eine Preispolitik, die niedrigere Preise 
bedeutet für frühzeitige Anmeldungen. Das ist sehr gut bei einer großen 
Anzahl unserer Kunden angekommen. Im Hinblick auf die Organisation 
gilt, dass wir einen besonderen Schwerpunkt auf Content in allen unseren 
Veranstaltungen legen. 

Interview

Filippo Rean

Frischer Wind auf der Mipim?
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Knappes Bauland limitiert derzeit den 
Neubaumarkt. Andererseits steigt die 
Nachfrage nach Immobilien insbesonde-
re in guten städtischen Lagen an. Neue 
Strategien sind also gefragt. Die Rolle 
öff entlicher Grundstü cke bei der Akqui-
se privater Investoren fü r Städte wurde 
in einer neuen Studie des Urban Land 
Institute (ULI) Europe untersucht. Ein 
Ergebnis: Städte verschwenden häufi g 
das Potenzial, das ihr Grundbesitz bietet. 
„Öff entliche Grundstü cke sind eine po-
tenziell nicht ausreichend genutzte Res-
source, insbesondere in Zeiten knapper 
Staatsfi nanzen“, so ULI-Europe-Vorsit-
zender Alexander Otto.

Auf einem internationalen Städte-
kongress in München Ende vergangenen 
Jahres diskutierten rund 600 Stadtvertre-
ter auf Einladung der Stift ung „Leben-

Städte ringen um private Investo ren 
Entwicklung. Öffentliche Grundstücke könnten viel besser genutzt werden – 
vor allem in Zeiten knapper Staatsfi nanzen. Zu diesem Ergebnis kommt eine 
neue Studie des Urban Land Institute (ULI). 

komplette Stadtviertel von namhaft en 
Architekten aus dem Boden gestampft  
werden, plagt sich das alte Europa mit 
dem Bestand: Ihn umzubauen und zu 
erneuern ist die Herausforderung, die 
Öff nung der Stadt zum Wasser mitunter 
die Lösung.

Dass der kreative Umgang mit lange 
vernachlässigten Brachfl ächen zu be-
achtlichen Erfolgen führen kann, zeigen 
verschiedene Projekte in Deutschland. 
Längst präsentiert sich der Rheinauha-
fen, einst „nur“ ein Warenumschlagplatz, 
als lebendiges Stadtquartier. Vor allem 
kreative Freiberufl er fühlen sich in dieser 
neuen Lebens- und Arbeitswelt sichtlich 
wohl. Großfl ächigkeit und Quartiersge-
danke stehen beim Areal Überseestadt 
in Bremen im Mittelpunkt. Auf rund 300 
Hektar Fläche der ehemaligen Hafenre-

dige Stadt“ Lösungen für kommunale 
Herausforderungen. Referenten und 
Teilnehmer aus ganz Europa versuchten, 
mehr Licht in das Dickicht zur kreativen 
Stadtgestaltung zu bringen.

Gigantische Herausforderungen 

Die Herausforderungen der nächsten Jah-
re sind vielfältig und gigantisch – Fach-
kräft emangel und der Wettbewerb um 
die kreativsten Köpfe, Demografi e und 
der Wettbewerb um schwindende Ein-
wohnerzahlen, leere kommunale Kassen 
und die Notwendigkeit der Gestaltung 
im Rahmen des Strukturwandels bestim-
men die Szenerie. Während in China 
mit Satellitenstädten wie Lingang New 
City auf extremes Bevölkerungswachs-
tum reagiert wird und im Emirat Dubai 

Hans-Jörg Werth, Scheeßel
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bHAuf einen Blick

Nach einer Studie des Urban Land Insti- ›
tute (ULI) Europe verschwenden Städte 
häufi g das Potenzial, das ihr Grundbesitz 
bietet. 

Verschiedene Beispiele in Deutschland  ›
zeigen, dass der Umbau von lange ver-
nachlässigten Brachfl ächen zu beacht-
lichen Erfolgen führen kann.

Nicht immer klappt der städtebauliche  ›
Wandel jedoch ohne Reibungsverluste, 
viele Grundstücksquellen werden nur 
suboptimal verwertet. 

Die Flächen lediglich zum bestmöglichen  ›
Preis zu veräußern, wäre dennoch zu kurz 
gesprungen. Best Practice. Die HafenCity in Hamburg soll neue Stadtqualität bringen. 
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viere sollen Tradition und Moderne zu-
sammenwachsen. In das Public Private 
Partnership (PPP)-Projekt wurden etwa 
150 Millionen Euro öff entlicher Mittel 
investiert, beinahe das Dreifache erfolgte 
bislang an privaten Investitionen. „Bei 
Interesse reservieren wir Projektentwick-
lern, Investoren oder Unternehmern ein 
halbes Jahr lang kostenlos ein Grund-
stück und bieten ihnen damit Planungs-
sicherheit“, erklärt Andreas Heyer, Ge-
schäft sführer der WFB Bremen. 

In der Bremer Überseestadt mit sei-
nen vielen wassernahen Flächen besteht 
die Vorgabe, dass einige Grundstücke öf-
fentlich ausgeschrieben werden müssen. 
Hierfür gibt es vier Kriterien: Grund-
stücke, die am Wasser liegen oder eine 
besondere Lagegunst haben, alle Grund-
stücke, die für Wohnungsbau vorgesehen 
sind, sowie alle bereits bebauten Flächen 
und schließlich jedes Gelände, für das es 
mehr als einen Bewerber gibt.

Fehlentwicklungen vermeiden

Nicht immer klappt der städtebauliche 
Wandel ohne Reibungsverluste, viele 
Grundstücksquellen werden nur sub-
optimal verwertet – nach Aussage von 
Stadtplanern passten Aufwand (öff ent-
liche Investitionen in Infrastruktur) und 
Ertrag nicht zusammen. Die Flächen le-
diglich zum bestmöglichen Preis zu ver-
äußern, wäre zu kurz gesprungen. Dass 
Fehlentwicklungen im Wechselspiel zwi-

schen Investoren, Stadtentwicklern und 
Politikern verheerende Folgen haben 
können, macht Alexander Otto im Inter-
view deutlich: „In Osteuropa sind in den 
Boom-Jahren teilweise drei Shopping-
Center nebeneinander entstanden, ob-
wohl es nur Mieter für eines gab. Viele 
Projektentwickler und Banken leiden 
darunter heute noch genauso wie die be-
troff enen Städte.“

Rigoros gingen Rotterdams Stadt-
planer ab 1988 bei der Neuordnung des 
Stadtquartiers Kop van Zuid vor: Nur 
wenige der historischen Hafenbauten auf 
der Halbinsel Feijenoord gegen über dem 
Stadtzentrum überstanden die tief grei-
fende Umstrukturierung in ein Wohn- 
und Büroquartier. Bis 2012 sollen dort 
rund 5.000 Sozial- und Eigentumswoh-
nungen, eine entsprechende soziale In-
frastruktur und etwa 400.000 Quadrat-
meter Nutzfl ächen für Büros, Läden, 
Restaurants, Kultur und Freizeit ent-
stehen. Der Zugewinn an öff entlichem 
Raum wiege Verluste an authentischem 
Ambiente auf, sagen die Macher.

In den Best-Practice-Beispielen des 
ULI geht es um vernachlässigte Stand-
orte großer Städte, um Freimachung, 
Entwicklung, Vermarktung und Ver-
kauf von Grundstücksfl ächen – und zu-
gleich um unterschiedliche Intentionen. 
Während Hamburg mit der HafenCity 
schwerpunktmäßig auf Mischnutzung 
setzt, steht in Amsterdam der Wohnung-
saspekt mehr im Blick. Städte wie Lon-

Barcelona. Viel Platz für Büros und Gewerbe im neuen Viertel 22@. 

don mit dem Projekt „Olympic Park“ 
sind auf die Ausweitung des Büro- und 
Freizeitsektors konzentriert, Barcelona 
mit seinem Stadtteil 22@ ebenfalls auf 
Büros und Gewerbeansiedlungen.

Für Hamburg ist die HafenCity nicht 
nur ein großes Immobilienprojekt, es 
soll vielmehr Stadtqualität entstehen. Ei-
nen 157 Hektar großen Stadtteil gilt es zu 
entwickeln, wobei voraussichtlich mehr 
als zwei Millionen Quadratmeter Brutto-
geschossfl äche zu realisieren und ebenso 
vielfältige wie attraktive Freiräume zu 
gestalten sind. Voraussichtlich über 800 
Millionen Euro sollen über Grundstücks-
verkäufe generiert und investiert werden, 
um private Investitionen anzuschieben. 
Die Rede ist laut Vorsitzendem der Ha-
fenCity-Geschäft sführung, Jürgen Bruns-
Berentelg, von etwa 5,5 Milliarden Euro. 

Pachtsystem in Holland

In Holland wird das Prinzip des Ground- 
Lease-Systems praktiziert, ein über 
hundert Jahre altes Grundstückspacht-
system. Das Land, das an den Leasing-
Nehmer vermietet wird, ist und bleibt 
Eigentum der Gemeinde. Die Rechte gel-
ten für unbestimmte Zeit, die Verpach-
tung läuft  in der Regel zwischen 50 bis 
75 Jahre. „Ob der Boden gepachtet oder 
an den Entwickler verkauft  wird, sollte 
keinen Unterschied machen, aber in 
einem Pachtbesitz kann der Eigentümer 
des Bodens (in diesem Fall die Stadt) 
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Das Projekt Edinburgh begann 2004: 
Vier zentrale Entwicklungsgebiete mit 
einer Waterfront sollen durch private In-
vestitionen wiederbelebt werden. 

Projekt Edinburgh

In jüngster Zeit ist der Master-Plan für 
Forth Ports Plc jedoch – ähnlich wie in 
Barcelona – ins Stocken geraten. Die 
weltweite Rezession führte zur uner-
warteten Finanzierungskrise des ambi-
tionierten Projekts. Über 84 Millionen 
Pfund sollen insgesamt an Infrastruktur-
maßnahmen fl ießen. Die Finanzierung 
soll durch ein TIF-System gewährleistet 
werden. Tax Incremental Financing gilt 
als Weg mittels zusätzlicher (Grund-)
Steuern Wachstum zu beschleunigen. 
Das Geld wird quasi „geliehen“ und soll 
zu einem späteren Zeitpunkt durch die 
dann entstandenen Mehreinnahmen 
wieder refi nanziert werden. „Wenn es so 
wie erwartet läuft , sollen zwischen 2.600 
bis zu über 7.000 neue Jobs im Gebiet ge-
schaff en werden, was zusätzlich private 
Investitionen zwischen 70 Millionen und 
rund 200 Millionen Pfund nach sich zie-
hen könnte“, rechnet Projektleiter Jona-
than Guthrie vor. 

Regeneration Londons

Die Olympischen Sommerspiele 2012 
sollen vom 27. Juli bis 12. August 2012 in 
London stattfi nden. Vor der Gründung 

der Olympischen Park Legacy Company 
(OPLC) im Mai 2009 war es die Aufga-
be der London Development Agency 
(LDA), 312 Hektar Land vorzubereiten. 
London 2012 dient nicht allein dem Pres-
tige, sondern ist mit das größte Regene-
rationsprojekt Europas und ein ambitio-
nierter Versuch, aus dem schäbigsten Teil 
der britischen Hauptstadt ein modernes 
Naherholungsgebiet zu machen. Die Re-
gion war der „Hinterhof “ Londons, in 
dem über Jahrzehnte jeder seinen Müll 
illegal entsorgt hat. 180 Firmen, die mei-
sten davon Schrotthändler, mussten um-
gesiedelt werden. Auf dem Gelände des 
olympischen Dorfs sollen nach Ende der 
Spiele unter anderem rund 3.000 Woh-
nungen genutzt werden können.  

Mit 2,5 Quadratkilometern ist das 
Gelände der künft igen Spielstätten etwa 
so groß wie der Hyde Park. Ausgerechnet 
die Finanzkrise kam dem Olympischen 
Park auch zugute. Weil überall im Land 
Immobilienprojekte abgesagt wurden, 
sanken die Baukosten drastisch. Zwar 
wurden mehrere Sporthallenprojekte 
abgesagt. Zuliefererfi rmen arbeiteten 
jedoch für die verbliebenen Projekte 
schneller als geplant, weil sie schlicht 
keine anderen Auft räge hatten. Letzt-
lich gelingt wohl, was nicht für möglich 
gehalten wurde: Der staatliche Bauträ-
ger Olympic Delivery Authority (ODA) 
kommt wahrscheinlich ohne Aufsto-
ckung mit dem festgesetzten Budget von 
9,3 Milliarden Pfund aus. 
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Olympic Park in London. Wandel vom „Hinterhof“ der Stadt zum modernen Naherholungsgebiet. Fo
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mehr Bedingungen durchsetzen“, weiß 
der Projektverantwortliche, Constan 
van Ginneken vom Hoofd Bureau Erf-
pacht, Ontwikkelingsbedrijf Gemeente 
Amsterdam. Ginneken hat sich mit Blick 
über den Tellerrand nach seinen Worten 
auch gute Ideen anderer Standorte wie 
Hamburg zu eigen gemacht: „Wenn ein 
Entwickler für ein neues Bauvorhaben in 
der HafenCity ausgewählt wird, muss er 
mit der Realisierung des Projekts inner-
halb von zwei Jahren anfangen.“

„22@“ in Barcelona 

Xavier Cama, Direktor Cushman & Wa-
kefi eld Healey & Baker in Barcelona, 
setzt mittelfristig weiter auf die Fortent-
wicklung des Distrikts 22@. Das Gebiet 
nimmt 115 Häuserblocks mit einer Flä-
che von 200 Hektar ein. Vier Millionen 
Quadratmeter Nutzfl äche stehen zur Be-
bauung an, 3,2 Millionen Quadratmeter 
sind zunächst Büro- und Gewerbeent-
wicklungen zugeordnet. 

Anleger würden derzeit lieber eine 
zentralere Lage in der Stadt an der Dia-
gonal oder Passeig de Gràcia vorziehen. 
Die Krise der Technologieunternehmen 
nach dem Absturz der Internet-Blase 
im März 2000 habe das Wachstum des 
Bezirks stark betroff en, so Direktor Xa-
vier Cama. Trotzdem seien noch alle 
neuen Gebäude vor der endgültigen 
Fertigstellung vermietet oder verkauft  
worden.
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Woolworth ist seit Jahrzehnten fester 
Bestandteil des deutschen Straßenbilds 
und gilt fast schon als alte deutsche Mar-
ke – zuletzt allerdings mit einigen tiefen 
Schrammen. Nach der Insolvenz un-
ternimmt Woolworth Deutschland den 
zweiten Anlauf, das Geschäft  auszubau-
en. In den USA und in Großbritannien 
gibt es die Billig-Kaufh äuser indes schon 
längst nicht mehr. 

Nicht viele US-amerikanische Han-
delskonzerne haben im Ausland expan-
diert und auch in Deutschland erfolg-

reich Fuß gefasst. Selbst der weltgrößte 
Handelskonzern Wal-Mart ist hierzu-
lande gescheitert. Deshalb war die Kauf-
hauskette F.W. Woolworth Co Ltd., die 
1879 in Pennsylvania gegründet worden 
war, bis heute der namhaft este US-Kon-
zern mit einem großen deutschen Filial-
netz. Die deutsche Woolworth war 1926 
in Berlin gegründet worden. Die erste 
deutsche Filiale wurde ein Jahr später in 
Bremen eröff net. Noch im Jahr 1979 galt 
F.W. Woolworth mit seinem Billigsorti-
ment als größte Kaufh aus-

Dr. Ruth Vierbuchen, Düsseldorf

Das Ziel von Woolworth:
Jede Woche eine neue Filiale

Einzelhandel. Das Traditionsunternehmen befi ndet sich nach der Insolvenz im 
Jahr 2009 in Deutschland wieder auf Expansionskurs – und möchte damit dem 
allgemeinen Kaufhaussterben etwas entgegensetzen. 

Neueröffnung in Herne. Jede Stadt mit mindestens 30.000 Einwohnern soll zukünftig eine Woolworth-Filiale bekommen.

Auf einen Blick
Woolworth Deutschland schreibt nach der  ›
Insolvenz im Jahr 2009 inzwischen wie-
der schwarze Zahlen.

250 weitere Woolworth-Filialen in Städ- ›
ten ab 30.000 Einwohnern sind mittel-
fristig geplant, und langfristig sollen 500 
neue Filialen dazukommen. 

Etwa 40 Millionen Euro soll in die Moder- ›
nisierung des bestehenden Filialnetzes 
investiert werden. |
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kette der Welt. Die Billigkaufh auskette 
führte vor der Insolvenz im Jahr 2009 
über 300 Kleinkaufh äuser und Märkte 
in Deutschland – Gemischtwarenhand-
lungen, die als Letzte viele Produkte 
anboten, die der wegsterbende Fachein-
zelhandel in den traditionellen Innen-
stadtlagen früher angeboten hatte: Kurz-
waren, Schreibwaren, Heimwerker- und 
Gartenartikel, Heimtextilien, Haushalts-
waren und typische Saisonartikel. 

Wie die Städte diese Anbieter einer 
breiten Nahversorgung mit Nonfood-
Artikeln unter einem Dach beurteilen, 
brachte der Erste Beigeordnete von Ka-
men bei Dortmund, Jochen Baudrexel, 
auf den Punkt, nachdem das örtliche 
Hertie-Kaufh aus geschlossen wurde. Der 
Stadt würden das typische Warenhaus-
sortiment aus Bekleidung, Schreibwaren, 
Kurzwaren, Heimtextilien, Haushalts-
waren und Tonträger nach der Hertie-
Schließung fehlen, so Baudrexel: „Das 
ist die absolute Katastrophe.“ In diese 
Bresche können Shopping-Center kaum 
springen, da meist der Fachhandel mit 
den entsprechenden Angeboten fehlt.

Doch die breit aufgestellten Nah-
versorger, die sich auf alle Altersgrup-
pen fokussieren, sind mit ihrer „Alles-
unter-einem-Dach-Strategie“ in den 
vergangenen Jahren in die Diskussion 
geraten, da sie sich gegen den primären 
Trend im Einzelhandel stellen, der sich 
zielgruppengerecht etwa mit einem 
Mono-Marken-Store auf eine klar de-
fi nierte Käuferschicht konzentriert. 
Die Insolvenz von Hertie, Karstadt und 
Woolworth hatte der Skepsis über die 
Zukunft sfähigkeit dieses Generalisten-

konzepts reichlich Nahrung gegeben.
Während etwa die großen Fachmärkte 
wie Heimwerkermärkte auf Tausenden 
von Quadratmetern in ihrem Marktseg-
ment vieles in Tiefe und Breite bieten 
können, was die Konsumgüterindustrie 
produziert, müssen die Generalisten 
genau selektieren, welche Produkte und 
Sortimente am jeweiligen Standort von 
der angepeilten Kundschaft  gewünscht 
wird. Im richtigen Feintuning der Sor-
timente liegt bei den Generalisten die 
Grundlage des Erfolgs.

Tiefgreifender Strukturwandel

Ein bezeichnendes Licht auf den tiefgrei-
fenden Strukturwandel in diesem Markt 
wirft  die Tatsache, dass die US-Mutter 
F.W. Woolworth die Segel im Billig-kauf-
hausgeschäft  bereits 1997 gestrichen und 
ihre Woolworth-Kaufh äuser geschlossen 
hatte. Zuletzt hatte das Unternehmen 
auch in Großbritannien im Zuge der 
Wirtschaft skrise aufgegeben.

Die deutsche Tochter löste sich 1998 
von der US-Muttergesellschaft , und die 
Geschäft sführung gründete nach einem 
Management-Buy-out die „DWW Deut-
sche Woolworth GmbH & Co. OHG“ 
mit Sitz in Frankfurt am Main. Im Hin-
tergrund stand die Investorengruppe 
Electra Private Equity. Mit neuen Kon-
zepten und Angeboten für die unteren 
30 Prozent der Einkommensschichten 
suchte das Management Woolworth wie-
der auf die Erfolgsschiene zu bringen. 
Eine Zäsur war 2007, in der Phase des 
Immobilien-Booms, als insbesondere 
deutsche Handelsimmobilien in den Fo-
kus der Investoren rückten, der Verkauf 
der deutschen Woolworth nebst etwa 
100 Immobilien an den Investor Cer-
berus Capital Management und Argyll 
Partners, der für das operative Geschäft  
zuständig war. Bedingt durch ihre lange 
Tradition in Deutschlands Innenstädten 
befanden sich die Immobilien überwie-
gend an innerstädtischen Top-Standor-
ten oder in guten Stadtteillagen. Das Pro-
jekt der Umstrukturierung blieb jedoch 
ohne Fortüne, und am 11. April 2009 war 
der Insolvenzantrag beim Amtsgericht 
Frankfurt am Main unausweichlich.

Nach der Übernahme der Woolworth Deutsch-
land durch Tengelmann und die H.H. Holding 
wurde Dieter Schindel Mitte 2010 Vorsitzen-
der der Geschäftsführung der Billig-Kaufhaus-
Kette. Der 46-Jährige war zuvor einer von vier 
Geschäftsführern bei Kik und dort für Vertrieb, 
Marketing und Expansion verantwortlich. 

Dieter Schindel 
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Das Woolworth Building in New York City: 
Lange Zeit war es das höchste 

Gebäude der Welt. Bei der Einweihung 
der Immobilie im Jahr 1913 galt es 

als „Weltwunder“.

Nachdem der Neustart im Zuge des Ma-
nagement-Buy-outs nach 1998 geschei-
tert war, steht die im Rahmen der In-
solvenz auf gut 160 Filialen abgespeckte 
neue Woolworth GmbH unter Führung 
des geschäft sführenden Gesellschaft ers 
Dieter Schindel vor einem Neuanfang – 
und plant die off ensive Rückkehr in die 
deutschen Innenstädte. Seit Mai 2010 
gehört Woolworth zu 55,5 Prozent der 
HH-Holding, die auch den Textildis-
counter Kik betreibt, und der Mülheimer 
Tengelmann-Gruppe (Kaiser’s, Tengel-
mann) zu 30 Prozent. Vorausgegangen 
war ein dramatischer Verkaufspoker mit 
dem Insolvenzverwalter, in dem sich 
Cerberus mit dem Verkauf an die HH 
Holding durchgesetzt hatte.

