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Editorial 03

Die richtigen Themen

Dirk Labusch, Chefredakteur

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

seit es das Internet gibt, wird besonders viel geschrieben. Neulich las
ich einen guten Artikel zum Thema ,Standortqualitit® In ihm ver-
langte der Autor ,identitétsstiftende Standortmarken®. Das miisse der
Stadt wirklich etwas Wert sein. Wovon bezahlen, fragte ich mich. Ein
Gutmensch schrieb im web iiber die Besonderheiten bei energetischer
Sanierung von Sozialimmobilien, die wirklich Not tue. Dabei wissen
wir doch alle: Saniert wird am Prenzlauer Berg, nicht aber im Wedding.
Ist den Schreibern immer ganz klar, woriiber sie schreiben?

Der GdW findet heraus, es gibe keine Kreditklemme, der BFW
kommt zum gegenteiligen Ergebnis und die Kreditanstalt fiir Wieder-
aufbau belegt, es gabe zwar keine Kreditklemme, aber es seien im letz-
ten Quartal 09 deutlich weniger Kredite vergeben worden als im letzten
Quartal 08. Aha! Jeder versteht unter ,,Klemme® etwas anderes. Sehr
sehr unwahrscheinlich, dass anderthalb Stunden Klemmendiskussion
(I.-Iande.ls'blattkongress) l.1ier. ei.nen Erkenntnisgew"%nn bringfn, denn Mit Haufe bleibt
die Positionen ble}be}n, Wie sie 51r'1d. Was zur Frage.B ful'1rt: Verbédnde und lhre Miet- und WEG-
Kongresse: Beschiftigt ihr euch immer mit den richtigen Themen?

Und, Verbande: Kampft ihr fiir die richtige Sache? Ich meine: Nicht Verwaltu ngad uf Kurs.
immer! ,Nur die Tir, die quietscht, wird ge6lt, so Ira von Colln, Ge- Versprochen.
schiftsfithrerin des BEW. Deshalb will sie weiter laut sein und die de-
gressive Afa fordern, genauso wie Haus & Grund die Eigenheimzulage.

Schon wieder Anderungen in der

Der Gedanke ist, Verbande miissten Gerdusche von sich geben, da sie Jahresabrechnung, Versamm-
sonst ihren Selbstzweck verloren. Doch das, was sich ein Referent auf lungs-Saison und eine neue
dem BFW-Kongress fragte, ist fiir mich hochgradig einleuchtend: Es Heizkostenverordnung. Kein Prob-
erscheint schizophren, einerseits Subventionsabbau und Steuerverein- lem: Mit , Haufe VerwalterPraxis
. ) erhalten Sie doppelte Power fiir
fachung zu fordern - solange es andere Branchen betrifft - und gleich- Ihre Miet- und WEG-Verwaltung.
zeitig fiir sich selbst weiter auf Subventionen und Ausnahmen in der Ohne aufwendige Recherche.
Steuersystematik zu pochen. Starker Tobak (und ich entschuldige mich Testen Sie 4 Wochen
auch sehr), aber hier gibt es ein Glaubwiirdigkeitsproblem ... unverbindlich
Thr ——
“ - www.haufe.de/shop/immobilien
g u?_f,;' - 5

Foto: Hans Scherhaufer
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Arbeitshilfen herunterladen. Um den
Online-Bereich zu erreichen, klicken
Sie in der linken Navigationsleiste des
Portals auf ,Immobilienwirtschaft”.
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Top-Thema: Offene Immobilienfonds

Die deutschen Offenen Immaobilienfonds haben mit wiederholten
SchlieBungen ihren Ruf als krisensichere ,Witwen- und Waisen-
papiere” anscheinend verspielt - obwohl sich, wie der genauere
Blick zeigt, viele Fonds auch im unginstigen Wirtschaftsumfeld
wacker halten. Doch nach mehrmaligem Aussetzen der Anteils-
scheinricknahme bei einigen dieser Anlagevehikel sieht das Bun-
desfinanzministerium nun Handlungsbedarf: Mit neuen Regulie-
rungen soll das Produkt im Rahmen des ,Gesetzes zur Starkung
des Anlegerschutzes und zur Verbesserung der Funktionsfahigkeit
des Kapitalmarkts” grundlegend verandert werden. Die Vorschla-
ge sind in der Branche und bei Anlegern umstritten. Mehr zu den
Details und Hintergrinden erfahren Sie in diesem Top-Thema.

» Checkliste Schonheitsreparatur-
klauseln.

Anhand dieser Checkliste konnen Sie

iberprifen, ob eine Renovierungs-

klausel wirksam ist oder nicht.

Sie mochten lhre Meinung zu fach-
lichen Themen abgeben? Dann
freuen wir uns, Sie als Mitglied im
Haufe Entscheider-Panel begri-
Ben zu dirfen. www.haufe.de/
enscheider-panel

it liheenden Kaphe!

B Py e -

Top-Thema: Schonheitsreparaturen
Schonheitsreparaturen sind haufiger Streit-
punkt zwischen Vermieter und Mieter. Ge-
setzlich eigentlich Aufgabe des Vermieters,
werden sie blicherweise vertraglich auf den
Mieter ibertragen. Diesbezigliche Formular-
klauseln missen aber bestimmten Kriterien
geniigen, um wirksam zu sein. In einer Viel-
zahl von Urteilen hat der BGH entschieden,
welche Klauseln zulassig sind und welche
nicht. Diese Rechtsprechung ist sehr uniiber-
sichtlich. Wie Sie Streit Gber die Schonheitsre-
paraturen vermeiden und die Renovierungs-
pflicht wirksam auf die Mieter Ubertragen
konnen, lesen Sie in diesem Top-Thema.

0612010 www.immobilienwirtschaft.de

Wann missen Mieter streichen?

i e s pemed

Haufe Online-Seminar: ,Sonderver-
gitungen vereinbaren und im Verwal-
terbetrieb umsetzen”

Mi., 9.6.2010, 10:00 Uhr, 89,- Euro.
Die Vertrage fir Immobilienverwal-
ter sind sehr unterschiedlich. Manche
weisen viele besondere Leistungen
aus, einige sehr wenige. Fir welche
Dienstleistungen Sie eine Sonderver-
gitung verlangen konnen, wie Sie
diese kalkulieren, erfahren Sie in die-
sem Online-Seminar.

Referent: Steffen Haase.

Foto: Wikipedia
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Karte des Monats

Zukunftsmarkt:
Barrierefreier Wohnraum

11,6 Millionen Deutsche sind Gber 70 Jahre alt

und leben in rund 7,9 Millionen Haushalten. Nur
rund 400.000 dieser Haushalte sind seniorenge-
recht ausgestattet. Grund: Barrierefreiheit ist oft
noch zu teuer. Eine Untersuchung von Immowelt
zeigt das Angebot der barrierefreien Immobilien.

Anteil: barrierefreier Wohnraum am
Gesamtangebot in Prozent.

Mit Blick auf die Altersentwicklung wird
sich diese Situation tendenziell noch ver-
scharfen: Im Jahr 2035 wird die Anzahl
der Seniorenhaushalte auf geschitzte 13
Millionen angestiegen sein. Ob dann
fiir Rentner bezahlbarer, barrierefreier
Wohnraum in ausreichendem Umfang
zur Verfiigung steht, ist aus heutiger
Sicht zumindest fraglich. Dabei zieht es
Senioren immer mehr in die Stidte.

Mehr als ein Drittel der 51- bis
65-Jahrigen, die derzeit noch auf dem
Land wohnen, kdnnten sich vorstellen, in
die Grof3stadt zu ziehen, so eine Umfrage
von Immowelt.de. Besonders reizen die
Einkaufsmoglichkeiten und das vielfil-
tige kulturelle Angebot. Fiir die meisten
Best Ager mit Umzugspldnen hingegen
liegt der Umzug noch ein paar Jahre in
der Zukunft - wenn das Arbeitsleben
abgeschlossen ist und die Stadt bessere
Wohn- und Betreuungsmoglichkeiten
fiir das Alter bietet.

Wenn man sich jedoch die Quote
barrierefreien Wohnraums ansieht (sie-
he nebenstehende Karte), wird deutlich,
dass die Riickkehr in die Stadt fiir viele
Menschen ein schéner Traum bleiben
wird — wenn sich nicht Entscheidendes
andert.

0612010 www.immobilienwirtschaft.de
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Kolumne

Frank Peter Unterreiner

Aus Solisten ein klingendes
Orchester machen

Offene Immobilienfonds stehen am Abgrund — und die Immobilienverban-
de vor einer grofSen Bewahrungsprobe. Selten diirfte ein Referentenentwurf
solche Wellen geschlagen haben wie die Passagen zu den Offenen Fonds im
geplanten Anlegerschutzgesetz. Der Bewertungsabschlag von zehn Prozent
auf die Immobilien und die Mindesthaltedauer von zwei Jahren erhitzen
die Gemiiter — aufseiten der Anleger wie der Immobilienbranche selbst.
Private Investoren sind verunsichert, und vor allem Institutionelle ziehen
dreistellige Millionenbetrage ab. Die Kommunikationspolitik der Kapital-
anlagegesellschaften scheint versagt zu haben, wenn Kunden bereits jetzt
schon so (iiber-)reagieren — schliefllich war der Entwurf noch nicht einmal
im Kabinett, vor dem néchsten Jahr wird das Gesetz kaum verabschiedet.

Jetzt schldgt die Stunde der Verbiande. Die hochfragmentierte Immo-
bilienwirtschaft hat inzwischen zweifelsohne deutlich an Schlagkraft ge-
wonnen. Neue Verbande wurden gegriindet, alte erh6hten die Aktivitdten.
Prisidenten wurden gewidhlt, Geschiftsfithrer bestallt und Biiros in Berlin
und Briissel eingeweiht. Die mittlerweise gut gedlte Maschinerie spuckt
fleiflig Sonntagsreden und Pressemitteilungen aus. So weit, so gut. Doch
jetzt ist mehr gefordert. Der Schulterschluss der gesamten Immobilien-
branche ist notwendig, um die (oder zumindest einige) Offenen Fonds vor
der Abwicklung zu bewahren. Kein Blatt darf mehr zwischen die verschie-
denen Interessenvertretungen passen, wie ein Verband - den wir dringend
brauchen wiirden — miissen die einzelnen Gruppierungen auftreten. Auch
FM-Verbinde, Maklerverbund IVD und beispielsweise der Verband Ge-
schlossener Immobilienfonds miissen den Vorstof$ unterstiitzen. So lange
die Immobilienbranche nicht mit einer Stimme spricht, konnen erfahrene
Ministerialbeamte und Politiker uns mit leichter Hand und gnadenlos ge-
geneinander ausspielen. Machen wir aus Solisten ein Orchester und blasen
wir der Politik den Marsch! (siehe auch S. 10)

IMMOWERTV
Neuregelung beschlossen

Der deutsche Bundesrat hat am 7. Mai 2010 der neuen Verordnung iiber
die Grundsitze fiir die Ermittlung der Verkehrswerte von Grundstiicken
(Immobilienwertermittlungsverordnung, ImmoWertV) zugestimmt. Thre
Anwender sind vor allem Gutachterausschiisse fiir Grundstiickwerte,
Sachverstindige fiir die Grundstiickswertermittlung, Banken und Versi-
cherungen. Die lang geplante Neuregelung wird aller Voraussicht nach am
1.Juli 2010 in Kraft treten.

www.immobilienwirtschaft.de 0612010
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BMF-Sitz. In diesem Gebaude wurde der neue Gesetzentwurf ausgetiftelt.

GESETZ ZUR STARKUNG DES ANLEGERSCHUTZES
Neuer Verdruss fiir die Offenen Immobilienfonds?

Anfang Mai wurde der erste Diskussionsentwurf fiir das geplante ,Gesetz
zur Starkung des Anlegerschutzes und zur Verbesserung der Funktionsfa-
higkeit des Kapitalmarkts“ prisentiert — und sorgte fiir Aufregung. Denn
auch Offene Immobilienfonds sollen nach dem Vorschlag des Bundesfi-
nanzministeriums (BMF) grundlegend verandert werden. Um ein nach-
haltiges Offenhalten der Fonds sicherzustellen, soll kiinftig fiir alle Anleger
eine zweijahrige Mindesthaltefrist gelten, ergdnzt durch Kiindigungsfristen
zwischen sechs und 24 Monaten. Bisher konnen Anteile in der Regel bor-
sentdglich zuriickgegeben werden. Dies diene dem Schutz gerade der Pri-
vatanleger, heifit es in der Ankiindigung.

Auch bei den Bewertungsmodalititen schligt das (BMF) Anderungen
vor. Die Bewertung soll zweimal statt wie bisher nur einmal jahrlich er-
folgen. AufSerdem sollen die Fonds bei der Ermittlung der Verkehrswerte
kiinftig nur noch 90 Prozent des Immobilienvermégens im Anteilspreis
ausweisen. Zur Begriindung der pauschalen Abwertung heift es, dass kei-
ner der derzeit eingefrorenen Fonds Objekte in nennenswertem Umfang
zum ermittelten Verkehrswert verdufSern konnte. Die Folge: Die Preise der
Fondsanteile wiirden fallen. Aufgrund der Wirtschaftskrise erzielten die
Fonds zuletzt jedoch nur noch eine Durchschnittsrendite von 0,5 Prozent;
abziiglich der geforderten Reduktion wiirden sie in den kommenden Jah-
ren wohl Verluste schreiben.

Die Anleger sind von den geplanten Regulierungen stark verunsichert.
Der Fonds-Verband BVI ruft jedoch zur Besonnenheit auf: Bei den vor-
geschlagenen Gesetzesdnderungen handle es sich lediglich ,,um einen er-
sten Diskussionsbeitrag® Zudem konne jegliche Anderung ohnehin erst
frithestens in zwei Jahren in Kraft treten (siehe auch S. 9).

0612010 www.immobilienwirtschaft.de

IMMOBILIENVERWALTER
Bundesfachverband
bekommt neuen Namen

Der  Bundesfachverband

Wohnungs- und Immobi-

lienverwalter e.V. (BFW)

erhilt einen neuen Namen.
BFW' pDer Verband heiftt kinf-

tig Bundesfachverband der
Immobilienverwalter e.V. Das hat die
Mitgliederversammlung bei der BFW-
Jahreshauptversammlung am 6. Mai
2010 in Berlin beschlossen. Als Logo
bleibt das bisherige ,BFW-Dach® erhal-
ten, und das alte Kiirzel wird durch ein
neues ersetzt. Die Umbenennung muss
noch im Vereinsregister eingetragen
werden.

MORGAN STANLEY P2 VALUE
Ausgabe und Ricknahme
von Anteilen ausgesetzt

Der Offene Immobilienfonds Morgan
Stanley P2 Value hat voriibergehend die
Ausgabe von Fondsanteilen an Anleger
ausgesetzt. Die Aussetzung der Ausgabe
erfolgte laut Unternehmensangaben, da
bei den turnusmaflig anstehenden Bewer-
tungen Wertabschldge zu erwarten seien.
Auflerdem konnten bei einzelnen Ob-
jekten des Portfolios in den néachsten Mo-
naten Wertabschldge nicht ausgeschlos-
sen werden. Bereits seit dem 30. Oktober
2008 nimmt der P2 Value auflerdem keine
Anteile mehr zuriick. Zu dem gleichen
Schritt hat sich auch der SEB Immoinvest
entschlossen. Es komme derzeit zu deut-
lich gestiegenen Anteilsriickgaben tiber
alle Kundensegmente hinweg, teilt das
SEB Asset-Management mit. Dies fithrt
das Unternehmen auf eine massive Verun-
sicherung der Anleger durch die geplante
Gesetzesdanderung zur Stirkung des An-
legerschutzes und zur Verbesserung der
Funktionsfahigkeit des Kapitalmarkts
zuriick, von dem auch Offene Immobi-
lienfonds betroffen sind. Nach Bekannt-
werden des Gesetzentwurfs hatte auch
der Kanam Grundinvest Fonds wegen
vermehrter Mittelabfliisse die Riicknahme
von Anteilen ausgesetzt.

