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Liebe Leserinnen, liebe Leser,

wenn wir Anfang Oktober die Expo Real begehen, so waren in den Hallen 
C1 und C2 – umfunktioniert zu provisorischen Erstaufnahmelagern – weni-
ge Wochen vorher Tausende von Flüchtlingen untergebracht. Es gibt kaum 
ein Bild, das es deutlicher zeigt: Wer sich nicht völlig vergräbt, hat mit dem 
Migrations-Thema zu tun. Jedes Mitglied der Immobilienbranche hat dazu 
eine Haltung. 
Wenn auch nicht unbedingt eine positive. Denn möglicherweise wurden ja 
politische Fehler gemacht: Noch bedürftigere Flüchtlinge sitzen vielleicht 
weiter in Aleppo. Und mancher Hartz IV-Empfänger empfindet den Flücht-
lings-Hype sowieso als ungerecht. So stellte der Eigentümer des leerstehenden 
Steigenberger Airport-Hotels am geplanten Hauptstadtflughafen dasselbe auch 
nicht als Notbehelf zur Verfügung, das passe nicht zur Firmenpolicy.
Viele Immobilieneigentümer handeln jedoch anders. Es kommt zu Allianzen 
zwischen Investoren und Wohnungsgesellschaften (Seite 28). Und wenn dabei 
auch Geld verdient wird, helfen die Beteiligten dadurch mit, den Imagewandel 
einer noch nicht ganz beliebten Branche herbeizuführen. Es gibt viel Aktionis-
mus und manche Bedenken, doch es wird einfach nicht danach gefragt, man 
hilft. Ich finde das zunächst mal grandios.
Wenngleich natürlich schon bald das Denken wieder rationaler werden muss, 
überlegter. Vielleicht baut man nun ja tatsächlich wieder mehr. Das wird mit 
kühlem Kopf geschehen. Von Ausnahmen abgesehen, auch mit den Vorschrif-
ten der EnEV. Wir Deutschen wollen herzlich sein und strukturiert und Vor-
bild. Wir könnten scheitern. Aber ich gehöre einer optimistischen Generation 
an. Und so glaube ich, trotz VW-Krise: Wenn das einer schafft, dann wir.

Ihr

„Große Teile der Branche haben 
die Chance, außerhalb dersel-
ben positiv wahrgenommen zu 
werden, genutzt.“
Dirk Labusch, Chefredakteur

Immigrant trifft Investor
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Die Expo Real 2015 

Mietkaution

Die Mietkaution ist für Vermieter ein wichtiges Mittel, um sich für 
Ansprüche gegen den Mieter abzusichern. Bei der Vereinbarung, 
Handhabung und Verwertung der Kaution gilt es einiges zu beach-
ten. So ist die zulässige Kaution etwa der Höhe nach beschränkt 
und der Vermieter darf eine Barkaution auch nicht einfach auf sein 
Konto einzahlen. Auch zur Fälligkeit gibt es klare Regeln. Und wenn 
die Kaution bei einem Kreditinstitut angelegt ist, stellt sich die Fra-
ge, wie hinsichtlich der Abgeltungsteuer verfahren wird. Mehr hier-
über und zu anderen Fragen rund um die Mietkaution lesen Sie in 
diesem Top-Thema.

Die Messe für internationale Im-
mobilienfachleute und Investoren 
geht ins 18. Jahr. Die Branche 
sucht nach neuen Opportunitäten, 
nach Bestätigung von Trends, 
nach lohnenden Core-Projekten 
und zunehmend nach lukrativen 

Exits. Ausführliche Informatio-
nen rund um die Messe erhal-
ten Sie auf unserer Homepage  
unter www.haufe.de/immobilien/ 
exporeal und in unserer täglichen 
Newsletter-Berichterstattung wäh- 
rend der drei Messetage.

TOP-THEMA

MESSE

HAUFE-ONLINE-SEMINAR
Verkehrssicherungspflichten  
in der Wohnungswirtschaft
Mittwoch, 7. Oktober 2015,  
10:00 Uhr, Teilnahmebeitrag  
69,00 Euro zzgl. MwSt.  
(82,11 Euro inkl. MwSt.)

Unternehmen der Wohnungswirt-
schaft müssen als Vermieter und 
Eigentümer bzw. als Verwalter 
Gefahrenquellen, die von der 
Immobilie ausgehen, regelmäßig 
überprüfen und Maßnahmen zur 
Gefahrenabwehr ergreifen. Dieses 
Seminar befasst sich mit den 
rechtlichen Grundlagen und Folgen 
der Verletzung der Verkehrssiche-
rungspflicht, mit den relevanten 
technischen Normen und den 
anerkannten Regeln der Technik 
und gibt Empfehlungen zur Do-
kumentation von durchgeführten 
Kontrollmaßnahmen.
Referent: Thomas Schlüter

FACEBOOK
Kennen Sie schon den Facebook-
Auftritt des Fachmagazins „Immo-
bilienwirtschaft“?

NEWSLETTER 
Top-News für die gesamte Im-
mobilienbranche: Der Newsletter 
„Immobilienwirtschaft“ informiert 
Sie topaktuell über die Themen 
Vermarktung, Finanzierung, Ent-
wicklung, Verwaltung und Recht. 
Melden Sie sich an unter

SEMINAR

WEITERE ANGEBOTE
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Markt & Politik

Frank Peter Unterreiner

Hurra, wir sind Dax! Mit der in Vonovia umbenannten Deutschen Annington ist seit dem 
21. September endlich und erstmals die Immobilienbranche im wichtigsten deutschen Akti-
enindex vertreten. Das wurde aber auch Zeit! Schließlich erwirtschaftet die Immobilienwirt-
schaft eine Bruttowertschöpfung von rund 440 Milliarden Euro, das sind etwa 20 Prozent 
dessen, was Deutschland an Gütern und Dienstleistungen produziert. Etwa 25 Prozent aller 
Unternehmen und zehn Prozent aller Beschäftigten entfallen auf die wohl stärkste Branche.
In den vergangenen 20 bis 30 Jahren hat die Immobilienwirtschaft das nachgeholt, womit 
andere Wirtschaftszweige 100 oder mehr Jahre zuvor begonnen haben: dem Aufbau von 
Studiengängen, Researchinstituten, Branchenstandards, Leitmessen, schlagkräftigen Interes-
sensvertretungen, großen Unternehmen und, ja, auch das – Fachmedien. Die geplanten An-
forderungen an die Qualifizierung von Immobilienmaklern und -verwaltern gehören dazu. 
Ist die Immobilienwirtschaft erwachsen geworden? Ja, sie ist es. Die Aufnahme der Vonovia 
in den Dax mag als Symbol dafür gelten und sorgt ferner dafür, dass unsere Branche stärker 
in den öffentlichen Fokus rückt. Der Wohnungsmangel in prosperierenden Regionen und 
die gestiegenen Immobilienpreise tragen ebenfalls dazu bei, dass die Immobilienwirtschaft 
präsenter ist als vielleicht je zuvor. Das ist Chance und Verpflichtung zugleich. Zu viele 
Skandale betreffen unsere Branche, immer noch verführt das schnelle Geld zu illegalem und 
illegitimem Handeln. Die Krise der Reits, der Offenen und Geschlossenen Immobilienfonds 
liegt noch gar nicht lange zurück. Die meisten Menschen würden gerne in Immobilien inves-
tieren; sind wir sicher, für sie jetzt die geeigneten Produkte zu haben? Drücken wir Vonovia 
und Co. die Daumen – und entwickeln wir vor allem unsere Branche gemeinsam weiter.

KOLUMNE

Endlich 
erwachsen!?
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Immobilienanteil am Haushaltsvermögen sinkt
Der mit Abstand größte Vermögenswert der privaten Haushalte ist laut einer Analyse vom BFW unverändert  
die selbstgenutzte Immobilie. 66 Prozent (im Osten 55 Prozent) des Haushaltsnettovermögens entfallen darauf.  
Der Anteil an Geldvermögen (Sparguthaben, Lebensversicherungen und Wertpapiere) beträgt 34 Prozent  
(im Osten 45 Prozent). 1993 betrug der Anteil des Immobilienvermögens am Gesamtvermögen eines Haushalts 
noch annähernd 70 Prozent (in den neuen Ländern 60 Prozent). Der Rest war Geldvermögen.

2015

neue Bundesländer

45%

55%

40%

60%

1993 2015

alte Bundesländer

34%

66%

30%

70%

Geldvermögen
selbstgenutzte Immobilie
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DEUTSCHE WOHNEN UND LEG IMMOBILIEN WOLLEN FUSIONIEREN 
Die Deutsche Wohnen AG will den Konkurrenten LEG übernehmen. Bis Ende 2015 soll die Fusion perfekt sein.  
Allerdings müssen die Kartellbehörden dem Deal noch zustimmen. Die Unternehmen hätten dann einen Gesamtwert von 4,62 Milliarden Euro.  
Möglicherweise macht der Immobilienriese Vonovia aber noch ein Gegenangebot. Federführend bei dem Zusammenschluss soll die Deutsche Wohnen 
sein. Sie bietet den Aktionären der LEG 3,3 neue eigene Aktien für jedes LEG-Papier, was einem Aufschlag von rund 13 Prozent auf den aktuellen  
Börsenwert entspricht. Bedingung des Zustandekommens ist, dass mehr als die Hälfte der Aktionäre das Angebot annehmen (siehe Artikel S. 20-22).

BARBARA HENDRICKS  

350.000 neue Wohnungen und  
Häuser pro Jahr erforderlich
In Deutschland werden nach neuen Schätzungen 
mindestens 350.000 neue Wohneinheiten jährlich 
gebraucht. Das sagte Bundesbauministerin Barbara 
Hendricks der „Rheinischen Post“. Gründe seien der 
Zustrom von Flüchtlingen und der Mangel an bezahl-
barem Wohnraum. Das umfasse alle Wohnungen, also 
Einfamilienhäuser, Eigentumswohnungen und Miet-
wohnungen. Diese würden für alle Bedürftigen ge-
braucht, nicht nur für Flüchtlinge. „Die anerkannten 
Flüchtlinge werden absehbar normale, bezahlbare 
Wohnungen suchen, hinzu kommen die nachzie-
henden Familien“, sagte Hendricks der Zeitung.

UMSTRITTENE NEUREGELUNG 

Platzt Modernisierungs-
mieterhöhung? 
Im Koalitionsvertrag hatten sich 
Union und SPD darauf verstän-
digt, die Regelungen zur Moder-
nisierungsmieterhöhung mieter-
freundlicher zu gestalten. Statt wie 
bisher elf Prozent sollen demnach 
nur noch zehn Prozent der Moder-
nisierungskosten pro Jahr auf die 
Miete umgelegt werden können. 
Von dieser Vereinbarung will die 
Union einem Zeitungsbericht zu-
folge nun abrücken. 
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Bundesbauministerin 
Barbara Hendricks
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NATIONALE 
RICHTLINIEN, 
VERORDNUNGEN, 
AKTIONSPLÄNE 

ohne Parlaments- 
beteiligung*

VORSCHLAG
(KOMMISSION)

POSITIONIERUNG 
(RAT UND PARLAMENT)

INTERINSTITUTIONELLE ABSTIMMUNG 
(EP, RAT, KOM)

ANNAHME 

GESETZENTWURF 

(aus Bundesregierung,  
Bundestag oder Bundesrat)

BUNDESTAG

BUNDESRAT

INKRAFTTRETEN

VERORDNUNG
(tritt direkt in Kraft)

BRÜSSEL

BERLIN
RICHTLINIE
(Gesetz muss noch durch  
deutsche Gesetzgebung)

VERMITTLUNGS-
AUSSCHUSS

*Manche Richtlinien/Verordnungen müssen 
durch das Bundeskabinett und/oder den Bun-
desrat abgesegnet werden. Dies ist aus Gründen 
der Übersichtlichkeit nicht dargestellt.
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Altersgerecht Umbauen
Zuschüsse für KfW vorgesehen 

Energetische Stadtsanierung
Es sind weitere 50 Millionen Euro 
Förderung geplant. 

Energieeffizienzrichtlinie
Energiedienstleistungsgesetz wurde 
um die Verpflichtung zur Einführung 
von Energieaudits erweitert. Verpflich-
tung gilt für alle Unternehmen, die 
Nicht-KMU sind. Erstes Energieaudit bis 
05.12.2015.

Erbschaftsteuergesetz 
Das Bundeskabinett hat am 8. Juli 
2015 den Gesetzesentwurf beschlos-
sen. Der Entwurf sieht unter anderem 
eine neue Definition des begünstigten 
Vermögens vor.

Geldwäschegesetz 
Modernisierung und Konkretisierung 
des Geldwäschegesetzes; Chance für 
die Immobilienwirtschaft, eine höhere 
Praktikabilität der Regelungen zu 
erreichen 

Gewerbeabfallverordnung,  
Arbeitsentwurf
Verschärfung der Anforderungen 
zur Trennung von Abfällen = mehr 
Platzbedarf beim Bau, erhöhter Büro-
kratieaufwand durch mehr Dokumen-
tationspflichten 

Intelligente Netze  
Der Beschluss wird in Kürze erwartet. 
Die Verordnung soll 2016 in Kraft 
treten. Zentraler Punkt ist ein neues 
Messstellenbetriebsgesetz. Verpflich-
tende Einbauten von intelligenten 
Messsystemen (Smart Meter/Smart 
Meter Gateways) soll es ab 2017 zu-
nächst für Anschlüsse mit sehr hohen 
Verbräuchen geben.

Investmentsteuerreform
Für Publikums-Investmentfonds soll 
das Transparenzprinzip abgeschafft 
werden; der Entwurf sieht ferner die 
Einführung einer Steuerpflicht für Ver-
äußerungsgewinne aus Streubesitzbe-
teiligungen vor. Ein Referentenentwurf 
soll im Herbst 2015 folgen (geplantes 
Inkrafttreten: 1. Januar 2018).

Kleinanlegerschutzgesetz 
Soll Schutz von Kleinanlegern verbes-
sern. Enthält insbesondere Änderungen 
des Vermögensanlagengesetzes und 
wertpapierrechtlicher Bestimmungen. 
Das Gesetz ist am 10.07.2015 in Kraft 
getreten. 

Kraftwärmekopplungs-Novelle 
Die Zulage für KWK-Strom, der nicht 
eingespeist wird, soll verringert wer-
den. Für eingespeisten KWK-Strom soll 
sie erhöht werden (siehe Seite 13).

Makler und Verwalter: Einführung 
einer Berufszulassungsregelung 
Erhöhung des Qualitätsstandards wird 
ausdrücklich begrüßt, da dies dabei 
helfen wird, schwarze Schafe aus dem 
Markt zu drängen, und beweisen wird, 
dass sich Qualität durchsetzt. 

OGAW-V-Umsetzungsgesetz
Geschlossene Spezialfonds dürfen Dar-
lehen gewähren (siehe Kommentar 
Seite 12).

Pflegestärkungsgesetz (PSG II) 
Das Gesetz sieht die vom GdW seit Jah-
ren geforderte Umsetzung eines neuen 
Pflegebedürftigkeitsbegriffs nach dem 
Grundsatz „ambulant vor stationär“ 
vor, um den längeren Verbleib in der 
eigenen Wohnung zu ermöglichen. 

Protokollerklärungsgesetz
Der Gesetzentwurf wurde im Mai 
2015 veröffentlicht; spezielle Thema-
tik: Grunderwerbsteuer. Auf die vom 
ZIA bei früheren Entwürfen kritisierte 
Rückwirkung der vorgesehenen Ände-
rung wurde nunmehr verzichtet.

Vergaberechtsreform
Schaffung eines modernen Vergabe-
rechts, das rechtssichere Vergaben im 
Wettbewerb und die wirtschaftliche 
Verwendung öffentlicher Haushalts-
mittel ermöglicht.

VG-Richtlinie-Umsetzungsgesetz – 
Verwertung
Gesetz zur Umsetzung der EU RL 
2014/26/EU über die kollektive 
Wahrnehmung von Urheberrechten 
betrifft Wohnungsunternehmen mit 
eigener TV-Versorgung. Europäische 
Verwertungsgesellschaften können 
im Inland tätig werden. Nachteile 
für Nutzer sind möglich. Nationale 
Umsetzung bis April 2016.

Wohngeldrechtsreform
Anpassung der Tabellenwerte an die 
Entwicklung der Wohnkosten und der
Verbraucherpreise sowie regional ge-
staffelte Anhebung der Miethöchstbe-
träge zur Anpassung an differenzierte 
Mietenentwicklung. Das Gesetz soll 
am 1. Januar 2016 in Kraft treten. 

Wohnimmobilienkreditrichtlinie-
Umsetzungsgesetz
Setzt die Europäische Richtlinie um. 
Wesentlich ist, dass die Voraus-
setzungen zur Gewährung von 
Festzinsdarlehen erhalten bleiben. Der 
Gesetzentwurf wurde am 15. Juli 2015 
im Bundeskabinett beschlossen. 

1 19

2

3

WohnungswirtschaftInvestoren/Entwicklung Städte/Kommunen

4

6

10 Datenschutzgrundverordnung 
Regelt grundlegende Aspekte für die 
Datenverarbeitung durch Unternehmen 
und soll einen europaweiten harmoni-
sierten Standard schaffen. Betroffen ist 
etwa die Weitergabe von persönlichen 
Daten bei Vertragsabschlüssen mit 
Mietern.

Energie: Gesamtenergieeffizienz von 
Gebäuden (EPBD) Richtlinie 
Noch bis Ende Oktober können Konsulta-
tionsbeiträge zur Bewertung der Richtli-
nie über die Gesamtenergieeffizienz von 
Gebäuden bei der Kommission einge-
reicht werden. Die Kommission muss bis 
zum 1. Januar 2017 die Neubewertung 
der Richtlinie abgeschlossen haben.

Energieunion
Ende Februar 2015 von Kommission ver-
abschiedet. Paket gibt Rahmenstrategie 
zur Energieunion für die nächsten Jahre 
vor. Energieeffizienz soll als eigenstän-
dige „Energiequelle“ gedacht werden. 
 
EU-Erbrechtsverordnung  
Für Erbrecht ohne Todesfall bereits in 
Anwendung. Gilt seit dem 17. August 
2015 auch bei Todesfällen. Die Verord-
nung ermöglicht die Anwendung des 
Erbrechtsstatuts vom letzten gewöhn-
lichen Aufenthaltsort des Erblassers 
und ist somit nicht mehr nur an dessen 
Staatsangehörigkeit gebunden.   

Europäische Langfristige  
Investmentfonds (ELTIF) 
Neues Vehikel für Investitionen in 
Sachwerte mit langfristigem Rendite-
horizont für Vorhaben etwa für den 
sozialen Wohnungsbau, Schulen und 
Krankenhäuser. 

Strategische Investitionen:  
Europäischer Fonds (EFSI) 
Mit Hilfe des Fonds sollen Investiti-
onsdefizite im KMU-, Forschungs-  und 
Infrastrukturbereich behoben werden. 
Anhand des Fonds sollen Risiken für 
Investoren verringert und somit Investi-
tionsanreize geschaffen werden. 

Unternehmensbesteuerung,  
Aktionsplan 
Kommission veröffentlichte im Juni 
2015 Aktionsplan für eine faire und 
effiziente Unternehmensbesteuerung in 
der EU, mit dem gegen missbräuchliche 
Steuergestaltungspraktiken von Unter-
nehmen vorgegangen werden soll. 
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Kommentare

Die Europäische Kommission 
hat im Juli 2014 die OGAW-
Richtlinie verabschiedet. OGAW 
ist die Abkürzung für „Organis-
mus für gemeinsame Anlagen 
in Wertpapieren“. Im europä-
ischen Rechtsrahmen versteht 
man darunter Investment-
fonds, die in gesetzlich defi-
nierte Arten von Wertpapieren 
und andere Finanzinstrumente 
investieren (Wertpapierfonds).   

Ziel war ein neuer Rechtsrahmen 
unter anderem für die Ver-
wahrstelle eines OGAW-Fonds. 
Betroffen sind demnach Wertpa-
pierfonds und nicht die Immobili-
enwirtschaft. Weil jedoch bei der 
nationalen Umsetzung punktuelle 
Änderungen des Kapitalanlage
gesetzbuchs (KAGB) vorgenom-
men werden müssen, hat das 
Bundesministerium der Finanzen 
(BMF) jüngst einen Referenten-
entwurf vorgelegt und den ZIA 
zur Stellungnahme aufgefordert. 
Mit der Umsetzung von OGAW 

nutzte das BMF die Gelegenheit, 
das KAGB auch bei Kredit-Fonds 
anzupassen. Und damit ist die 
Immobilienwirtschaft oder deren 
Finanzierung unmittelbar betrof-
fen. 
Vor dem Hintergrund der mit-
telbaren Auswirkungen auf die 
Finanzierung des deutschen Immo-
bilienmarkts durch die Änderung 
im KAGB bezüglich der Alterna-
tiven Investmentfonds (AIF) und 
deren Tätigkeit im Rahmen der 
Kreditversorgung ist der Entwurf 
positiv zu bewerten. Die hier 
enthaltenen Ansätze verhelfen zu 
einer breiteren Palette an Finan-
zierungsquellen. Insbesondere die 
Entscheidung, die Verwaltungspra-
xis bezüglich der Möglichkeit der 
Restrukturierung und Prolongation 
zu ändern, ist grundsätzlich richtig. 
Damit werden aus der Sicht der 
Immobilienwirtschaft Kredit-Fonds 
weniger risikoreich für den Markt, 
denn bislang waren ihnen diese 
Tätigkeiten versagt. Marktteilneh-
mer und an der Kreditversorgung 

beteiligte Vehikel sollten grund-
sätzlich Kredite verlängern oder 
leicht umstrukturieren können, 
sonst bergen sie die Gefahr, selbst 
zu einem systemischen Risiko für 
den Immobilienmarkt zu werden, 
da ihre Portfolien gegebenenfalls 
nicht schnell genug an veränderte 
Marktverhältnisse angepasst wer-
den können. Positiv ist überdies, 
dass hinsichtlich der Kredit-Fonds 
eine harmonisierte EU-weite Um-
setzung angestrebt wird. Bei der 
Ausgestaltung für die unterschied-
lichen Anlageprodukte gibt es aus 
immobilienwirtschaftlicher Sicht 
allerdings noch Nachbesserungs-
bedarf. Im Referentenentwurf sind 
viele Punkte noch nicht vollständig 
praxisgerecht aufgenommen wor-
den und sollten in der Änderung 
des KAGB anders umgesetzt 
werden.
Dies betrifft insbesondere die 
Vorgabe der Produktregulierung 
hinsichtlich der Beschränkung auf 
50 Prozent des Fondsvermögens in 
verbriefte Darlehensforderungen, 

dem Hauptinvestitionszweck für 
Offene Spezial-Sondervermögen. 
Durch andere Mindestanforde-
rungen könnte sichergestellt 
werden, dass die Fungibilität 
der Anteile erhöht wird, unter 
anderem durch eine Verteilung auf 
verschiedene Kreditlaufzeiten, um 
das Run-Risk, welches das BMF im 
Gesetzentwurf darlegt, begrenzen 
zu können.
Auch bezüglich der Vergabe von 
Gesellschafterdarlehen durch 
Geschlossene AIF an Beteiligungs-
gesellschaften werden neue 
Vorgaben eingeführt, die nicht pra-
xisgerecht sind und zu einer nicht 
zu rechtfertigenden Einschränkung 
der Tätigkeit eines AIF führen. 
Erfasst werden von dieser Rege-
lung insbesondere Strukturen im 
Bereich der Sachwertefonds (zum 
Beispiel Immobilien), bei denen 
die einzelnen Vermögensgegen-
stände häufig über Zweckgesell-
schaften gehalten werden. Diese 
Zweckgesellschaften erwerben nur 
einen Vermögensgegenstand und 
werden zu diesem Zweck vom AIF 
mit einem Mix aus Eigenkapital 
und Fremdkapitalinstrumenten 
ausgestattet.
Fazit: Der Referentenentwurf zielt 
in die richtige Richtung. Wenn eini-
ge Schwachpunkte noch beseitigt 
werden, kann er dazu beitragen, 
die Finanzierung des Immobili-
enmarkts zu stabilisieren.

BURKHARD DALLOSCH

OGAW-V-Umsetzungsgesetz: 
Neue Vorgaben für Kredit-Fonds

12

Burkhard Dallosch ist Vorsitzender  
im Ausschuss Finanzierung beim ZIA 
und Geschäftsführer der Deka  
Immobilien GmbH

Das Bundesministerium der Finanzen hat jüngst einen Referentenentwurf vorgelegt  
und den ZIA zur Stellungnahme aufgefordert. 
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Der dezentralen Stromerzeugung für Mieter in 
den Wohnquartieren droht das Aus. Der Gesetz-
entwurf sieht vor, nur noch die Einspeisung ins 
Stromnetz und den Eigenverbrauch von Strom 
aus Kraft-Wärme-Kopplung (KWK) für stromin-
tensive Unternehmen und Kleinstverbraucher zu 
unterstützen. Genau die Förderung, die Mieter-
strom ermöglicht, soll eingestellt werden.   

Bei Mieterstromprojekten nutzt im Gegensatz zu 
Eigenstromprojekten nicht der Betreiber der KWK-
Anlage den Strom, sondern der Mieter. Seit der KWK-
Gesetzesnovelle im Jahr 2009 erhält der Mieterstrom 
die für alle einheitliche KWK-Zulage von 5,41 Cent pro 
Kilowattstunde bis 50 Kilowatt elektrisch und darüber 
4 Cent pro Kilowattstunde. Bei über 250 Kilowatt 
elektrisch sind es 2,4 Cent pro Kilowattstunde. Das 
Bundesministerium für Wirtschaft und Energie schlägt 
nun vor, diese Zulage deutlich zu kürzen und bei 
größeren Anlagen – wie sie für ein Wohnquartier 
nötig sind – ganz zu streichen. Damit werden Mie-
terstromprojekte der Wohnungswirtschaft sowie der 
Contractoren und Stadtwerke bis auf wenige Ausnah-
men bald nicht mehr wirtschaftlich darstellbar sein, 
und es wird praktisch keine neuen Projekte mehr 
geben. Diese drastische Besserstellung von Großver-
brauchern und Eigenheimbesitzern im Vergleich zu 
Mietern ist nicht zu rechtfertigen. Auch Mieter müs-
sen an den Vorteilen der Energiewende teilhaben 
können, sonst leidet auf kurz oder lang die Akzep-
tanz. Studien beweisen, dass das Potenzial für Kraft-
Wärme-Kopplung in Wohngebäuden ein wichtiger 
Bestandteil der Energiewende ist. Dass die Förderung 
des Mieterstroms nun komplett eingestellt werden 
soll, ist paradox. Entsprechend dem Koalitionsvertrag 
hatte die Bundesregierung in dieser Legislaturperiode 
vor, das Quartier als wichtige Handlungsebene für die 
dezentrale Strom- und Wärmeerzeugung zu stärken. 
Nun soll das Gegenteil passieren. Der GdW fordert 
hier ein zügiges Umdenken.  

AXEL GEDASCHKO

Kraft-Wärme-Kopplungs-
gesetz: Mieterstrom- 
modellen droht das Aus 

Axel Gedaschko ist Präsident des GdW

«
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der ULI Europe Conference in Paris erläu-
terte: „Der Grund, warum wir uns enga-
gieren, ist simpel: Wenn eine dieser Inno-
vationen unser Geschäftsmodell betreffen  
sollte, dann ist es besser, frühzeitig davon 
zu wissen, als später kalt erwischt zu wer-
den.“

MITTELSTAND GEHT THEMA RUHIG AN In 
Deutschland sind es vor allem Großkali-
ber wie BNP, Bilfinger und BEOS, die ihre 
Dateninfrastruktur auf die Digitalisierung 
anpassen. Im Mittelstand geht man das 
Thema eher ruhig an. Gerade einmal die 
Hälfte der für das Diskussionspapier „Di-
gitalisierung in der Immobilienwirtschaft“ 
der EBS Remi befragten Teilnehmer se-
hen den Digitalisierungsgrad in ihrem 
Unternehmen weit fortgeschritten. Über 
90 Prozent erwarten hierbei jedoch eine 
deutliche Zunahme, insbesondere was 
die Datenverarbeitung und Informati-
onsvielfalt betrifft. Transparenz heißt das 
Zauberwort, das mehr Effizienz und Effek-
tivität in die Immobilienbewirtschaftung 
bringen soll. 

Die sollte bereits seit 2008 durch das 
Thema Nachhaltigkeit entstehen. Insbe-
sondere von Gebäudezertifikaten erhoffte 
man sich mehr Informationen. Doch der 
große Sprung nach vorn blieb aus. Denn 
was sind schon die Daten einiger Green 
Buildings gegen die vielen schwarzen In-
formationslöcher bei Bestandsobjekten? 
Die müssen meist mühsam per Hand 
gestopft werden, damit eine umfassende 
„Business Intelligence“ entsteht, mit der 
bessere operative oder strategische Ent-
scheidungen getroffen werden können. 

International ausgerichtete Investoren 
kämen um diesen Wissensvorsprung nicht 
herum, ist Ralf Kuntschke, Regional So-
lutions Manager bei Yardi Systems, über-
zeugt: „Wer in den globalisierten Immo-
bilienmärkten mithalten will, der muss 
einen 360-Grad-Blick auf sein Portfolio 
haben, und zwar webbasiert und mobil 

 Aufgrund der digitalen Transfor-
mation werden sich innerhalb der 
nächsten fünf Jahre in jeder Bran-

che schätzungsweise 40 Prozent der Un-
ternehmen in einem völlig veränderten 
Wettbewerbsumfeld wiederfinden, pro-
phezeit Cisco in seiner neuen Studie „The 
Digital Vortex: How Digital Disruption Is 
Redefining Industries“. Die Auswirkungen 
können so stark sein, dass sogar etablierte 
Unternehmen ins Trudeln geraten. Wie 
sind Immobilienunternehmen davon be-
troffen? Zwar haben sie es mit unbeweg-
lichen Sachgütern zu tun, doch was macht 
das, wenn Bits und Bytes neue Strukturen 
schaffen? 

DISRUPTIVE KRÄFTE NICHT UNTERSCHÄTZEN 
Schaut man sich an, was Faisal Butt und 
Umseh Kumar mit Property Innovation 
Labs (kurz Pi Labs) in London vorhaben, 
wird deutlich, wie radikal Immobilienun-
ternehmen ihr Geschäft neu denken müs-
sen. Die Macher – erprobte Risikokapital-
geber und Angehörige der Generation Y – 
unterstützen Start-ups, deren Idee explizit 
darauf abzielt, klassische Geschäftsfelder 
der Immobilienwirtschaft zu revolutionie-
ren. Dabei kann es sich um eine neuartige 
Dienstleistung, ein innovatives Architek-
turdesign oder eine Lösung für Big Data 
handeln. Einzige Bedingung: Das Vorha-
ben muss skalierbar sein. Erst im Februar 
2015 gestartet, sind die Investoren-Events 
bereits Kult. Hier treffen Immobilisten auf 
Tekkies und Private-Equity-Anbieter auf 
Projektentwickler, die das verschlafene 
Business auf ein neues Level bringen  
wollen.  

Doch halt! Wer meint, dies sei eine 
spinnerte Idee von zwei Nerds in Ka-
puzenpullis, der irrt. Als strategischer 
Partner ist Global Player Cushman & 
Wakefield mit an Bord, der das disrup-
tive Potenzial von Pi Labs sofort erkannt 
hat, wie Peter Victor, Senior Managing 
Director bei Cushman & Wakefield, auf 

Immobilienökonomie wird digital

Serie – Teil 8
Die Immobilienbranche ist in 
Sachen Digitalisierung eher 
zurückhaltend. Einiges hat 
sich zwar bereits getan, an-
deres steckt jedoch noch in 
den Kinderschuhen. Deutsch-
land könnte von Ideen aus 
dem Ausland lernen.

» �Teil 9 (Heft 11.2015)  
Digitalisierung: Einzelhandel  
als Treiber

» �Teil 10 (Heft 12-01.2016)  
Alles digital – oder? Die Zukunft 
der Digitalisierung

SERIEN-VORSCHAU
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30.100 Filialen um ein Drittel weiter aus-
dünnen. Damit entfällt ein Teil des einge-
fahrenen Vertriebswegs für Immobilien-
anlageprodukte, der in der digitalen Welt 
erst neu aufgebaut werden muss. Und die 
Youngster, die den Privatanlegersektor 
aufmischen wollen, stehen in Form von 
Immobilien-Crowdinvesting-Plattformen 
bereits in den Startlöchern. Mit 5,5 bis 
sechs Prozent Rendite, transparenten In-
formationen und niedrigen Verwaltungs-
gebühren locken Exporo, Zinsland & Co. 
den Schwarm. 

Bisher ist das Anlagevolumen über-
schaubar und nicht klar, welche Platt-
formen überleben werden. Es wäre je-
doch fahrlässig, die Idee mit Blick auf 
das geänderte Kleinanlegerschutzgesetz 
zu belächeln oder kleinzureden, weil die 
Mittelzuflüsse in klassische Produkte zur 
Zeit sprudeln wie eine Ölquelle. Denn der 
Kampf um die Lufthoheit über dem Ban-
kensektor sei zwischen US-Internetfirmen 
und den Geldinstituten längst entbrannt, 
ist sich Michael Ullmann sicher, der das 
Immobilien-Crowdfunding in Deutsch-
land salonfähig gemacht hat.    

EXPO REAL MIT DIGITALEN THEMEN Im Pa-
nel „Alternative Acting & Investing“ greift 
die diesjährige Gewerbeimmobilienmes-
se Expo Real den heraufziehenden Sturm 
auf, wo über Start-ups, Smart Homes und 
Immobilien-Crowdfunding diskutiert 
wird. 

Noch ist die Präsenz der digitalen 
Immobilienökonomie auf der Messe 
übersichtlich. Doch dass sich das ändern 
wird, dafür sorgt alleine schon der Rendi-
tedruck. Wir machen das mit den Fähn-
chen? Die Zeiten sind vorbei. 

Weiter Aspekte des Themas 

finden Sie im Expo-Real-Teil auf Seite 68.

noch Zukunftsmusik. Überdies sei eine 
moderne IT entscheidend für die Auf-
tragsvergabe, stellt Dr. Thomas Beyerle, 
Chef-Researcher der Catella Group, fest, 
der sich aktuell mit Big Data und Markt-
transparenz in der Immobilienwirtschaft 
beschäftigt: „Wird eine Immobilie bei-
spielsweise veräußert und kann der beste-
hende Property Manager das vom neuen 
Asset Manager oder Eigentümer verlangte 
Reporting nicht auf Knopfdruck liefern, 
ist dies neben wirtschaftlichen Gesichts-
punkten meist ein Kriterium für den 
Wechsel des Property Managers.“ 

So gesehen treiben international 
verbindliche Standards für Reportings, 
Maßeinheiten, Nachhaltigkeit und Com-
pliance die Digitalisierung voran und um-
gekehrt. Mehr noch: Das Zusammenspiel 
der einzelnen Handlungsfelder wird durch 
die digitale Transformation bestehender 
Strukturen und Prozesse erst möglich. 
Deshalb plädiert der Berufsverband RICS 
in seiner Broschüre „Our changing world: 
let‘s be ready“ dafür, Innovationsthemen 
zusammenhängend zu denken. Jedoch 
muss dazu der fach- und branchenüber-
greifende Austausch intensiver werden. 

Bisher ist die Immobilienbranche hier-
zulande ein exklusiver Closed Shop, sodass 
ein Inkubator wie Pi Labs in Deutschland 
kaum möglich ist. Doch offene Formate, 
wie Bar Camps und World Cafés, seien im 
Kommen, ist Tina Reuter, EMEA Head of 
Property & Asset Management Business 
Development bei Cushman & Wakefield, 
zuversichtlich. „Hier können Immobili-
enunternehmen viel von amerikanischen 
Tech-Giganten lernen, die permanent ein 
Auge auf andere Märkte haben.“ 

BANKENSEKTOR IM VISIER Dass der Druck, 
sich zu verändern, steigt, zeigt das Fi-
lialsterben der Banken: Zwischen 2003 
und 2013 wurden laut einer KfW-Studie 
über 4.500 Geschäftsstellen geschlossen. 
Bis 2020 könnte sich das Netz von rund 

verfügbar.“ Ist Struktur in das Datenchaos 
gebracht, stimmt der Workflow zwischen 
den Abteilungen und sind die Schnittstel-
len kompatibel mit denen von Dienstleis-
tern und Zulieferern, steht dem Immobi-
lienmanagement 4.0 wenig im Weg. 

VORAUSSCHAUENDES ASSET MANAGEMENT 
Das Nonplusultra wird ein vorausschau-
endes Asset Management sein, mit dem 
sich unterschiedliche Szenarien für Buy 
and Sell durchspielen lassen. Doch das ist 

«

Dagmar Hotze, Hamburg

Immobilienmanagement 4.0: 
Mobile Geräte werden immer 
präsenter und sind ein Teil 
der Digitalisierung.  

Verschiedene Entwicklungen, etwa der massive Internetausbau, werden 
großen Einfluss auf die Gesellschaft haben. Einige Visionäre, wie der 
Soziologe Jeremy Rifkin, sagen beachtenswerte Dinge voraus, auch für die 
Immobilienwirtschaft. Illusorisch? Visionär? Oder mehr? – Eine Serie. 

Immobilienwirtschaft nach der 
Dritten Industriellen Revolution: 
Aspekte und Ausblicke

In DIR A
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 Die RICS Deutschland begrüßt grundsätzlich die von der großen Koalition geplante 
Einführung eines Sachkundenachweises für Makler und Verwalter. Zudem fordert 
die RICS die Anerkennung der deutschen RICS-Mitgliedschaft im Sachkundever-

fahren. Die EU-Berufsanerkennungsrichtlinie teilt Berufe in reglementierte und nicht 
reglementierte Berufe ein. Für RICS-Mitglieder in Großbritannien gilt, dass alle Mitglie-
der dort als „reglementierter Beruf “ in Europa anerkannt werden. Gleiches gilt für die 
RICS Irland. Da die deutschen Mitglieder die gleichen Standards erfüllen, muss diese 
Regelung auch auf die deutschen Mitglieder der RICS ausgedehnt werden. Wir erwarten, 
dass dies bei der geplanten Gesetzeseinführung berücksichtigt wird.

Die EU-Berufsanerkennungsrichtlinie besagt, dass die Ausbildung eines Angehö-
rigen eines reglementierten Berufs in jedem EU-Land anerkannt wird und dieser dort 
tätig werden darf. Eine weitere Sachkundeprüfung ist nicht erforderlich. Was für ein 
Zielland gilt, muss auch für das jeweilige Heimatland gelten. Deswegen fordert die RICS, 
dass bei dem neuen Gesetzesvorhaben alle deutschen RICS-Mitglieder automatisch als 
sachkundig gelten und von der Sachkundeprüfung befreit werden. 

Aus Sicht der RICS Deutschland ist es richtig, wenn der deutsche Gesetzgeber nun 
auch für die Immobilienberufe des Maklers und Verwalters die Qualifikation der Be-
rufsangehörigen im Sinne einer professionellen Berufsausübung in den Mittelpunkt 
stellt. Deshalb unterstützt die RICS Deutschland die Einführung des Sachkundenach-
weises vor Erteilung einer Gewerbeerlaubnis und die geplante Neuregelung des § 34 c 
Gewerbeordnung. Der Gesetzesentwurf springt nach Auffassung der RICS Deutschland 
allerdings zu kurz. Wir halten es für erforderlich, das Wissen nicht nur bei Erteilung 
der Gewerbeerlaubnis unter Beweis zu stellen. Das Know-how sollte auch im weiteren 
Berufsleben aktuell gehalten werden. Durch den Prozess des lebenslangen Lernens und 
die Einführung einer Fortbildungsverpflichtung könnte der Gesetzgeber analog zu den 
bereits bestehenden Statuten der RICS hier einen Schritt weiter gehen.

Mitglieder der RICS Deutschland sind zudem strengen ethischen Standards unter-
worfen. Wir überprüfen erstens bei der Aufnahme in den Verband die fachliche und 
ethische Qualifikation der Bewerber und zweitens den stetigen Nachweis von Fortbil-
dungsmaßnahmen (Continuing Professional Development, CPD) unserer Mitglieder. Es 
gibt bislang keinen anderen gewerblichen Beruf, der eine solche Weiterbildung erfordert. 
So sorgen wir für ein hohes Maß an Qualitätssicherung in der Immobilienwirtschaft.Martin Eberhardt FRICS, Vorsitzender des 

Vorstands RICS Deutschland und Country  
Manager Bouwfonds Investment Manage-
ment Deutschland

Sachkundenachweis: RICS-Mitglieder 
sollen anerkannt werden

«

Martin Eberhardt FRICS

RICS Der Berufsverband 
fordert die Anerkennung der 
deutschen RICS-Mitglied-
schaft bei der Einführung 
eines Sachkundenachweises 
für Makler und Verwalter. Die 
Gesetzesinitiative zur Einfüh-
rung einer Berufszugangsre-
gelung findet die RICS nicht 
umfassend genug.
www.rics.org/deutschland
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Special Events 
Direct Entry – Do I qualify? 
Montag, 05.10, 
14.00 bis 15.30 Uhr
RICS-Stand, Halle A1.010 

Beratung für Geodäten zur 
Direktaufnahme in die RICS 
aufgrund des Kooperations-
vertrags mit dem Bundesmini-
sterium BMVI 

IMPS – Fluch oder Segen 
Montag, 05.10, 
15.30 bis 17.15 Uhr 
Planning & Partnerships Forum 
A2.040  

Gemeinsame Veranstaltung 
mit CoreNet Global, GEFMA, gif, 
RealFM und TÜV Süd zum neuen 
internationalen Standard zur 
Flächenermittlung 

RICS Futures Forum – Our  
changing world: let´s be ready 
Dienstag, 06.10, 13.00 bis 14.00 Uhr 
Discussion & Networking Forum 
A1.440  

Referent Maarten Vermeulen FRICS 
stellt die Ergebnisse des RICS Futures 
Report vor, im Anschluss diskutieren 
Experten über Chancen, Risiken und 
Herausforderungen für die Branche. 

RICS Get-Together  
& Whisky Tasting  
Dienstag, 06.10, 
16.30 bis 18.00 Uhr 
RICS-Stand, Halle A1.010  

Das Networking Event bei 
speziell ausgewählten 
schottischen Single Malts 
& Trüffeln 

Young Professionals 
Breakfast 
Mittwoch, 07.10, 
9.00 bis 11.00 Uhr 
RICS-Stand, Halle A1.010 

Karriereberatung & 
Mentoring für Young 
Professionals 

RICS AUF DER EXPO REAL 2015 
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Lärmschutz versus Neubau? 

 Verfügbares Bauland und die Schaffung von Baurecht sind zentrale Bausteine für 
bezahlbaren Wohnraum. Entscheidend ist allerdings die Frage, wo und wie Bauland 
in Städten mit angespannten Wohnungsmärkten aktiviert werden kann. Vorrangig  

werden Potenziale in „Innenlage“ erschlossen. Gleichzeitig wird damit zur Reduzierung 
des Flächenverbrauchs beigetragen. Wesentliche Handlungsfelder sind die Aktivierung 
von Brachflächen, die Schließung von Baulücken und die Nachverdichtung. Dennoch 
bestehen erhebliche Hemmnisse für die Innenentwicklung. Unter anderem sind dies 
die hohen gesetzlichen Lärmschutzanforderungen. Wie können die Kommunen diese 
erfüllen, damit die Anwohner einen bestmöglichen Schutz erfahren und gleichzeitig die 
Versorgung mit neuem Wohnraum gewährleistet werden kann? 

Das aktuell gültige, relativ starre Regelungssystem ist von einer Nutzungstrennung 
zwischen Wohnsiedlungen und Arbeitsbereichen geprägt. Innenentwicklungsvorhaben 
in Wachstumsregionen müssen sich auf Ausnahme- und Befreiungstatbestände stützen 
und stehen so unter permanentem Rechtfertigungsdruck. Gleichzeitig sind viele Betriebe 
wohnverträglicher geworden. Der verbesserte aktive (zum Beispiel leisere Autos, Flüster-
asphalt) und passive (zum Beispiel Lärmschutzwände) Lärmschutz ermöglicht heute 
auch Wohnungsbau an viel befahrenen Straßen. Durch kostenintensiven Lärmschutz 
verteuert sich allerdings der Wohnungsbau in innerstädtischen Lagen, was zu einem 
verstärkten Wohnungsangebot im gehobenen Preissegment führt. Infolgedessen wer-
den einkommensschwächere Bewohner verdrängt, was wiederum zu Segregation führt.

UNGLEICHE LÄRMSCHUTZVORSCHRIFTEN Hinzu kommt eine kaum nachvollziehbare un-
terschiedliche rechtliche Behandlung von Bestandsgebäuden und Neubauten einerseits 
sowie von Gewerbe- und Verkehrslärm andererseits. So scheiterte ein B-Planverfahren 
für den Bau neuer Wohnungen an einer viel befahrenen innerörtlichen Straße in Frank-
furt am Main aus Lärmschutzgründen, obwohl an derselben Straße bereits über 30.000 
Menschen wohnen. Diese Diskrepanz zwischen Bestand und Neubauvorhaben zeigt 
sich auch in Berlin. Dort sind 37.000 Bewohner nachts einem Lärmpegel von 67 Dezibel 
ausgesetzt (entspricht einem lauten Gespräch oder einer Schreibmaschine). Im Neubau 
liegt der zulässige Grenzwert derzeit bei 35 Dezibel in „reinen Wohngebieten“ (entspricht 
Weckerticken, Computer-Ventilatoren). 

Eine Lösungsmöglichkeit kann darin bestehen, bei lärmbelasteten innerstädtischen 
Lagen Wohngebiete auf dem Niveau des „Mischgebiets“ festsetzen zu können. So wäre 
man nicht in jedem Fall gezwungen, kostenintensive Lärmschutzvorkehrungen zu tref-
fen. Ein flexiblerer Umgang mit den Lärmschutzstandards kann allerdings nicht allein 
durch eine Änderung der Baugebietstypologie in der Baunutzungsverordnung oder 
durch eine Freistellung davon erreicht werden. Auch allgemeine Änderungen im Be-
reich des Immissionsschutzrechts sind erforderlich. Insbesondere der Umstand, dass 
die Lärmbelastung einen halben Meter außerhalb des geöffneten Fensters gemessen 
wird, erweist sich als erhebliche Beschränkung der Planungsoptionen bei der Innen-
entwicklung. Denn so scheiden Maßnahmen des passiven Schallschutzes (zum Beispiel 
Lärmschutzfenster) als Konfliktlösungsansatz aus. Vor diesem Hintergrund sollten die 
rechtlichen Regelungen überprüft werden. Allerdings wird auch bei einer Revision 
rechtlicher Vorschriften in vielen Wachstumsstädten eine ausreichende Schaffung von 
bezahlbarem Wohnraum nur mit bedarfsgerechter Außenentwicklung  möglich sein.

Deutscher Verband Um 
mehr Wohnungsneubau in 
wachsenden Großstädten zu 
ermöglichen, müssen Hürden 
aus Lärmschutz- und Städte-
baurecht beseitigt werden. 
Damit hat sich der DV zuletzt 
in der Arbeitsgruppe 
„Aktive Liegenschaftspolitik“ 
im Rahmen des Bündnisses 
für bezahlbares Wohnen und 
Bauen befasst. 
www.deutscher-verband.org
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Dr. Josef Meyer, Vizepräsident Deutscher 
Verband für Wohnungswesen, Städtebau und 
Raumordnung e.V.