Keine Bescheidenheit

Inzwischen hat bei der Woolworth 
GmbH eine neue Zeitrechnung begon-
nen. Dabei setzt der neue Eigentümer 
nicht auf Bescheidenheit und will die 
Kette sogar noch größer machen als sie 
vor der Insolvenz war: „Jede attraktive 
Kleinstadt in Deutschland mit mindes-
tens 30.000 Einwohnern soll ein Nahver-
sorgungskaufh aus bekommen“, so stellte 
Schindel bei einer Pressekonferenz in 
Düsseldorf seine Visionen vor. Und da-
bei drücken die Manager aufs Tempo. 
Bis Mitte 2011 sollen die ersten 65 Be-
standsfi lialen umgebaut werden. Etwa 40 
Millionen Euro soll in die Modernisie-
rung des Netzes investiert werden. Dabei 
spielt auch die übersichtlichere Präsenta-
tion der Sortimente eine wichtige Rolle. 
Voraussetzung dafür, dass die Wool-
worth-Filialen wieder in eine sichere 
Zukunft  starten konnten, war indessen, 
dass der Immobilieneigentümer Cer-
berus bei den eigenen Immobilien die 
Mieten gesenkt hat. 

Zur weiteren Kostenstrategie gehört 
die Optimierung der Logistik, die zen-
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Franklin Winfi eld Wool-
worth wurde am 13. April 
1852 geboren. Damals war 
es üblich, die Waren ver-
steckt in Regalen zu lagern 
und erst auf Wunsch des 
Kunden zu holen und vor-
zulegen. Außerdem gab es 
kaum festgelegte Preise. 
Die Idee Woolworths war 
nun, Artikel zu einem festen Preis von fünf 
Cent offen auf Ladentischen zu präsentieren. 
Dies war eine neue und fast revolutionäre 
Idee im Bereich des Einzelhandels. Der Kun-
de konnte das gesamte Angebot überblicken, 
vergleichen und „anfassen“. 1879 wurde der 
erste Woolworth-Laden in Lancaster (Penn-
sylvania) eröffnet. Später wurde das Ange-
bot um Zehn-Cent-Artikel ergänzt – was den 
Läden die Namen „fi ve-and-ten-cent-stores“ 
oder „fi ve-and-dime-stores“ einbrachte.

1886 wurde ein Gebäude zur zentralen Ver-
waltung in New York gebaut, 1905 wurde 
der Konzern in eine Aktiengesellschaft umge-
wandelt. 1909 wurde die F.W. Woolworth Co. 
Ltd. mit mehreren Partnern gegründet. Bis 
1911 wurden weitere Partner eingebunden, 
und man hatte nun 596 Läden in Betrieb. 

1919 starb Frank Winfi eld Woolworth. Ob-
wohl Woolworth noch 1979 das größte Kauf-
hausunternehmen der Welt war, begann die 

Kette in Schwierigkeiten zu geraten. 1997 
wurden die letzten Kaufhäuser in den USA 
geschlossen, und es blieben nur Spartenge-
schäfte wie Foot Locker übrig. Das Unter-
nehmen benannte sich in Venator um. Wal-
Mart, die auch einen Teil der ehemaligen 
Woolworth-Kaufhäuser übernommen hatten, 
nahmen den Platz von Woolworth im Dow-
Jones-Index ein. 1999 benannte sich Venator 
in Foot Locker, Inc. um. Seit 1997 existieren 
somit Woolworth-Kaufhäuser ausschließlich 
außerhalb der USA und sind im Besitz unab-
hängiger regionaler Gesellschaften. 

1926 wurde die deutsche Tochtergesellschaft 
gegründet. Am 30. Juli 1927 wurde in Bre-
men das erste Kaufhaus von Woolworth in 
Deutschland eröffnet. Lange Zeit betrieb 
Woolworth in Deutschland verschiedene 
Tochterunternehmen. Das bekannteste ist 
hierbei Foot Locker. Darüber hinaus gab es 
noch Schmuckfachgeschäfte, die unter dem 
Namen Rubin auftraten. 

tral auf den Firmensitz Unna konzen-
triert wurde, sowie die Verkleinerung 
der Lagerfl ächen in den einzelnen Filia-
len, die Liquidität binden. Durch das 
neue Verteilzentrum konnten die Lager- 
und Logistikkosten laut Schindel um 60 
Prozent gesenkt werden. Eine der ent-
scheidenden Weichenstellungen dürft e 
die Homogenisierung des Ladennetzes 
auf 1.000 bis 2.000 Quadratmeter Ver-
kaufsfl äche und die Verkleinerung des 
Sortiments von 20.000 auf 6.000 Stan-
dardartikel mit den Schwerpunkten 
Schreibwaren, Heimtextilien, Wäsche, 
Damen-, Herren- und Kinderbeklei-
dung, Spielwaren, Heimwerkerbedarf, 
Haushaltswaren, Kosmetik und Droge-
rieprodukte sein. Die Zahl der Eigen-
marken wird von 50 auf etwa 10 redu-

ziert. Dadurch lässt sich das Sortiment 
besser steuern. Denn für alle Filialen 
können in etwa die gleichen Sortimente 
angeboten werden, was wiederum die 
Nachfragemenge je Artikel steigert. Und 
das schlägt sich in günstigeren Einkaufs-
konditionen nieder. Voraussetzung ist, 
dass die Kernsortimente für alle Märkte 
mehr oder weniger passend sind. Als 
zugkräft ige Herstellermarken fi nden 
sich unter anderem Lego, Pritt, Pelikan, 
Herlitz, Swirl, Playmobil, Bahlsen und 
Colgate im Woolworth-Sortiment.

500 neue Filialen geplant

Schindel ist von dem neuen Konzept so 
überzeugt, dass er das Woolworth-Netz 
insgesamt stärker ausbauen will, als es 

vor der Krise war. 250 weitere Wool-
worth-Filialen in den Städten ab 30.000 
Einwohnern sind mittelfristig geplant, 
und langfristig sollen 500 neue Filialen 
dazukommen. Damit dürft e – im Schnitt 
betrachtet – jede Woche eine Wool-
worth-Filiale neu eröff net werden, wie 
Schindel es plakativ ausdrückt. Gesucht 
sind Standorte in Innenstädten, Stadt-
teilzentren, Shopping-Centern und auch 
in Fachmarktlagen.

Auf Erfahrungen aus anderen Län-
dern, das gibt Schindel zu, könne das 
Unternehmen nicht zurückgreifen. Er 
muss also in Deutschland seinen eigenen 
Weg fi nden. Ein erstes positives Zeichen 
ist dabei, dass Woolworth laut Geschäft s-
führung seit Juli 2010 wieder schwarze 
Zahlen schreibt. |

Der Gründer

Franklin Winfi eld Woolworth

Woolworth. Die Geschichte. 
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Oft  bleiben angestrebte Rationalisie-
rungs- und Synergieeff ekte von Akqui-
sitionen aus. Denn Größe allein ist kein 
Grund für bessere Performance. Dann 
verkünden neue Geschäft sführerbesen 
schmerzvolle Veränderungen. Es kom-
men Personaleinsparungen, Führungs-
wechsel und Zielvereinbarungen. Die 
Verunsicherung der Belegschaft  bekom-
men auch die Kunden zu spüren – aller-
dings erst mit Verzögerung. 

Zauberwort Produktisierung

Die Daimler-Chrysler-Misere oder der 
Hochtief-ACS-Fight werden öff ent-
lich diskutiert. Übernahmen innerhalb 
der Facility-Ser vicesbranche verlau-
fen dagegen zumeist recht still. Jedoch 

eigentlich Facility-Serviceauft raggeber 
wie -Dienstleistungsunternehmen glei-
chermaßen die Adjektive groß und mäch-
tig mit qualitativ und leistungsstark? 
Deutschland glänzt mit strukturierten 
Prozessen und daraus resultierenden 
Qualitäten. Es ist  produktgetrieben. Erst 
in Produkten sieht man scheinbar die Be-
stätigung  seiner Arbeit. Und genau diese 
Fähigkeit, Einzelprozesse zu Dienstlei-
stungsprodukten zu verschmelzen, sucht 
man auch bei den Marktplayern. Doch 
das Wissen um die  Produkti sierung von 
Dienstleistungen dringt erst langsam in 
die verantwortlichen Bereiche sowohl 
der Auft raggeber als auch der Dienstlei-
ster. Notwendig sind zudem funktionie-
rende Instrumente zur Implementierung, 
Visualisierung und Leistungs-Auditie-
rung. Denn auch der vermeintlich beste 
Dienstleister kann häufi g nach gewon-
nener Ausschreibung nicht überzeugen. 
Das liegt an unzureichend standardi-
sierten und selten workfl ow-gesteuerten 
Prozessen. Wenn sie nur nicht jede un-
sinnige Ausschreibungsvereinbarung 

Change Managements. Mal gelang dies 
sinnvoll und effi  zient gesteuert auch zum 
Wohle des Kunden. Mal mutete es eher 
chaotisch an und hatte fatale Folgen für 
alle Beteiligten. 

Die Verkäufe des Anlagenbauers 
und Facility-Servicesanbieters Stangl 
AG an MCE und später an YIT haben 
das Unternehmen gleichsam verändert 
und belastet. Erst im Nachhinein wurde 
deutlich, wie wichtig diese Schritte wa-
ren. Denn heute wird YIT gestärkt als 
Branchengröße wahrgenommen – nicht 
zuletzt durch die Caverion-Übernahme 
2010. Weiterhin wurde trotz Personal- 
und Know-How-Übernahme – wie 2004 
mit dem Kauf der Luft hansa Gebäude-
management geschehen – Hochtief Faci-
lity Management GmbH den gestiegenen 

Zu groß zum Scheitern? 
FM-Marktkonzentration. Oft bleiben erhoffte Synergieeffekte bei 
Akquisitionen aus. Denn manche Fusion ist selbst unter Freunden labil. 
Dabei bietet sie neue Chancen zur „Produktisierung“ von Dienstleistungen.

Hansjörg Kuhn, dcmcgroup, München 

Auf einen Blick

› Oft bleiben angestrebte Rationalisierungs-
effekte bei Akquisitionen aus.

› Groß und mächtig heißt nicht automatisch 
qualitativ und leistungsstark.

› Fehlgeleitete FM-Konzeptionen und Ser-
vicestrukturen müssen aufgebrochen und 
systematisiert werden.

  
› Notwendig ist eine stärkere Produktisie-

rung von Dienstleistungen. 

„ Bei den Zukäufen haben wir an den vorhan-
denen Führungsstrukturen festgehalten – 
gleichsam bewusst und erfolgreich!“ 
Dr. Horst de Haan, Vorsitzender der Geschäftsfüh-
rung Sodexo Beteiligungs B.V. & Co. KG, Heidelberg 

können Preis-Leistungs-Schwankungen 
bei dem Personenprodukt Dienstleis-
tung weitaus gravierender und andau-
ernder sein als bei dem Hochtechnologie-
produkt Auto. Ganz gleich ob ISS, Wisag, 
YIT, Hochtief, Bilfi nger und Berger, Stra-
bag, Sodexo – stets folgten wirtschaft -
lichen Entscheidungen die Prozesse des 

Kundenanforderungen im Bereich der 
technischen und infrastrukturellen Ser-
vices für Flughafenbereiche in Frankfurt 
und München nicht gerecht. Dort wagte 
man nun bei der Technik mit den Dienst-
leistern Wisag in Frankfurt und HSG in 
München zum Jahreswechsel 2010/2011 
einen Neuanfang. Warum verbinden 
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unterschreiben, könnten gerade die 
Großen fehlgeleitete FM-Konzeptionen 
und Servicestrukturen aufb rechen. Ge-
rade sie könnten für Standardisierung 
und somit für nachhaltige Personenun-
abhängigkeit und Produktisierung von 
Dienstleistungen sorgen. 

Doch nach wie vor haben wir inner-
halb der Branche ein Qualitätsproblem 

sowohl auf Dienstleister- wie auch auf  
Auft raggeberseite. Der Nachweis und die 
Sicherung der Kompetenzen durch lebens-
langes Lernen und Entwickeln von Ob-
jektleitern und Dienstleistungssteue rern 
muss noch stärker in den Fokus rücken. 
Er könnte bei Auft ragsvergabe verein-
bart werden. Doch große FM-Markt-
Player produktisieren ihre Dienstleis-

tungen oft  nicht auf höchstem Niveau. 
Damit bleiben sie intransparent und 
letztlich unbeherrschbar für jeden Auf-
traggeber. Und sie bieten gegenüber  
kleineren Dienstleistern aufgrund inter-
ner Reibungsverluste ein nur unterdurch-
schnittliches Preis-Leistungs-Verhältnis. 
Nach einem Auft ragsverlust hinterlassen 
sie somit zu viel verbrannte Facility-
Serviceerde. Größe allein wird schei-
tern. Doch all diejenigen FM-Markt-
Player werden reüssieren, die ihre Ex-
pansionskräft e nicht überschätzen und 
die Weichen hin zu Dienstleistungspro-
dukten stellen. Selbst bei Auft ragsverlust 
kann auf diese Weise Auft raggeber und 
neuer Dienstleister auf dem bereits Er-
reichten weiterarbeiten. Und übrigens: 
Das baut auch wieder eine Brücke für 
den alten Dienstleister. So ist niemand 
zu groß zum Scheitern! 

„Als Verband RealFM gehen wir voraus 
und haben mit unserer Zertifi zierung von 

Objektmanagern ein wichtiges 
Werkzeug für den Markt geschaffen.“ 

Thomas Knoepfl e, Head of Real Estate Management 
CASSIDIAN, EADS Company Präsident Real FM 

OHNE FM KEINE

„FM – Die Möglichmacher“ ist eine Initiative von führenden deutschen Facility-Management-Unternehmen. Als Vertreter der Möglichmacher erwarten Sie auf der Messe:

Der Dialog für Entscheider. Hier finden Sie für jede Immobilie die perfekte Lösung.

Acht kompetente Dienstleister, acht starke Partner, acht Spezialisten. Hören, sehen und erleben Sie auf 
der Facility Management, was wir für Ihre Immobilien und Anlagen leisten können. Individuelle Service-Ideen,
die Sie weiterbringen. Denn am Schluss zählen immer Qualität und Rendite.

KUP0922_GEF_Anz_IW_210x143+5.indd 1 13.01.11 12:55

|
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Firmenname HOCHTIEF Facility 
Management GmbH

Infraserv GmbH & 
Co. Höchst KG

ISS Facility Services 
GmbH

Klüh Service Ma-
nagement GmbH

ray facility mana-
gement group

Ansprechpartner Marketing und Vertrieb Sven Kost Jörg Heilingbrunner Benjamin Drews

Telefon 0201 824-8032 069 305-6767 0711 30278-204 0211 9068132 05494 987581

E-Mail info.fm@hochtief.de kundenservice@infra-
serv.com

sven.kost@de.issworld.
com

j.heilingbrunner@klueh.
de

h.voigt@
raygroup.de

Kernzielgruppe Industrie, Öffentl. Sek-
tor, Gesundheitswesen, 
Finanzdienstleister

Chemie, Pharma und 
Prozessindustrie

FM Manager Banken, 
Versicherungen, 
Industriebetriebe

Anzahl Mitarbeiter 5.650 ca. 1.900 11.220 40.700 3.200

Anzahl Kunden 400 3.000 ca. 4.000 825

Schwerpunkte 
technisches FM

ja, Integriertes FM TGA-Instandhaltung; 
technische Planungsleist 

Gebäudeinspektion, 
-wartung u. -instandset.

Bedienung und Betrieb 
technischer Anlagen, 

Heizung /Klima und 
MSR als Kompetenz-
felder aufbauend

Schwerpunkte 
infrastrukturelles FM 

ja, Integriertes FM Inhouse-Post, Reini-
gungsmanagement 

Catering, Security, Sup-
port Services, Cleaning

Reinigung, Empfangs- 
und Sicherheitsdienste 

Industrie- und 
Gesundheitswesen  

Alleinstellungs-
merkmale (USP)

Outsourcing-Spezialist, 
mit HOCHTIEF Energy 
Management führender 
Anbieter im Energie-
Contracting

prof. Standortmanage-
ment; Pharmazie 

international agierender 
Konzern (53 Länder)

höchste Wertschöpfung 
durch Eigenleistung

alle FM DL a. e. 
Hand, inhaber-
geführt, innovativ

Neue Dienstleistun gen 
2011 (Auswahl)

Beratung, Managem., 
Betrieb kompl.Industrie

Integrated Facility- 
Services, Green-Services

Energiemanagement Industrieserv., Logistik 
im Gesundheitswesen

Firmenname Archimedes Facility-
Management GmbH

Bayern Facility 
Management GmbH

Bilfi nger Berger 
Facility Services 
GmbH

Cofely Deutschland 
GmbH

Dr. Sasse AG

Ansprechpartner      Martin Wieland Herr Heiner Dorau Andreas Kupper Ulrike Berner

Telefon 05731 255-8280 089 44233 3330 06102 45-3478 0221 46905-206 0178 8284240

E-Mail marco.costa@archime-
des-fm.de

martin.wieland@
bayernfm.de

info@bbfs.bilfi nger.com andreas.kupper@
cofely.de

ulrike.berner@
sasse.de

Kernzielgruppe mittelständische Unter-
nehmen

Immobiliennutzer, ÖH, 
SPK

Banken, Versiche-
rungen, Automotive, 
Pharma-, Chemieind.

Industrie Industrie, Pharma/
Chemie,
Gesundheitswesen, 
Transportwesen

Anzahl Mitarbeiter 165 (2009) 198 ca. 14.500 (per 
12/2010)

1.470 4.600

Anzahl Kunden ca. 200 (2009) ca. 540 keine Angabe 300

Schwerpunkte 
technisches FM

Energieeffi zienz Instandhaltung, Energie-
management, FM Berat. 

Betriebsführung, War-
tung und Instandh.

Gebäudetechnik, Ener-
giemanagement

Gebäudewartung, 
Gebäudebetrieb, Stö-
rungsmanagement

Schwerpunkte 
infrastrukturelles FM 

webbasierte 
Prozesssteuerung

Gebäudereinigung, Au-
ßen- u. Grünanlagen

Reinigung, Catering, Si-
cherheit, Patientenserv.

Sicherheitsdienste, 
Reinigung, Empfang

Gebäudereinigung, 
Außen anlagepfl ege 

Alleinstellungs-
merkmale (USP)

Querschnitt 
Bauen-Technik-Energie

4 Geschäftsfelder in 1 
Firma (Bewirtschaften) 

international präsenter 
Komplettdienstleister

Wertschöpfungstiefe im 
techn. FM 80% 

Familienunternehmen 
mit Zukunft, eigene 
Akademie

Neue Dienstleistun gen 
2011 (Auswahl)

nachhaltiges Bauen und 
Betreiben (DGNB) 

European-Energy-Award-
Berater; DGNB-Auditor

Weiterentwicklung 
Energie-Contracting  

Energieverbrauchszusa-
gen bei defi nierter

PPP-Projekte,  
Logistik

Marktübersicht: Facility-Management-Komplettdienstleister in Deutschland 2011 
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weiteren Details steht für Sie online unter:
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Sauter FM GmbH STRABAG Property- & 
Facility-Services GmbH

UNISERVE CIRCLE 
MANAGEMENT GmbH

WISAG Facility-
Service-Holding 

YIT Austria GmbH

Herr Werner Ottilinger Satya Alexei Sievert Gabriele Kühmichel Julia Pierburg Andrea Hlubucek

0821 90673-20 069 13029-0 0611 1 81 41-31 069 63306-0 050606 4537

Marion.geiger@
sauter-fm.de

fm@strabag-pfs.com vertrieb@uniserve24.com julia.pierburg@wisag.de offi ce.fm@yit.at

Banken, Versicherungen, 
Fondgesellschaften, 
Krankenhäuser

Büro und Verwaltung, 
Rechenzentren, Industrie, 
Einzelhandel und Logistik

Gesundheitswesen, Ban-
ken-Handel-Versicherungen 

Gewerbe-, Wohn- und 
Infrastrukturimmobilien

Immobilien

700 insgesamt 6.600 2.984 22.600 (Stand 2009) rund 700

keine Angaben ca. 1.500 11.000 > 100

Betrieb, Wartung, Instand-
haltung, Gebäudetechnik 

techn. Gebäudeausstat-
tung, Planen und Bauen 

Gebäudemanagement, In-
standhaltung, Energieman.

Instandhaltung (Wartung, 
Inspektion, Instandset

Waren und Logistikdienste, 
Hausmeisterdienste 

Reinigungsdienste 
(innen + außen), Abfallm. 

Gebäudereinigung, Haus-
wartung, Security, Catering, 

Gebäudereinigung, 
Sicherheit und Service 

Reinigung, Winterdienst, 
Bewachung, Außenanlag.

Know-how in Integration 
hochkomplexer Anlagen

Outsourcing-Kompetenz 
Verfügbarkeit, Rechenzentr.  

Langjährige, fundierte 
Erfahrung, Meisterbetrieb

wertorient. Familienuntern
ehm.,Eigenleistungsquote 

FM-Dienstleister mit kom-
pletter TGA-Errichtung

energiebewusstes FM Green-Building- 
Zertifi zierungen

Hol-Bring-Dienste im 
Ersatzteilservice

   

Dussmann Gruppe etna GmbH FAMIS Gesellschaft für 
Facility-Management 
und Industrieservice 

Gegenbauer Holding Götz-Gruppe

     Roland Illia Rainer Vollmer      Verwaltung in Regensburg

030 2025-2756 0811 998629-14 0681 607-1098 030 446700 0941 6404-0

hotline@dussmann.de roland.illia@etna.de sascha.kuehnen@
famis-gmbh.de

info@gegenbauer.de service@goetz-fm.com

alle Branchen: Business 
und Industry, Social und 
Care

alle Immobilieneigentümer Industrie, Büro/Gewerbe, 
Kommunen, Gesundheits-
wesen

öfftl. Einrichtungen, Han-
del/Gewerbe, Industrie, 
Kommunen, Wohnungsw.