Foto: Wikipedia Peter Kuley; Cembrit GmbH
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IN EIGENER SACHE
Vergutungsumfrage fur die
Immmobilienbranche startet

Bereits zum sechsten Mal fithrt die
Zeitschrift ,Immobilienwirtschaft“ in
diesem Jahr gemeinsam mit den Be-
ratungsunternehmen PersonalMarkt
und Baumgartner & Partner die grofle
Vergiitungsstudie fiir die Immobilien-
branche durch. Uber den Internet-Link
www.personalmarkt.de/iwmagazin kon-
nen Unternehmen {iber einen Online-
Fragebogen bis zum 31. August 2010 an
der Studie teilnehmen und dort alle rele-
vanten Gehaltsdaten melden. Die Daten
werden anonymisiert ausgewertet und
verschliisselt iibertragen. Jedes Unter-
nehmen, das an der Umfrage teilnimmt,
erhélt dadurch ein marktgerechtes Bild
der brancheniiblichen Vergiitungsstruk-
turen. Teilnehmende Unternehmen kén-
nen die Vergiitungsstudie nach deren
Fertigstellung zum Vorzugspreis von
189 Euro erwerben (statt 449 Euro). Sie
erhalten auflerdem eine grafische Dar-
stellung dariiber, wie sich ihr eigenes
Vergiitungsniveau im Vergleich zum Ge-
samtmarkt darstellt.

LAST CALL FUR BEWERBUNGEN
Endspurt fir Immobilien-
Marketing-Award 2010

dDer Einsen- -
eschluss .
fiar den
diesjah-
rigen Im-
mobilien-
Marketing-Award naht. Noch bis zum
15. Juni 2010 konnen Interessenten die
Bewerbungsunterlagen einschicken. Der
Award wird in den folgenden Kategorien
vergeben: Wohnimmobilien, Gewerbe-
immobilien und Lower/Small-Budget-
Projekte (Konzepte, deren Kosten unter
20.000 Euro liegen). Auflerdem wird
ein Sonder-Award im Bereich Oko-
Marketing vergeben. Hauptsponsoren
sind Immobilien Scout 24 und der Pro-
jektentwickler ECE. Zusendungen an
Prof. Dr. Stephan Kippes, Hochschule
fiir Wirtschaft und Umwelt Niirtingen-
Geislingen, Parkstr. 4, 73312 Geislingen/
Steige. Teilnahmebedingungen unter
www.kippes.hfwu.de oder www.immo-
bilienwirtschaft.de/downloads.
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BFW IMMOBILIEN-KONGRESS
Neuer Besucherrekord

Mit rund 600 angemeldeten Gésten an
zwei Veranstaltungstagen hat der BFW
Immobilien-Kongress zu seinem fiinf-
ten Jubildum einen neuen Besucherre-
kord erzielt. Experten aus Wirtschaft,
Politik und Verwaltung diskutierten am
6. und 7. Mai 2010 beim Branchen-Talk
in Berlin iiber die interessantesten im-
mobilienwirtschaftlichen Themen: Von
der Immobilienfinanzierung tber Kli-
maschutz und Wohnen im Alter bis hin
zur Entwicklung des Gewerbeimmobi-
liensektors und der Immobilienverwal-
tung. Mit Jan Miicke, Parlamentarischer
Staatssekretdr im Bundesministerium fiir
Verkehr, Bau und Stadtentwicklung, und
Hans-Joachim Otto, Parlamentarischer
Staatssekretdr im Bundesministerium
fir Wirtschaft und Technologie, waren
hochkaritige Gastredner vertreten. Der
BFW Immobilien-Kongress wird ge-
meinsam vom BFW Bundesverband
Freier Immobilien- und Wohnungsun-
ternehmen und vom BFW Bundesfach-
verband Wohnungs- und Immobilien-
verwalter veranstaltet.

WOHNUNGSKOSTEN

Anteil an Gesamtausgaben seit 30 Jahren konstant

In den vergangenen 30 Jahren ist der An-
teil der Ausgaben fiir das Wohnen an den
Gesamtausgaben der privaten Haushalte
nahezu unverdndert geblieben. Darauf

Die Wohnungspreise sind seit Jahren -
prozentual gesehen - konstant geblieben.

weist Haus & Grund Deutschland hin.
Laut Statistischem Bundesamt lag der
Anteil im Jahr 2009 bei 24,4 Prozent.
Dass dies leicht iiber dem langjédhrigen
Mittel liege, sei lediglich eine Auswir-
kung der hoheren Energiekosten. Fiir
Heizung und Strom stiegen die Preise in
den vergangenen drei Jahren jeweils um
drei bis acht Prozent. Fiir Nettokaltmie-
ten und Nebenkosten sei hingegen fest-
zustellen, dass die jahrliche Steigerung
mit rund einem Prozent in den Jahren
2000 bis 2008 immer unter der allgemei-
nen Preissteigerung lag. ,Die subjektiv
wahrgenommene Verteuerung des Woh-
nens ist ein Zerrbild. Die Teile des Woh-
nens, die sich verteuert haben, betreffen
einzig die Nebenkosten, auf die Vermie-
ter keinerlei Einfluss haben®, sagt Haus &
Grund-Président Rolf Kornemann.

GESCHLOSSENE IMMOBILIENFONDS
Erfolgreiches erstes Quartal

Der Verband Geschlossene Fonds e.V.
(VGF) hat fiir das erste Quartal 2010 Plat-
zierungszahlen unter seinen Mitgliedern
erhoben. Knapp zwei Drittel des neuen
Kapitals floss in Immobilienfonds. Die
Anbieter haben in den ersten drei Mo-
naten des Jahres 844,3 Millionen Euro
neues Geld bei Anlegern eingesammelt.
Hiervon entfielen 64 Prozent auf Immo-
bilienfonds. Innerhalb der Immobilien-
fonds lagen Deutschlandfonds mit 326,7
Millionen Euro vorn. Das entspricht
gegeniiber dem ersten Quartal 2009 -
seitdem legen Geschlossene Deutsch-
landimmobilienfonds stetig zu - einem
Zuwachs um 277 Prozent. Auslandsim-
mobilienfonds mussten gegentiber dem
ersten Quartal 2009 hingegen deutlich
Federn lassen. Hier wurde 54 Prozent
weniger Eigenkapital eingeworben.
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PlaBmanns Baustelle

Konjunkturprogramm. Bis spatestens 2015 mussen alle privaten Abwasserleitungen Gber-
prift und bei Bedarf repariert werden. Das durfte ein Millionengeschaft fir Unternehmen

werden, die Dichtheitsprifungen anbieten.

IT-ANWENDUNGEN

SAP-Kongress im Juni in Potsdam

SAP und T.A. Cook richten gemein-
sam den 13. SAP-Kongress fiir die Im-
mobilienwirtschaft vom 23. bis 24. Juni
2010 in Potsdam aus. Unter dem Motto
»Mehr Erfolg durch Innovation werden
zukunftsweisende IT-Losungen fiir ein
erfolgreiches Immobilienmanagement
vorgestellt. Dabei sind die wichtigsten

Aspekte in themenspezifischen Vortrags-
reihen zusammengefasst. Die begleiten-
de Fachausstellung bietet zusatzlich die
Moglichkeit, sich intensiv tiber die ver-
schiedenen Angebote zu informieren.
Weitere Informationen und Anmeldung
unter www.tacook.de/sap-immobilien-
kongress

Immobilienaktienmarkt
Griechenland dominiert

das Marktgeschehen

Die Aktienkurse wurden in den vergangenen Wochen stark durch die Schulden-
krise Griechenlands dominiert. ,Europa schwach, Amerika fest”: So stellten sich
auch die Immobilienaktien dar. Das Stitzungspaket hat inzwischen jedoch zu
einer Kurserholung gefiihrt. Dem Wechselkurs des Euro selbst hat dies aber nur
kurz geholfen, und so gewannen die US-REITS erneut am meisten hinzu.

Die Schlusskurse der europdischen Immo-

bilienaktien sind wochentlich abrufbar unter

©

www.immobilienwirtschaft.de

Stand 18.05.2010

0612010 www.immobilienwirtschaft.de

FACHMARKTZENTREN
Neue Fondsserie aufgelegt

Das Diisseldorfer Emissionshaus Ide-
enkapital hat eine neue Fondsserie ge-
startet, mit der Privatanleger am Erfolg
der Discounter und Fachmarktzentren
teilhaben konnen. Der Fonds ,Ideen-
kapital Einkaufsmérkte Deutschland®
investiert in Handelsimmobilien. Poten-
ziellen Anlegern soll damit eine leicht
nachvollziehbare Geldanlage angeboten
werden.

DEAL
HSH verkauft PMC-Anteile

Die HSH Real Estate AG verduflert
ihre Geschiftsanteile an der PMC
Immobilienmanagement GmbH mit
Wirkung zum 1. Juli 2010. Kaufer ist
die Wolfgang Weinschrod GmbH. Uber
den Verkaufspreis wurde Stillschweigen
vereinbart.

INVESTMENT
Danen in Dresden

Das Joint Venture aus den Unternehmen
Topdanmark Livsforsikring A/S und Pen-
sionskassernes Administration A/S hat
von der Gagfah Group fiinf Wohnanlagen
erworben. Unter den Objekten befindet
sich auch die ,,Prager Zeile“ in Dresden,
die mit 250 Metern der lingste Platten-
bau Europas ist. Das Asset-Management
tibernimmt die Dr. Litbke GmbH.

-
B
) - s i,

Die Prager Zeile. Von der Gagfah verkauft.

Foto: Paulae/Wikipedia; Sebjarod /wikipedia
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BAU- UND LIEFERDIENSTLEISTUNGEN

Neue Verordnungen endgiltig verabschiedet

Das Bundeskabinett hat den Anderungs-
wiinschen des Bundesrats vom 26. Mérz
2010 zu der vom Bundesminister fiir
Wirtschaft und Technologie erarbeiteten
,Verordnung zur Anpassung der Ver-
ordnung iiber die Vergabe offentlicher
Auftrage“ (Vergabeverordnung - VgV)
und der ,Verordnung iiber die Vergabe
von Auftrigen im Bereich des Verkehrs,
der Trinkwasserversorgung und der
Energieversorgung®  (Sektorenverord-
nung - SektVO) zugestimmt. Die Ande-
rungswiinsche betrafen im Wesentlichen
formelle Anderungen. Mit der Vergabe-
verordnung sind die von den Vergabe-
und Vertragsausschiissen novellierten
Vergabe- und Vertragsordnungen fiir
Bau-, Liefer-/Dienstleistungen und
freiberufliche Dienstleistungen (VOB,

VOL, VOF) nun endgiiltig verabschie-
det. Sie treten mit der Veroffentlichung
im Bundesgesetzblatt in Kiirze in Kraft.
Damit wird es zukiinftig wesentliche
Verfahrenserleichterungen bei den Eig-
nungsnachweisen geben, die bei der
Vergabe offentlicher Auftrige von den
Unternehmen erbracht werden miissen.
Ausschreibungen von Bund, Lindern
und Kommunen werden in Zukunft
iiber die Vergabeplattform des Bundes
veréffentlicht. Das Bundesministerium
fiir Wirtschaft und Technologie geht da-
von aus, dass diese Erleichterungen bei
etwa 80 Prozent aller Vergabeverfahren
fiir Liefer- und Dienstleistungen greifen
wird. Dadurch sollen sich die Biirokra-
tielasten um mehr als 250 Millionen
Euro vermindern.

GEBAUDERICHTLINIE

EU verscharft Anforderungen an Gebdude

Das Europiische Parlament hat die neue
Richtlinie zur Energieeffizienz von Hau-
sern (Gebauderichtlinie) verabschiedet.
Alle Gebdude in EU-Staaten, die nach
Ende 2020 errichtet werden, miissen
hohe Energiesparvorgaben erfiillen und
zu einem bedeutenden Teil mit erneu-
erbarer Energie versorgt werden. Fir
offentliche Gebédude soll dies bereits ab

2018 gelten. Ferner sieht die Richtlinie
vor, dass in Immobilieninseraten die
Energieeffizienzklasse angegeben wer-
den muss. Die Richtlinie enthélt Anfor-
derungen an die Gesamtenergieeffizienz
sowohl von neuen als auch bestehenden
Gebduden. Nach der neuen Richtlinie
sind die EU-Mitgliedsstaaten verpflichtet,
ihre Bauvorschriften anzupassen.

PORTFOLIO-TRANSAKTION
Franzosischer REIT
ibernimmt Birogebdude

Der MS Real Estate Fund (MSREF) hat
seine 75-Prozent-Beteiligung an einem
im Jahr 2004 erworbenen IBM-Port-
folio an Fonciére des Régions (FdR) SA
verkauft. Die Immobilien befinden sich
in Bordeaux, Orléans und Montpellier.
FdR SA war bisher mit 25 Prozent an
dem Joint Venture beteiligt. Derzeit sind
die Immobilien zu 75 Prozent an IBM
vermietet. Dass das IBM-Portfolio, wie
in Medienberichten kolportiert wurde,
zu einem Abschlag von 20 Prozent auf
den Marktwert der Immobilien erfolgte,
wollte ein Sprecher nicht bestétigen. Es
habe zwar einen Preisnachlass gegeben,
allerdings nicht in dieser Hohe.

Buroimmobilien in Montpellier gehoren
auch zum Portfolio.

JOINT VENTURE

statt Verkauf.

Mainzer Landstr. 47 | 60329 Frankfurt am Main
069 9592 5251 | frankfurt@madisonint.com

www.madisonint.com
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Bernhard Berg

Bernhard Berg wird
Sprecher der IVG Insti-
tutional Funds GmbH

Die IVG Immobilien AG hat ihr
Managementteam verstdrkt:
Bernhard Berg (50) wird voraus-
sichtlich ab August neben Peter
Le Loux Sprecher der Geschafts-
fuhrung und Co-Head der IVG
Institutional Funds GmbH. Zu-
dem wird bereits ab 1. Juni 2010
der 39-jahrige Steffen Ricken
als Mitglied der Geschaftsfih-
rung den Bereich strategische
Produkt- und Geschaftsentwick-
lung bei der IVG Immobilien AG
unterstutzen.

Frank Blumberg als
LBBW-Geschaftsfihrer
ausgeschieden

Mit Frank Blumberg ist auch der
dritte und letzte Geschaftsfihrer
der alten Fihrungsriege der
Landesbank Baden-Wirttemberg
(LBBW) ausgeschieden. Griinde
nannte er nach Angaben der
Zeitung ,Die Welt” nicht. Die
Stuttgarter Staatsanwaltschaft
ermittelt bereits seit mehre-

ren Monaten wegen riskanter
Geschafte gegen Fihrungskrafte
der LBBW Immobilien GmbH.

0612010
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Carmen Reschke

R e

.

Michael Sachs

Carmen Reschke

tbernimmt Vorsitz des
Vereins ,Frauen in der
Immobilienwirtschaft”

Der Verein ,Frauen in der Immo-
bilienwirtschaft” hat eine neue
Vorsitzende. Carmen Reschke,
Geschaftsfihrerin fiir den Bereich
Finanzen, Rechnungswesen und
Risikomanagement bei KanAm
Grund Kapitalanlagegesellschaft,
hat die Leitung im Bundesvor-
stand des Vereins von Barbara
Deisenrieder ibernommen.
Neues Mitglied im Vorstand ist
auBerdem die Architektin Kerstin
Pietzsch aus Hamburg.