«

Dr. Josef Meyer
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Mehr Gewicht für Investments 
außerhalb des Core-Segments 
Zu den geplanten strategischen Anpassungen, das zeigt eine 
Umfrage von Union Investment, gehört neben der Forcierung 
der Verkaufsaktivitäten die stärkere Gewichtung von Investitio-
nen außerhalb des Core-Bereichs. In Deutschland beabsichtigen 
dies in den nächsten 12 Monaten 48 Prozent der Profianleger.

Der Index berechnet sich in den vier Teilindikatoren „Marktstruktur“, „Rahmenbedingungen“, „Stand-
ortbedingungen“ und „Erwartungen“, die mit jeweils 25 Prozent gewichtet werden. Für den Index 
befragte das Marktforschungsinstitut Ipsos im Auftrag von Union Investment 165 Immobilienunter-
nehmen und institutionelle Immobilienanleger in Deutschland, Frankreich und Großbritannien.

Neuinvestments 
außerhalb des 
Core-Segments 
in den nächsten 
12 Monaten

Core-
Segment 48%

Deutschland

52%
 GROSSBRI-

TANNIEN  

58%
FRANKREICH

KOOOPERATION

NAS Invest und 
Blue Rock 
Die Berliner NAS 
Invest gründet eine 
Z u s a m m e n a r b e i t 
für Investitionen in 
Wohngebäuden mit 
Blue Rock, einem auf 
Gibraltar lizenzierten 
Fonds mit rund 200 
Millionen Euro an 
Immobilienvermögen. 
Er wird künftig das 
Fondsmanagement 
betreuen. NAS über-
nimmt das Projektent-
wicklungs- und Asset-
Management-Mandat. 

ÜBERNAHME

Paribus kauft ImmobilienWerte  

Die Paribus-Capital-Gruppe kauft 100 Prozent der 
Anteile des Investmenthauses ImmobilienWerte 
Hamburg. Damit erhöht die Gruppe das verwaltete 
Investitionsvolumen auf rund zwei Milliarden Euro. 
ImmobilienWerte Hamburg bleibt in der aktuellen 
Struktur fortbestehen. Das Unternehmen ging aus 
der Investmentsparte des im Jahr 2001 gegründeten 
Fondshauses Hamburg hervor. 

BÖRSENGANG 

Vonovia ist im 
Dax notiert
Der Immobilienkon-
zern Vonovia (ehe-
mals Deutsche An-
nington) ist zum 21. 
September in den Dax 
aufgestiegen. Der Platz 
wird frei, weil der Che-
miekonzern Lanxess 
wieder aus dem wich-
tigsten deutschen Ak-
tienindex ausgeschie-
den ist. Die Vonovia 
SE entstand aus dem 
Zusammenschluss der 
Deutschen Annington 
und der Gagfah.COMMERZ REAL UND GROSS & PARTNER 

140 Meter hoher Hybridturm in Frankfurt 

Der Asset Manager Commerz Real plant in Frankfurt ein Hoch-
hausprojekt für den Offenen Immobilienfonds „hausInvest“. Groß & 
Partner entwickelt den 140 Meter hohen Hybridturm auf dem ehe-
maligen AfE-Areal in Bockenheim. Mit dem Bau soll 2016 begonnen 
werden. Die Fertigstellung ist für Anfang 2019 geplant. Errichtet wird 
die Immobilie auf einem 4.000 Quadratmeter großen Grundstück, vor-
gesehen ist ein Hotel- und Wohnhochhaus mit 49.700 Quadratmetern 
Bruttogeschossfläche.  Für die unteren Etagen bis zum 15. Obergeschoss 
hat die spanische Hotelgruppe Meliá einen langfristigen Mietvertrag für 
ein Vier-Sterne-Hotel abgeschlossen. In den Etagen 16 bis 40 entstehen 
bis zu 300 Business Apartments. 
Über weitere Projektentwicklungen in Frankfurt lesen Sie 
in unserer Sonderbeilage „Region-Report Frankfurt“.

Der Immobilienfinanzierer 
Aareal Bank wird ab sofort von 
Finanzvorstand Hermann J. Mer-
kens (49) geführt. Der bisherige 
Chef Dr. Wolf Schumacher gibt 
sein Amt mit sofortiger Wirkung 
ab. Das kommt überraschend. Der 
Vertrag sollte erst im März 2018 
auslaufen. Schumacher (57) führte 
die Aareal Bank Gruppe seit 2005. 
Er scheide „im gegenseitigen Ein-
vernehmen“ aus dem Vorstand aus, 
teilte das Unternehmen mit.

Dr. Wolf Schumacher

PERSONALIE 
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via stockte durch diesen Schachzug den 
Immobilienbestand auf einen Schlag um 
fast 165.000 auf 370.000 Wohnungen auf.   

 VONOVIA: IMPOSANTE BÖRSENSTORY Vor-
standschef Rolf Buch reicht das bei Wei-
tem nicht, er kündigt weitere Zukäufe an: 
„Wir schauen uns jedes Portfolio an, das 
in Deutschland auf den Markt kommt, ob 
es strategisch zu uns passt.“ Dafür greift 

 Bei Wohnimmobilien laufen die Ge-
schäfte bestens. Hier könnte sich 
das Transaktionsvolumen sogar – 

von 12,9 (2014) auf 25,0 Milliarden Euro 
(2015) – fast verdoppeln. Das wäre das 
mit Abstand höchste Volumen seit über 
zehn Jahren. „Investoren liefern sich 
mitunter erbitterte Bieterkämpfe um 
neue Pakete, sobald diese auf den Markt 
kommen“, so Roman Heidrich, Team 
Leader Residential Valuation Advisory 
Berlin bei JLL. Aktueller Haupttreiber 
der Entwicklung ist die Konsolidierung 
im Segment der großen Wohnungsbe-
standshalter, zu denen auch die börsen-
notierten Wohnimmobilien AGs zählen.  
Zuletzt herrschte fast schon ein regel-
rechtes Übernahmefieber. Allen voran 
eilt Branchenprimus Deutsche Anning-
ton, die sich Anfang September – wenige 
Wochen vor dem Aufstieg ihrer Aktie in 
den deutschen Leitindex Dax – in Vo-
novia umbenannte. Auf die Übernahme 
der GAGFAH (Kaufpreis: 3,9 Milliarden 
Euro) folgte im Juni die Einverleibung der 
SÜDEWO (1,9 Milliarden Euro). Vono-

Das große Fressen  

Größe ist schick, Größe 
bringt finanzielle Vorteile. 
Der boomende Immobi-
lienmarkt und historisch 
niedrige Zinsen befeuern 
Übernahmegelüste – nicht 
nur bei Vonovia (ehemals: 
Deutsche Annington). Nun 
wollen Deutsche Wohnen 
und die LEG Immobilien 
fusionieren.           
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Der Branchenprimus 
Vonovia (die ehemalige 
Deutsche Annington) 
verleibte sich in diesem 
Jahr sowohl die GAGFAH 
als auch die SÜDEWO ein 
und stockte damit ihren 
Immobilienbestand auf 
einen Schlag um fast 
165.000 Wohnungen auf 
370.000 Wohnungen auf. 

DIE GRÖSSTEN WOHNIMMOBILIENBESTANDSHALTER IN DEUTSCHLAND 

Quelle: JLL und eigene Recherche
Stand September 2015

Name  
des Unternehmens

börsen-
notiert

Anzahl der 
Wohnungen

1. Vonovia ja 370.000  

2. �Deutsche Wohnen  
und LEG Immobilien

ja 253.000

3. SAGA GWG nein 130.000

4. Vivavest Wohnen nein 120.000

5. TAG Immobilien ja   75.000

6. degewo nein   73.000 

7. Grand Cities Properties ja   66.000

8. Gewobag nein   58.000

9. Howoge nein   57.000

10. ABG Frankfurt nein   50.000

11. Adler Real Estate ja   50.000

er, wie der Kauf der SÜDEWO offenbarte, 
auch mal tiefer in die Tasche. Der Kaufpreis 
für die SÜDEWO war immerhin eine halbe 
Milliarde Euro höher als der, den die Ver-
käufer für deren Wohnungen drei Jahre zu-
vor bezahlt haben sollen. Bei Vonovia sieht 
man das anders: Der Bruttovermögenswert 
der SÜDEWO habe 1,75 Milliarden Euro 
betragen, die Barreserve 163 Millionen 
Euro. Der Kaufpreis sei angemessen ge-
wesen. „Auf den Wohnungsmärkten ist 
eine hohe Dynamik zu beobachten“, gibt 
Heidrich zu bedenken. So seien binnen 
zwölf Monaten die Kaufpreise für Eigen-
tumswohnungen im Raum Stuttgart um 
elf Prozent, die Mieten um neun Prozent 
gestiegen. Und der Experte fügt hinzu: „Die 
Objekte der SÜDEWO konzentrieren sich 
nicht unbedingt auf die heiß begehrten 
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Toplagen von Stuttgart oder Ulm, aber die 
Kaufpreise haben sich in den vergangenen 
drei Jahren auch in weniger attraktiven 
Lagen durchwegs deutlich nach oben be-
wegt.“ „Vonovia ist in den gut zwei Jahren 
seit dem Börsengang, begünstigt durch die 
imposante Immobilienkonjunktur, eine 
unglaubliche Börsenstory gelungen“, stellt 
Analyst Stefan Bongardt von Independant 
Research anerkennend fest. So legten die 

umfasste, käme die Vonovia nicht einmal 
auf fünf Prozent, rechnet Zinnöcker vor. 
Die weitere zügige Expansion wird oh-
nehin nicht so leicht zu bewerkstelligen 
sein. „Das liegt an anziehenden Preisen 
und daran, dass das Angebot an großen 
Immobilienpaketen knapper wird“, sagt 
Konstantin Kortmann, Team Leader Re-
sidential Investment Germany bei JLL. 
Mit diesem Problem wurde die Nummer 
zwei der Branche Deutsche Wohnen kon-
frontiert, deren Übernahmeversuch der 
österreichischen Conwert vor wenigen 
Monaten scheiterte.

„Das hätte im Prinzip ganz gut zusam-
mengepasst“, bedauert Branchenkenner 
Bongardt. Von den 31.000 Wohnungen der 
Conwert befinden sich 25.000 in Berlin. 
Und genau dort ist die Deutsche Wohnen 
stark präsent. Aber: Das Unternehmen bot 
11,50 Euro pro Conwert-Aktie, Conwert 
selbst hielt 13,50 Euro für angemessen, 
was die Übernahme wohl von knapp 1,0 
auf 1,2 Milliarden Euro verteuert hätte.

Inzwischen ist die Deutsche Wohnen 
anderweitig fündig geworden. Sie will mit 
der LEG Immobilien zusammengehen 
– Immobilienportfolio: 253.000 Woh-
nungen. Dabei hatten die Düsseldorfer 
kürzlich noch getönt, sie könnten Über-
nahme- und Fusionsphantasien nicht viel 
abgewinnen. „Wir richten unseren Fokus 
auf den Erwerb weiterer Wohnungen 
in unserer Stammregion Nordrhein-
Westfalen (Größenordnung: 5.000 plus 
x Wohnungen im Jahr)“, erklärte LEG- 
Immobilien-Sprecher Jens Schönhorst die 
Unternehmensstrategie.

CONWERT UND ADLER: GEMEINSAME ALLI-
ANZ? Ebenfalls auf Wachstumskurs: Adler 
Real Estate. Sie schreckten 13,50 Euro pro 
Conwert-Aktie nicht. Die Hessen erwar-
ben für 285 Millionen Euro 24,8 Prozent 
der Conwert-Anteile. Offiziell wird der 
Deal von Adler als strategische Beteili-
gung klassifiziert und recht verklausu-

SUMMARY » Im Bereich Wohnimmobilien laufen die Geschäfte bestens. Das Transaktionsvo-
lumen verdoppelte sich von 12,9 Milliarden Euro (2014) auf 25 Milliarden Euro (2015). Haupttreiber 
der Entwicklung ist die Konsolidierung der großen Wohnungsbestandshalter. » Prominentester 
Fall ist Vonovia (die ehemalige Deutsche Annington), die durch die Übernahmen von GAGFAH und 
SÜDEWO ihren Bestand auf 370.000 Wohnungen aufstockte. » Analysten diskutieren über das 
Szenario, dass am Ende des Prozesses nur noch zwei große Wohnimmobilien AGs übrig bleiben. 
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Mieteinnahmen kräftig zu – erwartetes 
Plus 2015 gegenüber 2014: über 600 Mil-
lionen Euro auf etwa 1,4 Milliarden Euro. 

WACHSTUM OHNE NEGATIVE BEGLEITMUSIK  
Es ist gar nicht so lange her, dass die 
Deutsche Annington und die GAGFAH 
in der Rolle als Vermieter immer wieder 
aneckten. Vonovia-Chef Rolf Buch und 
dessen Stellvertreter Thomas Zinnöcker 
arbeiten emsig am Imagewandel. Der neue 
Name Vonovia soll das unterstreichen. 
Weiteres Wachstum will man ohne nega-
tive Begleitmusik realisieren. Richtig groß, 
beschwichtigt Zinnöcker, sei die Vonovia 
sowieso nicht. Ihr Marktanteil addiere 
sich gerade mal auf 1,5 Prozent – der ins-
gesamt weit mehr als 20 Millionen Miet-
wohnungen in Deutschland. Selbst wenn 
das Portfolio eine Million Wohnungen 
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liert angedeutet, dass „eine weitergehende 
Zusammenarbeit auf dem Weg zu einem 
großen Wohnungsunternehmen“ nicht 
ausgeschlossen sei. Im Klartext heißt das 
wohl: Adler möchte mit Conwert fusio-
nieren. Erst Mitte des Jahres schluckte 
Adler die Westgrund AG und konnte ihr 
Immobilienportfolio um 16.000 auf fast 
50.000 Wohnungen vergrößern. „Dadurch 
gelang der Sprung über die Schwelle, ab 
der sich Skaleneffekte wirklich optimal 
nutzen lassen“, erklärt Kortmann. Sollten 
Conwert und Adler sich auf eine Allianz 
verständigen, würden die Hessen mit der 
TAG Immobilien gleichziehen und mit 
75.000 Wohnungen zum fünft- oder – im 
Falle einer erfolgreichen Fusion der Deut-
schen Wohnen und der LEG-Immobilien 
– sechstgrößten Wohnimmobilienbe-
standshalter in Deutschland aufsteigen.

Dass es zu weiteren Zusammen-
schlüssen kommt, ist so gut wie sicher. 
Die Geschäftsmodelle ähnelten sich zu 
sehr, die Möglichkeit, Synergieeffekte – 
beispielsweise durch eine effizientere Im-
mobilienverwaltung – zu realisieren, sei zu 
verlockend, sagen Analysten. Vonovia will 
durch die GAGFAH-Übernahme bis 2017 
Synergieeffekte von 130 Millionen Euro 
heben. Ein unter Analysten heiß disku-
tiertes Szenario ist, dass am Ende weiterer 
Fusionen und Übernahmen letztlich zwei 
börsennotierte große Wohnimmobilien 
AGs übrig bleiben: Eine von ihnen würde 
sich auf die qualitativ besseren Standorte 
konzentrieren, wofür Vonovia wohl die 
Favoritin wäre. Die andere würde eher 
auf High-Yield-B-Lagen setzen, wofür 
beispielsweise die TAG Immobilien als 
mögliche Kandidatin gehandelt wird.      

Gerade bei TAG Immobilien gibt man 
sich, was Übernahmen betrifft, derzeit al-
lerdings betont zurückhaltend. „Wohnim-
mobilien AGs sind bereits recht ambitio-
niert bewertet, momentan hat für uns da-
her das Heben von Effizienzen in unserem 
Wohnungsbestand Vorrang vor weiteren 
Zukäufen“, betont Martin Thiel, Finanzvor-
stand der TAG Immobilien AG. «

Norbert Jumpertz, Staig

Unter den börsennotierten Immobilien-
gesellschaften kam es in den vergan-
genen Monaten zu einer Reihe von 
Übernahmen. Die Konsolidierung der 
Branche scheint aber noch nicht abge-
schlossen zu sein. „Uns kommt es vor 
allem auf die langfristigen Perspek-
tiven von Zukäufen an“, sagt Thomas 
Zinnöcker, stellvertretender Vorstands-
vorsitzender der Vonovia SE.   

Herr Zinnöcker, die Deutsche Anning-
ton, die kürzlich in Vonovia umbenannt 
wurde, hat bislang ein turbulentes Jahr 
hinter sich. Welche Aktivitäten stehen 
in den nächsten Monaten an? Vor allem 
der Zusammenschluss der Deutschen 
Annington und der GAGFAH war ein Schritt, 
den man nicht jeden Tag macht. Bei der 
Integration ging es schneller voran als 
gedacht. 2016 wird die Integration der 
SÜDEWO folgen. Wir haben im Juli unsere 
Präsenz in Baden-Württemberg ausgebaut.

Die Immobilienmärkte in Deutschland 
boomen, gerade bei Wohnungen. 
Für Käufer heißt das aber auch, dass 
Immobilien inzwischen mitunter recht 
teuer sind. Warum drücken Sie gerade 
jetzt so aufs Expansionstempo? Die 
Immobilienpreise in Deutschland haben 
zum Teil deutlich zugelegt. Wir sind sehr 
diszipliniert im Markt unterwegs, da es uns 
vor allem auf die langfristigen Perspekti-
ven von Zukäufen ankommt. Bieten sich 
Opportunitäten, muss man bereit sein, sie 
zu nutzen. Wir wachsen übrigens nicht nur 
durch Zukäufe, sondern auch organisch. Wir 
investieren permanent in unsere Woh-
nungsbestände.  
 
In der Branche wird eifrig darüber 
spekuliert, wen Vonovia als nächstes 
Übernahmeziel im Visier hat. Was die 
Deutsche Wohnen oder die LEG Immo-
bilien betrifft, haben Sie abgewinkt. 
An welchen anderen Kandidaten hät-

ten Sie generell Interesse – vielleicht 
an der TAG Immobilien? Spekulationen 
hören wir fast jeden Tag. Unser Markt 
befindet sich in einer Konsolidierungsphase. 
Entscheidend ist aber, dass Akquisitionen 
strategisch und wirtschaftlich passen.

Die Alternative zum Kauf von Woh-
nungspaketen wäre, selbst Baupro-
jekte zu initiieren. Welchen Vorteil hat 
der Erwerb bereits bestehender Woh-
nungen im Vergleich zu Neubauten? 
Der Neubau von Geschosswohnungen 
kostet rund eineinhalb- bis zweimal so viel 
wie der Kauf entsprechender Bestands-
immobilien, selbst wenn umfangreichere 
Sanierungsmaßnahmen vonnöten sind. 
Daraus resultiert die Notwendigkeit höherer 
Mieten. Und die sind trotz guter Immobi-
lienkonjunktur nicht überall durchsetzbar. 
Im Schnitt beträgt die Kaltmiete unserer 
Wohnungen 5,70 Euro pro Quadratmeter.       

Seit einigen Wochen ist die Vonovia-
Aktie im Börsenindex Dax enthalten. 
Inwiefern hilft Ihnen das – abgesehen 
vom Imagegewinn – für die Reali-
sierung von Expansionsplänen? Der 
Aufstieg unserer Aktie in den Dax verschafft 
unserer Branche mehr Aufmerksamkeit. 
An unserer Geschäftsstrategie ändert das 
nichts. Unser Marktanteil beträgt gerade 
mal 1,5 Prozent, es gibt genügend Wachs-
tumspotenzial. 

Wer hat sich eigentlich den neuen 
Namen Vonovia für die Deutsche An-
nington ausgedacht? Der Name Vonovia 
symbolisiert die Weiterentwicklung der 
zusammengeschlossenen Unternehmen 
Deutsche Annington und GAGFAH. Es ist 
zwar ein Kunstname, aber man kann den 
Namen lautmalerisch als „Wohnen und 
Neu“ interpretieren. Ich finde, das passt 
ganz gut. Und er hat sich als unbelastet von 
fremdsprachlichen Missverständnissen und 
rechtlichen Ansprüchen Dritter präsentiert. 

Lieber kaufen als selber bauen

INTERVIEW MIT THOMAS ZINNÖCKER

Thomas Zinnöcker ist seit April 2015 
stellvertretender Vorstandsvorsitzender 

von Vonovia. Zuvor war er eineinhalb Jahre 
Vorstandsvorsitzender der GAGFAH Group.  

Er war maßgeblich am reibungslosen  
Ablauf der Übernahme der GAGFAH durch 

die Deutsche Annington beteiligt.  
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schied, ob die Miete bei der Wiederver-
mietung frei vereinbart werden kann (was 
bei Neubauten der Fall ist) oder ob sie auf 
zehn Prozent oberhalb der ortsüblichen 
Vergleichsmiete beschränkt wird. 

Sollte die Koalition, wie zu hören ist, 
im nächsten Schritt zusätzlich noch ein 
Gesetz beschließen, nach dem nicht mehr 
nur die Mieten der letzten vier Jahre in 
die Berechnung von Mietpreisspiegeln 
einbezogen werden, sondern auch davor 
abgeschlossene Mietverträge, dann führt 
dies zu einer ganz erheblichen Minderung 
der Attraktivität von Bestandsimmobilien, 
für die diese Regelung gelten würde. 

 Die allgemeine Marktentwicklung und 
die Mietpreisbremse zwingen viele 
institutionelle Investoren zum Um-

denken. Waren Wohnungsbestandsimmo-
bilien bislang das Maß der Dinge, rücken 
nun auch neu errichtete Wohnimmobilien 
in den Fokus des Interesses. Denn zum ei-
nen haben sich die Faktoren aufgrund der 
hohen Nachfrage der vergangenen Jahre 
bei Bestands- und Neubauimmobilien 
stark angenähert. Zum anderen wurde 
der Neubau bei der Mietpreisbremse aus-
geklammert und hat dadurch zusätzlich an 
Attraktivität gewonnen. Auf längere Sicht 
ist es schließlich ein erheblicher Unter-

Wohnungsneubau: Investoren denken um

Bestandsimmobilien werden 
für Investoren zunehmend 
uninteressant. Ein Grund ist 
die Mietpreisbremse, die für 
Neubauten ausgeklammert 
wurde. Aber auch der de-
mografische Wandel spielt 
eine Rolle. Denn barrierefreie 
Wohnungen sind im Bestand 
nur schwer zu realisieren. 
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Waren Wohnungs-
bestandsimmobilien 
bislang das Maß der 

Dinge, rücken nun auch 
neu errichtete Wohn-

immobilien in den Fokus 
des Interesses.
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Beide Aspekte führen dazu, dass sich in-
stitutionelle Anleger verstärkt mit Woh-
nungsprojektentwicklungen beschäftigen. 
Dabei wird zum Beispiel das Erstvermie-
tungsrisiko der Neubauimmobilie dem In-
standhaltungsrisiko der Bestandsimmo-
bilie gegenübergestellt. Wer in Neubau-
Projekte investiert, muss sicherstellen, 
dass Wohnungen entstehen, die nicht nur 
im ersten Augenblick, sondern langfristig 
gut vermietbar sind. Schließlich sind in-
stitutionelle Anleger wie Stiftungen, Ver-
sicherungen und Family Offices an nach-
haltigen Investments interessiert.

Doch was zeichnet ein nachhaltiges 
Investment aus? Leider wird zu oft der 
energetische Aspekt der Nachhaltigkeit 
ins Zentrum gerückt. Dem Geschäfts-
bericht der KfW-Bankengruppe zufolge 
wurde das energieeffiziente Sanieren und 
Bauen im Jahr 2013 mit 10,4 Milliarden 
Euro gefördert, der altengerechte Umbau 
dagegen nur mit 408 Millionen Euro. Das 
zeigt, dass auch für die Politik Nachhal-
tigkeit bei Immobilien in erster Linie mit 
ökologischen Aspekten zu tun hat.

GEBÄUDE MUSS DEMOGRAFIEFEST SEIN Un-
ter Immobilieninvestoren und Projektent-
wicklern herrscht inzwischen weitgehend 
Konsens darüber, dass sich Nachhaltigkeit 
beim Bau nicht allein auf ökologische As-
pekte beziehen sollte. Zu einem nachhal-
tigen Wohnimmobilien-Investment ge-
hört nämlich auch, dass es demografiefest 
ist. Denn die langfristigen demografischen 
Trends in Deutschland sprechen eine kla-
re Sprache. Es ist ebenso absehbar, dass 
die Lebenserwartung in den kommenden 
Jahren weiter steigen wird und dass die 
Einwohnerzahl perspektivisch abneh-
men wird. Wer künftig in Deutschland 
Wohnraum vermieten will, wird mehr 
potenzielle Mieter in höherem Lebensal-
ter finden als unter jungen Menschen, die 
gerade ins Berufsleben starten oder sich in 
der Ausbildung befinden (siehe auch 

SUMMARY » Wer in Neubauprojekte investiert, muss sicherstellen, dass Wohnungen entstehen, die nicht nur im ersten Augenblick, sondern 
auch langfristig gut vermietbar sind. » Nachhaltige Investments zeichnen sich aber nicht nur durch energetische Aspekte aus, sondern zuneh-
mend  – wegen des demografischen Wandels – auch dadurch, dass sie auch von älteren Menschen bewohnt werden können. » Für das Investment 
entscheidend ist auch, dass die Wohnungen bezahlbar sind. Denn besonders im niederpreisigen Segment fehlen Angebote.  
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Deutschlandweit verfügen nur etwa 1,6 Millionen von insge-
samt etwa 21 Millionen Wohnungen in Gebäuden mit drei oder 
mehr Wohneinheiten über einen altersgerechten Aufzug.
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Immobilienwirtschaft Heft 09/2015). Das 
bedeutet zugleich, dass die angebotenen 
Wohnungen viel stärker als bisher auf die 
Anforderungen dieser Zielgruppe zuge-
schnitten sein müssen.

BARRIEREFREIHEIT IST NICHT ALLES Dass 
dabei Barrierefreiheit ein zentrales Kri-
terium sein muss, liegt auf der Hand. 
Zahlreiche Wohnhäuser in Deutschland 
verfügen bis heute über keinen Aufzug. 
Teilweise ist es auch gar nicht oder nur 
unter unverhältnismäßig großen Schwie-
rigkeiten möglich, Aufzüge nachträglich 
zu installieren. Und selbst dort, wo ein 
Aufzug vorhanden ist, bedeutet das kei-
neswegs, dass damit in jedem Fall eine 
Barrierefreiheit gegeben wäre. Wo Auf-
züge nachgerüstet wurden, halten diese 
häufig „auf halber Treppe“ – also auf den 
Treppenpodesten zwischen den Etagen. In 
diesen Fällen ist die Wohnung dann auch 
trotz Aufzug nicht per Rollstuhl oder mit 
dem Rollator zu erreichen. 

Zahlen von ImmobilienScout24 zei-
gen, dass deutschlandweit nur etwa 1,6 
Millionen von insgesamt etwa 21 Milli-
onen Wohnungen in Gebäuden mit drei 
oder mehr Wohneinheiten über einen 
altersgerechten Aufzug verfügen. Laut 
Prognos-Studie gibt es in der Altersgrup-
pe der über 65-Jährigen in Deutschland 
rund 3,7 Millionen Menschen, deren 
Bewegungsfreiheit alters- und gesund-
heitsbedingt eingeschränkt ist. Allein für 
diese Gruppe fehlen aktuell 2,1 Millionen 
Wohnungen mit altersgerechtem Aufzug. 

Hinzu kommt, dass nicht in jeder Woh-
nung mit altersgerechtem Aufzug auch 
tatsächlich über 65-Jährige wohnen. Laut 
einer vom Kuratorium Deutsche Alters-
hilfe durchgeführten Untersuchung zum 
Thema „Wohnen im Alter“ leben nur 5,2 
Prozent der Menschen, die älter als 65 
Jahre sind, in altersgerechten Wohnungen. 
Bei den Seniorenhaushalten mit pflege-
bedürftigem Mitglied sind es 7,7 Prozent. 
Folglich ist der Bedarf an altersgerechten 
Wohnungen noch sehr viel höher.

Neben der Barrierefreiheit gilt es eine 
Reihe anderer Faktoren zu beachten, die 
dafür ausschlaggebend sind, ob und in-
wiefern eine Wohnung den Anforderun-
gen des Wohnens im Alter genügt. Zum 
einen muss bedacht werden, dass Wohnen 
im Alter für viele Menschen in erster Linie 
eben nicht betreutes Wohnen oder Woh-
nen in einer Pflegeeinrichtung bedeutet. 
Viel wichtiger ist es, dass die Wohnung 
auch im höheren Lebensalter und bei 
eventuellen gesundheitlichen Einschrän-
kungen möglichst lange ein eigenständiges 
Leben erlaubt und dass später bei Bedarf 
zusätzliche Angebote – beispielsweise eine 
Pflege zu Hause – problemlos integriert 
werden können.

Um den Bewohnern möglichst lange 
ihre Autonomie zu gewährleisten, muss 
der Mikrostandort passen. Eine ruhige 
Lage im Grünen mag ihre Vorteile ha-
ben, sie wird für ältere Menschen jedoch 
schnell zum Problem. Das hat vor allem 
infrastrukturelle Gründe, etwa wenn es an 
einer guten Anbindung an das öffentliche 
Nahverkehrsnetz fehlt oder wenn Ein-
kaufsmöglichkeiten, Ärzte und andere im 
Alltag benötigte Dienstleister nicht oder 
nur umständlich erreichbar sind.

MANGEL AN BEZAHLBAREN ANGEBOTEN 
Für das Investment ist auch entschei-
dend, dass die Wohnungen bezahlbar 
sind. Denn Angebote im Luxussegment 
gibt es in ausreichender Zahl, doch die 
Zahl der potenziellen Mieter oder Käufer 
dafür ist begrenzt. Bezahlbare, barriere-
freie Wohnungen mit modernem Stan-
dard gibt es jedoch viel zu wenig. Einer 

Studie von Empirica zufolge können rund 
die Hälfte der Seniorenhaushalte, nämlich 
4,86 Millionen, eine Miete von 1.000 Euro 
tragen. Eine Monatsmiete von 450 Euro 
inklusive Nebenkosten können sich sogar 
70 Prozent der deutschen Rentner leisten, 
wenn sie 30 Prozent ihres Nettohaushalts-
einkommens für die Miete ausgeben wür-
den. Dabei sind Senioren auch bereit, bei 
gleichem Mietbudget in kleinere, aber 
dafür altersgerechte Wohnungen zu zie-
hen. Hier sind differenzierte Angebote 
gefragt. Beispielsweise kann durch unter-
schiedliche Wohnflächen und Lagen ein 
breites Preisspektrum abgedeckt werden. 
Kleine, intelligente Grundrisse bieten die 
Möglichkeit, auch preisgünstigere Woh-
nungen qualitativ hochwertig zu bauen.

Die Studie gibt auch Aufschluss darü-
ber, in welchen Landkreisen die meisten 
finanzstarken Senioren wohnen. In Ber-
lin könnten sich fast 256.000 Senioren der 
Altersgruppe 60 plus eine Miete von 500 
Euro pro Monat bei einer Einkommens-
belastung von maximal 30 Prozent leisten. 
Damit ist die Hauptstadt Spitzenreiter im 
Ranking nach Landkreisen. Dicht dahin-
ter liegen Hamburg und München.

Die Zahlen zeigen, warum Institutio-
nelle gerade verstärkt auf Neubau setzen. 
Denn demografiefeste Immobilien sind 
im Bestand schwer zu realisieren. Barri-
erefreiheit ist im Neubau kostengünstiger 
umsetzbar als bei Bestandsobjekten. «

Dr. Michael Held, Berlin

Dr. Michael 
Held, ge-
schäftsführender 
Gesellschafter 
von Terragon, 
Berlin

AUTOR

 70%
der deutschen Rentner können 
sich eine Monatsmiete von 450 
Euro inklusive Nebenkosten leis-
ten, wenn sie 30 Prozent ihres 
Nettohaushaltseinkommens für 
die Miete ausgeben würden.
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Köpfe schaffen neue Allianzen
Köpfe 2015: Was ist aus den Projekten geworden? Und wie geht es 
weiter? Im September fand ein weiteres Treffen statt mit Preisträgern 
und Sponsoren. Das Thema Flüchtlinge war allgegenwärtig. Es kommt zu  
spannenden Gemeinsamkeiten. So wollen Preisträger und Sponsoren in 
Kontakt bleiben – nicht nur bei diesem Thema. 

Fo
to

s:
 li

nk
s:

 Jo
ch

en
 Z

ic
k,

 F
ot

os
 re

ch
te

 S
ei

te
 (

v.
l.)

: E
st

re
l, 

Ge
w

ob
ag

, V
on

ov
ia

Von Investment bis Integration: Im Soho-Haus in Berlin diskutierten (von rechts unten im Uhrzeigersinn): Andreas Dietrich (Zitelmann PB), 
Preisträger Ekkehard Streletzki (Gründer des Estrel-Hotels), Preisträgerin Kerstin Kirsch (Geschäftsführerin Gewobag), Nicolas Schulmann  
(Vorstand FIO Systems AG), Klaus Sturm (Haufe-Gruppe), Denis McGee (Pressesprecher ZIA), Theresa Dreo (Head of Real Estate Germany,  
UniCredit Bank), Klaus Hengstmann (Marketing and Brand Management Executive, Uni Credit Bank), Elfie Ehm (Pressesprecherin FIO Systems), 
Ralf Haase (Gesellschafter von Arnim Personalberatung), Stefani Miseré (geschäftsführende Gesellschafterin von Arnim Personalberatung), 
Oliver Cekys (Haufe-Gruppe) und Dirk Labusch (Chefredakteur „Immobilienwirtschaft“).

Mehr Informationen zu der Auszeichnung unter www.haufe.de/immobilien/koepfe 
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THEMA DER AUSZEICHNUNG
Der Investor Ekkehard Streletzki erweitert 
das bestehende Convention Center des 
Estrel-Hotels. Hier entstehen nicht nur 
weitere Kongressflächen, sondern auch 
Arbeitsplätze.

WAS HAT SICH BIS HEUTE GETAN?
Heute wurde das neue Convention Center des 
Estrel-Hotels, ein Veranstaltungssaal für bis zu 
6.000 Personen, eröffnet. Es hat mehr Höhe als 
das bestehende. Es gibt nichts Vergleichbares 
in Deutschland. Für Fernsehübertragungen ist 
die Halle besonders gut geeignet. Es gibt 96 
Motoren, die die Traversen herunterlassen, und 
dann können Arbeiter Beleuchtung und Sound 
montieren. Die Konstruktion ist so stabil, dass 
wir unter die Decke beispielsweise 96 VW 
Golf hängen könnten. Und das bei über 70 m 
Spannweite. Wichtig war für uns, eine Halle 
zu schaffen, in der man wirklich alles machen 
kann. So etwas gibt es mit Sicherheit europa-
weit nicht.

DIE ZUKUNFT
Nach der Fertigstellung des neuen Convention 
Centers gehen wir davon aus, dass bis Ende 
2015 der Bebauungsplan für unser nächstes 
Projekt genehmigt ist. Wir konnten die Grund-
stücke der gegenüberliegenden Seite noch dazu 
erwerben. Es ist fast 40 000 Quadratmeter groß. 
Wir wollen einen riesigen Tower bauen, ein 
Bürogebäude, ein Parkhaus und dahinter noch 
einmal einen sehr großen Convention-Bereich. 

Ekkehard Streletzki

THEMA DER AUSZEICHNUNG
Die Gewobag hat ein meist von Roma 
bewohntes Haus nicht nur saniert, sondern 
unter Beteiligung der Roma-Familien auch 
künstlerisch gestaltet. Großes Thema: Inte-
gration. Verantwortlich: Kerstin Kirsch.

WAS HAT SICH BIS HEUTE GETAN?
Es geht um ein Gebäude, das die Gewobag ge-
kauft hat. Bis zu 100 Roma hausten dort illegal. 
Und überall gab es Aggressionen. In dieser 
Situation haben wir Bezirk und Senat mit 
an Bord geholt und diskutiert, wie wir mit 
solchen Situationen umgehen wollen. Und zwar 
generell. Es wurde ein Modellprojekt daraus.
Wir haben einen Entwicklungsplan erstellen 
lassen, mit dessen Hilfe wir herausgefunden 
haben, wie groß die Bereitschaft eines jeden 
Menschen war, sich auf den Weg der Integrati-
on zu machen. Parallel haben wir angefangen, 
das Gebäude in Ordnung zu bringen. 

DIE ZUKUNFT
Das Projekt Bunte 111 läuft noch bis Ende 
des Jahres. Es basiert auf einer Partnerschaft 
zwischen Senat, Bezirk und der Gewobag. Es 
war wichtig, zunächst die Männer in Arbeit zu 
bringen. Später habe ich versucht, Praktika zu 
vermitteln. Hier gibt es erste Erfolge. Noch in 
diesem Jahr werden wir hoffentlich einige Leute 
in einer neuen Ausbildungsschiene haben. Viel-
leicht klappt es auch, dass eine Roma-Frau in 
unserem Objekt Reinigungsarbeiten übernimmt 
und gleichzeitig ihre Kinder betreuen kann. 

Kerstin Kirsch

THEMA DER AUSZEICHNUNG
Rolf Buch verantwortete die Fusion mit 
der GAGFAH, aus der das deutschlandweit 
größte Wohnungsunternehmen entstand. 
Er macht das Unternehmen in vielen Be-
reichen zukunftsfähig.

WAS HAT SICH BIS HEUTE GETAN?
Zum ersten Quartal wurden die avisierten 
Synergieeffekte aus dem Zusammenschluss mit 
der GAGFAH deutlich übertroffen. Im Juli wurde 
mit einer Investorengruppe eine Vereinbarung 
getroffen zum Erwerb der SÜDEWO Gruppe. Au-
ßerdem startete eine Beschäftigungsoffensive: 
Bis Ende 2016 werden rund 1.000 zusätzliche 
Handwerker gesucht. Im August nahm die 
Entwicklung des Eltingviertels im Rahmen der 
InnovationCity Essen Gestalt an. Das Unterneh-
men konnte zum Halbjahr 2015 alle wesent-
lichen Kennzahlen signifikant steigern. Anfang 
September ist die Umfirmierung auf den neuen 
Namen Vonovia angelaufen. Die Deutsche Bör-
se hat die Vonovia SE mit Wirkung zum 21.09. 
in den Dax aufgenommen.  

DIE ZUKUNFT
Unsere guten Kennzahlen für das erste Halbjahr 
bestätigen unseren Kurs: Durch unsere etablier-
ten Prozesse können wir auch große Immobi-
lienbestände integrieren. Somit wachsen wir 
in Deutschlands attraktiven Regionen. Parallel 
entwickeln wir unser operatives Geschäft stetig 
weiter und investieren hohe Summen in die 
Modernisierung unserer Häuser.

Rolf Buch 

Kooperationspartner:
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Essen zubereitet, und das koscher. Das war 
möglich, weil das neue Convention Center 
gerade fertiggestellt war. Wir hatten 2.500 
neue Bestecke. Ich glaube, es waren 13 
Rabbis, die alles überwacht haben.

Was war Ihre Motivation für den Bau 
des Estrel?
Streletzki: Mir hatte der Regierende Bür-
germeister Diepgen erzählt, 1996 oder 
1997 würde der neue Flughafen fertig sein. 
Das gab für mich den Ausschlag. 

Und die Motivation jetzt?
Streletzki: Es spielt schon eine Rolle, dass 
wir heute eine Zinssituation haben, die In-

vestitionen erleichtert. Als das Estrel ge-
baut wurde, hatten wir 7,5 Prozent Zinsen. 

Was ist das Besondere an dem Standort?
Streletzki: Er ist einzigartig. Vor dem 
Haus gibt es den Landwehrkanal. Hinterm 
Haus eine Eisenbahnanbindung. Direkt 
neben dem Hotel war die Trasse für die 
Autobahn vorgesehen. Es gibt eine her-
vorragende Bahnanbindung.  

Verdienen Sie schon Geld mit der zwei-
ten Convention Hall?
Streletzki: Wir haben vom ersten Tag an 
Geld verdient. Wir sind mit Sicherheit 
das profitabelste Hotel in Deutschland. 
Der Cashflow wird mit dem neuen Cen-
ter noch einmal erheblich besser aussehen.

Gab es die Idee, das Konzept an anderen 
Orten auszuprobieren?
Streletzki: Das hat es ein paar Mal gege-
ben. Ich bin jedes Mal damit gescheitert. 
Es ist uns einmal gelungen, ein ähnliches 
Objekt fast in Paris zu verwirklichen. Der 
Pariser Bürgermeister war sicher fünf Mal 
bei uns. Es sollte gegenüber vom Stade de 

France sein. Wir machten damals eine 
komplette Planung für 1.400 Zimmer.

Woran ist das gescheitert?
Streletzki: Das war etwa vor zehn Jahren. 
Man fand zu dieser Zeit keine Bank, die 
bereit war, sich zu engagieren. Die Größe 
eines solchen Projektes kann also auch ein 
Nachteil sein. Ähnliches ist später mit Bar-
celona und auch mit Wien passiert. 

Herr Streletzki, wird es eine Bambi-
Verleihung geben in den neuen Hallen? 
Streletzki: Ja, aber die gab es auch früher 
schon. Wir haben natürlich viel gelernt. 
Die Hallen sind jetzt zwei Meter höher, 
also fernsehgerechter. Es gibt jetzt zwei 
Großküchen. Um 3.000 Leute zu bewirten.

Woran erinnern Sie sich gerne?
Streletzki: L‘Oréal hat einmal einen Welt-
kongress bei uns veranstaltet. Ich glaube, 
man hat damals in der alten Convention 
Hall mindestens eine Million dafür aus-
gegeben, alles weiß zu machen. So wur-
den 6.000 Quadratmeter weißer Teppich 
verlegt. Etwas anderes war unsere private 

Bahnanbindung. Da sind per Sonderzug 
1.000 Siemens-Mitarbeiter bis vor unsere 
Tür gefahren. Am Bahnhof Zoo stiegen 
die Hotelmitarbeiter zu und gaben ihnen 
schon den Zimmerschlüssel.

Sie hatten ja auch Gäste der Maccabi-
Games bei sich im Estrel?
Streletzki: Ja, etwa 2.300 Personen waren 
bei uns untergebracht. Wir haben 80.000 

Immobilienwirtschaft trifft Flüchtlinge
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Herr Buch, die Vonovia ist das größte 
deutsche Wohnungsunternehmen in-
zwischen. Ist Größe ein Wert an sich?
Buch*: Von dem Gedanken lassen wir uns 
nicht leiten. Wir wollen Größenvorteile 
sinnvoll einsetzen: für eine bessere Woh-
nungs- und Leistungsqualität. 

Was ist mit der Verbesserung Ihres Im-
mobilienbestands?
Buch: Die bleibt natürlich in unserem  
Fokus. Es sind Rekordinvestitionen ge-
plant. Damit liegt Vonovia weit über den 
Branchenwerten. Dieses hohe Niveau wer-
den wir auch in den kommenden Jahren 
halten.

Frau Kirsch, Integration ist in aller 
Munde. Ihre Anmerkungen dazu?
Kirsch: Integration gelingt nur, wenn man 
sich um mehrere Lebensthemen küm-
mert. Bei unserem Modellprojekt Bunte 
111 ging es daher nicht nur darum, für 
„geordnete“ Verhältnisse in einem Wohn-
haus zu sorgen. Unser Fokus lag auch auf 
Bildung, Arbeit, medizinischer Versor-
gung und auf dem Spracherwerb. 

Und das Ergebnis?
Kirsch: Es gab bei vielen keine Integrati-
onsmöglichkeiten. Übrig geblieben sind 
fünf Familien von 100. Die kamen das 
erste Mal in den Genuss eines Mietver-
trages. Der Verein Phinove hat die inhalt-
liche Arbeit aufgenommen. Parallel wurde 
das Haus technisch in Ordnung gebracht. 

Aber es gab doch sicher Vorbehalte?
Kirsch: Ja, auch in unserem eigenen Un-
ternehmen. Firmen haben Leistungen nur 
teilweise erbracht, sie uns aber vollstän-
dig in Rechnung gestellt. Es bedurfte eines 
kommunikativen Prozesses mit vielen Be-
teiligten, um die Vorbehalte aufzulösen.

Wie ist das gelungen?
Kirsch: Das war stark geprägt von der 
Kunstaktion, die die Initiative Urban Na-
tion umgesetzt hat. Es war das erste Mal, 
dass die Bewohner des Vorderhauses zu-
sammen mit Roma auf einer Bank saßen. 

Was haben Sie gelernt?
Kirsch:  Die Nachbarn, die selbst in einer 
schwierigen Lebenssituation sind, konn-

ten kaum Entgegenkommen gegenüber 
den Roma aufbringen.

Das lässt sich auf das Thema Flüchtlinge 
insgesamt übertragen …
Kirsch: Ja. Wenn Sie in Bezirke kommen, 
deren Bewohner stark mit sich selbst zu 
tun haben, wird Integration schwieriger. 

Gibt es Erfolge?
Kirsch: Ja. Schon bald wird der Erste ein 
Praktikum beginnen. Die nächsten Ver-
mittlungen werden bereits verhandelt. 

Herr Streletzki, sind Sie beim Flücht-
lingsthema involviert?

Streletzki: Ja, wir haben eine Initiative 
gegründet mit Berliner Hoteliers. Und 
beschlossen, dass jedes Berliner Hotel 
Zimmer für Flüchtlinge bereitstellen soll. 
Wir sind gerade dabei, unser Bau-Büro 
umzubauen, sodass hier noch 30 Flücht-
linge aufgenommen werden können.

Herr Buch, ist Vonovia als Arbeitgeber 
für Flüchtlinge interessant?

Erinnerungen an interessante Zeiten und viele neue Themen. 
Manchmal schwappen Projektideen über. Die Highlights einer Diskussion.
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*Rolf Buch musste die Veranstaltung kurzfristig absagen. Seine Bemerkungen wurden später eingefügt.
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Buch: Ja. Wir haben uns auf einer spezi-
ellen Jobbörse für Flüchtlinge registriert 
und stehen mit der Arbeitsagentur in Kon-
takt, um Jobangebote machen zu können. 

Frau Kirsch, sind alle freien Wohnungen 
von Roma-Familien ersetzt worden?
Kirsch: Ja, wir haben „Mitstreiter“ gefun-
den. Das wichtigste Kriterium war nicht 
klassisch, sondern es ging um die Frage, 
was die künftigen Bewohner für die Haus-
gemeinschaft mit einbringen würden.

Sind die Wohnungen vermietet? 
Kirsch: Ja. Wir haben durch die Aktionen 
viele Menschen mit an Bord bekommen, 
die zeigen wirklich großes Engagement.

Was passiert mit dem Know-how, das 
Sie aufgebaut haben?
Kirsch: Wir können das natürlich ande-
ren zur Verfügung stellen. Es handelt sich 
um ein Modellprojekt, das wir in Partner-
schaft mit dem Bezirk und insbesondere 
auch dem Senat sowie dem Verein auf die 
Beine gestellt haben. Durch die aktuelle 
Situation musste die Ableitung von Instru-
menten leider zurückgestellt werden.  

So etwas wird es also nicht mehr geben?
Kirsch: Ich engagiere mich dafür, dass die-
ses Thema durch  ein Forschungsvorhaben 
vertieft wird.

Sehen Sie bei den Programmen die Ge-
fahr, dass es Aktionismus gibt?
Kirsch: Leider ja. Es ist sehr wichtig, die 
Qualität der einzelnen Programme zu 
bemessen. Integration gelingt doch nur, 
wenn die Menschen in Arbeit gekommen 
sind, neue soziale Kontakte im Einwande-
rungsland bestehen und die Zuwanderer 
auch der Sprache gewachsen sind. 
Buch: Wir arbeiten beim Thema Flücht-
linge mit Städten, caritativen Einrich-
tungen, Sprachschulen zusammen.