B2B

weltweit: rund 54.000, 
Deutschland: 26.000

395 1.060 15.000 14.910 (2009)

keine Angaben 154      6.500

technische Bewirtschaf-
tung, Prüfmanagement 

Wartungen, Instandset-
zungen, Energiemanagem.

technische Betriebsführung 
und Energiedienstleist.

Bedienung/Überwachung 
technischer Anlagen 

Instandhaltung

Catering, Sicherheit 
und Feuerwehr

Gebäudeservice, Unter-
haltsreinigung, Außenanl.

Unterhaltsreinigung, 
Hausmeisterdienste

Gebäudereinigung, Indus-
trieservice, Sicherheit

Reinigung und Hygiene, 
Sicherheitsdienst

integriert. Gebäudema-
nagem.. mit 70 Dienstleist.

hoch qualifi zierte Mitarbei-
ter, hohes Kundenverständ.

Kombi. Planungsleistung, 
integr. FM /Energiedienstl.

     Präsenz vor Ort, Erreichbar-
keit rund um die Uhr

Reinraumreinigung Anlagen-Contracting      Beratungsleistungen, 
Industrieservice

Dienstleistungsanalyse, 
Organisationsentwicklung

|
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Ist die Idee des nachhaltigen Bauens nur 
etwas für den exklusiven High-End-Be-
reich der Immobilienwirtschaft ? Nein, 
denn Nachhaltigkeit betrifft   den gesam-
ten Lebenszyklus von allen Gebäuden. 
Das Ziel lautet für alle ausnahmslos: Res-
sourceneffi  zienz in den Bereichen Ener-
gie, Wasser und Material bei verringerter 
schädlicher Auswirkung auf Gesundheit 
und Umwelt. Neubauvorhaben werden 
bereits sowohl von europäischer als 
auch deutscher Gesetzgebung zumindest 
beim Th ema Energiebedarf  in die Pfl icht 
genommen. Doch der wesentliche Hebel 
für mehr Energieeffi  zienz liegt in schon 
bestehenden Gebäuden. 

Bislang allerdings fi nden nachhaltige 
Sanierungen in Deutschland nur im Rah-
men von Leuchtturmprojekten statt. Ein 
echter Erfolg etwa für die Reduktion von 
Treibhausgasen wird nur dann erreicht, 
wenn große Gebäudebestände, ganze 
Stadtviertel oder Portfolios, nachhaltig 
saniert werden. Derartige Nachhaltig-
keitsinvestitionen stellen den Betreiber 
aber vor die Frage nach der Wirtschaft -
lichkeit. 

Echter Mehrwert statt Luxus-Label 

Investitionen von bis zu zehn Prozent 
der Bausumme sind nötig, um eines der 
gängigen Nachhaltigkeitszertifi kate für 
Neubauten zu erhalten. Diese Kosten 
der Gebäudenachhaltigkeit amortisieren 
sich nur, wenn dadurch Mieteinnahmen 
oder Gebäudewert steigen. Tatsächlich 
zeigen erste Studien, dass sich diese In-
vestitionen kaufmännisch lohnen. Für 
große Immobilienbestände aber ist eine 
derartige Investition nicht abbildbar.

Welche Maßnahmen und welche Inves-
titionen sind zu welchem Zeitpunkt 
nötig? Belastbare Aussagen stehen dem 
kaufmännisch Verantwortlichen kaum 
zur Verfügung.

Es gilt, Nachhaltigkeit integriert zu 
betrachten, neben der Rendite und dem 
Substanzerhalt, über den gesamten Le-
benszyklus hinweg. Dieses Problem steht 
auch für Prof. Klaus Sedlbauer, Leiter 
des Fraunhofer-Instituts für Bauphysik, 
im Vordergrund: „Heute sind nachhaltig 
gebaute und bewirtschaft ete Immobilien  
für Investoren beinahe unabdingbar.“

Management im Bestand

Einen  ersten Ansatz für eine Messung 
von Nachhaltigkeitsstandards bot etwa 
die Soft ware epiqr®. Diese Lösung ent-
stand im Jahr 2000 aus einem fünf-
jährigen Forschungsprojekt der Euro-
päischen Union mit dem Ziel, eine 
einheitliche Bewertung von Bestandsim-
mobilien zu ermöglichen. Seither wird 
die weitere Entwicklungsarbeit von der 
CalCon Holding GmbH koordiniert, 
einem Spin-off  des Fraunhofer IBP.

Bereits mit wenigen erhobenen Daten 
liefert diese Lösung aussagekräft ige Er-
gebnisse. Denn die Eingaben werden mit 
statistischen Werten ergänzt. So können 
einzelne Gebäude in etwa drei Stunden, 
aber auch große Immobilienbestände 
zügig erfasst werden. Bis zum heutigen 
Tag wurden somit über 100 Millionen 
Quadratmeter Bruttogeschossfl äche auf-
genommen und bewertet. Das Ergebnis 
ist eine skalierbare Portfolioanalyse des 
gesamten Bestands, mit belastbaren Aus-
sagen zum Zustand und verschiedenen 

Denn das Problem ist, den Spagat zwi-
schen Wirtschaft lichkeit, ökologischer 
und sozialer Verantwortung hinzube-
kommen. In der Praxis stellt sich die 
Frage nach der Kalkulierbarkeit der 
Nachhaltigkeitsinvestitionen. Es ist bis-
lang nicht möglich, in vertretbarem 
Zeit- und Kostenaufwand die Nachhal-
tigkeit eines Portfolios zu erheben und 
daraus Maßnahmen abzuleiten. Die Be-
darfslage beschreibt Dr. Christian Jaeger, 
Geschäft sführer der LBBW Immobilien 
Management Wohnen, so: „Ein gemein-
sames Nachhaltigkeitsverständnis von 
Immobilienakteuren, Banken, Bewer-
tern, Wirtschaft sprüfern und öff entlichen 
Förderstellen würde die Bereitschaft  von 
Unternehmen zur Investition in Zerti-
fi zierungssysteme erhöhen.“ Zu schnell 
trifft   die Betrachtung auf ihre Grenzen: 

Nachhaltigkeit ist kalkulierbar
Gebäude und Umwelt. In Deutschland liegt das größte Potential für mehr 
Energieeffi zienz in den Bestandsimmobilien. Doch wie kann es auch zeit- und 
kostenoptimiert gehoben werden? 

Sigrid Niemeier und Christian Wetzel, Calcon GmbH, München 

Auf einen Blick

› Neubauvorhaben werden bereits sowohl 
von europäischer als auch deutscher Ge-
setzgebung beim Thema Energiebedarf in 
die Pfl icht genommen. 

› Der wesentliche Hebel für mehr Ener-
gieeffi zienz liegt jedoch in den Bestands-
gebäuden. 

› Es gilt, Nachhaltigkeit in die regulären 
Planungsprozesse der Bestandsbewirt-
schaftung zu integrieren. 

› Kalkulierbarkeit der Nachhaltigkeitsinves-
titionen und eine kostengünstige Bewer-
tung für alle Gebäudearten und große 
Immobilien bestände verspricht eine Soft-
ware.
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Instandhaltungsszenarien – inklusive 
kurz-, mittel- oder langfristiger Budget-
pläne. ep-iq-r steht für die Betrachtung 
der Energie (energy performance), der 
Wohnraumqualität (indoor environment 
quality) und für die Berechnung zu er-
wartender Instandhaltungskosten (re-
furbishment). 

Seit 2005 ist die Firma am runden 
Tisch Nachhaltiges Bauen des Baumi-
nisteriums vertreten. Sie war auch 
Gründungsmitglied der 2007 initiierten 
Deutschen Gesellschaft  für nachhaltiges 
Bauen (DGNB). Dort wurde das deut-
sche Gütesiegel Nachhaltiges Bauen ent-
wickelt. Zertifi ziert werden damit Öko-
logie, Ökonomie, soziokulturelle und 
funktionale Aspekte, Technik, Prozesse 
und Standort. 

Integrierter Blick  

Mit der Produktentwicklung epiqr® NC 
(Nachhaltigkeits-Check) wurde nun auch 
die Messung von Nachhaltigkeitskrite-
rien im Bestand ermöglicht. Dabei wer-
den DGNB-Kriterien und Steckbriefk a-

taloge zu elf Aspekten zusammengefasst 
und über eine vereinfachte Systematik 
kategorisiert. Folgende Fragen fi nden 
ihre Antworten: Wie viel muss ich in den 
Gebäudebestand investieren, um einen ge-
wünschten Grad an Nachhaltigkeit zu er-
reichen? Welche Maßnahmen und Kos ten 
sind nötig, um eine Zertifi zierung wie 
etwa LEED, BREEAM oder DGNB zu 
erhalten? Und wie wirkt sich ein ge-
wähltes Szenario auf die Rendite aus? 

Das Produkt kann auf diese Weise 
den Aspekt Nachhaltigkeit in die regu-
lären Planungsprozesse der Bestands-
bewirtschaft ung integrieren. Denn auch 
jenseits der  Leuchtturmprojekte soll sie 
als Basis der Planung im Neubau und 
im Bestand verankert werden. Einen 
Leuchtturm sieht man am besten, wenn 
es rundherum dunkel ist. Licht in dieses 
Dunkel zu bringen will der Nachhaltig-
keits-Check. Auch bei großen Immobi-
lienbeständen kann mithilfe dieser Lö-
sung Nachhaltigkeit kostengünstig und 
schnell nicht nur messbar sondern vor 
allem kaufmännisch planbar gemacht 
werden. |

Stimmen aus dem Markt 

xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx

Dr. Christian Jaeger Geschäfts-
führer der LBBW Immobilien 
Management Wohnen: „Nach-
haltigkeit in der Branche muss 
sich über allgemein akzeptierte 
und objektivierbare Kriterien 
messen lassen. Sonst bleibt 
sie lediglich eine Marketing-
Chimäre.“    

Prof. Klaus Sedlbauer Leiter 
des Fraunhofer-Instituts für 
Bauphysik: „Mit Gebäuden, die 
ökologischen Ansprüchen ge-
recht werden und die geringere 
Bewirtschaftungskosten verur-
sachen, leistet die Branche ei-
nen gesellschaftlich relevanten 
Beitrag für die Zukunft.“

Zertifizierte berufsbegleitende Studiengänge

Geprüfte/r 

Immobilienverwalter/in
(EBZ|gtw|DDIV) 
7 Wochenendseminare, 8 Monate

Immobilienkaufmann/
-kauffrau (IHK)
EBZ-Fernstudium, 24 Monate

Geprüfte/r 

Immobilien- 
Fachwirt/in (IHK)
Bestehen Sie die IHK-Prüfung!
10 Wochenenden, nur 
16 bzw.12 Monate Vorbereitung.
Prüfung im Frühjahr und 
Herbst.

Starten Sie jetzt!
Termine: www.gtw.de

gtw - Weiterbildung 
für die Immobilien-
wirtschaft

Beratung unter
Tel:  089/ 57 88 79
Infos: www.gtw.de

tel. +49 (0) 7145-93550-0 / email info@gemas.de
fax + 49 (0) 7145-93550-10

Dornierstr. 7 / D-71706 Markgröningen
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Auf einen Blick

Der Mietverwalter ist aufgrund seiner  ›
Nähe zum Objekt prädestiniert dafür, dem 
Eigentümer geeignete Maßnahmen zur 
Realisierung der Potenziale anzubieten.

Erster Ansatzpunkt zur Erweiterung der  ›
Zusammenarbeit zwischen Verwalter und 
Eigentümer ist die Analyse der strate-
gischen Ausrichtung des Immobilienbe-
stands vor dem Hintergrund der individu-
ellen Anlageziele.

ellen Marktmieten pro Standort werden 
Mietsteigerungspotenziale aber auch 
Risiken zukünft iger Ertragseinbrüche 
sichtbar. Ein vorausschauendes Vermie-
tungsmanagement wird geeignete Maß-
nahmen vorschlagen, um diese Eff ekte 
zu optimieren.

Der Hausverwalter ist aufgrund 
seiner Nähe zum Objekt prädestiniert 
dafür, dem Eigentümer geeignete Maß-
nahmen zur Realisierung der Potenziale 
anzubieten. Er hat dabei eine Reihe von 
Ansatzpunkten:
› Art und Umfang der Vermarktung 
von Leerfl ächen, 
› Bautechnischer und optischer Zu-
stand des Objekts, 
› Mietvertragsgestaltung (Indexierung, 
Laufzeit, Umlageregelungen und an-
deres), 
› Mietermix (Struktur der Mieter, Bo-
nität der Mieter), 
› Mietermanagement (persönlicher Kon-
takt zum Mieter als Kunde, Customer-
Relationship-Management).

Der Vermietungsstand kann erst nach 
einer sorgfältigen Standort- und Markt-
analyse des konkreten Mietobjekts op-
timiert werden. Leerstände können 
strukturell bedingt sein (Überangebot), 
objektspezifi sch (Modernisierungsstau, 
schlechtes Mikroumfeld, überhöhte 
Mietpreisvorstellungen), vorübergehend 
(Mieterwechsel) oder auch gewollt (zum 
Beispiel im Vorfeld eines Verkaufs). 

Nachdem zunächst über Haltedau-
er und Wirtschaft lichkeit des einzelnen 
Objekts im Rahmen der „richtigen“ 
Portfolio- und Objektstrategie entschie-
den worden ist, kann der Hausverwalter 

Objekte ermittelt und eine vereinfachte 
Bewertung der einzelnen Immobilien 
vorgenommen. 
› Identifi kation von Chancen und Ri-
siken im Objekt. 
› Festlegung eines Kernbestands, eines 
Zielportfolios und eines zeitlichen Anla-
gehorizonts für die Objekte. 

Mietverwalter sind oft  die ersten An-
sprechpartner, wenn es um Fragen der 
Transparenz und Effi  zienz kleinerer 
Bestände oder einzelner Objekte geht. 
Sie haben die besondere Chance, im 
Rahmen einer bestehenden Kunden-
beziehung Wertsteigerungspotenziale, 
die in solchen eher kleinen Beständen 
„schlummern“, aufzuzeigen und können 
die Werthebel gemeinsam mit dem Ei-
gentümer realisieren. 

Erster Ansatzpunkt zur Erweite-
rung der Zusammenarbeit zwischen 
Hausverwalter und Eigentümer ist die 
Analyse der strategischen Ausrichtung 
des Immobilienbestands vor dem Hin-
tergrund der individuellen Anlageziele. 
Mit der Festlegung des für den Investor 
„richtigen“ Zielportfolios und dem Ver-
gleich mit dem aktuellen Portfolio wird 
anschließend determiniert, in welchen 
Rendite-Risiko-Raum in den kommen-
den Jahren investiert oder desinvestiert 
werden soll. Der Hausverwalter hat fol-
gende Ansatzpunkte:
› Defi nition der Eigentümerziele und 
Erfassung der individuellen Rendite-Ri-
siko-Relationen. 
› Laufende Bestandsaufnahme und 
Bewertung des vorhandenen Portfolios 
mittels qualitativer Merkmale: Hierbei 
lassen sich relativ einfache Methoden 
einsetzen, um bestimmte Merkmale von 
Immobilien, wie zum Beispiel Lage, tech-
nische Ausstattung, Zustand und Mieter-
mix, zu bewerten und so ein Ranking des 
Immobilienbestands zu erstellen. 
› Laufende Bewertung des Portfolios 
nach quantitativen Merkmalen: Hier-
bei werden die heutigen und zukünft ig 
zu erwartenden Deckungsbeiträge der 

Bernd Homuth, Dessau

Der Verwalter als Dienstleister
„Property Management Plus“. Oft werden kleine Immobilienportfolios 
nicht in gleichem Maße professionell geführt wie die Bestände institutioneller 
Investoren. Hier können sich Mietverwalter profi lieren.

In diesem Zusammenhang sollte der 
Verwalter auch auf eventuelle Klum-
penrisiken, wie Branchenkonzentration, 
regionale Konzentration oder homogene 
Baualtersklassen, hinweisen, die für Be-
standshalter von großer Bedeutung sind. 
Den Klumpenrisiken ist permanente Auf-
merksamkeit zu schenken, mit einfachen 
und aussagekräft igen Reporten kann das 
individuelle Risikopotenzial herausgear-
beitet und überwacht werden. 

Vermietungspotenziale heben

Die Werthaltigkeit der Mietverträge ist 
ein weiterer Werthebel für jeden Immo-
bilieneigentümer. Durch einen einfachen 
Vergleich der IST-Mieten mit den aktu- Fo
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Aufk lärung zum Nutzen der Eigentümer 
leisten. 

Ein Zins-Swap, siehe Kasten, ist ein 
terminiertes Tauschgeschäft  über Zins-
verpfl ichtungen auf einen Kapitalbetrag. 
Bei der geläufi gsten Form des Zins-
Swaps wird ein variabler Zinssatz gegen 
einen fi xen Zinssatz getauscht. Während 
der variable Zinssatz sich an Indizes wie 
zum Beispiel dem Drei-Monats-Euribor 
orientiert und sich über die Laufzeit des 
Swaps ändert, bleibt der fi xe Zinssatz 
über die Laufzeit fest. 

Die Honorierung des Verwalters 

Die Bereitschaft , sich in Management-
fragen externe Unterstützung zu holen, 
ist bei Eigentümern kleinerer Portfolios 
eher gering. Innovative Hausverwalter 

können ihre Kundenbeziehung nutzen, 
um das oft  unterschätzte Wertsteige-
rungspotenzial der Immobilien gemein-
sam mit dem Eigentümer zu heben. Er-
freulicherweise sind Methoden, Modelle 
und Techniken, die im Management gro-
ßer Immobilienbestände zur Steigerung 
von Transparenz und Effi  zienz verwen-
det werden, durchaus auf kleinere Port-
folios übertragbar. 

Die Honorierung des Hausverwal-
ters für die Wertsteigerung der Immo-
bilie sollte mit dem Eigentümer trans-
parent gestaltet werden. Für Analysen 
können Pauschalhonorare vereinbart 
werden oder die Vergütung erfolgt 
rein erfolgs orientiert, etwa wenn es um 
Optimierung der Finanzierung oder 
der Verbesserung der Einkaufskonditi-
onen geht. |

Der Zins-Swap. Ein Beispiel

geeignete Maßnahmen zur Optimierung 
des Vermietungspotenzials vorschlagen.

Optimierung der Finanzstruktur

Gerade in einem anspruchsvollen 
Markt umfeld sind bedarfsgerechte Fi-
nanzierungsstrukturen neben der Im-
mobilienbewirtschaft ung oft  der ent-
scheidende Erfolgsfaktor. Wenn der 
Hausverwalter mit innovativen Finan-
zierungsinstrumenten wie Forward-Dar-
lehen, Mezzanine-Finanzierungen oder 
Zins-Swaps vertraut ist, kann er seinen 
Kunden geeignete Finanzierungsformen 
vorschlagen und entsprechende Kon-
takte zu geeigneten Banken vermitteln. 
So ist beispielsweise bei der heutigen 
Zinssituation die Auseinandersetzung 
mit Zins-Swaps unbedingt nötig. Da 
Swaps als vermeintliche Spekulations-
geschäft e von Eigentümern kleiner Port-
folios oft  kategorisch abgelehnt werden, 
kann der Hausverwalter entsprechende 

Mietshäuser verwalten kann sehr komplex sein, 
je nachdem, wie man diese Tätigkeit versteht.

Die I-GbR hat ein variabel verzinsliches Dar-
lehen über eine Million Euro von Bank A zum 
Erwerb einer Immobilie erhalten: Die zu zah-
lenden Zinsen des Darlehens werden regel-
mäßig an den Drei-Monats-Euribor angepasst.
Um sich gegen steigende Zinsen abzusichern, 
geht die I-GbR einen Payer Swap ebenfalls 
über eine Million Euro mit Bank B für eine 
Laufzeit von 20 Jahren ein: Die I-GbR ver-
pfl ichtet sich, während der Laufzeit des Swaps 
einen fi xen, festgelegten Zinssatz an Bank B 
zu zahlen und erhält im Gegenzug dafür eine 
variable Zinszahlung von Bank B.

Somit zahlt die I-GbR einen fi xen Zinssatz an 
Bank B und erhält dafür von Bank B einen va-
riablen. Mit diesem variablen bezahlt sie dann 
die variablen Zinsen des Darlehens der Bank 
A. Wenn die variablen Sätze übereinstimmen 

zahlt das Unternehmen unter dem Strich ei-
nen fi xen Satz an Bank B.

Steigen die Zinsen, steigt der Zinssatz des va-
riablen Darlehens. Gleichzeitig steigt auch der 
Zinsbetrag, den das Unternehmen aus dem 
Swap erhält. Sinken die Zinsen, sinkt sowohl 
der Zinssatz des Darlehens als auch der Zins-
betrag, welcher aus dem Swap fl ießt. Unab-
hängig davon zahlt die I-GbR immer den fi xen 
Zinsbetrag an den Kontrahenten des Swaps, 
Bank B. 

Das Beispiel verdeutlicht, dass gerade in der 
heutigen Zeit des niedrigen Zinsniveaus der 
Verwalter dem Eigentümer wertvolle Hinwei-
se zur Risikominimierung und Erhöhung der 
Wirtschaftlichkeit im Rahmen der Finanzie-
rung aufzeigen kann. 
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Ausbildungs-Trends: 
Vernetzung und Klimaschutz

Immobilienspezifi sche Studiengänge. In diesem Jahr gibt es zahlreiche 
neue Angebote. Die Hochschulen rechnen mit mehr Studierenden – 
und bieten verstärkt innovative Themenfelder an.