Michael Sachs wird
Wohnungsbaukoordi-
nator von Hamburg

Der Hamburger Senat hat den
bisherigen Geschaftsfihrer
des Wohnungsunternehmens
SAGA/GWG, Michael Sachs,
zum neuen Wohnungsbauko-
ordinator der Stadt ernannt.
Er soll u.a. bei Streitigkeiten
vermitteln und Planungen
durch behérdentbergreifende
Koordination schneller zum
Abschluss bringen. Dadurch
soll der Bau neuer Wohnungen
beschleunigt werden.

www.immobilienwirtschaft.de
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Michael Ruhl

Michael Ruhl neuer
Geschaftsfihrer bei
Schroder Property

Die Immaobilien-Investmentge-
sellschaft Schroder Property hat
Michael Joachim Ruhl MRCS zum
Geschaftsfuhrer der Schroder
Property Kapitalanlagegesell-
schaft mbH ernannt. Der 40-jah-
rige wird sich vor allem auf das
deutsche Fondsmanagement
fokussieren.

Matthias Moosmann
hat Geschaftsleitung
von Energy Capital

Invest Gbernommen

Matthias Moosmann (39) hat die
Geschaftsleitung der Energy Ca-
pital Invest Vertriebs- & Service-
gesellschaft mbH ibernommen.
Damit schlieBt Energy Capital
Invest seine Zusammenlegung
der einzelnen Unternehmensbe-
reiche am Standort Stuttgart ab.
Moosmann war iiber mehrere
Jahre bei der HypoVereinsbank
bis er die Gesellschafter-
Geschaftsfihrers eines Finanz-
dienstleistungsunternehmens
ibernahm. Darauf folgte eine
Tatigkeit als unabhangiger
Vertriebskoordinator.

~Wenn ein Drache steigen will, muss er sich trauen,
gegen den Wind zu fliegen.” aus china

ir'a@)

Matthias Moosmann

Bernd Heuer
wird 70 Jahre alt

Der Pionier der Immobilien-
branche in Deutschland, Bernd
Heuer, ist im Mai 70 Jahre alt
geworden. Er machte sich 1975
als Marketingberater fir die
Bau- und Wohnungswirtschaft
selbststandig. Spater erweiterte
er sein Dienstleistungsangebot
bis hin zur Personalberatung.
1985 setzte Heuer die erfolg-
reiche Kongressreihe ,Quo Vadis”
auf. Zudem ist er Initiator und
Grinder der Intitiative ,Agenda
4", mit dem Schwerpunkt Aus-,
Weiterbildung und Forschung.

Menno Maas
wird neuer CEO bei DTZ

Menno Maas wird neuer Chief-
Executive-Officer (CEQ) bei DTZ
fur die Regionen Kontinentaleu-
ropa, Mittlerer Osten und Afrika
(CEMEA). Ab dem 1. Juni 2010
wird Maas die Geschafte fir DTZ
in 24 Landern der Region Gber-
nehmen. Maas war zuletzt als
CEO bei der ING Real Estate De-
velopment (ING RED) tatig. Zuvor
war er als Managing Director
beim niederlandischen Immo-
bilienfonds Amvest beschaftigt.

Foto: SAGA GWG; Schroder Property Kapitalanlagegesellschaft; IVG; Motel One
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HOTEL-INVESTITIONEN

Deutschland ist Schlisselmarkt

Gute Zeiten fir Hoteliers und Investoren.

Neben Frankreich, Spanien, Grofibritan-
nien und Russland ist auch Deutschland
im Hotelbereich einer der Schliisselmérk-
te fiir Investoren aus der MENA-Region
(Middle East & North Africa). Zu diesem
Ergebnis kommt eine Studie, die die in-
ternationale Rechtsanwaltskanzlei DLA
Piper Anfang Mai bei der Arabian Hotel
Investment Conference (AHIC, Dubai)
vorgestellt hat. Mehr als drei Viertel der

Befragten (76 Prozent) wollen demnach
im Jahr 2010 in den genannten Lindern
massiv investieren und so vom erwar-
teten globalen Wirtschaftsaufschwung
profitieren. Noch vor einem Jahr stellte
sich die Lage deutlich anders dar: Im
Jahr 2009 mussten Hoteliers bis zu 60
Prozent Nachlass auf die Zimmerpreise
gewihren, um am Markt zu bestehen.
Die Studie ergab auflerdem, dass die Be-
fragten nicht vor Ende 2012 mit einer
substanziellen wirtschaftlichen Erholung
rechnen. Dies deckt sich auch mit den
Ergebnissen der DLA Piper-Studie ,,Eu-
ropean Survey Report®, die Anfang 2010
unter europdischen Wirtschaftslenkern
durchgefithrt wurde. Dennoch ist die
langfristige Prognose {iberwiegend posi-
tiv: In den néchsten drei Jahren rechnen
Hoteliers und Investoren mit einem sehr
aktiven Marktumfeld. Grof8e Hotelketten
werden nach iiberwiegender Meinung
der Befragten (91 Prozent) ihre Markt-
anteile ausbauen. Ebenfalls 91 Prozent
der Befragten sehen steigende Gelegen-
heiten fiir Joint Ventures. 63 Prozent
der Befragten verorten die attraktivsten
Objekte fiir Investoren im Niedrig- und
Mittelpreissektor.

HANDELSBLATT JAHRESTAGUNG
Lobbyarbeit live

Am ersten Morgen las der Chefvolks-
wirt Deutschland von Goldman Sachs
International, Dr. Dirk Schumacher,
noch den behutsamen Anstieg vom Kon-
junkturbarometer ab. Doch dann traf die
17. Handelsblatt Jahrestagung im Ritz-
Carlton Berlin der kapitale Borsenrutsch
des 6. Mai 2010. Am darauffolgenden
Tag machte sich selbst unter den teil-
nehmenden 170 zumeist berufsoptimis-
tischen Entscheidern der Immobilien-
wirtschaft leichte Skepsis breit.

Plotzlich erwarteten in einer TED-
Umfrage im Saal fiir dieses Jahr 80 Pro-
zent der Anwesenden keinen Borsengang
eines Immobilienunternehmens mehr.
Lobbyarbeit live erlebte Referatsleiter
Uwe Wewel aus dem Bundesfinanzmi-
nisterium. Publik geworden, stand auf
einmal sein vertraulicher Diskussions-
entwurf zur Neuordnung der Fonds-
landschaft im Kreuzfeuer. Er verteidigte
ihn vehement in aller Offentlichkeit ge-
gen BVI-, ZIA- und VGF-Prisidenten
und Geschiftsfithrer. Und Aberdeens
allseits geschdtzter und eloquenter Dr.
Thomas Beyerle gab dabei als Mitbetrof-
fener den Moderator. Erlebenswert! Eine
Tagung auf der Hohe der Zeit. (sei)

Alle Auftrége auf einen Blick im ESS Handwerkerportal.

Begeistern Sie Ihre Handwerker und verschaffen Sie sich nachhaltige Wettbewerbsvorteile.
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macht den unterschied
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www.ricseurope.eu/deutschland

Judith Gabler, Geschéftsfihrerin der RICS Deutschland

Die Diskussionen der vergangenen Mo-
nate iiber die kiinftige Ausrichtung der
RICS in Deutschland haben an einigen
Stellen zu Unsicherheiten iiber Zugangs-
wege und Qualifikationsstandards ge-
fithrt. Diese gilt es auszurdumen. Der
Prozess der Harmonisierung der welt-
weiten Organisationsstruktur ist in Gang
gesetzt worden, um die Globalisierung
des Berufsstands widerzuspiegeln und
Mitgliedern den Zugang zu einem in-
ternationalen Netzwerk zu sichern. Die
Einbindung der Nationalverbande spielt
dabei weiterhin eine unentbehrliche Rol-
le, da sie vor Ort die Priifungsstandards
aufrechterhalten.

Die Royal Charter verpflichtet die
RICS zur Forderung des Berufstands im
Sinne des Gemeinwohls. Seit jeher setzt
sie sich fiir die Unterstiitzung des beruf-
lichen Nachwuchs ein. Deutschlandweit
gibt es 17 immobilienwirtschaftliche
Studienginge, die von der RICS akkredi-
tiert sind, weltweit iiber 500. Durch die
Akkreditierung wird das hohe Ausbil-
dungsniveau bestitigt und eine Basis fiir
den Einstieg in das verbandseigene Ver-
fahren, das Assessment of Professional
Competence (APC), gelegt.

Gute Verdienstmdglichkeiten

Der Bereich Aus- und Fortbildung bil-
det daher einen der Schwerpunkte der
Aktivitaten der RICS Deutschland. Ziel
ist es, moglichst viele Studierende und
Absolventen fiir das vielschichtige Be-
rufsbild des Chartered Surveyors zu
begeistern. Die Erwartungen der Young
Professionals sind heterogen, wie sich in
vielen Gesprichen zeigt. Der Sprung ins

Eine internationale

Perspektive

Qualifikation. Die Harmonisierung der Organisationsstruktur tragt der
Globalisierung des Berufsbildes Chartered Surveyor Rechnung, ohne
auf lokale Kompetenz zu verzichten.

Judith Gabler nach ihrer Prasentation am 7. Mai 2010 im Kreis der Studierenden des MBA

Real Estate Managements an der BBA Akademie der Immobilienwirtschaft, Berlin.

Ausland gilt als attraktiv, aber als nicht
einfach. Durch ihre internationale Job-
borse leistet die RICS Hilfestellung und
erweitert Perspektiven. Die Ergebnisse
der aktuellen Vergiitungsstudie in Zu-
sammenarbeit mit dem Personalberatungs-
unternehmen Macdonald & Company
belegen zudem, dass Chartered Surveyors
zwischen acht und 30 Prozent mehr ver-
dienen als Kollegen, die den MRICS nicht
hinter ihrem Namen fiihren.
Interdisziplinire Kompetenzen, wie
sie der klassische Immobilienckonom
(zum Beispiel IREBS, ADI) vermittelt,
sind auch im APC gefragt. Dariiber hinaus
werden 17 fachliche Spezialisierungen
angeboten. Um ein verbreitetes Vorurteil
zu widerlegen: Ein Anwérter kann sich
- abhingig von seiner gewdhlten Spe-
zialisierung - auch ohne tiefer gehende
Kenntnisse im Bereich Bewertung zum
Chartered Surveyor qualifizieren. Die
Priifung zum Chartered Surveyor setzt

zwar keine flielenden Englischkennt-
nisse voraus, trotzdem sind sprachliches
und interkulturelles Know-How heutzu-
tage unverzichtbar. Einige Hochschul-
trager gestalten daher Teile ihrer RICS-
akkreditierten Studiengénge in eng-
lischer Sprache.

Networking als Karriereleiter

Der Kontaktpflege und dem Austausch
iber die Gemeinschaft an der Hoch-
schule hinaus messen Studierende immer
frither eine hohe Bedeutung bei. Die
RICS bietet hierfiir ein nationales und
internationales Netzwerk. Im Rah-
men des 1. RICS Hochschultags am 12.
Juni 2010 auf dem Campus Westend der
Goethe-Universitat in Frankfurt setzt sich
die RICS Deutschland mit dem Feedback
aus einer Umfrage unter Young Professio-
nals auseinander und freut sich darauf,
den Dialog persénlich fortzusetzen. < |

0612010 www.immobilienwirtschaft.de




17

Wirtschaftskooperation
zwischen Ostsee und Adria

DV-Forum. Zukunftsfahige Mobilitat spielt eine wichtige Rolle fir den
wirtschaftlichen Aufschwung der Stddte und Regionen. Insbesondere
Gewerbe- und Logistikimmobilienmadrkte kénnen davon profitieren.

ov I

Deidurhar Verbond Hiy Wohmnumngrassss,
Shithibus md Buumordesesg £V,

www.deutscher-verband.org

Gernot Mittler, Staatsminister a. D., Prasident, Deutscher Verband fiir Wohnungswesen, Stadtebau und Raumordnung e. V., Berlin/Brissel
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Fir die wirtschaftliche Entwicklung un-
serer Stadte und Regionen spielt der Aus-
tausch von Giitern und Dienstleistungen
iiber Grenzen hinweg eine entscheidende
Rolle. Eine gute Anbindung an hoch-
leistungsfahige Verkehrsinfrastrukturen,
schnelle, preiswerte Transport-/Logistik-
dienstleistungen und eine Kultur grenz-
iiberschreitender Wirtschaftskooperation
sind zentrale Standortvoraussetzungen —
auch fiir Investitionen der Immobilien-

Gernot Mittler

wirtschaft.

Die Europdische Kommission un-
terstiitzt Regionen und Stidte {ber
Strukturfonds und transeuropiische
Verkehrsnetze, ihre Integration in den
europdischen Verkehrs- und Wirtschafts-
raum zu verbessern. Neben der direkten
Investitionsforderung ermoglichen die
Programme der transnationalen Zusam-
menarbeit das gemeinsame Erarbeiten
zukunftsfahiger Konzepte und Vorhaben
der Verkehrs- und Raumentwicklung.

Die zentraleuropdische Entwick-
lungsregion von Siidskandinavien bis
zur norditalienischen Adria steht dabei
besonders im Fokus. Um die Folgen der
jahrzehntelangen politischen Teilung
iiberwinden zu konnen, miissen gerade
hier grenziiberschreitende Wirtschafts-

aktivititen und Verkehrsverbindungen
ausgebaut werden. Das hat positive Aus-
wirkungen auf die Immobilienwirtschaft,
vor allem auf den metropolnahen Ge-
werbe- und Logistikimmobilienmarkt.

Die Interdependenz von wirtschaft-
licher Entwicklung und Mobilitdt ist
zwischen Ostsee und Adria besonders
deutlich. Hier liegen trotz diinner Sied-
lungsstrukturen, Schrumpfungsprozes-
sen in kleinen Stidten und einem be-
deutenden demografischen Wandel viele
Grof3- und Hauptstadte als auch Wachs-
tumsregionen nahe beieinander. Diese
gilt es enger zu verzahnen.

Bislang wird die Leistungsfahigkeit
der Verkehrswege durch Engpidsse be-
grenzt. Multimodale Verkniipfungen
funktionieren nicht hinreichend. Be-
troffen sind vor allem Verbindungen in
Nord-Siid-Richtung. Auch gilt es, den
noch schwachen Kommunikations- und
Kooperationsprozess zwischen Politik,
Verwaltung, Wirtschaft, Forschung und
Zivilgesellschaft zu fordern.

Politische Initiative und
praktische Projektarbeit

Eine Vielzahl von Regionen beidseits
der Grenzen hat erkannt, dass die Zu-
kunft des zentraleuropdischen Ent-
wicklungsraums gemeinsam bestimmt
werden muss. So arbeiten vor allem die
neuen deutschen Bundesldnder mit an-
deren Regionen in erfolgreichen Initi-
ativen, Projekten und Kooperationen
zusammen. Ziel ist es, die Transportin-
frastruktur zu verbessern, intelligente,
multimodale Logistiklsungen zu ent-
wickeln und die Zusammenarbeit von

Politik, Verwaltung, Wissenschaft und
Wirtschaft zu stirken. Im Mittelpunkt
stehen dabei Schienenverbindungen und
die Verlagerung von Verkehren auf alter-
native Verkehrstrager. Das ist gerade fiir
okologisch sensible Raume, wie die Al-
pen, dringend notwendig. Die Regionen
ihrerseits setzen gezielt auf die europdi-
schen Programme der transnationalen
Zusammenarbeit im Ostseeraum, Zen-
traleuropa oder den Alpen.

Vor diesem Hintergrund kamen
im Mai 2010 hochrangige Politiker aus
Mecklenburg-Vorpommern, Berlin,
Brandenburg, Kérnten, Steiermark, Nie-
derschlesien, Stidmihren und Venetien
nach Briissel. Auf Einladung des Deut-
schen Verbands und mit Unterstiitzung
des Bundesministeriums fiir Verkehr,
Bau und Stadtentwicklung wurden deren
Initiativen und Anliegen mit Europa-
abgeordneten und Vertretern der EU-
Kommission diskutiert.