Wie sieht der Kontakt konkret aus?
Buch: Mit verschiedenen Kommunen ha-
ben wir Kooperationsverträge. Wir mel-
den regelmäßig freie Wohnungen.

Wie viele Flüchtlinge wohnen zurzeit 
bei Ihnen?
Buch: Die Zahl liegt bundesweit im vier-
stelligen Bereich.
Miseré: Wir stellen fest, dass es in kom-
munalen und landeseigenen Wohnungs-
unternehmen völlig neuen Bedarf für 
Mitarbeiter gibt. Es werden Mitarbeiter 
gesucht mit neuen Jobprofilen. Die Frage 
stellt sich immer mehr: Wie hat eigentlich 
die Wohnungsvergabe abzulaufen? 

Casting – vielleicht ein neuer Trend?
Kirsch: Wohnungsunternehmen fragen 
sich immer mehr: Wie vergibt man trans-
parent? Kann man qualitativ vermieten? 

Wir brauchen auch neuen Wohnraum. 
Klappt das, was lange gefordert wird?
Buch: Es scheint so. Baukosten von 2.000 
Euro pro Quadratmeter sind aber zu viel. 
Gefragt sind standardisierte Bauten. Wir 
praktizieren dies heute schon erfolgreich.  
Die Errichtung ganzer Gebäude in stan-
dardisierten Verfahren ist für uns denkbar. 

Das Thema Flüchtlinge ist nicht wirklich 
sexy für die Branche …
Schulmann: Warum nicht? Es wandern 
derzeit pro Jahr ca. eine Million Menschen 
nach Deutschland ein. Es sind viele poten-
zielle Arbeitskräfte dabei. Die Projekte wie 
Ihres, Frau Kirsch, und die Skalierung sol-
cher Projekte wird eine hohe Bedeutung 
dafür haben, ob die Öffnung der Tore für 
Flüchtlinge nachhaltig zum Erfolg führt.
Kirsch: Berlin hat ein Stück weit Projek-
titis. Viele Projekte wissen voneinander 
nichts. Es gibt viele Ressourcen. Die sind 
programmgetrieben, oft nicht erfolgsori-
entiert. Das kann nicht die Lösung sein.
Schulmann: Gelingt Integration so 
wie in den USA? Dort hat sich aus ver-
schiedensten Kulturen ein gemeinsames 
Leitbild entwickelt. Ich bin selber als Mi-
grantenkind mit einem bruchstückhaften 
Deutsch hierhergekommen. Es ist wichtig, 
aus Ihrem kleinen Projekt ein funktionie-
rendes Großprojekt machen. «

Dirk Labusch, Freiburg

Einige Statements zum 
Thema Integration:

Integration von Menschen 
kann man nicht in einem 
halben Jahr abhaken.

Es sollte dabei um das 
gesamte Leben gehen: 
um Bildung, Arbeit, medi-
zinische Versorgung und 
natürlich um Sprache. 

Berlin hat ein Stück weit 
PROJEKTITIS!

Je mehr ich Flüchtlinge in 
Bezirke verbringe, deren 
Bewohner sehr stark mit 
sich selbst zu tun haben, 
desto schwieriger wird 
Integration. 

Bei der Suche nach den 
richtigen Mitbewohnern 
gab es ein Casting:  
Wichtigstes Kriterium war, 
was die künftigen Be-
wohner für ihre Gemein-
schaft einbringen würden. 

Ist Schufa-Auskunft 
überhaupt noch ein 
Thema, wenn wir  
von Flüchtlingen reden?
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Waren die ersten Jahrzehnte der Bundesrepublik geprägt von we-
nigen und zumeist in den politischen Parteien organisierten Inte-
ressengruppen, sind die Verhältnisse heute deutlich unübersicht-
licher. Die Linien verlaufen fließend. Tausende von Lobbyisten, 
Vereinigungen und Bürgerinitiativen ringen um ihre Interessen 
und versuchen auf allen politischen Ebenen Einfluss zu gewin-
nen. Höhere Ansprüche und deutlich divergierende Bedürfnisse 
führen zu immer langwierigeren Entscheidungsprozessen.

Doch wie die Wirtschafts- und Politikwissenschaftler Daron 
Acemoğlu und James A. Robinson in ihrem Buch „Warum Na-
tionen scheitern“ an vielen Beispielen durch die Zivilisationsge-
schichte hinweg aufzeigen, ist gerade der Grad der Einbeziehung 
unterschiedlicher gesellschaftlicher Gruppen in wirtschaftliche 
und politische Entscheidungen der Innovationsmotor, der eine 
Spirale zum Guten, Besseren und noch Besseren in Gang setzt. 
Das sorgt dafür, dass Vorhandenes immer wieder in Frage ge-
stellt wird und Innovationen umgesetzt werden. Deshalb führt 
der Wettbewerb unterschiedlicher gesellschaftlicher Interessen 
zu genau der Dynamik, die nach immer wieder besseren und 
ausgewogeneren Lösungen strebt.

Die Erhöhung der Lebensqualität in vielen Städten in den 
letzten 25 Jahren ist genau darauf zurückzuführen, dass sich im-
mer mehr Personen in den Prozess der Stadtplanung einbrin-
gen. Seit Mitte der 90er Jahre hat sich beispielsweise die Zahl der 
kommunalen Plebiszite verdreifacht. Bürgerbeteiligungen sind zu 
einer kraftvollen Bewegung geworden, die kaum ein politischer 

 Der Raum ist überfüllt, das Licht grell, die Luft stickig. Durch 
den geöffneten Fensterspalt zieht eiskalte Winterluft herein. 
Im Stadtplanungsausschuss des Bezirks Friedrichshain-

Kreuzberg drückt die Anspannung Beulen in die 70er-Jahre-De-
cke. Ein Projekt nach dem anderen wird zur Vorstellung gebracht. 
Und zur Wiedervorlage bestimmt. Die Wortführer der diversen 
Fraktionen finden immer noch hämischere Empfehlungen für 
die Vortragenden, die wie Bittsteller ihre zerrupften Projekte 
wieder einpacken dürfen. Fachleute können sich mit Belegen 
ihrer Kompetenz kaum Gehör verschaffen. Warum anstrengend 
entscheiden, wenn man so schön polemisieren kann?

Wer hat es nicht schon erlebt, wenn der Wille zum Verstehen 
abhandenkommt und Opportunismus das Maß für politisches 
Handeln wird?! Divergierende Interessen prallen mit Wucht 
aufeinander und müssen in langwierigen Verfahren immer und 
immer wieder verhandelt werden.

Wie sich unsere Städte weiterentwickeln, welcher Wille sich 
in baulicher Substanz manifestiert, geht viele an. Lange vorbei 
sind die Zeiten, in denen Werner Grundstücksbesitzer und Rai-
ner Bürgermeister nahezu allein entscheiden konnten. Denn die 
Stadt gehört auch Selim aus dem SO 36. Deshalb ist es für den 
langfristigen Erfolg entscheidend, dass sich unterschiedliche 
Gruppen engagieren und ausreichend Gelegenheit haben, sich 
einzubringen. Darum muss Neues immer wieder neu verhandelt  
werden. Offene, inklusive Gesellschaften gehen diesen Prozess 
aktiv an.

Sprecht doch miteinander 
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Mandatsträger ignorieren kann. In Deutschland ist in der Bau-
leitplanung eine zweistufige Bürgerbeteiligung rechtsverbindlich 
vorgeschrieben (zu Beginn des Verfahrens als frühzeitige Öffent-
lichkeitsbeteiligung und gegen Ende als öffentliche Auslegung 
vor der Abwägung und der abschließenden Beschlussfassung). 
Verfahrensfehler führen schnell zur Verfahrensaufhebung.

Informelle, darüber hinausgehende Bürgerbeteiligungen sind 
nicht gesetzlich vorgeschrieben, jedoch zunehmend politisch ge-
wollt. „Die Legitimität ist ‚diskursiv‘ geworden. Sie kommt häufig 
nur auf dem Wege der wechselseitigen Überzeugung und des 
Aushandelns zustande“ (Deutscher Städtetag).

Handbücher und Leitlinien für eine jeweils lokale Beteili-
gungs- und Planungskultur sind noch recht jung und befinden 
sich in der Erprobungsphase.

So genannte Bürgerdialoge, Konsensforen und Runde Tische 
involvieren Bürger- und Protestbewegungen in die Entschei-
dungsprozesse, jedoch häufig, ohne dass diese tatsächlich etwas 
mitentscheiden können. Gerade diese mangelnde Verbindlichkeit 
und Intransparenz sind häufig vorgetragene Kritik.

Trotzdem führt die Zusammenarbeit mit interessierten Bür-
gern zu einem Einblick in die Bedürfnisse und Meinungen un-
terschiedlicher Gruppen und das Wissen der Menschen vor Ort 
in der Regel zu verbesserten Planungen. Schon der Zwang für die 
Investoren und Politiker, ihre Projekte verständlich zu machen 
und um Unterstützung zu werben in der öffentlichen Diskussion 
mit den Gegnern des Projektes, führt in der Regel zu deutlichen 
Verbesserungen.

Doch wenn sich immer mehr gesellschaftliche Gruppen he-
rausbilden und mit Selbstbewusstsein Gehör verschaffen, erhält 
der Wille zur Mediation, zur Vermittlung und konsensualen Ent-
scheidung zwischen den Interessengruppen eine immer wich-
tigere Bedeutung.

Es ist offensichtlich, dass sich diese gesellschaftliche Dynamik 
noch nicht ausreichend im politischen System wiederfindet. Wer 
kann nicht davon berichten, dass Lagerdenken, Totaloppositi-
on, Intransparenz und Unverbindlichkeit wesentliche Entschei-
dungen verzögert oder verhindert haben? Vieles geht zum Ver-

zagen langsam. Denn wenn nicht alle an Bord sind, verlässt das 
Schiff den Hafen nicht.

Auf dem Weg zurück in die Urbanität werden die Konversi-
onsräume entdeckt. Ehemals industriell oder verkehrstechnisch 
genutzte Räume, frei gewordene Brachen, mitten in den Städ-
ten. Niedrigschwellige Möglichkeitsräume zur Erprobung von 
gemeinsamem Handeln.

Der Park am Gleisdreieck in Berlin wurde zwischen 2009 
und 2014 gebaut und verkörpert einen neuen Typus des öffentli-
chen Raumes. Von Anfang an wurden die Bürger über Umfragen, 
Online-Dialoge, Veranstaltungen und eine prozessuale Bürger-
beteiligung in den Planungsprozess eingebunden und auch nach 
Fertigstellung weiterhin involviert. 

Heute vereint der Park multifunktionale Sport- und Spielbe-
reiche, Liegewiesen, Sonnenterrassen, Sandflächen, Gärten im 
Garten, Allmendeflächen, Projekt- und Gemeinschaftsgärten, 
einen Platz für Konzerte, Theater und andere künstlerische Akti-
onen, Skateanlagen, einen Outdoor-Pool, Relikte der ehemaligen 
Industriekultur, den Interkulturellen Rosenduftgarten, einen Na-
turerfahrungsraum, ein Bienengärtchen mit einem Marktplatz 
und einem Café. 

Auf vielfältige Weise sind hier durch die Kommunikation 
und den interaktiven Austausch zwischen Nachbarn, Bürgern, 
Planern und Politikern Orte entstanden, die die Kommunikation 
und den interaktiven Austausch zwischen Nachbarn, Parkbesu-
chern und Kleingärtnern befördern.

Dabei gehen Argumente wie „Demokratie üben“ oder „Po-
litikverdrossenheit abbauen“ am eigentlichen Thema vorbei. 
Gerade in Deutschland ist die Sorge vor unvorhersagbaren Er-
gebnissen von Bürgerbeteiligungen und Verfahrensblockaden 
besonders groß. Doch nur diejenigen, die sich auf die wachsen-
de Dynamik und den deutlich erhöhten Kommunikations- und 
Abstimmungsbedarf einlassen und zur Qualifizierung ihrer Vor-
haben nutzen, können in den diversifizierten Stadtgesellschaften 
erfolgreich sein. 

Irgendwann sicher auch im Stadtplanungsausschuss von 
Friedrichshain-Kreuzberg.

Die Sorge vor unvorhersagbaren Ergebnissen von Bürgerbeteiligungen 
ist groß. Doch nur wer sich auf den erhöhten Kommunikationsbedarf 
einlässt, kann in diversifizierten Stadtgesellschaften erfolgreich sein. 

«

ZUR PERSON Eike Becker leitet seit Dezember 1999 mit Helge Schmidt gemeinsam das Büro Eike Becker_Architekten in Berlin.  
Internationale Projekte und Preise bestätigen seitdem den Rang unter den erfolgreichen Architekturbüros in Europa. Eike Becker_Architekten arbeiten  
an den Schnittstellen von Architektur und Stadtplanung mit innovativen Materialien und sozialer Verantwortung.
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SPECIAL Expo Real 2015

Expo Real 2015. Eine gute 
Vorbereitung ist die halbe 
Miete für einen erfolg-
reichen Messebesuch. Das 
Expo-Special leistet dies mit 
einer Erkundung der wich-
tigsten Branchensegmente 
und ihrer auch auf der Mes-
se vertretenen Player. 
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„Liebe Leserinnen und Leser der ,Immobilienwirtschaft‘,

die Expo Real hat sich in ihrem 18-jährigen Bestehen zu einer der bedeu-
tendsten Immobilienmessen Europas und zu einem wichtigen Treffpunkt 
der Branche auf internationaler Ebene entwickelt.
Die Immobilienlandschaft in Deutschland gestaltet sich regional sehr 
unterschiedlich. Ländliche Gebiete, aber teilweise auch Klein- und Mit-
telstädte haben mit sinkenden Bevölkerungszahlen und brachliegenden 
Gewerbeflächen zu kämpfen. Großstädte wie München sehen sich hinge-
gen zunehmend mit Flächenengpässen konfrontiert: Das immer knapper 
werdende Flächenangebot führt zu einer erhöhten Konkurrenz zwischen 
den Nutzungsformen, vor allem bei Wohnen und Gewerbe. Stadtplanung 
und Immobilienentwickler müssen eng zusammenarbeiten und gemein-
sam tragfähige Lösungen finden.
Die Landeshauptstadt München und 27 Partner aus der Immobilien-
wirtschaft präsentieren sich auf dem etablierten Gemeinschaftsstand mit 
attraktiven Projektpräsentationen und mit renommierten Fachleuten 
besetzten Podien. Diskutieren Sie mit uns über die aktuellen Themen und 
Projekte der Branche in München, Deutschland und der Welt.

Wir freuen uns auf Sie und wünschen Ihnen einen erfolgreichen Besuch 
der Expo Real 2015!

Ihr

„Stadtplanung und Immobilien-
entwickler müssen eng zusam-
menarbeiten und gemeinsam 
tragfähige Lösungen finden.“
Dieter Reiter, Oberbürgermeister München

Grußwort
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MESSE-THEMEN

DER LIQUIDITÄTSFLUCH
Nicht nur Immobilien sind stark 
gefragt. Immer mehr Investoren 
drängen auch in das Finanzie-
rungsgeschäft. Der Wettbewerb 
wird härter. Die Risiken steigen.

DIGITAL REAL ESTATE  
Vielfältigste IT-Lösungen werden 
auf der Expo Real präsentiert. So 
gelingt die Transformation von 
Vertrieb, Transaktion und Manage-
ment ins Internetzeitalter. 

DEUTSCHE PROVINZ SCHLÄGT ASIEN  
Das Transaktionsgeschehen in Fernost bricht ein. Warum Investoren in den 
westlichen Industrienationen die höheren Renditechancen sehen. 
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MESSE-NEWS

Wie in den vergangenen Jahren ist die Expo 
Real in München das Forum, auf dem die 
Hochschule für Wirtschaft und Umwelt Nür-
tingen-Geislingen (HfWU) die „Immobilien-
Marketing-Awards“ verleiht.  Am 6. Oktober 
werden auf der Gewerbeimmobilienmesse 
herausragende Marketingkampagnen in 
der Immobilienwirtschaft prämiert, unter 
anderem in den Kategorien „Wohnen“ und 
„Gewerbe“ (6. Oktober, 15 Uhr, BID-Stand, 
Halle B2, Stand 220). Prof. Stephan Kippes, 
Vorsitzender der Jury, gibt danach traditionell 
einen Ausblick auf zentrale Entwicklungen 
des Immobilienmarketings und den näch-
sten Immobilien-Marketing-Award. Der Preis 
wurde 2004 von Dirk Labusch, Chefredakteur 
des Fachmagazins „Immobilienwirtschaft“, 
ins Leben gerufen.  

FACILITY MANAGEMENT

Herausforderung Digitalisierung

SONDERSCHAU INTELLIGENT URBANIZATION

Wege zur intelligenten Stadt der Zukunft

Die Menschen zieht es in die Städte. 
Laut UN-Weltbevölkerungsbericht 
wird sich die Stadtbevölkerung bis 
2050 von rund drei Milliarden auf 
über sechs Milliarden Menschen 
verdoppeln. Diese Verdichtung stellt 
die Städte vor gewaltige Herausfor-
derungen. Möglichkeiten, auf diese 
Entwicklungen zu reagieren, präsen-
tiert die Expo Real bereits zum drit-
ten Mal in der Sonderschau „Intelli-
gent Urbanization“. Wie Städte sich 
auf die Zukunft vorbereiten, zeigen 
dieses Jahr Wien und Stockholm im 
Intelligent Urbanization Forum 

(Halle A1, Stand 432). Wien stellt 
seine Entwicklungsstrategie zu einer 
„Smart City“ vor. Stockholm zeigt 
ein Projekt, bei dem 150 Familien in 
ein „Pilotquartier“ des neuen Stadt-
teils Royal Seaport ziehen. Dieser 
Stadtteil soll in Sachen Energieeffi-
zienz und intelligente Vernetzung 
neue Maßstäbe für nachhaltiges Le-
ben und smartes Wohnen schaffen. 
Neben der Sonderschau befassen 
sich auch die „Cities and Urban De-
velopment Seminars“ im Discussion 
& Networking Forum mit dem The-
ma „Intelligent Urbanization“. 

Die Möglichkeiten der elektronischen Da-
tenverarbeitung nutzt die Immobilienwirt-
schaft schon lange. Mit Cloud-Computing, 
Smartphones und Tablets erreicht die Nut-
zung des Internets jedoch eine neue Ebe-
ne, die neue Chancen eröffnet, die Branche 
aber auch vor neue Herausforderungen 
stellt. Mit den unterschiedlichen Aspekten 
der fortschreitenden Digitalisierung und 
ihrer Bedeutung für die Immobilienwirt-
schaft befasst sich auch das Konferenzpro-

gramm der diesjährigen Expo Real. Beim 
Facility-Management-Tag (Montag, 5. 
Oktober) spricht im Planning & Partner-
ships Forum Rupert Schäfer, The Nuna-
tak Group, über „Die Veränderung der 
digitalen Landschaften – Anforderungen 
und Herausforderungen an die Immobili-
enwirtschaft“. Danach hält Lars Hinrichs, 
Gründer von Xing und HackFwd sowie 
Mitglied des Aufsichtsrats der Deutschen 
Telekom AG, einen Vortrag zu „Das Apar-

timentum, Hamburg: Smart Home Tech-
nologie für Zukunftshäuser“. Am zweiten 
Messetag (Dienstag, 6. Oktober) werden 
ebenfalls im Planning & Partnerships Fo-
rum weitere Aspekte des Zeitalters 4.0 
aufgegriffen. Im „Retail Dialogue“ am 
Mittwoch, 7. Oktober, stehen die Verän-
derungen für die Handelslandschaft im 
Mittelpunkt: „Online versus offline: Kon-
sequenzen für Immobilien und Städte“ 
lautet das Thema (10 bis 10.50 Uhr). 

PREISVERLEIHUNG

Immobilien-Marketing-Awards 
auf der Expo Real

Värtahamnen Port ist Teil von Stockholms neuem Stadteil Royal Seaport.
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Key Facts der Expo Real

64.000 
QUADRATMETER
Ausstellungsfläche in 6 Hallen

36.893  
TEILNEHMER 
aus 74 Ländern

1.653  
AUSSTELLENDE 
Unternehmen

984  
JOURNALISTEN 
und Medienvertreter

400 
TOPEXPERTEN 
im Konferenzprogramm

IMMO-FRAUEN AUF DER EXPO REAL   
Der Verein „Frauen in der Immobilienwirtschaft“ ist auf 
der Expo Real mit mehreren Veranstaltungen vertreten. 
Die Verleihung des Ingeborg-Warschke-Nachwuchsför-
derpreises findet am Dienstag, 6. Oktober, um 12 Uhr 
am Messestand der Stadt München, A1.320, statt. Im 
Anschluss daran diskutieren Experten dort über das Thema 
„Herausforderung und Chancen des deutschen Crowdfun-
ding-Immobilienmarkts: Ist Deutschland fit für den globa-
len Crowdfunding-Markt? Regulation und Risikoprävention 
versus Empathie, Emotionalität und mutige Investments: 
Sind Frauen hierbei die besseren Investoren? 
Ebenfalls am Messestand der Stadt München findet am 
Mittwoch, 7. Oktober 2015, von 10 bis 11 Uhr das 
Frühstück der internationalen Immofrauenorganisationen 
anlässlich des 15-jährigen Bestehens der „Frauen in der 
Immobilienwirtschaft“ statt. 

ADI: ALUMNI-EMPFANG UND EXPOLAUF
Die Akademie der Immobilienwirtschaft (ADI) präsentiert 
ihre Studiengänge, Seminare und Schulungen auf der 
Expo Real am Stand B2.030.  
Zum ADI-Alumni-Standempfang am Montag, 5. Oktober 
2015, von 17 bis 18 Uhr sind neben allen Alumnen, 
Dozenten und Firmenpartnern auch andere Interessierte  
eingeladen. Außerdem ist ADI in diesem Jahr erneut Part-
ner des Expolaufs München und stellt ein ADI-Team. Am 
4. Oktober 2015 um 15.30 Uhr im Westpark München 
fällt der Startschuss. Wer mitlaufen möchte, kann sich 
unter http://www.expolaufmuenchen.de anmelden.

STUDIE LOGISTIKIMMOBILIEN 2015
Zur Expo Real präsentiert die Fraunhofer-Arbeitsgruppe für 
Supply Chain Services SCS die aktualisierte Fassung der 
Studie „Logistikimmobilien 2015 – Markt und Standorte“. 
Schwerpunkte der Studie sind diesmal: Branchenfokus 
E-Commerce, regionalökonomische Effekte von Logistik-
ansiedlungen, branchenspezifische Kennzahlen zur Neu-
bauentwicklung und Standortwahl und Logistikimmobilien-
markt Deutschland im europäischen Kontext (Dienstag, 
6. Oktober 2015, 10.30 bis 11.30 Uhr, Konferenzraum 
Pressezentrum West).

COBALT RECRUITMENT 
AUF DER EXPO REAL 2015 
Wie entwickeln sich die Gehälter? Welche Branchen sind 
nachgefragt? Wie sehen die Qualifikationsprofile aus? 
Welche Methoden der Mitarbeiterbindung sind wichtig? 
Zu diesen Themen steht Richard-Emanuel Goldhahn, Ge-
schäftsführer von Cobalt Recruitment, auf der Expo Real als 
Ansprechpartner zur Verfügung (Stand A2.510).

Kurz & Knapp
SZENARIO 4.0

Neue Arbeitswelten im Büro

Laptops, Tablets und Smartphones ermöglichen es schon 
heute, immer und überall zu arbeiten. Dadurch verändern 
sich die Strukturen der bisherigen (Büro-)Arbeitswelten. 
Das wird sich auch auf die Ansprüche an Büroimmobilien 
niederschlagen: in Bezug auf ihre Gestaltung, aber auch auf 
ihre Lage. Zudem werden Unternehmen größere Mühe darauf 
verwenden müssen, Mitarbeiter zu gewinnen und zu binden. 
Wer in Zukunft auf den Büromärkten erfolgreich mitspielen 
will, sollte wissen, wohin die Reise geht. Im Expo Real Forum 
diskutieren Experten zum Thema „Szenario 4.0: Das Büro 
der Zukunft ist kein Büro mehr“ (Mittwoch, 7. Oktober, 10 
bis 12 Uhr).
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Die Haufe Gruppe auf der Expo Real 2015

 Die „Immobilienwirtschaft“ ist in diesem Jahr auf der Expo 
Real zum fünften Mal bei der Bundesarbeitsgemeinschaft 
Immobilienwirtschaft Deutschland (BID), am Stand B2.220, 

vertreten. Dort wird ein umfangreiches Programm geboten.
Nutzen Sie am Stand auch die Möglichkeit, sich über die Fach-
wissen- und Softwarelösungen, die Haufe für die Wohnungs- 
und Immobilienwirtschaft bietet, zu informieren. Treffen Sie 
die Redaktion Dirk Labusch, Chefredakteur des Fachmagazins 
„Immobilienwirtschaft“, Laura Henkel, verantwortliche Online-
Redakteurin, und Jörg Seifert, Chef vom Dienst, am Stand B2.220 
persönlich, wir freuen uns auf Ihren Besuch!
Auch Ulrike Silberberg, Chefredakteurin der Fachzeitschrift 
„DW Die Wohnungswirtschaft“, und Olaf Berger, DW-Redakteur, 
sind vor Ort und freuen sich über interessante Gespräche. 
Weitere aktuelle Informationen zur Expo Real erhalten Sie auch 
auf unserer Homepage unter www.haufe.de/immobilien/expo 
real und in unserer täglichen Newsletter-Berichterstattung  wäh-
rend der Messetage.

Das Team der Immobilienwirtschaft und 
www.haufe.de/immobilien am Stand des BID

DAS TEAM DER IMMOBILIENWIRTSCHAFT

Mittendrin statt nur dabei

Am BID-Gemeinschaftsstand werden auch  
in diesem Jahr aktuelle Themen aufgegriffen. 
Besucher des Stands haben zudem die  
Möglichkeit, prominente Gäste hautnah  
zu erleben und ihnen Fragen zu stellen.  
Schauen Sie also vorbei, es lohnt sich.

BID-GEMEINSCHAFTSSTAND: DAS PROGRAMM

Montag, 5. Oktober 2015

11:15 Uhr Standeröffnung: Axel Gedaschko, Vorsitzender BID und 
Präsident GdW; Gunther Adler, Staatssekretär im BMUB

im An-
schluss

Zum Bündnis für bezahlbares Wohnen und Bauen
Gunther Adler, Staatssekretär im BMUB; Axel Gedaschko, 
Vorsitzender BID und Präsident GdW; Andreas Ibel, Präsident 
BFW; Dr. Andreas Mattner, Präsident ZIA; Jürgen Michael 
Schick, Präsident IVD

11:45 Uhr Journalistenrunde
Christian Hunziker, Freier Journalist; Andreas Remien, Süddeut-
sche Zeitung; Michael Psotta, FAZ

15:00 Uhr Qualitätsbild der Berufe:  
Der Sach- und Fachkundenachweis
Klaus Leuchtmann, Vorstandsvorsitzender, EBZ; Peter Graf, Ge-
schäftsführer, DIA; Michael Wintzer, Geschäftsführer, Bayrische 
Immobilien Management GmbH
Moderation: Sun Jensch, Bundesgeschäftsführerin, IVD

16:00 Uhr Finanzierungstrends 2016
Prof. Dr. Markus Knüfermann, Fachgebiet Volkswirtschaftslehre, 
EBZ Business School; Frank M. Mühlbauer, Vorstandsvorsitzen-
der, WL Bank; Jost Paffrath, Vice President Sales/Key Account 
Management, Immobilien Scout GmbH; Boris Prochazka, Head 
of Financial Lines, Mesterheide GmbH; Hans Peter Trampe, 
Vorstand, Dr. Klein & Co. AG
Moderation: Ingeborg Esser, Hauptgeschäftsführerin, GdW

17:00 Uhr Verleihung DIA Forschungspreis
Günther H. Oettinger, EU-Kommissar für Digitalisierung;
Jürgen Michael Schick, Präsident IVD; Prof. Dr. Heinz Rehkugler, 
Studienleiter DIA/CRES und Vorsitzender des Preisgerichts
Moderation: Peter Graf, Geschäftsführer, DIA

17:30 Uhr Günther H. Oettinger,  
EU-Kommissar für Digitalisierung im Gespräch mit:
Axel Gedaschko, Vorsitzender BID und Präsident GdW; Andreas 
Ibel, Präsident BFW; Dr. Andreas Mattner, Präsident ZIA; Jürgen 
Michael Schick, Präsident IVD

18:30 Uhr VIP-Empfang 

19:00 Uhr Bayerisches Messe-Chillout  
(Beginn Sektempfang 18:30 Uhr)

Heike Tiedemann
Verkaufsleitung  
Hamburg

Dirk Labusch
Chefredakteur

Laura Henkel
verantwortliche  
Online-Redakteurin

Klaus Sturm
Head of Sales Real 
Estate Media

Jörg Seifert
Chef vom Dienst

Oliver Cekys
Senior Key Account 
Manager
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Kommen Sie zum BID-Stand auf der Expo Real (B2.220). Die Haufe Gruppe ist  
dort mit Datenbanken, Software und Fachzeitschriften präsent – und mit der kompletten 
Mannschaft der „Immobilienwirtschaft“ sowie Vertretern von „DW Die Wohnungswirtschaft“.

Dienstag, 6. Oktober 2015

11:15 Uhr Bundesbauministerin Dr. Barbara Hendricks 
im Gespräch mit:
Axel Gedaschko, Vorsitzender BID und Präsident GdW; Andreas 
Ibel, Präsident BFW; Dr. Andreas Mattner, Präsident ZIA; Jürgen 
Michael Schick, Präsident IVD

12:00 Uhr Trend Green Building: Gewerbeimmobilien werden grün?
Dr. Carsten Düerkop, Vorstandsmitglied, WL Bank; Marcus 
Forrest, Head of Sales Commercial & CommercialNetwork, 
Immobilien Scout GmbH; Dr. Katrin Grumme, DGC Dr. Grumme 
Consulting GmbH, BFW Arbeitskreisvorsitzende Einzelhandels-
immobilien; Iris Schöberl, Geschäftsführerin F&C REIT Asset 
Management GmbH & Co. KG und Vorsitzende des Ausschus-
ses Handel und Kommunales, ZIA
Moderation: Dirk Labusch, Immobilienwirtschaft 

13:00 Uhr BID Marktplatz – „Must-haves“ für Ihr Unternehmen
Axel Berkling, Vorsitzender der Geschäftsführung, KONE 
GmbH; Carl-Ernst Giesting, Vorstandsvorsitzender, RWE Vertrieb 
AG; Boris Prochazka, Head of Financial Lines, Mesterheide 
GmbH; Walter Schmidt, CEO, ista International GmbH; Christian 
Sili, Sprecher des Vorstandes, Deutsche Kautionskasse AG; 
Hans Peter Trampe, Vorstand, Dr. Klein & Co. AG
Moderation: Sun Jensch, Bundesgeschäftsführerin, IVD

14:00 Uhr Die Zukunft der nachhaltigen und energieeffizienten 
Gesellschaft
Ingeborg Esser, Hauptgeschäftsführerin GdW und Vorstands-
vorsitzende NaWoh; Gerdjan Hoefman, Geschäftsführer, 
Vattenfall Real Estate Energy Sales GmbH; Maren Kern, 
Vorstand, BBU Verband Berlin-Brandenburgischer Wohnungs-
unternehmen e.V.; Werner Knips, Managing Partner, Heidrick & 
Struggles, und Mitglied im ZIA-Nachhaltigkeitsrat
Moderation: Ulrike Silberberg, DW

15:00 Uhr Verleihung des Immobilien Marketing Awards

16:00 Uhr EBZ Preisverleihung: Ehrung der drei besten Absol-
venten im Masterstudiengang Real Estate Management
Laudatoren: Andreas Ibel, Präsident BFW; Axel Gedaschko, 
Präsident GdW
Moderation: Klaus Leuchtmann, Vorstandsvorsitzender, EBZ

18:45 Uhr Sektempfang

19:00 Uhr Standparty mit Live Musik

Mittwoch, 7. Oktober 2015

11:00 Uhr Personal(entwicklungs)studien
Dr. Thomas Beyerle, Catella Research; Peter Graf, Hauptge-
schäftsführer, DIA; Holger Hentschel, Vorstandsmitglied, LEG 
Immobilien AG; Klaus Leuchtmann, Vorstandsvorsitzender, EBZ; 
Michaela Meise-Schmidt, Personalleitung, B&O Gruppe
Moderation: Ulrike Silberberg, DW 
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Markt eine Sonderstellung. Denn nicht 
überall auf der Welt ist das Transaktions-
volumen im zweiten Quartal dieses Jahres 
noch gestiegen. Während europaweit das 
Investmentvolumen nach der jüngsten 
Studie der Beratungsgesellschaft JLL von 
April bis Ende Juni um elf Prozent und 
in den USA um 18 Prozent zugelegt hat, 
scheuten Investoren vor anderen Märkten 
zurück. Die sich abzeichnende Abkühlung 
der chinesischen Wirtschaft bescherte den 
asiatischen Märkten einen Einbruch von 
19 Prozent. Auch in den beiden stark 

 Die Dimension ist gigantisch: 17 Bü-
rotürme mit 278.000 Quadratmeter 
Mietfläche verteilt auf sechs westeu-

ropäische Metropolen von Frankfurt über 
London bis Paris. Für rund eine Milliarde 
Euro hat die Union Investment Real Estate 
(UIRE) jetzt ihr „Aqua“-Paket aus meh-
reren Offenen Immobilienfonds an den 
französischen Investor Amundi Immobi-
lier losgeschlagen. Von einer „der größten 
europäischen Portfolio-Transaktionen des 
Jahres“, spricht Frank Billand, Geschäfts-
führer der Immobilienfondsschmiede der 
genossenschaftlichen Banken. 

Der Mega-Deal zeigt, wie stark die Im-
mobilienmärkte in Europa in Bewegung 
geraten sind, nachdem die Finanzkrise 
vor sechs Jahren das Handelsgeschehen 
fast gänzlich zum Erliegen gebracht hatte. 
Allein in Deutschland wechselten in der 
ersten Jahreshälfte Gewerbeobjekte im 
Wert von 24,2 Milliarden Euro den Besit-
zer. „Das Transaktionsvolumen lag damit 
40 Prozent über dem Vergleichswert vor 
zwölf Monaten“, macht Ignaz Trombello, 
Leiter Investment bei der Beratungsgesell-
schaft Colliers International Deutschland, 
die Wucht der Dynamik deutlich. 

SONDERSTELLUNG DES DEUTSCHEN MARKTES 
Die Woge des Kapitals schwappt längst 
nicht mehr nur über die Großstädte. Dort 
sind die Preise von Bürotürmen und Shop-
pingcentern in den vergangenen Jahren 
deutlich stärker gestiegen als deren Mie-
ten. Spiegelbildlich sind dadurch die aus 
den Mieteinnahmen erzielbaren Renditen 
so stark zusammengeschmolzen, dass sich 
immer mehr Akteure in die Provinz bege-
ben. „Nicht nur die Top-Standorte, son-
dern auch B- und ausgewählte C-Städte 
weisen ein hohes Transaktionsgeschehen 
auf “, sagt Trombello. „Über alle Asset-
klassen hinweg erhält der deutsche Ge-
werbeimmobilienmarkt von nationalen 
und internationalen Investoren hohe 
Kapitalzuflüsse.“ Damit hat der hiesige 

Deutsche Provinz schlägt Asien

In Europa und den USA boo-
men die Immobilienmärkte, 
während das Transaktionsge-
schehen in Fernost einbricht. 
Dies liegt nicht nur daran, 
dass Investoren wegen der 
Chinakrise in den westlichen 
Industrienationen höhere 
Renditechancen sehen. Zahl-
reiche Akteure restrukturieren 
ihre Portfolios – und werfen 
dabei zahlreiche Objekte auf 
den Markt.

» 

IMMOBILIENINVESTOREN  
UND -BERATER AUF DER EXPO 

Unternehmen� Halle/Stand

Aengevelt Immobilien	� B1.410
CBRE	�  A1.210
Colliers International	�  B2.320
Deutsche Asset &  
Wealth Management	�  A2.214
Deutsche Wohnen	�  B2.420
JLL	�  A2.210
LaSalle Investment  
Management	�  A1.222
Union Investment  
Real Estate	� B2.044 + B2.142

MESSE-TIPP
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SUMMARY » Die Immobilienmärkte in Europa sind nun nach der Finanzkrise wieder in Bewegung gekommen.  
» Allein in Deutschland wechselten in der ersten Hälfte dieses Jahres Gewerbeobjekte im Gesamtwert von 24,2 Milliarden Euro  
den Besitzer. » Damit hat der hiesige Markt eine Sonderstellung. » In den Großstädten sind die Preise von Bürotürmen und  
Shoppingcentern in den vergangenen Jahren deutlich stärker gestiegen als deren Mieten.

Die internationalen Immobilien-
märkte sind stark in Bewegung.
Für rund eine Milliarde Euro hat 
etwa die Union Investment Real 
Estate (UIRE) ihr sechs westeu-
ropäische Metropolen umfas-
sendes „Aqua“-Paket an den 
französischen Investor Amundi 
Immobilier losgeschlagen.
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von der Nachfrage aus China abhängigen 
Rohstoffexportnationen Australien und 
Kanada sackten die Investments um je-
weils rund 20 Prozent ab. „Unter dem 
Strich lag das globale Transaktionsvolu-
men im zweiten Quartal mit 161 Milliar-
den US-Dollar auf dem Niveau des Vor-
jahreszeitraums“, sagt JLLs Chefresearcher 
David Green-Morgan.

Dies zeige, dass die Masse der Inves-
toren weiterhin umsichtige Strategien 
verfolge, sagt Michael Fenderl, Teamlei-
ter Research bei der Beratungsgesellschaft 
Aengevelt Immobilien. „Sicherheitsori-
entierte Akteure bevorzugen deutsche, 
europäische und US-Metropolen.“ Risi-
koaffinere Investoren wagten sich auch 
in hiesige C-Städte und nach Südeuropa. 
„Opportunisten sehen derzeit mehr Chan-

cen in der deutschen Provinz oder in Spa-
nien als in Asien“, sagt Fenderl. 

„Deutschland gilt nach wie vor als ei-
ner der sichersten und weltweit am stärk-
sten nachgefragten Anlagehäfen“, bestätigt 
Fabian Klein, Leiter Investment bei der Be-
ratungsgesellschaft CBRE in Deutschland. 
„Aber auch einige südeuropäische Länder 
sind mittlerweile hart umkämpft.“ Inves-
toren, die auf eine Konjunkturerholung in 
Spanien setzen, erwarben dort im zweiten 
Quartal dieses Jahres Objekte im Gesamt-
wert von 5,5 Milliarden Euro. „Das ist ein 
Anstieg von 131 Prozent im Vergleich zum 
Vorjahreszeitraum“, sagt Klein. In Italien 
wechselten in der ersten Jahreshälfte Ge-
werbeimmobilien im Gesamtwert von 
ebenfalls 5,5 Milliarden Euro den Besit-
zer. „Mit einem Plus von 162 Prozent beim 

Transaktionsvolumen im Jahresvergleich 
liegt der Stiefelstaat in Europa an der Spit-
ze“, sagt Colliers-Experte Trombello.

STARKE DYNAMIK AUF VERKÄUFERSEITE  
Die massiv gewachsene Dynamik hier-
zulande rührt nicht allein daher, dass es 
kaufbereite Investoren gibt. „Ihnen stehen 
auch genügend Eigentümer gegenüber, die 
aus strategischen Gründen bereit sind, 
sich von Objekten zu trennen“, sagt Fen-
derl. Ein Beispiel dafür ist die britische 
börsennotierte Immobiliengesellschaft 
Grainger. Sie hat jüngst die Investment-
bank Lazard beauftragt, einen Käufer für 
ihre 6.000 Wohnungen in Düsseldorf, 
Frankfurt, Köln und München mit einem 
Buchwert von 435 Millionen Euro zu fin-
den. „Wir wollen die starke Nachfrage 
nach deutschen Wohnungen zum Exit zu-
gunsten unserer Aktionäre nutzen“, teilte 
die Gesellschaft jüngst mit. Künftig wolle 
sich Grainger „allein auf den britischen 
Wohnungsmarkt fokussieren“. 

Der Verkauf dürfte schnell über die 
Bühne gehen. Zahlreiche deutsche Woh-
nungskonzerne wollen händeringend 
wachsen. Nach der Übernahme der Gag-
fah durch die Deutsche Annington ver-
suchen die Mitbewerber durch Zukäufe 
ihre Portfolios auszubauen. Die niedrigen 
Zinsen helfen ihnen dabei. Die Deutsche 
Wohnen konnte in diesem Jahr durch 
eine 500 Millionen Euro schwere Unter-
nehmensanleihe ihre Zinslast von zu-

» 

„Das Transaktions- 
volumen in Deutschland 
lag bis Juni 40 Prozent 
über dem Vergleichswert 
vor zwölf Monaten.“
Ignaz Trombello, Leiter Investment 
bei der Beratungsgesellschaft Colliers 
International Deutschland

„Unter dem Strich lag das 
globale Transaktionsvolu-
men im zweiten Quartal 
mit 161 Milliarden US-
Dollar auf dem Niveau 
des Vorjahreszeitraums.“
David Green-Morgan,  
JLL-Chefresearcher
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beträgt in diesem Jahr 
durch eine 500-Millionen-
Euro-Unternehmensanleihe 
die Zinslast der Deutsche 
Wohnen AG

1,9%
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vor 2,4 Prozent auf nur noch 1,9 Prozent 
senken. Der Schritt „unterstreicht die Fä-
higkeit der Deutschen Wohnen, sämtliche 
Formen der Finanzierung in Anspruch zu 
nehmen“, sagt Finanzvorstand Andreas 
Segal. 

Auch die UIRE hatte beim Deal mit 
Amundi gute Gründe, sich vom Aqua-
Paket zu trennen. Der Verkauf sei Teil ei-
ner umfassenden Umstrukturierung, sagt 
Geschäftsführer Billand. Ziel sei es, dass 
Portfolio „internationaler aufzustellen 
und strategisch zu verjüngen“. Dazu er-
warb die Fondsgesellschaft zuletzt Neu-
bauten, wie den Wiener Bürokomplex 
Green Worx für 50 Millionen Euro, und 
investiert in Projektentwicklungen, wie 
das voraussichtlich 2017 fertiggestellte 
Büroobjekt Burlington House in Dublin. 
Nach Ausbruch der Finanzkrise war die 
Bautätigkeit in der irischen Hauptstadt bis 

2013 komplett zum Erliegen gekommen. 
Seit die Konjunktur auf der Insel wieder 
anzieht, werden jedoch neue Flächen von 
Unternehmen stark gesucht. „Irland ist 
daher gegenwärtig einer der spannendsten 
Investmentmärkte Europas“, sagt Philip La 
Pierre, Leiter Investment Europa bei der 
UIRE. Dies lasse für die Projektentwick-
lung „eine schnelle und nachhaltige Ver-
mietung erwarten“.

PRIVATANLEGER ZEIGEN GROSSES INTER-
ESSE Die Deutsche-Bank-Fondstochter 
Deutsche Asset & Wealth Management 
setzt hingegen auf das stark gestiegene 
Interesse von Privatanlegern am deut-
schen Markt. Mit dem Grundbesitz Fokus 
Deutschland hat sie Ende vergangenen 
Jahres einen neuen Offenen Immobili-
enfonds aufgelegt, der ausschließlich in 
inländische Objekte investiert. Der in-

zwischen auf mehr als 400 Millionen Euro 
angewachsene Fonds hat jetzt für insge-
samt 84 Millionen Euro drei Büro- und 
Geschäftshäuser in Hamburg, Nürnberg 
und Stuttgart erworben. „Weitere Ankäufe 
sind in Vorbereitung“, sagt Portfolio
manager Ulrich Steinmetz. „Dabei achten 
wir auf eine ausgewogene Mischung der 
Immobilien und investieren neben den 
Metropolen auch in Mittelstädte.“

Kapitalanlagegesellschaften, die insti-
tutionelle Investoren für ihre Spezialfonds 
gewinnen wollen, müssen bei der Wahl 
der Objekte zunehmend engere Vorgaben 
der Profianleger erfüllen. „Wir beobachten 
ein besonderes Interesse an Immobilien, 
die vom demografischen Wandel, der Ur-
banisierung oder der Entwicklung neuer 
Technologien profitieren“, sagt Simon 
Marrison, Vorstandschef Europa bei La-
Salle Investment Management. 

KLARE ANSAGEN AUS DEN USA Insbeson-
dere US-Investoren erteilen klare Anwei-
sungen. Die Pensionskasse der Lehrer im 
US-Bundesstaat Louisiana hat bei ihren 
diesjährigen Zukäufen für ihr 1,7 Milliar-
den Euro schweres Immobilienportfolio 
sogar die Fremdfinanzierungsquote exakt 
vorgegeben. Die für Europa vorgesehenen 
100 Millionen Euro mussten je zur Hälfte 
in Core- und Value-Add-Objekte ange-
legt werden. „Für Core-Immobilien gilt 
eine Fremdkapitalquote von 35 Prozent“, 
sagt Anlagechefin Maurice Coleman. Bei 
Value-Add-Objekten seien es exakt 55 
Prozent.

Die Abkühlung an den asiatischen 
Immobilienmärkten treibt Akteure aus 
dem Fernen Osten ebenfalls nach Euro-
pa. „Neben London und Paris profitieren 
die deutschen Metropolen am stärksten 
davon“, sagt Colliers-Investmentexperte 
Trombello. Noch seien Büroobjekte, ge-
folgt von Hotels, bei den Profianlegern von 
der anderen Seite der Erdhalbkugel am 
stärksten gefragt, sagt Trombello. „Erste 
Investoren aus Fernost gehen aber sogar 
in Projektentwicklungen.“ «

Richard Haimann, Neu-Wulmstorf

„Auch einige süd- 
europäische Länder  
sind mittlerweile hart 
umkämpft.“
Fabian Klein, Leiter Investment  
bei CBRE Deutschland

„Wir sind fähig,  
sämtliche Formen der 
Finanzierung in Anspruch 
zu nehmen.“
Andreas Segal, Finanzvorstand  
Deutsche Wohnen
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Der Fluch der Liquidität

Nicht nur Immobilien sind 
stark gefragt. Immer mehr 
Investoren drängen auch in 
das Finanzierungsgeschäft. 
Der Wettbewerb unter den 
Fremdkapitalgebern wird 
immer härter – die Risiken 
steigen.
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 Mit einer langen Unternehmenstradi-
tion lassen sich kurzfristige Trends 
nüchtern aus der Distanz betrach-

ten. Die Deutsche Hypo, 1872 von Kauf-
leuten in Hannover gegründet und damit 
einer der ältesten Gewerbeimmobilienfi-
nanzierer in Deutschland, hat zahlreiche 
Kursschwankungen an den Betongold-
märkten gesehen und überstanden. Da 
verwundert es nicht, dass der derzeitige 
Boom bei Vorstandssprecher Andreas 
Pohl auf eine skeptische Grundhaltung 
trifft: „Viele Investoren schwimmen mo-
mentan im Geld.“ Das verleite manche 
Akteure zu riskanten Entscheidungen. 