Klimaschutz liegt im Trend der Zeit. Dies 
spiegeln auch die neuen Angebote an Voll-
zeit-Studiengängen in der immobilien-
wirtschaft lichen Erstausbildung wider. 
Ob als Vertiefung bereits installierter 
Studiengänge oder als Ergän zung von 
Studiengängen mit Bachelor-Abschluss 
durch ein Master-Angebot beherrschen 
die Th emen Energieeffi  zienz und nach-
haltiges Bauen die diesjährigen Ange-
bote der Erstausbildung. 

Einen zweiten Schwerpunkt bilden 
interdisziplinäre Vernetzungen. „Nach-
dem die Bundeswehr die Einberufung 
von Wehrdienstleistenden ausgesetzt 

Gabriele Bobka, Staufen

Fleming von der Technischen Universität 
Dresden fest. Nachhaltige Bauwirtschaft  
lasse sich nur mit einem ganzheitlichen, 
interdisziplinären Ansatz umsetzen, der 
die komplette Lebensspanne des Ge-
bäudes inklusive der Wiederverwertung 
der verwendeten Materialien betrachte 
und auf die vorhandenen lokalen Ge-
gebenheiten Rücksicht nehme. Gefragt 
seien hoch qualifi zierte, kritische und 
kreative Planer im Spannungsfeld zwi-

hat, rechnen wir mit deutlich mehr Stu-
dierenden“, sagt Professor Kai Kummert 
von der Beuth Hochschule für Technik 
Berlin. Noch setze die Hochschule auf 
Bewährtes, denke aber über einen neuen 
Studiengang im Bereich Immobilienpro-
jektentwicklung nach.

Nachhaltige Bauwirtschaft:
interdisziplinäre Ansätze

„Der weitaus größte Anteil am weltwei-
ten Energieverbrauch wird direkt oder 
indirekt durch den Bau, Betrieb und Ab-
riss von Gebäuden verursacht“, stellt Ingo 

Für Studierende in der Immobilienbranche gibt es eine Vielzahl von Angeboten.

Auf einen Blick

› Seit dem Wintersemester bietet der Studi-
engang Bauingenieurwesen der TU Dres-
den die viersemestrige Vertiefung Gebäu-
de-Energie-Management (GEM) an.

› Mit Gebäudeenergietechnik befasst sich 
seit diesem Wintersemester auch ein 
neuer Bachelor- und Master-Studiengang 
der Hochschule Zittau/Görlitz.

Die Technische Universität Dortmund  ›
bietet einen Schwerpunkt in vernetztem 
Städtebau an.

Die kulturelle Dimension von Metropolen  ›
steht im Mittelpunkt des Bachelor-Studi-
engangs „Kultur der Metropole“ der Ha-
fenCity Universität Hamburg.

„Energieeffi zienz und Erneuerbare Ener- ›
gien“ lautet der Titel des Bachelor-Studi-
engangs, der ab Wintersemester 2011/12 
an der Fachhochschule Frankfurt am Main 
angeboten wird.
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schen Archi tektur und Bauingenieurwe-
sen. Seit dem Wintersemester bietet der 
Studiengang Bauingenieurwesen daher 
die viersemestrige Vertiefung Gebäude-
Energie-Management (GEM) an. Sie ver-
knüpfe grundlegende Kenntnisse aus den 
Bereichen Bauingenieurwesen und Ar-
chitektur mit Fachwissen aus der Gebäu-
detechnik. Das Spektrum der Vertiefung 
konzentriere sich auf die Schwerpunkte 
Gebäude und Management.

 
Schwerpunkte: Gebäudeenergie-
technik und -effi zienz 

Mit Gebäudeenergietechnik befasst sich 
seit diesem Wintersemester auch ein 
neuer Bachelor- und Master-Studien-
gang der Hochschule Zittau/Görlitz. 
„Ziel ist die Ausbildung von Fachspezia-
listen, welche Gebäudeenergietechnik 
sowohl den Neubau als auch die Moder-
nisierung von Bestandsgebäuden planen, 
bauen und effi  zient betreiben können“, 
so Studiengangberater Dietmar Rößler. 
„Noch ist die Nachfrage allerdings ge-
ringer als geplant“, räumt er ein. So sei 
der erste Studiengang nur mit zwölf statt 
mit mindes tens 20 Studenten gestar-
tet. Die Lage des Standorts spiele dabei 
wohl ebenso eine Rolle wie die geringe 
Technikaffi  nität vieler Studenten. Er sei 
jedoch sicher, dass sich die traditionell 
hohe Kompetenz der Hochschule im Be-
reich Energietechnik letztlich durchset-
zen werde.

„Energieeffi  zienz und Erneuerbare 
Energien“ lautet der Titel des Bachelor-
Studiengangs, der ab Wintersemester 
2011/12 an der Fachhochschule Frank-
furt am Main angeboten wird. Nach sie-
ben Semestern können die Nachwuchs-
ingenieure mit dem Abschluss „Bachelor 
of Engineering“ ins Berufsleben starten. 
Grundlage ist hier eine Stift ungsprofes-
sur des kommunalen Energieversorgers 
Mainova AG. „Neue Herausforderungen 
verlangen neue Wege. Doch noch fehlt es 
in zukunft strächtigen Wirtschaft szweig 
erneuerbare Energien an speziell qua-
lifi zierten Ingenieuren“, erläutert deren 
Vorstand Lothar Herbst die Motive für 
die Kooperation. Vernetzter Städtebau 
lautete dagegen die Neuausrichtung der 

Technischen Universität Dortmund. Seit 
dem Wintersemester 2010/11 baut hier 
der Master-Studiengang „Architektur 
und Städtebau“, auf das Bachelor-Studi-
um Architektur auf. Das Dortmunder 
Modell setzt auf interdisziplinäre Ausbil-
dung und verknüpft  Inhalte aus den Be-
reichen Architektur und Städteplanung 
mit denen des Master-Studiengangs 
Konstruktiver Ingenieurbau und Bau-
prozessmanagement. Durch die Vernet-
zung soll eine Weiterentwicklung über 
die traditionellen Berufs- und Fachgren-
zen hinaus gefördert werden. 

Die kulturelle Dimension von Metro-
polen steht im Mittelpunkt des Bachelor-
Studiengangs „Kultur der Metropole“, 
der seit dem Wintersemester 2009/2010 
an der HafenCity Universität Hamburg 
angeboten wird. Ziel dieses Studien-
gangs ist es, Metropolen in ihrer Kom-
plexität als Wirtschaft s-, Lebens- und 
Kulturraum im Wandel zu erfassen und 
mithilfe unterschiedlichster Medien und 
Kulturtechniken darzustellen.  

Komplexe Umweltthemen halten 
Einzug in die Studienwelt

Vernetzt präsentiert sich auch ein ge-
planter neuer Master-Studiengang der 
Universität Leipzig. „Navigation und 
Umweltrobotik“ soll ab dem Winter-
semester 2011/2012 die Disziplinen 
Geodäsie und Geoinformatik, Elektro-
technik, Maschinenbau und Informatik 
verbinden. 

Er beschäft igt sich mit der Entwick-
lung von Assistenzsystemen oder au-
tonom operierenden Systemen zwecks 
Einsatz und Nutzung in der realen und 
komplexen Umwelt – also für Anwen-
dungen außerhalb von Labor- bezie-
hungsweise Fabrikumgebungen. Der 
Studiengang richtet sich an Bachelor-Ab-
solventen der Richtungen Geodäsie und 
Geoinformatik, Maschinenbau, Elektro-
technik, Bauingenieurwesen, computer-
gestützte Ingenieurwissenschaft en und 
Informatik, die Interesse an zukunft wei-
senden, ingenieurwissenschaft lichen Tä-
tigkeitsfeldern haben. Der Studiengang 
befi ndet sich noch im Akkreditierungs-
verfahren. |

Investorenvertrauen
steigern

Transparenz erhöhen

Die Software Yardi Investment Management 
bietet Ihnen Werkzeuge, die in der Branche 
ihresgleichen suchen. Werkzeuge, die es
Ihnen ermöglichen, schnell auf
Investorenbedürfnisse einzugehen und die 
Vertrauen schaffen. Ersetzen Sie Ihre
Kalkulationsblätter durch ein effizientes, 
überzeugendes System, das präzise,
vollständig prüfbar und zu 100% 
transparent ist. Ein System, mit dem Sie 
bezüglich der Interessen Ihrer Kunden
Eigeninitiative an den Tag legen. 

YARDI Investment Management™

S O F T WA R E  F Ü R  D A S

I M M O B I L I E N - I N V E S T I T I O N S M A N A G E M E N T.

Automatisierung komplexer
Zusammenführungen und Roll-up-Prozesse 

Schnelle Berechnung von periodischen
Renditen, Vorzugs- und Wasserfallrenditen

Parallele Verwaltung mehrerer
Buchhaltungsmethoden und Währungen

Integrierte Leistungsmessung und
Renditekalkulationen

Internetgestützte Unternehmensinformationen

�
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�

�

�

Deutschland +49 (0) 211 523 91 466
www.yardi.de

Besuchen Sie Yardi Systems auf der
MIPIM 2011 – “The London Pavilion”

vom 8. bis zum 11. März
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Beiträge über Gebühr

Manfred Gburek, Frankfurt am Main

Auf einen Blick

Die Rechnungen einer zur Stadt gehö- ›
renden privaten Tochter, die den Eigen-
tümern offenkundig kommunale Kosten 
unterjubelt, sind nichtig.

Damit sind alle Kommunen der Republik  ›
aufgerufen, die Verträge mit privaten 
Töchtern noch einmal gründlich im Hin-
blick auf die von ihren Bürgern früher er-
hobenen Erschließungsbeiträge zu über-
prüfen. 

Harte Auseinandersetzungen zwischen  ›
Grundstückseigentümern und Gemeinden 
sind damit so gut wie vorprogrammiert.

so weit, dass die Bietigheimer Wohnbau 
den Eigentümern die Kosten nicht ein-
mal einzeln aufschlüsselte. Das brachte 
dann nicht nur bei den Eigentümern 
das Fass zum Überlaufen, sondern nach 
langem Weg durch die Rechtsinstanzen 
auch bei den Richtern des Bundesver-
waltungsgerichts. Deren Argument: Die 
Rechnungen einer der Stadt gehörenden 
privaten Tochter, die den Eigentümern 
off enkundig kommunale Kosten unter-
jubelt, sind nichtig.

Kein Wunder also, dass Rechtsan-
walt Anders den aktuellen Stand mit der 
Bemerkung kommentiert, er habe „von 
der anderen Seite noch nichts gehört“. 
Jetzt kommt viel auf die Interpretation 
des Urteils an, das heißt vor allem: Auf 
die Art der Vertragsgestaltung zwi-
schen der Stadt Bietigheim-Bissingen 
und ihrer Tochter Bietigheimer Wohn-
bau. Damit sind alle Bürgermeister und 
kommunalen Kämmerer der Republik 
quasi aufgerufen, die Verträge mit pri-
vaten Töchtern noch einmal gründlich 
im Hinblick auf die von ihren Bürgern 
früher erhobenen Erschließungsbei-

zierbar, Th eater und Opernhäuser laufen 
auf Sparfl amme, Schwimmbäder sind ge-
schlossen, Kindertagesstätten wegen Per-
sonalmangels nur noch begrenzt verfüg-
bar, Abwasserkanäle und Straßenbahnen 
sind längst an US-Investoren vermietet 
– und jetzt der frühe Wintereinbruch 
mit Schlaglöchern, wohin man blickt. 
Petra Roth, Oberbürgermeisterin von 
Frankfurt am Main und Präsidentin des 
Deutschen Städtetags, hat die Misere in 
der ihr eigenen Art mit einem Vergleich 
auf den Punkt gebracht: „Die Kommu-
nen liegen auf der Intensivstation.“ Und 
nun auch noch der Ernstfall Bietigheim-
Bissingen.

Höhere Erschließungskosten 
als erlaubt

Der begann damit, dass Bietigheim-
Bissingen neue Grundstücke erschließen 
und zu Bauland umwidmen wollte. Ge-
plant waren Straßen, deren Anbindung 
an das öff entliche Straßennetz sowie Ent-
wässerung, Beleuchtung und ein Spiel-
platz. Damit das Ganze die Finanzen der 
Stadt nicht zu sehr belastete, übertrug 
sie die Grundstückserschließung an ihre 
private Tochter Bietigheimer Wohnbau 
– mit der Folge, dass diese den Eigentü-
mern später viel höhere Erschließungs-
kosten aufs Auge drückte als der Stadt 
selbst erlaubt gewesen wäre.

Zu diesem Trick haben Kommunen 
off enbar viel häufi ger als allgemein be-
kannt gegriff en und ihren Grundstücks-
eigentümern bei dieser Gelegenheit auch 
sonstige kommunale Kosten aufgebür-
det, die sie selbst hätten tragen müssen. 
Im Fall Bietigheim-Bissingen ging das Fo
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Erschließungsbeiträge. Welche Kosten 
müssen Grundstückseigentümer über-
nehmen – und welche nicht?

An diese Buchstaben- und Ziff ernfolge 
werden die Stadtkämmerer bundesweit 
noch lange mit Entsetzen zurückden-
ken: BVerwG 9 C 8.09. Das ist das Ak-
tenzeichen eines Urteils vom 1.12.2010, 
das der Rechtsanwalt Sönke Anders von 
der international aufgestellten Stuttgar-
ter Kanzlei Th ümmel, Schütze & Partner 
beim Bundesverwaltungsgericht in Leip-
zig zugunsten von zehn Grundstücks-
eigentümern aus Bietigheim-Bissingen 
(Baden-Württemberg) erstritten hat. Es 
betrifft   zunächst zwar nur einen Rechts-
streit zwischen den Eigentümern und der 
Stadt, dürft e aber bundesweite Wirkung 
entfalten. Auf einen Nenner gebracht: 
Wenn für die Grundstückseigentümer 
alles gut geht, werden sie von der Stadt in 
den kommenden Jahren viel Geld erhal-
ten – und hartnäckige Grundstücksei-
gentümer in anderen Kommunen auch.

Doch woher das viele Geld nehmen? 
Soziale Kosten sind nicht mehr fi nan-

Vertragsrecht. Das Bundesverwaltungsgericht weist eine Kommune, 
die zu hohe Erschließungsbeiträge verlangte, in die Schranken. Auch
Grundstückseigentümern anderer Gemeinden dürften Erstattungen zustehen. 



61

www.immobilienwirtschaft.de        02 | 2011

in sich, wie die drei folgenden Beispiele 
zeigen.
›  Das Vergaberecht, also auf welche 

Weise Kommunen an wen oder an 
welche Firma Auft räge vergeben, 
muss von Grund auf geändert wer-
den. Damit soll es in Zukunft  mehr 
Wettbewerb geben, und die durch die 
Kommunen von den Grundstücks-
eigentümern erhobenen Beiträge 
müssen nicht nur klar ausgewiesen 
werden und nachvollziehbar sein, 
sondern auch in einer angemessenen 
Relation zum tatsächlichen Aufwand 
stehen.

›  Details zur Vergabe von Auft rägen, 
wie etwa die Wirtschaft lichkeit der 
Verträge zwischen Kommunen und 
ihren Auft ragnehmern, unterliegen 
zwar dem Landesrecht. Aber für das 
Vergaberecht als solches, zum Bei-
spiel nach welchen Kriterien Verträge 
abzuschließen sind, gilt europäisches 
Recht.

›  Die Gesetzgebung, die Kommunen 
betrifft  , soll mehr als bisher vom 
Bund auf die Bundesländer übertra-

träge zu überprüfen, und zwar im Ex-
tremfall rückwirkend bis zu zehn Jahre 
gemäß der Verjährungsfrist nach dem 
Bürgerlichen Gesetzbuch (BGB). Wo-
bei off enbar davon ausgegangen werden 
sollte, dass die BGB-Fristenregelung auf 
das öff entliche Recht zu übertragen 
ist. Rechtsanwalt Anders konkretisiert: 
„Eine rückwirkende Erstattung von Bei-
trägen kann möglich sein, wenn die An-
sprüche noch nicht verjährt oder durch 
zwischenzeitliche Grundstücksübertra-
gungen entfallen sind.“

Ergebnisse sind im Detail 
noch offen

Zu welchen Ergebnissen die Vertrags-
prüfer der Kommunen auch kommen 
mögen, harte Auseinandersetzungen 
zwischen Grundstückseigentümern, 
die sich im Nachhinein durch kommu-
nale Töchter übervorteilt fühlen, und 
Kommunalbeamten, die den Vorgaben 
des Bundesverwaltungsgerichts folgen 
müssen, sind allemal so gut wie vorpro-
grammiert. Denn die Vorgaben haben es 

gen werden. Bisher unterlagen nur 
Baden-Württemberg – das Bundes-
land, in dem Bietigheim-Bissingen 
liegt – und Bayern dem Landesrecht. 
Das heißt, in Zukunft  sind auch von-
seiten der Bundesländer die Kommu-
nen betreff ende Gesetzesinitiativen 
zu erwarten, was diesen im Zweifel 
mehr Vor- als Nachteile bringen wird. 
Derweil richten sich die Augen aller 
potenziell betroff enen Kommunalbe-
amten und begünstigten Bürger nach 
Bietigheim-Bissingen. Denn dort geht 
es nicht allein darum, dass die Stadt 
auf dem Umweg über ihre Tochter 
den zehn Grundstückseigentümern 
überhaupt Geld schuldig ist, sondern 
auch darum, wie viel. So viel steht 
fest: Die Eigentümer können nicht 
damit rechnen, die Erschließungskos-
ten in vollem Umfang erstattet zu 
bekommen, sondern nur zum Teil. 
In welcher Höhe, das wird noch ein 
langer Kampf. Abschläge auf die ur-
sprünglichen Erschließungsbeiträge 
zwischen 20 und 25 Prozent sollten 
möglich sein. |
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Strategielos – schlechtes Los

Viel zu häufi g werden Investitionsent-
scheidungen in Immobilienvermö-
gen kurzsichtig getroff en. Der Liegen-
schaft sbestand etwa einer Kommune bis 
200.000 Einwohner erreicht schnell 600 
Objekte. Doch welcher öff entliche Lie-
genschaft sbesitzer hat einen langfristigen 
Master-Plan über den Nutzungs- und 
Flächenbedarf? Und hat er eine Szenari-
enbetrachtung, wie dieser Bedarf sinnvoll 
und wirtschaft lich gedeckt werden kann? 
Nein. Denn zumeist prägen kurzfristige 
politische Erwägungen, Prestigeobjekte 
und taktische Grundstücksgeschäft e sein 
Investitionsverhalten. Steckte man nur 
zwei bis drei Monate Arbeit in die Er-
hebung von Flächen und Kostendaten, 
so könnte landauf landab ein millionen-
schweres Potenzial für die kommunalen 
Haushalte aktiviert werden. Ist man dazu 
zu bequem? Oder ist es aus anderen 
Gründen nicht gewollt?

Die Betrachtung größerer privater 
und industrieller Liegenschaft sbesitzer 
zeigt kaum ein anderes Bild. Die Rendite 
der Einzelinvestition wird nach allen fi -
nanzmathematischen Methoden in bun-
ten Vorstandsberichten dargestellt. Doch 
die Facility-Management-Daten werden 
in riesigen Datengräbern gehalten. Mit 
der Reinigungsfi rma kann auf solcher 
Grundlage vielleicht die Stellfl äche des 
Aktenvernichters ausgespart werden, 
mehr nicht.  Doch die wenigen notwen-
digen Kenndaten, die es erlauben, zu 
einem frühen Zeitraum per alternativer 
Investitionsszenarien die Liegenschaft s-

kosten zu optimieren, existieren zumeist 
nicht. Das Management betrachtet dies 
als Aufgabe der Bauabteilung. Und diese 
kürzt lieber Handwerkerrechnungen, als 
dass sie Investitionsentscheidungen auf 
den Prüfstand stellt. 

Zwei Welten 

Immer noch sind leider die Welten von 
Management und fachlichen Bauver-
antwortlichen einfach zu verschieden. 
Denn auch der Detaillierungsgrad von 
Baudaten und ihre Aufb ereitung sind als 
Basis für strategische Entscheidungen 
nicht geeignet. Sie werden zudem häufi g 
erst zu einem Zeitpunkt gepfl egt, wenn 
investive Maßnahmen bereits ausgelöst 
sind. Das Management hingegen trifft   
seine Entscheidung im Wesentlichen auf 
Grundlage von Finanzdaten. Doch diese 

bilden inhaltliche und fachliche Aspekte 
der Immobiliennutzung nicht ab.

Diese beiden Welten führt Immobi-
lien-Portfoliomanagement bereits mit 
wenigen Schritten  zusammen. Zuerst 
werden Liegenschaft en mit ihren Flä-
chenanteilen nur so detailliert erfasst, 
dass die gegenwärtige Nutzung mit den 
wesentlichen Kostenkenndaten abgebil-
det werden kann. Im nächsten Schritt 
wird hinterlegt, mit welchen Investitionen 
und Änderungen von Kosten und Erträ-
gen diese Fläche welchen alternativen 
Nutzungen zugeführt werden könnte. 
Somit können bereits unterschiedliche 
Szenarien abgebildet und langfristige 
wirtschaft liche Auswirkungen gegen-
übergestellt werden. Nicht zuletzt steht 
auch dem Controlling damit eine Brille 
zur schärferen Sicht auf strategische Ent-
scheidungen zur Verfügung. |

Nutzen und Rendite eines Investitionsvorhabens werden 
zumeist kompetent analysiert. Doch oft fehlt dabei  
der längerfristige Kontext mit alternativen Szenarien.

Rainer Trendelenburg, wiko Bausoftware GmbH, Freiburg 
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Special 
Energie managen

Inhalt
Die fossilen Ressourcen sind endlich. Knapp 
ein Drittel der Endenergie geht in die Haus-
halte. Rund 87 Prozent davon werden dort 
für Wärme und Warmwasser verheizt. Den 
Verbrauch fossiler Energie in Gebäuden zu 
senken, ist Chefsache. Zumindest müsste der 
Umgang damit besser gemanagt werden. 