Regionen miissen kiinftig an
einem Strang ziehen

Es wurde deutlich, dass die Regionen -
trotz bisweilen regionaler Konkurrenzen
in Bezug auf prioritire Verbindungsach-
sen — langfristig an einem Strang ziehen
miissen. Nur so konnen Synergieeffekte
genutzt und das vorhandene regionale
Wachstumspotenzial beférdert werden.
Dafiir brauchen die bisherigen Koope-
rationsansitze eine kontinuierliche Un-
terstiitzung der Europdischen Union. Im
Ergebnis werden belastbare Strukturen
entstehen, mit denen die Entwicklungs-
region zwischen Ostsee und Adria zu an-
deren in Europa aufschliefen kann. < |
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Titelthema
Die Mar vom ,,guten” Vertrieb

Immobilien(anlagen). Nicht erst seit Lehman sind Vertriebler in einem
Dilemma: Verschweigen sie Risiken, sind sie die Bosen. Klaren sie zu sehr auf,
sind sie die Schlechten (weil sie nicht verkaufen). Deshalb erfahren sie selbst oft
nur das Notigste Gber ihre Produkte. Doch - ist das die Losung?

Manfred Gburek, Frankfurt am Main

Was zeichnet gute Verkaufer aus, welche Kriterien bestimmen
ihren Erfolg? Die Antworten der meisten Vertriebsprofis fallen
hochst individuell aus. Oft ist - vielfach wortreich umschrieben
- von Empathie die Rede, also von der Fahigkeit, sich in andere
hineinzuversetzen. Auch die Chemie zwischen Verkdufer und
Kédufer miisse stimmen, sagen die einen. Psychologie mache
die Hilfte des Verkaufserfolgs aus, behaupten die anderen und
meinen im Prinzip dasselbe.

Hartmut Petersmann, Partner der feinen Frankfurter Pri-
vatbank Metzler, antwortete einmal auf die Frage nach dem Ge-
heimnis seiner fritheren Vertriebserfolge mit Versicherungen
wie folgt: ,,Es gibt kein Geheimnis. Ich habe mich immer zuerst
nach dem Problem des Kunden erkundigt und dann die Losung
préasentiert.“ Andere Profis behaupten, man miisse nur konse-
quent auf den Abschluss eines Geschifts zusteuern, dann setze
der Kunde seine Unterschrift unter den Vertrag wie von selbst.
Wieder andere schworen auf Erfolgskriterien wie Telefon-, In-
ternet-, Direkt- oder sonstiges Marketing.

Mussen Vertriebler klug sein?

Die Zahl der Ausschlusskriterien ist mindestens ebenso grof3
wie die der Erfolgskriterien. So erganzte Petersmann seine Aus-
sage seinerzeit um den Satz: ,Im Vertrieb brauchen Sie keinen
akademischen Titel, er ist sogar eher hinderlich als niitzlich.”
Das kommt dem Slogan der meisten Verkaufstrainer nahe,
die behaupten: Zu viel Wissen schadet nur. Es schadet noch
mehr, wenn Verkiufer (Makler aller Art, freie und bei Banken
oder Sparkassen angestellte Anlageberater, konzerngebundene
oder freie Versicherungsvermittler und so weiter) potenzielle
Kunden mit ihrem Wissen iiberschiitten und dariiber den
Abschluss verpassen. Gesellen sich dazu unverstandliche, mit
Anglizismen gespickte lange Sitze, schlechte Manieren und
wortreiche Belehrungen anstelle von gezielten Fragen, kommt
nie ein Abschluss zustande.

Auf einen Blick

» | Verkaufer stecken oft in einem Dilemma: Konzentrieren sie sich auf
ein kleines Marktsegment, durfte ihr Einkommen stark schwanken,
verfiigen sie tiber zu viele Produkte, verlieren sie den Uberblick.

» | Der Weg aus diesem Dilemma fuhrt immer wieder zur Konzentra-
tion auf das Verkaufen unter Vernachlassigung von detailliertem
Fachwissen.

» | Die AIFM-Richtlinie trifft auch Geschlossene Fonds und fihrt zu Re-
gularien, was schlecht fiir den Vertrieb ist.

Das Vertriebler-Dilemmma

Verkidufer stecken grundsitzlich in einem Dilemma: Konzen-
trieren sie sich auf ein relativ kleines Marktsegment, beispiels-
weise Immobilienmakler auf Hduser und Wohnungen in einer
bestimmten Region oder Versicherungsvertreter auf Lebenspo-
licen eines einzigen Versicherers, diirfte ihr Einkommen stark
schwanken und von Zeit zu Zeit sogar bei null liegen. Verfiigen
sie dagegen zum Ausgleich tiber einen ganzen Bauchladen, von
Offenen und Geschlossenen Fonds bis zur betrieblichen Alters-
vorsorge, von Versicherungspolicen aller Art bis zu Anlagen in
Wald und Ackerland, verlieren sie den Uberblick, sind fachlich
iiberfordert und konnen sich nicht mehr weiterbilden.

Der Weg aus dem Dilemma fithrt in der Regel zur Kon-
zentration auf das Verkaufen unter Vernachldssigung von de-
tailliertem Fachwissen. So kénnen Verkiufer fiir ihre Kunden
zumindest theoretisch alle Anlagemoglichkeiten ausschopfen,
indem sie ihnen je nach Bedarf und Marktlage heute die Ries-
ter-Rente (ein beliebter Tiir6ffner) und Edelmetallfonds, mor-
gen eine Vermdgensverwaltung (eignet sich zum Verstecken
von Gebiihren) und Immobilienfonds empfehlen. In der Praxis
lasst sich das jedoch nur bedingt realisieren. Denn abgesehen

von der nicht immer vorhandenen Bereitschaft der Kunden, die |-
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Titelthema

Angebote zu akzeptieren, tut sich fiir die Verkdufer schon das
nédchste Dilemma auf: Sollen sie — oder die Banken und Spar-
kassen als Vertriebsstellen — etwa auf die hohe Provision eines
Geschlossenen Immobilienfonds verzichten, nur weil sich fiir
Kunden der direkte Immobilienkauf besser rechnet?

Dies auch noch aus einem anderen Grund: ,,Das Kapital be-
ginntwiederinImmobilienzuriickzufliefen®,beobachtet ClausP.
Thomas FRICS, Chefvon LaSalle Investment Management. Zur-
zeit gebe es ,.eine gewisse Immobilien-Sonderkonjunktur, weil
alle anderen Klassen schwierig geworden sind®, bestétigt Hans
Volkert Volckens, Geschiftsfiithrer des Fondsanbieters Hannover
Leasing. Was sprichtalso gegen Geschlossene Immobilienfonds?
Wenn sie verniinftig konzipiert sind, aktuell noch nichts. Eine
ganze Menge dagegen im Lauf der kommenden Jahre, denn
noch in der laufenden Legislaturperiode droht die Umsetzung
der ATFM-Richtlinie in deutsches Recht.

AIFM bringt Uberrequlierung

Die Buchstaben bedeuten: Alternative Investment Fund Mana-
ger. Die Richtlinie zielt stark auf Hedgefonds, vor deren sys-
temischen Risiken Anleger geschiitzt werden sollen. Sie trifft
aber auch deutsche Geschlossene Fonds, eine Anlageform, die
es so woanders nicht gibt. Auf deren Initiatoren kommen - zum
Nachteil der Anleger — hohere Kosten zu. ,,Ein bis zwei volle
Stellen, um die Regularien zu bewiltigen, taxiert Volckens den
zusitzlichen Personalbedarf. ,Eine Uberregulierung wiirde
viele Fonds fiir Anleger unrentabel machen’, erwartet Martin
Fiihrlein, Partner beim Beratungsunternehmen Rodl & Partner.
Betroffen wiren insbesondere Fonds kleiner Anbieter. Ob sol-
che Konsequenzen den klassischen Fondsverkaufern - auch de-
nen in Banken und Sparkassen - wirklich schon bewusst sind,
ist zu bezweifeln. Verkaufskanonen werden sich wahrscheinlich
rechtzeitig weitere Betitigungsfelder suchen, weil die Uberre-
gulierung einer Branche erfahrungsgemaf; das vorldufige Ende
ihrer Erfolgsgeschichte bedeutet.

Verkaufskanonen sind selten, auch wenn viele Verkiufer,
sobald sie unter ihresgleichen weilen, nur so mit ihren (tatsich-
lichen oder angeblichen) Erfolgen prahlen. Wesentliche Ursa-
chen — aufler den bereits erwdhnten - fiir das Auseinander-
klaffen von Verkaufserfolgen sind: Lockere Unterhaltung statt
stringenter Gesprichsfiihrung, Kommunikationsschwiche, in-
trovertiert, zu wenig Talent, mangelnde Motivation, Verkaufs-
druck, schlechtes Timing, falsche Produkte und immer noch
kein Abschied von der Illusion, unter den Produkten gibe es
genug Selbstldufer.

Die drei zuletzt genannten Punkte hiangen eng miteinander
zusammen, was sich am Beispiel der Geschichte deutscher Im-
mobilien schliissig belegen ldsst. Deren Preise stiegen wéahrend
der Nachkriegszeit in Westdeutschland zunachst nahezu unun-
terbrochen. Folglich konnte sich die Illusion von den Selbstldu-
fern tiber eine lange Zeit ausbreiten. Seit 1996 lieen sich dann

0612010 www.immobilienwirtschaft.de

RANKING - Die besten Vertriebs-Lockvogel

Mit folgenden Argumenten fihren Vertriebler gerne Ab-
schlisse herbei. Jedes von ihnen bedarf genauer Priifung.

» Sicherheit. zurzeit hoch im Kurs. Unter diesem Stichwort
[gsst sich so ziemlich alles verkaufen, was auch nur einen
Hauch von Sicherheit vermittelt: Garantiefonds und -zertifikate,
Edelmetalle und Immobilien in allen erdenklichen Varianten.

» Rendite. Trotz totaler Begriffsverwirrung (Effektivzins, Um-
laufrendite, Performance, Total Return und anderes) immer
wieder im Einsatz, um eigene Angebote gut und fremde
schlecht aussehen zu lassen.

» Steuerersparnis. Ist privat nur noch begrenzt maglich, etwa
beim Verkauf vermieteter Wohnimmobilien nach zehn Jahren
oder bei Abschreibungen auf die Restaurierungskosten von
Denkmalschutzobjekten. Anders bei Offenen und Geschlosse-
nen Fonds mit jeweils spezifischen Steuervorteilen.

» Altersvorsorge. Die klassische Einfallschneise besonders fir
speziell konzipierte Produkte (Fondspolicen, Riester-Rente), die
oft nur als Akquisitionshilfen dienen. Vorteile fur Verkaufer: Die
Provision ist relativ sicher, das Ziel der Kunden weit entfernt,
und das Risiko, es zu erreichen, liegt bei den Kunden.

» Inflation. Typisches Stichwort der Verkaufer von Aktienfonds,
von Immobilien aller Art. Die meisten Verkaufer, die mit der
Inflation argumentieren, wissen nicht, wovon sie reden.

» Terminsache. Wenn restriktive Gesetze drohen, ist es oft
ratsam, noch die gunstigere Rechtslage zu nutzen. Die Tor-
schlusspanik kann zu Fehlinvestitionen fuhren.

*» Image. Bei Themen wie ,Bester Fonds” stellt sich die Frage,
in welchem Umfang die Kunden das am Ende mitbezahlen.

immer weniger Anleger zu Investitionen in den neuen, aber
auch in den alten Bundesldndern tiiberreden, und zwar trotz des
massiven Einsatzes von Verkaufskanonen.

Neue Betdtigungsfelder

Die fanden bald ein neues Betitigungsfeld, denn derweil begann
die Ara immer steiler steigender Aktienkurse, begleitet von Ak-
tienfonds mit manipulierten Wertsteigerungen, Schwerpunkt
Neuer Markt. Verkdufer, die diesen Trend rechtzeitig erkannt
hatten, verdienten sich daran eine goldene Nase. Nach dem Zu-
sammenbruch der Aktienkurse von 2000 bis 2003 kamen zur
Abwechslung erneut Immobilien an die Reihe, jetzt besonders
iiber Offene und geschlossene Gewerbeimmobilienfonds.

Und heute, nachdem eine ganze Reihe von Offenen Immo-
bilienfonds in Liquiditdtsschwierigkeiten und der Absatz ge-
schlossener Gewerbeimmobilienfonds zu wiinschen iibrig

Foto: Benis Arapovic /shutterstock
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Interessantes mit herrlichem Blick zu verkaufen ist nicht schwer. Doch der Vertriebs-Alltag sieht meist anders aus.

ldsst? Na klar, da kommen deutsche Wohnimmobilien in Mode.
Noch in den Jahren zuvor hatten sich angelsichsische Private-
Equity-Firmen kriftig an ihnen verhoben, jetzt versuchen deut-
sche Fondsinitiatoren ihr Glick.

Zyklenprobleme

Aus Verkiufersicht sind Renditen wie die 5,3 Prozent als Ak-
quisitionshilfen wichtig, weil sich der finanzielle Reiz von
Wohnimmobilien noch nicht wieder anhand eines mehrjah-
rigen Aufwirtstrends nachweisen ldsst. Das ist ein zentrales
Vertriebsthema, wie die folgenden Uberlegungen zeigen: An-
tizyklisch, wenn die Preise am Boden liegen, geht im Vertrieb
fast gar nichts. Prozyklisch, wie aus Anlass des Fordergebiets-
gesetzes bis 1996, geht zwar viel, aber danach diirfen Verkdufer
sich nicht mehr bei ihren zunehmend enttduschten Kunden
blicken lassen. Also gilt es, wie jetzt bei Wohnimmobilien, den

goldenen Mittelweg zu beschreiten. Das heif3t, mithilfe von IPD
den Nachweis erbringen, dass sie lukrativ sind, und zugunsten
der Kunden hoffen, dass sie das auch bleiben werden.

Die Hoffnung ist in diesem Fall sicher berechtigt, voraus-
gesetzt, die wichtigsten Kriterien sind erfiillt, bei Wohnimmo-
bilienfonds beispielsweise gute Lagen, Risikostreuung, gesunde
Mieterstruktur, niedrige Betriebskosten, effiziente Verwaltung,
Bertiicksichtigung demografischer Trends, angemessene Ver-
triebskosten, aussagefahige Prospekte und Kosten, die auch
nach der Umsetzung der AIFM-Richtlinie in deutsches Recht
maf3voll zu sein versprechen. Sollte es im Zuge immer hoherer
Staatsschulden am Ende zur Inflation kommen, dirfte der Ver-
kauf von Wohnimmobilien in allen erdenklichen Formen sogar
wie geschmiert laufen. Dann werden die lukrativsten von ihnen
allerdings schon lingst in festen Handen sein - und kurze Zeit spa-
ter die prozyklischen Verkiufer in Erkldrungsnot kommen, mit der
Folge, dass sie andere Anlageprodukte suchen miissen. |-
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Kunden umgarnen reicht heute nicht mehr. Es gilt, neue Vertriebs-Konzepte zu entwickeln.

Anhauen, umhauen, abhauen

Neukundengewinnung. Die alten Methoden funktionieren nicht mehr.
Kundenbindung schwindet. Es ist an der Zeit, dariiber nachzudenken, wie
Marketing und Vertrieb das Thema Gberdenken und neu anpacken kénnen.

Alle warten auf den Aufschwung. Sofort hoffen die Unterneh-
men wieder auf neue Kunden. Verkaufsfiirsten bekommen wie-
der leuchtende Augen: Kunden anhauen - Kunden umhauen
- dann abhauen - und schliefilich satte Provision einstreichen.