„Die hohe Liquidität“, warnt Pohl, „spie-
gelt fälschlicherweise vor, dass am Markt 
alles machbar sei.“

WOHLFÜHLFAKTOR ALS ILLUSION Eine Illu-
sion, der sich die Hannoveraner nicht hin-
geben. 1,4 Milliarden Euro Neugeschäft 
hat die Pfandbriefbank in der ersten Jah-
reshälfte gemacht – 6,6 Prozent weniger 
als im Vergleichszeitraum des Vorjahres, 
in dem 1,5 Milliarden Euro an neuen 
Darlehen ausgereicht worden waren. Die 
Niedersachsen wollen nicht jede Finan-
zierung tätigen, die ihnen angedient wird. 
„Wir suchen Geschäfte, bei denen wir uns 
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nachhaltig wohlfühlen“, sagt Pohl. Die sind 
gar nicht so leicht zu finden, obwohl Im-
mobilien zurzeit an den Kapitalmärkten 
als vermeintlich beste Assetklasse gelten 
und Altersvorsorgeeinrichtungen, Family 
Offices, Stiftungen und Versicherungen 
gleichzeitig mit Macht nach Objekten su-
chen. Der 2010 von der Finanzkrise und 
den dramatischen Zinssenkungen der 
Notenbanken ausgelöste Boom an den 
Gewerbeimmobilienmärkten hat seither 
die Preise von Core-Objekten weit stärker 
in die Höhe getrieben, als deren Mieten 
im selben Zeitraum zulegten. Diese Büro- 
und Einzelhandelsimmobilien sind lang-
fristig an Nutzer bester Bonität vermie-
tet. Sie sind inzwischen so teuer und rar 
geworden, dass sich Investoren zunächst 
auf B-Lagen und seit Jüngstem sogar auf 
C-Lagen stürzen. „Die Frage ist jedoch, ob 
diese Immobilien langfristig tatsächlich 
vermietbar und eines Tages auch wieder 
veräußerbar sind“, sagt Pohl. 

Das heißt allerdings nicht, dass Inves-
toren für Käufe von Value-Add-Objekten 
keine Kredite erhalten. Die Landesbank 
Hessen-Thüringen beispielsweise stellte 
dieses Jahr dem britischen Investor Ori-
on Capital Managers eine Finanzierung 
über 347 Millionen Euro für den Erwerb 
eines Portfolios aus elf Büroobjekten in 
sechs Städten mit Schwerpunkt Berlin und 
Hamburg. Dies obwohl zum Zeitpunkt der 
Kreditvergabe von den insgesamt 178.000 
Quadratmetern nur 81 Prozent vermietet 
waren. 

„Der Wettbewerb der Kreditgeber ist 
hoch“, sagt Peter Axmann, Leiter des Be-
reichs Immobilienkunden der HSH Nord-
bank. Denn immer mehr Akteure drän-
gen in den Markt. „Wollen die Finanzierer 
Neugeschäft generieren, müssen sie ihre 
Margen trotz des historischen Zinstiefs 
immer weiter absenken, um konkurrenz-
fähig zu bleiben.“ Doch das werde immer 
schwieriger. „In den vergangenen drei 

SUMMARY » Das Immobiliengeschäft boomt und Fremdkapital ist derzeit vergleichsweise günstig. » Als Folge drängen immer mehr 
Wettbewerber auf den Markt und konkurrieren um die wenigen verbleibenden Anlageobjekte, die inzwischen derart knapp sind, dass Investoren 
bereits auf B- und seit Kurzem sogar auf C-Lagen ausweichen. » Trotz der hohen Nachfrage sollten Risiken nicht unterschätzt werden. 

» 
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Immer mehr Geld drängt 
auf den Immobilienmarkt. 
Der Wettbewerb der Geld-
geber ist hoch. 
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„Per Fremdkapital 
erhalten institutionelle 
Investoren Zugang zu 
Immobilien, an denen 
sie sich als Eigenkapi-
talinvestoren etwa aus 
Gründen der Portfolio-
diversifikation nicht 
beteiligen würden.“
Reinhard Mattern, Vorsitzender der 
Geschäftsführung BNP Paribas Real  
Estate Investment Management 

Jahren haben sich hierzulande die Bank-
margen in der Bestandsfinanzierung na-
hezu halbiert“, sagt der Hamburger Exper-
te. In der riskanteren Projektentwicklung 
seien sie um rund ein Drittel gesunken 
und lägen im Schnitt nur noch zwischen 
einem und zwei Prozent. „Es stellt sich die 
Frage“, argwöhnt Axmann, „ob die Risiken 
noch angemessen eingepreist sind.“

JEDER VERGIBT KREDITE Vor allem die 
großen Assekuranzen mischen immer 
stärker im Finanzierungsgeschäft mit. 
Axa Real Estate Investment Managers, 
die Immobilieninvestmenttochter des 
französischen Versicherungsriesen, hat 
für ihren jüngsten paneuropäischen Ge-
werbeimmobilienkreditfonds CRE Senior 
9 gerade 2,9 Milliarden Euro bei institutio-
nellen Investoren eingeworben. Damit ist 
die Gesamtsumme des auf der Kreditplatt-
form von Axa zur Verfügung stehenden 
Kapitals auf 11,3 Milliarden Euro gestie-
gen – und dürfte weiter wachsen, meint 
Charles Daulon du Laurens, European 
Head of Sales bei Axa Real Estate, weil 
immer mehr Pensionskassen, Stiftungen 
und kleinere Assekuranzen auf die so ge-
nannten Debt-Funds setzten. „Die Immo-
bilienfinanzierung hat sich zu einer allge-
mein anerkannten Anlageform entwickelt, 
die heute für die meisten institutionellen 
Investoren ein selbstverständlicher Teil 
ihrer Portfolio-Allokation geworden ist.“

Längst sind es nicht mehr nur Versi-
cherer, die zugleich als Immobilieninves-
tor und -finanzierer aktiv sind. Auch Ka-
pitalanlagegesellschaften engagieren sich 
zunehmend im Kreditgeschäft. Die Deka-
Bank, der Fondsbesorger der Sparkassen-
Finanzgruppe, verzeichnet inzwischen ein 
Neugeschäftsvolumen von jährlich rund 
2,5 Milliarden Euro im Immobilienfi-
nanzierungsgeschäft. Zudem haben die 
Frankfurter 2009 mit dem Deka Realkre-
dit Klassik einen eigenen Kreditfonds für 
institutionelle Investoren aufgelegt, der 
mittlerweile auf ein Volumen von rund 
540 Millionen Euro angewachsen ist. 

Jüngst stellte die DekaBank Aquila 
Capital dem südkoreanischen Asset Ma-

nager Samsung SRA einen Kredit über 
72 Millionen Euro für den Erwerb einer 
vollständig an den Autozulieferer Robert 
Bosch vermieteten Logistikimmobilie in 
Worms. Der Deal, sagt Amar Latif, Lei-
ter Immobilienfinanzierung Deutschland 
der DekaBank, stehe „im Einklang mit 
unserem Ziel, die zentrale Anlaufstelle 
für internationale Investoren bei der Ver-
gabe von Finanzierungen in Deutschland 
zu werden“. 

BERATER ALS KREDITGEBER Selbst große 
Immobilienberatungsgesellschaften tum-
meln sich im Kreditmarkt. Die franzö-
sische BNP Paribas Real Estate übernahm 
vor eineinhalb Jahren die Immobilien-
fondstochter III Investments der Hypover-
einsbank und damit auch deren Kredit-
fonds mit einem Volumen von insgesamt 
151 Millionen Euro. Zuletzt beteiligte sich 
einer der Fonds im Rahmen einer Syndi-
zierung mit 20 Millionen Euro an einem 
Seniordarlehen zugunsten der Adler Real 
Estate. Die konnte so die Mehrheitsbetei-
ligung an der Jade Wobau mit ihren 6.750 
Wohnungen in Wilhelmshaven und einem 
Gesamtwert von mehr als 200 Millionen 
Euro erwerben. Für institutionelle Inves-
toren würden Kreditfonds immer interes-
santer, sagt Reinhard Mattern, Vorsitzen-
der der Geschäftsführung von BNP Pari-
bas Real Estate Investment Management. 
„Über die Bereitstellung von Fremdkapital 
erhalten sie Zugang zu Immobilien, an 
denen sie sich als Eigenkapitalinvestoren 
etwa aus Gründen der Portfoliodiversifi-
kation nicht beteiligen würden.“

Die Syndizierung des Adler-Kredits 
ist nicht das einzige Beispiel dafür, dass 
Akteure im Finanzierungsgeschäft trotz 
des harten Wettbewerbs untereinander 
zuweilen auch zusammenarbeiten. Ins-
besondere, wenn es um hohe drei- oder 
gar vierstellige Millionenbeträge geht. Al-
lianz Real Estate, die 33 Milliarden Euro 
schwere Immobilienanlagetochter des 
weltgrößten Versicherungskonzerns, und 
die Aareal Bank haben jüngst gemeinsam 
eine Konsortialfinanzierung über 630 Mil-
lionen Euro geschmiedet. Darlehensneh-

IMMOBILIENFINANZIERER 
AUF DER EXPO 
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Allianz Real Estate� A1.114
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mer ist der US-Investor Northstar Realty 
Finance, der damit ein 1,1 Milliarden Euro 
schweres paneuropäisches Büroimmobi-
lienportfolio aus elf Objekten in Amster-
dam, Brüssel, Göteborg, Hamburg, Lon-
don, Mailand und Rotterdam erwarb. Die 
Zusammenarbeit mit der Aareal Bank sei 
„professionell und reibungslos verlaufen“, 
versichert Roland Fuchs, Leiter europä-
ische Immobilienfinanzierung bei Alli-
anz Real Estate. „Besonders auch bei der 
Strukturierung und Dokumentation ver-
sicherungsspezifischer Anforderungen.“

Während die Assekuranzen und Pen-
sionskassen das von ihnen bereitgestellte 
Fremdkapital aus den laufenden Beitrags-
zahlungen ihrer Kunden generieren, müs-

sen Banken die von ihnen ausgereichten 
Darlehen am Kapitalmarkt refinanzieren. 
Bislang ist das kein Problem. „Im augen-
blicklichen Umfeld anhaltend niedriger 
Zinsen begeistern sich Investoren für 
Pfandbriefe“, sagt Sven Schukat, Bereichs-
leiter Treasury der Berlin Hyp, der eigen-
ständigen Schwester der Berliner Sparkas-
se. Jüngst konnte der Immobilienfinan-
zierer einen dreijährigen Pfandbrief über 
500 Millionen Euro binnen einer Stunde 
platzieren. Die Käufer der dreifach über-
zeichneten Emission begnügten sich am 
Ende mit einer Rendite von 0,065 Prozent. 
Der Münchener Hyp war es kurz zuvor 
gelungen, einen fünfjährigen Pfandbrief 
über 750 Millionen Euro mit einem Kupon 

von 0,25 Prozent zu begeben. „Das spricht 
für die Stärke des Pfandbriefs als Refinan-
zierungsinstrument“, sagt Vorstandsspre-
cher Louis Hagen. 

Die 143-jährige Geschichte der Deut-
schen Hypo zeigt aber auch, kein Zins-
zyklus währt ewig. „Irgendwann wird 
Fremdkapital wieder teurer“, sagt Andreas 
Pohl. Die Banken müssten dann Kredite in 
ihren Portfolios haben, deren als Sicher-
heit hinterlegte Immobilien auch dann 
noch ausreichend Erträge bringen. „Das“, 
sagt Pohl, „trifft nicht auf alle Objekte 
zu, für die heute Finanzierungen gesucht 
werden.“ «

Richard Haimann, Neu-Wulmstorf
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trugen mit 5,6 Prozent zu diesem Ergeb-
nis bei. Im Fokus der Anleger standen vor 
allem die Top-6-Standorte, auf die gut die 
Hälfte des Umsatzes entfiel. Viel Bewe-
gung wies auch der Investmentmarkt mit 
Wohnimmobilien auf. Neben dem Handel 
mit großen Portfolios erfreuten sich Pro-
jektentwicklungen steigender Beliebtheit. 
Insgesamt wurden 940 Millionen Euro in 
Wohnungsprojekte investiert, was gegen-
über dem Vorjahreszeitraum einer Steige-
rung um fast 50 Prozent entspricht. In den 
begehrten Metropolen sind unbebaute 
Grundstücke knapp und teuer. Bestand-
sobjekte in zentralen Lagen, die ein Re-
furbishment lohnen, entwickeln sich zur 
Mangelware. Hinzu kommen lange Ge-
nehmigungszeiten, steigende Baukosten, 
sich stets verschärfende Anforderungen 
von EnEV und Brandschutz sowie immer 
umfassendere Auflagen der Kommunen 
im Hinblick auf Sozialbauquote, Stellplät-
ze und Infrastruktur. Banken engagieren 
sich wieder bei großvolumigen Projekt-
entwicklungen, fordern allerdings mehr 
Eigenkapital. Alternative Finanzierungs-
modelle wie Forward Deals bringen vo-
lumenmäßig keine wirkliche Entlastung.

STRATEGIEN FÜR DEN ERFOLG „Nach der 
Ausgliederung von formart aus dem Hoch-
tief-Konzern haben wir unsere Finanzie-
rung von Konzernfinanzierungen kom-
plett auf einzelne Projektfinanzierungen 
umgestellt. Damit haben wir gute Erfah-
rungen gemacht“, berichtet Geschäftsfüh-
rer Kruno Crepulja. Der Wohnungsent-
wickler gehört seit dem vergangenen Jahr 
zum Fondsmanager Activum. „Finanzie-
rungen von Entwicklungen sind für uns 
kein Problem, da wir im Zweifel auf die 
Finanzkraft der Familie Otto zurückgrei-

 Ein Projektentwickler trägt sowohl 
das Entwicklungs- als auch das Bau-
kosten- und Vertriebsrisiko. Banken 

zeigen sich inzwischen wieder finanzie-
rungsfreudiger, fordern jedoch meist 
deutlich höheren Eigenkapitaleinsatz 
als noch vor der Finanzkrise. Developer 
sind zudem einer Vielzahl von Verän-
derungen wie Zinsschranke, Grunder-
werbsteuererhöhungen, steigenden Bau-
kosten und verschärften Anforderungen 
der Energie-Einsparverordnung (EnEV) 
ausgesetzt. Dies erfordert eine kontinu-
ierliche Anpassung der internen Prozesse 
und Strukturen bis hin zur Umstellung der 
Geschäftsstrategie.

DER PROJEKTENTWICKLERMARKT WÄCHST 
Für den Zeitraum 2012 bis 2019 kommt 
bulwiengesa auf etwa 3.440 Immobili-
enprojektentwicklungen in den Städten 
Berlin, Düsseldorf, Frankfurt, Hamburg, 
Köln, München und Stuttgart. Dabei weist 
der Projektentwicklermarkt mit 112 Milli-
arden Euro ein aktiviertes Plus von zwölf 
Prozent gegenüber der Vorjahresstudie 
auf. Die Flächen in Planung nehmen laut 
Studie seit drei Jahren kontinuierlich zu 
und liegen mit elf Millionen Quadratme-
tern über allen bisherig recherchierten 
Zahlen. „Es ist aktuell ein spannungsgela-
dener Markt mit durchaus hoher Nachfra-
ge, aber auch steigendem Wettbewerb und 
exponentiell steigenden Grundstücksprei-
sen“, stellt Andreas Schulten, Vorstand von 
bulwiengesa, fest.

STEIGENDE ANFORDERUNGEN ALS HEMM-
NIS Mit einem Transaktionsvolumen von 
gut 24,3 Milliarden Euro wurde laut BNP 
Paribas Real Estate das Vorjahresergebnis 
auf den Investmentmärkten um fast 41 
Prozent übertroffen. Projektentwickler 

Spannung im Markt bei starkem Wettbewerb

In den Hot-Spots der deut-
schen Immobilienmärkte 
drehen sich so viele Bau-
kräne wie selten zuvor. Ob 
Gewerbe- oder Wohnimmo-
bilien – in guten Lagen ist 
die Nachfrage stets höher 
als das Angebot. Die positive 
Situation beflügelt auch die 
Big Player der Projektent-
wickler. Trotzdem ist deren 
Geschäft komplex und ge-
wiss nicht ohne Risiko.
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fen können. Die Baukosten machen uns 
in der Tat zu schaffen“, berichtet Christian 
Stamerjohanns, Unternehmenssprecher 
von ECE. Rechne sich eine Entwicklung 
nicht, unterbleibe sie. Bei der Vertretung 
der Brancheninteressen gegenüber Regie-
rung und Parlament habe sich auf natio-
naler Ebene der Zentrale Immobilien Aus-
schuss (ZIA) und auf europäischer Ebene 
der ICSC bewährt. „Als Teil eines starken, 
internationalen Baukonzerns haben wir 
selbst einen starken finanziellen Hinter-
grund. Zudem können wir auf Know-how 
unserer Konzern-Schwestergesellschaften 
zurückgreifen, was zur weiteren Optimie-
rung der Planungen beiträgt“, erläutert 
Thomas Hohwieler, Geschäftsführer von 
Strabag Real Estate (SRE). Neben dem 
Kerngeschäft wolle das Unternehmen 
wieder mehr Großprojekte mit Gesamt-
investitionsvolumina von deutlich mehr 
als 100 Millionen Euro umsetzen, sofern 
sie im Hinblick auf vernünftige Risiko-
allokation darstellbar sind. 

NACHHALTIGKEIT ALS „MUST HAVE“ Ange-
sichts steigender Energiepreise und um-
fangreicher öffentlich-rechtlicher Regu-

lierungen setzt sich die Erkenntnis durch, 
dass der Verzicht auf Nachhaltigkeit künf-
tig zu Wert-, Performance- und Imagever-
lust führen wird. Energiesparende Kühl- 
und Heizsysteme, umweltfreundliche 
Baustoffe und soziokulturelle Verantwor-
tung sind jedoch nicht zum Nulltarif zu 
verwirklichen. Doch Projektentwickler 
können die höheren Kosten nur bedingt 
weiterreichen. „Als nachhaltig agierender 
Wohnungsentwickler sind wir uns unserer 
Verantwortung gegenüber Mensch und 
Umwelt bewusst. Wir achten bei der Ent-
wicklung unserer Immobilien auf geringen 
Energieverbrauch in Umsetzung und Be-
trieb“, stellt Crepulja fest. Der Umfang der 
nachhaltigen Faktoren orientiere sich am 
Bedarf der künftigen Bewohner, der schon 
innerhalb der Projektkonzeptionierung im 
Rahmen einer intensiven Zielgruppenana-
lyse ermittelt werde. 

„Ausschlaggebend für den Stellenwert 
der Nachhaltigkeit ist der Denk- und Pla-
nungshorizont der Entscheider: Wer eine 
Immobilie mit möglichst großer Marge 
möglichst kurzfristig wieder veräußern 
will, hat in der Regel kein Interesse an ei-
ner nachhaltig geplanten Immobilie“, führt 
Stamerjohanns aus. ECE verbleibe als Ver-
mieter und Manager am Standort, über-
nehme also eine dauerhafte Verpflichtung 
für die geplanten Immobilien. Grundlage 
des Projektentwicklungsprozesses seien 
die Leitlinien der vom Unternehmen ent-
wickelten Handbücher wie „Nachhaltige 
Shopping-Center“. „Als erstes Immobili-
enunternehmen in Deutschland haben wir 
auch einen eigenen Nachhaltigkeitsbeirat, 

der alle neuen Projekte diskutiert und 
wertvolle Impulse ins Unternehmen gibt“, 
so Stamerjohanns. „Unser Anspruch ist 
es, dass in der Regel jede unserer Projekt-
entwicklungen mindestens das jetzt neue 
DGNB-Siegel in Gold erreicht“, berichtet 
Hohwieler. Erfreulicherweise gewinne das 
Thema auch auf Investoren- und Mieter-
seite an Bedeutung.

PRÄSENTATIONEN AUF DER EXPO REAL Die 
Projektentwickler nutzen die Expo Real als 
Plattform für ihre jüngsten Planungen und 
Projekte. Bei formart stehen etwa „Halle17“ 
in Köln, „Twenty7even“ in Frankfurt und 
„Theresienstraße“ in München im Fokus. 
Zudem sucht das Unternehmen Kontakt 
zu Kommunen, die für komplizierte inner-
städtische Lagen auch mit altem Gebäu-
debestand einen kapitalstarken Entwick-
lungspartner benötigen. ECE präsentiert 
die große Revitalisierung des „Loom“ in 
Bielefeld und die übernommene Neuent-
wicklung in Verona. Im Bürosektor zeigt 
das Unternehmen den „dm-Campus“ in 
Karlsruhe sowie die „Intelligent Quarters“ 
in Hamburg, die gemeinsam mit der Stra-
bag Real Estate entwickelt werden. Bei SRE 
liegt das Hauptaugenmerk auf den Ham-
burger Projekten Watermark, Shipyard 
und Freeport, dem Rundschau-Areal in 
Frankfurt, dem Upper West in Berlin und 
dem ersten Projekt in Polen, dem Astoria 
in Warschau.

SUMMARY » Für den Zeitraum 2012 bis 2019 kommt bulwiengesa auf rund 3.440 Immobilienprojektentwicklungen. » In den Städten Berlin,  
Düsseldorf, Frankfurt, Hamburg, Köln, München und Stuttgart. » Dabei weist der Projektentwicklermarkt mit 112 Milliarden Euro ein aktiviertes 
Plus von zwölf Prozent gegenüber der Vorjahresstudie auf. » Die Flächen in Planung nehmen laut Studie seit drei Jahren zu.

Fo
to

: M
ad

 D
og

/s
hu

tt
er

st
oc

k

«

Gabriele Bobka, Bad Krozingen

Wer auf grüne Immobilien und 
Nachhaltigkeit verzichtet, wird 
künftig Wert-, Performance- 
und Imageverluste erleiden.
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Metier von der Pike auf gelernt haben, ge-
hören heute etwa zum Ansiedlungsteam 
der Wirtschaftsförderung WFB Bremen. 
„Das Vorhalten entsprechender bedarfs-
gerechter Flächen und Infrastrukturen 
klappt umso besser, je mehr aus einem 
Guss und somit äußerst passgenau auf 
die Wünsche der Ansiedlungswilligen re-
agiert werden kann“, sagt Andreas Heyer, 
Vorsitzender der Geschäftsführung der 

Bremer Wirtschaftsförderer. Dafür biete 
die WFB Bremen im Stadtstaat Bremen 
mit seinen Besonderheiten laut Heyer 
ideale Bedingungen. Am 1. Juni 2009 hat 
die WFB Wirtschaftsförderung Bremen 
GmbH ihre Tätigkeit in ihrer jetzigen 
Form aufgenommen und die bisherigen 
bremischen Gesellschaften Bremer Inve-
stitions-Gesellschaft mbH (BIG), HVG 
Hanseatische Veranstaltungs-GmbH, Bre-
men Marketing GmbH und MGH Mes-
se- und Ausstellungsgesellschaft Hansa 
GmbH unter einem Dach zusammenge-
führt. Mehr Kundenorientierung und Ko-
stensparen durch Schöpfen von Synergien 
ist seitdem das Motto.

BANKEN IM FÖRDERVERBUND Häufig sind 
Banken im Förderverbund landeseigener 
Gesellschaften integriert, im Land Bre-
men etwa ist das die BAB Bremer Auf-
baubank, Finanzdienstleister der beiden 

 Im sich ständig verschärfenden Wettbe-
werb um Arbeitsplätze und Investiti-
onen steht die kommunale Wirtschafts-

förderung vor Herausforderungen wie der 
Globalisierung, dem Fachkräftemangel 
oder den regulierenden Vorgaben durch 
die Europäische Union. Auf hohem Ross 
sitzend abzuwarten, weil gute Lage, Zuzug 
und Wirtschaftswachstum locken, kann 
sich heute keine Kommune mehr leisten. 

Vielmehr sind hoher praktischer Nutzwert 
und die Betreuung aus einer Hand durch 
den Wirtschaftsförderer gefragt. 

JE GRÖSSER, DESTO INTERNATIONALER Der 
Kunde aus der freien Wirtschaft möchte 
einen „Kümmerer“ und kein Ämterma-
rathon bei der Suche nach guten Ge-
werbeflächen, guter Infrastruktur und 
Freizeitwert. Das Anforderungsprofil gilt 
für die kleine Fördergesellschaft mit nur 
einer Handvoll Mitarbeitern in Klein- 
und Mittelstädten ebenso wie für große 
Gesellschaften in angesagten Metropol-
städten. Je größer, desto internationaler, 
je kleiner, desto generalistischer könnte 
eine Formel lauten. Da es häufig sehr per-
sönliche Angelegenheiten sind, entsteht 
ein sehr unmittelbares professionelles 
Verhältnis, das im besten Falle über viele 
Jahre gepflegt wird. Etliche Generalisten, 
die zuvor in kleineren Gesellschaften das 

Die Unternehmens-Kümmerer

Wirtschaftsförderungen 
stehen hart im Wettbewerb 
um Arbeitsplätze und Neu-
ansiedlungen. Ihre größten 
Herausforderungen sind 
derzeit Internationalisierung 
und Flächenkompetenz.

Links: Dr. Rolf Strittmatter  
ist Chef der HWF und zugleich auch 

der Hamburg Marketing GmbH.

Mitte: „Das Projekt CityGate  
am Bahnhof steht im Fokus“,  

so Andreas Heyer, Vorsitzender  
der Geschäftsführung der WFB 

Bremen GmbH. 

Rechts: Dr. Ulf Schückhaus,  
Geschäftsführer der Mönchen-

gladbacher Wirtschaftsförderer, ist 
zugleich Lehrbeauftragter an der 

Hochschule Niederrhein.
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Wirtschaftsförderungsgesellschaften BIS 
in Bremerhaven und WFB in Bremen. 35 
direkt geförderten Existenzgründern hat 
die BAB im vergangenen Jahr geholfen. 
Geschäftsführer Jörn-Michael Gauss ist 
angesichts der Niedrigzinsphase mit güns-
tigen Gelegenheiten durchaus zufrieden. 
2014 konnten nach BAB-Angaben knapp 
13.500 Arbeitsplätze in Bremen und 
Bremerhaven abgesichert und 300 neue 

Stellen durch Kredite geschaffen werden. 
Gefragt ist immer das Schnellboot und 
nicht der träge Großtanker, zügige Hilfen 
auf dem Weg zur Neuansiedlung mit vie-
len Detailfragen, von der Feuerwehr und 
Brandschutzthemen bis zum Umweltamt. 
Aufgrund überbordender bürokratischer 
Hürden in der Vergabe von EU-Förder-
mitteln sind in den Wirtschaftsförde-
rungen eigene Stellen zur Mittelanfor-
derung geschaffen worden, andererseits 
würde auch von den Firmenlenkern selbst 
einiges an Papierformularen abgefordert, 
die aus Zeitgründen doch öfter mal aus-
blieben.  

VERKRUSTETE STRUKTUREN AUFBRECHEN 
Weil Düsseldorf unter den Top-Ten-
Städten vertreten ist, aber beim Tourismus 
gegenüber Hamburg oder Frankfurt deut-
lich abfällt, wurde die Gesellschaft Düs-
seldorf Marketing und Tourismus GmbH 
(DMT) durch Berater der Boston Consul-
ting Group unter die Lupe genommen. Ein 

Ergebnis: Die Aktivitäten sollten nicht nur 
auf das Inland und die Region gerichtet 
sein, sondern auch dem internationalen 
Anspruch von Düsseldorf gerecht werden.

Die Düsseldorfer Wirtschaftsförderer 
gelten bislang als zu verbeamtet (Stadt-
marketing und Standortmarketing sind 
im Wirtschaftsförderungsamt formiert), 
die Rheinmetropole müsse als Marke 
deutlicher hervortreten und innovativer 
werden. Klare Ziele und klarere Struk-
turen fordern die Unternehmensberater 
und geben gleich das Vorbild zur Um-
strukturierung vor – nämlich das „Ham-
burger Modell“ in Form verschiedener 
Säulen unter einem Dach mit einer Dach-
marke, der Hamburg Marketing GmbH.

IN DOPPELFUNKTION Bis Mitte 2011 wurde 
die HWF von der Freien und Hansestadt 
Hamburg sowie von Banken und Wirt-
schaftsinstitutionen getragen. Seit dem 1. 
Juli 2011 ist an die Stelle der Freien und 
Hansestadt Hamburg die Hamburg 

SUMMARY » Schnelle Hilfen und ein persönliches Verhältnis zu etablierten Unternehmen und Neugründern gehören zum Handwerksbesteck  
der Wirtschaftsförderer. » Als staatliche Unternehmensberatung und somit kostenlose Dienstleister für die Wirtschaft ist außer der stetigen  
Bestandspflege als wichtiger Part die Neuansiedlung eine Königsdisziplin. » Das Brot- und Buttergeschäft von Wirtschaftsförderungen in Deutsch-
land wird dabei zunehmend internationaler. » Zugleich geht’s um Flächenerschließungen und Verwaltung von Knappheit an nachgefragten 
Standorten. » Die Herausforderungen im Rahmen des demografischen und technologischen Wandels wachsen.

» 
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Marketing GmbH getreten. Seit 2013 sind 
die Hamburg Marketing GmbH (mehr-
heitlich), die Handelskammer Hamburg 
sowie die Handwerkskammer Hamburg 
Gesellschafterinnen der HWF.

Die Hamburg Marketing GmbH 
übernimmt somit eine Doppelfunk-
tion. Als Holdingmutter verzahnt sie 
die Aktivitäten der vier Gesellschaften. 
Darüber hinaus agiert sie selbst ope-
rativ, indem sie auf Basis der Marken-
Strategie eigene Marketing-Maßnah-
men durchführt und andere Projekte 
unterstützt, die national und international 
für Hamburg und in Teilen auch die Me-
tropolregion werben.

Die Entwicklung des Hamburger Os-
tens, Mitte Altona, HafenCity und nicht 
zuletzt die Planungen für die Bewerbung 
um die Olympischen und Paralympischen 
Spiele 2024 sind nur einige große Entwick-
lungsprojekte, mit denen sich die HWF als 
die One Stop Agency für Investitionen in 
Hamburg auf der diesjährigen Expo Real 
präsentiert.

EU-RELEVANZ Stärken stärken heißt die 
Devise an der Elbe, und etwa 180 Mit-
arbeiter stehen dafür in der Holding zur 
Verfügung. Förderungen in Form von 
Krediten oder sonstigen Zuwendungen 
sind wie in den meisten Standorten 
ohne Strukturnachteile wenn überhaupt 
nur sehr reduziert möglich. Alles unter 
200.000 Euro ist laut Sprecher Andreas 
Köpke nicht EU-relevant, bis zu dieser 
Größenordnung könne im Einzelfall ein 
Zuschuss überprüft werden. Das seien in 
Hamburg etwa zwei bis drei Fälle im Jahr. 
Allerdings lägen etliche formelle Hürden 
vor der Bewilligung, weshalb der Großteil 
dankend verzichte. 

Wie in Frankfurt, Bremen und ande-
ren auf der Münchener Investorenmesse 
vertretenen Großstädten wird das inter-
nationale Geschäft als generell wichtig 
bewertet, ebenso Clusterentwicklungen 
in Zukunftsbranchen wie IT-Technologie,  
Logistik und Kreativwirtschaft. „Unsere 
Kernaufgaben sind im Grunde immer 
dieselben geblieben: die Ansiedlung von 

Unternehmen und die Unterstützung der 
Hamburger Betriebe bei Expansionen. Es 
sind aber Funktionen hinzugekommen“, 
so Dr. Rolf Strittmatter. Der Volkswirt 
Strittmatter ist seit 2015 neuer HWF-Chef 
und  war zuletzt Geschäftsführer der ZAB 
ZukunftsAgentur Brandenburg GmbH 
und Geschäftsführer der ExpoCenter Air-
port Berlin Brandenburg GmbH.

PRIORITÄT GEWERBEFLÄCHEN Eine Auf-
gabe mit Priorität ist laut Strittmatter, im 
Stadtstaat Hamburg zusätzliche Flächen 
für Gewerbe verfügbar zu machen und 
im Rahmen eines strategischen Flächen-
managements vorhandene Flächen besser 
zu nutzen. Für Strittmatter und Team ist 
die Immobilienwirtschaft nicht nur der 
wichtigste Partner bei der Versorgung der 
Wirtschaft mit Gewerberaum, immer öfter 
arbeite man bei der Ansiedlung von neuen 
Betrieben Hand in Hand. „Gerade interna-
tionale Maklerfirmen wissen häufig, wel-
che Unternehmen sich für eine Expansion 
nach Deutschland interessieren. Hier kön-
nen wir mit Standortinformationen und 
Argumenten für Hamburg helfen. Häufig 
bringen wir auch internationale Firmen 

mit lokalen Immobilieninvestoren zu-
sammen und die Firmen profitieren von 
unserer Netzwerktätigkeit in Zusammen-
arbeit mit den Wirtschaftsclustern.“ 

Aufgrund der politischen Rahmen-
bedingungen ist das Potenzial für Ham-
burg in Russland und in der Ukraine 
zurückgegangen. Dafür prüfe man nach 
Aussage Strittmatters ein größeres Enga-
gement in Polen. Auch Großbritannien 
und die USA stünden wieder mehr im 
Fokus. 

PROFITE VOM MASTERPLAN Mönchen-
gladbach als Wirtschafts- und Immobili-
enstandort hat in den vergangenen Jah-
ren nicht nur durch den Masterplan MG 
3.0 einen deutlichen Aufschwung erlebt. 
Erfolgreich realisierte Projekte und Im-
mobilienentwicklungen wie die Restruk-
turierung des Rheydter Marktplatzes, 
das Einkaufszentrum Minto oder die 
Fertigstellung des Hugo Junkers Hangars 
sorgen für einen überregional spürbaren 
Aufwärtstrend. Von ehemals genutzten 
Zechenstandorten ist nichts mehr übrig. 
Logistiker wie Zalando konnten gewor-
ben werden. Als Dienstleistungsunter-

EXTRA

Flüchtlingsversorgung ein Kernproblem
Die kommunale Wirtschaftsförderung 
verändert sich kontinuierlich. Der Erwar-
tungsdruck wächst – und das bei vielerorts 
knapper werdenden finanziellen und 
personellen Ressourcen. Design Thinking, 
Lean Startup, Coworking, Open Innovation 
oder Intrapreneurship sind zudem neue 
Begriffe, mit denen Förderer der Kommu-
nen jonglieren.
Welche Potenziale bieten Crowdfunding 
und -investing? Der Förderbereich hat sich 
in den letzten Jahren geändert wie kaum 
ein anderer. Finanzierungsinstrumente sind 
oftmals mehr als reine „Geldbeschaffung“, 
denn richtig angewendet helfen sie auch 
beim „proof of concept“ und unterstützen 
das Marketing. Manchmal ist die Wirt-
schaftsförderung auch eine reine Marke-
tingveranstaltung. Vor allem Großstädte, 
die meist über mehr Mitarbeiter in der 

Wirtschaftsverwaltung verfügen, engagie-
ren sich stark in der Clusterpolitik, der Tech-
nologie- und Innovationsförderung oder 
der Ansiedlung von Creative Industries. Für 
Drittmittel-Einwerbungen und EU-Gelder 
werden aufgrund stetig wachsender büro-
kratischer Anforderungen eigens Mitarbeiter 
eingestellt, um das Team für die eigent-
liche Aufgabe der gezielten Ansprache von 
Unternehmen zeitlich zu entlasten.
Hinzu kommen aktuell politische Vorgaben: 
Das „OB-Barometer 2015“, eine erstmals 
durchgeführte Umfrage des Deutschen 
Instituts für Urbanistik (Difu) unter den 
(Ober-)Bürgermeister/inne/n großer 
Städte in Deutschland, zeigt, dass die 
angemessene Versorgung und Integration 
von Flüchtlingen und Asylbewerbern aus 
Sicht der Stadtspitzen derzeit die wohl 
drängendste Herausforderung ist.
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nehmen ist die WFMG Bindeglied zwi-
schen Wirtschaft, Verwaltung und Politik 
in Mönchengladbach. Gesellschafter sind 
die EWMG-Entwicklungsgesellschaft der 
Stadt Mönchengladbach mbH (51 Pro-
zent) und Mönchengladbacher Unter-
nehmen einschließlich IHK und Kreis-
handwerkerschaft (49 Prozent). Dr. Ulf 
Schückhaus, Geschäftsführer der Mön-
chengladbacher Wirtschaftsförderer ist 
zugleich Lehrbeauftragter Kommunale 
Wirtschaftsförderung an der Hochschule 
Niederrhein. Schückhaus setzt auf schnel-
le und schlanke Strukturen einer GmbH 
und ist Gegner unnötiger Ämterstruk-
turen. Dafür stehen ihm etwa 50 quali-
fizierte Mitarbeiter zur Verfügung. Sub-
ventionen sind laut Ulf Schückhaus nur 
dafür da, zu locken, wo niemand eigent-
lich hinwill, meint der ehemalige Partner 
der Kienbaum-Unternehmensberatung.

FLUGHAFEN UND FINANZINDUSTRIE „Wir 
sind als GmbH mit 42 Mitarbeitern die 
größte Wirtschaftsförderung in Hessen 
und arbeiten mit den städtischen Ämtern 
sehr eng zusammen“, so Oliver Schwebel, 

der Geschäftsführer der Wirtschaftsförde-
rung Frankfurt GmbH. Er sieht sich für 
die Kernaufgaben Wachstums- und Be-
schäftigungssicherung sowie positive Wei-
terentwicklung  in Frankfurt am Main gut 
aufgestellt. Das Gründerzentrum konnte 
laut Schwebel in 15 Jahren etwa 5.000 
Neugründungen erfolgreich begleiten.

Gerade bei der immer wichtiger wer-
denden Internationalisierung habe man 
– auch wegen des Flughafens und der 
Finanzindustrie vor Ort – gute Karten. 
Was niemand sofort auf dem Plan habe, 
sei die mit 42 Prozent anteilig starke In-
dustrie mit den Bereichen Pharma und 
LifeSciences sowie Chemie und verar-
beitendes Gewerbe, erklärt Schwebel. 
Auf der Expo Real werde man die The-
men integrierte Stadtentwicklung sowie 
die Planung des DFB-Fußballbundes 
besonders herausstellen. Der DFB wird 
seinen neuen Hauptsitz einschließlich 
eines Leistungszentrums voraussichtlich 
wie ge-plant auf dem Grundstück der 150 
Jahre alten Frankfurter Galopprennbahn 
bauen können. Vorgesehen ist ein natio-
nales Trainingszentrum, in dem alle Aus-

wahlmannschaften von der U 16 bis zur 
A-Nationalelf künftig trainieren sollen. 
Bei über 15.000 neuen Arbeitsplätzen in 
kürzester Zeit mit entsprechenden Zuzü-
gen steht das Wohnungsthema in Frank-
furt weit vorne. Nicht mehr nur die hohen 
Mieten, sondern auch das als nicht aus-
reichend empfundene Wohnungsangebot 
liegen vielen quer im Magen, hat eine Bür-
gerbefragung 2014 ergeben.

EIN MANNSCHAFTSSPORT Für die Heraus-
bildung von Clustern ist ein intensiver 
Wissenstransfer unerlässlich. „Von ent-
scheidender Bedeutung wird in Zukunft 
sein, dass der Bildungssektor eine inter-
nationale Ausrichtung aufweist“, meint 
Alfred Höhn, Partner bei PWC in Berlin. 
Dazu gehört nach Höhns’ Einschätzung 
auch, dass weiche Standortfaktoren wie 
die Offenheit der Bewohner einer Stadt 
gegenüber Menschen mit einer anderen 
Herkunft und Kultur an Bedeutung bei der 
Ansiedlung hochqualifizierter Erwerbstä-
tiger zunehmen werden. «

Hans-Jörg Werth, Scheeßel
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„GELD SUCHT ANLAGE“ Grundsätzlich se-
hen sich die führenden Makler in einer 
komfortablen Situation: Internationale 
Investoren betrachten Deutschland als 
sicheren Hafen. Die Nachfrage übertreffe 
vielerorts bereits das Angebot, heißt es 
unisono. Der Bereichsleiter Commercial 
bei Engel & Völkers (E&V), Dirk Beller, 
fasst es so zusammen: „Geld sucht Anla-
ge.“ Beller ist für den deutschsprachigen 
Raum und Tschechien verantwortlich. 
Ähnlich sieht es der Deutschlandchef von 
Jones Lang LaSalle (JLL), Frank Pörsch-
ke. Auf der Welt werde erheblich Kapital 
gebildet, der deutsche Markt profitiere 
davon. „Der Trend geht hin zu mehr 
internationalen Investoren.“ Insgesamt 
geht der Branchenprimus davon aus, dass 
das Transaktionsvolumen in diesem Jahr 
mehr als 45 Milliarden Euro betragen wird 
– mindestens zwölf Prozent mehr als im 
vergangenen Jahr und fast 50 Prozent 
mehr als 2013. „Wir rechnen damit, dass 
diese Entwicklung eine langfristige ist“, 
sagt Pörschke. 

Auf die steigende Nachfrage reagieren 
die Beratungshäuser mit unterschied-
lichen regionalen Strategien: Während 

 Von digitalen Arbeitswelten über Job-
sharing bis hin zu Logistiklösungen 
für den Online-Shopping-Boom – 

der Markt für Gewerbeimmobilien ist 
an Themenvielfalt kaum zu überbieten. 
„Der Wohnungsmarkt mag zwar gerade 
stärker im Blick der Öffentlichkeit stehen, 
der Gewerbeimmobilienmarkt entwickelt 
sich jedoch ungleich dynamischer“, bestä-
tigt der CEO Germany und Head of In-
vestment Europe Savills, Marcus Lemli. 
Für die entscheidenden Maklerhäuser im 
Markt bedeutet das nicht nur, die Wett-
bewerber genau im Blick zu behalten. Sie 
stehen vor der Herausforderung, ihre Ge-
schäftsmodelle strategisch auszurichten 
und zugleich flexibel für sich ändernde ge-
sellschaftliche und wirtschaftliche Trends 
zu gestalten. Wie halten sie diese Balance?

Auf dem Weg zum Rundum-Dienstleister

Der Markt für Gewerbeimmo-
bilien ist an Vielfalt und Dy-
namik kaum zu überbieten. 
Die großen Gewerbemakler 
antworten auf die vielfäl-
tigen Herausforderungen mit 
einem umfassenden Dienst-
leistungsspektrum. Vermitt-
lung und Verkauf sind nur 
noch ein Teil des Angebots. 

Der Großmakler ist  
auf dem Weg zum  
Multidienstleister.
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JLL auch in B-Lagen und mit kleineren 
Volumen arbeitet, setzt CB Richard El-
lis (CBRE) auf internationale Expertise. 
„Wir haben ein großes Dienstleistungs-
spektrum, sind global aufgestellt und 
ergänzen diese Plattform mit lokalem 
Wissen“, erklärt CBRE-Deutschlandchef 
Peter Schreppel. CBRE sieht sich dabei 
gut an den großen Standorten vertreten: 
von München bis Hamburg und Berlin. 
„Büros in neuen Städten würden wir nur 
noch strategisch aufmachen“, sagt er – also 
durch Zukäufe. Auch BNP Paribas fokus-
siert auf die „großen sechs“ – München, 
Frankfurt, Hamburg, Berlin, Düsseldorf 
und Köln. E&V hingegen sieht seinen 
Wettbewerbsvorteil in den vielen Büros 
vor Ort und in Mitarbeitern mit detail-
lierter Marktkenntnis. „Wir merken, dass 
die Nachfrage auch in kleineren Städten 
gut funktioniert, und da sind wir breit 
aufgestellt“, sagt Beller. E&V ist an fast 
50 Standorten mit Gewerbeimmobilien-
experten vertreten. 

VOM MAKLER ZUM UMFASSENDEN DIENST-
LEISTER Unabhängig vom Standort be-
obachten die Makler einen Trend in 
Richtung Innenstädte. „Unternehmen 
definieren sich mehr als früher über die 
Location“, sagt BNP-Paribas-Real-Estate-
CEO Piotr Bienkowski. Auch JLL-Chef 
Pörschke beobachtet: „Bei Nutzern steigt 
der Druck, Talente zu gewinnen – und die 
haben ein genaues Gefühl dafür, wo und 
wie sie arbeiten wollen.“ 

Diese Kunden erwarten von dem von 
ihnen beauftragten Makler folglich Ein-
schätzungen und Lösungen, die weit über 
das Vermitteln hinausgehen. Immer sel-
tener ende die Arbeit des Maklers damit, 
Kunden mit Objekten zusammenzubrin-
gen, bekräftigt etwa Savills-CEO Lem-
li. „Es reicht beispielsweise nicht mehr, 
einem Kunden in der Bürovermietung 
drei oder vier Anmietoptionen mit Miet-
konditionen zur Auswahl vorzulegen. Der 

Kunde will heute immer häufiger wissen, 
wie sich die verschiedenen Alternativen in 
seinen Ergebnissen niederschlagen oder 
welcher der vorgeschlagenen Standorte 
ihm möglicherweise Vorteile im Wett-
bewerb um talentierte Mitarbeiter ver-
schafft“, beschreibt er die Veränderungen 
im Berufsbild. Dazu passt die Ankündi-
gung von JLL, kräftig in die Tochter Tétris 
zu investieren, die Schlüsselfertiglösungen 
für den gewerblichen Innenausbau anbie-
tet. Es geht dabei sowohl um Büro- und 
Einzelhandelsflächen als auch um Hotel- 
und Logistikimmobilien. „Die Kunden 
wollen aus einer Hand bedient werden“, 
sagt Pörschke. 

Büroräume sollen flexibel nutzbar 
sein, Beleuchtungssysteme kreativitäts-
fördernd und der Standort soll Ruhe- und 
Begegnungsbereiche ermöglichen. Auf 
dem Logistikmarkt rücken Fragen bezüg-
lich der gestiegenen Internet-Einkäufe in 
den Fokus: Die Kette von Bestellung über 
Lagerung, Verteil- und Abholzentrum 
muss rasch und reibungslos funktionie-
ren – ein Trend, den die USA vormachen 
und bei dem Makler in Deutschland vor 
allem im Lebensmittelbereich Nachhol-
bedarf sehen. „Das sind globale Prozesse, 
die wir aufsaugen, analysieren und unsere 
Kunden dabei mit Konzepten und Strate-
gien unterstützen“, beschreibt CBRE-CEO 
Schreppel die Anforderungen. 

Derartige Entwicklungen verdeutli-
chen auch, dass sich die Gewerbeimmo-
bilienmakler stärker als bisher inhaltlich 
verzahnen müssen: Die strikte Trennung 
von Logistik, Einzelhandel und Büro gibt 
es nicht mehr, alles hängt mit allem zu-
sammen. Mitarbeiter müssen sich schnell 
einen Überblick über neue Themen ver-
schaffen können, gleichzeitig spielen Ei-
genschaften wie Teamfähigkeit, Kommu-
nikation und Kundenbewusstsein eine 
erheblich größere Rolle als früher. Da bei 
der Vergabe von Großaufträgen Pitches 
die Regel geworden sind, bei denen sich 

die Schwergewichte der Branche nicht 
mehr auf persönliche Kontakte verlassen 
können, braucht es auch Präsentations-
experten im Haus.   

INVESTITION IN TALENTE Kaum verwun-
derlich, dass alle befragten Makler Inves-
titionen in Mitarbeiter an erster Stelle 
nennen. „Bei den Kräften mit etwa fünf 
Jahren Berufserfahrung buhlen wir um die 
gleichen Leute“, sagt BNP-Paribas-Real-
Estate-Chef Bienkowski. „Da herrscht ein 
War of Talents.“ JLL will weiter wachsen 
und verstärkt Großkunden in den Blick 
nehmen. Das Unternehmen ist mit mehr 
als 800 Mitarbeitern bereits das bundes-
weit größte. Savills achtet bei seiner Perso-
nalentwicklung darauf, „Spezialisten- mit 
Generalisten-Know-how zu verbinden. 
Wir setzen auf markterfahrene Mitar-
beiter, die wir mit regelmäßigen Fortbil-
dungsprogrammen weiter fördern“, sagt 
Lemli. „Der Trend, dass Kunden immer 
umfassender betreut werden wollen, for-
dert einen passenden Mix aus Dienstleis-
tungserfahrung und Expertenwissen.“ 
CBRE entwirft die Vision, seine Mitarbei-
terzahl in fünf Jahren auf 2000 zu verdrei-
fachen – ebenfalls mit einer Breite über 
alle Dienstleistungen hinweg. 