70

EnEV 2009, EnEV 2012, EWärmeG, EE-
WärmeG, BimschV, KFW-40 Haus, Effi  -
zienzhaus, Passivhaus, Nullenergiehaus, 
Niedrigenergiehaus,Niedrigstenergie -
haus, Plushaus, 3-Literhaus, Klima-
aktivhaus. Hand aufs Herz: Steigen Sie 
noch durch den Energiewirrwarr durch? 
Zumindest bekommt man eine leise 
Ahnung davon, warum die Sanierungs-
quote im Gebäudebestand noch nicht 
die notwendige Umfänge erreicht hat.

Dass die fossilen Ressourcen unseres 
Planeten Erde endlich sind, muss heute 
wohl niemandem mehr erklärt werden. 
Mehr als 3.700 Milliarden Kilowattstun-
den (KWH) Energie hat allein Deutsch-
land 2010 verbraucht. Knapp ein Drittel 
der Endenergie geht in die Haushalte, 
rund 87 Prozent davon wird für das Er-
zeugen von Wärme und Warmwasser 
verheizt. Nicht nur deshalb bemüht sich 
die Politik seit den späten 70er-Jahren 
auch darum, den Verbrauch fossiler 
Energie in Gebäuden nachhaltig zu sen-
ken. Inzwischen geht es auch verstärkt 
darum, den Ausstoß von Treibhausga-
sen zu mindern. Dem Bundesministeri-
um für Verkehr, Bau und Stadtentwick-
lung (BMVBS) zufolge sind rund 30 von 
insgesamt 40 Millionen Gebäuden in 
Deutschland energetisch verbesserungs-
bedürft ig.

Oliver Mertens, Stuttgart

Energie. Die mangelnde Transparenz der Gesetze 
und Standards ist leider nur einer der Faktoren, 
warum sich im Bestand energetisch so wenig 
bewegt.

Nur Leuchttürme 
statt breiter Masse

Ein Leuchtturm macht 
noch keine Verbesserung 
der Energiebilanz. Fo
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Auf einen Blick

|J

ist es außerordentlich wichtig, wenn der 
Rahmen unabhängig von der jeweiligen 
Haushaltslage auch bestehen bleibt. Die 
Haushaltssperre für das Marktanreizpro-
gramm von April bis Juli letzten Jahres 
war – man muss es so deutlich sagen - 
ein komplettes Fiasko sowohl für die 
Industrie als auch die Investoren. Diese 
hatten fest mit den zugesagten Fördergel-
dern seitens des Bundes gerechnet. Doch 
von heute auf morgen gab es keinen Cent 
mehr. Die fatale Folge: Horrende Absatz-
einbrüche bei durchweg allen Herstellern. 
Zurück blieben allenthalben verunsi-
cherte Investoren, etliche zurückgestellte 
Modernisierungsvorhaben und weiter 
schwindendes Vertrauen in die Politik. 

Energetische Förderung muss 
weg vom Haushaltsvorbehalt

Um nicht noch einmal in eine solche  
Bredouille zu geraten, hat sich die Bun-
desregierung etwas einfallen lassen. Sie 
schuf den Energie- und Klimafonds. 
Das ist in der Anlage ein Sonderfonds 
des Bundes. Dieser wird unabhängig 
vom Haushalt gespeist und für künf-
tige Förderungen genutzt werden. Dies 
sollte ein ungemein wichtiges Signal für 
einen grundlegenden Wandel und mehr 
Kontinuität in der staatlichen Förderpo-
litik sein. Wer also befüllt einen solchen 
Fonds? Der Sammeltopf speist sich zu-
nächst aus den Abgaben der Betreiber 
für die Laufzeitverlängerung ihrer Kern-
kraft werke. Ab 2013 kommen die Erlöse 
der Versteigerung von Emissionszerti-
fi katen als Quelle hinzu. Allerdings hat 
der Sonderfonds  einen großen Schön-
heitsfehler von Anbeginn: Bis in das 
Jahr 2014 hinein läuft  seine Förderung 
erst einmal auf Schmalspur. 2011, im er-
sten Jahr seines Bestehens,  stehen noch 
nicht einmal die Hälft e der vorgesehenen 
Mittel  bereit. Das hinterlässt einen scha-
len Nachgeschmack. 

Eigentümer-Nutzer-Dilemma 
und das deutsche Mietrecht 

Ebenso stößt der deutschen Wohnungs-
wirtschaft  bitter auf, dass Effi  zienzver-
fechter wie Dena-Chef Ste-

Eine Lösung,

viele Leistungen:

•  Gesteigerte Qualität und
Schnelligkeit für Ihre Abrechnung.

•  Laufendes Gerätemonitoring 
zur automatischen Prüfung Ihrer 
Funkerfassungsgeräte. 

•  Den energetischen Zustand Ihrer
Immobilien immer im Blick und 
optimiertes Verbrauchsverhalten 
durch Energiemonitoring.

•  Garantiert mehr als 6 % Energie-
einsparung mit adapterm.

Techem. Energie clever nutzen.   

www.techem.de/smartsystem

Techem

Smart System 

macht aus Ihren 

Immobilien echte 

Energiebündel.

Die Verdoppelung der Sanierungs-
rate wird angestrebt

Die Europäische Union und die Bun-
desregierung geben den Takt bei den 
energetischen Zielen vor: Nach dem 
Ende September 2010 präsentierten um-
fangreichen Energiekonzept will die Re-
gierung bis 2020 die Treibhausgasemis-
sionen gegenüber 1990 um 40 Prozent 
reduzieren. Der Primärenergieverbrauch 
gegenüber 2008 soll um 20 Prozent zu-
rückgefahren werden. Im fernen Jahr 
2050 schließlich sollen dann die Treib-
hausgase um mindestens 80 Prozent 
sinken. Der Verbrauch von Primärener-
gie soll sogar um die Hälft e abnehmen. 
Mit der angestrebten Verdoppelung der 
Sanierungsrate von ein auf zwei Prozent 
jährlich will die Bundespolitik bis zur 
Mitte dieses Jahrhunderts einen „nahezu 
klimaneutralen“ Gebäudebestand errei-
chen. 

Das ist allerdings nur dann im Rah-
men des Möglichen, wenn auch verläss-
liche Rahmenbedingungen bestehen. 
Für die Förderung erneuerbarer Ener-
gien und Energieeffi  zienzmaßnahmen 

› 32 Prozent der Endenergie wird in den 
Haushalten verbraucht.

› 88 Prozent der Endenergie im Haushalt 
wird für Wärme und Warmwasser aufge-
wendet.

› Laut BMVBS sind rund 30 von insgesamt 
40 Millionen Gebäuden energetisch ver-
besserungsbedürftig.

› 2011 stehen weniger als die Hälfte der 
Fördermittel aus dem Vorjahr zur Verfü-
gung.

› Das Förderniveau von 2010 wird frühes-
tens 2014 wieder erreicht.

› Mit zwei Prozent Sanierungsrate soll der 
Bestand 2050 nahezu klimaneutral sein.

› Laut BSI bedeutet das eine Mieterhöhung 
von sechs Euro je Quadratmeter.



02 I 2011        www.immobilienwirtschaft.de

Sp
ec

ia
l

66

fan Kohler in der Debatte manchmal mit 
unlauteren Mitteln arbeiten. Der ehema-
lige Chef des Öko-Instituts in Freiburg 
vertritt öff entlich die Meinung, dass sich 
Energieeffi  zienz in jedem Fall rechnet. 
Am besten packe man die gesamte Ge-
bäudehülle schön dick ein und instal-
liere gleich noch eine mit erneuerbare 
Energien betriebene Heizungsanlage. 
Die hieb- und stichfesten Belege für 
eine schnelle Amortisation gibt es dann 
regelmäßig am gerne angeführten Be-
rechnungsbeispiel einer selbst genutzten 
Wohnimmobilie – sprich: Die erzielte 
Energieeinsparung wird komplett in die 

Erfolgsbilanz mit eingerechnet. Und an-
schließend wird die deutsche Wohnungs-
wirtschaft  dafür gescholten, dass sie viel 
zu wenig der Bestandsbauten energetisch 
modernisiert. Kein Wort jedoch wird ver-
loren über das bislang ungelöste Eigen-
tümer-Nutzer-Dilemma. Auch der grobe 
Hemmschuh Mietrecht wird bei dieser 
Betrachtung gerne außen vor gelassen. 

Rechnung ohne Gast gemacht: 
Die Wohnungswirtschaft fehlt

Klar wird schnell: Die Dena als Mar-
ketingagentur der Bundesregierung in 

„ Die Kosten einer klimaneutralen energe-
tischen Sanierung bedeuten eine Mieter-
höhung von sechs Euro je Quadratmeter.“
Jens-Ulrich Kießling, BSI-Vorsitzender

Entwicklung der energetischen Anforderungen

Quelle: Fraunhofer

EnEV 2012. So könnte nach heutigem Stand die EnEV 2012 ausfallen. 
Die roten Werte bedeuten eine Veränderung, die schwarzen Werte bleiben gleich.

Sachen Energieeffi  zienz und die Woh-
nungswirtschaft  im Lande bewegen sich 
doch in unterschiedlichen Hemisphären. 
Dies zeigte zuletzt Mitte Oktober der 
Dena-Energieeffi  zienzkongress in Ber-
lin. Mehr als 800 Teilnehmer kamen zu 
der Veranstaltung in die Bundeshaupt-
stadt. Diese war in die Bereiche Gebäu-
de, erneuerbare Energien, Verkehr und 
Internationales aufgeteilt. Eigentlich  
eine ansprechende Grobgliederung. 
Wen allerding lockte es aus der Woh-
nungswirtschaft  auf diese Zusammen-
kunft ? Ganze vier Teilnehmer kamen aus 
dieser energetisch nicht ganz unwich-
tigen Branche. „Diejenigen, die das Gan-
ze umsetzen sollen, fehlen hier völlig“, 
brachte es ein verwunderter Aussteller 
auf den Punkt. Hinzu kommen wohl 
begründete Zweifel an der propagier-
ten Annahme, dass alle Altbauten ener-
getisch per se schlecht und Neubauten 
immer gut sind. Betretenes Schweigen 
herrschte, als etwa das Eenergieunter-
nehmen Brunata-Metrona Anfang 2010 
seine universellen Energiekennzahlen 
vorgelegt hat. In der detaillierten und 
klimabereinigten Auswertung zeigte 

Dach 

Uref = 0,17 - 0,19 W(m2K)

Außenwand

Uref = 0,24 - 0,28 W(m2K)

Wärmebrücken

ΔUWB = 0,02- 0,04 W(m2K)

Außenwand

Uref = 0,35 W(m2K)

Bodenplatte/Kellerdecke

Uref = 0,35 W(m2K)

Heizung und Warmwasser

Ref. Brennwerttechnik 55/45˚ Grad

alternativ: Luft/Wasser-Wärmepumpe

Solarkollektor-Unterstützung

Warmwasserbedarf

alternativ: Luft/Wärmepumpe

Zu-/Abluftanlage mit 

Wärmerückgewinnung

Fenster 

Uref = 0,9 - 1,0 W(m2K)

gref = 0,55
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sich, dass alte Gebäude aus den Jahren 
1960 bis 1990 weitaus besser sind als ihr 
energetisch ramponierter Ruf. 

Einsparpotenziale werden 
erheblich überschätzt

Ende September letzten Jahres legte auch 
der Messdienstleister Ista nach: Eine Sa-
nierung sei nicht immer die sinnvollste 
Lösung, weil Einsparpotenziale erheb-
lich überschätzt würden. Zu diesen 
Ergebnissen kam das Institut für Wirt-
schaft sforschung Halle (IWH), nachdem 
es die Energiedaten des Wärmemess-
dienstleisters ausgewertet hatte. Dem-
nach spielen sowohl das Baujahr als auch 
die Gebäudesubstanz eine wichtige Rolle 
bei der Frage, ob eine Sanierung sinnvoll 
ist. Das jedoch werde bei der Energie-
einsparverordnung (EnEV 2009) längst 
nicht ausreichend berücksichtigt. „Die 
spezifi schen Eigenschaft en der Immobi-
lien sollten sich auch in den Vorgaben 
und der Förderpolitik niederschlagen. 
Nur so lassen sich Investitionsanreize für 
die Immobilieneigentümer setzen“, so 
Professor Martin Rosenfeld, Leiter der 
Abteilung Stadtökonomik am IWH.

Dringend notwendig: Die ehr-
liche Debatte aller Beteiligten 

Notwendig ist es, die geringe energe-
tische Sanierungsquote im bundesdeut-
schen Gebäudebestand fl ächendeckend, 
dauerhaft  und  vor allem nennenswert 
zu steigern. Um dieses Ziel zu erreichen, 
bedarf es jedoch zunächst einer von allen 
Seiten ehrlich geführten und ausführ-
lichen Debatte. Durchweg sind etwa die 
Verbände der Wohnungswirtschaft  der 
Meinung, dass vor einer weiteren Ver-
schärfung die Wirkungsweise der Ener-
gieeinsparverordnung 2009 überprüft  
werden sollte. Dabei muss auch und vor 
allem der gesamte bundesdeutsche Ge-
bäudebestand diff erenziert betrachtet 
werden. Der Bundesverband Spitzenver-
bände in der Immobilienwirtschaft  (BSI) 
warnt denn auch vor volkswirtschaft -
lich gravierenden Auswirkungen. „Eine 
Erhöhung der Baukosten um mehrere 
Hundert Euro wirkt sich automatisch 

mieterhöhend aus. Die Kosten einer kli-
maneutralen energetischen Sanierung 
bedeuten eine Mieterhöhung von sechs 
Euro je Quadratmeter“, sagt der BSI-
Vorsitzende Jens-Ulrich Kießling. 

Ein weiterer gewichtiger Hemmschuh 
für eine Ausweitung der Modernisierung 
im Bestand ist das bestehende deutsche 
Mietrecht. Die Bundesregierung hat es im 
Zusammenhang mit dem Energiekonzept 
verkündet. Auch die Mieterschaft  müsse 
sich an der wichtigen gesamtgesellschaft -
lichen Aufgabe Klimaschutz beteiligen. 
Als zu ändernde Bereiche wurden etwa 
die Regelungen zur Mietminderung ins 
Feld geführt. Auch bei der Duldungs-
pfl icht und im Contracting sollten An-
passungen erfolgen. Seither jedoch bleibt 
man ohne weitere konkrete Aussage, was 
genau denn angepackt werden sollte. Das 
könnte unter anderem auch daran liegen, 
dass die beiden zuständigen Minister 

– Bundesbauminister Peter Ramsau-
er (CSU) und Justizministerin Sabine 
Leutheusser-Schnarrenberger (FDP) – 
sich mit der hochkomplexen und äußerst 
heiklen Materie noch sehr schwertun. 
Außerdem sind im Bundesbauministeri-
um alle Abteilungsleiter nach der Wahl 
ersetzt worden. 

Eindringliche Warnung vor zu 
hohen Erwartungen

Man darf zwar weiterhin sehr gespannt 
sein, wohin die energetische Reise in 
Deutschland gehen wird. Vor allzu 
großen Erwartungen jedoch muss ein-
dringlich gewarnt werden. Vorerst jeden-
falls bleibt es dabei: In der bundesdeut-
schen Wohnungswirtschaft  gibt es zwar 
viele Leuchtturmprojekte, aber an der 
breiten Masse energetisch moder nisierter 
Wohngebäude hapert es nach wie vor. |J
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Immobilienverwalter und Wohnungs-
unternehmen machen sich verstärkt 
Gedanken über intelligente Zähler für 
Strom, Gas oder Wasser. Damit erhalten 
Endanwender unmittelbar Rückmel-
dung über den derzeitigen Verbrauch. 
Eine Vorschrift  zum Einsatz im Bestand 
gibt es nicht. Doch ein Wettbewerb um 
die Verbrauchserfassung in den Haushal-
ten zeichnet sich ab. Wärmemessdienst-
leister, Stadtwerke, Energieversorger 
und selbst Telekommunikationsanbie-
ter bringen sich mit Pilotprojekten zum 
Smart Metering in Stellung. Die Wär-
memessdienstleister sind von Haus aus 

im Vorteil, weil sie bereits die Stammda-
ten und die jährlichen Verbrauchsdaten 
für Wärme und Wasser haben. Fast 
alle großen Wärmemessdienstleister 
bieten seit letztem Jahr verschiedene 
Produkte zum Energiemanagement an. 
Die Kosten für die Analyse des Ener-
gie- und Warmwasserverbrauchs sind 
nach der Erweiterung des Paragrafen 
7 Absatz 2 der Heizkostenverordnung 
umlagefähig.

Techem, Ista, Brunata-Metrona 
und Minol bieten webbasierte Ener-
giemanagementprodukte an. Für Lie-
genschaft en mit Verdunster oder elek-

Vom Verwalter zum 
Energiemanager

Heizung, Hülle & Co. Steigende Energiepreise, kritische Mieter, verunsicherte 
Eigentümer und gesetzliche Vorgaben drängen die Branche dazu, sich in ihren 
Liegenschaften mit der E-Frage auseinanderzusetzen.

Oliver Mertens, Stuttgart

tronischem Heizkostenverteiler gibt es 
meist eine jährliche Verbrauchsanalyse 
und ein Energiemonitoring, bei dem Be-
stand, Benchmark, Zeitreihen und Nutz-
einheiten analysiert werden. Wer über 
Funkablesung verfügt, kann außerdem 
monatlich die Verbräuche für jede Nutz-
einheit und einzelne Räume ablesen. Die 
Auswertung wird jeweils über ein Web-
Portal angeboten. Bei Techem können 
sogar tagesaktuelle Auswertungen ab-
gerufen werden, wenn die Wohnanlage 
mit dem Smart-System ausgestattet ist. 
Der Branchenprimus plant bereits ein 
Online-Mieterportal, mit dem die Be-

Auf einen Blick

› Es gibt Wettbewerb um die Verbrauchser-
fassung in den Haushalten.

› Wärmemessdienstleister bieten Produkte 
zum Energiemanagement an.

› Die Kosten für die Analyse des Energie- 
und Warmwasserverbrauchs sind umlage-
fähig. 

› Es ist oft sinnvoller, zuerst die Heizung zu 
modernisieren.

› Die KfW übernimmt bis zu 80 Prozent der 
Kosten für eine Energieeffi zienzberatung 
für kleinere und mittlere Unternehmen. 

Mit Energiemanagement können Immobilienverwalter ihre Wohnanlagen 
wirtschaftlich sinnvoll entwickeln. Fo
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wohner tagesaktuelle Einblicke in ihren 
individuellen Verbrauch erhalten.

Diskrepanzen erkennen 

Wenn sich abzeichnet, dass die Ener-
giekosten in einer Wohnanlage deutlich 
höher sind als in einer anderen, lohnt 
sich ein genauerer Blick. Wichtig ist, 
dass für jede Liegenschaft  ein Fahrplan 
für energetische Maßnahmen erstellt 
wird, in dem das wirtschaft lich Mach-
bare mit dem technisch Sinnvollen op-
timal verknüpft  wird. Es muss nicht alles 
auf einmal gemacht werden, solange die 
Maßnahmen aufeinander abgestimmt 
sind. Am besten geeignet ist dafür ein 
qualifi zierter Energieberater, der beim 
Bundesamt für Wirtschaft  und Aus-
fuhrkontrolle (Bafa, www.bafa.de/ener-
gie) gelistet ist. Wenn der Zustand des 
Gebäudes klar ist, muss sich der Ver-
walter mit dem Energieberater berat-
schlagen, wie die Eigentümerstruktur in 
der Wohnanlage beschaff en ist. Nur so 
können die energetischen Maßnahmen 
ermittelt werden, die von den Eigentü-
mern auch akzeptiert werden. In einer 
großen Eigentümergemeinschaft  in der 
Nähe von Stuttgart hatte der Verwalter 
jahrelang mit der Ablehnung einzelner 
Bewohner zu kämpfen. Es war beschlos-
sen worden, ein Blockheizkraft werk zu 
installieren, das gleichzeitig Wärme und 
Strom erzeugt. Die Maßnahme amorti-
siert sich in der Regel recht schnell, weil 
der produzierte Strom zum Festpreis in 

das Netz des Energieversorgers einge-
speist werden kann. Einige ängstliche 
Eigentümer spielten nicht mit. Die Fol-
ge war, dass der produzierte Strom fast 
zwei Jahre lang nicht eingespeist werden 
konnte. Die Gemeinschaft  verlor Zehn-
tausende Euro. 

Hülle oder Heizung?

Soll zuerst die Heizung oder die Ge-
bäudehülle modernisiert werden, wenn 
beides gleichzeitig fi nanziell nicht geht? 
Die Dämmstoffi  ndustrie empfi ehlt er-
wartungsgemäß: „Zuerst die Fassade 
dämmen“. „Die Fenster austauschen“, 
sagt die Fensterindustrie. „Alles falsch, 
bitte die Heizanlage erneuern“ raten die 
Heiztechnikhersteller. „Ja was denn nun“ 
denkt sich da der frustrierte Verwalter. 
Auch hier gilt: Ein Patentrezept gibt es 
nicht, auch wenn in den letzten Jahren 
das Pendel in Richtung Anlagentechnik 
ausschlägt (siehe Interview Seite 70). 

Die Gewoba aus Bremen zum Bei-
spiel betreibt seit Jahren ein professio-
nelles Energiemanagement inklusive 
Verbrauchsmanagement für die Mieter. 
Bereits seit 1980 investieren die Han-
seaten jährlich hohe zweistellige Millio-
nenbeträge in ihren Wohnungsbestand. 
2009 investierte das Unternehmen 18,8 
Millionen Euro in diesem Bereich, 2010 
werden es weitere 20,6 Millionen Euro 
sein. Aber auch wirtschaft lich lohnt sich 
der Aufwand. Zum Beispiel konnte der 
Leerstand von rund 220 Einheiten auf 

rund 95 Einheiten verringert werden, 
und das bei fast 42.000 eigenen Wohn- 
und Gewerbeeinheiten. Über dezentrale 
Versorgungsstrategien will die Gewoba 
den Energiebedarf ihrer Mieter regenera-
tiv und klimaschonend decken und sich 
so unabhängig von Energielieferanten 
machen. In zwei Pilotprojekten werden 
derzeit Alternativen zur rein fossilen Er-
zeugung von Wärme und Strom erprobt.