So wie in den guten alten Zeiten der Verkdufermirkte, in
denen sich an Mann und Frau bringen lief3, was produziert
wurde. Doch Vorsicht: Diese Zeiten sind vorbei. In vielen Mar-
kten ist die Neukundenwiese schon recht diinn bepflanzt. Der
klassische Verkaufstrichter ,,schmeifle 100 Leads rein, dann
kommen zwei Kunden raus® funktioniert nicht mehr. Die Glo-
balisierung forciert einen Konflikt zwischen brutalen Preiskdmp-
fen und vorzufinanzierenden Win-Win-Partnerschaften. Die
Kundenbindung schwindet dramatisch. Es ist also an der Zeit,
dariiber nachzudenken, wie Marketing und Vertrieb das Thema
Kundengewinnung tiberdenken und neu anpacken koénnen.

Denn die anstehende Wirtschaftserholung bringt die Un-
ternehmen in die Pole-Position, die bereit sind, alte Hiite an
den Nagel zu hiangen. Zehn Empfehlungen fiir ein erfolgreiches
Neukundenmanagement vor dem Hintergrund von Praxispro-
jekten sind hier zusammengestellt.

0612010 www.immobilienwirtschaft.de

Step 1 Die Verkaufsvision

Einen nachhaltigen Startschwung bringt eine Verkaufsvision
mit einem klaren Bekenntnis zu einer Gewinnung werthaltiger
Kunden. Das erfordert Klarung der Frage: Will man iiber-
haupt auf Kundenfang gehen oder sollten sich Marketing und
Vertrieb doch starker um noch freie Up- und Cross-Selling-
Potenziale bei Stammkunden kiimmern? Welche Kunden pas-
sen ideal zum eigenen Angebot und welche nicht? Passt dann
das Incentive-System zu der Verkaufsvision? Wer Neukunden
will, der muss seinen Verkéufern auch Erfolgspramien zahlen,
selbst wenn sich der grofie Umsatzerfolg erst spdter einstellen
wird. An den Startschuss gehort also eine Verkaufsvision, die
Verkidufer begeistert und bei der sich Interessenten von dieser
Begeisterung mitreiflen lassen.

Step 2 Mehrwerte verkaufen

Kunden kaufen kein vergleichsweise siindhaftes teures Getrank
- sondern den Traum abzuheben. Deshalb sollten Produkte
nicht als Auflistung technischer oder lebensmittelchemischer
Eigenschaften angepriesen werden (Spezifikationen), sondern
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als Komposition von Kundennutzen und Kundenwiinschen.
Vertriebler sollen Werte verkaufen und nicht einfach Produkte.
Wenn Angebotsleistungen nicht wertvoll gemacht werden,
dann werden Anbieter unweigerlich in einen Strudel gewinn-
zehrender Preiskdmpfe hineingezogen.

Step 3 Investition in Organisation
Welche Verkaufsorganisation kiimmert sich in bester Weise
um Neukunden - welche Art des Verkaufens passt zum An-
gebot? Wer das Beratungsgeschift forcieren mochte, der stelle
sich mehr in Richtung Key-Account-Management auf - fo-
kussiert auf Groffkunden, Einkaufszentralen, Linder oder An-
wendungsbranchen. Der Vertrieb benotigt dann Problemloser,
die topp beraten konnen. Viele Anbieter haben die Wucht von
Multi-Channel-Marketing noch nicht erkannt.

Step 4 Die richtigen Mitarbeiter

Welche Typen Verkidufer benoétigt die Vertriebsorganisa-
tion? Typische Ingenieure mit ménnlichen Ritualen? Gut,
dann stellen Sie Damen ein. Suchen Sie gestandene Recken
mit Erfahrung? Prima, dann empfehle ich Thnen Hochschul-
absolventInnen. Fiihrungskrifte sollten folglich bereit sein,
von alten Paradigmen abzugehen. Letztlich bringt die richtige
kreative Mischung den Erfolg: Techniker und Kaufleute, Da-
men und Herren, alt und jung. Und man lasse sie nicht von
wenigen Leistungstriagern entmutigen, die so weiterverkaufen
wollen wie bisher (und sich etwa dem Customer-Relationship-
Management (CRM) widersetzen). Die Friedhofe sind voll von
Unentbehrlichen. Eine nachhaltige Kundengewinnung ist nur
erreichbar, wenn Verkaufskompetenzen auf viele Schultern ver-
teilt sind.

Step 5 Erfolg liegt im Prozess

Es gilt, Ordnung in kundenbezogene Abldufe zu bringen. Da-
bei wire es der falsche Weg, den Verkdufern jeden Handgriff
vorzuschreiben. Aber ohne eine Prozessoptimierung ist keine
Qualitatssicherung im Vertrieb erreichbar.

Step 6 Touchpoints bleiben wichtig
Das sind die Kontakte, Ereignisse, Interaktionen an denen
Marketing wie auch alle Mitglieder des Verkaufsteams (nicht
nur die Verkdufer!) unmittelbar den Kunden beriihren. Die
Spannweite fiir diese Customer Touchpoints reicht vom Mail
iiber Newsletter und Call-Center-Anruf, der Ubersendung
eines Erstkaufgeschenks bis hin zum Konigsereignis eines
Auflendienst- oder gar Chef-Besuchs. Man gewinnt den Markt-
kampf, wenn man genau an diesen Momenten der Wahrheit
besser ist als die Konkurrenten. Es ist nicht nur der personliche
Verkauferkontakt der zdhlt. Wichtig ist, dass tolle Verkaufsge-
spriche nicht durch schlampige Angebote oder nervende Call-
Center-Anrufe zunichte gemacht werden.

Step 7 Marktforschung

Neukundengewinnung ist datentechnisch eine gefihrliche
Grauzone. Es existieren in diesem Stadium des Verkaufspro-
zesses keine Stammdaten. Deshalb verschwinden Neukunden-
adressen oft in nicht professionell gefithrten Vertrieben in For-
mularen, Karteikarten oder Excel-Listen der Verkdufer.

Step 8 Erfassung weicher Daten

Michtige Wissensspeicher lassen sich errichten, wenn man in
der Lage ist, auch Verkéufer-Bauchurteile und frithe Kundensig-
nale aufzunehmen, in einem effizienten Kontaktberichtswesen
zu hinterlegen und auszuwerten. Die Beschranktheit vieler Ban-
ken liegt darin, dass die Mitarbeiter neue Konten fiir Neukun-
den mit Riesenaufwand anlegen miissen. Aber sie sind nicht in
der Lage, einen Kundenhinweis iiber eine anstehende Erbschaft
wiedervorlagefahig in das Verkaufssystem einzuspeisen.

Step 9 Die Nachkauf-Phase organisieren

Nach dem Kauf ist vor dem Kauf. Neukunden diirfen nicht aus
dem Auge verloren werden - sprich aus der Vertriebssteuerung.
Das beginnt damit, dass das Unternehmen den Neukunden zur
Kaufentscheidung gratuliert und nach 14 Tagen wieder an-
spricht, um die Kaufzufriedenheit zu erfragen.

Step 10 Kundengewinnung per CRM
CRM bedeutet Integration aller kundenbezogenen Prozesse,
um eine Balance zwischen Kosten- und Kundenorientierung zu
erreichen. Wer sich mit CRM nicht beschaftigen will, wird auf
mittlere Frist von den Konkurrenten abgehingt, die ihre Neu-
kundengewinnung im Rahmen von CRM fahren. Was bringen
tolle Neukunden, die ihrem Verkdufer schon bald wieder den
Riicken kehren und dadurch kostenmafig schadigen? < |
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Titelthema

Neue Tendenzen im Vertrieb

von Immobilien

Farming. Die Handlungsalternative zur Kaltakquise hat sich in vielen Fallen
schon herumgesprochen. Vielfach wird jedoch ibersehen: Mit dem Abstecken
von Claims ist es nicht getan. Ein gutes Beziehungsmanagement ist wichtig.

Prof. Dr. Stephan Kippes, Hochschule fiir Wirtschaft und Umwelt Nirtingen-Geislingen

Am 4.8.2009 trat das ,Gesetz zur Bekdmpfung unlauterer
Telefonwerbung und zur Verbesserung des Verbraucher-
schutzes bei besonderen Vertriebsformen® in Kraft. Zentraler
Punkt dieses Gesetzes ist: Die telefonische Werbung gegentiber
einem Verbraucherbedarf der vorherigen ausdriicklichen Ein-
willigung. Die Kaltakquise wird dadurch stark eingeschrinkt.
Doch Makler sollten sich deshalb nicht gramen.

Alternative zur ,Kaltakquise”

Denn die Kaltakquise ist vom Wirkungsgrad denkbar ungiins-
tig. Wenn ein Privatanbieter seine Wohnung etwa in Miinchen,
Stuttgart, Frankfurt oder Hamburg in der Zeitung anbietet,

Farming. Manchmal kann der Makler vom Bauern lernen.

0612010 www.immobilienwirtschaft.de

so bewerben sich nicht selten 20, 30 oder sogar mehr Makler
um den Auftrag, und auflerdem mdochte es der Eigentiimer, ob
ihm das unbedingt zum Vorteil gereicht sei einmal dahinge-
stellt, vielfach zunichst einmal ohne Makler, das heifSt selbst
probieren. Erfolgsquoten von zwei bis drei Prozent diirften
daher nicht selten zu verzeichnen sein. In der Praxis bedeutet
dies letztendlich 50 Anrufe, um eine Immobilie zu besichtigen
und dann hoffentlich auch zu akquirieren und ebenfalls hof-
fentlich mit Alleinauftrag und voller Provision. Dabei ist gera-
de der Einstieg per Kaltakquise alles andere als der Kénigsweg,
um verniinftige Auftragsbedingungen im Sinne eines markt-
gerechten Objektpreises, eines Alleinauftrags und einer vollen
Provision, durchzusetzen.

Auf einen Blick

» | Kaltakquise ist vom Wirkungsgrad denkbar unginstig.

» | Farming ist eine Marketingstrategie, die das Ziel hat,
den Makler dauerhaft als Spezialisten zu profilieren.

» | Hierbei sind gezielte Marketingaktivitaten erforderlich.

Vor dem Hintergrund dieses absolut schlechten Wirkungsgrads
stellt sich die oben aufgeworfene Frage, ob man nun wirklich
traurig sein sollte, hier dieses Instrument zu verlieren. Die Ant-
wort muss, auch wenn man das Gesetz inhaltlich absolut iiber-
zogen finden muss, eindeutig ,nein® sein.

Vor dem Hintergrund des schlechten Wirkungsgrads geht
es jetzt vielmehr darum, neue Strategien zu finden. Optionen
sind hier eine bessere Bestandskundenpflege oder Kundenach-
betreuung in Form eines Customer-Relationship-Marketings,
denn der Wirkungsgrad dieser Bestandskundenpflege ist um
ein Wesentliches hoher als das Arbeiten mit ,,Kaltakquise®

Eine weitere Option die ich von zahlreichen USA- und Aus-
tralien-Aufenthalten her vertrete, ist ,,Farming®

Foto: Margot-Kessler/pixelio.de



=' |

MARKETING

AWARTY 20

Immobilien-
Marketing-
Award 2010

Das Bewusstsein der Immobilienbranche fir professionelles
Marketing wachst. Doch obwohl iberlebensnotwendig,
wird es noch oft vernachlassigt.

Ziel des 2003 vom Magazin ,Immaobilienwirtschaft” ins
Leben gerufenen Awards ist es, hier ein Umdenken zu
forcieren und die Unternehmen zu verstarkten Marketing-
mafBnahmen zu ermutigen.

Informationen und Bewerbungsmodalitaten erhalten Sie
unter: www.immobilienwirtschaft.de/downloads

Last Call - Einsendeschluss: 15. Juni 2010

Partner:

Hochschule fiir

y Immobilien Das Fachmagazin fir Management,
Wirtschalt und Urnwelt wirtschaft Recht und Praxis
Nirtingen-beislinger

% Preisverleihung: Die besten Marketingkonzepte werden
Anfang Oktober 2010 auf der Expo Real pramiert.

Sponsoren:

ECE;

SCOUTZE




m
=
v
=
=
(<}
=
f—

Titelthema

Es handelt sich hierbei um eine besondere Marketingstrategie,
die speziell in den angelsdchsischen Landern eingesetzt wird;
beim ,,Farming“ werden eine bestimmte Personengruppe oder
ein bestimmter Stadtteil oder einzelne Blocks abgegrenzt und
marketingtechnisch besonders intensiv bearbeitet. Ziel ist die
Profilierung als entsprechender Spezialist in den Augen der
Zielgruppe und Gewinnung eines dominierenden Einflusses.
Beim Farming liegt eine bessere Ausgangsposition als bei
der Kaltakquise vor: Nicht der Makler bittet um den Auftrag,
sondern Kunden bittet Makler um Hilfe. Dies ist wesentlich giin-
stiger um die volle Provision/Alleinauftrag durchzusetzen. Eine
Farm liegt dann vor, wenn in einem bestimmten Quartier et cetera.
nicht erst lange tiberlegt wird, welchen Makler man beauftragen
soll. Vielmehr heifdt es dann: ,,Das macht hier Giblicherweise AB-
Immobilien, und die machen es gut!“ Flankiert wird das Farming
durch ein intensives Beziehungsmarketing. Zunachst muss die
»Farm® einmal abgegrenzt werden. Kriterien hierfiir sind:

» Umschlaghaufigkeit: Die Umschlaghdufigkeit gibt an, wie
oft in einem Gebiet, bezogen auf die Wohnungszahl pro
Jahr, Immobilien den Eigentiimer wechseln. Besonders fiir
das Immobilienunternehmen ist es hierbei natiirlich wiin-
schenswert, ein Gebiet mit hohem Umschlag zu wéhlen. Im

Zeitablauf kann es aber auch zu deutlichen Verdnderungen
kommen.

Verschiedenartigkeit: Es ist nicht erstrebenswert, eine
»Farm®“ zu haben, die aus relativ homogenen Objekttypen
besteht. Andern sich bestimmte Trends, so kann es dazu
kommen, dass der dominierende Objekttyp der ,,Farm® nicht
mehr nachgefragt wird.

Positive Beziehung zum Zielgebiet: Der Immobilienunter-
nehmer sollte bei der Auswahl der ,,Farm® ein Tatigkeitsge-
biet wihlen, zu dem er eine positive personliche Beziehung
besitzt. Dies bedeutet allerdings nicht, dass es sich bei der
»Farm“ um eine besondere Prestigegegend handeln muss.

Aktivitaten der Konkurrenz: Falls ein Konkurrent in einer
Gegend bereits intensive ,Farming“-Aktivititen entfaltet,
muss dieses in die Gebietsauswahlentscheidung einfliefSen.

Lage: Die ,,Farm“ sollte sowohl von Biiro als auch Wohnung
des Immobilienunternehmens gut erreichbar sein. Sie sollte
in einem raumlichen Bereich gewéhlt werden, in dem man
dem Unternehmen eine regionale Kompetenz zutraut. < |

Wesentliche Elemente des ,Farmings”. Beziehungen aufbauen ist alles ...