E&V bildet seinen Nachwuchs an ei-
ner eigenen Akademie aus. BNP Paribas 
wirbt unter Verweis auf die langjährige 
Firmenzugehörigkeit vieler Mitarbeiter 
mit einer familiären Atmosphäre – und 
hofft damit, zusätzlich zur Gehaltshöhe, 
ein Argument für sich zu liefern. Zugleich 
bekennt der Unternehmenschef, dass die 
Forderungen von Nachwuchskräften 
nach einer besseren Balance zwischen Ar-
beit und Privatleben wenig zu den Anfor-
derungen eines makelnden Alleskönners 
passen: „Wir sind Vollblutdienstleister, die 
mehr als ,9 bis 5‘ leisten können müssen“, 
sagt Bienkowski. 

SUMMARY » Die großen Immobilienvermittler in Deutschland stellen sich auf veränderte Kundenbedürfnisse ein. » Von der Standortberatung 
über den Entwurf von individuellen Lichtkonzepten bis hin zur Schlüsselfertiglösung werden die unterschiedlichsten Dienstleistungen nachgefragt. 
» Um einen entsprechenden Rundum-Service vor Ort anbieten zu können, ist die Branche auf kompetentes Personal angewiesen.

«

Kristina Pezzei, Berlin
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 Die Anforderungen der Kunden, aber 
auch des Gesetzgebers steigen. Für 
die Unternehmen gilt es, ihre Ge-

schäftsstrategien entsprechend auszurich-
ten.  „Die Stimmung auf den Immobilien-
märkten ist gut und die Prognosen für das 
Geschäftsjahr 2015 sind durchweg positiv. 
Vor allem auf dem deutschen Markt, der 
bei internationalen Investoren dank sei-
ner Stabilität weiterhin sehr beliebt ist. Auf 
der Expo Real spiegeln sich diese Entwick-
lungen deutlich wider“, sagt Klaus Ditt-
rich, Vorsitzender der Geschäftsführung 
der Messe München.

INTERNATIONALITÄT ALS STRATEGIE Viele 
Nachfrager von Gewerbeimmobilien 
agieren international. Wollen Makler die-
se Kunden begleiten, können sie je nach 
Geschäftsstrategie eigene Tochtergesell-
schaften vor Ort gründen, als Franchise-
geber neue Partner integrieren oder Joint 
Ventures eingehen. „Unter dem Credo 
,Knowing Germany, knowing Europe’ 
möchten wir nicht nur unser Standing als 
Top-Player in Deutschland weiter festi-
gen, sondern unsere Aktivitäten in ganz 
Europa ausweiten. Über das notwendige 
Know-how und Netzwerk verfügen wir 
– und unter der neuen Eigentümerflag-
ge Swiss Life haben sich unsere Erfolgs-
aussichten weiter verbessert“, fasst Franz 
Krewel, Geschäftsführer von Corpus Si-
reo Asset Management Commercial, die 
Ausrichtung des Immobiliendienstleisters 
zusammen. 

Das Unternehmen agiere europaweit 
„von Skandinavien bis zur Iberischen 
Halbinsel“. In Deutschland ist das Unter-
nehmen an acht Standorten persönlich 
vertreten. Zu den Kunden gehörten aber 
auch Immobilieneigentümer aus Norda-
merika. International agiert auch Engel 
& Völkers Commercial. Die Sparte für 
Gewerbeimmobilien ist derzeit über Li-
zenzpartner mit ausländischen Büros in 
Katar, Malta, Südafrika, Spanien, Italien, 

Dienstleistungsprofis und ihre Erfolgsrezepte 

Der deutsche Investment-
markt boomt: Ausländische 
Investoren sind mit rund  
14 Milliarden Euro weiterhin 
stark vertreten. Das Gros der 
Transaktionen mit Gewerbe-
immobilien wird traditionell 
von Immobiliendienstleistern 
vermittelt.
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Unternehmen� Halle/Stand

Engel & Völkers Commercial 
Ansprechpartner: Holger Klapproth,  
Leiter Commercial Communication,  
Mobil: 0172 4156457 � C2/420,

Dr. Lübke & Kelber
Morten Hahn und Team� A1/414,

Corpus Sireo
Gemeinschaftsstand der Wirtschaftsförderung 
Frankfurt, Ansprechpartnerin  
Martina Brügger, +49 171 2711004 � C1/230,

Grossmann & Berger
Ansprechpartnerin Lynn Lisa Ziegler  �B2/430

Lührmann Deutschland
Ansprechpartner Achim Weitkamp  
und Team � C 2/210

MESSE-TIPP

Experten

Unter dem Credo „Know-
ing Germany, knowing 
Europe“ möchten wir nicht 
nur unser Standing als 
Top-Player in Deutschland 
weiter festigen, sondern 
unsere Aktivitäten in ganz 
Europa ausweiten. 
Franz Krewel,  
Geschäftsführer von Corpus Sireo 
Asset Management Commercial

Die Dienstleistungen  
sind national sowie  
international identisch.
Holger Klapproth,  
Leiter Commercial Communication, 
Engel & Völkers Commercial
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Tschechien, Österreich und der Schweiz 
präsent. Im Blickpunkt stehen mittelfris-
tig ausgewählte europäische Metropolen 
wie Paris, Brüssel, London. „Die Dienst-
leistungen sind national sowie internatio-
nal identisch“, erläutert Holger Klapproth, 
Leiter Commercial Communication. Als 
Kernkompetenzen der mehr als 400 Mit-
arbeiter nennt er Beratung, Vermietung, 
Verkauf oder Bewertungen von Immo-
bilien, Grundstücken oder funktionalen 
Flächen. 

TIEFE STATT BREITE „Wir strukturieren, 
beschaffen, analysieren, optimieren und 
vermarkten wohnwirtschaftliche und 
gewerbliche Immobilieninvestments aus-
schließlich in Deutschland“, beschreibt 
Morten Hahn, Geschäftsführer der Dr. 
Lübke & Kelber, die gewählte Geschäfts-
strategie der nationalen Fokussierung. 
„Dabei begleiten wir mit einem Team von 
rund 60 hochqualifizierten Spezialisten 
nationale und internationale Investoren 
bei ihren Transaktionen.“ 

Das Unternehmen agiert als bundes-
weite, inhabergeführte Plattform mit sechs 
Leistungszentren in den großen Metropo-
len Deutschlands. Noch fokussierter aus-
gerichtet ist der Immobiliendienstleister 
Grossmann & Berger. „Durch unseren 
Fokus auf Norddeutschland sind wir sehr 
nah am Markt und an den Objekten“, 
stellt Lars Seidel, Geschäftsführer Wohn-
Immobilien und kaufmännischer Bereich 
von Grossmann & Berger, fest. Das er-
mögliche vertiefte Marktkenntnisse, ins-
besondere hinsichtlich der Eigentumsver-
hältnisse, der Verkaufsbereitschaft von Ei-
gentümern oder geplanter neuer Projekte. 

Die Immobilienberater des Unterneh-
mens verfügten zudem über gute Kennt-
nisse der Stadt- und Stadtteilentwicklung. 
Interessenten könnten dadurch schon in 
einem frühen Stadium über die Besonder-
heiten und geplanten Veränderungen des 
Objekt-umfelds beraten werden. Eine nut-

zungsbezogene Eingrenzung auf deutsche 
Einzelhandelsimmobilien in 1A-Lagen 
sieht die Geschäftsstrategie des mittel-
ständischen Maklerunternehmens Lühr-
mann Deutschland vor. „Immobilien-
markt ist komplex und voll individueller 
Herausforderungen. Kurzum: Ein Markt, 
der Spezialwissen und Detailkenntnisse 
voraussetzt“, begründet Achim Weit-
kamp, geschäftsführender Gesellschafter, 
die Ausrichtung des Unternehmens. Das 
Unternehmen ist mit Gesellschaften in 
Berlin, Düsseldorf, Frankfurt, Hamburg, 
München und Osnabrück vertreten.

ERFOLGSFAKTOREN IM WETTBEWERB Der 
Wettbewerb unter Immobilienmaklern 
ist groß. Die Unternehmen nutzen unter-
schiedliche Strategien, um sich im Werben 
um Kunden und Aufträge zu positionie-
ren. „Wir bieten dem Immobilieneigentü-
mer ein ‚Rundum-Sorglos-Paket‘“, so Kre-
wel. „Wir führen das professionelle Letting 
Management von der Ansprache über den 
Vertragsabschluss bis zum Einzug in die 
neuen Mietflächen.“ 

Im Fokus stehe dabei immer die 
Wertsteigerung der Immobilie. Bei Be-
darf betreue das Unternehmen auch die 
Auswahl, Beauftragung und Steuerung 
zusätzlicher Vertriebspartner und betreue 
Mieterumbaumaßnahmen durch Inhouse 
Architekten und Planer oder ausgesuchte 
Architektenbüros. „Wir setzen auf vier 
Schwerpunkte: absolute Verlässlichkeit, 
nachweisbare Qualität unserer Arbeit, 
Professionalität unserer Mitarbeiter und 
Vertrauen in die Zusammenarbeit mit 
unseren Kunden“, fasst Hahn das Erfolgs-
rezept von Dr. Lübke & Kelber zusammen. 

Das Unternehmen sei „regulated by 
RICS“, was den Kunden zuverlässige und 
faire Verhaltensstandards zusichere. 75 
Prozent der Berater besäßen einen Hoch-
schul- oder Business-School-Abschluss, 
90 Prozent verfügten über eine Berufs-
erfahrung von mehr als fünf Jahren. 

SUMMARY » Viele Nachfrager von Gewerbeimmobilien agieren international. » Wollen Makler diese Kunden begleiten,  
können sie je nach Geschäftsstrategie eigene Tochtergesellschaften vor Ort gründen. » Sie können auch als Franchisegeber  
neue Partner integrieren oder Joint Ventures eingehen. » Manche Dienstleister setzen auch komplett auf lokale Strategien. 
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Experten

Der Immobilienmarkt ist 
komplex und voll individu-
eller Herausforderungen. 
Kurzum: Ein Markt, der 
Spezialwissen und Detail-
kenntnisse voraussetzt.
Achim Weitkamp,  
geschäftsführender Gesellschafter 
Lührmann Deutschland

Durch unseren Fokus auf 
Norddeutschland sind wir 
sehr nah am Markt und an 
den Objekten.
Lars Seidel, Geschäftsführer 
Wohn-Immobilien und kauf-
männischer Bereich Grossmann 
& Berger 
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„Darüber hinaus setzen wir auf Commit-
ment. Wir arbeiten nur mit klaren Man-
daten und identifizieren die bestmög-
lichen Lösungen für unsere Kunden“, so 
Hahn. „Kurz gesagt: Wir sind dort, wo 
die Märkte sind. Mit einem Netzwerk von 
bundesweit 49 inhabergeführten Gewer-
bebüros ist Engel & Völkers Commercial 
im direkten Umfeld der 580 größten deut-
schen Unternehmen aktiv und trägt damit 
anders als die meis-ten Wettbewerber der 
Dezentralität des Wirtschaftsstandorts 
Deutschlands konsequent Rechnung“, 
stellt Klapproth fest. 

„Wir merken, dass die Nachfrage auch 
in kleineren Städten gut funktioniert, und 
da sind wir breit aufgestellt“, ergänzt Be-
reichsleiter Dirk Beller. „Zum einen sind 
wir mit insgesamt elf Shops direkt in den 
lokalen Märkten vor Ort. Zudem sind un-
sere Immobilienberater fest angestellt und 
bestens ausgebildet“, erläutert Seidel. Alle 
Berater verfügten über eine einschlägige 
branchenbezogene oder kaufmännische 
Ausbildung. Im Hinblick auf die Notwen-
digkeit einer ständigen Aktualisierung des 
Wissens biete das Unternehmen intensive 
Fortbildungen für die Mitarbeiter und  
stetige Personalentwicklung. Lührmann 
setzt auf Kompetenz, Kontinuität, Ver-
trauen und eine zukunftsorientierte Kun-
denbindung. „Unsere Kunden schätzen 
den persönlichen Kontakt und die daraus 
gewachsenen Beziehungen“, so Weitkamp.

ANPASSUNGEN AN DEN MARKT Die Im-
mobilienwirtschaft unterliegt ebenso wie 
andere Wirtschaftszweige permanenten 
Veränderungsprozessen, deren erfolg-
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reiche Bewältigung zu den Schlüsselkom-
petenzen der Maklerunternehmen zählt. 
„Wir wollen die volle Wertschöpfungs-
kette für unsere Kunden weiter ausbauen 
und zukünftig neben der Transaktionsbe-
ratung auch verstärkt als Investment- und 
Asset Manager gemeinsam mit unserem 
Partnerunternehmen agieren“, erläutert 
Hahn die kurz- bis mittelfristigen Pläne. 
Bei Bedarf solle auch die Finanzierung 
als Basis für optimal strukturierte Invest-
ments abgedeckt werden. 

„Zudem werden wir personell wach-
sen und den Mitarbeiterstamm mittelfri-
stig auf 80 Leute erhöhen“, so Hahn. „Auf 
der Grundlage des starken Netzwerkes im 
Inland konzentriert sich Engel & Völkers 
Commercial in den kommenden Jahren 
auf die weitere internationale Expansion“, 
erläutert Klapproth. Darüber hinaus sol-
len in den Ländern, in denen das Unter-
nehmen bereits agiere, weitere Standorte 
und Marktpotenziale abgedeckt werden. 

LOKALE STRATEGIE „Wir arbeiten laufend 
daran, unsere Marktposition in Nord-
deutschland weiter zu festigen und aus-
zubauen. Zudem überlegen wir, in die 
Vermarktung von Ferien-Wohnimmobi-
lien einzusteigen. Das ist ein interessantes 
Markt-Segment, bei dem wir unsere be-
stehenden Geschäftsfelder gut ergänzen 
könnten. Unser Netzwerk auch überre-
gional weiter auszubauen, ist ein weiterer 
Punkt auf unserer To-do-Liste“, berichtet 
Lars Seidel, Grossmann und Berger. Im 
Rahmen des Gewerbeimmobilien-Netz-
werks German Property Partners (GPP) 
arbeite Grossmann & Berger in Stuttgart 
und München schon eng mit Ellwanger 
& Geiger zusammen und in Düsseldorf 
mit Anteon. 

„Wir sind in Deutschland bereits sehr 
gut aufgestellt. Zu unseren Kunden gehö-
ren Immobilieneigentümer aus ganz Eu-
ropa und Nordamerika. Wir sehen hier 
kurz- und mittelfristig weiteres Potenzial, 
unser Engagement auszuweiten“, so Weit-
kamp. «

Gabriele Bobka, Bad Krozingen
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Dr. Thomas Beyerle, Chef-Researcher der 
Catella Group (Halle A2.312), zeigt, ist 
die Branche schon aufgrund der Inter-
nationalisierung gehalten, zügig für eine 
verbesserte Transparenz und Datenope-
rabilität zu sorgen. Hinzu kommen wei-
tere dynamische Fronten (volatile Kapi-
talmärkte, anhaltende Niedrigzinsphase, 
sinkende Renditen), an denen gleich-
zeitig gekämpft werden muss. Höchste 
Zeit also, Strukturen und Prozesse – und 
damit Geschäftsmodelle – zukunftssicher 
zu machen. 

 Während sich die Industrie bereits 
intensiv mit der Digitalisierung 
beschäftigt, befindet sich die Im-

mobilienwirtschaft erst im Aufbau ent-
sprechender Kompetenzen. Mit der von 
der Gesellschaft für immobilienwirt-
schaftliche Forschung (gif e.V., Halle 
B2.030) veröffentlichten Richtlinie zum 
Immobilien-Datenaustausch (siehe Ar-
tikel auf Seite 94ff.) steht erstmals ein 
international kompatibler Branchen-
standard zur Verfügung. Wie die aktu-
elle Ist-Analyse zum Thema Big Data von 

Digitale Immobilienökonomie  
auf der Expo Real

Immer mehr IT-Lösungen 
werden auf der Expo Real 
präsentiert. Es zeigen sich 
neue Ideen, um die Transfor-
mation von Vertrieb, Trans-
aktion und Management ins 
Internetzeitalter zu schaffen. 
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SUMMARY » Die Immobilienwirtschaft in Deutschland befindet sich im Aufbau von Digitalisierungskompetenzen. » Die Internationalisierung 
zwingt die Branche, zügig für eine verbesserte Transparenz und Datenoperabilität zu sorgen. » Ein Blick in die USA verdeutlicht die Relevanz von 
Digitalstrategien. » Wachsende Bedeutung erlangen Immobilien-Onlineplattformen, die einen reichhaltigen Schatz an Objektdaten generieren. 
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Erfolg mit strukturierten 
Bits und Bytes: Zuneh-
mend wird das Potenzial 
der Digitalisierung von 
der Immobilienwirtschaft 
erkannt.

Ein Blick in die USA verdeutlicht die Re-
levanz von Digitalstrategien: Dort sorgte 
in 2014 der Zusammenschluss der Immo-
bilien-Onlineplattform Zillow mit dem 
Mitbewerber Trulio für Aufsehen, weil 
durch den 3,5-Milliarden-Dollar-Deal ein 
Internetriese entstanden ist, der faktisch 
ohne Konkurrenz agiert. Denn 70 Prozent 
aller Suchanfragen laufen über Zillow. Der 
Kampf um die Marktführerschaft zwi-
schen den hiesigen Portalen Immoscout24 
(Halle B2.220) und den im Frühjahr 2015 

fusionierten Anbietern Immonet und Im-
mowelt (beide Halle C1.211) steht noch 
bevor. Eines ist jedoch sicher: Wer wei-
terhin eine Rolle als Vermittler spielen 
will, der muss sich digital etwas einfallen 
lassen. 

TANKER SETZT AUF SCHNELLBOOT Anna 
Hippler, stellvertretende Leiterin für On-
line Markets Germany bei Jones Lang 
LaSalle (Halle A2.210), gehört zu den 
Ideenreichen, sie kümmert sich seit 2012 
mit ihrem Kollegen Kai Zimprich, Leiter 
Online Markets EMEA, um den Auf- und 
Ausbau eines firmeneigenen Gewerbe-
immobilienportals. Schon 2011 zeichnete 
sich durch europäische Marktstudien und 
interne Analysen die wachsende Bedeu-
tung von Immobilien-Onlineplattformen 
ab. Warum also den reichhaltigen Schatz 
an Objektdaten nicht selbst heben und die 
Marke stärken?  So weit die Theorie. » 

„Betrachten Sie die Im-
mobilie einmal aus der 
Perspektive von Google: 
Nicht Quadratmeter sind 
interessant, sondern 
die Daten, die in einem 
Gebäude entstehen.“
Michael Ullmann, Geschäftsführer der 
Crowdfunding-Plattform Kapitalfreunde



70 EXPO REAL 2015 I DIGITAL REAL ESTATE

In der Praxis bedeutete das, auf einem 
Tanker eine übergreifende Strategie für die 
technische und inhaltliche Umsetzung zu 
entwickeln, damit ein Schnellboot fahren 
kann. Eine Herkulesaufgabe, die vor allem 
deshalb gelang, weil neben versierten ex-
ternen Dienstleistern von Beginn an alle 
Beteiligten in das Geschehen einbezogen 
wurden: Jeweils zwei Mitarbeiter waren 
aus der Vermietungsabteilung vor Ort 
involviert. Mit regelmäßigen internen 
Newslettern wurde die Belegschaft über 
den Fortgang informiert, und zentrale Ei-
gentümer- und Nutzerkampagnen sorgten 
für eine konstante Kommunikation nach 
außen. Jeder wusste, wo es langgeht. Da-
raus entstand ein abteilungsübergreifen-
der Teamspirit und damit der entschei-
dende Faktor für die reibungslose Anpas-
sung der betroffenen Business-Prozesse 
und benötigten Immobiliendaten. 

„Die kundenseitige Akzeptanz war 
direkt gegeben“, freut sich Marketingstra-
tegin Hippler und fügt hinzu, dass „die 
Eigentümerkunden den zusätzlichen pro-
fessionellen Online-Vermarktungsservice 
ihrer Objekte sofort zu schätzen wussten.“ 
Der Erfolg kann sich sehen lassen: So 
brachte das eigene Onlineportal in 2014 
ein Plus von rund 15 Prozent zusätzlichen 
Neuanfragen, in diesem Jahr sind es bis 
einschließlich Juli schon rund 18 Prozent. 
Und noch etwas wurde erreicht: Ein inter-

VOM SILICON VALLEY LERNEN Auf also ins 
mächtigste Tal der Welt? Warum nicht. 
Doch auch ohne Fernreise sollte es zwi-
schen der Norddeutschen Tiefebene und 
dem Bayerischen Wald gelingen, auf digi-
tale Lösungen für ein zukunftsorientiertes 
Immobilienbusiness zu kommen. Michael 
Ullmann, Gründer der ersten Immobilien-
Crowdfunding-Plattform Deutschlands, 
der an der Podiumsdiskussion „Crowd-
funding: Alter Wein in neuen Schläu-
chen?“ (06.10. 2015, 16-16:50 Uhr, Halle 
A2, Stand 040) teilnimmt, regt etwa an, die 
Immobilie einmal aus der Perspektive von 
Google zu betrachten, und entwickelt da-
raus folgende Vision: Nicht Quadratmeter 
sind für den Tech-Giganten interessant, 
sondern die Daten, die in einem Gebäude 
entstehen. Was, wenn ihre Verwertung lu-
krativer ist als der Mietertrag? Zahlt der 
Nutzer seine Miete dann künftig in Daten 
statt in einer Geldwährung? Und wenn ja, 
was bedeutet das für das Geschäftsmodell 
von Immobilieneigentümern? 

Wer vermag vorherzusagen, was 
kommt, meint Ullmann. Sicher sei indes, 
dass die Digitalisierung die Immobilien-
wirtschaft nachhaltig verändern werde. Die 
diesjährige Expo Real ist eine Momentauf-
nahme dieser Transformation. «

Dagmar Hotze, Hamburg

disziplinäres Arbeitsteam ist entstanden, 
dem inzwischen auch jeweils ein Spezialist 
für Suchmaschinenmarketing (SEO) und 
für KPI-Daten angehört. Das Know-how 
für die Umsetzung weiterer Digitalstrate-
gien ist somit vorhanden.  

  
EDARLING FÜR IMMOBILIENINVESTOREN 
Dass immobilienwirtschaftliche Ge-
schäftsprozesse für das 21. Jahrhundert 
neu gedacht werden müssen, davon ist 
auch Norman Meyer überzeugt, der 2011 
die Online-Plattform Asset Profiler (Hal-
le B1.410) gegründet hat. Ähnlich wie 
bei der Partnersuche mit eDarling kön-
nen professionelle Immobilieninvestoren 
über sein Portal nach dem passenden 
„Liebling“ suchen und bei Gefallen den 
Anbieter kontaktieren. Ergänzend zu den 
eingegebenen Daten ist es möglich, Do-
kumente hochzuladen oder einzusehen. 
Alle Assetklassen sind bis zu einem In-
vestmentvolumen von 40 Millionen Euro 
vertreten. Die Kontaktaufnahme erfolge 
unter absoluter Diskretion, versichert der 
Geschäftsführer. „Gerade das war und ist 
das schlagende Argument und der Grund, 
warum wir kaum Überzeugungsarbeit für 
unser Portal leisten mussten und müssen.“

Namhafte Investoren wie Patrizia, 
Arcrest Property Group und Nai Apol-
lo nutzen den Service der Plattform, auf 
der momentan Hochbetrieb herrscht, wie 
überall am Immobilienmarkt. Den Erfolg 
führt der gelernte Volkswirt auch darauf 
zurück, dass IT-Entwickler genauso zur 
Mannschaft gehören wie Kaufleute. Die 
unterschiedlichen Sichtweisen würden zur 
Weiterentwicklung des Portals beitragen 
und ließen sich durch die Inhouse-Kom-
petenz zudem schnell realisieren. „Wichtig 
ist vor allem, die Branchenbrille abzuset-
zen“, sagt Meyer und empfiehlt die Lek-
türe des Bestsellers „Silicon Valley“ von 
Christoph Keese, Executive Vice President 
der Axel Springer SE, der 2013 ein halbes 
Jahr in Palo Alto war, um sich mit dor-
tigen Unternehmen und Institutionen zu 
vernetzen. „Von dem, was hier beschrie-
ben wird, kann die Immobilienwirtschaft 
einiges lernen.“                 

 40
Auf der Online-Plattform Asset 
Profiler sind alle Assetklassen bis 
zu einem Investitionsvolumen 
von 40 Millionen Euro vertreten.  

Eine ausführliche Liste der 
IT-Anbieter auf der Expo 
finden Sie nachfolgend auf den 
Seiten 72 und 73

MESSE-TIPP
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Digital Real Estate auf der Expo

Firma
Halle/    
Stand Aussteller bei: IS (C

A
) 

FM
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T)
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PM
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IP Kontakt

1000hands AG  
Gebäudedaten Aufmass / 
CAD /Flächen

C1.522 x x Daniel Jenisch,  
Tel. +49 (0)30 6098445-72

Aareal Bank AG B2.230 x Jorge Person,  
Tel. +49 (0)611 348-0

Aareon AG B2.230 Aareal Bank AG x x Matthias Finke,  
Tel. +49 (0)6131 301-0

AEC3 Deutschland GmbH A1.513 DeuBIM GmbH Deutsche  
Bauwerks-Informations-Management

x x Tel. +49 (0)89 18703223

AirITSystems GmbH C1.230 Frankfurt am Main Wirtschaftsförderung 
Frankfurt GmbH Frankfurt Economic  
Development

x Marc Beissler,  
Tel. +49 (0)175 181 7619

Asset Profiler GmbH B1.410 x Norman Meyer,  
Tel. +49 (0)171 3840801

Boreales GmbH B2.430 Freie und Hansestadt Hamburg HWF  
Hamburgische Gesellschaft für Wirtschaftsför-
derung mbH

x x x David Bielke,  
Tel. +49 (0)40 41923-0

CONJECT AG A1.110 Europa Mitte x x x x Dr. Ralf Händl,  
Tel. +49 (0)89 95414-0

control.IT Unternehmens-
beratung GmbH

B2.240 WFB Wirtschaftsförderung Bremen GmbH x x x Klaus Weinert,  
Tel. +49 (0)172 3911786

DeuBIM GmbH Deutsche 
Bauwerks-Informations-
Management

A1.513 x x Tel. +49 (0)211 96651304

Drooms@ DataRoom  
Services GmbH

C1.230, 
C1.240

Frankfurt am Main Wirtschaftsförderung 
Frankfurt GmbH Frankfurt Economic  
Development

x Hartmut Iller,  
Tel. +49 (0)172 1721757

GEOhaus Dr. Schuster  
HAUS DER GEOINFORMATION

B1.330 Wirtschaftsförderung metropoleruhr GmbH x Karsten Thorwirth,  
Tel. +49 (0)208 45000-0

gibGREINER GmbH B1.342 DVP Deutscher Verband der Projektmanager 
in der Bau- und Immobilienwirtschaft e.V.

x x x Anja Greiner,  
Tel. +49 (0)89 5003800

GiT – Gesellschaft für inno-
vative DV-Technik GmbH

B1.130 Wirtschaftsförderung metropoleruhr GmbH x x x x Dietmar Feike-Ostrop,  
Tel. +49 (0)163 7090712

Haufe-Lexware GmbH  
& Co. KG

B2.220 BID – Bundesarbeitsgemeinschaft  
Immobilienwirtschaft Deutschland

x x

ImmobilienScout24  
ImmobilienScout GmbH 

B2.220 BID – Bundesarbeitsgemeinschaft  
Immobilienwirtschaft Deutschland

x x Tel. +49 (0)30 243011100

Immonet GmbH C1.211 Immobilienverband Deutschland IVD Bun-
desverband der Immobilienberater, Makler, 
Verwalter und Sachverständigen e.V.

x Klaus Saloch,  
Tel. +49 (0)911 5202520

immopac AG C2.320 Swiss Circle Events AG x x Tel. +41 (0)43 5013100

Immowelt AG C1.211 x x x Harald Sonntag, 
 Tel. +49 (0)911 52025 222

impaq Preferred Solutions 
GmbH

A1.513 DeuBIM GmbH Deutsche Bauwerks- 
Informations-Management

x x Andreas Müller,  
Tel. +49 (0)151 52333131

iMS Immobilien-Manage-
ment-Systeme GmbH

C1.240 MAG Mainzer Aufbaugesellschaft mbH x x x x Dr. Klaus Grüning,  
Tel. +49 (0)178 4492386

Kreis Recklinghausen Kreis-
entwicklung/Wirtschaft

B1.330 Wirtschaftsförderung metropoleruhr GmbH x Peter Haumann,  
Tel. +49 (0)2361 534038

Move Consultants AG C2.320 Swiss Circle Events AG x x Tel. +41 (0)61 3779500

NEMETSCHEK Crem Solutions 
GmbH & Co. KG

C1.110 TETRIS Grundbesitz GmbH & Co. KG x x x Dr. Christian Westphal,  
Tel. +49 (0)2102 5546-0

Newforma A2.514 x x x Tel. +44 20 72683020
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Firma
Halle/    
Stand Aussteller bei: IS (C

A
) 

FM

(I
T)
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IP Kontakt

on-geo GmbH A1.430 HypZert GmbH x Tel. +49 (0)361 21681-64

PROMOS consult Projekt-
management, Organisation 
und Service GmbH

B1.011 x x x x x Pauline Fiedler,  
Tel. +49 (0)30 243 117-0

PROMOS.REC real estate 
controlling GmbH

B1.011 PROMOS consult Projektmanagement,  
Organisation und Service GmbH

x Tel. +49 (0)30 243 117-0

qipp AG C2.320 Swiss Circle Events AG x Stefan Zanetti,  
Tel. +41 79 6356100

reamis ag Portfolio- 
management 3.0

C2.320 Swiss Circle Events AG x Alain Tanner,  
Tel. +41 41 7261020

SAP Deutschland SE & Co. KG C1.130 Metropolregion Rhein-Neckar GmbH x x x Axel Sperling,  
Tel. +49 (0)6227 747474

Skill Software GmbH C2.134 LogRealCampus c/o LogReal World GmbH x x Tel. +49 (0)69 153228212

Terramag GmbH C1.332 Wirtschaftsförderung Region  
Frankfurt Rhein-Main e.V.

x Tel. +49 (0)6181 4289990

Vuframe Lab GmbH C2.030 x x Tel. +49 (0)941 58612848

Wirtschaftsförderung  
Bodenseekreis GmbH

B1.023 x Katrin Kühnle,  
Tel. +49 (0)7541 38588-0

Wirtschaftsförderung  
Sachsen GmbH WFS

A2.330 Sächsisches Staatsministerium der Finanzen 
Freistaat Sachsen

Dietrich Kern,  
Tel. +49 (0)351 2138-221

Yardi Systems GmbH A1.232 x x x x Ralf Kuntschke,  
Tel. +49 (0)172 7232924

Wer sich über Real-Estate-Software informieren möchte, findet auf der Messe eine Vielzahl 
von Anbietern. Das exklusiv recherchierte Ausstellerverzeichnis lädt ein zu einem Rundgang 
bei den Herstellern immobilienwirtschaftlicher IT-Lösungen. Nehmen Sie Kontakt auf!

Legende: IS = (Kaufmännische) Immobilienverwaltungssoftware; (CA) FM = (Computer Aided) Facility Management; (IT) DL = (Immobilien-IT-)Dienstleister;  
BI = Business Intelligence; MS = Makler-Software; PMS = Portfoliomanagementsysteme; IP = Internet-Portale Immobilien 
Konzeption: Jörg Seifert; Dokumentation: Nicholas Weidmann (Quelle: www.exporeal.net Stand: 09.09.2015)  
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Vermarktung & Bewertung

JLL-STUDIE

Kaufpreise für Eigentumswohnungen steigen deutlich an
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Energieeffizienz von Wohnimmobilien 
Dem Thema Energieeffizienz kommt im Vergleich zu den Vorjahren ein ähnlich hoher Stellenwert 
rund um die Vermarktung einer Immobilie zu. Das lässt sich damit erklären, dass das Thema 
durch die Vorzeigepflicht automatisch aufkommt und die Medien häufig darüber berichten.

„Interessenten  
fragen häufiger 
nach Energie- 
effizienz als vor  
einem Jahr“,  
sagen ...

der befragten Makler in Bezug auf 
KAUFINTERESSENTEN

der befragten Makler in Bezug auf 
MIETINTERESSENTEN

38% 27%

Die Kaufpreise für Eigentumswohnungen 
in den acht größten deutschen Städten sind 
im ersten Halbjahr 2015 einer Studie des 
Immobilienberaters JLL zufolge deutlich 
angestiegen. Zweistellig, zwischen elf und 
13 Prozent, verteuerten sich die Kaufpreise 
in Frankfurt am Main, Stuttgart und Düs-
seldorf. In München und Berlin stiegen die 

Kaufpreise um rund neun Prozent, in Leip-
zig, Köln und Hamburg um sechs bis sieben 
Prozent. 
Den größten Anstieg der Mietpreise im 
ersten Halbjahr 2015 gegenüber dem Ver-
gleichszeitraum des Vorjahres verzeichnete 
mit plus neun Prozent Stuttgart. In Leipzig, 
München, Frankfurt, Köln und Berlin be-
wegte sich der Anstieg zwischen fünf und 
sechs Prozent. Wesentlich schwächere Zu-
wachsraten wurden mit rund zwei Prozent 
in Düsseldorf und Hamburg registriert. Eine 
moderate Entwicklung zeigte sich in Ham-
burg, wo sich die Mieten auf Jahressicht 
um 1,7 Prozent erhöht haben. Im Vorjahr 
stand hier ein Minus von 0,6 Prozent. Darü-
ber hinaus ist die Hansestadt in den ersten 
sechs Monaten 2015 die einzige mit einem 
geringfügigen Mietpreisrückgang (minus 
0,5 Prozent).

Der Immobilienberater Colliers 
International in Düsseldorf 
vergrößert sein Team: Marco 
Kunze (39) ist ab sofort als As-
sociate Director im Bereich Retail 
Investment tätig. Ini Nsien (39) 
verstärkt als Senior Consultant die 
Abteilung Industrial & Logistics. 
Zuvor arbeitete Marco Kunze fast 
vier Jahre bei Comfort Düsseldorf, 
zuletzt im Investment als Consul-
tant. Ini Nsien war zuvor knapp 
zehn Jahre bei Segro tätig.

Marco 
Kunze 

PERSONALIE 

Ini Nsien 
In Stuttgart, Frankfurt und Düsseldorf 
kletterten die Kaufpreise im zweistel-
ligen Prozentbereich. Fo
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MAKLERRECHT

Aktuelles Urteil
Seite 80

Für den bloßen Hinweis, dass ein Grund-
stück durch den aktuellen Eigentümer 
selbst genutzt wird, ist ein Immobilien-
makler nicht berechtigt, vom Kunden 
einen Lohn zu verlangen. 

CUSHMAN & WAKEFIELD UND DTZ: ZUSAMMENSCHLUSS IST PERFEKT
Der Zusammenschluss der Immobilienberater Cushman & Wakefield und DTZ ist vollzogen. Das zusammengeführte Unternehmen wird unter 
dem Dach der Marke Cushman & Wakefield geführt. Es ist mit einem Umsatz von fünf Milliarden US-Dollar, rund 43.000 Mitarbeitern, 399,5 Millionen 
Quadratmetern Fläche in Verwaltung und einem Transaktionsvolumen von 191 Milliarden US-Dollar eines der größten Gewerbeimmobilien-Beratungs-
unternehmen der Welt. In EMEA (Europa, Naher Osten, Afrika) hat das neue Cushman & Wakefield-Team 5.000 Mitarbeiter in 40 Ländern und einen 
Umsatz von nahezu 800 Millionen US-Dollar. An der Spitze stehen Brett White, Chairman und CEO, sowie Tod Lickerman, President. 

IMMOWELT-ANALYSE

Mieten legen trotz Mietpreisbremse zu

Während die Mieten in Berlin im Juni und Juli rückläufig waren, kletterten 
sie im August um sieben Prozent auf durchschnittlich 9,40 Euro kalt pro 
Quadratmeter – und das trotz der Mietpreisbremse. Zu diesem Ergebnis 
kommt eine Analyse des Immobilienportals Immowelt. Auch in Nürnberg 
und Ingolstadt (beide plus drei Prozent) stiegen die Preise seit Einführung 
der Mietpreisbremse vor einem Monat. 
Untersucht wurden die Angebotspreise von Mietwohnungen in zehn ex-
emplarischen Städten, in denen die Mietpreisbremse eingeführt wurde. In 
den meisten Städten blieben die Mieten im August allerdings weitestgehend 
konstant zwischen minus zwei Prozent und zwei Prozent im Vergleich zum 
Vormonat. Immowelt-CEO Carsten Schlabritz warnte jedoch angesichts der 
Mietpreisschwankungen vor vorschnellen Urteilen. Es sei noch zu früh, um 
eine Aussage über die Wirkung der Mietpreisbremse zu treffen.
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sprechpartner, der ihn berät. Wir tun das 
nicht nur für Makler, auch für Bauträger 
oder Hausbaufirmen. Ich entscheide mich 
heute zu kaufen, aber das Produkt ist erst 
in zwei Jahren fertig. Es ist eine emotionale 
Komponente... 

...Viele Makler bemängeln jedoch, dass 
Sie selbst aufgrund des Bestellerprinzips 
nun verstärkt Eigentümern direkt Pro-
dukte anbieten. Wir sind ein neutraler 
Marktplatz, der Anbieter und Nachfrager 
zusammenführt. Der Eigentümer ist ein 
Anbieter. Er hat zwei Möglichkeiten: Er 
entscheidet sich für einen Makler oder 
vermarktet selbst. Diese Entscheidung gab 
es auch schon vor dem Bestellerprinzip. 
Der Makler ist ebenfalls Anbieter. Seine 
Aufgabe ist es, gute Objekte im Portfolio 
zu haben und dafür Interessenten zu fin-
den. Unsere Aufgabe ist es, für beide Sei-
ten das richtige Umfeld zu schaffen. 

Haben Sie Verständnis für den Unmut 
auf Maklerseite? Der Impuls ist nach-
vollziehbar, aber die Fakten sprechen 
dagegen. Suchende wollen immer den 
gesamten Markt sehen, also auch mög-
lichst viele Objekte von Privatanbietern. 
Beides finden sie bei uns. Am Ende aber 
entscheiden sie sich für ihr Traumobjekt, 
egal von welchem Anbieter. Außerdem: 
Wenn sich ein Eigentümer entscheidet, 
eine Privatanzeige zu schalten, machen 
wir ihn während des gesamten Prozesses 
darauf aufmerksam, dass es auch die Mög-
lichkeit gibt, einen Profi zu beauftragen – 
mit entsprechender Verlinkung. 

Ihr bevorstehender Börsengang lässt 
manchen Makler befürchten, dass die 
Gebühren anziehen. Wird das so kom-
men? So ist der Börsengang nicht ge-
meint. Es geht vielmehr darum, bestimmte 
Dienstleistungen, die wir als Portal ver-
mitteln können, zu optimieren. Produkte 
und Services, die über das klassische 

Frau Wittmann, gerade war zu lesen, 
Sie seien nach dem Zusammenschluss 
von Immonet und Immowelt nicht mehr 
die Nummer eins in puncto Objekte. Ha-
ben Sie die Objektführerschaft schon 
verspielt? Nein, die Zahlen, die dort ge-
nannt wurden, können so nicht verglichen 
werden.

Was bedeutet das im Einzelnen? Wenn 
ich auf eine Plattform gehe, ist doch ent-
scheidend, wie viele Objekte ich heute 
finden kann. Wir kommunizieren eine 
stichtagsbezogene Anzahl uniquer Ob-
jekte. Wir wollen keine Größe simulieren, 
sondern dem Nutzer das größte Angebot 
bieten. Deshalb sollte man immer genau 
darauf achten, welche Wahrheit in den 
Zahlen steckt. Wir sind nach wie vor der 
Marktführer in Bezug auf Objekte und 
Unique Visitors. 

In Zukunft: digitaler Medienpartner, 
der auch vermarktet 

Barbara Wittmann,  
Senior Vice President Sales  
& Operations bei Immobi-
lienScout24, zur Frage der 
Objektführerschaft und über 
die Ziele des bevorstehenden 
Börsengangs. 

Und das heißt in Zahlen? Wir haben 
stichtagsbezogen durchschnittlich rund 
511.000 Objekte und über 12 Millionen 
monatliche Besucher via Desktop und 
Mobile.

Immowelt bietet eine Duo-Partner-
schaft an. Kann man das mit der Mit-
gliedschaft bei Immobilienscout ver-
gleichen? Nicht wirklich. Wir unterstüt-
zen unsere Kunden neben der klassischen 
Objektvermarktung gezielt auch bei Mar-
kenbildung und Objektakquise im Netz. 
Perspektivisch werden wir zudem die 
Zielgruppenansprache für unsere Mit-
glieder mit Hilfe externer Ad-Server über 
ImmobilienScout24 hinaus erweitern. Das 
heißt, dass unsere Kunden auch Kontakte 
erhalten, die nicht direkt über Immobili-
enScout24 kommen. 

Es geht doch bei allem nur darum, wie 
schnell ich meine Objekte vermarkten 
kann... Unser Ansatz ist, Objekte nicht 
nur schneller, sondern auch zielgerichte-
ter zu vermarkten. Etwa dadurch, dass wir 
unseren Kunden definierte Zielgruppen-
Cluster anbieten. Am Ende geht es darum, 
den einen Käufer zu finden. Aber Ver-
marktung ist nur ein Teil unserer Dienst-
leistung.

Und der andere Teil? Wir sehen uns in 
der Zukunft mehr in der Rolle eines digi-
talen Medienpartners, der als Teil seiner 
Dienstleistung auch die Objektvermark-
tung anbietet. Immer wichtiger wird für 
unsere Kunden die Frage, wie ich mich als 
Marke positioniere. 

Sie beraten bei der Positionierung? 
Wir beraten, mit welchen Konzepten ich 
als Immobilienprofi meine verschiedenen 
Zielgruppen online am besten erreiche. 
Jeder Geschäftskunde, egal ob klein oder 
groß, egal in welcher Region, hat bei Im-
mobilienScout24 einen dedizierten An-
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digitale Anzeigengeschäft hinausgehen, 
werden immer wichtiger. Das kann die 
Vermittlung von Finanzierungsangebo-
ten oder auch Umzugsdienstleistungen 
sein, aber auch als Medienpartner unsere 
Kunden bei der Positionierung und Mar-
kenbildung zu unterstützen. Diese Poten-
ziale schöpfen wir heute nur zum Teil aus. 
Wir als Marktplatz werden ein attraktives 
Dienstleistungsspektrum für Anbieter 
und Nachfrager weiter ausbauen. 

Denken Sie ein Provisionsmodell an?  
Klares Nein. Wir sind und werden kein 
Makler. Unser Geschäftsmodell ist ein 
digitaler vernetzter Marktplatz. Dies ist 
unsere Expertise und deshalb werden wir  
kein Provisionsmodell ins Auge fassen.

Wie sieht eigentlich Ihre Zusammenar-
beit mit Bauträgern aus? Heute bieten 
wir neben der Vermarktung zusätzliche 
Services entlang deren Wertschöpfungs-
kette, etwa Hilfe bei der Bewertung von 
Standorten und eine individuelle Mar-
ketingberatung. Wir haben mit der Bill-
board-Anzeige ein neues Werbemittel 
gelauncht, das unter anderem  für Voran-
kündigungen von neuen Projekten her-
vorragend geeignet ist. Nachfrageströme 
können wir über Audience Extension 
noch gezielter auf ein Projekt lenken. 

Was ist denn der Innovationstreiber 
auf dem Immobilienmarkt? Die Inno-
vationen werden getrieben durch digitale 
Trends. Die entscheidenden Fragen: Wer 
sind die Nutzer und wie schnell erreicht 
das Kaufverhalten einer bestimmten 
Gruppe – die oft genannte „Generation 
Y“ - eine breitere Basis? Welche Netzwerke 
sind interessant und wie schnell entwi-
ckeln sich diese? Hier arbeiten wir nach 
wie vor auch mit Start-up-Unternehmen 
zusammen.
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ZUR PERSON Barbara Wittmann (46) verantwortet seit Januar 2015 als Senior Vice President Sales & Operations die  
Vertriebs-Strategie, die Kundenbetreuung, die Key-Account-Beziehungen sowie das Vertriebs-Management bei ImmobilienScout24.  
Sie verfügt über 16 Jahre Managementerfahrung in Deutschland und den USA. Seit 1999 war sie für den Technologieanbieter  
Dell tätig, zuletzt in der Position des General Managers und Executive Directors Sales.

„Als digitaler Marktplatz 
helfen wir unseren 
Kunden aus allen Ziel-
gruppen. Sie minimieren 
so bei ihrer Kundenan-
sprache Streuverluste.“

«

Dirk Labusch, Freiburg
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senvertreter werden. Wer die Vermietung 
in seinem Portfolio anbietet, kennt vier 
Zielgruppen. Das sind:
1. �Der private Vermieter  

(1 bis 5 Immobilien) 
2. �Der private Investor  

(5 bis 20 Immobilien)
3. �Der gewerbliche Vermieter  

(10 bis 200 Immobilien)
4. �Die Institution (100 bis x-000 Immo-

bilien; da gibt es Überschneidungen)

 Das Bestellerprinzip wird von Fach-
leuten diskutiert, von Professoren 
begutachtet, in allen Facetten be-

klagt, aber auch auf kreative Art und 
Weise interpretiert. Fakt ist: Die Immobi-
lienbranche verändert sich. Verschiedene 
spannende Modelle im Umgang mit dem 
Bestellerprinzip werden derzeit diskutiert 
und publiziert. Das ist grandios, sind wir 
doch endlich dabei, das zu tun, was uns 
im Blut steckt: zum einseitigen Interes-

Neues Makler-Modell: Dienstleistungsflatrate

Die Reform des Mietrechts 
bringt neue Herausforde-
rungen für Makler – es gibt 
aber auch neue Märkte zu 
erschließen. Wie sich das 
Bestellerprinzip in ein in-
novatives Geschäftsmodell 
überführen lässt und wie die 
Branche von der Gesetzes-
neuerung profitieren kann.   

Neues Geschäfts- 
modell? Viele kleine  

Raten statt einer  
großen Einmal- 

courtage. 
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Private Vermieter und Investoren (Ziel-
gruppen 1 und 2) haben bislang häufig 
Makler beauftragt, überlegen sich das aber 
nun anders. Natürlich auch aus der Emo-
tion heraus. Ein fiktives Beispiel: Nehmen 
wir den Zahnarzt Huber. Der besitzt sie-
ben Wohnungen, die er zu vermieten hat. 
Bis jetzt ist ihm jeder Makler hinterherge-
laufen. „Totale Leistung für kein Geld“, so 
kannte er das, und damit war der Huber 
zufrieden. Der gleiche Mensch aber, des-
sen Arbeit sich bislang nicht auf Hubers 
Konto bemerkbar machte, sagt nun: „Tut 
mir leid, meine Dienstleistung, die Sie bis 
jetzt kostenlos bekommen haben, kostet 
jetzt zwei Monatsmieten.“ Klar: Nun hat 
der Huber Angst, weil er denkt, der Mak-
ler kassiert jetzt die Provision und nimmt 
den erstbesten Mieter. Dem Makler kann 
es ja schließlich egal sein, wenn der neue 
Mieter in fünf Monaten wieder auszieht 
– dann zahlt der Huber eben wieder Pro-
vision.