Energiemanagement ist übrigens 
nicht nur in den Wohnanlagen sinn-
voll. Der Sonderfonds Energieeffi  zienz 
in KMU unterstützt gezielt kleinere und 
mittlere Unternehmen (KMU) in Sachen 
Energieeffi  zienz. Bis zu 80 Prozent der 
Beratungskosten werden mit KfW-Zu-
schüssen fi nanziert.

Smart Metering

Beim Smart Metering werden Haushalte 
mit intelligenten elektronischen Zählern 
ausgestattet. Diese Zähler messen und 
kommunizieren regelmäßig die Ver-
brauchswerte für Strom, Gas, Wasser und 
Heizkostenverteiler an den Messstellen-
betreiber. Von der zeitnahen Verbrauchs-
information beim Nutzer verspricht 
sich der Gesetzgeber Einsparungen 
von bis zu 20 Prozent. In Deutschland 
wird der Einbau derartiger Zähler im 
Energiewirtschaft sgesetz (EnWG) für 
Neubauten und grundsanierte Gebäude 
seit Januar 2010 vorgeschrieben. Der fl ä-
chenmäßige Einsatz im Bestand ist noch 
nicht terminiert.  

Smart Meter könnten die 
gemessenen Werte für 
Home-Displays oder PC 
liefern, was das Ablesen und 
Auswerten im Wohnbereich 
möglich macht (Visualisie-
rung: Pro Smart Metering).

|J
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Der Gebäudeenergieberater ist ein vergleichs-
weise junger Beruf, der noch keine zwei Jahr-
zehnte alt ist. Die Immobilienwirtschaft sprach 
mit dem ersten Vorsitzenden des Gebäude-
energieberaterverbands GIH, Jürgen Hofmann.

Die Wohnungswirtschaft  arbeitet seit 
Jahrzehnten bei der Bestandssanierung 
mit Planern und Architekten zusam-
men. Wird jetzt zusätzlich der Gebäu-
deenergieberater gebraucht?
Hofmann: In der Vergangenheit war es 
so, dass der Architekt, salopp gesagt, sei-
nen Heizungsbauer anrief und gesagt hat 
„ich hab soundso viel Kubikmeter um-
bauten Raum, bau mir die Heizungsanla-
ge“. Da heute an die gesamte Anlagetech-
nik mindestens so viele Anforderungen 
gestellt werden wie an die Gebäudehülle 
selbst, wurde mit dem Gebäudeenergie-
berater die Beratungslücke geschlossen. 
Der Gebäudeenergieberater darf aber 
nicht gleichzeitig beraten und ausfüh-
ren. Das wahrt seine Unabhängigkeit. 
Die Ausführung der Maßnahmen muss 
einem Dritten überlassen werden. 

Welche Qualifi kation sollte der Ener-
gieberater mitbringen?
Hofmann: Der Energieberater sollte den 
Architekten verstehen können, er muss 
mit ihm auf Augenhöhe diskutieren kön-
nen. Deswegen sollte die Qualifi kation 
ein Ingenieurstudium beinhalten. Darauf 
aufb auend, muss er sich jährlich weiter-
qualifi zieren, weil die Entwicklungszy-
klen immer schneller aufeinander folgen. 

Speziell Wohnungseigentümergemein-
schaft en sind wegen der Eigentumsver-
hältnisse ein sehr diffi  ziles Feld. Man 
muss mehr Überzeugungsarbeit leisten, 
als bei einem Projekt mit einem Eigen-
tümer. Der Energieberater muss oft  die 
Brücke schlagen zwischen Eigentümern 
und den Mietern. 

Was soll zuerst saniert werden: Hülle 
oder Heizung? 
Hofmann: Man muss immer eine Ge-
samtschau vornehmen. Wir haben ein 
Haus Baujahr 1960 komplett saniert, was 
weit über 100.000 Euro gekostet hat. Das 
ist nicht immer fi nanziell darstellbar. 
Hier sollte man intelligente Anlagen-
technik vorziehen. Wenn man darüber 
hinaus noch etwas machen will, dämmt 
man die obere Geschossdecke und 
die Kellerdecke. Damit hat man schon 
die Wirtschaft lichkeit im Großen und 
Ganzen erreicht. Der Ausbau der Fen-
ster und das Dämmen der Außenwän-
de bringt noch einmal ein paar Prozent 
mehr, aber das kann man nur in einem 
Gesamtkonzept darstellen. Das erste Ziel 
ist immer zu dämmen, weil es darum 
geht, die Betriebskosten zu senken. Seit 
zwei bis drei Jahren ist das aber auch mit 
einer besseren Anlagentechnik möglich. 

„Man muss immer eine Gesamtschau vornehmen.“

Ist diese Heizung nicht völlig überdi-
mensioniert, wenn nach ein paar Jah-
ren die Fassade gedämmt wird?
Hofmann: Es bietet sich an, bei dem 
vorhandenen Energieträger zu bleiben. 
Wenn man den alten Niedertempera-
tur-Kessel gegen Brennwerttechnik und 
eine rücklaufgeregelte Heizungsanlage 
tauscht, bekommt man den garantierten 
Brennwertnutzen, der bei Gas bis zu elf 
und bei Öl bis zu sechs Prozent liegt. 
Man kann die Anlage auch kaskadierend 
für den jetzigen Wärmebedarf auslegen. 
Wenn dann später die Hülle gedämmt 
wird, kann die Anlagenleistung kaska-
dierend zurückgefahren werden. 

Welche geringinvestiven energetischen 
Maßnahmen sind eff ektiv?
Hofmann: Vor allem der Energie-Check. 
Der Energieberater geht mit off enen 
Augen und ein paar Messgeräten in 
die Immobilien und stellt zunächst die 
Schwachstellen fest. Dabei wird auch 
nach dem Nutzerverhalten geschaut.  
Manchmal reichen danach schon kleine 
Maßnahmen. Weiterhin kann man den 
Kessel tauschen und rücklaufgeführte 
neue Heiztechnik einbauen. Damit allein 
kann man bis zu 30 Prozent Heizkosten 
einsparen. I|

Off ene Augen und Messgeräte
Interview mit

Jürgen Hofmann

Oliver Mertens, Stuttgart
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einer Gesamtversicherungssumme von 
181.441.621 Euro, einer Jahreshöchstent-
schädigung von 100 Millionen Euro und 
einem Selbstbehalt von 1 Million Euro. 
Das Gericht gibt dem Vermieter recht. 
Der Vermieter habe mit dem Abschluss 
der Terrorversicherung den Grundsatz 
der Wirtschaft lichkeit nicht verletzt. 
Für das streitgegenständliche Mietob-
jekt als große, architektonisch auff ällige 
Gewerbeimmobilie in direkter Nähe 
zum Statistischen Bundesamt kann von 
einer gewissen Grundgefährdung ausge-
gangen werden. Nach dem Mietvertrag 
war der Mieter verpfl ichtet, den auf ihn 
entfallenden Anteil des Mehrbetrags, der 
durch die Erhöhung oder Neueinfüh-
rung von Betriebskosten entsteht, vom 
Zeitpunkt der Entstehung an zu zahlen. 

Fazit: Unter Nr. 13 der Anlage 3 zu § 
27 II. BV fallen grundsätzlich alle Sach- 
und Haft pfl ichtversicherungen, die dem 
Schutz des Gebäudes und seiner Bewoh-
ner und Besucher dienen. Die Terrorver-
sicherung gehört als Gebäudeversiche-
rung zu den Sachversicherungen. Auch 
der Vermieter von Geschäft sräumen 
darf nach Treu und Glauben nur solche 
Kosten auf den Mieter umlegen, die bei 
gewissenhaft er Abwägung aller Umstän-
de gerechtfertigt sind. Maßgebend ist der 
Standpunkt eines vernünft igen Vermie-

Der Geschäftsraummieter hat eine Um-
lage zur Terrorschadensversicherung bei 
Gefahr von Terroranschlägen zu dulden.
BGH, Urteil vom 13.10.2010, Az.: XII ZR 
129/09

Fakten: Der Geschäft sraummie-
ter wendet sich mit dem Vorwurf des 
Verstoßes gegen den Grundsatz der 
Wirtschaft lichkeit gegen die anteilige 
Umlage einer Terrorversicherung des 
Vermieters. Nach dem Mietvertrag war 
der Mieter verpfl ichtet, die auf die Miet-
sache entfallenden Nebenkosten gemäß 
Anlage 3 zu § 27 II. Berechnungsverord-
nung zu tragen. Die Mietobjekte liegen 
unmittelbar neben dem Statistischen 
Bundesamt und in der Nähe von Einrich-
tungen des Landes Hessen. Nachdem der 
Gebäudeversicherer des Gesamtkom-
plexes als Folge des Terroranschlags auf 
das World Trade Center vom 11. Sep-
tember 2001 keinen Rückversicherungs-
schutz mehr erhielt, war er nicht mehr 
bereit, die Gefahr von Schäden durch 
Terrorismus weiter in der Gebäudeversi-
cherung mitzuversichern. Der Vermieter 
schloss daraufh in eine Terrorversiche-
rung bei einer anderen Versicherungs-
AG, die damals die einzige Anbieterin 
auf dem deutschen Versicherungsmarkt 
war. Die Prämie für diese Versicherung 
betrug im Jahr 2003 87.113,68 Euro bei 

ters, der ein vertretbares Kosten-Nutzen-
Verhältnis im Auge behält. Der Vermie-
ter muss dabei nicht stets die billigste 
Lösung wählen, sondern kann etwa auch 
die Zuverlässigkeit des anderen Vertrags-
partners mit in seine Entscheidungsfi n-
dung einbeziehen. Es ist davon auszuge-
hen, dass ein vernünft iger Eigentümer 
eine mit erheblichen Kosten verbundene 
Terrorversicherung nur abschließen 
wird, wenn konkrete Umstände vorlie-
gen, die die Gefahr eines Gebäudescha-
dens durch einen terroristischen Angriff  
begründen. Ist dagegen Gebäudeschaden 
durch einen terroristischen Angriff  un-
wahrscheinlich, entspricht es keiner ver-
nünft igen Bewirtschaft ung, dieses rein 
theroretische Risiko mit erheblichem 
fi nanziellem Aufwand abzusichern. 
Für welche Gebäude eine begründete 
Gefahr von Terroranschlägen besteht, 
hängt davon ab, ob es sich um Gebäude 
mit Symbolcharakter handelt oder sol-
che, in denen staatliche Macht ausgeübt 
wird (militärische Einrichtungen, Regie-
rungs- und Parlamentsgebäude), Gebäu-
de vor allem in Großstädten oder Bal-
lungszentren, in denen sich regelmäßig 
eine große Anzahl von Menschen aufh ält 
(Bahnhöfe, Flughäfen, Büro- oder Ein-
kaufszentren), sowie Gebäude, die sich 
in unmittelbarer Nachbarschaft  der ge-
nannten Gebäude befi nden. 

Zur Duldungspfl icht des Geschäftsraummieters 

Umlage zur Terrorschadens-
versicherung 

Urteil des Monats
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Wohnungserwerb [73.1]

Die Schenkung an einen Minderjährigen 
ist nicht nur rechtlich vorteilhaft

Der schenkweise Erwerb einer Eigentumswohnung ist nicht 
lediglich rechtlich vorteilhaft und bedarf deshalb der Geneh-
migung des gesetzlichen Vertreters nach § 107 BGB. Auf den 
Inhalt der Gemeinschaftsordnung, das Bestehen eines Verwal-
tervertrags oder eines Mietvertrags über die Eigentumswohnung 
kommt es nicht an.
BGH, Beschluss vom 30.9.2010, V ZB 206/10

Wohnungseigentumsrecht

Fakten:  Mit notariellem 
Vertrag übertrug die Groß-
mutter ihrer minderjährigen 
Enkelin das Eigentum an 
einer Eigentumswohnung. 
Das Grundbuchamt hatte 
den Vollzug des Vertrags von 
der Genehmigung eines zu 
bestellenden Ergänzungspfl e-
gers abhängig gemacht. Dies 
zu Recht, da der Erwerb einer 
Eigentumswohnung auch 
im Wege der Schenkung für 
einen Minderjährigen nicht 
lediglich rechtlich vorteil-
haft  ist. Mit der geschenkten 
Eigentumswohnung erwirbt 
er nämlich nicht lediglich 
einen Vermögensgegenstand, 
sondern er wird auch Mit-
glied der Wohnungseigentü-
mergemeinschaft . In dieser 
Funktion ist der Minderjäh-
rige nicht nur verpfl ichtet, 
sich entsprechend seinem 
Anteil an den Lasten des ge-
meinschaft lichen Eigentums 
zu beteiligen. Er hat vielmehr 
anteilig auch die Kosten der 
Instandhaltung, Instandset-
zung, sonstigen Verwaltung 
und eines gemeinschaft lichen 
Gebrauchs des gemeinschaft -
lichen Eigentums zu tragen. 
Diese Kosten können ein je 
nach dem Alter und dem Zu-
stand des Gebäudes, in dem 
sich die Eigentumswohnung 
befi ndet, ganz erhebliches 

Ausmaß annehmen. Hinzu 
kommt, dass der Minderjäh-
rige als Wohnungseigentümer 
nach § 10 Abs. 8 Satz 1 Halbs. 
1 WEG infolge des Erwerbs 
der Eigentumswohnung kraft  
Gesetzes den Gläubigern der 
Wohnungseigentümerge-
meinschaft  für Verbindlich-
keiten haft et, die während 
seiner Zugehörigkeit zur 
Gemeinschaft  entstehen oder 
während dieses Zeitraums 
fällig werden. Die Haft ung 
ist zwar der Höhe nach auf 
einen Betrag begrenzt, der 
seinem Anteil am Gemein-
schaft seigentum entspricht. 
In diesem Umfang haft et der 
Minderjährige aber nicht 
nur mit der ihm geschenkten 
Eigentumswohnung, sondern 
auch mit seinem übrigen 
Vermögen.
Grundsätzlich bedarf daher 
auch der schenkweise Erwerb 
einer Eigentumswohnung 
durch einen Minderjährigen 
nach § 107 BGB der Geneh-
migung des gesetzlichen Ver-
treters. Da ein Elternteil in 
gerader Linie mit der Groß-
mutter verwandt ist, können 
die Eltern die erforderliche 
Genehmigung nicht erteilen. 
Vielmehr ist in einem solchen 
Fall die Bestellung eines Er-
gänzungspfl egers nach § 1909 
BGB erforderlich.

Schenkung einer Eigentumswohnung. Kann viel Ärger bedeuten.

Berufungsverfahren [73.2]

Zuständigkeit bei Streit über den Geltungsbereich eines 
Sondernutzungsrechts

Streitigkeiten über den Geltungsbereich eines eingetragenen Son-
dernutzungsrechts sind im Verfahren nach § 43 Nr. 1 WEG zu ent-
scheiden. In Streitigkeiten im Sinne von § 43 Nr. 1-4 und Nr. 6 WEG 
kann Berufung fristwahrend nur bei dem Gericht des § 72 Abs. 2 
Satz 1 GVG eingelegt werden.
BGH, Beschluss vom 8.7.2010, Az.: V ZB 220/09

Fazit: Die Entscheidung 
bringt Rechtssicherheit und 
beendet den Streit mehre-
rer Obergerichte zu dieser 
rechtlich äußert relevanten 

Th ematik. Eine Genehmi-
gung der Aufl assung auch 
durch das Familiengericht 
ist im Übrigen nicht erfor-
derlich. 

Fakten: Vorliegend 
wehrten sich die klagenden 
Wohnungseigentümer gegen 
eine Beeinträchtigung ihres 
Sondernutzungsrechts am 
Kellerraum durch die Gas-
therme eines weiteren Woh-
nungseigentümers. Sie be-
gehrten daher die Beseitigung 
der Gastherme. Der beklagte 
Wohnungseigentümer wurde 
entsprechend vom Amtsge-
richt verurteilt. Gegen das 
Urteil hatte er Berufung vor 
dem örtlich dem Amtsgericht 
übergeordneten Landgericht 
eingereicht, nicht jedoch 
vor dem entsprechenden 
Zentralberufungsgericht in 
Wohnungseigentumssachen 
gemäß § 72 Abs. 2 GVG. 
Das Landgericht hatte den 
Beklagten hierauf auch hin-
gewiesen und schließlich das 

Rechtsmittel als unzulässig 
verworfen. Hiergegen legte 
der Wohnungseigentümer 
nun Rechtsbeschwerde ein. 
Dies freilich erfolglos, da 
eine Rechtsstreitigkeit gemäß 
§ 43 Nr. 1 WEG vorlag und 
zuständiges Berufungsgericht 
das Zentralberufungsgericht 
in Wohnungseigentumssa-
chen gemäß § 72 Abs. 2 GVG 
gewesen wäre.

Fazit: Streitigkeiten über 
den Geltungsbereich eines 
eingetragenen Sondernut-
zungsrechts sind im Verfah-
ren nach § 43 Nr. 1 WEG zu 
entscheiden. Diese Vorschrift  
erfasst grundsätzlich alle 
Streitigkeiten über die sich 
aus der Wohnungseigentü-
mergemeinschaft  ergebenden 
Rechte und Pfl ichten der 
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Fakten: Die Wohnungs-
eigentümer fassten mehr-
heitlich einen Beschluss, 
mit dem die Verwalterin, 
der Beirat sowie ein Rechts-
anwalt beauft ragt wurden, 
mit mehreren Eigentümern 
der Gemeinschaft  Verhand-
lungen über den Erwerb ihrer 
Sondereigentumseinheiten zu 
führen und die Einzelheiten 
entsprechender Kaufverträge 
auszuhandeln. Der Beschluss 
war indes für ungültig zu 
erklären, da er gegen die 
Grundsätze ordnungsmä-
ßiger Verwaltung verstößt. 
Zwar kann die Verwaltung 
des Gemeinschaft seigen-
tums im Einzelfall auch den 
Erwerb von Sondereigentum 
umfassen, wenn die Verwal-
tung des gemeinschaft lichen 
Eigentums den Erwerb er-
forderlich macht. Angesichts 
des regelmäßig erheblichen 
fi nanziellen Aufwands für 
den Erwerb, der umzule-
genden Folgekosten und des 

Mehraufwands, der inner-
halb des Wirtschaft swesens 
entsteht, wird der Erwerb von 
Immobilieneigentum, auch 
und gerade in der eigenen 
Anlage, grundsätzlich jedoch 
nur dann ordnungsgemäßer 
Verwaltung entsprechen, 
wenn ganz gewichtige, über 
bloße Zweckmäßigkeitser-
wägungen hinausreichende 
Gemeinschaft sinteressen für 
den Erwerb sprechen. Der 
Erwerb muss nach diesem 
Maßstab zur Erhaltung, 
Sicherung, Verbesserung oder 
zur gewöhnlichen Nutzung 
des Gemeinschaft seigentums 
oder des Verwaltungsver-
mögens erforderlich und 
geeignet sein. Diese be-
sonderen Voraussetzungen 
waren vorliegend jedoch 
nicht gegeben. Die Einheiten 
sollten nicht nur vorüber-
gehend zur Vermeidung 
weiterer Wohngeldausfälle 
erworben werden, um sie zu 
einem günstigen Zeitpunkt 

Der Erwerb einer Vielzahl von Sondereigentumseinheiten in der 
eigenen Anlage durch die rechtsfähige Wohnungseigentümer-
gemeinschaft entspricht auch dann nicht ordnungsgemäßer Ver-
waltung, wenn die Maßnahme zur Lösung von Problemen der 
Gemeinschaft beitragen soll, die durch eine Vielzahl zahlungsun-
fähiger oder zahlungsunwilliger Miteigentümer verursacht wer-
den. Ein darauf gerichteter Eigentümerbeschluss ist auch dann 
für ungültig zu erklären, wenn er zunächst lediglich ein auf den 
Erwerb von Sondereigentumseinheiten gerichtetes, jedoch Bera-
tungskosten auslösendes Verhandlungsmandat umfasst.
OLG Hamm, Beschluss vom 12.8.2010, Az.: I-15 Wx 63/10

Teilrechtsfähigkeit [74.1]

Erwerb von Sondereigentum durch den Verband

Wohnungseigentümer unter-
einander. Insoweit liegt also 
eine wohnungseigentums-
rechtliche Streitigkeit vor. In 
Streitigkeiten im Sinne von 
§ 43 Nr. 1-4 und Nr. 6 WEG 
kann Berufung fristwahrend 
nur bei dem Gericht des § 72 
Abs. 2 Satz 1 GVG eingelegt 
werden. Etwas anderes gilt 

ausnahmsweise dann, wenn 
die Frage, ob eine solche Strei-
tigkeit vorliegt, für bestimmte 
Fallgruppen noch nicht 
höchstrichterlich geklärt ist 
und man über deren Beant-
wortung mit guten Gründen 
unterschiedlicher Auff assung 
sein kann. Dies aber war vor-
liegend nicht der Fall.

wieder zu veräußern. Viel-
mehr sollten die Einheiten, 
die wirtschaft lich wertlos 
und nicht veräußerbar sind, 
bei dem Verband verbleiben. 
Die Wohnungs- und Teilei-
gentümer werden hierdurch 
dauerhaft  mit einem höheren 
Anteil an den Lasten und 
Kosten des gemeinschaft -
lichen Eigentums belastet. 