Bei ,Farm” muss es sich nicht unbedingt um eine besondere Pres-
tigegegend handeln. Ist die ,Farm” einmal definiert, so sind ent-
sprechend gezielte Marketingaktivitaten erforderlich. Bei einer
raumlich kleinflachig abgegrenzten , (Stadtteil-)Farm” etwa

» Genaue Beobachtung aller in diesem Gebiet auftretenden
oder sich abzeichnenden immobilienmarktrelevanten Erschei-
nungen und Trends (zum Beispiel groRere Veranderungen im
Bildungs- oder Arbeitsplatzangebot - auch von Nachbargebieten
mit Einfluss), Beobachtung der demografischen Veranderungen
(Alterspyramide), frihzeitige Verfolgung ortsplanerischer Uberle-
gungen (Bebauungsplan/-entwiirfe),

» Priifung, welche Aktivitsten an diese Entwicklung anknipfen
kénnen (zum Beispiel Mailings),

» Gezieltes Aufgreifen und Bearbeiten aller die ,Farm” be-
treffenden Annoncen,

» Analysieren aller fremden Verkaufsschilder im Zielgebiet. Dort,
wo ein Schild plotzlich verschwindet, sollte etwa ein Makler mit
dem Eigentimer Kontakt aufnehmen. Soweit die Immobilie wirk-
lich verkauft wurde, kann er dem neuen Eigentimer zu seiner
Entscheidung gratulieren, soweit die Immobilie nicht verkauft
werden konnte, kann er - dezent - seine Hilfe anbieten,

» Das Immobilienunternehmen sollte versuchen, speziell in seinem

Farming“-Gebiet mit seinen Verkaufsschildern dominierend
7u sein, quasi als optischer Schmuck seines ,Farmings”,

» Verteilen einer Kundenzeitung beziehungsweise eines Info-
briefs des Immobilienunternehmens (am besten auf die ,Farm”
zugeschnitten),

» Hausbesuche - auch wenn diese zeitaufwendig sind - Hausbe-
suche sind abrigens weiterhin zuldssig,

» Gelegentliches Verteilen von Werbegeschenken an die Haus-
halte im Zielgebiet (am besten personlich und nicht per anonyme
Verteildienst),

» Gezielte Pressearbeit,

» Beziehungsmarketing, um mit der Zielgruppe im Gesprach
7u bleiben. Ohne Vorkontakte jemanden anzurufen oder allein zu
besuchen ist schwierig, wenn das Immobilienunternehmen sei-
ne Leistungen anbietet. Einfacher ist es jedoch, wenn es gelingt,
einen Anlass zu finden, um immer wieder bei einem seiner po-
tenziellen Interessenten anzurufen.

Ist die Farm nicht primar raumbezogen, sondern starker branchen-
gruppenspezifisch definiert, kann analog vorgegangen werden.

0612010 www.immobilienwirtschaft.de



Entmarkten, liegen lassen

Marketingfehler. Ist eine leer stehende Immobilie einmal ,verbrannt”, kann das
voriibergehende Nichtstun zum Zweck der Neupositionierung Baustein der
Strategie sein. Doch ansonsten gilt: Leerstand ist immer teurer als Vermarktung.

Renate Kélbel und Ignaz Trombello MRICS, Dusseldorf

Viele Maklerhduser haben ihre Belegschaften reduziert. Und in
Anbetracht der bundesweit wachsenden Flacheniiberhédnge fra-
gen sich viele: Wo soll kiinftig das Wachstum herkommen, das
die Biiroimmobilienmérkte befliigelt?

Wenn Problem, dann Makler

Problemkinder unter den Immobilien landen oft auf dem Tisch
der Immobilienmakler. Nicht nur die Lage, auch das Gebiude
selbst konnen also ein dauerhaftes Vermarktungshemmnis sein.
Ist der Name einer leer stehenden Immobilie inzwischen jedem
im Markt bekannt und somit gewissermaflen ,,verbrannt®, kann
die beste Strategie zundchst einmal heiflen: Entmarkten, liegen
lassen, nichts tun! Die Immobilie kann in dieser Zeit ohne jedes
Aufheben saniert und modernisiert und anschlieflend unter
neuem Namen und mit einem neuen Konzept im Markt posi-
tioniert werden.

Schon vor Jahren wurde in Diisseldorf die ehemalige Hor-
ten-Zentrale nach einem umfangreichen Refurbishment als
,Buropark Albertussee“ vermarktet. Die Immobilie konnte auf
diese Weise erfolgreich an neue Nutzer vermittelt werden, und
das, obwohl sie zuvor lingere Zeit leer gestanden hatte.

Wie bei jedem anderen Produkt, spielt die Verpackung
auch im Vermietungsgeschift eine entscheidende Rolle. Ver-
mietungsschild, Broschiiren, Mailings, Imagefilm, Webseite:
Es kommt darauf an, die einzelnen Bausteine intelligent mit-
einander zu verkntipfen. Der ,,geftihlte® Preis liegt dabei oft tiber

Technik. Immobiliensuche mit Apples iPhone.

Immobiliensuchenden wird bei den deutschen Colliers-Partnern
noch auf andere Weise geholfen: Seit Oktober 2009 bietet Colliers Pro-
perty Partners (CPP) ein Suchprogramm mit Zugriff auf die Gewerbe-
immobilienangebote der CPP-Standorte auf dem Apple iPhone an.
Mit der anwenderfreundlichen Funktion der Umkreissuche wird den
Interessenten erstmals eine mobile Immobiliensuche um den aktu-
ellen Standort ermdglicht. In wenigen Sekunden zeigt die iPhone-
Applikation alle nachstgelegenen verfiigbaren Biro- und Industrie-
flachen an.

dem reellen. Aber er liegt allem weit unter den Kosten, die Ei-
gentiimer fiir den Leerstand ausgeben. Ein Beispiel mag das ver-
deutlichen: Nehmen wir an, es gehe um eine groflere Mietfliche
von 10.000 Quadratmetern. Dafiir hat der Eigentiimer vor dem
Leerstand 12 Euro pro Quadratmeter im Monat an Miete be-
kommen. Das sind 120.000 Euro, die ihm auf der Habenseite
entgehen, und das ist genau die Summe, die ihn der Leerstand
nunmehr monatlich kostet.

Pro Woche wiren das 30.000 Euro! Eine gute Vermark-
tungskampagne ist — je nach Umfang und Dauer - fiir 30.000
bis 60.000 Euro zu bekommen. Selbst die ,teure“ Kampagne
entspricht demnach den Kosten fiir zwei Wochen Leerstand!
Doch welche Flache steht heutzutage schon fiir nur zwei Wo-
chen leer? Gar keine! Unsere Erfahrung zeigt, dass die Mehr-

A

Ignaz Trombello Renate Kolbel

die Flichen, die wir in Diisseldorf zum
Sockelleerstand zdhlen und schon seit
Jahren ungenutzt sind, einmal aufen vor
gelassen. Ausgaben fiir Vermietungskam-
pagnen, so belegt das Rechenexempel,

heit der einmal frei gewordenen Biiros je
ﬁ -r
-

Ignaz Trombello und Renate Kélbel sind ge-
schaftsfihrende  Gesellschafter der Colliers
Trombello Kélbel Immobilienconsulting GmbH,
Dusseldorf. Beide waren zuvor langjdhrige
Senior-Partner einer internationalen Immobi-
lienberatungsgesellschaft. Das Unternehmen

nach Grofle und Qualitéit zwischen sechs
und 12 Monaten keine Mieter haben -
bietet umfangreiche Beratung und Vermitt-
lung bei der An- und Vermietung von Bro-

und Gewerbeflachen sowie beim An- und
Verkauf von Gewerbeimmobilien. Dariiber
hinaus leistet es strategische und konzeptio-
nelle Immobilien- und Transaktionsberatung.

sind also keine verschleuderten Euros,
die man geldgierigen Werbegurus fiir
schongeistige Entwiirfe in den Rachen
wirft, sondern Investitionen, die sich im
reinsten Kaufmannssinne fiir den Immo-
bilieneigentiimer rechnen. «|

www.immobilienwirtschaft.de 0612010
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Nicht immer Lebensversicherung

Vorsorgeberatung. Lange Zeit kam unten immer ,Versicherungspolice”
heraus, egal was der Kunde oben eingab, sagen Kritiker. Kein Wunder,
dass der Vertrieb keinen guten Ruf hat. Aber es geht auch anders.

Jirgen Dawo, Geschaftsfihrer Town & Country Franchise International GmbH, Hérselberg

Folgendes Zitat fiel vor Jahren bei der Jahrespressekonferenz
eines der grofiten Finanz-Strukturvertriebe Deutschlands. Der
Firmengrinder sagte: ,,Egal, was der Kunde bei der Anlage-
oder Vorsorgeberatung oben rein gibt, unten kommt immer
eine Lebensversicherung heraus.“ Weshalb dies so war, (Stich-
wort: gezillmerte Abschlussprovision), wissen wir alle. Kann es
da noch verwundern, dass der Beruf des Verkaufers bei uns in
Deutschland denkbar schlecht beleumundet ist?

Was dringend benétigt wird, ist die Abschaffung weitgehend
iiberholter Verkaufsstrategien. Und deren Ersatz durch zeitge-
mafle, dem Interessenten zugewandte Consulting-Konzepte.
Genau dies leistet Verkaufen 2.0.

Dieser Beratungsansatz ist nur die logische Konsequenz
aus WEB 2.0, aus dem sogenannten Mitmachweb also. Social
Communities, ob nun Facebook, Twitter und was es sonst noch
alles gibt, bestimmen zunehmend unseren Alltag - als arbeiten-
de, fithlende und letztlich auch als konsumierende Wesen. Kon-

Neue Vertriebsansatze beleben den Markt.

0612010 www.immobilienwirtschaft.de

sequenterweise darf verkaufen, im Gegensatz zu friither, nicht
mehr ex cathedra erfolgen, wo bekanntlich allein der Verkdufer
mit seiner Meinung und seinem Produkt dominiert.

Verkaufen 2.0 ist stattdessen Interaktion. Und das auf meh-
reren Ebenen. Denn aufseiten des Interessenten lésst sich eine
hohe Informationsqualitit unterstellen. Der viel zitierte ,,Kun-
de“ redet mit seinesgleichen im Netz. Verkéuferische Bescho-
nigungen und Superlative, frei nach dem Motto: Wir sind die
Besten und die Schonsten, lassen sich mit nur wenigen Maus-
klicks kontrollieren, verifizieren und ad absurdum fiihren.
Beim interaktiven Verkaufen 2.0 ist der Verkéufer ein — im bes-
ten Wortsinn — Helfer. Und zwar der Helfer beim Einkauf.

Dies ist besonders relevant, sobald besagter ,Einkauf“
gleichbedeutend ist mit einer Investition im Gegenwert eines
sechsstelligen Eurobetrags. Das Verkaufen 2.0 beinhaltet somit
viele unterschiedliche Tugenden, die mit dem Verkauf fritherer
Zeiten oft nicht in Einklang zu bringen sind. Etwa das echte In-
teresse des Verkaufers 2.0 an den Wiinschen des Interessenten.

Kein Small Talk,

- danr Geld-zurlick-Garantie

Kein oberflichliches Gepliankel und kein Small Talk, stattdessen
die ganzheitliche Bedarfsermittlung, was zum Beispiel Grund-
stiick, Finanzierung, siamtliche Nebenkosten und auch die
Eigenleistungen beim Traumhaus betrifft.

Verkaufen 2.0 ist mehr denn je ,Peoples business®, dem-
nach ein Hilfs- und Beratungsgeschift voller Empathie. Selbst-
verstiandlich auch mit 6konomischen Interessen, und zwar auf
beiden Seiten. So etwas ist noch nicht normal. Sonst wiirden
alle Hausbauunternehmen ihren Kunden ein kostenloses Riick-
trittsrecht einrdumen fiir den Fall, dass die Finanzierung nicht
aufgeht oder aber das Grundstiick nicht gekauft werden kann.

Und weshalb haben nicht alle Anbieter eine ,,Geld-zuriick-
Garantie®, falls das Wunschhaus bis zum Bauantrag mit den
gleichen Sicherheiten und identischen Qualititskriterien bei
einem anderen Anbieter giinstiger zu haben ist? Wir tun das.
Was nicht ohne Reibungsverluste geht. Aber das Ergebnis liegt
auf der Hand: Dass unten eine Lebensversicherung heraus
kommt ist die absolute Ausnahme ... <|

Foto: BHW Bausparkasse/Hanse Haus
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DaS Fina nZ'lntEI'ViEW von Manfred Gburek

,Jetzt ist ein hohes
Mal} an Prazision gefragt”

Ferdinand von Sydow

In Immobilien investierende Spezialfonds bieten
institutionellen Anlegern besonders stabile Ertrage -
wenn Auswahlkriterien und Umsetzung stimmen.

Herr von Sydow, wie haben sich die Fi-
nanz- und Wirtschaftskrise und zuletzt
die Unruhen um den Euro generell auf
das Verhalten der Anleger ausgewirkt?

Von Sydow: Das Risikobewusstsein der
Anleger hat sich weiter verstirkt. Das
wirkt sich zunédchst grundsatzlich auf die
Investitionsstrategie aus. Die Flucht in
Qualitat und die Fokussierung auf eine
Core-Strategie stehen bei unseren Anle-
gern mehr denn je im Mittelpunkt.

Welche Konsequenzen haben Sie aus
der Feri-Studie zu Spezialfondsanbie-

ol b

ist seit April 2008 Geschaftsfuhrer der IVG
Institutional Funds GmbH. Der Diplom-Kauf-
mann, Jahrgang 1968, war von 1995 bis 2003
in verschiedenen Bereichen der HypoVer-
einsbank mit dem Schwerpunkt Immobilien
tatig und von 2004 bis 2008 mit demselben
Schwerpunkt Mitglied des Global Executive
Committee der Invesco Real Estate Group.

Ferdinand von Sydow

0612010 www.immobilienwirtschaft.de

tern gezogen, in der die IVG nicht gera-
de gut abgeschnitten hat?

Von Sydow: Die Zufriedenheit der Kun-
den ist das wichtigste Unternehmensziel.
Insofern nehmen wir jede diesen Bereich
betreffende Riickmeldung sehr ernst. Als
grofite Immobilien-Kapitalanlagegesell-
schaft und Marktfithrer in Deutschland
stehen wir hier besonders in der Pflicht.
Wir arbeiten laufend an einer Verbesse-
rung unserer Dienstleistungen.

Wird es bei der Auflosung von drei Th-
rer Spezialfonds bleiben?

Von Sydow: IVG Institutional Funds be-
treut insgesamt 37 Mandate mit einem
Gesamtvolumen in Héhe von 12,5 Mil-
liarden Euro. Einige Fonds sind deutlich
alter als zehn Jahre. Es ist ein normaler
Vorgang, dass einige dltere Fonds ver-
kleinert und schliefllich aufgelost wer-
den. Dies ist in der Regel ein Prozess, der
je nach Marktphase zwischen zwei und
fiinf Jahren dauert. Gleichzeitig ergédnzen
wir unsere Produktpalette kontinuierlich.
So haben wir in den letzten 18 Monaten
fiinf neue Fondsvehikel aufgelegt, darun-
ter den IVG Kavernenfonds mit einem
Volumen von 1,7 Milliarden Euro.

Sind Spezialfonds im Kommen?

Von Sydow: Insbesondere bei Investitio-
nen im Ausland ist der Trend zur indi-
rekten Immobilienanlage ungebrochen.
Der Spezialfonds ist von der BaFin regu-
liert und fiir institutionelle Anleger mit
wenigen Ausnahmen das ideale Vehikel.
Seit der im Jahr 2004 erfolgten Moder-
nisierung des Investmentgesetzes hat der
deutsche Spezialfonds auch gegeniiber
Luxemburger Strukturen wieder Boden
gutmachen kénnen.

Fiir welche Anlegerkreise sind Spezial-
fonds interessant?

Von Sydow: Spezialfonds sind Offene
Fonds ausschliefSlich fiir institutionelle
Investoren. Im Prinzip sind Immobili-
en-Spezialfonds fiir alle institutionellen
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Anleger interessant, die iiber einen
grofSen Kapitalstock verfiigen und eine
langfristige Kapitalanlage suchen. Dies
sind insbesondere Lebens- und Kran-
kenversicherungen, Versorgungswerke,
Pensionskassen, aber auch Stiftungen,
kirchliche Einrichtungen und Banken.
Weniger geeignet ist der Spezialfonds
beispielsweise fiir Sachversicherungen,
bei denen ein Grof3teil der Beitragsein-
nahmen kurzfristig wieder zur Auszah-
lung gelangt.