Dieses Beispiel ist natürlich etwas 
überspitzt, trifft aber die Ängste auf 
Seiten des Dienstleisters wie auch des 
Eigentümers ziemlich genau. Nun ist 
Vertrauen gefragt, das sich aber gerne 
dort verabschiedet, wo es um erhebliche 
Zahlungsströme geht. Wie lässt sich ein 
partnerschaftliches Verhältnis zwischen 
Makler und Eigentümer aufbauen, bei 
dem keine Partei das Gefühl beschleicht, 
hintergangen zu werden?

Die Institution und der gewerbliche 
Vermieter (Zielgruppen 3 und 4) wissen 
hingegen bereits, dass Vermietung Geld 
kostet. Sie sind bereit, die entsprechenden 
Kosten zu tragen.  Ob es nun um Makler-
provisionen geht oder – falls eine eigene 
Belegschaft aufgebaut wurde – um die Ge-
hälter des eigenes Personals. 

EINMALPROVISION VERSUS FLATRATE Ein 
Vorschlag für ein neues Provisionssche-
ma: Der Makler schließt einen zweijäh-
rigen Vertrag mit dem Eigentümer ab. 

Der Eigentümer zahlt monatlich sechs bis 
zehn Prozent der Jahresmiete – der genaue 
Betrag ist selbstredend abhängig von der 
Kalkulation eines jeden Maklerunterneh-
mens. Damit kostet der Makler nicht mehr 
2000 Euro auf einen Schlag bei Mietver-
tragsunterzeichnung – das ist jede Menge 
Liquidität, die umgehend verschwindet –, 
sondern 50 bis 100 Euro monatlich. Bis 
die Abogebühr die Provision übertrifft, 
sind die zwei Jahre vorbei. Damit kann 
die neue Flatrate sogar als zinsloses Darle-
hen betrachtet werden. Ab wann läuft die 
Gebühr? Sobald die Kaution gezahlt und 
die erste Miete geflossen ist. Übrigens: Um 
bis zu zehn Prozent darf man die Miete 
ja erhöhen, also kann der Posten durch-
aus einkalkuliert werden. Zudem ist die 
Makleraufwendung damit voraussichtlich 
vollständig steuerlich absetzbar.

Der Makler wiederum hat den großen 
Vorteil, dass er mit bestehenden Abosys-
temen arbeitet. Das hebt seine Bonität 
und Kreditwürdigkeit, weil keine Ein-
malpositionen in der Bilanz auftauchen, 
sondern ein laufendes Einkommen aus-
gewiesen werden kann. Und der Makler 
ist viel näher am Kunden dran, denn er 
hat ein viel größeres Interesse, den Mieter 
zu finden, der ein Objekt möglichst lang-
fristig bewohnt (und sich möglichst nicht 
beschwert). Das weiß auch der Vermieter. 

Darüber hinaus lassen sich Zusatz-
klauseln einbauen, um das Risiko des 
Aufwandes bei Wiedervermietung für 
den Makler relativ gering zu halten. Zum 
Beispiel kann sich der Vertrag bei Wie-
dervermietung um zwei Jahre verlängern 
oder sich nach Ablauf des zweijährigen 
Abonnements automatisch verlängern, 
wenn nicht gekündigt wird. 

Das ist ein zukunftsweisendes Dienst-
leistungsangebot, weil es Vertrauen für 
eine langfristige Kundenbeziehung auf-
baut (zum Thema siehe auch Seite 86).

SUMMARY » Flatrate-Idee: Der Makler schließt einen zweijährigen Vertrag mit dem Eigentümer ab.  
» Der Eigentümer zahlt monatlich sechs bis zehn Prozent der Jahresmiete – der genaue Betrag ist selbstredend  
abhängig von der Kalkulation eines jeden Maklerunternehmens.

«

Georg Ortner, Knittelfeld

Georg Ortner 
ist Verkaufs-
trainer in der 
deutschen 
Immobilien-
wirtschaft und 
trainiert seit 
mehreren Jahren 

Makler in Deutschland, Österreich, 
der Schweiz, Dubai und Portugal. 
www.georg-ortner.com

AUTOR

„Mit dem Abomodell 
kostet der Makler nur  
50 bis 100 Euro monat-
lich. Bis die Abogebühr 
die Provision übertrifft, 
sind zwei Jahre vorbei.“
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Präsentiert von:

Rechtsanwältin Constanze Becker
Fachanwältin für Miet- und Wohnungs- 
eigentumsrecht, MünchenMaklerrecht

ENTSCHEIDUNGSGRÜNDE: Die Klage des 
Maklers hat nach Ansicht des OLG aus 
zwei Gründen keinen Erfolg: Der Nach-
weismakler verdient seinen Lohn dadurch, 
dass er seinen Kunden in die Lage versetzt, 
in konkrete Verhandlungen über den von 
ihm angestrebten Hauptvertrag zu treten, 
und die Möglichkeit zum Erwerb des Ob-
jektes nachweist. Das erfordert regelmäßig 
konkrete Angaben zu der Person, die zu 
substanziellen Verhandlungen über den 
Vertragsabschluss berechtigt ist (BGH, 
Urteil vom 06.07.2006 - III ZR 379/04). 
Laut dem OLG genügt hier der Hinweis 
nicht, das Grundstück werde derzeit durch 
den Eigentümer genutzt, da hierdurch 
nicht klar ist, wer der Eigentümer ist, und 
weitere Nachforschungen durch die Kun-
din nötig seien. 
Zudem fehlt es an der erforderlichen 
Gleichwertigkeit zwischen dem von der 
Kundin nachgewiesenen Hauptvertrag 
und dem später abgeschlossenen. Die-
se Kongruenz fehlt, wenn sich nach den 
Umständen des Einzelfalls der abgeschlos-
sene Vertrag als ein wirtschaftlich anderer 

SACHVERHALT: Der klagende Makler for-
dert von seiner beklagten Kundin die 
Maklerprovision für seine Nachweismak-
lertätigkeit. Der Makler bot der Kundin 
das bebaute Gewerbeobjekt schriftlich 
zum Ankauf oder zur Pacht an, und 
zwar unter Angabe der genauen Adres-
se. Dieses schriftliche Angebot enthielt 
einen klaren Provisionshinweis über fünf 
Prozent zuzüglich Mehrwertsteuer. Fer-
ner wurde erklärt, dass das Grundstück 
gegenwärtig durch den Eigentümer ge-
nutzt würde. Als Kaufpreis wurden „1,25 
Millionen Euro inklusive Baurecht“ als 
Verhandlungsbasis angegeben und da-
rauf hingewiesen, dass sich das Objekt 
zur Neubebauung mit einer Waschstraße 
und einer Vergnügungsstätte eignet. Der 
Makler besichtigte das Objekt in der Folge 
mit der beklagten Kundin. Ferner über-
mittelte der Makler später noch weitere 
Unterlagen an die Kundin. Die Kundin 
erwarb das Objekt später für 775.000 
Euro, jedoch ohne die Genehmigungen 
zur Neubebauung mit einer Waschstraße 
und einer Vergnügungsstätte. 

darstellt als der nach dem Maklervertrag 
nachzuweisende Vertrag (BGH, IMR 
2014, 396; IMR 2014, 173). Eine Genehmi-
gung zum Betrieb als Vergnügungsstätte 
wurde nämlich nicht erteilt.

PRAXISHINWEIS: Die Entscheidung ist aus 
dem zweiten Grund im Ergebnis richtig. 
Das erste Argument des OLG begegnet 
aber Bedenken wegen einer Abweichung 
zur bisher einhelligen Rechtsprechung: 
Zwar erfordert die Maklerleistung des 
Nachweismaklers regelmäßig auch die 
Nennung von Namen und Anschrift des 
möglichen Verkäufers oder Vermieters. 
Ein ausreichender Nachweis kann aber 
auch dann vorliegen, wenn der Makler 
den Namen des Vertragspartners (noch) 
nicht mitgeteilt hat. Die Namhaftmachung 
des Interessenten ist entbehrlich, wenn 
bei der Mitteilung der Angaben über das 
Objekt keine weiteren Nachforschungen 
zur Feststellung des Interessenten erfor-
derlich sind, etwa weil die Anschrift des 
Verkäufers mit der örtlichen Bezeichnung 
des Grundstücks übereinstimmt –  im vor-
liegenden Fall hatte der Eigentümer auf 
dem Grundstück sein Büro –, oder wenn 
es dem Maklerkunden vorerst nicht auf 
dessen Person ankommt, weil er sich zu-
nächst einmal über die Geeignetheit des 
Grundstücks schlüssig werden will (BGH, 
IMR 2006, 89; OLG München, Urteil vom 
16.05.2012 - 20 U 245/12, IMRRS 2012, 
2789). Um diese rechtliche Grauzone je-
doch gar nicht erst zu betreten, sollte der 
Makler auf die Nennung von Namen und 
Anschrift des möglichen Verkäufers oder 
Vermieters besser nicht verzichten.

Angeboten 
wurde durch den 
Makler ein zur 
Neubebauung 
mit einer Wasch-
straße und einer 
Vergnügungs-
stätte geeig-
netes Gewerbe-
grundstück.

«

Kein Maklerlohn für den bloßen Hinweis, der Eigentümer nutze das Grundstück aktuell selbst

Durch den Hinweis, der Eigentümer nutze das Grundstück selbst, verschafft der Nachweismakler seinem Kunden  
regelmäßig nicht die für die Aufnahme von Vertragsverhandlungen erforderliche Kenntnis zu der Person, die zu 
substanziellen Verhandlungen über den angestrebten Hauptvertrag berechtigt ist. 
OLG Bremen vom 05.12.2014 – Az. 2 U 86/14
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82 SZENE

NACHRUF 

BVI trauert um Vorstandsmitglied  
Dr. Michael Goßmann  
Plötzlich und unerwartet verstarb am 1. September 
2015 der Vizepräsident des BVI Bundesfachver-
bandes der Immobilienverwalter e.V., Senator (h.c.) 
Dr. Michael Goßmann, Dipl.-Immobilienwirt (49 J.). 
Goßmann war seit 1999 ehrenamtlich im Vorstand 
des BVI tätig. Der dort eingeführte Verhaltens- und 
Ehrenkodex trägt maßgeblich seine Handschrift. 
Darüber hinaus war er an vielen Projekten, wie zum 
Beispiel der Einführung des Wohnungseigentums-
gesetzes in der Slowakei, beteiligt. Er war einer der 
profiliertesten Finanzpolitiker der SPD im Wiesba-
dener Rathaus und gehörte dem Revisionsausschuss 
der Landeshauptstadt Wiesbaden an. Weiterhin war 
er Mitglied in verschiedenen Aufsichtsräten, etwa bei 
der Stadtentwicklungsgesellschaft Wiesbaden.

Immobilienmanagement

29,4%
INSGESAMT

Gr
afi

k:
 Im

m
ob

ili
en

w
irt

sc
ha

ft
; Q

ue
lle

: B
ra

nc
he

nb
ar

om
et

er
 d

es
 D

ac
hv

er
ba

nd
es

 D
eu

ts
ch

er
 Im

m
ob

ili
en

ve
rw

al
te

r

Geringerer Einsatz von KfW-Mitteln  
bei energetischer Sanierung im Jahr 2014
Laut DDIV-Branchenbarometer 2015 haben im Vorjahr nur 29,4 Prozent der  
Verwalter KfW-Mittel in Anspruch genommen. 2013 lag der Anteil noch bei  
46 Prozent. Dies ist wohl auf das allgemein niedrige Zinsniveau zurückzuführen. 
Weiteres Fazit: je größer die Verwaltung, desto höher der KfW-Anteil.  

Anteil der Inanspruchnahme von KfW-Mitteln bei energetischer Sanierung 
in Abhängigkeit von der Verwaltungsgröße im Jahr 2014

46,7%
> 3.000 WE

23,7%
401 - 999 WE

15,3%
< 400 WE

40,7%
1.000 - 2.999 WE
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Dr. Michael Goßmann 

MIETRECHT 
Das „Must-have“ für 
alle, die tiefer ins 
Mietrecht einsteigen 
wollen oder müssen, 
ist der Großkommen-
tar Schmidt-Futterer. 
Gerade wegen der 

ständigen Mietrechtsänderungen – zu-
letzt das Mietrechtsnovellierungsgesetz 
2015 mit der Mietpreisbremse – ist 
er eine unverzichtbare Informations-
quelle für Rechtsanwälte, Berater von 
Mietervereinen oder Haus- verwalter-
Hausverwalter.

BUCHTIPP

Schmidt-Futterer, 
12. Auflage 2015, 3030 S., C.H.BECK, 
ISBN 978-3-406-67897-4



83        www.haufe.de/immobilien   10.2015

finden Sie ab Seite 88

Aktuelle Urteile

RECHT

MIETRECHT 

90 �Urteil des Monats:  
Eigenbedarf bei Mischraum   
Allgemeine Geschäftsbedin-
gungen: Tiefgarage. Wann sind  
AGBs „gestellt“? 

91 �Zahlungsverzug:  
Kündigung gegenüber  
insolventem Mieter  
Lärm: Grundsatzentscheidung  
zur Mietminderung 
Vorgetäuschter Betriebsbedarf: 
Schadensersatz trotz Räumungs- 
vergleich 

WOHNUNGSEIGENTUMSRECHT

88 �Urteil des Monats: Aufhebung von 
Veräußerungszustimmung nicht zwin-
gend nach Kopfprinzip 
Falsche Beschlussverkündung: Trägt 
der Verwalter die Verfahrenskosten?

 
89 �Eigentümergemeinschaft:  

Keine Vertretung durch Beirat  
Haustürschließanlage:  
Eingangstür darf nicht verschlossen 
werden 

     �Geschädigtes Gemeinschafts- 
eigentum: Kein Anspruch des  
einzelnen Eigentümers gegen den 
Verwalter �

STRABAG ÜBERNIMMT FACILITY MANAGEMENT FÜR VODAFONE PORTFOLIO
Vodafone hat den Immobiliendienstleister Strabag Property and Facility Services mit dem technischen und infrastrukturellen Facility 
Management für sein deutsches Immobilienportfolio beauftragt. Der Vertrag hat eine Laufzeit von vorläufig fünf Jahren. Vorausgegangen war eine 
deutschlandweite Ausschreibung. Das gemanagte Portfolio umfasst alle Standorte und Liegenschaften von Vodafone, zu denen auch die bisherigen Kabel- 
Deutschland-Standorte gehören. Zu der bewirtschafteten Gesamtfläche von über 400.000 Quadratmetern gehören unter anderem 180 Vodafone Shops, 
108 Technikgebäude, fünf Call-Center, das zentrale Rechenzentrum in Ratingen und die Vodafone-Deutschlandzentrale in Düsseldorf.

ANZE IGE
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Immobilienwirtschaft 9, Seite 54:

URTEIL DES LG KOBLENZ  
V. 21.07.2014, 2 S 72/13 
Das Urteil ist meilenweit von der Praxis entfernt. 
Man stelle sich vor, im tiefsten Winter verunglückt 
der Hausmeister, bei spiegelglatter Fahrbahn, von 
seiner Wohnung zum betreuten Objekt, tödlich. 
Soll nun der Verwalter, nach den Vorstellungen des 
Gerichts, drei Angebote einholen und nach Eingang 
eine außerordentliche Eigentümerversammlung 
(erste nicht beschlussfähig) einberufen? Soll das 
Objekt sechs Wochen ohne Betreuung sein? Von 
Schneeräumung, Streusalz und Putzdienst schon 
einmal etwas gehört? Gut, ich weiß, da kommen die 
Juristen dann mit dem Argument der Notgeschäfts-
führung. Sie haben immer eine Ausrede.
Dieses Urteil gehört zu den unsinnigen, wie Wahl 
des Ersatzzustellungsvertreters und Wahl des 
Vertreters des Ersatzzustellungsvertreters, Beschluss-
nichtigkeit (Wenzel), kameralistische Buchführung 
(Klein), drei Verwaltungsbeiräte.
Die Verwalter und ihre Berufsverbände nehmen 
diese Urteile als gottgegeben hin und die hochquali-
fizierten WEG-Juristen-Päpste beten sie nach.

Manfred Ritter, Neumarkt/OPf.

LESERBRIEF PREISVERLEIHUNG

Immobilienverwalter des Jahres 2015 ausgezeichnet

Der Dachverband Deutscher Immobilienverwalter hat auf dem  
23. Deutschen Verwaltertag in Berlin den Immobilienverwalter des  
Jahres 2015 geehrt. Ausgezeichnet wurden:
1.Platz: immoTEC CASA GmbH & Co. KG, Bielefeld
Der Kundenfokus wurde von der Immobilienverwaltung neu gesetzt,  
indem interne Umstrukturierungen stattfanden. 
2. Platz: APROPOS Service GmbH & Co. KG, Dirmstein
Eine gute Social Media Strategie und Erklärvideos waren der Jury  
zufolge die Alleinstellungsmerkmale des Zweitplatzierten.
3. Platz: Mönig Immobilienverwaltung GmbH, Böblingen
Die Kunden dieses Unternehmens profitierten von einem aktiven  
Networking der Firma mit den Akteuren der Branche, so die Jury.

Die Preisträger des Jahres 2015
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Regelung“ geben muss, dann sollte diese 
von sechs auf zehn Jahre erhöht werden.

Ist hier das letzte Wort gesprochen?
Kaßler: Sicher nicht. Wir führen hier zahl-
reiche Gespräche. Zudem haben wir uns 
gemeinsam mit dem Deutschen Mieter-
bund und Haus & Grund an die Bundes-
regierung gewendet, um zu zeigen, dass 
Vermieter, Mieter und Verwalter durchaus 
einer Meinung sein können.
Haase: Es reicht nicht, wenn jemand nur 
am Anfang seines Berufslebens Fachwis-
sen nachweisen muss. Für uns ist eine 
gesetzliche Fortbildungsverpflichtung für 
den Immobilienverwalter unabdingbar. 

Hoffen Sie in den nächsten Monaten 
noch mehr zu erreichen?
Kaßler: Unser oberster Anspruch muss 
sein, dass wir eine eigene Berufsausbil-
dung für Immobilienverwalter bekom-
men. Dies steht im Zentrum unseres 

Meine Herren, die Berufszulassungsre-
gelungen sind auf dem Weg. Sind Sie 
nun wunschlos glücklich?
Heckeler: Wir freuen uns natürlich darü-
ber. Damit haben wir einen Meilenstein 
zur Professionalisierung der Verwalter-
branche erreicht. Das „Zuck-Gutachten“ 
2012, von uns in Auftrag gegeben, war 
die Initialzündung für eine Reihe weiterer 
Maßnahmen bis zur Vorlage des Referen-
tenentwurfes Ende Juli.

Gibt es Kritikpunkte?
Haase: Ja. Neben dem WEG-Verwalter 
sollte zwingend auch der Mietverwal-
ter einen Befähigungsnachweis ablegen 
müssen. Auch sind wir für eine Weiter-
bildungsverpflichtung. Die verbindliche 
Einführung einer Betriebshaftpflicht- und 
einer Vertrauensschadenversicherung 
würde den Verbraucherschutz erhöhen. 
Auch halten wir ein Register für sinnvoll. 
Und wenn es schon eine „Alte-Hasen-

Gefordert: Die eigene Berufsausbildung

Der Verwalterberuf wird  
sich ändern. Bestellerprinzip, 
neue energetische Anfor-
derungen führen dazu: Der 
Verwalter wird immer mehr 
zum Berater. Ein Interview 
mit drei Repräsentanten 
des Dachverbands Deut-
scher Immobilienverwalter 
(DDIV): Wolfgang Heckeler, 
Steffen Haase und Martin 
Kaßler.

„Unser oberster Anspruch 
muss sein, dass wir eine 
eigene Berufsausbildung 
für Immobilienverwalter 
bekommen.“
Martin Kaßler, Geschäftsführer DDIV

Wohin käme ein Verband, wenn er rundum zufrieden wäre mit dem Erreichten? Wolfgang Heckeler 
(2. v. l.), Steffen Haase (2. v. r.) und Martin Kaßler (rechts) haben für den DDIV noch einiges vor. 
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Handelns. Der Fachkundenachweis kann 
nur ein erster Schritt sein.

Was hat sich in der letzten Zeit für den 
Verwalter besonders verändert?
Kaßler: Der Gesetzgeber will bis zum Jahr 
2050 einen klimaneutralen Gebäudebe-
stand erreichen. Der klassische Verwalter 
ist hier überfordert. Dies spricht für einen 
eigenen Ausbildungsberuf und eben auch 
für eine Weiterbildungsverpflichtung.
Haase: Gerade beim Thema Gebäudetech-
nik tut sich besonders viel. Dies ist auch 
ein Ausbildungsblock, der beim klas-
sischen Immobilienkaufmann sehr stark 
vernachlässigt wird. Hinzu kommen die 
Anforderungen bei der energetischen Sa-
nierung und beim altersgerechten Umbau. 
Der Verwalter wandelt sich zum immobi-
lienwirtschaftlichen Berater.

Wen berät er denn?
Haase: Den Eigentümer. Dieser kommt 
mit Halbwissen zum Verwalter und möch-
te etwas umgesetzt sehen. Der Verwalter 
muss reagieren. Auch Beschlüsse müssen 
entsprechend vorbereitet werden.

Der Eigentümer, der sich von seinem 
Verwalter schlecht beraten fühlt, geht  
halt zum nächsten ...
Haase: Die Möglichkeit hat er nur alle 
paar Jahre. Und mit der Zeit schwinden 
manchmal auch die Erinnerungen …
Heckeler: Die Grundausbildung muss uns 
wichtig sein. Später sind in puncto Fortbil-
dung Verbände und Akademien gefragt, 
und wir tun hier unser Möglichstes, um 
unsere Mitglieder fit zu machen.
Kaßler: Man kann auch nicht davon aus-
gehen, dass immer jeder Wohnungseigen-
tümer weiß, was in seiner Gemeinschaft 
passiert. Er bekommt es oft erst dann mit, 
wenn es zu spät ist. Deshalb ist es unsere 
Aufgabe, die Eigentümer darauf aufmerk-
sam zu machen, nach welchen Kritierien  
ein Verwalter bestellt wird.

Gehen Sie mit Ihrer Informationspolitik 
direkt an den Eigentümer heran?
Kaßler: Ja. 130 Millionen Leser erreichen 
wir jährlich in Print- und Onlinemedien. 
Die Botschaft ist zumeist: Nehmen Sie 
einen qualifizierten Verwalter, möglichst 
einen aus unseren Regionalverbänden.

Wenn mehr Wohnungseigentum ent-
steht, wächst auch der Markt? 
Heckeler: Es wird mehr gebaut, mehr pri-
vatisiert. Wir haben aufgrund der Zuwan-
derung einen erhöhten Bedarf an preis-
wertem Wohnraum. Deswegen sehen wir 
die Entwicklung in den nächsten Jahren 
für den Verwalter positiv. 
Kaßler: Es wird aber zu Konzentrations-
bewegungen kommen. Eine Frage ist, wie 
Verwalter künftig auskömmliche Preise 
am Markt erzielen können.
Haase: Nicht zu vergessen die neuen 
Chancen durch das Bestellerprinzip.

Worin liegen sie?
Haase: Es ist eine zusätzliche Möglichkeit, 
Einnahmen zu generieren. Bisher war es 
für Mietverwalter schwierig, das zu tun. 
Jetzt kann er es gleich machen, da er so-
wieso alle relevanten Daten hat.

Rechnen Sie damit, dass jetzt verstärkt 
Makler auf den Verwaltermarkt drän-
gen werden?
Haase: Das gab es in der Vergangenheit 
immer wieder. Das Gros der Makler wird 
damit aber Schiffbruch erleiden.
Heckeler: Mir ist nicht bange davor, denn 
sobald der Maklermarkt wieder anzieht, 
haben diese Makler oft auch das Verwal-
tersegment wieder verlassen.

Hat Ihre Branche eigentlich Nachwuchs-
sorgen? 
Kaßler: Ja, große. Das wird eine Haupt-
aufgabe der Zukunft sein.
Haase: Der Durchschnittsverwalter hat 
etwa sieben Mitarbeiter. Nur 25 Prozent 

unserer Verwaltungen bilden aus. Dies 
betrifft den Kaufmann für Büromanage-
ment und den klassischen Immobilien-
kaufmann. Die Jugendlichen sehen den 
Makler mit seinen vermeintlich hohen 
Provisionen; sie sehen spannende Tätig-
keiten beim Bauträger oder Projektent-
wickler. Wir müssen uns strecken, um 
mithalten zu können.
Heckeler: Das Verwaltergeschäft ist nach-
haltig, was sich am Anfang einer Berufs-
wahl aber nicht gut vermitteln lässt.

Das Problem ist doch auch, dass Eigen-
tümerversammlungen immer abends 
stattfinden.
Heckeler: Wir sind dabei, die Eigentümer 
immer mehr davon zu überzeugen, Ver-
sammlungen auch mal am späten Nach-
mittag abzuhalten. Je später die Versamm-
lung, umso höher die Gebühr. 
Haase: Ich bin mir sicher, dass sich auch 
digital einiges ändern wird. Vielleicht gibt 
es in absehbarer Zeit die virtuelle Eigentü-
merversammlung.

Gibt es besondere Projekte für die näch-
sten Jahre?
Heckeler: Wir werden verstärkt die Aus-
wirkungen prüfen müssen, die Gesetzes-
vorhaben in der Praxis haben. Wir müssen 
dafür sorgen, dass Verwalter ihr Geschäft  
praktikabel verrichten können. 

Können sie das nicht?
Heckeler: Nehmen Sie die Trinkwasser-
Novellierung. Noch immer sind 60 Pro-
zent der Bestände nicht erstbeprobt. Ab 
und zu sind Übergangsfristen einfach zu 
kurz, der Gesetzgeber verlangt zu viel. 
Und wir werden darauf achten, dass das 
Wohnungseigentum als größtes Segment 
der Wohnungswirtschaft bei der Gesetz-
gebung stärker beachtet wird. Auch wird 
uns das Verwalter-Image beschäftigen.
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ZUR DEN PERSONEN  
Wolfgang Heckeler ist Präsident des DDIV,  
Steffen Haase Vizepäsident, 
Martin Kaßler ist Geschäftsführer des DDIV.

«

Dirk Labusch, Freiburg
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Verwalter gefragte Ansprechpartner zu 
allen Fragen der Neuvermietung. In der 
Regel sehen Verwalterverträge die reine 
Vermittlungsleistung selten vor. Hier gilt 
es nachzubessern. Verschiedene Modelle 
bieten sich an:
1) �Abrechnung des Vermietungsauf-

wandes nach Zeitaufwand und Ausla-
generstattung. Dabei gilt: Ein professi-
onell begleiteter Vermietungsvorgang  
wird in der Regel zwischen 15 und 20 
Stunden Zeitaufwand beanspruchen. 

2) �Erhöhung der Verwaltergebühr durch 
Ermittlung der durchschnittlichen 
Mietdauer je Wohnungsgröße: Unter-
stellt man für eine Zwei-Zimmer-Woh-
nung, dass diese alle sechs Jahre einen 
Mieterwechsel erfährt, so könnte man 
den anfallenden Aufwand in die beste-
hende Verwaltervergütung einpreisen.  
Beispiel: Aufwand Vermietung 900 
Euro brutto geteilt durch 72 Monate 
entspricht brutto 12,50 Euro monatlich.

3) �Anpassung des Prozentsatzes Verwal-
tervergütung im Verhältnis zum Miet-
ertrag: Die Berechnungsgrundlage ist 
auch hier der tatsächliche Aufwand 
eines Vermietungsvorganges in Relati-
on zur Häufigkeit des Mieterwechsels. 

Bei den Modellen 2) und 3) besteht das 
– wohl überschaubare – Risiko, dass 
die Folgen des Bestellerprinzips für den 
Markt so kurz nach seiner Einführung 
noch nicht abzusehen sind. Bisher kann 
aber festgestellt werden: Die statistischen 
Zahlen zur Wechselhäufigkeit bleiben 
stabil. Es kommt entgegen mancherlei Be-
fürchtungen nicht zum Anstieg von Woh-
nungskündigungen. Ungeachtet dessen ist 
es von Vorteil, wenn die verhältnismäßig 
moderate Gebühr bei Mieterwechsel im 
Rahmen einer Mieterhöhung eingepreist 
werden kann. Eine spürbare Mehrbelas-
tung des Vermieters ist in diesem Fall 
nicht vorhanden. In jedem Fall sind für 
bestehende Verwalterverträge Nachträge 

 Die Veränderungen am Immobili-
enmarkt seit der Einführung des 
Bestellerprinzips sind deutlich: Das 

Internetangebot freier Wohnungen in Bal-
lungsgebieten hat sich seit dem 01.06.2015 
um die Hälfte reduziert. Die Immobili-
enportale verzeichnen einen spürbaren 
Auftragsrückgang. Die Mieterreaktionen 
schwanken zwischen Überraschung und 
Frust. Die Absicht des Gesetzgebers, sozi-
ale Ausgeglichenheit auf dem Wohnungs-
markt zu schaffen, wurde nicht erreicht. 

FOLGEN FÜR DIE MIETER Vor dem 
01.06.2015 war in Ballungsgebieten re-
gelmäßig der Mieter provisionspflichtig. 
Dies führte dazu, dass sich der Makler 
auch dem Mieter gegenüber verpflichtet 
fühlte. Er durfte eine gute und zuvorkom-
mende Dienstleistung erwarten. Der Mak-
ler vermittelte zwischen den Vertragspar-
teien. Nicht selten kam es vor, dass Mieter 
mehrfach beim Makler ihres Vertrauens 
zum Vertragsabschluss kamen. Das Be-
stellerprinzip sieht, mit Ausnahmen, nur 
noch einen Auftraggeber vor. In jedem Fall 
werden die Mehrkosten für den Vermitt-
lungsaufwand in die Miete eingepreist. 
Waren Vermieter bisher noch offen für 
Verhandlungen etwa über die Miethöhe, 
wird sich hier ein Paradigmenwechsel 
vollziehen. Die Mietpreisbremse löst das 
Problem – wenn überhaupt – auch nur 
zeitlich befristet. Ganz klar: Wer bestellt, 
der zahlt. Wer aber zahlt, der bestimmt. 
Vor allem die Bedingungen. Neutrale 
Beratung ist damit passé. Die Mieter ha-
ben bei der Wohnungssuche keine Lobby 
mehr. 

CHANCEN FÜR IMMOBILIENVERWALTER 
Hausverwaltungen, die Vermittlungs-
leistung im Rahmen einer Sondereigen-
tums- oder Mietverwaltung anbieten, 
sind die Gewinner der Gesetzesänderung. 
Aufgrund ihres Spezialwissens, auch im 
Bereich der Mietpreisbremse, werden 

Bestellerprinzip – Chance für Verwalter  

Seit dem 1. Juni 2015 greift 
die neue gesetzliche Rege-
lung zur Maklerprovision 
bei der Vermittlung von 
Mietwohnungen. Das Be-
stellerprinzip wurde im Zuge 
des Mietrechtsnovellierungs-
gesetzes umgesetzt. Immo-
bilienverbände wie der BVI  
hinterfragen die ersten Ge-
setzesauswirkungen kritisch, 
sehen aber auch Chancen  
für die Branche. 
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Für Wohnungsvermittler wird 
das Gesetz voraussichtlich zu 
Umsatzrückgängen von etwa 
310 Millionen Euro führen. Eine 
Summe, die dem Wegfall von 
circa 5.000 Arbeitsplätzen in der 
Wohnungsvermittlungsbranche 
entspricht.
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zu verhandeln. Der Verwalter kennt sei-
ne Kunden selbst am besten und weiß, 
welches Modell zum jeweiligen Geschäfts-
partner passt. 

CHANCEN FÜR IMMOBILIENMAKLER Eine 
besondere Bedeutung wird nun Makler-
verbünden zuteil. Sie erfahren eine Re-
naissance, sofern sie nicht ohnehin schon 
funktionieren. Es ist bereits jetzt spürbar, 
dass sich Makler, die in einem regionalen 
Verbund organisiert sind, mit der Ver-
öffentlichung von Wohnungsangeboten 
deutlich zurückhalten. Ist ein Makler 
in einem Verbund organisiert, führt die 
Suchanfrage eines Mietinteressenten zu 
einem Datenaustausch an einen Kolle-
gen. Das Mietobjekt ist dem mit der Suche 
ursprünglich beauftragten Maklerunter-
nehmen nicht bekannt und die Provisi-
onspflicht wird damit ausgelöst, während 
das Bestellerprinzip gewahrt bleibt.

Kritische Stimmen aus der Makler-
branche gibt es bei einer anderen The-
matik: Wenn mehrere Mietinteressenten 
einen Suchauftrag für eine ähnliche Woh-
nung erteilen, soll die Provisionspflicht im 

Fall der Nichtanmietung durch den ersten 
Interessenten für zukünftige Interessenten 
entfallen. Gewichtige Argumente hierge-
gen liefert beispielsweise Dr. Detlev Fi-
scher, Richter am Bundesgerichtshof, in 
seinem Aufsatz in der NJW 22/2015, S. 
1560 ff. Professionell tätige Maklerunter-
nehmen werden gestärkt aus der Gesetzes-
änderung hervorgehen. Für sie bieten sich 
Verrechnungsmodelle analog zu denen 
der Wohnungsverwalter an. 

CHANCEN FÜR DIE GESAMTE BRANCHE Wie 
so oft birgt auch hier das, was zunächst 
existenziell bedrohlich scheint, neue Mög-
lichkeiten. Dabei kann es nur gut sein, 
sich mit den eigenen Zahlen auseinan-
derzusetzen, die bisher erbrachte Dienst-
leistung zu hinterfragen und sich durch 
Weiterbildung den neuen Gegebenheiten 
zu stellen. Gerade im Zusammenspiel 
von Bestellerprinzip und Mietpreisbrem-
se wird Fachwissen gefragt sein. Auch der 
Gesetzgeber weiß, dass hier erhebliches 
Konfliktpotenzial lauert: „Auseinander-
setzungen zwischen den Vertragspar-
teien über die zulässige Miethöhe bei 

Mietbeginn in den von der Neuregelung 
betroffenen Gebieten werden voraussicht-
lich zu einer zusätzlichen der Höhe nach 
nicht prognostizierbaren Kostenbelastung 
für Vermieter, Mieter und Justiz führen.“ 
(Gesetzesentwurf der Bundesregierung, 
Drucksache 447/14, Seite 4).

Zur professionellen Lösung der an-
stehenden Aufgaben braucht man das 
Spezialwissen der Immobilienfachleute. 
So ist beispielsweise die Berechnung des 
Mietpreises bei Neuvermietung ohne die 
Hilfe von Immobilienfachleuten kaum 
mehr möglich. Der Spießrutenlauf, dem 
die Maklerbranche in den vergangenen 
Monaten in den Medien ausgesetzt war, 
wirkt deswegen umso verstörender. 

BELASTUNG DER JUSTIZ Das Bestellerprin-
zip sollte nach dem Gesetzgeber die Mie-
ter entlasten. Das Gegenteil wird eintre-
ten. Schon vorab prognostizierbar ist eine 
deutliche Zunahme der Belastung für die 
Justiz. Nur mit den Spezialisten aus der 
Immobilienbranche wird es gelingen, die 
im Gesetzesentwurf erwarteten Auseinan-
dersetzungen zu reduzieren. Die Sache 
birgt also viel Raum für Streitschlichtung 
und Mediation, wie sie der BVI Bundes-
fachverband der Immobilienverwalter be-
reits anbietet. Die Branche wird gestärkt 
aus der Gesetzesänderung hervorgehen, 
wenn sie bereit ist, die Herausforderung 
durch Weiterbildung und noch mehr Wil-
le zur Dienstleistung anzunehmen. 
(Zum Thema siehe auch Seite 78)

SUMMARY » Die Veränderungen am Immobilienmarkt seit der Einführung des Bestellerprinzips sind deutlich. » Das Internetangebot  
freier Wohnungen in Ballungsgebieten hat sich seit dem 01.06.2015 um die Hälfte reduziert. » Die Immobilienportale verzeichnen einen spürbaren 
Auftragsrückgang. » Die Mieterreaktionen schwanken zwischen Überraschung und Frust. » Die Absicht des Gesetzgebers, soziale Ausgeglichen-
heit auf dem Wohnungsmarkt zu schaffen, wurde nicht erreicht.
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Wer bestellt, bezahlt: Nach diesem 
Prinzip muss nun der Vermieter den 
Makler bezahlen, wenn er diesen 
mit der Vermietung von Wohnungen 
beauftragt.

«

Martin Metzger, Alpina Hausverwaltung panhans  
& metzger oHG
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Fall unabdingbar ist. Nach überwie-
gender Auffassung ist jedoch das in der 
Gemeinschaftsordnung vorgesehene all-
gemeine Stimmprinzip auch für diese 
Entscheidung maßgeblich. Dem hat sich 
das Gericht angeschlossen. Zwar ist ein 
sachlicher Grund für die Aufhebung der 
Veräußerungsbeschränkung erforderlich. 
Den Eigentümern kommt allerdings ein 
weiter Beurteilungsspielraum zu. Der kla-
gende Eigentümer hat nachvollziehbare 
Gründe darzulegen, warum eine Aufhe-
bung der Veräußerungszustimmung nicht 
ordnungsmäßig sei.

FAZIT: Zur Klärung der äußerst pra-
xisrelevanten Frage des maßgeblichen 
Stimmprinzips bei einem Beschluss 

FAKTEN: In der Gemeinschaftsordnung ist 
geregelt, dass für eine Veräußerung von 
Wohnungen die Zustimmung des Verwal-
ters erforderlich ist. Die Wohnungseigen-
tümer hatten mehrheitlich beschlossen, 
diese Veräußerungsbeschränkung nach 
§ 12 Abs. 4 Satz 1 WEG aufzuheben. Die 
Abstimmung über den entsprechenden 
Beschlussantrag folgte entsprechend dem 
in der Teilungserklärung festgelegten 
Stimmrecht nach Objekten. Ein  Eigentü-
mer hatte diesen Beschluss angefochten. 
Er ist der Auffassung, die Abstimmung 
hätte nach dem Kopfprinzip des § 25 Abs. 
2 WEG erfolgen müssen. Diese Meinung 
teilte das Gericht allerdings nicht.
Der BGH hat bislang die Frage offen 
gelassen, ob das Kopfprinzip in diesem 

Urteil des Monats: 
Aufhebung von Veräußerungszustimmung nicht zwingend nach Kopfprinzip
Die Abstimmung im Rahmen der Beschlussfassung über die Aufhebung einer vereinbarten Veräußerungsbeschränkung 
nach der Bestimmung des § 12 Abs. 4 Satz 1 WEG hat nicht zwingend nach dem Kopfprinzip des § 25 Abs. 2 WEG zu  
erfolgen. Vielmehr ist das vereinbarte Stimmprinzip auch für diese Entscheidung maßgeblich. 
LG Frankfurt/Oder, Urteil v. 13.04.2015, 16 S 133/14, Revisionszulassung

Wohnungseigentumsrecht – Aktuelle Urteile

FAKTEN: Die Wohnungseigentümer hatten über eine bauliche Veränderung abzustim-
men, die im Hinblick auf die Bestimmung des § 14 Nr. 1 WEG der Zustimmung aller 
Eigentümer bedurfte. Zwei Eigentümer stimmten dagegen. Der Verwalter verkündete 
dennoch einen Positivbeschluss. Ein Eigentümer hatte den Beschluss erfolgreich ange-
fochten. Das Gericht hatte dem Verwalter zu einem Drittel die Verfahrenskosten aufer-
legt. Hiergegen wehrte dieser sich im Wege der sofortigen Beschwerde. Diese war jedoch 
nicht erfolgreich. Der Verwalter darf einen positiven Beschluss nur verkünden, wenn 
die für den Beschluss erforderliche Stimmenmehrheit erreicht ist.
FAZIT: Für den Verwalter kann es teuer werden, wenn er sich unrechtmäßig dem  
Mehrheitswillen beugt. Vom Verwalter wird verlangt, dass er das Gesetz kennt. Ver-
kündet er trotz fehlender Allstimmigkeit einen positiven Beschluss, ist jedenfalls eine 
Verfahrenskostenbelastung auf Grundlage der Bestimmung des § 49 Abs. 2 WEG 
möglich. Eine solche in Höhe eines Drittels – wie vorliegend – ist dabei noch äußerst 
maßvoll. 

FALSCHE BESCHLUSSVERKÜNDUNG

Trägt Verwalter  
die Verfahrenskosten?
Der Verwalter als Versammlungslei-
ter darf einen positiven Beschluss 
nur verkünden, wenn die für den 
Beschluss erforderliche Stimmenmehr-
heit erreicht ist. Die Verkündung eines 
positiven Beschlusses trotz Fehlens 
der erforderlichen Mehrheit kann 
ohne Weiteres die Kostenfolge des  
§ 49 Abs. 2 WEG auslösen. 
LG Bamberg, Beschluss v. 16.4.2015, 11 T 8/15 WEG

über die Aufhebung einer vereinbarten 
Veräußerungsbeschränkung bleibt zu 
hoffen, dass gegen die Entscheidung des 
Landgerichts Revision eingelegt wurde. 
Dann würde nämlich auch Klarheit für 
eine Beschlussfassung über die Änderung 
des Kostenverteilungsschlüssels hinsicht-
lich der Betriebs- und Verwaltungskosten 
nach § 16 Abs. 3 WEG geschaffen. Für 
beide Fälle ordnet das Gesetz jedenfalls 
an, dass die Befugnisse durch Vereinba-
rung der Eigentümer nicht eingeschränkt 
oder ausgeschlossen werden können. 
Der BGH (v. 28.10.2011, V ZR 253/10) 
hat die Frage ausdrücklich offen gelassen, 
scheint aber wohl dazu zu tendieren, das 
gesetzliche Kopfprinzip sei nicht zwin-
gend.

Präsentiert von:

Rechtsanwalt Alexander C. Blankenstein
Fachanwalt für Miet- und 
Wohnungseigentumsrecht, Düsseldorf

Wohnungs- 
eigentumsrecht
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FAKTEN: Zur Erdgeschosswohnung des Eigentümers gehört eine Terrasse, an der ein 
Sondernutzungsrecht besteht. Der Verwalter hatte eigenmächtig eine Hecke entfernt. 
Der Eigentümer nimmt nunmehr den Verwalter auf Neuanpflanzung einer Hecke in 
Anspruch. Allerdings ohne Erfolg. Einen eigenen Schaden macht er auch nicht geltend, 
denn sein Sondereigentum wurde nicht beschädigt. Die Hecke befand sich im Bereich des 
Gemeinschaftseigentums. Auf die Tatsache, dass dieses überwiegend für den Eigentümer 
von Nutzen war, kommt es nicht an. Ein Wiederherstellungsanspruch steht dem Eigen-
tümer allein auch nicht zu. Dieser steht vielmehr den Eigentümern gemeinschaftlich zu, 
da er sich auf Schadensersatz in Form der Naturalrestitution richtet. 
FAZIT: Der einzelne Eigentümer ist hier nicht klagebefugt. Sämtliche Schadensersatzan-
sprüche gegen den Verwalter sind von der Gemeinschaft gegen ihn geltend zu machen. 
Anderes gilt etwa bei der Erstellung von Jahresabrechnung und Wirtschaftsplan. Dabei 
handelt es sich um einen Anspruch auf ordnungsmäßige Verwaltung, der individuell 
geltend gemacht werden kann.

GESCHÄDIGTES  
GEMEINSCHAFTSEIGENTUM

Kein Anspruch des einzelnen 
Eigentümers gegen Verwalter
Der Verwalter haftet den einzelnen 
Wohnungseigentümern gegenüber 
nicht auf Wiederherstellung des 
gemeinschaftlichen Eigentums nach 
Vornahme eigenmächtiger und ord-
nungswidriger gärtnerischer Gestal-
tungsmaßnahmen des Gemeinschafts-
eigentums. 
LG Hamburg, Urteil v. 25.02.2015, 318 S 110/14

FAKTEN: Die Mitglieder des Verwaltungsbeirats einer Wohnungseigentümergemeinschaft 
wandten sich im Namen der Wohnungseigentümergemeinschaft mit einem Normen-
kontrollantrag gegen einen Bebauungsplan. Jener war allerdings bereits offensichtlich 
unzulässig. Wohnungseigentümergemeinschaften werden nach außen regelmäßig durch 
ihren Verwalter vertreten und nicht durch den Verwaltungsbeirat, der den Verwalter 
lediglich bei der Durchführung seiner Aufgaben unterstützt. Fehlt ein Verwalter, so ver-
treten alle Wohnungseigentümer die Gemeinschaft. Die Wohnungseigentümer können 
zwar durch Beschluss mit Stimmenmehrheit einen oder mehrere Wohnungseigentümer 
zur Vertretung ermächtigen. Daran fehlte es vorliegend jedoch.
FAZIT: Im Interesse der Rechtssicherheit genügt es nicht, einen noch nicht gewählten 
Beirat im Namen aller Wohnungseigentümer zur gerichtlichen und außergerichtlichen 
Geltendmachung von Ansprüchen zu ermächtigen, wenn die Gemeinschaftsordnung 
offenkundig keine allgemeine Außenvertretungsbefugnis durch den Beirat vorsieht.

EIGENTÜMERGEMEINSCHAFT

Keine Vertretung durch Beirat
Die Wohnungseigentümergemein-
schaft wird nach außen in aller Regel 
durch den Verwalter vertreten und 
nicht durch den Verwaltungsbeirat. 
Letzterer unterstützt den Verwalter 
lediglich bei der Durchführung seiner 
Aufgaben. 
OVG Berlin-Brandenburg, Beschluss v. 19.03.2015, 
OVG 2 A 3.15

» 

Wohnungseigentumsrecht – Aktuelle Urteile

FAKTEN: Die Wohnungseigentümer hatten beschlossen, die Haustür in der Zeit von 22.00 
Uhr abends bis 6.00 Uhr morgens verschlossen zu halten. Einige Eigentümer hatten 
diesen Beschluss erfolgreich angefochten. Die Regelung, während der Nachtzeiten die 
Haustür verschlossen zu halten, entspricht nicht ordnungsmäßiger Verwaltung. Durch 
das Abschließen der Haustür ist ein Verlassen des Gebäudes in einer Notsituation nur 
erschwert möglich. Da Haustürschließanlagen existieren, die ein Verschließen des 
Hauseingangs zulassen und auch ein Öffnen durch flüchtende Bewohner ohne einen 
Schlüssel ermöglichen, entspricht es nicht ordnungsgemäßer Verwaltung, wenn die 
Gemeinschaft beschließt, in den Nachtstunden die Haustür verschlossen zu halten. Ein 
derartiger Beschluss überschreitet das Ermessen der Eigentümer deutlich.
FAZIT: Der Entscheidung ist zuzustimmen. Im Bereich des Mietrechts ist es derzeit noch  
umstritten, ob eine Regelung dahingehend, dass die Haustür nachts verschlossen zu hal-
ten ist, in Mietverträgen noch zulässig ist. Auch hier ist fast als sicher zu konstatieren, dass 
entsprechende Regelungen zumindest obergerichtlich für unwirksam erklärt werden.