Fazit: Dieser Mehrbelastung 
der verbleibenden Wohnungs- 
und Teileigentümer steht ein 
wirtschaft lich ausgleichender 
Vermögenserwerb nicht 
gegenüber. Ein solcher ist mit 

dem Erwerb der Sonderei-
gentumseinheiten auch nicht 
beabsichtigt. Denn es geht 
ersichtlich allein darum, zah-
lungsunfähige Miteigentümer 
aus der Gemeinschaft  zu ent-
fernen, dies gegen allenfalls 
symbolische Kaufpreise und 
unter gleichzeitiger Freistel-
lung von allen rückständigen 
Zahlungsverpfl ichtungen. 
Das kommt einer schlichten 
Entlassung aus dem Verband 
gleich und entspricht in wirt-
schaft licher Hinsicht einem 
rechtlich nicht zulässigen 
Verzicht auf das Wohnungs- 
oder Teileigentum.

Der Wohnungseigentumsverwalter ist zur Anfechtung des Abbe-
rufungsbeschlusses befugt und hat insoweit ein Rechtsschutz-
bedürfnis, um ihm die Möglichkeit zu geben, seine durch die 
Abberufung gegebenenfalls zu Unrecht entzogene Rechtsstel-
lung zurückzugewinnen.
OLG Hamburg, Beschluss vom 24.3.2010, Az.: 2 Wx 6/08

Verwalterabberufung [74.3]

Verwalter ist zur Beschlussanfechtung berechtigt

Prozesskostenhilfe. Auch für die Eigentümergemeinschaft.

Will die Wohnungseigentümergemeinschaft gegen eines ihrer 
Mitglieder Beitragsforderungen gerichtlich geltend machen, 
kann ihr Prozesskostenhilfe bewilligt werden. Diese Rechtsver-
folgung liegt jedenfalls dann im allgemeinen Interesse, wenn 
weder die Gemeinschaft noch sämtliche Mitglieder die Kosten 
aufbringen können.
BGH, Beschluss vom 17.6.2009, Az.: V ZB 26/10

Verfahrensrecht [74.2]

Gemeinschaft kann Prozesskostenhilfe bewilligt werden 
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Mietrecht

Mietkaution  [75.2]

Vermieter muss vor Zahlung insolvenzfestes 
Konto benennen

Der Mieter darf die Zahlung der Kaution an den Vermieter von der 
Benennung eines insolvenzfesten Kontos abhängig machen.
BGH, Urteil vom 13.10.2010, Az.: VIII ZR 98/10

Reservierungsgebühr [75.1]

Formularvertragliche Vereinbarung unwirksam

Die in Allgemeinen Geschäftsbedingungen enthaltene Klausel, 
wonach der am Erwerb einer Immobilie interessierte Kunde ein 
„Tätigkeitsentgelt” für die Reservierung (Absehen von wei-
terem Anbieten) des Kaufobjekts an den mit dem Verkaufsin-
teressenten verfl ochtenen Verwender zu zahlen hat, das auch 
bei Nichtzustandekommen des Kaufvertrags dem Verwender 
verbleiben soll, ist unwirksam.
BGH, Urteil vom 23.9.2010, Az.: III ZR 21/10

Fakten: Ein Ehepaar 
interessierte sich für den Kauf 
einer Eigentumswohnung und 
unterzeichnete einen „Auf-
trag zur Vorbereitung eines 
notariellen Kaufvertrags und 
Finanzierungsbearbeitung”. 
Die Verkaufsvermittlerin war 
insoweit beauft ragt, u.a. die 
Beurkundung des Kaufver-
trags vorzubereiten und mit 
Unterzeichnung des Auft rags 
die Wohnung anderwei-
tig nicht mehr anzubieten, 
sondern sie für den Kaufi nte-
ressenten reserviert zu halten. 
Für diese Tätigkeit verpfl ich-
tete sich das Ehepaar, an die 
Vermittlerin einen Betrag von 
1.500 Euro zu bezahlen. Bei 
Abschluss des Kaufvertrags 
werde dieser Betrag mit der 
ersten Kaufpreisrate verrech-
net. Komme es nicht zum 
Abschluss des Kaufvertrags, 
seien 750 Euro als Tätigkeits-
entgelt für die Reservierung 
verdient. Die weiteren 750 
Euro gelten als Ausgleich für 
die Vorbereitung des notariel-
len Kaufvertrags und würden 
nur anteilig je nach Bearbei-
tungsstand zurückerstattet. 
Einige Zeit später teilte das 
Ehepaar mit, am Erwerb der 
Wohnung nicht mehr inte-
ressiert zu sein und verlangte 
die bereits gezahlten 1.500 
Euro zurück. Die Vermittlerin 

Maklerrecht

erstattete „kulanterweise” 750 
Euro mit der Bemerkung, dass 
sie die ihr zwischenzeitlich 
entstandenen Aufwendungen 
nicht in Abzug gebracht habe. 
Die Forderung auf Rückzah-
lung der restlichen 750 Euro 
lehnte sie ab. Die Vermittlerin 
ist jedoch verpfl ichtet, auch 
die weiteren 750 Euro hin-
sichtlich der Reservierungs-
gebühr zurückzuzahlen. Die 
Klausel über die Verpfl ichtung 
zur Zahlung eines „Reservie-
rungsentgelts” für den Fall 
des Nichtzustandekommens 
eines Kaufvertrags, das bereits 
mit der Unterzeichnung des 
Auft rags zu entrichten war, 
ist unangemessen benachtei-
ligend und wegen Verstoßes 
gegen § 307 Abs. 1 Satz 1 BGB 
unwirksam. Eine unange-
messene Benachteiligung ist 
dann anzunehmen, wenn 
der Verwender Allgemeiner 
Geschäft sbedingungen durch 
einseitige Vertragsgestal-
tung missbräuchlich eigene 
Interessen auf Kosten seines 
Vertragspartners durchzuset-
zen versucht, ohne von vorn-
herein auch dessen Belange 
hinreichend zu berücksichti-
gen. Die streitgegenständliche 
Klausel stellt letztlich den 
Versuch dar, sich für den Fall 
des Scheiterns der Vermitt-
lungsbemühungen gleichwohl 

eine erfolgsunabhängige Ver-
gütung zu sichern, ohne dass 
dabei gewährleistet ist, dass 
sich aus dieser entgeltpfl ich-
tigen Reservierungsverein-
barung für den Kunden nen-
nenswerte Vorteile ergeben 
oder seitens der Vermittlerin 
eine geldwerte Gegenleistung 
zu erbringen ist.
Das Versprechen der Vermitt-
lerin, die Eigentumswohnung 
nicht mehr anderweitig 
anzubieten, lässt im Übrigen 
das Recht des Verkäufers 
unberührt, seine Verkaufsab-
sichten aufzugeben oder das 
Objekt ohne Einschaltung 
der Vermittlerin an Dritte zu 
veräußern. Der Kunde zahlt 
damit einen nicht ganz uner-
heblichen Betrag, ohne dafür 
die Gewähr zu haben, das 
fragliche Objekt überhaupt 
erwerben zu können. Hinzu 
kommt, dass die Zahlung 
eines derartigen Entgelts re-
gelmäßig geeignet ist, Einfl uss 
auf die wirtschaft liche Dis-
positionsfreiheit des Kunden 
im Sinne der Förderung des 
Kaufentschlusses zu nehmen, 
um nicht die bereits erfolgte 
Zahlung verfallen zu lassen, 

sondern im Wege der Ver-
rechnung mit dem Kaufpreis 
verwerten zu können.

Fazit: Vorliegend handel-
te es sich nicht um einen 
„klassischen“ Maklervertrag, 
da die Verkaufsvermittlerin 
ein Tochterunternehmen 
der Verkäuferin war. Gleich-
wohl ist hier wie dort die 
Vereinbarung einer Re-
servierungsgebühr formu-
larvertraglich unwirksam. 
Rechtlich bedenklich ist 
auch eine entsprechende 
Individualvereinbarung 
dann, wenn das vereinbarte 
Entgelt so hoch ist, dass die 
den Erwerber in seiner Ent-
schlussfreiheit beeinträch-
tigt, zu kaufen oder vom 
Vertrag Abstand zu neh-
men. Soweit die Reservie-
rungsgebühr jedenfalls eine 
Höhe von 10 bis 15 Prozent 
der vereinbarten Provision 
erreicht, bedarf die entspre-
chende Vereinbarung der 
notariellen Beurkundung. 
Aber auch diese kann wegen 
Sittenwidrigkeit nichtig sein, 
wenn sie zeitlich unbegrenzt 
ist.  

Fakten: Im Mietvertrag 
war geregelt, dass der Mieter 
eine Barkaution in Höhe von 
2.000 Euro auf ein Mietkau-
tionskonto – „Übergabe bei 

Einzug“ – überweisen soll. 
Am Ende des Vertrags wird 
dem Mieter eingeräumt, die 
Kaution in Raten zu zahlen. 
Der Mieter entrichtete die 
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Fakten: Ein Anwaltsverein, 
der sich unter anderem der 
Bekämpfung von unzuläs-
siger Rechtsberatung widmet, 
verklagte eine Immobilien-
gesellschaft  auf Unterlassung 
der oben genannten Anzeige 
in der für die kostenfreie Ver-
mittlung eines Mietvertrags 
geworben wurde. Das Gericht 
gibt allerdings der Immo-
biliengesellschaft  recht. 
Der Anzeige ist für einen 
durchschnittlich infor-
mierten, verständigen und 
situationsadäquat aufmerk-
samen Leser lediglich zu 
entnehmen, dass potenziellen 
Vermietern angeboten wird, 
ihnen ein Mietvertragsfor-
mular kostenlos zu über-
lassen und beim Ausfüllen 
dieses Formulars im kon-
kreten Einzelfall behilfl ich zu 
sein. Der Anzeige ist dem-
gegenüber nicht zu entneh-
men, dass für den Vermieter 
nach seinen Wünschen und 
Vorgaben kostenlos ein 
eigenständiger Mietvertrag 
entworfen werden soll. Die 
Unterstützung beim Ausfül-

len eines handelsüblichen 
Mietvertragsformulars ist 
aber keine erlaubnispfl ichti-
ge Rechtsdienstleistung im 
Sinne von § 2 Abs. 1 Rechts-
dienstleistungsgesetz (RDG).

Fazit: Eine erlaubnispfl ich-
tige Rechtsdienstleistung 
liegt immer in den Fällen 
vor, wenn die Tätigkeit 
eine rechtliche Prüfung im 
Einzelfall erfordert. Die Hilfe 
beim Ausfüllen eines For-
mularmietvertrags erfordert 
demgegenüber jedoch keine 
Rechtsprüfung. Rechtsaus-
künft e, wie sie im Zusam-
menhang mit der Hilfe beim 
Ausfüllen eines Mietvertrags-
formulars geschehen mögen, 
sind – soweit sie als Rechts-
dienstleistung angesehen 
werden können – nach § 5 
Abs. 1 RDG zulässig. Nach 
dieser Vorschrift  sind Rechts-
dienstleistungen erlaubt, die 
im Zusammenhang mit einer 
anderen Tätigkeit stehen, 
wenn sie als Nebenleistung 
zum Berufs- oder Tätigkeits-
bild gehören. 

Kaution zunächst nicht. 
Er forderte die Benen-
nung eines Kontos, das die 
Voraussetzungen des § 551 
Abs. 3 BGB erfülle und kün-
digte an, auf dieses Konto 
unverzüglich anzuweisen. 
Der Vermieter meinte, ihm 
stünde zu, dass die Mietsi-
cherheit in bar zu überlas-
sen sei, ein Mietkautions-
konto sei daher nicht vorab 
mitzuteilen. Er kündigte 
fristlos, hilfsweise ordent-
lich mit der Begründung, 
der Mieter habe die Kaution 
nicht gezahlt. Der BGH gibt 
in letzter Instanz dem Mie-
ter recht. Die Kündigung ist 
unwirksam. Die Vereinba-
rung der Kautionszahlung 
ist wirksam. Der Zusatz 
„Übergabe bei Einzug“  sug-
geriert zwar, dass die Kau-
tion vollständig bei Einzug 
zu erbringen sei – entgegen 
der dem Mieter nach § 551 
Abs. 1 Satz 1 BGB zustehen-
den Ratenzahlungsbefugnis. 
Doch dem Mieter war hier 
ausdrücklich die Möglich-
keit einer Ratenzahlung 
eingeräumt worden. Der 
Mieter durft e die Zahlung 
der Kaution von der Benen-
nung eines insolvenzfesten 
Kontos abhängig machen. 
Der Vermieter hat eine ihm 
überlassene Mietsicher-
heit unabhängig von der 
gegebenenfalls vereinbarten 

Anlageform getrennt von 
seinem Vermögen anzule-
gen. Dem Mieter ist dieser 
vom Gesetzgeber bezweckte 
Schutz von vornherein zu 
gewähren, der Vermieter 
wird insoweit nicht unange-
messen benachteiligt.  

Fazit: Das Recht des 
Mieters auf Ratenzahlung 
der Kaution ist in § 551 
Abs. 1 Satz 1 BGB geregelt 
und kann nicht vertraglich 
abbedungen werden. Eine 
unzulässige Fälligkeitsver-
einbarung, nach welcher 
die Kaution bei Einzug als 
Gesamtbetrag zu entrichten 
ist, macht die Kautionsver-
einbarung als solche nicht 
insgesamt unwirksam. Der 
BGH entscheidet, dass der 
Mieter bereits vor Zahlung 
der Kaution die Nennung 
eines insolvenzfesten Kontos 
verlangen kann. Der Streit 
darüber, ob der Vermieter 
erst nach Erhalt der voll-
ständigen Kaution verpfl ich-
tet sei, diese insolvenzsi-
cher anzulegen, ist damit 
entschieden. Die Kaution 
ist wie ein Treuhandver-
mögen oder Mündelgeld zu 
behandeln, um sie im Falle 
der Insolvenz des Vermie-
ters zu schützen und das 
Pfandrecht der Banken an 
dem Kautionskonto auszu-
schließen. 

Geschäftsraummiete [76.2]

Zur Zumutbarkeit einer Mietmängelbeseitigung 

Wird der Mietgegenstand im Gewerbemietvertrag mit „Gewer-
beräume zirka 74,04 m² zuzüglich 51 m² Kellerräume zum Be-
trieb einer Zahnarztpraxis“ bezeichnet, so ist dies dahin auszu-
legen, dass die Kellerräume nicht nur zur Lagerung von gegen 
Feuchtigkeit unempfi ndlichen Gegenständen vermietet sind, 
sondern, dass eine Nutzung als Lager, Werkstatt, Aufenthalts-
raum, Büro und WC vertragsgemäß ist, wenn die Kellerräume 
zuvor durch den Vermieter entsprechend ausgebaut worden 
waren und bereits vom Vormieter im Rahmen des Betriebs 
einer Zahnarztpraxis in ähnlicher Weise genutzt wurden. In 
einem solchen Fall kann die Miete wegen mangelhafter Ab-
dichtung der Kelleraußenwände um 10 Prozent gemindert sein 
und der Mieter hat gegen den Vermieter einen Anspruch auf 
Beseitigung der Mängel und Erstattung von Stromkosten für 
den Betrieb von Lüftern und Heizmatten im Keller. Selbst wenn 
die Beseitigung der Mängel maximal zirka 68.000 Euro kosten 
kann, kann die erforderliche Abwägung ergeben, dass die Zu-
mutbarkeitsgrenze noch nicht überschritten ist.  
KG Berlin, Beschluss vom 5.7.2001, Az.: 12 U 172/09

„Mietvertrag kostenfrei“ [76.1]

Ausfüllhilfe bei Formularmietvertrag keine 
unzulässige Rechtsberatung 

Wirbt ein Immobilienmakler, der für seine Kundschaft ein Woh-
nungsmietobjekt sucht, in einer Anzeige mit der Formulierung 
„Mietvertrag kostenfrei“, entnehmen die angesprochenen Ver-
kehrskreise dieser Werbung lediglich, dass der Makler poten-
ziellen Vermietern anbietet, ihnen ein Mietvertragsformular 
kostenlos zu überlassen und erforderlichenfalls beim Ausfüllen 
des Formulars behilfl ich zu sein. Darin liegt kein Verstoß gegen 
das RDG.  
OLG Karlsruhe, Urteil vom 13.10.2010, Az.: 6 U 64/10
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Prozesskosten [77.1]

Gebührenstreitwert bei Mietminderung

Der Gebührenstreitwert der Klage auf Feststellung eines Mieters 
gegen den Vermieter, dass er wegen Mängeln der Mietsache zur 
Minderung berechtigt ist, richtet sich entsprechend § 41 Abs. 
5 Satz 1, Halbs. 2 GKG nach dem Jahresbetrag der geltend ge-
machten Minderung.  
LG Berlin, Beschluss vom 26.8.2010, Az.: 8 W 38/10
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Fakten: Der Mieter einer 
Arztpraxis verlangt vom 
Vermieter unter anderem 
die Feststellung, dass er zur 
Mietminderung in Höhe von 
20 Prozent berechtigt sei. 
Die Parteien streiten über 
den Gebührenstreitwert, der 
von der Vorinstanz für den 
Feststellungsantrag auf den 
3,5-fachen Jahresminderungs-
betrag festgesetzt worden 
war. Das Gericht entscheidet, 
dass der 12-fache monatliche 
Minderungsbetrag – hier 12 
x 472,18 Euro, also 5.666,16 
Euro – den Gebührenstreit-
wert bildet.    

Fazit: Vom Streitwert 
der Klage können die 
Gesamtkos ten des Prozesses 
sowie auch die Länge des 
Instanzenwegs abhängen. 

Es besteht keine Einigkeit 
darüber, ob der Gebühren-
streitwert nach dem seit dem 
1. Juni 2004 geltenden Kos-
tenrecht mit dem einfachen 
Jahresminderungsbetrag 
gemäß § 41 Abs. 5 GKG oder 
dem 3,5-fachen Jahresminde-
rungsbetrag gemäß § 48 Abs. 
1 GKG und § 9 ZPO zu be-
messen ist. Das Kammerge-
richt Berlin entscheidet, dass 
der Streitwert für die Klage 
auf Feststellung der Berechti-
gung zur Mietminderung auf 
den Jahresbetrag der geltend 
gemachten Mietminderung 
zu bemessen ist, und zwar 
auch bei Feststellungskla-
gen über die Berechtigung 
oder Nichtberechtigung zur 
Minderung, für Wohnraum-
mietverhältnisse und für Ge-
schäft sraummietverhältnisse. 

Fakten: Der Mieter begehrt 
die Beseitigung von Miet-
mängeln. Der Vertrag enthielt 
die oben genannte Formu-
lierung. Schon 2002 hatte 
der Vermieter Abdichtungs-
maßnahmen an den Keller-
außenwänden vornehmen 
lassen. 2007 stellte der Mieter 
Feuchtigkeitsschäden fest 
und minderte die Miete. Das 
KG gibt dem Mieter recht. 
Die Feuchtigkeit stellt einen 
Mietmangel dar. Die der-
zeitige Nutzung als Sanitär-, 
Arbeits- und Sozialräume ist 
vertragsgemäß, der Vermieter 
kann nicht verlangen, dass 
der Mieter die Kellerräume 
nur zur Lagerung feuchtig-
keitsunempfi ndlicher Ge-
genstände nutzt. Dies ergibt 
sich auch aus dem Wortlaut, 
dem vorbestehenden Ausbau 
der Kellerräume und der 
vorbestehenden Nutzung 
bei Anmietung. Es kann 
dahinstehen, ob die konkrete 
Nutzung der Kellerräume 
durch den Mieter öff entlich-
rechtliche Vorschrift en, ins-
besondere zum Arbeitsschutz, 
verletzt. Daraus lässt sich 
das schutzwürdige Interesse 
an einer Abdichtung des 
Kellers nicht verneinen. Ein 
Leistungsverweigerungsrecht 
wegen Überschreitung der 
sogenannte Opfergrenze steht 
dem Vermieter nicht zu. Die 

vom Vermieter behaupteten 
äußers tenfalls anfallenden Re-
paraturkosten würden sich auf 
etwa die Hälft e der zehnjähri-
gen Jahresrohmiete belaufen. 
Ein ähnlicher Betrag war 
vom Vermieter zwar bereits 
2002 aufgewendet worden, 
obwohl sie nicht erforderlich 
waren, da sie nicht zu einer 
nachhaltigen Beseitigung des 
Feuchtigkeitseintritts geführt 
hatten. Die Miete war hier ge-
mindert, der Mieter hat darü-
berhinaus einen Anspruch auf 
Mängelbeseitigung.

Fazit: Im Wohnraummiet-
recht zählen Kellerfl ächen ge-
wöhnlich nicht zur Mietfl äche. 
Parteivereinbarungen sind 
aber vorrangig. Hier haben 
die Parteien nach Ansicht 
des Kammergerichts auch 
die Fläche der Kellerräume 
ausdrücklich in Verbindung 
mit der zu zahlenden Miete 
gebracht. Auch aus der vorbe-
stehenden Ausstattung ergibt, 
sich, dass beide Parteien 
davon ausgingen, dass die 
Kellerräume nicht wie solche 
genutzt werden sollen, son-
dern als Praxisfl äche genutzt 
werden sollen. Der Vermieter 
schuldet den Erhalt des Zu-
stands der als vertragsgemäß 
vereinbarten Mieträume. Zur 
Höhe der „Opfergrenze“ hat 
sich das KG nicht geäußert.
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Zahnarztpraxis. Viele mietrechtliche Fragen.

Baumfällungen [77.2]

Schadensersatz für vom Mieter gefällte Bäume

Ein Mieter, der auf dem gemieteten Grundstück ohne vorherige 
Zustimmung des Grundstückseigentümers zahlreiche Bäume 
fällt, kann diesem schadensersatzpfl ichtig sein.
OLG Oldenburg, Urteil vom 25.3.2010, Az.: 14 U 77/09

Fakten: Der Mieter betreibt 
auf dem gemieteten Grund-
stück eine Transrapidanlage. 
Im Mietvertrag ist die Haft ung 
für Schäden geregelt, die dem 
Vermieter bei Betrieb ... der 
Anlage erwachsen. Nach dem 
Transrapid-Unglück von 2006 
wollte der Mieter die Sicher-
heitszone der Trasse auswei-
ten. Das Gericht gab jedoch 
dem Vermieter recht.   