Sie haben Anfang Mai den IVG Premi-
um Green Fund aufgelegt. Ist die Im-
mobilienzukunft nur noch griin?

Von Sydow: Der Premium Green Fund
hat zwei Dinge bewiesen: Erstens ist die
Nachfrage nach Produkten hoch, die das

Thema Nachhaltigkeit als wesentlichen
Aspekt jhrer Anlagestrategie definieren,
und zweitens kann ein Green-Building-
Fonds wirtschaftlich Sinn machen. Al-
lerdings werden kiinftig auch Immobili-
en mit geringem Baustandard und ohne
Zertifizierung Mieter und Kéufer finden,
etwa weil ihre Lage tiberzeugt. Moderne
zertifizierte Immobilien werden es aber
leichter haben, und das insbesondere
bei groflen internationalen Unterneh-
men, die sich einem nachhaltigen Wirt-
schaften verschrieben haben. Aus der
Perspektive institutioneller Investoren
spricht vieles fiir die Investition in Grii-
ne Immobilien, denn diese entsprechen
den heutigen Standards und sind relativ
knapp. Das heiflt, das Leerstandsrisiko
ist geringer, somit sind die erwarteten
Cashflows vergleichsweise stabiler — ein
Vorteil, der sich auch bei der Fungibilitat
der Objekte auszahlen kann. Bis es sich
lohnt, bestehende und altere Immobili-
en dergestalt zu modernisieren, dass sie
einem Green-Building-Standard ent-
sprechen, wird es allerdings noch etwas
dauern.

Sind Mieter bereit, fiir nachhaltig kon-
zipierte Gebdude héhere Mieten zu
zahlen?

Von Sydow: Studien belegen, dass Mieter
bereit sind, fiir mehr Qualitit mehr zu
zahlen. Sie tun dies aber insbesondere,
weil die Nebenkosten ,,griiner Immobili-
en“im Vergleich zu herkdmmlichen oder
alteren Gebduden signifikant giinstiger
sind. Fiir Mieter zahlt hier die Gesamt-
kostenbetrachtung.

Wo liegt hierbei die Schmerzgrenze der
Mieter?

Von Sydow: Das hingt vom Priorita-
tensystem der Mieter ab. Mieter, die
dem Thema Nachhaltigkeit eine grofie
Bedeutung beimessen, werden eher ge-
willt sein, Nachteile, wie beispielsweise
eine hohere Miete, in Kauf zu nehmen.
Unsere Erfahrung zeigt, dass die Zertifi-
zierung der Immobilie gerade bei grofien
Unternehmen zunehmend eine Voraus-
setzung fiir die Anmietung ist, um etwa
die eigene Okobilanz zu verbessern oder
dem Corporate Image zu entsprechen.

Sie orientieren sich derzeit am Zerti-
fizierungssystem LEED. Wird es auch
dabei bleiben, wenn Sie weitere Fonds
auflegen?

Von Sydow: Wir haben uns bewusst fiir
LEED entschieden, weil es unserer An-
sicht nach aktuell das bei internationalen
Investoren bekannteste System ist. Da
sich einige Objekte des IVG PREMIUM
GREEN FUND aufgrund ihrer Grof3e fiir
die Vermarktung an internationale Inves-
toren eignen, haben wir uns fiir dieses
Zertifizierungssystem entschieden. Wir
werden aber bei kiinftigen Fonds vor
dem Hintergrund der jeweiligen Lén-
derallokation individuell priifen, welches
System wir zugrunde legen.

Wie hat sich die Produktpriifung insti-
tutioneller Anleger in den vergangenen
Jahren veriandert?

Von Sydow: Die sogenannte Due Dili-
gence institutioneller Investoren hat sich
erheblich gewandelt. Insbesondere die
Tiefe und Intensitdt der Produkt- und
Anbieterpriifung hat stark zugenommen.
Das liegt vor allem daran, dass sémtliche
Risikoaspekte analysiert und hinterfragt
werden. Diese aufgrund der Erfahrungen
der letzten Jahre eingesetzte Professiona-
lisierung der Priifung fordert beim An-
leger und beim Anbieter ein hohes Maf}
an Prézision in der Darstellung. Wir be-
griflen diese Entwicklung, weil sie den
Spielraum fiir Fehlentscheidungen ver-
kleinert.

Rechnen Sie mit der Umsetzung der
AIFM-Richtlinie in deutsches Recht
noch wihrend der laufenden Legisla-
turperiode?

Von Sydow: Sofern die Richtlinie noch
in diesem Jahr verabschiedet wird — was
derzeit zumindest unsicher ist —, rechnen
wir mit einer Umsetzung in deutsches
Recht innerhalb von zwei Jahren.

Wie bereiten Sie sich auf die Umset-
zung vor?

Von Sydow: Wir begleiten das Verfah-
ren aktiv, werden allerdings erst dann
konkrete Mafinahmen ergreifen, wenn
Umfang und Inhalt der Richtlinie final
feststehen. < |
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Ein Dampfer,
der zum Nachdenken zwingt

Initial Public Offering. Die abgesagte Borsenpremiere der Wohnungsgesellschaft
GSW sorgt fur Katerstimmung. Solche Debits haben nur eine Chance, wenn das
Umfeld passt. In der Warteschlange stehen weitere interessante Aspiranten.

Norbert Jumpertz, Staig

»Der Optimismus war grof3, daher sitzt
jetzt die Enttduschung umso tiefer, dass
alles abgeblasen wurde®, ist aus dem
Bérsenkonsortium der GSW zu héren.
Schliefllich sollte ein erfolgreicher Bor-
sengang der Berliner Wohnungsgesell-
schaft ein positives Signal senden fiir
weitere Kandidaten aus der Immobili-
enbranche, die den Gang aufs Parkett
wagen wollten. Die Zeit der Flaute sollte
endlich ausgestanden sein. Immerhin
liegt die letzte Borsenpremiere einer gro-
fleren Immobiliengesellschaft schon fast
drei Jahre zuriick.

Schuld am abgeblasenen Borsende-
biit der GSW war das mangelnde Interes-
se grofler Investoren. Deswegen mussten
die Berliner die Borsenplidne zwei Tage
vor Ablauf der Zeichnungsfrist vorerst
auf Eis legen. Frithestens im Herbst diirf-
ten sie einen zweiten Versuch riskieren.
Aufler Spesen ist also erst mal nichts ge-
wesen: Allein 30 Millionen Euro wurden
sinnlos verpulvert, damit der Berliner
Senat dem Borsengang zustimmte.

»Die Schuld fiir das misslungene
Vorhaben allein auf die Griechenland-
Krise zu schieben, ist zu einfach®, urteilt
Helmut Kurz, Fondsmanager der Fonds
E&G Immobilien Aktien Europa und
E&G Global REITS Immobilienaktien-
gesellschaften. Denn das geplante GSW-
Borsendebiit war mit einigen Schénheits-
fehlern behaftet. ,,Die Braut hinterlief}
allenfalls nach der ersten fliichtigen
Betrachtung einen guten Eindruck®, so
Kurz.
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Immerhin lobte man in Finanzkreisen
einhellig das Volumen. Die GSW zahlt
mit einem Bestand von 50.000 Woh-
nungen und einer Marktkapitalisierung
von 500 bis 600 Millionen Euro zu den
gewichtigeren Playern unter Deutsch-
lands Wohnimmobilienunternehmen.

Plane erst mal in die Schublade

Eine erfolgreiche Borsenpremiere der
GSW wire daher gerade fiir weitere gro-
fere Emissionen — wie die in den Start-
lochern sitzende Deutsche Annington

. e

- wichtig gewesen. Doch die wird ihre
Plane auch erst mal wieder in der Schub-
lade verschwinden lassen. ,Bevor die
GSW ihren Borsengang nicht erfolgreich
durchgezogen hat, wird sich die Deutsche
Annington weiter bedeckt halten, ist sich
Thorsten Klingner, Immobilienanalyst
von SES Research, sicher. Damit es beim
néachsten Mal besser klappt, miissen ei-
nige Schwichen im Emissionskonzept
korrigiert werden. Auf grofies Missfallen
bei institutionellen Investoren stief$ nicht
einmal so sehr der hohe Schuldenberg
von rund 1,6 Milliarden Euro, sondern
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vor allem dessen Finanzierung. Gut die
Hilfte der Darlehen, die aktuell zu 1,5
Prozent pro Jahr verzinst werden, muss
2011 - zu vermutlich deutlich schlech-
teren Konditionen - prolongiert werden.
»Das mindert den Free Cashflow und
damit die Attraktivitit eines Investments
empfindlich®, sagt Klingner.

Das sahen die beiden Eigentiimer,
die Investmentbank Goldman Sachs und
der Finanzinvestor Cerberus, anders.
TIhr angepeilter Mindest-Emissionserlds
hitte einen Abschlag von etwa 37 Pro-
zent auf das Immobilienvermogen (Net
Asset Value/NAV) bedeutet. Zu weiteren
Zugestandnissen, wie sie gewichtige In-
teressenten forderten, war aber vor allem
Cerberus nicht bereit. Bei etablierten
Playern wie der Deutschen Wohnen lag
der Discount auf den NAV mit 35 Pro-
zent nur geringfiigig darunter. Ublich ist
bei Borsenneulingen ein Abschlag von
zehn Prozentpunkten gegeniiber dhnlich
strukturierten Wettbewerbern.

Ein weiteres Manko ist die Qualitat
des Immobilienbestands. Ein Grofdteil
sind Plattenbauten in sozial problem-
behafteten Stadtteilen Berlins. ,Da las-
sen sich in den kommenden Jahren
kaum Mieterhéhungen durchsetzen®, so
Klingner. Nachteilig sei ferner gewesen,

Auf einen Blick

» | Der Borsengang der GSW ist gescheitert.
GroRe Investoren interessierten sich nicht
far das Angebot.

» | Ein weiteres Manko war der Immobili-
enbestand, der in groRen Anteilen aus
Plattenbauten in Problemvierteln Berlins
besteht.

» | Dadurch wurde das zuvor recht qute Klima
fir Borsengange eingetribt. Erst wenn sich
die hohen Abschlage auf den NAV nach-
haltig zuriickbilden, durften Bérsengange
wieder gute Erfolgsaussichten haben.

» | Fur das Renommee des deutschen Im-
mobilienmarkts ware es gut, wenn den
in den Startlochern stehenden grofen
Immobilienaktiengesellschaften bald eine
erfolgreiche Borsenpremiere geldnge.
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In der Warteschlange

Magliche Borsengange. AuSer der Berliner
Wohnungsgesellschaft GSW stehen auch an-
dere Unternehmen in den Startléchern far

Name des Borsenkandidaten

Geschaftsfeld

einen Borsengang. Experten gehen davon
aus, dass baldige erfolgreiche Borsenpre-
mieren sehr wichtig fur die Branche waren.

maglicher Termin fiir Borsendebiit

Deutsche Annington
Deutsche Healthcare Property
Evonik Immobilien

GSW Immobilien

Immeo Wohnen

Prime Office

Quelle: eigene Recherche

Wohnimmobilien
Gesundheitsimmobilien
Wohnimmobilien
Wohnimmobilien
Wohnimmobilien

Buroimmobilien

Mitte 2011
Ende 2011
Ende 2011
Ende 2010
Anfang bis Mitte 2012
Ende 2011

dass Privatisierungen ausgeklammert
worden seien, durch die Buchwertge-
winne von 50 bis 100 Prozent realisierbar
gewesen waren. ,,Das sah einfach zu sehr
nach Kasse machen aus®, bringt Kurz die
Argumente der Kritiker auf den Punkt.
Wire der Borsengang am untersten Ende
der Preisspanne iiber die Bithne gegan-
gen, hitte er Goldman Sachs und Cerbe-
rus immerhin noch mehr als 250 Millio-
nen Euro Gewinn beschert.

Fithlen sich institutionelle Anleger
verschaukelt, wirkt das nach. ,Beim
zweiten Anlauf eines durchgefallenen
Kandidaten wird besonders scharf hin-
gesehen’, sagt Jochen Rothenbacher, Im-
mobilienaktienanalyst beim unabhén-
gigen Analysehaus Equinet. Im Klartext
heifit das: Ein so ideales Umfeld wie vor
wenigen Wochen wird die GSW dann
nicht mehr vorfinden.

Damals herrschte eitel Sonnenschein,
fast sogar Euphorie. Fast alle Analysten
- so das Dr. ZitelmannPB-Immobilien-
aktien-Barometer - erwarteten weiter
anziehende Immobilienaktienkurse und
waren positiv gestimmt, was Borsengan-
ge anbelangte. Hinzu kam, dass in den
Monaten zuvor Kapitalmainahmen von
Immobilien-AG problemlos bei Inves-
toren platziert wurden.

Das Scheitern der GSW fiihrte zu
einem tief greifenden Bewusstseins-
wandel. ,,Sich nur an einen allgemeinen
Trend zu héngen, allein auf eine positive
Stimmung fiir Borsengidnge zu setzen,
wird zumindest in den kommenden

Monaten nicht ausreichen, versichert
Rothenbacher. Die Griechenland-Krise,
aber auch die Probleme auf dem US-
Gewerbeimmobilienmarkt verpasste der
Stimmung einen kréftigen Dampfer.

Krise als Chance sehen

Analysten sehen ,in der neuen Besinn-
lichkeit“ allerdings auch eine Chance.
»Der aktuelle Discount von 30 bis 40
Prozent auf den NAV bei Immobilien-
AG ist einfach noch viel zu hoch®, sagt
Klingner.

Historisch gelten im Schnitt zehn
Prozent als fair. ,, Auf dieses Niveau miis-
sen wir uns zu bewegen, damit Borsen-
giange fiir Investoren und Eigentiimer
Sinn machen®, so der Marktexperte. Die
GSW taugt hier laut Klingner ebenfalls
nicht als Musterbeispiel: ,Goldman Sachs
und Cerberus haben die GSW - aus heu-
tiger Sicht — zu einem Schnéppchenpreis
tibernommen.“ Deshalb hitte sich fiir sie
trotz des hohen Abschlags auf den NAV
der Borsengang ausgezahlt.

Auf eine hohere Qualitit der Bor-
senaspiranten hofft auch Fondsmanager
Kurz: ,Die meisten deutschen Immo-
bilien-AG sind im internationalen Ver-
gleich viel zu klein.“ Nicht nur er ist
davon tberzeugt, dass es dem Renom-
mee des deutschen Immobilienmarkts
gut tite, wenn Schwergewichten wie der
Deutschen Annington und Evonik Im-
mobilien bis Ende 2011 die Borsenpar-
kett-Premiere gelinge. < |
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Wohnimmobilienfonds

werden Uiberschatzt

Geldanlage. Die Asset Klasse erlebte im vergangenen Jahr durch die
Finanzkrise bei Privatanlegern ein Comeback. Langfristig werden die Fonds
jedoch eher nur ein Nischendasein fihren.

Wolf-Dieter Ruch, Hamburg

Im vergangenen Jahr erlebte die Wohn-
immobilie als Anlageklasse ein Come-
back. Initiatoren geschlossener Betei-
ligungen legten darauthin zahlreiche
Fonds fiir Privatanleger auf. Dass sich
Wohnimmobilienfonds fiir Privatanleger
dauerhaft als feste Grofle im Markt der
geschlossenen Beteiligungen etablieren
konnen, ist dennoch nur schwer vorstell-
bar. So zeigt beispielsweise die aktuelle
Feri Gesamtmarktstudie, dass sich der
Marktanteil von Wohnimmobilien an
den Geschlossenen Immobilienfonds in
Deutschland von 26,1 Prozent im Jahr
2008 auf 12,5 Prozent im vergangenen
Jahr mehr als halbiert hat.

Ob Geschlossene Fonds mit dem
Anlageschwerpunkt Wohnimmobilie in
diesem Jahr das Platzierungsvolumen
spirbar erhohen und Marktanteile zu-
riickgewinnen kénnen, ist unklar.