HAUSTÜRSCHLIESSANLAGE

Eingangstür darf nicht ver-
schlossen werden
Da Haustürschließanlagen existieren, 
die ein Verschließen des Hausein-
gangs zulassen und dennoch ein Öff-
nen durch flüchtende Bewohner ohne 
Schlüssel ermöglichen, entspricht es 
nicht ordnungsgemäßer Verwaltung, 
wenn die Wohnungseigentümer 
beschließen, in den Nachtstunden die 
Haustür verschlossen zu halten. 
LG Frankfurt/Main, Urteil v. 12.5.2015, 2-13 S 127/12
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Kann die Mietsache nach den vertrag-
lichen Vereinbarungen sowohl zu Wohn-
zwecken als auch gewerblich genutzt wer-
den, so liegt ein Mischmietverhältnis vor. 
Je nach dem Schwerpunkt der Nutzung ist 
ein solches Mietverhältnis entweder als 
Wohnraummietverhältnis oder als Ge-
werbemietverhältnis zu bewerten. Nach 
den Feststellungen der Instanzgerichte 
liegt der Schwerpunkt der Nutzung vor-
liegend in der Wohnraumnutzung.
Auf ein solches Mietverhältnis ist insge-
samt Wohnraummietrecht anzuwenden. 
Dies gilt auch für die Kündigung. Inso-
weit ist zu bedenken, dass ein einheitliches 

FAKTEN: Gegenstand des Mietvertrags ist 
ein ehemals landwirtschaftlich genutztes 
Anwesen, bestehend aus einem Bauern-
haus nebst Nebengebäuden. Die Mieter 
nutzten das Bauernhaus als Wohnung; 
in den Nebengebäuden betrieben sie ein 
Ladengeschäft zur Raumausstattung. Der 
Vermieter kündigte das Mietverhältnis 
wegen Eigenbedarfs. Er will das Bauern-
haus seiner Tochter und deren sieben-
jährigem Kind als Wohnung überlassen. 
Einen Bedarf für die gewerblich genutzten 
Räume hat der Vermieter nicht. Der BGH 
hatte zu entscheiden, ob der Vermieter 
gleichwohl zur Kündigung berechtigt ist.

Urteil des Monats: Eigenbedarf bei Mischraum
Bei einem einheitlichen Mischmietverhältnis, das wegen überwiegender Wohnnutzung als Wohnraummietverhältnis  
anzusehen ist, braucht sich ein vom Vermieter geltend gemachter Eigenbedarf nur auf die Wohnräume zu beziehen. 
BGH Urteil vom 01.07.2015 –VIII ZR 14/15

Mietrecht – Aktuelle Urteile

FAKTEN: Die Entscheidung betrifft eine Tiefgarage. Die sollte verkauft werden. Die Kauf-
interessentin machte den Verkauf von einer Änderung der Pachtbedingungen abhängig. 
Das Ergebnis dieser Verhandlungen wurde von den Parteien des Pachtvertrags über-
nommen: Diese schlossen am 27.12.1999 einen neuen Pachtvertrag, der unter anderem 
eine Endrenovierungsklausel enthält. Das Gericht hatte über deren Wirksamkeit zu 
entscheiden.
Bei der Wohnraummiete sind formularvertraglich vereinbarte Endrenovierungsklau-
seln, nach denen der Mieter unabhängig vom Zustand der Mietsache bei Vertragsende 
zur Rückgabe einer renovierten Wohnung verpflichtet ist, grundsätzlich unwirksam. 
Nach einer verbreiteten Ansicht gelten für die Geschäftsraummiete dieselben Grund-
sätze. Vorliegend ist allerdings zweifelhaft, ob die Endrenovierungsklausel als AGB zu 
bewerten ist. Nach der Rechtsprechung des BGH liegt ein Stellen von Vertragsbedin-
gungen nicht vor, „wenn die Einbeziehung vorformulierter Vertragsbedingungen in 
einen Vertrag auf der freien Entscheidung desjenigen beruht, der von der anderen Ver-
tragspartei mit dem Verwendungsvorschlag konfrontiert wird. Dasselbe gilt, wenn, wie 
hier, die Aufnahme der Vertragsbedingung auf einen Vorschlag des Kaufinteressenten 
erfolgt und die vertragsschließenden Parteien diesen Vorschlag gemeinsam akzeptieren.
FAZIT: Die Klausel ist somit als Individualvertrag zu bewerten. Eine in einem Geschäfts-
raummietvertrag individualvertraglich vereinbarte Endrenovierungsklausel erachtet das 
Gericht für wirksam.

ALLGEMEINE  
GESCHÄFTSBEDINGUNGEN

Tiefgarage: Wann sind  
AGBs „gestellt“?  
Handeln Pächter und Verpächter 
gemeinsam gegenüber einem po-
tenziellen Erwerber die Bedingungen 
des Pachtvertrages aus und schließen 
Pächter und Verpächter diesen Vertrag 
dann ab, gilt keiner von ihnen als Ver-
wender im Sinne der §§ 305 ff. BGB. 
OLG Rostock Urteil vom 19.03.2015 -3 U 15/14

Mietverhältnis nur insgesamt gekündigt 
werden kann; eine auf die Wohnräume 
beschränkte Kündigung ist damit aus-
geschlossen. Dies führt zu der Frage, ob 
der Vermieter auch dann zur Kündigung 
berechtigt ist, wenn er lediglich Bedarf 
an den Wohnräumen hat. Dies wird vom 
BGH bejaht. 

FAZIT: Die Entscheidung beruht auf der 
zutreffenden Erwägung, dass Gewer-
beräume keinen Kündigungsbeschrän-
kungen unterliegen. Es wäre deshalb ver-
fehlt, wenn der Bedarf auf die gewerblich 
genutzten Teile erstreckt würde. 

Präsentiert von:

Hubert Blank
Richter am Landgericht 
MannheimMietrecht
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FAKTEN: Der Vermieter hat die Kündigung damit begründet, dass er die Wohnung für 
den neuen Hausmeister benötige. Beide schlossen einen Räumungsvergleich. Nach dem 
Auszug des Mieters wurde die Wohnung anderweitig vermietet. Der Mieter nimmt 
den Vermieter nunmehr auf Schadensersatz wegen eines vorgetäuschten Bedarfs in 
Anspruch. Das Berufungsgericht wies die Klage ab: Dem Räumungsvergleich sei ein 
Verzicht des Mieters auf Schadensersatzansprüche wegen vorgetäuschten Bedarfs zu 
entnehmen. Der BGH hat dem Mieter Recht gegeben. Maßgeblich ist allein, dass der 
Mieter das Räumungsverlangen für gerechtfertigt ansieht.
FAZIT: Eine andere Rechtslage ist anzunehmen, wenn der Mieter auf jeden Fall – ohne 
Rücksicht auf das Bestehen des Eigenbedarfs – ausziehen will. An den Willen des Mieters 
zum Verzicht auf eventuelle Schadensersatzansprüche sind strenge Anforderungen zu 
stellen. Ein Indiz hierfür kann sein, dass der Vermieter eine substanzielle Gegenleistung 
erbringt, etwa eine Abstandszahlung leistet oder auf Schönheitsreparaturen verzichtet.

VORGETÄUSCHTER BETRIEBSBEDARF

Schadensersatz trotz  
Räumungsvergleich?
Der Vermieter ist im Falle der Vor-
täuschung von (Eigen-)Bedarf – wie 
auch sonst bei einer schuldhaften 
(materiell) unberechtigten Kündigung 
eines Dauerschuldverhältnisses – dem 
Mieter gemäß § 280 Abs. 1 BGB zum 
Schadensersatz verpflichtet.  
BGH, Urteil v. 10.06.2015, VIII ZR 99/14

FAKTEN: Ein langjähriger Mieter zahlte ab März 2009 keine oder nur einen Teil der Miete. 
Im Juni 2010 wurde über das Vermögen des Mieters das Verbraucherinsolvenzverfahren 
eröffnet. Die Treuhänderin erklärte am 01.07.2010 die Freigabe des Mietverhältnisses. Im 
Januar 2012 wurde das Insolvenzverfahren aufgehoben. Die Vermieterin hat das Miet-
verhältnis wegen der Mietrückstände mehrfach gekündigt. Das Berufungsgericht wies 
die Räumungsklage ab. Die Revision der Vermieterin hatte Erfolg. Ist Gegenstand des 
Mietverhältnisses die Wohnung des Schuldners, kann der Insolvenzverwalter erklären, 
dass Ansprüche, die nach Ablauf der Drei-Monats-Frist fällig werden, nicht im Insol-
venzverfahren geltend gemacht werden können. Die Erklärung hat zur Folge, dass die 
Verwaltungsbefugnis betreffend die Wohnung vom Treuhänder auf den Mieter übergeht. 
Dieser muss die Miete aus dem ihm verbleibenden Vermögen bezahlen. 
FAZIT: Nach dem Wortlaut des § 112 InsO wirkt die Kündigungssperre nicht über die 
Dauer des Insolvenzverfahrens hinaus, mit der weiteren Folge, dass der Vermieter nach 
der Aufhebung des Insolvenzverfahrens wegen Zahlungsverzug kündigen kann. 

ZAHLUNGSVERZUG

Kündigung gegenüber insol-
ventem Wohnungsmieter
Die Kündigungssperre des § 112 InsO 
gilt nach Wirksamwerden der Ent-
haftungserklärung des Insolvenzver-
walters weder im Insolvenzverfahren 
noch in dem sich daran anschlie-
ßenden Restschuldbefreiungsverfah-
ren. Der Verzug des Mieters mit der 
Entrichtung der Miete endet nicht mit 
der Insolvenzeröffnung. 
BGH Urteil vom 17.06.2015 –VIII ZR 19/14

«

Mietrecht – Aktuelle Urteile

FAKTEN: Der Eigentümer eines Gebäudes errichtete im Jahre 2010 in etwa 20 Meter 
Entfernung von der Gebäudeterrasse einen mit einem Metallzaun versehenen Bolzplatz, 
der nach Nutzungszeiten genutzt wird. Die Mieter minderten die Miete um 20 Prozent. 
Der Vermieter hat wegen der Mietrückstände Zahlungsklage erhoben. Der BGH hat ihm 
in letzter Instanz Recht gegeben. Es ist umstritten, welche Rechtsfolge gilt, wenn sich die 
beim Vertragsschluss bestehenden Umwelteinflüsse während der Mietzeit nachträglich 
verändern. Laut BGH sind nachträglich erhöhte Geräuschimmissionen grundsätzlich 
nicht als Mangel zu bewerten, wenn auch der Vermieter sie ohne eigene Abwehr- oder 
Entschädigungsmöglichkeit als unwesentlich oder ortsüblich hinnehmen muss. 
FAZIT: Geräuscheinwirkungen, die von Kindertageseinrichtungen, Kinderspielplätzen 
und ähnlichen Einrichtungen, wie beispielsweise Ballspielplätzen, durch Kinder hervor-
gerufen werden, haben im Regelfall keine schädliche Umwelteinwirkung mit der Folge, 
dass bei der Beurteilung der Geräuscheinwirkungen Immissionsgrenz- und -richtwerte 
nicht herangezogen werden dürfen.

LÄRM

Grundsatzentscheidung zur 
Mietminderung
Nachträglich erhöhte Geräuschimmis-
sionen von einem Nachbargrundstück 
begründen grundsätzlich keinen zur 
Mietminderung berechtigenden Man-
gel der Mietwohnung, wenn auch der 
Vermieter sie ohne eigene Abwehr- 
oder Entschädigungsmöglichkeit als 
unwesentlich oder ortsüblich hinneh-
men muss. 
BGH, Urteil v. 29.04.2015, VIII ZR 197/14
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Der Landkreis Goslar geht rechtlich gegen mehrere hundert Wohnungs-
eigentümer eines Wohngebäudekomplexes in Bad Harzburg vor. Grund 
sei die Weigerung der Eigentümer, die angeordnete Spülung der von Le-
gionellen befallenen Wasserleitungen des Gebäudes von einer Fachfirma 
vornehmen zu lassen, sagte ein Sprecher. Das Gesundheitsamt hatte ver-
fügt, dass die Trinkwasserinfektion durch die gesundheitsgefährdenden 
Bakterien beseitigt werden muss. Rund 300 Anhörungsbogen zu Buß-
geldbescheiden seien vom Landkreis bereits verschickt worden, sagte der 
Sprecher. Etwa 150 weitere sollen folgen. Es drohe ein Bußgeld bis zu 5.000 
Euro. Die „Goslarsche Zeitung“ hatte berichtet, dass sich die Eigentümer-
versammlung aus Kostengründen mehrheitlich gegen die rund 10.000 
Euro teure erneute Spülung der Wasserleitungen ausgesprochen hatte.

Technologie, IT & Energie
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Das neue Energieeffizienzlabel  
für Heizungen 
Das Siegel ist seit dem 26. September 2015 Pflicht. Hersteller sollen durch mündi-
gere Kaufentscheidungen der Verbraucher motiviert werden, besonders energie-
effiziente Heizkessel und Heizanlagen zu entwickeln. Denn: Rund 80 Prozent der 
in Haus und Wohnung genutzten Energie werden allein für Heizwärme und die 
Aufbereitung von Warmwasser aufgewendet. 

ENERGIEEFFIZIENZKLASSE
ab 2019 von A+++ bis D

WÄRMENENNLEISTUNG 
in Kilowatt.

Die maximale Wärme-
menge pro Zeiteinheit, die 

die Heizung im Dauerbe-
trieb abgibt. Der Bedarf 

hängt von der Beschaffen-
heit des Gebäudes ab.

NUMMER DER 
EU-VERORDNUNG

HERSTELLER &  
MODELLBEZEICHNUNG

FUNKTION
hier: Raumheizung

SKALA DER ENERGIE-
EFFIZIENZKLASSEN

LAUTSTÄRKE in Dezibel
je kleiner, desto besser

JAHR
der Einführung der Plakette

AAREON FORUM 2015

Umzug in den Norden

Das Aareon Forum wechselt 
seine Location und findet in 
diesem Jahr auf Deutschlands 
wichtigstem Messe- und Kon-
gressgelände statt. Aareon lädt 
am 25. und 26. November 2015 
zur zweitgrößten wohnungs-
wirtschaftlichen Veranstal-
tung für IT-Entscheider und 
-Anwender ins Convention 
Center in Hannover ein.
Unter dem Motto „Innovati-
on. Information. Interaktion.“ 
dreht sich in diesem Jahr alles 
um die vernetzte Lösungswelt 
von Aareon und digitale In-
novationen wie etwa Wodis-
Sigma-Release-Highlights. 
An beiden Tagen tauschen 
sich IT-Verantwortliche und 
Anwender untereinander oder 
mit den Aareon-Fachexperten 
aus. Im Rahmen informativer 
Fachausstellungen und pra-
xisnaher Vorträge sammeln 
die Teilnehmer neue Impulse 
für ihre tägliche Arbeit. Die 
Abendveranstaltung rundet 
das Programm ab. 
Mehr: www.aareon-forum.de

Der Energiedienstleister 
Techem hat einen neuen Chef: 
Frank Hyldmar (53) ist zum 1. 
September in die Geschäftsführung 
eingetreten und hat als neuer CEO 
den Vorsitz übernommen. Er folgt 
auf Hans-Lothar Schäfer, der das 
Unternehmen nach 30 Jahren ver-
lassen hat. Von 2012 bis 2014 war 
Hyldmar neben seiner Geschäfts-
führerfunktion bei Elster Präsident 
der European Smart Meter Industry 
Group (ESMIG), später Mitglied der 
Smart Grid Task Force der Europä-
ischen Kommission.

Frank Hyldmar 

PERSONALIE LEGIONELLEN

Landkreis Goslar gegen Wohnungseigentümer 
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KRAFT-WÄRME-KOPPLUNG
Verdrängung von Fernwärme  
nach KWKG 2012
Verwaltungsgericht Frankfurt/M., Urteil vom 
04.05.2015, Az. 5 K 2866/14.F

Das Verwaltungsgericht Frankfurt/M. hat 
über eine Änderung der Verwaltungspraxis 
des BAFA zur Verdrängung von Fernwärme 
durch eine KWK-Anlage entschieden. Das 
Bundesamt für Ausfuhr und Wirtschaftskon-
trolle (BAFA) ist die für die Umsetzung des 
Kraft-Wärme-Kopplungsgesetzes zuständige 
Behörde. Die Entscheidung des Verwal-
tungsgerichts (VG) beschäftigt sich auch 
mit Auslegungsfragen im Spannungsfeld 
zwischen KWK-Anlagen und der möglichen 
Verdrängung von Fernwärme. Der grund-
sätzliche Fernwärmevorrang ist gegenwär-
tig in § 5 I, II KWKG 2012 geregelt. In den 
Materialien zur Gesetzesbegründung des 
KWKG 2012 finden sich über den Gesetzes-
wortlaut hinausgehende Tatbestandsmerk-
male, die dazu führen können, dass eine 
bestehende Fernwärmeversorgung einer 
Zulassung ebenfalls nicht entgegensteht. 
Das Amt erkannte seit 2014 nur noch die-
jenigen Ausnahmetatbestände an, die aus-
drücklich im Gesetz genannt werden.  
Das Verwaltungsgericht kommt zu dem Er-
gebnis, dass Entscheidungen aus der Zeit 
vor der Änderung der Verwaltungspraxis 
unter dem Aspekt des Vertrauensschutzes 
Bestand haben. Der Investor durfte mithin 
auf den weiteren Vollzug dieser Verwal-
tungspraxis vertrauen.

PRAXIS Eine wichtige Entscheidung im Um-
feld der KWK-Förderung zum gegenwärtig 
gültigen KWKG 2012 und zum rechtsstaat-
lich garantierten Vertrauensschutz, hier in 
Gestalt des Investitionsschutzes. Das Gericht 
hatte jedoch nicht zu entscheiden, ob die 

Änderung der Verwaltungspraxis des BAFA 
an sich rechtmäßig war. Diese Frage bleibt 
weiterhin offen. Im ersten Halbjahr 2016 
soll ein novelliertes KWKG in Kraft treten.

HINWEIS Das Urteil berührt die Fragestel-
lung, ob und unter welchen Vorausset-
zungen eine neue KWK-Anlage bei vorhan-
dener Fernwärmeversorgung förderfähig 
ist und diese verdrängen darf. Die Privile-

gierung der Fernwärme verhindert Investi-
tionen in dezentrale Strukturen vor Ort und 
zementiert bestehende Monopolstrukturen. 
Sie erschwert zudem die Einführung neuer 
Technologien. Im Rahmen der jetzt anste-
henden Novellierung des KWKG sollte dieser 
Vorrang zurückgeführt werden, damit de-
zentrale Versorgungsstrukturen mit kurzen 
Leitungswegen und somit geringen Netz-
verlusten realisiert werden können. 

Aktuelles Urteil
Präsentiert von:

Werner Dorß,  
Rechtsanwalt, Frankfurt/M. 
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DIE NEUERUNGEN Verändern soll sich ins-
besondere die Geschwindigkeit, Qualität 
und Informationstiefe der übertragenen 
Daten. Normierte Informationsströme 
bilden die Grundlage, Daten in hoher 
Qualität und in kürzeren Intervallen 
auszutauschen. Diese Entwicklung wirkt 
sich auf den gesamten Lebenszyklus der 
Immobilie sowie die damit verbundenen 
Dienstleisterketten aus. Eine Vorreiter-
rolle hat derzeit das Facility Management 
inne. Die Teilbranche nimmt heute schon 
unter dem Schlagwort des „Building In-
formation Modeling“ (BIM) die künftige 
technische Abbildung eines Gebäudes vor. 

An vielen anderen Stellen besteht hin-
gegen noch erheblicher Verbesserungsbe-
darf: Dies betrifft beispielsweise den Da-
tenaustausch in Echtzeit – etwa zur An-
kaufsprüfung oder im Berichtswesen. Für 
Echtzeitauswertungen sind oft hohe Inves-
titionskosten notwendig. Allerdings sind 
auch die Potenziale, die eine einheitliche 
Dateninfrastruktur bietet, enorm. Die gif 
hat diese erkannt und zur Umsetzung ih-
rer Richtlinie ein Datenaustauschmodell 
erarbeitet. Dieses beruht im Wesentlichen 
auf zwei Prinzipien: Das erste Prinzip sieht 
vor, dass sich die Datenlieferung an Pro-
zessen statt an einzelnen Anlässen orien-
tiert. Die Prozesse sind den Lebenszyklus-
phasen gemäß GEFMA (German Facility 
Management Association) zugeordnet. 
Nach Möglichkeit wurden bereits in der 
Praxis bewährte Definitionen sowie exis-
tierende Standards beibehalten.

Das zweite Prinzip, das der Richtlinie 
und damit dem Modell zu Grunde liegt, 
ist die Unabhängigkeit von einem be-
stimmten Anlass. Allen Prozessen liegt ein 
einheitliches architektonisches sowie ver-
tragliches Datenstrukturmodell zu Grun-
de. Auf diese Weise können identische 
Sachverhalte zu ganz unterschiedlichen 
Prozessen auf gemeinsame, eindeutige 
Definitionen zugreifen. Das erhöht die 
Stabilität des Datenaustausches. Zugleich 

 Deutschland fehlen Standards für den 
Datenaustausch zwischen Unterneh-
men in der Immobilienwirtschaft. Je-

der, der schon mal versucht hat, sich etwa 
monatlich Daten vom Hausverwalter an-
liefern zu lassen, kann ein Lied davon sin-
gen. Die einzelnen Marktteilnehmer ope-
rieren jeder mit individuellen Formaten 
und Vorgaben. Diesen Missstand will 
die gif e.V. nun mit ihrer Richtlinie zum 
Immobilien-Daten-Austausch (gif-IDA) 
beheben. Mittel- und langfristig wird 
eine Standardisierung weitreichende Fol-
gen haben. Die höhere Datenverfügbarkeit 
und -geschwindigkeit wird zu einer gänz-
lich neuen digitalen Infrastruktur im Lan-
de führen. Diese Infrastruktur ermöglicht 
neue Dienstleistungen und Geschäftsmo-
delle und wird so letztlich zu nichts Ge-
ringerem als einer Basis für eine radikale 
Erneuerung der Immobilienbranche.

DIE PROBLEME Aktuell ist die deutsche 
Immobilienbranche davon allerdings 
noch Lichtjahre entfernt. Das häufigste 
Dateiformat beim Datenaustausch ist im-
mer noch MS Excel. Ein Austausch mit 
anderen Formaten oder einem dritten Un-
ternehmen ist mit diesen Mitteln nur sehr 
eingeschränkt möglich. Die Branche ächzt 
unter umständlichen operativen Prozes-
sen. Beispielsweise müssen die monatlich 
erhaltenen Daten jedes Mal konsolidiert 
werden. Hinzu kommen die stets wie-
derkehrenden Tests beim Wechsel eines 
Dienstleisters. 

Nationale und internationale Organi-
sationen sowie der Gesetzgeber, unter an-
derem der BVI, OSCRE, FIDJI, GRI, BIIS, 
ZIA, ESMA, versuchen zwar, die Defini-
tionslücke jeweils für Teilprozesse (etwa 
Ankaufs-Due-Diligence, operatives Re-
porting, Bewertung) zu lösen. Was fehlt, 
sind allerdings normierte Inhalte für alle 
wesentlichen Geschäftsprozesse und die 
durchgängige, einheitliche Nutzung mo-
derner Datenaustauschtechnologien. 

Eine neue Dateninfrastruktur muss her!

Die deutsche Immobilien-
branche krankt an man-
gelnder Effizienz beim 
immobilienbezogenen Da-
tenaustausch. Es gibt zu viele 
Formate, Teillösungen und 
Eigenentwicklungen. Die 
Gesellschaft für Immobilien-
wirtschaftliche Forschung e.V. 
(gif) will diesen Missstand 
mit einer Norm zur Daten-
übertragung beheben. 

Ein Prinzip der Richtlinie 
ist die Unabhängigkeit 
von einem bestimmten 
Anlass. Allen Prozessen 
liegt ein einheitliches 
architektonisches sowie 
vertragliches Datenstruk-
turmodell zu Grunde. 
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ist die Erweiterung der fachlichen und 
technischen Definitionen leicht möglich. 

DIE SYSTEMINTEGRATION Allerdings ist es 
eine erhebliche Herausforderung, beste-
hende und etablierte Datenaustauschsys-
teme auf die Anforderungen der Richtlinie 
umzustellen. Daher haben in der gif-Kom-
petenzgruppe vertretene Softwarehäuser 
eine kostenfrei verfügbare Applikation 
entwickelt, die die Einbeziehung bishe-
riger Standards und Systeme ermöglicht 
und die Einhaltung der gif-Vorgaben 
unterstützt. Bestehende Datenaustausch-
formate werden inhaltlich und technolo-
gisch über den Converter verknüpft. Auf 
diese Weise können bestehende Daten-
austauschmodelle die Vorteile der inhalt-
lichen Validierung durch den Converter 
nutzen, ohne bestehende Prozesse reorga-
nisieren zu müssen. 

Der Converter wird in diesen Mona-
ten in Pilotprojekten erprobt. Eine erste 
Version für die monatliche Lieferung von 
Hausverwalter- sowie Vermarktungs-
daten soll ab November verfügbar sein. 
Das Ziel: Die Komplexität der Einfüh-
rung moderner Datenaustauschformate 
soll auf pragmatische Weise reduziert 
werden. Im deutschsprachigen Raum be-
trifft dies beispielsweise die Lieferung von 
Gutachten nach BIIS-Standard oder die 
Nutzung von OpenImmo zum Versand 
marketingrelevanter Informationen. Im 
internationalen Zusammenhang hat be-
reits eine enge Zusammenarbeit mit dem 
französischen Verband FIDJI begonnen, 
welche die Grundlage für ein europäisches 
Prozess- und Datenmodell bildet.

Die gif hat sich bewusst für die Initiie-
rung dieser Applikation als Open-Source-
Projekt entschieden, um IT-Verantwort-
lichen, Softwareherstellern und weiteren 
Initiativen die Verknüpfung ihrer Quellen 
sowie die Mitarbeit zu ermöglichen. Wie 
weit ist die Umsetzung der Richtlinie in 
der Praxis nun schon fortgeschritten? Die 

im ersten Schritt festgelegten Definitionen 
beziehen sich insbesondere auf die Pro-
zesse zwischen Hausverwalter und Eigen-
tümer im Rahmen der Bewirtschaftung 
sowie auf den An- und Verkauf. Laufend 
werden weitere Prozesse ergänzt.

DIE ZEITENWENDE Insgesamt zeichnet sich 
die deutsche Immobilienbranche traditi-
onell nicht gerade durch Innovationsfreu-
digkeit aus. Im Moment finden eher skep-
tische Stimmen zu einer Normierung des 
Datentransfers noch Gehör. Doch auch in 
der Immobilienbranche wandeln sich die 
Zeiten: Die letzten Jahre waren geprägt 
von einer zunehmenden Internationalisie-
rung, erhöhten Reporting-Anforderungen 
und einer größeren Spezialisierung der 
immobiliennahen Dienstleistungen. An 
einer wirklichen Vereinheitlichung der 
Datenübertragung wird daher kein Weg 
vorbeiführen. Für die Immobilienbranche 
bedeutet die Schaffung einer einheitlichen 
Dateninfrastruktur einen großen Ent-
wicklungsschub, der zu einer radikalen 
Veränderung in der Branche führt. Cloud-
basierte Technologien werden integrierte 
Managementservices beispielsweise im 
Bereich des Berichtswesens an Investoren 
und den Gesetzgeber, des Risikomanage-
ments  und Benchmarkings ermöglichen. 

Die Dienstleister rund um den Be-
stand werden noch dichter zusammenrü-
cken und höhere Spezialisierungstiefen 
erreichen. Moderne Methoden der Wis-
sensentdeckung (knowledge discovery) 
werden das verfügbare Methodenreper-
toire für ein effizientes, wertschöpfendes 
Immobilienmanagement deutlich erwei-
tern. Und Datenübertragung wird für 
Unternehmen in der Immobilienbranche 
künftig immer mehr zu einem Wettbe-
werbsfaktor werden.

SUMMARY » Qualitätserhöhung Normierte, prozessorientierte Datenströme bilden die 
Grundlage, Daten in hoher Qualität, in kürzeren Intervallen und mit neuen Partnern auszutauschen. 
» Pilotprojekte Ein Daten-Converter wird in diversen Pilotprojekten erprobt, um Datenaustausch-
formate zu reduzieren. » Internationale Vernetzung Auch international hat bereits eine enge 
Zusammenarbeit begonnen, um ein gemeinsames Prozess- und Datenmodell zu erstellen.

«

Thomas Krings, IRM Management Network GmbH, 
und Dr. Stephan Seilheimer, Asset Management 
Dream Global Advisors Germany GmbH
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selbst refinanzieren. Als Maßstab für den 
hierzu relevanten Betrachtungszeitraum 
gilt die technische Lebensdauer der ein-
zelnen Bauteile und technischen Anlagen. 
Hierbei trägt der Gesetzgeber dem Um-
stand Rechnung, dass beispielsweise eine 
Fassade eine längere technische Lebens-
dauer aufweist als etwa ein Heizungsbren-
ner oder eine Pumpe. 

„MORALISCH VERSCHLISSEN“ Praxistaug-
liche Anhaltewerte für die unterschied-
liche Lebenserwartung bieten unter an-
derem die verfügbaren Übersichten zur 
steuerlichen Abschreibung. Hiernach 
gelten Gebäudeteile oder technische Aus-
rüstungen als „moralisch verschlissen“, 
selbst wenn sie nach Zeitablauf ihrer 
bestimmungsgemäßen Funktion noch 
nachkommen. Somit bleibt im Rahmen 
des Wirtschaftlichkeitsgebots vor allem 
der künftige Energiepreis eine unbekann-
te Größe. Abgesehen von kurzfristigen 
Schwankungen hatten die Energiepreise 
– etwa für Elektrizität, leichtes Heizöl oder 
auch Erdgas – in den vergangenen Jahren 
im Regelfall die Tendenz der Steigerung.

Meist stellte sich daher nur die Frage, 
welche Preissteigerung einer Wirtschaft-
lichkeitsberechnung im Einzelfall zugrun-
de gelegt werden sollte. Vielfach behalf 
man sich hier mit Szenarien, die drei Va-
rianten der erwarteten Preisentwicklung 
abbildeten: hoch, mittel und niedrig – ge-
gebenenfalls mit weiteren Abstufungen. 

ÖLPREIS SINKT Diese weitgehend be-
währte Betrachtungsweise wird nun in 
mehrfacher Hinsicht infrage gestellt:  
Die Energiepreisentwicklung zeigte sich 
jüngst sprunghaft und unberechenbar. 
Im Zusammenhang mit einem signifi-
kanten Konjunktureinbruch erreichte das 
Energiepreisniveau etwa um 2009 einen 
vorläufigen Tiefstand, während es in den 
Jahren bis 2013 beständig und deutlich 
anstieg. 

 Das Wirtschaftlichkeitsgebot für ener-
getische Maßnahmen findet sich in 
der unmittelbaren Folge der Ölkrise 

erstmals im Erneuerbare Energien Ge-
setz (EnEG) von 1976. Auf den ersten 
Blick also eine alte, längst verarbeitete 
Thematik. Doch heute besteht verstärkt 
Grund zur Annahme, dass solche öko-
nomischen Selbstverständlichkeiten wie-
der infrage gestellt werden. Beispiele für 
diesen Ansatz finden sich in der Arbeit 
der Enquete-Kommission „Wachstum, 
Wohlstand, Lebensqualität – Wege zu 
nachhaltigem Wirtschaften und gesell-
schaftlichem Fortschritt in der sozialen 
Marktwirtschaft“, vorgelegt im Juni 2013 
(BT-Drucks. 17/13300 vom 03.05.2013). 

Unabhängig von Nutzung, Alter oder 
Lage einer jeweiligen Immobilie müssen 
sich Investitionen hinsichtlich der Einspa-
rung von Energie rechnen. Effizienzsteige-
rung ist daher für den Investor – zumin-
dest bei langfristiger Betrachtung – ein 
wichtiges Thema. Ob eine Ausgabe sich 
im jeweils konkreten Einzelfall tatsächlich 
lohnt, kann nicht nach einer allgemeinver-
bindlichen Formel berechnet werden. Es 
gilt die Variablen zu beachten: den Zeit-
horizont der Investition, den Energiepreis 
im Moment der Kaufentscheidung, die 
Erwartung der künftigen Energiepreis-
entwicklung sowie das maßgebliche Zeit-
fenster der Betrachtung. 

Im Vergleich zu anderen energiewirt-
schaftsrechtlich relevanten Vorschriften 
mit Bezügen zur Immobilienwirtschaft 
hat der Gesetzgeber im gegenwärtig 
gültigen § 5 I Energieeinsparungsgesetz 
EnEG eine erfreulich klare und in den 
Grundzügen vorbildliche Regelung ge-
troffen. Hiernach können nur diejenigen 
Maßnahmen verbindlich verlangt werden, 
die nach dem Stand der Technik erfüllbar 
und wirtschaftlich vertretbar sind. Das 
sind namentlich solche Investitionen, die 
sich innerhalb der üblichen Nutzungsdau-
er über die künftige Energieeinsparung 

Wir brauchen ein 
Wirtschaftlichkeitsgebot 2.0

Fragestellungen rund um die 
energetische Bewirtschaftung 
von Immobilien sind nicht 
neu. Ab 2007 kamen jedoch 
benachbarte Fragestellungen, 
wie die des Ressourcen- und 
Klimaschutzes sowie Aspekte 
der Nachhaltigkeit hinzu. Was 
muss passieren, damit zu-
künftig wirtschaftlich sinnvoll 
saniert werden kann?   

„Es darf für die Immo-
bilienwirtschaft keine 
Verpflichtung zu Maß-
nahmen geben, deren 
Unwirtschaftlichkeit von 
Anbeginn an feststeht.“
Thies Grothe, Referent für CSR, 
Energie und Umwelt, ZIA Zentraler 
Immobilien Ausschuss e.V.
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Seit 2012 fällt der Ölpreis hingegen deut-
lich. Besonders beim leichten Heizöl ist 
seit September 2014 ein regelrechter Preis-
verfall infolge eines weltweiten Überange-
bots bei gleichzeitig schwacher Nachfrage 
zu verzeichnen. 

Solange andere Energieträger und 
Brennstoffe (faktisch) an den Ölpreis 
gebunden sind, bleiben diese sehr erheb-
lichen Preisschwankungen – wenn auch 
zeitlich verschoben – nicht ohne Aus-
wirkungen. Ähnliches gilt auch für die 
Strompreisentwicklung. Nachdem sich die 

Strompreise für Tarifkunden in Deutsch-
land innerhalb einer Dekade verdoppelt 
haben, stabilisieren sich diese gegenwärtig 
durch die Begrenzung der Einspeisevergü-
tung für erneuerbare Energien auf einem 
sehr hohen Niveau.

Als Zwischenergebnis kann daher fest-
gehalten werden, dass der deutliche Rück-
gang der Rohölpreise und die Stagnation 
bei den Strompreisen das Wirtschaftlich-
keitsgebot in einem anderen Licht erschei-
nen lassen: So lohnen sich  Investitionen in 
Energieeinspartechnik etwa beim Einsatz 

von leichtem Heizöl heute weniger als vor 
zwei bis drei Jahren. Im Juli 2015 hat der 
Bundesverband Deutscher Wohnungs- 
und Immobilienunternehmen (GDW) 
folgerichtig die These formuliert, dass be-
reits für den energetischen Standard EnEV 
ab 2016 das Wirtschaftlichkeitskriterium 
in der Regel nicht nachgewiesen werden 
könne. 

Wird aus Gründen des Klimaschutzes 
und der Energieeinsparung ein energe-
tischer Gebäudestandard angestrebt, der 
sich nach Maßgabe des dargestellten 

SUMMARY » Der deutliche Rückgang der Rohölpreise und die Stagnation bei den Strompreisen lässt das Wirtschaftlichkeitsgebot bei 
energetischer Sanierung von Gebäuden in einem anderen Licht erscheinen. » Investitionen in Energieeinspartechnik lohnen sich etwa beim 
Einsatz von leichtem Heizöl heute weniger als noch vor zwei bis drei Jahren. » Laut GdW kann bereits für den energetischen Standard EnEV ab 2016 
das Wirtschaftlichkeitskriterium in der Regel nicht mehr nachgewiesen werden. » Die Akzeptanz von Anforderungen an die energetische 
Gebäudequalität wird nur erhalten bleiben, wenn die geforderten Maßnahmen ökonomisch sinnvoll sind. 

» 
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an der Hülle und/oder der technischen 
Gebäudeausrüstung förderfähig sind. 
Zudem wird auch der Neubau energieef-
fizienter gewerblicher Nichtwohngebäude 
gefördert. Darüber hinaus sind auch unter 
Denkmalschutz stehende Gebäude sowie 
sonstige erhaltenswerte Bausubstanz (§ 
24 I EnEV) im Zusammenhang mit einer 
energetischen Sanierung förderfähig. Die 
bereits bestehenden Programme zur ener-
getischen Sanierung von Wohngebäuden 
wurden nochmals erheblich ausgeweitet. 

Bei der energetischen Bewirtschaftung 
von Neubauten kommt aktuell ein anderer 
Brennstoffmix zum Einsatz als bei der En-
ergieversorgung von Bestandsgebäuden. 
Besonders deutlich wird dies wiederum 
beim Einsatz von leichtem Heizöl. Wäh-
rend gegenwärtig Mineralöl im Neubau-
bereich nahezu bedeutungslos ist, betrug 
der Nutzungsanteil dieses Brennstoffs bei 
der Beheizungsstruktur des Wohnungsbe-
standes auch 2015 noch 26,8 Prozent. Im 
Neubau hingegen hat sich beispielsweise 
der Einsatz von Fernwärme in den letzten 
zehn Jahren mehr als verdreifacht.

EINZELMASSNAHMEN VERSUS KOMPLETT-
SANIERUNG Im Fokus der öffentlichen 
Wahrnehmung stehen regelmäßig 
„Leuchtturmprojekte“ mit hervorra-
genden energetischen Kennwerten. Ent-
sprechend finden sich beispielsweise Be-
standsgebäude, die nach einer Komplett-
sanierung zumindest auf dem Papier den 
Passivhausstandard erreichen. Diese Ori-
entierung an den Maximalforderungen 
des öffentlichen Meinungsklimas führte 
in der Vergangenheit oftmals zu einem 
„Alles oder nichts“-Ansatz. So wurden 
im Portfolio häufig einige wenige Gebäu-
de sehr aufwändig saniert, während der 
Großteil des Bestandes nahezu unangeta-
stet blieb. Zeitgemäß hingegen wirkt ein 
quartiersbezogener Ansatz. Oftmals wird 
es so sein, dass – bezogen auf ein Port-
folio – eine größere Summe aus gering-
investiven Einzelmaßnahmen mehr zur 
Energieeinsparung und zum Klimaschutz 
beiträgt als die Komplettsanierung einiger 
weniger Objekte. 

AKZEPTANZ GEFÄHRDET Die Akzeptanz 
von Anforderungen an die energetische 
Gebäudequalität wird nur erhalten blei-
ben, wenn die geforderten Maßnahmen 
ökonomisch sinnvoll sind. Neben ver-
schiedenen Energiepreisszenarien ist 
hierbei zwischen Neubaustandard und 
Sanierung zu unterscheiden. Werden 
– umweltpolitisch gewünscht – unwirt-
schaftliche Standards favorisiert, ist die 
Lücke durch den Einsatz von geeigneten 
Fördermitteln zu schließen. 

Die Frage nach Umfang und Quali-
tät einer energetischen Sanierung bezie-
hungsweise die freiwillige Übererfüllung 
der EnEV im Neubau stellt sich zudem 
grundlegend im Rahmen der Portfolio-
betrachtung. Sollen vorzugsweise wenige 
Gebäude unter Beachtung des technisch 
Möglichen „maximal“ saniert oder sollen 
die zur Verfügung stehenden Finanzmittel 
auf das Gesamtportfolio gleichmäßig ver-
teilt werden? Die beschriebenen Verschie-
bungen in der eingesetzten Heiztechnik 
zeigen, dass es sinnvoll wäre, auch hin-
sichtlich der Wärmeversorgung zwischen 
Neubau und Bestand zu differenzieren. 
Zudem muss einzelfallbezogen auch die   
Frage nach einem ausgewogenen Verhält-
nis zwischen der energetischen Qualität 
der Gebäudehülle und der eingesetzten 
Haustechnik beantwortet werden. 

Investitionen in die Haustechnik, in   
Steuerung und Messkonzepte wurden 
bei dieser Frage in der Vergangenheit 
tendenziell vernachlässigt. So kann es 
kaum verwundern, dass nicht einmal die 
verbindlichen technischen Nachrüstver-
pflichtungen der EnEV flächendeckend 
umgesetzt wurden. 

Die eigentlich gelöste – weil selbst-
verständliche – Frage nach der Wirt-
schaftlichkeit von Maßnahmen muss also 
offensichtlich neu gestellt werden. Denn 
damit verbinden sich heute vielfältige, 
anspruchsvolle und neuartige Fragestel-
lungen. Dringend erforderlich ist daher 
ein Update auf das „Wirtschaftlichkeits-
gebot 2.0“. «

Werner Dorß, Rechtsanwalt Frankfurt/M. 

„Nichtwohngebäude un-
terliegen immer einem 
Wirtschaftlichkeitsgebot.  
Investitionshöhe und 
Kosteneinsparungen 
werden in ihrer Wechsel-
wirkung berücksichtigt.“ 
Ullrich Brickmann, Siemens AG,  
Siemens Deutschland, Building Tech-
nologies

Wirtschaftlichkeitsgebots nicht erreichen 
lässt, dienen unter anderem Fördermittel 
der öffentlichen Hand dazu, mögliche Lü-
cken zu schließen. Bei Neubauten wird zu-
dem die freiwillige Übererfüllung der ver-
bindlichen Mindestanforderungen geför-
dert. Daher sollte grundsätzlich zwischen 
der Sanierung im Bestand und der Neu-
bauqualität unterschieden werden. Zum 
01.07.2015 wurden hierzu die Programme 
der Kreditanstalt für Wiederaufbau (KfW) 
neu strukturiert und erheblich erweitert. 
So erfasst das Energieeffizienzprogramm 
276, 277, 278 auch die energetische Sa-
nierung von gewerblichen Nichtwohnge-
bäuden, wobei auch Einzelmaßnahmen 
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„Für die Wärmewen-
de brauchen wir statt 
gebäudebezogener 
Kennwerte in stärkerem 
Maße eine Betrachtung 
auf Quartiersebene.“
Peter Stubbe, Vorstandsvorsitzender  
GEWOBA Aktiengesellschaft Wohnen 
und Bauen, Bremen

Beheizungsstruktur des Wohnungsbestands

Quelle: AGEB; Stand: August 2015 Erdgas

Wärmepumpen

Fernwärme

Heizöl

Holz/Holzpellets*

Strom

Sonstige

*�im Wohnbestand auch Kohle 
und andere feste Brennstoffe

Beheizungsstruktur in neuen Wohnungen
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Mitarbeiter 
61 plus 

Anteil motivierter  
Mitarbeiter
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Hohe Motivation bei älteren Mitarbeitern
Eine Studie bescheinigt älteren Mitarbeitern eine höhere Motivation als ihren jungen Kollegen. Demnach berichten  
40 Prozent der Mitarbeiter 61 plus davon, bei der Arbeit hochmotiviert zu sein. Bei den 21- bis 30-Jährigen sind dies nur  
32 Prozent, bei den unter 20-Jährigen sogar nur 26 Prozent. Das ist das Ergebnis der „EY Jobstudie 2015“.* 

Aktuelles Urteil
Präsentiert von:

Michael Miller, 
Haufe-Personalmagazin 

Streik: Kein Schadensersatz für Dritte 

BAG, Urteil vom 25.08.2015, Az. 1 AZR 754/13  
und Az. 1 AZR 875/13

In zwei Fällen zum Arbeitskampfrecht 
hat das Bundesarbeitsgericht festgestellt: 
Werden Unternehmen nicht unmittelbar 
bestreikt, können sie auch keinen Scha-
densersatz verlangen – auch wenn sie wirt-
schaftlich durch den Streik betroffen sind. 
Nach den Urteilen dürften vor allem Ge-
werkschaften aufatmen. In den Streitfällen 

RECHT

vor dem Bundesarbeitsgericht war jeweils 
die Gewerkschaft der Flugsicherung (GDF) 
die beklagte Partei. Die Luftverkehrsunter-
nehmen als mittelbar vom Streik Betroffene 
verlangten Schadensersatz von der GDF. Das 
BAG hat sich nun den Entscheidungen der 
Vorinstanzen angeschlossen und wies die 
Schadensersatzklagen ab. Es liege keine 
widerrechtliche Eigentumsverletzung vor, 
indem die Nutzung der Flugzeuge erheb-
lich beeinträchtigt wurde, entschieden die 
Richter. Auch das Recht der Fluggesellschaf-
ten am eingerichteten und ausgeübten Ge-
werbebetrieb sei nicht verletzt. Ebenso lag 
keine sittenwidrige Schädigung im Sinne 
des § 826 BGB durch den Arbeitskampf vor. 
Vielmehr war der Fluglotsenstreik gegen 
den Betrieb der Deutschen Flugsicherung 
gerichtet. Nach der bisherigen Rechtspre-
chung des Bundesarbeitsgerichts haben 
nur rechtswidrig bestreikte Arbeitgeber 
Schadensersatzansprüche gegen die streik-
führende Gewerkschaft.

*� �Für die Studie befragte das Marktforschungsinstitut Valid Research 2.212 Arbeitnehmer in Deutschland.  
Im Schnitt waren 34 Prozent der Befragten „hochmotiviert“ und immer noch 50 Prozent „motiviert“.

26%

32%

40%

unter
20-Jährige

21- bis 30- 
Jährige 

HOTELMANAGEMENT

LHM startet Recruiting-
Offensive 
Die Lapithus Hotelmanagement 
GmbH (LHM) hat die „Initiative 
Revenue Cluster Management 2.0“ 
gestartet. LHM ist der größte Fran-
chisepartner der InterContinental 
Hotels Group (IHG) PLC und verant-
wortet europaweit ein Portfolio von 15 
Hotels. Die konkrete Umsetzung des 
Revenue Managements in der Hotelle-
rie erfolge sehr häufig noch nach sehr 
individuellen Maßstäben. Das führe 
nicht nur zu enormen Redundanzen. 
Auch Umsatzpotenzial bleibe unge-
nutzt. Genau hier will die Initiative 
ansetzen. „Wir suchen qualifizierte 
Köpfe, die mit großer Leidenschaft bei 
der Sache sind und dabei sein wollen, 
das Revenue Management in der Ho-
tellerie auf ein neues Niveau zu heben“, 
sagt Ines Larsen-Schmidt, Director, 
Human Resources bei LHM. Fo
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ANALYSE GROSSER DATENMENGEN

Personaler verpassen Big Data 

GRENZEN DER VERSICHERUNGSPFLICHT
Der Referentenentwurf der Sozialversicherungs-Rechengrößenverordnung 2016 liegt vor. Die im Beitragsrecht der Sozialversicherung 
relevanten Beitragsbemessungsgrenzen steigen ebenso wie die Bezugsgröße. So soll ab 1. Januar 2016 die im Versicherungsrecht wichtige 
Jahresarbeitsentgeltgrenze 56.250 Euro betragen. Der Entwurf der Rechengrößenverordnung 2016 soll im Oktober 2015 vom Bundeskabinett verab-
schiedet werden. Auch die voraussichtlichen Sachbezugswerte für 2016 sind zwischenzeitlich bekannt. So wird der Monatswert für die Verpflegung 
voraussichtlich auf 236 Euro erhöht. Der Monatswert für Unterkunft und Miete bleibt dagegen wahrscheinlich unverändert bei 223 Euro.

Der Vorstand der Akademie 
der Hochschule Biberach hat 
den Honorarprofessor Norbert 
Stanger zum Präsidenten der 
Stiftung ernannt. Stanger folgt 
auf Ehrensenator Mario Caroli, der 
seit November 2008 Präsident 
der Akademie war und bis 2018 
als Mitglied im Vorstand verbleibt. 
Norbert Stanger ist Mitglied der 
Geschäftsführung der Liebherr-
Werk Biberach GmbH und Ge-
schäftsführer des Bereichs Technik. 
An der Hochschule Biberach lehrt 
er seit vielen Jahren in der Fakultät 
Bauingenieurwesen und Projekt-
management. 