Fazit: Wer sich bei der Auf-
tragsvergabe der Hilfe Dritter 
bedient, muss diesen alle 
Informationen zur Verfügung 
stellen, um Schäden an frem-
dem Eigentum zu vermeiden. 
Der Schadensersatz umfasst 
alle Vorteile, die bei dem schä-
digenden Ereignis noch nicht 
zum Geschädigten-Vermögen 
gehören und so nicht mehr 
realisiert werden können. 
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Mein Klassiker 

„ Die Lektüre hilft Vorständen und 
Geschäftsführern, unfaires Verhalten 
in der eigenen Firma zu identifi zieren. 
[…] Meinen Klassiker habe ich nach 
wie vor im Büro stehen. Bisweilen 
ordere ich ein neues Exemplar, das ich 
gerne zum Anlass einer Beförderung 
an Mitarbeiter verschenke.“

Der kleine Machiavelli 
Fachbuch von Peter Noll und Hans Rudolf Bachmann

Pino Sergio ist Vorstands-
vorsitzender und Gründer der WGF – 
Westfälischer Grundbesitz und 
Finanzverwaltung AG in Düsseldorf, 
einem Immobilieninvestment- und 
-handelshaus, das immobilienbe-
sicherte Anleihen emittiert.

Ein Unternehmen wie die WGF AG zu 
gründen und zu einem veritablen Immo-
bilienkonzern auszubauen, ist sicher keine 
alltägliche Aufgabe. Newcomer begegnen 
vielen Skeptikern, gerade in der Anfangs-
zeit. Und setzt der Erfolg ein, steigt dieser 
manchem Manager zu Kopf – es beginnen 

die Machtspielchen im eigenen Unterneh-
men – und die wollte ich in meiner Firma 
unbedingt vermeiden. Auf der Suche nach 
hilfreicher Literatur stieß ich dabei auf das 
Buch „Der kleine Machiavelli“ von Peter 
Noll und Hans Bachmann.  Die Autoren 
haben das Buch „Il principe“ von Niccolò 
Machiavelli, aus dem Jahr 1513, in die 

heutige Zeit transferiert. Satirisch werden 
scheinbar ewig gültige Mechanismen des 
Machtspiels im Management beschrieben. 
Im Mittelpunkt des Buchs steht der moder-
ne Aufsteiger, dem jedes Mittel recht ist, 
wenn es der eigenen Karriere dienlich ist. 
Ständig gilt es, den eigenen Marktwert zu 

steigern – auch mit un-
fairen Mitteln – zu för-
dern, weniger den des 
Unternehmens. Am 
Ende kommen solche 
Mitarbeiter vor lauter 
Ränkeschmieden nicht 
zum Arbeiten und 
schaden jeder team-
orientierten Unterneh-

menskultur. Die Lektüre hilft  Vorständen 
und Geschäft sführern, unfaires Verhalten 
in der eigenen Firma zu identifi zieren. 
Dadurch wird es leichter, Karriereegoisten 
zu identifi zieren und unangebrachtes Po-
wer Play rechtzeitig abzustellen. 
Peter Noll, Hans Rudolf Bachmann, Piper-Ver-

lag, 2008, ISBN-10: 349224937X  

Praxis des Wohnungseigentums

Das Traditionshandbuch 
enthält alles Wichtige 
zum Wohnungseigen-
tumsrecht von Be-
gründung, Erwerb und 
Veräußerung von Woh-
nungseigentum über 
Vermietung, Verwaltung, 
Versicherung, Steuerrecht bis zu Gerichtsver-
fahren, Dauerwohnrecht, Dauernutzungsrecht. 
Die Auswirkungen der letzten WEG-Novelle 
sowie zahlreiche wichtige Entscheidungen 
hierzu und ihre Konsequenzen sind übersicht-
lich und verständlich aufbereitet.
Prof. J. Bärmann, Dr. H. Seuß, Verlag C. H. 

Beck, 5. Aufl . 2010, 1184 S., ISBN 978-3-416-

48347-9, 119 Euro

Retail City Scout 2010

Kompendium der wich-
tigsten Einkaufsstraßen 
Deutschlands: Es wer-
den über 300 Shopping-
Meilen in mehr als 160 
Städten mit Straßenver-
lauf dargestellt und alle 
Mieter unter Angabe 
der Branche und Adresse benannt. Mit den 
Passantenfrequenzen verfügt das Werk zu-
dem über einen aussagekräftigen Indikator 
für den erzielbaren Handelsumsatz.
Jones Lang LaSalle, 2010, 452 S.+CD, 99 Euro

Investitionspfl icht und 
Investitionshemmnisse 

Die Schriftenreihe des 
Evangelischen Sied-
lungswerks behandelt 
das Mietrecht zwischen 
den Interessen des Ver-
mieters und des Mie-
ters: Der Gesetzgeber 
verpfl ichtet den Immo-
bilieneigentümer zu Investitionen und plant 
– zur Unterstützung der Investitionsmaß-
nahmen – die Novellierung des Mietrechts.
ESWiD (Hrsg.), Verlag C. H. Beck, Band 88 

2010, 164 S., ISBN 978-3-406-61010-3, 45 Euro

Fo
to

: W
G

FA
G

VOB-Kommentar

Das Werk erläutert kompakt und praxisnah die reformierte VOB A und 
B. Auf Grundlage höchstrichterlicher Rechtsprechung führt es zur Pro-
blemlösung. Durch umfangreiche Einbeziehung der VOB/A eignet 
sich der Kommentar für das Bauen mit öffentlichen Mitteln und gibt 
ausführliche Erläuterungen zu den Besonderheiten des Bauprozesses. 
M. Grünhagen (Hrsg.), Werner Verlag/Wolters Kluwer, 4. Aufl . 2010, 1584 S., 

ISBN 978-3-8041-1624-5, 119 Euro
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Nachfrageorientiertes Nutzungs-
zyklus-Management

English Correspondence and Report 
Writing for Real Estate Professionals

Die Lektüre befasst sich 
mit konzeptionellen 
Überlegungen für das 
Flächensparen in Stadt 
und Region. Das nachfra-
georientierte  Nutzungs-
zyklus-Management 
bietet ein Konzept und 
Instrumentarium, um die Attraktivität der 
Wohnquartiere für zukünftige Nachfrager zu 
erhöhen. Durch das Stärken innerstädtischer 
Quartiere als Wohnstandort leistet es gleich-
zeitig einen Beitrag für das Flächensparen 
in Stadtregionen. Das Besondere ist der 
präventive Strategieansatz: Das NZM um-
fasst Instrumente wie Monitoring, Wande-
rungsmotivbefragung, Scoring-Methode und 
Neighbourhood Branding. Das Modell des 
Nutzungszyklus von Wohnquartieren baut 
auf Zyklustheorien in den Wirtschafts- und 
Sozialwissenschaften sowie der Stadtgeo-
grafi e und -planung auf. Diese Sichtweise 
untermauert die Notwendigkeit für eine prä-
ventive Bestandserneuerung in Geschoss-
wohnquartieren der 1950er- bis 70er-Jahre.
I. Stieß (Hrsg.), Verlag Dorothea Rohn, 2010, 

316 S., ISBN 978-3-939486-40-4, 36 Euro

Moderne Controlling-Instrumente 
für Marketing und Vertrieb

Aus unserem Haus

In dem Werk zeigt der 
Experte, mit welchen 
Instrumenten und Kenn-
zahlen sich Marketing-
erfolg wirklich messen 
lässt. Umfangreiche 
Praxisbeispiele verdeut-
lichen den Lesern, mit 
welchen Instrumenten verschiedenste Un-
ternehmen im Marketing- und Vertriebs-Con-
trolling arbeiten. Effi zienz und Effektivität der 
Vertriebsaktivitäten stehen dabei im Fokus 
der Handlungsempfehlungen. Neben den 
klassischen Methoden werden Marketingver-
antwortlichen und Controllern weitere Tipps 
an die Hand gegeben, wie sie auch neue 
Anforderungen meistern. Der Überblick reicht 
von Messgrößen und Detailanalysen im E-
Business, über Vertriebsplanung, Kundenbe-
ziehungsmanagement und Suchmaschinen-
marketing bis hin zur IT-Unterstützung für das 
Marketing-Controlling, wo Controller die an-
fallenden großen Datenmengen zu bündeln 
und zielgerichtet auszuwerten haben. 
Prof. Dr. Andreas Klein, Haufe-Lexware GmbH 

& Co. KG, 2010, 288 S., ISBN 978-3-648-

01149-2, 58 Euro
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Titel: 
NL shop/shutterstock

Das Buch verknüpft 
das thematisch auf-
bereitete professio-
nelle englische Fach-
vokabular aus den  
unterschiedlichsten Ar-
beitsgebieten der Im-
mobilienwirtschaft si-
tuationsbezogen mit Musterformulierungen 
und -sätzen, Briefen und sonstigen Schrift-
stücken und wappnet so für zahlreiche Si-
tuationen und Anlässe im berufl ichen All-
tag. Zahlreiche Tipps und Hinweise helfen, 
naheliegende Fehler zu vermeiden, und 
weisen in einige Geheimnisse der inter-
kulturellen Kommunikation mit englischen 
Muttersprachlern ein. Inhalte sind unter 
anderem: Language, Grammar and Sty-
le, General Correspondence, Offi ce Proper-
ty, Retail Property, Industrial and Logistics 
Property, Managing Properties, Acquisition 
and Sales, Due Diligence, Property Develop-
ment, Invitations and Seasons Greetings, 
Job Applications.  
Alice Jovy, Immobilien Zeitung Verlagsge-

sellschaft, 1. Aufl . 2010, 272 S., ISBN 978-3-
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Termine …

… von der „Mipim“ bis zu den „Weimarer Baurechtstagen“

Veranstaltungstitel Termin / Ort Preis zzgl. MwSt. Veranstalter / Kontakt

Messe, Kongresse und Konferenzen

4. CEP® Clean Energy & Passivehouse – 
Internationale Fachmesse für erneuerbare 
Energien, Passivhaus und Energieeffi zienz

10.–12.2.2011 
Stuttgart

Dauerkarte 30 
Euro, Tageskarte 
zw. 10-15 Euro

REECO GmbH, 
Telefon 07121 3016-0, 
www.cep-expo.de

4. IIR Jahrestagung: 
Green Building Summit 2011

21.–22.2.2011 
Hamburg

1.999  Euro IIR Deutschland/Euroforum Deutschland SE, 
Telefon 0211 9686-3548, www.iir.de/greenbuilding

7. Deutscher Handelsimmobilien-Kongress 22.–23.2.2011 
Berlin

1.290 Euro Management Forum, 
Telefon 069 2424-4770, 
www.managementforum.com

Facility Management 2011 – Die Fachmesse
mit Kongress gibt einen umfassenden und 
aktuellen Überblick über das Produkt- und 
Dienstleistungsangebot im Bereich FM

22.–24.2.2011 
Frankfurt am Main

Tageskarte: 
33 Euro, 
Dauerkarte 
55 Euro

Mesago Messe Frankfurt GmbH, 
Telefon 0711 61946-0, 
www.fm-messe.de

Jahrestagung: 
Projektmanagement mit SAP PPM

23.–24.2.2011 
Potsdam

1.390 Euro T.A. Cook Conferences, 
Telefon 030 884307-0, 
www.tacook.de/PPM2011

2. Hamburger Abendblatt 
Immobilien-Symposium 2011

28.2.–1.3.2011 
Hamburg

1.995 Euro Hamburger Abendblatt, 
Telefon 06196 4722-761, 
www.managementcircle.de/abendblatt

3. Energietechnisches Symposium: 
Innovative Lösungen beim Einsatz erneuer-
barer Energien in Nichtwohngebäuden

3.3.2011 
Zittau/Görlitz

270 Euro Steinbeis-Hochschule/Steinbeis-Transfer-Institut, 
Telefon 0351 4075853-6, 
www.sti-immo.de

Mipim – eine der führenden Immobilien-
messen weltweit.

8.–11.3.2011 
Cannes

1.390 Euro Reed Midem, 
Telefon +33 141 90 44-41/42, www.mipim.com

10. Weimarer Baurechtstage 31.3.–1.4.2011 
Weimar

395 Euro Evangelisches Siedlungswerk, 
Telefon 0911 223554, www.esw-deutschland.de

Seminare und Schulungen

Green Building: Energieeffi zienz im 
Gebäudebereich

21.2.2011 
Berlin

320 Euro Bauakademie Gesellschaft für Forschung 
und Entwicklung, Telefon 030 54997510, 
www.bauakademie.de

Basiswissen Betriebskosten bei Wohnraum 23.2.2011 
Mannheim

490 Euro Haufe Akademie GmbH, 
Telefon 0761 4708811, www.haufe-akademie.de

Property Management für Immobilien-
bestände effi zient gestalten

24.–25.2.2011 
München

1.230 Euro Haus der Technik, 
Telefon 089 45219214, www.hdt-essen.de

Gewerbliches Mietrecht 2010/2011 für 
Immobilienprofi s

25.2.2011 
Stuttgart

490 Euro Haufe Akademie GmbH, 
Telefon 0761 4708811, www.haufe-akademie.de

Marktkonforme Immobilienbewertung 
(Grundlagen)

1.–3.3.2011 
Berlin

525 Euro Sprengnetter-Akademie, 
Telefon 02642 9796-75/-76,
 www.sprengnetter.de

Lebenszyklus- und Gebäudenutzungskosten: 
Kostenerhebung – Benchmarking – 
Optimierungspotenziale

10.3.2011 
Leipzig

355 Euro vhw-Bundesverband für Wohnen 
und Stadtentwicklung, 
Telefon 030 22323-170, www.vhw.de

Gerichtsverfahren nach der ZPO – 
Basiswissen für Verwalter

14.3.2011 
Frankfurt am Main

490 Euro Haufe Akademie GmbH, 
Telefon 0761 4708811, www.haufe-akademie.de

Die HOAI-Novelle 2009 – Was sich ändert 
und worauf zu achten ist!

15.3.2011 
Eltville im 
Rheingau

285 Euro IREBS Immobilienakademie, 
Telefon 06723 995030, 
www.irebs-immobilienakademie.de

fm´kommunal 15.–16.3.2011 
Oberhausen

695 Euro Internationales Institut für Facility Management, 
Telefon 0208 2052197, www.i2fm.de

Marktanalyse unter Risikoaspekten – 
Künftige Anforderungen an die 
Wohnungs- und Immobilienwirtschaft

16.3.2011 
Leinfelden-
Echterdingen

355 Euro vhw – Bundesverband für Wohnen 
und Stadtentwicklung, Telefon 030 22323-170, 
www.vhw.de

* Mitglieder   ** Nichtmitglieder
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Unser Graffi ti ist keine Schmiererei.  

... März 2011
Unternehmensindex Vorschau auf ...

Diesem Heft liegen folgende Beilagen bei: Verlag CH. Beck, Eipos, Hammonia, Haufe Lexware 

Graffi ti

Willkommen zu einer neuen Rubrik 
Die Immobilienbranche ist off en für Anstöße. Auch wir 
gehen einen neuen Weg. Neben den Nutzwert wollen 
wir mehr Lesefreude stellen – und etwas Nachdenklich-
keit. Ab dem nächsten Heft  starten wir eine Rubrik, die 
verschiedene Facetten eines gesellschaft lichen Motivs 
aufgreift  und sie in diversen immobilienwirtschaft lichen 
Zielgruppen spiegelt. Erstes Th ema: Beziehungen. 

... April 2011
Exklusive Marktübersicht

Hausverwaltungs- und Makler-
Software: Neue Aufl age
Welche Hilfsmittel 
setzen die Verwalter 
und Makler im Lan-
de ein? Mobile Nut-
zungen sind auf dem 
Vormarsch. Das App 
wird zum neuen Zau-
berwort. Wer bietet 
welche Applikationen? Wohin geht der Trend in der 
Soft wareentwicklung? 

Die Aprilausgabe erscheint am Freitag, den 1. April 2011. 
Anzeigenschluss ist der 7. März 2011.

Offene Immobilienfonds 

Abwicklung ungelöst 
Wie Off ene Immobilienfonds abgewickelt werden kön-
nen, ist unklar. Es ist eine historisch neue Situation. Ju-
ristisches Neuland tut sich auf. Was tut eigentlich die 
Bundesregierung, außer die gegenwärtige Situation zu 
verschärfen? Ein Überblick mit Handlungsanleitung. 

Die Märzausgabe erscheint am Freitag, den 4. März 
2011. Anzeigenschluss ist der 7. Februar 2011.
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Thomas Glatte 
ist Head of Real Estate and 
Facility Management, BASF 
Group in Ludwigshafen. Zuvor 
war er Manager Asia-Pacifi c 
bei BASF East Asia Regional 
Headquarters.

Dr. Florian Hackelberg MRICS 
ist Senior Manager bei 
PricewaterhouseCoopers in 
Shanghai. Sein Tätigkeits-
schwerpunkt ist Immobilien-
consulting und -bewertung für 
internationale Mandanten.

Hans-Peter Meyer  
ist Architekt und Gesellschafter 
der Properthree, Gesellschaft 
für ganzheitliche Immobili-
engestaltung Ludwigsburg. Er 
absolvierte seinen TAO-Master 
für Feng-Shui in Asien.

82   Finale

Mit welchen Eigenschaften wür-
den Ihre Mitarbeiter Sie charak-
terisieren?

Glatte:  Sehr engagiert, ungeduldig, fi n-
dig. Ich hoff e, das Feedback war ehrlich.
Hackelberg: Off en, tolerant, verbesse-
rungswürdige chinesischer Aussprache
Meyer: Vielseitig interessiert, kontakt-
freudig, ergebnisorientiert. 

Mit wem aus der Immobilien-
branche würden Sie gerne zum 
Abendessen gehen und warum?

Glatte: Mit Li Ka-Shing. Als Flüchtling 
mit 12 nach Hongkong gekommen schuf 
er die Cheung Kong-Gruppe. 
Hackelberg: Mit dem Architekten Bjarke 
Ingels. Er bereichert mit seinen innova-
tiven Konzepten die urbanen Strukturen.
Meyer: Mit dem bayerischen Innenmi-
nister Joachim Herrmann, zuständig für 
die oberste Baubehörde. Th emen: ganz-
heitliche Revitalisierung im Bestand und 
geeignete Fördermaßnahmen. 

Ihr Wunsch an die Kollegen des 
Berufsstands?

Glatte: Ein Zitat von Konfuzius lautet: 
Wer einen Fehler gemacht hat und ihn 
nicht korrigiert, begeht einen zweiten. 
Lassen Sie uns öft er daran denken!
Hackelberg: Das Verständnis, dass im Aus-
land zwar vieles anders, aber nicht immer 
unbedingt schlechter gemacht wird.
Meyer: Stärkeres  Eingehen auf die An-
forderungen und Bedürfnisse der spä-
teren Nutzer  mit dem Ziel, vitale Gebäu-
de zu erstellen.

Geheimnisse
Wer kennt sie schon, die Vertreter der zersplitterten Immobilienwelt? 
Wer weiß, welche Wünsche sie hegen, wen sie gerne träfen. Heute fragen wir …

… drei Asien-Immobilisten

Ihr Statement zu folgender provokanter Stereotype: „Das
Asienengagement birgt schier unüberwindliche Hindernisse.“    

Glatte: Das ist eine faule Ausrede. China etwa ist DAS Land der großen Chancen. 
Man braucht jedoch Willen und Geduld. Und bitte: Die Chinesen nicht belehren!
Hackelberg: Jedes Chinaengagement birgt viele Herausforderungen. Diese las-
sen sich aber mit richtiger Vorbereitung und lokaler Unterstützung überwinden. 
Meyer: Unsere Aufgabe: diese Herausforderung annehmen. Sich intensiv mit der 
asiatischen Kultur zu beschäftigen, beseitigt auch unüberwindliche Hindernisse. |

?Wo kann man Sie in der Mit-
tagspause antreffen?

Glatte: Meistens in einer unserer Be-
triebsgaststätten. Seltener in einer Bä-
ckerei oder - auch recht häufi g - mit den 
Fingern in der Süßigkeitendose meiner 
Kollegen.
Hackelberg: In einem der vielen leckeren 
Restaurants in der Nähe unseres Büros 
im Shanghaier Viertel Xintiandi.
Meyer: Auf Geschäft sreisen  vorwiegend 
in asiatischen oder vegetarischen Re-
staurants.



„ Ich treffe täglich Dutzende von 
Entscheidungen, die den Erfolg 
meines Unternehmens bestimmen. 
In der Immobilienwirtschaft finde 
ich die Informationen, die mich 
darin unterstützen, die richtigen 
Entscheidungen zu treffen.“
Pino Sergio, Vorstandsvorsitzender WGF AG

Das Fachmagazin für die 
gesamte Immobilienbranche:
Management | Entwicklung | Vermarktung | Finanzen | Recht

Jetzt testen und Prämie sichern:

0180/50 50 169*

www.immobilienwirtschaft.de
*0,14 €/Min. aus dem dt. Festnetz, max. 0,42 €/Min. mobil. Ein Service von dtms. 



FÜR IMMONET.DE SPRECHEN 
23 MILLIONEN NEUE GRÜNDE.
IHRE IMMONET-ANGEBOTE JETZT AUF EBAY, DEM WELTWEITEN ONLINE-MARKTPLATZ, MIT MEHR ALS 23 MIO. NUTZERN IN DEUTSCHLAND.

Mehr Reichweite. Mehr Anfragen. Mehr Erfolg. Ab sofort erscheinen 
Ihre Wohnimmobilien und Grundstücke, die Sie auf Immonet.de 
einstellen, in gleicher Form auf eBay – und das kostenlos! 
Mehr Infos unter 040-347 28 900.

Die großeOFFENSIVE2011

Quelle: AGOF Internet-Facts 2010-III
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