Die Bernd Heuer & Partner 
Human Resources GmbH (Bernd 
Heuer Karriere) mit Sitz in 
Düsseldorf hat die Geschäfts-
führung ausgebaut. Inga 
Beyler und Stefanie Schröder 
leiten künftig gemeinsam mit 
Thomas Flohr und Volker Mauritz 
das Unternehmen. 

Die Regionalgruppe Rheinland 
des Vereins „Frauen in der 
Immobilienwirtschaft“ hat den 
Vorstand neu gewählt. Für wei-
tere zwei Jahre als Regionalleiterin 
bestätigt wurde Bettina Timmler, 
Geschäftsführerin von comm.pass 
marketing-messen-pr in Köln. 
Ebenfalls wiedergewählt wurde 
ihre Stellvertreterin, Claudia 
Steinfort, die bei der Corpus Sireo 
Makler GmbH in Köln tätig ist. 

Norbert Stanger 

Inga Beyler 

Stefanie Schröder 

Köpfe

KONFERENZ & MEETINGS

Karrieretag auf der Expo Real

Der Einsatz von Big Data, also 
die Gewinnung und Nutzung 
von Erkenntnissen aus der Ana-
lyse großer Datenmengen, hilft 
Personalern, komplexe Vorgän-
ge der HR-Arbeit zuverlässig 
zu managen: Talent Manage-
ment erhält eine valide Basis, 
Vergütungsstrategien können 
Grundbedingungen wie künf-
tige Entwicklungen mit einbe-
ziehen. Tatsächlich aber wird 
Big Data in HR kaum genutzt 
– das zeigt die Trendstudie von 
Spring Messe Management, 
Humboldt-Universität Berlin 
und IQP. Von den befragten 
Personalabteilungen sahen nur 

neun Prozent ihre Abteilung 
eher stark oder stark involviert 
in Big-Data-bezogene Akti-
vitäten. Tatsächlich durchge-
führt wurde ein HR-bezogenes 
Big-Data-Projekt bei ledig-
lich 15 Prozent der Befragten. 
Gleichzeitig schätzten nur sechs 
Prozent der Befragten den Rei-
fegrad ihrer Organisation in 
Bezug auf den systematischen 
Umgang mit solchen Daten 
in HR als sehr oder zumin-
dest hoch ein. Zum sinnvollen 
Einsatz von Big Data, so die 
Studienergebnisse, fehle es am 
Know-how, den notwendigen 
Tools, aber auch am Budget.

Auch in diesem Jahr gibt es auf der Expo 
Real einen Karrieretag: Er wendet sich 
an Studenten, Absolventen und Young 
Professionals, die Karrieren in der Im-
mobilienwirtschaft anstreben. Im Kon-
ferenzprogramm gibt es einen Überblick 
über Berufsbilder und internationale 
Karrieremöglichkeiten. Angeboten wird 

auch ein Bewerbungsmappen-Check. Be-
sucher haben die Möglichkeit, potenzielle 
Arbeitgeber im Rahmen der CareerCor-
ners persönlich kennenzulernen oder am 
Headhunter-Special für Young Professio-
nals teilzunehmen. Der Karrieretag findet 
statt am Mittwoch, 7. Oktober, von 9 bis 
14 Uhr, in der Halle C2 (Nordteil). Das 

Konferenzprogramm startet um 10 Uhr im 
Special Real Estate Forum C2, das Head-
hunter-Special findet ab 10 Uhr im Kon-
ferenzraum C21 (oberhalb Halle C2) statt. 
Den Bewerbungsmappen-Check gibt es in 
der Meet & Retreat Lounge, Stand C2.036. 
Dort befinden sich auch die CareerCor-
ners mit 22 teilnehmenden Unternehmen. 

Weitere Informationen zum Programm unter 
www.exporeal.net/messe/auf-der-messe/careerday/ 
konferenzprogramm
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Führungskräfte:  
Gehaltsplus von 
43 Prozent seit 2006
Bei der Betrachtung der Vergütungs-
entwicklung seit 2006 stiegen die 
Gehälter insbesondere für Führungs-
kräfte sehr stark an, aber auch die 
Gehälter für Fachkräfte wuchsen im 
gleichen Zeitraum um 28,7 Prozent. 
Wo das Gehaltsplus aktuell liegt und 
mit welchen Zusatzleistungen man 
kalkulieren kann, lesen Sie in un-
serem exklusiven Gehaltsreport.

EXKLUSIVE VERGÜTUNGSSTUDIE 
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 D
ie Immobilienstudie dient sowohl Arbeitnehmern als 
auch Arbeitgebern: Der wirtschaftliche Aufschwung der 
letzten Jahre führt teilweise zu kräftigen Gehaltssteige-
rungen. Gleichzeitig zwingt wachsender Wettbewerbs-
druck die Unternehmen der Immobilienwirtschaft, ihre 

Personalkosten im Griff zu behalten. Um diesen Spagat zu meis-
tern, ist die Kenntnis der marktüblichen Gehälter eine wichtige 
Basis für erfolgreiches Wirtschaften. Die Studie „Führungskräfte 
und Spezialisten in der Immobilienwirtschaft“ ist eine der um-
fangreichsten Vergütungsanalysen für die Branche.

Laut der neuesten Vergütungsstudie von Compensation Part-
ner entwickelten sich die Gehälter im Immobiliensektor im Jahr 
2014 und 2015 jeweils positiv. „Im laufenden Jahr 2015 konnten 
wir im Vergleich zu 2014 einen leicht ansteigenden Gehaltszu-
wachs feststellen“, sagt Tim Böger, Geschäftsführer von Compen-
sation Partner. Dies zeige laut Böger eine robuste Lage der Im-
mobilienwirtschaft in Deutschland, die sich auch in einer soliden 
Gehaltsentwicklung widerspiegelt. Für beide Jahre zusammen 
bedeutet dies: Führungskräfte erlebten seit 2013/2014 ein Ge-
haltsplus von durchschnittlich 7,1 Prozent – bei den Fachkräften 
wurde ein Zuwachs von 4,3 Prozent ermittelt.

Laut Studie beträgt das Gehaltsplus bei Führungskräften in 
diesem Jahr 3,9 Prozent und das der Fachkräfte 2,3 Prozent. Im 
Vergleich: Vergangenes Jahr gab es für Führungskräfte 3,2 Pro-
zent mehr Gehalt und Fachkräfte erlebten einen Zuwachs von 
zwei Prozent.

Bei der Betrachtung der Vergütungsentwicklung seit 2006 
stiegen die Gehälter insbesondere für Führungskräfte sehr stark 
an – laut Studie um 43,5 Prozent. Die Gehälter für Fachkräfte 
wuchsen im gleichen Zeitraum um 28,7 Prozent. Eine Führungs-
kraft, die 2006 beispielsweise rund 72.000 Euro verdiente, liegt 
heute bei einem Jahresgehalt von rund 105.300 Euro. Eine Fach-
kraft mit einem Einkommen von 32.000 Euro im Jahr 2006 erhält 
heute rund 41.550 Euro.

SUMMARY » Führungskräfte bekamen seit dem vergangenen Jahr 7,1 Prozent mehr Gehalt, bei Fachkräften lag das Plus bei 4,3 Prozent. Seit 2006 
stiegen insbesondere die Gehälter der Führungskräfte sehr stark an, insgesamt um 43,5 Prozent. » Nicht-monetäre Zusatzleistungen sind vor allem in 
großen Betrieben beliebt, Führungskräfte erhalten bis zu 29.000 Euro jährlich. » 25 Prozent der Beschäftigten haben zudem einen Firmenwagen.

» 

GEHALTSNIVEAU

Branchenvergleich
Im Vergleich zu anderen Branchen liegt die Immobilienwirtschaft 
beim Gehaltsniveau im Mittelfeld. Um 3,6 Prozent höher liegen 
die aktuellen Gehälter als der Branchenschnitt. Wie die Gehälter 
einzelner Positionen im Vergleich zu anderen Branchen ausfallen, 
zeigen vier ausgewählte Beispiele. 

Angegeben ist der Medianwert. Er hat gegenüber Mittelwerten 
den Vorteil, dass er nicht von den Extremwerten beeinflusst wird. 
Der Median teilt alle Werte in zwei gleiche Teile. 50 Prozent der 
Werte liegen darunter, 50 Prozent darüber.

Median

Niederlassungsleitung

Immobilien  108.226 € 

Ingenieurbüro  94.220 € 

Bau  110.236 € 

Beratung  96.350 € 

Anlagenbau  121.580 € 

Konsum- und 
Gebrauchsgüter

 178.526 € 

Dienstleistung  78.529 € 

Handel  102.350 € 

Industrie  126.380 € 

Leitung Finanz-  
und Rechnungswesen

Immobilien  86.648 € 

Ingenieurbüro  98.632 € 

Bau  78.528 € 

Beratung   - 

Anlagenbau  105.260 € 

Konsum- und  
Gebrauchsgüter

 88.720 € 

Dienstleistung  86.240 € 

Handel  88.452 € 

Industrie  91.028 € 

Median

Sekretariat

Immobilien  35.782 € 

Ingenieurbüro  29.105 € 

Bau  33.260 € 

Beratung  37.040 € 

Anlagenbau  34.021 € 

Konsum- und 
Gebrauchsgüter

 49.870 € 

Dienstleistung  30.628 € 

Handel  30.986 € 

Industrie  35.380 € 

Mitarbeiter  
im Marketing

Immobilien  48.982 € 

Ingenieurbüro  41.872 € 

Bau  49.447 € 

Beratung  45.217 € 

Anlagenbau  50.990 € 

Konsum- und 
Gebrauchsgüter

 51.048 € 

Dienstleistung  38.957 € 

Handel  40.182 € 

Industrie  50.248 € 

Quelle: www.compensation-partner.de
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GEHÄLTER IN DER IMMOBILIENBRANCHE

Jahr 

Veränderung 
in Prozent 
zum Vorjahr

Zuwachs 
kumuliert

Beispiel einer 
Führungskraft 
mit 72.000 € 
im Jahr 2006

Führungskräfte
2006 100,0 % 100,0 %  72.000 € 

2007 107,7 % 107,7 %  77.544 € 

2008 106,7 % 114,9 %  82.739 € 

2009 99,6 % 114,5 %  82.408 € 

2010 107,2 % 122,7 %  88.342 € 

2011 103,20 % 126,6 %  91.169 € 

2012 105,19 % 133,2 %  95.900 € 

2013 102,40 % 136,4 %  98.202 € 

2014 103,20 % 139,6 %  101.344 € 

2015 103,90 % 143,5 %  105.296 € 

Jahr 

Veränderung 
in Prozent 
zum Vorjahr

Zuwachs 
kumuliert

Beispiel einer 
Fachkraft mit 
32.000 € im 
Jahr 2006

Fachkräfte
2006 100,0 % 100,0 %  32.000 € 

2007 104,3 % 104,3 %  33.376 € 

2008 102,5 % 106,9 %  34.210 € 

2009 101,4 % 108,4 %  34.689 € 

2010 106,3 % 115,2 %  36.875 € 

2011 103,90 % 119,7 %  38.313 € 

2012 102,19 % 122,3 %  39.151 € 

2013 101,70 % 124,4 %  39.817 € 

2014 102,00 % 126,4 %  40.613 € 

2015 102,30 % 128,7 %  41.547 € 

Entwicklung der Gehälter  
in den letzten neun Jahren
Seit 2006 sind insbesondere die Gehälter für Führungskräfte in 
der Immobilienbranche sehr stark angestiegen, um insgesamt 
43,5 Prozent. Die Gehälter für Fachkräfte wuchsen im gleichen 
Zeitraum um 28,7 Prozent. Das bedeutet konkret: Eine Füh-
rungskraft, die beispielsweise im Jahr 2006 rund 72.000 Euro 
verdiente, liegt heute bei einem Jahresgehalt von etwa 105.300 
Euro. Eine Fachkraft mit einem Einkommen von 32.000 Euro im 
Jahr 2006 erhält heute rund 41.550 Euro.

Quelle: www.compensation-partner.de

Gehälter-Zuwachs
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Nicht-monetäre Zusatzleistungen spielen im Immobiliensektor 
eine wichtige Rolle bei der Gehaltsgestaltung. Prämien, Firmen-
wagen und betriebliche Altersvorsorgen sind dabei besonders 
beliebt. Doch wie sind sie verteilt und wie hoch fällt ihr Anteil 
am Grundgehalt aus?  

ZUSATZLEISTUNGEN: ALTERSVORSORGE UND FIRMENWAGEN In 
kleineren Betrieben (unter 100 Mitarbeiter) bekommen ledig-
lich rund 20 Prozent der Fachkräfte zu ihrem Fixgehalt variable 
Gehaltsauszahlungen dazu. Der variable Anteil macht dabei 15 
Prozent des Grundgehalts aus und die Prämie beläuft sich auf 
durchschnittlich 6.424 Euro. In mittelgroßen Unternehmen (101 
bis 1.001 Mitarbeiter) erhält bereits ein Drittel der Belegschaft 
(33 Prozent) eine variable Vergütung, die 12,4 Prozent der Ge-
samtvergütung ausmacht. Sie beträgt durchschnittlich 6.128 Euro. 
Anders sieht es bei Großunternehmen mit über 1.000 Mitarbei-
tern aus: Hier erhalten fast 42 Prozent aller Beschäftigten eine 

Prämie, die 14 Prozent des Grundgehalts ausmacht. Sie liegt bei 
durchschnittlich 7.680 Euro. Für Fachkräfte gilt also: Je größer 
das Unternehmen, desto wahrscheinlicher und höher die Prämie.

PRÄMIEN IN HÖHE VON 29.000 EURO FÜR FÜHRUNGSKRÄFTE Wie 
sieht es bei den Führungskräften aus? Die Vergütungsstudie von 
Compensation Partner zeigt bei der Berechnung der Zusatzleis-
tungen von Führungskräften ein etwas anderes Bild. Besonders 
interessant ist der Unterschied zwischen variablen Gehältern 
für Führungskräfte in kleinen und mittleren Unternehmen. In 
kleinen Betrieben mit unter 100 Mitarbeitern erhalten über 46 
Prozent der Beschäftigten in leitender Position eine Prämie zu-
gesichert. Diese liegt bei durchschnittlich 24.000 Euro und macht 
27,8 Prozent der Gesamtvergütung aus. In mittelgroßen Betrieben 
hingegen bekommen zwar ganze 68 Prozent der Mitarbeiter in 
Führungspositionen variable Vergütungen – die Höhe der Prä-
mien liegt jedoch bei durchschnittlich 18.841 Euro und ist » 
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NEBENLEISTUNGEN

Zusammensetzung der Nebenleistungen
Viele Unternehmen der Branche belohnen ihre Mitarbeiter mit zusätzlichen Leistungen, vor allem mit Prämien, einer betrieblichen Altersvorsorge und 
einem Firmenwagen. Meistens gilt: Je größer die Firma ist, desto höher sind die Zusatzleistungen. Es gibt jedoch auch Ausnahmen: So bekommen Füh-
rungskräfte in vielen kleinen Unternehmen beispielsweise eine höhere Prämie ausgezahlt als in mittelgroßen Firmen. 

bei durch-
schnittlichem 
Gehalt 

Diese 
Leistungen 
erhalten 

in Prozent 
vom Grund-
gehalt

Führungskräfte in ...

Firmen mit bis zu 100 Mitarbeitern 

Prämien  23.992 € 46,1 % 27,8 %

bAV*  4.518 € 32,0 % 5,2 %

Firmenwagen Neupreis  46.128 € 57,0 %

Firmen mit 101 bis 1000 Mitarbeitern 

Prämien  18.841 € 68,0 % 23,1 %

bAV*  4.421 € 34,1 % 5,4 %

Firmenwagen Neupreis  44.170 € 54,1 %

Firmen mit über 1000 Mitarbeitern 

Prämien  28.952 € 78,1 % 24,5 %

bAV*  10.660 € 42,3 % 9,0 %

Firmenwagen Neupreis  48.008 € 64,8 %

Quelle: www.compensation-partner.de 

bei durch-
schnittlichem 
Gehalt 

Diese 
Leistungen 
erhalten 

in Prozent 
vom Grund-
gehalt

Fachkräfte in ...

Firmen mit bis zu 100 Mitarbeitern 

Prämien  6.424 € 19,9 % 14,9 %

bAV*  2.274 € 17,5 % 5,3 %

Firmenwagen Neupreis  31.270 € 16,5 %

Firmen mit 101 bis 1000 Mitarbeitern 

Prämien  6.128 € 33,1 % 12,4 %

bAV*  2.518 € 25,2 % 5,1 %

Firmenwagen Neupreis  33.228 € 27,2 %

Firmen mit über 1000 Mitarbeitern 

Prämien  7.680 € 41,7 % 14,0 %

bAV*  3.104 € 30,1 % 5,7 %

Firmenwagen Neupreis  32.070 € 32,1 %

* bAV = betriebliche Altersvorsorge

Durch eine betriebliche Altersvorsorge sichern viele Unternehmen 
den Ruhestand ihrer Mitarbeiter besser ab. Fo
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Firmenwagen gehören zu den beliebtesten Zusatzleistungen der 
Immobilienbranche, vor allem im Bausektor. 
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damit geringer als in kleineren Unternehmen. „Eine Führungs-
kraft in einem kleinen Unternehmen übernimmt häufiger eine 
direktere Verantwortung für die Unternehmensentwicklung als 
in mittelgroßen Betrieben. Dies macht sich letztendlich auch 
im variablen Gehaltsanteil bemerkbar“, erklärt Tim Böger, Ge-
schäftsführer von Compensation Partner. 

Den höchsten Bonus schütten Betriebe mit über 1.000 Mit-
arbeitern aus. In Großunternehmen bekommen über 78 Prozent 
der Führungskräfte variable Gehälter. Der Anteil an der Gesamt-
vergütung beträgt 24,5 Prozent und liegt bei durchschnittlich 
29.000 Euro.

ALTERSVORSORGE FÜR FÜHRUNGSKRÄFTE VON ÜBER 10.600 EURO 
Eine weitere und wichtige Zusatzleistung ist die betriebliche 
Altersvorsorge. Sie wird vor allem von Großbetrieben angebo-
ten. Führungskräfte erhalten hier durchschnittlich über 10.600 
Euro, während Fachkräfte 3.100 Euro zusätzlich bekommen. In 
mittelgroßen Unternehmen bekommt eine Führungskraft rund 
4.400 zur Altersvorsorge dazu, während die Fachkraft bei durch-
schnittlich 2.520 liegt. Kleinere Unternehmen zahlen ihren Füh-
rungskräften 4.520 Euro und den Facharbeitern 2.270 Euro. Auch 
hier zeigt sich ein leichter Vorteil für Führungskräfte in kleineren 
Betrieben im Vergleich zu ihren Kolleginnen und Kollegen, die 
in einem mittelgroßen Unternehmen tätig sind.

STARKE VERBREITUNG VON FIRMENWAGEN Firmenwagen gehören 
zu den beliebtesten Zusatzleistungen in der Immobilienbranche. 
Die meiste Verbreitung finden sie im Bausektor. Dies zeigt neben 
der neuesten Vergütungsstudie auch der jüngste „Firmenwagen-
monitor 2015“ von Compensation Partner. Die Verbreitung über 
den gesamten Sektor liegt bei über 25 Prozent – bei Bauleitern 
in der Führungsposition liegt der Anteil bei über 80 Prozent. 
Fachkräfte im Bereich der Bauleitung kommen dagegen auf eine 
69 Prozent hohe Firmenwagenverbreitung. Insbesondere in » 

Führungskräfte

Bauleitung 81,2 %

Vertriebssteuerung/Verkaufsleitung 77,5 %

Niederlassungsleiter 76,1 %

Projekt-/Standortentwicklung 73,6 %

Geschäftsführung 66,8 %

Asset Management 65,2 %

Kaufmännische Leitung 58,4 %

Personalleiter 53,1 %

Verwaltung Wohnimmobilien/WEG/Gewerbe 50,9 %

Technisches Facility Management 41,8 %

Architekt 41,8 %

Fondsmanagement 38,2 %

Finanz- und Rechnungswesen/Controlling 32,9 %

Kaufmännisches Facility Management 20,1 %

Immobilienfinanzierung 17,9 %

Fachkräfte

Bauleitung 68,9 %

Standortentwicklung 53,7 %

Außendienst 42,4 %

Vertriebssteuerung/Verkaufsleitung 28,3 %

Projektentwicklung 24,2 %

Technisches Facility Management 21,4 %

Key Account Management 21,3 %

Asset Management 17,2 %

Immobilienbewertung 17,2 %

System- und Netzadministration 13,8 %

Immobilienfinanzierung 11,9 %

Verwaltung WEG 11,8 %

Fondsmanagement 11,6 %

Architekt 11,5 %

Verwaltung Gewerbeimmobilien 9,5 %

Kaufmännisches Facility Management 9,4 %

Hausmeister 6,8 %

Verwaltung Wohnungsimmobilien 4,7 %

Sekretariat 3,6 %

Mitarbeiter Marketing 1,2%

Einen Firmenwagen fahren … beträgt laut Studie das Ge-
haltsplus bei Führungskräften 
in diesem Jahr und das der 
Fachkräfte 2,3 Prozent. Im 
Vergleich: Vergangenes Jahr 
gab es für Führungskräfte 
3,2 Prozent mehr Gehalt und 
Fachkräfte erlebten einen 
Zuwachs von zwei Prozent.

3,9%
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Großunternehmen mit über 1.000 Mitarbeitern fahren über 60 
Prozent der Führungskräfte einen Firmenwagen. Der Einkaufs-
wert für das Fahrzeug liegt bei durchschnittlich 47.000 Euro. Im 
Vergleich: Bei Fachkräften fahren bei gleicher Unternehmens-
größe 32 Prozent der Beschäftigten einen Firmenwagen, dessen 
Wert bei knapp 31.000 Euro liegt. 

Ein weiteres Ergebnis: Während bei Führungskräften der 
Fahrzeugpreis für einen Firmenwagen mit der Größe des Unter-
nehmens zunimmt (unter 100 Mitarbeiter: 46.130 Euro, 101 bis 
1.000 Mitarbeiter: 44.170 Euro, über 1.000 Mitarbeiter: 48.000 
Euro), fehlt diese Korrelation bei den Fachkräften. Unternehmen 
mit unter 100 Mitarbeitern geben im Schnitt 31.270 Euro für ein 
Auto aus und solche mit 101 bis 1.000 Mitarbeitern 33.230 Euro. 
Großbetriebe mit über 1.000 Mitarbeitern investieren im Durch-
schnitt 32.000 Euro. „In großen Betrieben ist die Firmenwagen-
verbreitung unter Fachkräften mit 32 Prozent verhältnismäßig 
hoch“, so Böger.

Zu den Berufen mit einer sehr geringen Verbreitung von Fir-
menwagen zählen bei den Fachkräften Mitarbeiter im Marketing 
(1,2 Prozent), Sekretariat (3,6 Prozent) und die Verwaltung von 
Wohnungsimmobilien (4,7 Prozent). Bei den Führungskräften 
sind es die Bereiche Immobilienfinanzierung (17,9 Prozent), das 
kaufmännische Facility Management (20,1 Prozent) und das Fi-
nanz- und Rechnungswesen (33 Prozent).

BRANCHENVERGLEICH: IMMOBILIENSEKTOR IM MITTELFELD Trotz 
der kontinuierlich positiven Gehaltsentwicklung seit dem Kri-
senjahr 2009 befindet sich der Immobiliensektor im Branchen-
vergleich im Mittelfeld. Die aktuellen Gehälter sind laut der 
Vergütungsstudie insgesamt um 3,6 Prozent höher als der Bran-
chenschnitt. 

Beispiel Niederlassungsleitung: Ein Niederlassungsleiter 
verdient in der Immobilienbranche 108.226 Euro (Median) im 
Jahr. Seine Kollegen im Dienstleistungssektor kommen auf 78.529 
Euro, die aus dem Ingenieursbüro auf 94.220 Euro, in der Bera-
tung verdienen sie 96.305 Euro und im Handel 102.350 Euro. Hö-
here Gehälter winken dagegen im Bausektor (110.236 Euro), im 
Anlagenbau (121.580 Euro), in der Industrie (126.380 Euro) und 
vor allem im Bereich der Konsum- und Gebrauchtgüter (178.526 
Euro). Wie die Vergütungen einzelner Positionen im Vergleich 
zu anderen Branchen ausfallen, zeigt die Tabelle auf Seite 103.

AUSBLICK Die Vergütungsberater von Compensation Partner 
erwarten auch in den kommenden Jahren moderate Gehalts-
steigerungen. „Große Gehaltssprünge werden wir nicht erleben, 
dafür ein Gehaltsplus von mindestens zwei bis drei Prozent“, so 
Böger abschließend. Vor allem internationale Investoren seien ein 
Branchentreiber und bleibend niedrige Zinsen regten weiterhin 
Privatpersonen zum Erwerb der eigenen Immobilie an. «

Artur Jagiello, Compensation Partner (PersonalMarkt), Hamburg

Gemeinsam mit Compensation Partner (PersonalMarkt) 
hat das Branchenmagazin „Immobilienwirtschaft“ 
die neue Vergütungsstudie „Führungskräfte und 
Spezialisten in der Immobilienwirtschaft 2015/2016“ 
durchgeführt. 

Insgesamt wurden 4.753 Daten im Zeitraum vom 28. Mai 
bis zum 31. August ermittelt und nach unterschiedlichen 
Kriterien ausgewertet. Die Vergütungsstudie fand mittlerwei-
le zum zehnten Mal statt und befasst sich mit der Gehalts-
entwicklung der gesamten Branche, deren Fachkräften und 
Spezialisten. 
Das Ziel der Studie ist es, eine aktuelle, verlässliche und 
laufend erweiterbare Gehaltsdatenbasis zu schaffen, mit Hilfe 
deren Fragen nach Vergütungshöhe und -struktur zielgerich-
tet beantwortet werden können. Dazu werden insgesamt 28 
Funktionen der Immobilienwirtschaft in Bezug auf Grund-
vergütung, Bonus, Gesamtbezüge, Nebenleistungen und 
Rahmenbedingungen analysiert.
Insgesamt wurden 4.753 Datensätze ausgewertet. 824 Anga-
ben stammen aus Großunternehmen mit über 1.000 Mitar-
beitern. 1.298 Gehaltsinformationen beziehen sich wiederum 
auf Firmen mit 101 bis 1.000 Mitarbeitern und der Großteil 
mit 2.631 Teilnehmern stammt aus kleineren Betrieben mit 
weniger als 100 Mitarbeitern.
Sämtliche Ergebnisse und viele weitere Informationen 
können Sie in der Vergütungsstudie „Führungskräfte und 
Spezialisten in der Immobilienwirtschaft 2015/2016“ nach-
lesen. Auf 175 Seiten erhalten Sie einen detaillierten Einblick 
in die Gehaltsstrukturen der Branche. Compensation Partner 
untersuchte dabei sämtliche Daten nach einem analytischen 
Stellenbewertungsverfahren. Ausgewertet wurden insgesamt 
die Gehaltsangaben für 14 Führungs- und 23 Fach- und Spe-
zialistenfunktionen in der Immobilienwirtschaft. Die Studie 
kann zum Preis von 499 Euro (zuzüglich Mehrwertsteuer und 
Versandkostenpauschale) per E-Mail: bestellung@personal-
markt.de oder online unter www.personalmarkt.de bestellt 
werden.

Kontakt: Artur Jagiello 
Compensation Partner
Tel: +49 (40) 41 34 54 33
jagiello@compensation-partner.de

VERGÜTUNGSSTUDIE

Gehaltsreport Immobilienwirtschaft 
2015/2016



109        www.haufe.de/immobilien   10.2015

Das hat sich nicht wirklich verändert in 
den vergangenen Jahren. Bewährt hat 
sich die „Faustregel“: Circa 15 Prozent 
Zuwachs zum Ist-Einkommen. Das ist 
aus meiner Sicht eine legitime Erwartung.  

Da viele Stellen ausgeschrieben sind, 
können die Kandidaten wählen. Wie 
punkten Arbeitgeber bei der Auswahl? 
Durch eine moderne Führungskultur, die 
Eigenverantwortlichkeit und Kreativität 
auch neuer Kollegen gezielt fördert. Zu-
dem durch quantitative, messbare Krite-
rien bei der Bemessung variabler Gehalts-
anteile. 

Bedarf es einer größeren Kompromiss-
bereitschaft seitens der Firmen? 
Ja, sicherlich hinsichtlich alternativer Ar-
beitszeitmodelle, dem partiellen Arbeiten 
„remote“ sowie der Familienkompatibili-
tät bei begehrten weiblichen und männ-
lichen Experten. 

Auf dem Headhunter-Markt tummeln 
sich einige schwarze Schafe. Ein Kodex 
für gutes Headhunting soll daher ent-
wickelt werden. Was halten Sie davon? 
Dass der Bundesverband der Personal-
manager (BPM) grundlegende Quali-
tätsanforderungen an Personalberater 
entwickeln will, kann sicherlich helfen, 
sollte aber der Praxis der fünf bis sechs 
hierzulande eingeführten Adressen nicht 
als Doktrin auferlegt werden. Diese in der 
Tat wenigen professionellen Unternehmen 
sind gerade aufgrund ihres charakteristi-
schen Dienstleistungsprofils methodisch 
durchaus unterschiedlich und setzen sich 
dadurch per se in ihrer Reputation und 
Nachfrage ab.

Vor Kurzem gab es eine Studie des BPM 
unter Personalmanagern. Das Ergebnis 
zeigt ein zwiespältiges Bild: Auf der 
einen Seite schätzen sie die Arbeit, 
auf der anderen Seite bemängeln sie 

Herr Skarmeta, bei der Suche nach Per-
sonal spielen soziale Netzwerke eine 
große Rolle. Spüren Sie die Konkurrenz 
durch Social Media oder nutzen Sie sie 
für die Direktansprache? 
Social Media sind für uns ein zusätzliches 
Auffangbecken für verwertbare Erstkon-
takte und ein unterstützender Suchweg, 
der in der Tat an Bedeutung gewinnt. 
Maßgeblich hierbei ist das soziale Netz-
werk XING, sporadisch LinkedIn. Der 
persönliche Kontakt zu unseren Search-
Experten und Beratern wird dadurch 
mitunter vorbereitet beziehungsweise 
lanciert, nie jedoch durch den virtuellen 
Kontakt ersetzt. 

Das heißt, Sie besetzen Ihre Vakanzen 
nur über den klassischen Weg? 
Ja, zu 100 Prozent über den klassischen 
Weg der Direktansprache. Social Media 
sind für uns nur ein begleitendes Mittel. 

Welche Stellen werden derzeit im obe-
ren und mittleren Management ge-
sucht? 
Es gibt keine gravierenden neuen Trends, 
praktisch alle Marktbereiche werden rege 
angefragt. Auffällig ist, dass viele Positi-
onen in Bereichsleitungen des Develop-
ments sowie im zentral koordinierenden 
oder regionalleitenden Leasingmanage-
ment und in den Segmenten Einzelhan-
del und Büro gesucht werden. Einige aus-
landsbasierte institutionelle oder Private 
Equity-Investoren bestellen erstmals ei-
nen deutschen Country Manager. Früher 
begnügten diese sich mit einem lokalen 
Objektverantwortlichen. 

Für welche Positionen suchen Sie Fach-
kräfte? 
Auch für alle Marktsegmente. 

Mit wie viel Prozent Gehaltssteigerung 
können Kandidaten bei einem Wechsel 
rechnen? 

„Wir suchen Fach- und Führungskräfte 
 in allen Segmenten der Immobilienbranche“

Viele Immobilienunterneh-
men besetzen ihre Fach- und 
Führungspositionen über 
Personalvermittler. Bertrand 
Skarmeta ist Director Real 
Estate Executive Search der 
von Arnim Personalberatung 
und verrät, wie er arbeitet, 
welche Kandidaten derzeit 
gesucht werden und wel-
che Kompromissbereitschaft 
seine Klienten mitbringen 
müssen.

„Einige auslandsbasierte  
institutionelle oder 
Private Equity-Investoren 
bestellen zurzeit erst-
mals einen deutschen 
Country Manager.“
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die Kosten. Inwiefern begegnen Ihnen 
diese Befürchtungen in der Immobili-
enbranche? 
Zum einen werden wir vorrangig von Un-
ternehmensleitern oder Fachbereichslei-
tern direkt beauftragt, die sehr spezifische, 
zum Teil subjektive Erwartungen mit dem 
konkreten Gesuch an uns formulieren. 
Der daraus resultierende Wert der anfor-
derungsgerechten Platzierung dieses An-
spruchs wird so gut wie nie infrage gestellt. 
Platzierungen, die wir mit unseren Markt-
zugängen und Erkenntnissen auf den Weg 
bringen, können mit anderen Methoden 
in der Regel gar nicht erzielt werden – oder 
nur durch einen glücklichen Zufall oder 
durch immens hohen Aufwand seitens 
der Personalmanager beziehungsweise der 
Personalabteilungen. Wer will das, gegen 
das Suchmandat abgesetzt, bepreisen?

Wie wird sich der Personalmarkt in 
den nächsten drei Jahren entwickeln? 
Wir rechnen speziell für die lokale Bau-
wirtschaft mit einem verschärften Preis-
kampf der Hochbau- und angegliederten 
Subunternehmen. Das wird sich indirekt 
auch auf das wertbildende Bestandswesen 
vieler Eigentümer sowie auch der insti-
tutionellen Portfolien auswirken. Diese 
Entwicklung wiederum könnte speziell 
im Wohnungsbau zu Hektik und einem 
brisanten Wandel von Standards führen,  
ja zu einer Reflexion über die Notwen-
digkeit der traditionell angesetzten hohen 
Qualitätsstandards im deutschen Woh-
nungsbau. 
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ZUR PERSON Bertrand Skarmeta
Er ist Gründungspartner der von Arnim Personalberatung und Director Real Estate Executive Search 
des Unternehmens, einem der in Deutschland präferierten rein immobilienwirtschaftlichen Head-
hunter. Der gelernte katholische Theologe hat sich seit 1995 auf das institutionelle Fondsbusiness, 
wertschöpfendes Asset Management und primäre Auslandsmärkte (Real Estate) spezialisiert. Mehr 
zur Personalberatung unter: www.va-p.de

«

Interview: Laura Henkel, Freiburg

„Bei einem Stellen-
wechsel hat sich die 
Faustregel bewährt:  
circa 15 Prozent Zuwachs 
zum Ist-Einkommen.“
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Allerdings ist diese Analyse-Funktion 
wirklich nur ein sehr grobes Hilfsmittel.
Die Buffer App ist kostenlos verwendbar 
und finanziert sich nach dem Freemium-
Modell. Wem ein Facebook-Account, ein 
Twitter-Account, ein LinkedIn-Account, 
ein App.net-Account und eine Google+-
Seite zum Bespielen reichen, für den ge-
nügt diese Gratis-Version. Erfordert iOS 
7.0 oder höher. Kompatibel mit iPhone, 
iPad und iPod touch. Diese App ist für 
iPhone 5, iPhone 6 und iPhone 6 Plus 
optimiert.

Die Buffer App analysiert für Nutzer die 
erzielte Reichweite und ausgelöste Interak-
tionen. Buffer gilt für Social-Media-Profis 
als unverzichtbares Kontrollinstrument. 
Ein Erfolgsrezept ist die breite Anbindung 
an andere Webdienste. 
Blogger, Online-Journalisten, Social-
Media-Manager, Immobilienmanager, 
die gerne und häufig ihre Social-Media-
Profile mit Content befüllen, kennen den 
persönlichen Arbeitseinsatz, wenn Links 
und Texte auf Facebook, Twitter und Co. 
sinnstiftend eingesetzt werden sollen. Buf-
fer soll hier unterstützen, indem die sozi-
ale Kommunikation von zentraler Stelle 
gesteuert wird. 
Seit dem Gründungsjahr 2010 sorgt das 
austro-britische Start-up mit Firmensitz 
in San Francisco für Aufsehen. Das simple, 
ansprechende Design und die Funktiona-
lität des Dienstes haben es Nutzern offen-
sichtlich angetan – bereits in der Startpha-
se zählten die Gründer 850.000 Anwen-
der. Über die Webseite, die iPhone-App, 
Android-App oder Browser-Plugins (für 
Chrome, Safari, Opera und Firefox) kann 
man ein Posting in verknüpften Accounts 
bei Facebook (sowohl private Profile als 
auch Unternehmens-Seiten), Twitter, App.
net, LinkedIn (Profile oder Gruppen) und 
seit Kurzem auch Google+-Seiten veröf-
fentlichen.
Das zeitlich angepasste Posten (die App 
errechnet auf Basis des eigenen Aufent-
haltsortes die optimalen Zeiten zur Veröf-
fentlichung automatisch, meist zwischen 
9 und 18 Uhr (auch mit Fotos) hat auch 
Nachteile: Wichtig ist beim gleichzeitigen 
Veröffentlichen auf mehreren Kanälen, die 
Regeln der unterschiedlichen Plattformen 
zu berücksichtigen. Ist etwa Twitter dabei, 
muss man unbedingt die 140-Zeichen-

Beschränkung beachten. Außerdem sollte 
man beim Multi-Channel-Posten die weit 
verbreiteten und kompatiblen Hashtags 
nutzen.
Sehr interessant ist, dass der Web-Dienst 
eine Analyse-Funktion integriert hat. Da-
mit wird für den Nutzer festgehalten, wie 
oft die Beiträge mit Retweets, Shares, Likes, 
+1 und Kommentaren bedacht wurden. 
Außerdem kann die Software berechnen, 
wie oft die geteilten Links angeklickt wur-
den. Auf Basis dieser Zahlen kann z. B. grob 
eingeschätzt werden, welche Postingzeiten 
am besten funktionieren und welcher Stil 
am besten bei den Empfängern ankommt. 

APP

Kommunikation in sozialen Netzwerken bündeln  

Ein Grundstückseigentümer kann bestimmte Einwirkungen, die vom  
Nachbargrundstück ausgehen, abwehren. Der Entzug von Luft und Licht 
reicht aber nicht aus.
BGH, Urteil v. 10.07.2015, V ZR 229/14

PLASSMANNS BAUSTELLE

Medientipp
Die Demo der App 
ist kostenlos im 
Apple AppStore 
verfügbar.

Hans-Jörg Werth, Scheeßel
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Noch mehr Termine unter www.haufe.de/immobilien

Veranstaltungen
20.–21.10.2015
7. Deutscher Fachmarkt- 
Immobilienkongress
Essen, 1.450 Euro, The  
Conference Group/Heuer Dialog, 
Telefon 0211 469050, 
www.heuer-dialog.de

28.-30.10.2015
41. Fachgespräch  
Wohnungseigentumsrecht
Fischen, 595 Euro,
ESWiD, Telefon 0911 223554, 
www.esw-deutschland.de

29.10.2015
15. Genossenschaftskongress: 
Sozial und erfolgreich in die 
wohnungswirtschaftliche 
Zukunft 
Berlin, 420*/504** Euro,
BBA – Akademie der 
Immobilienwirtschaft e.V., 
Telefon 030 230855-14, 
www.bba-campus.de

04.-05.11.2015
OpenPromos Anwenderforum 
Berlin, Preis s. Homepage, 
PROMOS consult Projektmanage-
ment, Organisation und Service 
Telefon 030 243117-299 
www.openpromos.com/de/
opaf/

06.11.2015
6. Mainzer Immobilientag
Mainz, Preisstaffelung 
s. Homepage, Hochschule  
Mainz/Studiengang Bau- und 
Immobilienmanagement, 
Telefon 06131 628-1311, 
http://m-i-t.hs-mainz.de

11.11.2015
10. DVFA Immobilien Forum
Frankfurt am Main, 
95*/295** Euro, DVFA/IRE BS, 
Telefon 069 264848-101, 
www.dvfa.de/konferenzen-
foren

12.11.2015
vhw-Verbandstag 2015
Berlin, kostenfrei, vhw-Bundesver-
band, Telefon 030 390473-170
www.vhw.de

12.11.2015
Verwalterforum mit dem  
TÜV SÜD
Stuttgart, 75 Euro (inkl. MwSt.)
IVD-Institut GmbH, 
Telefon 089 290820-20, 
www.ivd-institut.de

17.11.2015
1. IIR Immobilien-Herbstdiskurs
Berlin, 1.599 Euro, Euroforum 
Deutschland SE, 
Telefon 0211 9686-3758, 
www.euroforum.de

17.-20.11.2015
18. Eurofinance Week 2015
Frankfurt am Main, 1.200 Euro 
(early bird) Maleki Group, 
Telefon 069 97176-0, 
www.eurofinanceweek.com

18.-20.11.2015
Mapic
Cannes, Preis s. Website,
www.mapic.com

25.-26.11.2015
Aareon Forum – Innovation. 
Information. Interaktion.
Hannover, Preisstaffel 
s. Website, Aareon AG, 
Telefon 06131 301-608, 
www.aareon-forum.de

Seminare
23.10.2015
Betriebskostenabrechnung 
bei Wohnraum
Frankfurt am Main, 520 Euro, 
Haufe Akademie, 
Telefon 0761 8984422, 
www.haufe-akademie.de/ 
immobilien

27.-28.10.2015
Buchführung für die 
Immobilienwirtschaft
Köln, 920 Euro, Haufe Akademie, 
Telefon 0761 8984422, 
www.haufe-akademie.de/ 
immobilien

28.10.2015
Betreute Wohnformen als 
Angebote der Wohnungs- und 
Immobilienwirtschaft
Dortmund, 310*/375** Euro, 
vhw-Bundesverband, 
Telefon 030 390473-170, 
www.vhw.de

04.-07.11.2015
Special: Banken, Finanzierung, 
Geldbeschaffung, Beteiligungs-
modelle, Zinsmanagement, 
Förderungen & Co.
Dresden, 2.990 Euro, Immobilien 
Investment Training JRW GmbH, 
Telefon 0173 2305603,
www.immobilien-investment-
training.de

05.-06.11.2015
Rechtliche Grundlagen für 
das Management von Facility 
Services
Berlin, 570 Euro, Bauakademie 
Berlin, Telefon 030 54997510,
www.bauakademie.de

09.11.2015
Wartungsverträge für  
technische Anlagen
Hamburg, 422 Euro, 
BTR Brandschutz-Service-Center, 
Telefon 040 897120-0,
www.btr-hamburg.de

10.11.2015
PR für Immobilienunter-
nehmen
Stuttgart, 129*/189** Euro, 
IVD-Institut GmbH, 
Telefon 089 290820-20, 
www.ivd-institut.de

13.11.2015
Neue Energie-Einspar- 
Verordnung EnEV
Berlin-Spandau, 685 Euro, 
TÜV Rheinland Akademie GmbH, 
Telefon 0800 8484-006, 
www.tuv.com/seminar-17642

13.-14.11.2015
Immobilienwertermittlung  
für Wohn- und gemischt  
genutzte Gebäude
München, 1.058 Euro, gtw –  
Weiterbildung für die Immobilien-
wirtschaft, Telefon 089 578879, 
www.gtw.de/imwe

13.-14.11.2015
Basiswissen marktkonformer 
Immobilienbewertung
Hamburg, 515 Euro, 
Sprengnetter-Akademie, 
Telefon 02642 9796-98, 
www.sprengnetter.de

17.11.2015
Gebäudeeffizienz –  
Erneuerbare Energien, Trends, 
Wirtschaftlichkeit
Stuttgart, 520 Euro, Beuth/DIN-
Akademie, Telefon 030 2601-2868,
www.beuth.de/din-akademie 

19.-20.11.2015
Unternehmensimmobilien der 
Industrie
Berlin, 2.095 Euro, Management 
Circle AG, Telefon 06196 4722-700,
www.managementcircle.de/ 
11-8271

Alle Preise zzgl. MwSt. 19 %;  
*Mitglieder; **Nichtmitglieder
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SOZIALIMMOBILIEN  

Die Investitionsbremse   

Freiburg beschloss die 50-Prozent-Sozialbelegerquote für den ge-
förderten Wohnungsbau. Die Auswirkungen solcher Beschlüsse 
auf den Markt. Wann und wo greift die steuerliche Förderung? 
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5°11‘N, 73°08‘O Soneva Fushi (Malediven)

Lars Hinrichs

Mein liebster Urlaubsort ist immer woanders. Je mehr ich von der Welt sehe, 
desto schöner finde ich sie. In der Wüste Atacama in Chile etwa siehst du jede 
nur mögliche Farbe. Aber ist nicht auch Skilaufen in Zermatt ein Traum?! Und 
ich kann mich nie entscheiden zwischen Barcelona, Prag oder Hamburg. Doch 
wo waren Sie einmal besonders gerne? In Soneva Fushi auf den Malediven. 
Wann waren Sie dort? 2009 für 14 Tage. Wie fanden Sie diesen Ort? Ich war 
auf Weltreise mit der Familie. Insbesondere wegen unserer damals dreieinhalb 
Jahre und sechs Monate alten Kinder brauchten wir in Asien eine Auszeit von 
der Tour. Indien war zu heiß – da boten sich die Malediven an. Was hat Sie 
angezogen? Die Insel ist für mich ein magischer Ort. Du genießt die endlose 
Weite des Indischen Ozeans mit seinem brillant klaren Wasser und den 
Fischschwärmen. Was waren Ihre Aktivitäten dort? Ich konnte meine Seele 
baumeln lassen. Ich habe etwa Bilanz gezogen und die 100 lessons learned aus 
meinem Xing-Engagement aufgeschrieben. Außerdem gab es jeden Morgen 
das beste Frühstück – mit Käsesorten aus aller Welt und sogar köstlichster Eis-
creme. Was hat Ihnen am meisten Freude bereitet? Die Möglichkeit, privat 
auf einer Insel zu sein und Familie und Ruhe zu genießen. Nicht mehr jeden 
Tag Leute! Mir gefiel die Barfußlangsamkeit bis an den Rand des Stillstands, 
des Nichts. Welches Erlebnis ist Ihnen am stärksten im Gedächtnis geblie-
ben? Der Sonnenuntergang auf einer nahen Sandbank. Warum würden Sie 
anderen Branchenkollegen empfehlen dort hinzufahren? Das ist der Ort 
der totalen Entspannung. Zudem ist es ein komplett grünes Ressort – nach-
haltig vom Gemüsegarten bis zur Solarzelle. Und die leichte Brise dort ist der 
Himmel auf Erden. Gibt es Pläne für einen erneuten Besuch? Auf jeden 
Fall! Wir fahren wieder, sobald das Apartimentum voll vermietet ist. 

„Du landest beim Atoll 
mit dem Wasserflug-
zeug. Vom Ponton holt 
dich ein Boot ab. Und 
von da an heißt es:  
,No news, no shoes …‘“.

„Die Insel besitzt übrigens ein 
indischer Milliardär. Er heißt Son 
und hat sie für seine Frau Eva 
gekauft: Daher der Name: Soneva. 
Allerdings hat er die Insel nur un-
ter der Auflage bekommen, dort 
auch ein Hotel zu betreiben. Das  
war unser Glück.“

Lars Hinrichs (38) – will das Vermietungsge-
schäft neu erfinden. Der CEO der Cinco Capital 
GmbH ist Investor, Entwickler und Betreiber 
des Apartimentums in Hamburg. Mit diesem 
ultramodernen Smart Home ist er in Deutsch-
land first mover für hochpreisige und befristete 
Vermietungen nach m³. Die bauliche Fertigstel-
lung des Apartimentums ist für Dezember 2015 
geplant.  
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