Renditen eher gering

Im Wesentlichen gibt es vier Griinde,
weshalb  Wohnimmobilienfonds  fiir
Privatanleger langfristig eher ein Ni-
schendasein fithren werden. Die meisten
Wohnfonds fiir Privatanleger werden
vermutlich ihre Renditeziele nicht er-
reichen. Mit der reinen Bestandshaltung
von Wohnimmobilien lassen sich auf
Fondsebene selten Renditen von mehr
als 4,5 Prozent erzielen. Dies ist fir das
geringe Risikoprofil einer Wohnimmo-
bilieninvestition durchaus angemessen.
Privatanleger sind nach der Einschit-
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zung vieler Vertriebe jedoch nur dann
bereit einen Geschlossenen Fonds zu
zeichnen, wenn die prognostizierte Ren-
dite deutlich dber fiinf Prozent liegt.
Manche Wohnimmobilienfonds stellen
Privatanlegern sogar Renditen von bis zu
sechs Prozent in Aussicht.

Dass solche Renditen kaum erziel-
bar sind, liegt zum einen am deutschen
Mietrecht. Dieses erschwert Investoren
die Ausschépfung von am Markt vor-
handenen  Mieterhdhungspotenzialen
- zum Beispiel durch Kappungsgrenzen
und Mietpreisspiegel. Zum anderen sind
Wohnimmobilien im Vergleich zu Ge-
werbe- und Einzelhandelsimmobilien
wesentlich kleinteiliger vermietet. Der
Verwaltungsaufwand und die Kosten
sind entsprechend hoher, die Rendite
geringer.

Wohnimmobilienfonds  benétigen
daher tber die reine Bestandshaltung
hinaus weitere Ertragsquellen, um An-
legern eine attraktive Rendite bieten zu
koénnen. Manche Fonds versuchen, durch
Zuschiisse und zinsvergiinstigte Darle-
hen aus staatlichen Férderprogrammen
ihre Rendite zu pushen. Andere Fonds
hoffen, mit dem Handel von Wohnob-
jekten zusitzliche Einnahmen zu gene-
rieren. Solche Faktoren erhéhen zwar
das Ertragspotenzial, sie verdndern je-
doch auch das Risikoprofil eines Fonds.

Insgesamt ist zu befiirchten, dass
manche Wohnimmobilienfonds, die Pri-
vatanlegern eine jéhrliche Rendite von
bis zu sechs Prozent in Aussicht stellen,

zu optimistisch kalkuliert sind. In eini-
gen Jahren konnten sich die Folgen der
unrealistischen ~ Prognoserechnungen
zeigen. Denn es besteht die Gefahr, dass
viele Wohnungsfonds, die derzeit auf den
Markt kommen oder im vergangenen
Jahr platziert wurden, bei Privatanlegern
fiir Enttauschung sorgen werden, wenn
sie die versprochenen Ausschiittungen
nicht leisten kénnen.

Ein weiterer Grund, weshalb Wohn-
immobilienfonds voraussichtlich nur
schwerlich die erhofften Platzierungs-
zahlen aufweisen werden: Viele Pri-
vatanleger, die vom Einkommens- und

Auf einen Blick

» | Wohnimmobilienfonds werden vor allem
aus vier Grinden langfristig fur Privatan-
leger nicht so interessant sein.

» | Die meisten Wohnfonds werden vermut-
lich ihre Renditeziele nicht erreichen.

» | Viele Privatanleger haben bereits Eigen-
tumswohnungen als Kapitalanlage er-
worben, ein weiteres Wohninvestment
ist nicht sinnvoll.

» | Das derzeit stark ausgepragte Bedurfnis
nach Sicherheit muss nicht anhalten.

» | Es ist keinesfalls gewiss, dass die Preise
von Immobilien in Ballungsraumen durch
das knappe Angebot weiterhin so steigen
wie bislang.
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Steigende Preise. In Ballungsraumen wie hier in Minchen steigen die Hauspreise kontinuierlich an. Das muss aber nicht so bleiben.

Vermogensniveau als Zielgruppe infrage
kdmen, haben bereits Eigentumswoh-
nungen als Kapitalanlage erworben. Fiir
diese Anleger ist ein weiteres Wohnin-
vestment im Sinne einer ausgewogenen
und risikodiversifizierten Asset-Alloka-
tion hdufig nicht sinnvoll. Anleger, die
bereits iiber Wohneigentum als Kapi-
talanlage verfiigen, werden sich daher
eher anderen Anlageklassen zuwenden.
Als Alternative bieten sich beispielswei-
se Portfolio- oder Zweitmarktfonds an.
Gerade die letztgenannten Fonds bieten
Anlegern Sicherheit durch eine breite
Diversifikation {iber verschiedene Fonds
und Asset-Klassen.

Weiterhin begriinden Initiatoren ihre
Entscheidung, einen Wohnungsfonds
aufzulegen, hdufig mit dem gestiegenen
Sicherheitsbediirfnis der Privatanleger.
Es ist jedoch keinesfalls gewiss, dass
das derzeit stark ausgeprigte Bediirfnis
nach Sicherheit von dauerhafter Natur
ist. Ein Blick zuriick auf frithere Krisen
zeigt, dass sich mit einsetzender wirt-

schaftlicher Erholung immer auch die
Risikoaffinitdt der Anleger normalisier-
te. Es ist also sehr wahrscheinlich, dass
mit einem Aufschwung wieder verstérkt
Anlageformen mit anderen Risiko-Ren-
dite-Profilen ins Blickfeld der Anleger
riicken. Wohnungsfonds fiir Privatan-
leger werden dann kaum mehr als ein
Nischenthema sein.

Nicht zuletzt dienen das zuriickge-
hende Bauvolumen im Wohnungsbe-
reich und die momentan noch steigende
Anzahl der Haushalte vielen Initiatoren
Geschlossener Wohnfonds als Verkaufs-
argument fiir ihre Anlage. Die drohende
Wohnungsnot in Ballungsrdumen und
in manchen Grofistidten werde kiinf-
tig fiir steigende Mieten und dement-
sprechend steigende Immobilienwerte
sorgen — so ihre Argumentation. Die
Angebotsverknappung attraktiver In-
nenstadtlagen hat neben dem Wertstei-
gerungspotenzial jedoch eine Kehrseite:
Unter Investoren ist ein Wettkampf um
die begehrten Top-Lagen entbrannt.

Neben Geschlossenen Fonds sind auch
institutionelle Investoren wie Pensions-
kassen oder Versicherungen als Kaufer
aktiv. Dieser Wettkampf um die besten
Objekte wird primdr {iber den Preis
ausgetragen. Das Resultat sind bereits
heute steigende Preise. Die Wertstei-
gerungen, die aktuelle Investitionen in
Wohnimmobilien in attraktiven Lagen
erwarten lassen, sind demnach zum Teil
bereits heute eingepreist. Dies senkt das
vergleichsweise geringe Renditepoten-
zial von Wohnimmobilieninvestitionen
noch weiter. < |
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ist Geschaftsfuhrer der RIZ Real Invest Gesell-
schaft fur Zweitmarktemissionen mbH, Hamburg.

Wolf-Dieter Ruch
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Von den Finanzgerichten
Auf den Einlagewert kommt es an

Elf Jahre der Rechtsunsicherheit sind vorbei: Endlich herrscht
Klarheit Gber das tatsachlich malRgebliche Abschreibungsvolumen
nach Einlage in ein Betriebsvermaogen.
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Die Frage nach dem Abschreibungsvolumen ist endlich geklart.

Michael Schreiber, Oberweser

Nach der Einlage eines Gebdudes in das
Betriebsvermégen bemisst sich die wei-
tere Abschreibung des Gebaudes nicht
nach den historischen Anschaffungs-
oder Herstellungskosten, sondern nach
dem Einlagewert abziiglich bereits im
Bereich der Uberschusseinkiinfte in An-
spruch genommener Abschreibungen.
Das geht klarstellend aus einem Urteil
des zehnten Senats des Bundesfinanz-
hofs (BFH) vom 18. August 2009 (Az. X
R 40/06) hervor.

In dem Streitfall hatte die Steuer-
pflichtige ein Gebdude (Herstellungskos-
ten 416.000 DM) an ihren Ehemann, ei-
nen Einzelunternehmer, vermietet. Nach
dessen Tod {ibernahm sie den Gewerbe-
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betrieb ihres Mannes - einen Textilein-
zelhandel. Das bisher privat vermietete
Grundstiick wurde damit steuerlich zu
notwendigem Betriebsvermdgen des
Einzelunternehmens.

Komplexer Fall

Bis zur Betriebsiibernahme hatte die
Grundstiickseigentiimerin im Bereich
der privaten Vermietungseinkiinfte be-
reits 232.000 DM Abschreibungen steu-
erlich beansprucht. Als Bemessungs-
grundlage fiir die weitere Abschreibung
setzte das Finanzamt die Differenz zwi-
schen den urspriinglichen Herstellungs-
kosten und den bereits steuerlich geltend

gemachten Abschreibungen an. Die Kl4-
gerin berechnete die kiinftige Abschrei-
bung dagegen anhand des Einlagewerts
abziiglich beanspruchter Abschreibung.
Sowohl das Niedersichsische Finanz-
gericht (Urteil vom 5. September 2006
— Az. 13 K 537/05) als auch der Bundes-
finanzhof als Revisionsinstanz gaben ihr
schlief3lich recht.

Die juristischen Auseinanderset-
zungen basieren auf einer unklaren ge-
setzlichen Regelung in § 7 Absatz 1 Satz
5 des Einkommensteuergesetzes. Die
Formulierung ist dem Gesetzgeber da-
bei griindlich misslungen. Die Vorschrift
bestimmt, dass die ,,Anschaffungs- oder
Herstellungskosten um die bisher be-
anspruchten Abschreibungsbetrige zu
mindern sind. Daraus hat die Finanzver-
waltung in einer Vielzahl von Streitfillen
den Schluss gezogen, dass die betrof-
fenen Wirtschaftsgiiter auch mit ihren
urspriinglichen Anschaffungs- oder Her-
stellungskosten abziiglich Abschreibung
im Betriebsvermdgen anzusetzen sind.

Dieser Auslegung haben die obers-
ten Steuerjuristen des BFH jetzt eine
klare Absage erteilt. Sie gehen davon
aus, dass der Gesetzgeber eben nicht
die historischen Anschaffungs- oder
Herstellungskosten gemeint hat, son-
dern den als Anschaffungs- oder Her-
stellungskosten anzusetzenden Teilwert.
Jede andere Losung miisste auch zu ei-
ner unterschiedlichen Besteuerung von
Wirtschaftsgiitern fithren, die vor der
Einlage zur Erzielung von Einkiinfte aus

Foto: Karl-Heinz-Laube/pixelio.de



Vermietung und Verpachtung genutzt
wurden und solchen, die bisher nicht der
Erzielung von Einkiinften gedient hatten.
Bei diesen Wirtschaftsgiitern setzt ndm-
lich auch die Finanzverwaltung in jedem
Fall den Teilwert als Einlagewert an. In
einem weiteren Urteil vom 28. Oktober
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2009 (Az. VIII R 46/07) hat sich der ach-
te Senat des BFH dieser Rechtsprechung
angeschlossen. Damit diirfte nach elf Jah-
ren der Rechtsunsicherheit endlich Klar-
heit iiber das tatsichlich mafigebliche
Abschreibungsvolumen nach Einlage in
ein Betriebsvermdgen herrschen. < |

Weitere Finanzgerichtsurteile. Behinderte, Seniorenheim-Vermietung

Fiskus bezahlt Kosten fiir behinder-
tengerechten Umbau mit

Familien, die ein selbst genutztes Haus oder
eine Wohnung behindertengerecht umbauen
lassen, konnen die entstehenden Kosten als
aulergewohnliche Belastungen im Rahmen
der Steuererkldrung absetzen. Das hat der
BFH mit Urteil vom 22. Oktober 2009 (Az. VIR
7/09) entschieden.

Im Streitfall wurde der verheiratete Steuer-
pflichtige im Jahr 1999 durch einen Schlag-
anfall schwer behindert. Das Ehepaar baute
daraufhin das private Einfamilienhaus behin-
dertengerecht um. Die von der Krankenkas-
se nicht bezuschussten Kosten (etwa fir
die Einrichtung eines behindertengerechten
Bades und einer neuen Kiche sowie die
Umwandlung des ebenerdigen Arbeitszim-
mers in einen Schlafraum) in Hohe von rund
70.000 Euro machten die Steuerpflichtigen
als auBergewohnliche Belastung geltend. Das
Finanzamt gewdhrte nur den im Einkommen-
steuergesetz vorgesehenen Behinderten- und
Pflegepauschbetrag, lehnte jedoch einen
darGber hinausgehenden Abzug der Umbau-
kosten ab, und zwar mit der Begrindung, das
Ehepaar hatte fur die Baumalnahmen einen
entsprechenden Gegenwert erlangt.

Das nach erfolglosem Einspruch gegen den
Steuerbescheid ~ angerufene  Finanzgericht
bestatigte — im Einklang mit der bisherigen
Rechtsprechung - die Ansicht der Finanzbeam-
ten. Im Revisionsverfahren hoben die Richter
des BFH die Vorentscheidung auf und gaben
dem Klager in der Sache recht. Die Umbau-
kosten seien durch den Schlaganfall und die
daraus resultierende Behinderung zwangslau-
fig und unausweichlich entstanden. Auf einen
ohnehin fraglichen Gegenwert fur behinder-
tengerechte Umbaumalinahmen kénne es vor
diesem Hintergrund nicht mehr ankommen.

Vermietung eines Seniorenheims
mit Inventar steuerfrei

Dient die Uberlassung von Mobiliar nur dazu,
die vertragsgemale Nutzung eines als Se-
niorenpflegeheim nach § 4 Nr. 12a Umsatz-
steuergesetz (UStG) steuerfrei vermieteten
Gebdudes unter optimalen Bedingungen in
Anspruch zu nehmen, stellt sie nach einem
Urteil des BFH vom 20. August 2009 (Az. V
R 21/08) eine - ebenfalls steuerfreie -~ Ne-
benleistung zur steuerfreien Vermietung dar.
Unerheblich ist, ob die Uberlassung des Mobi-
liars unter Bertcksichtigung der Nutzungsdau-
er der Einrichtungsgegenstande einerseits und
der Dauer des Mietvertrags andererseits als
eine Lieferung im Sinne des § 3 Absatz 1 UStG
beurteilt werden konnte. Der BFH bestatigte
damit die Rechtsauffassung des Niedersach-
sischen Finanzgerichts (Urteil vom 26. Oktober
2006 - Az. 16 K 552/04).

Im Streitfall war die Kldgerin in einen beste-
henden Mietvertrag als Vermieterin eingetre-
ten, in dem ein fertiggestelltes, betriebsfs-
higes Seniorenpflegeheim mit insgesamt 180
Betten einschlieBlich Inventar und Mobiliar
vermietet wurde. Die Klagerin teilte das mo-
natlich an sie gezahlte Mietentgelt von etwa
690 000 Euro in einen steuerfreien Anteil fur
die Grundsttckstberlassung und einen steuer-
pflichtigen Teil fur die Gestellung des Inventars
auf. Im abgeschlossenen Mietvertrag war eine
entsprechende Aufteilung allerdings nicht vor-
gesehen. Fur die Anschaffung des Mobiliars
und der Einrichtungsgegenstande begehr-
te die Klagerin einen Vorsteuerabzug - und
scheiterte damit jetzt vor dem BFH. Kernele-
ment des Mietvertrags sei die Gebrauchstber-
lassung eines funktionsfahigen Seniorenheims
gewesen - die Verpflichtung zur Gestellung
des Mobiliars sei dagegen als unselbststan-
dige Nebenleistung anzusehen. «|
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Das Feature

Verdammt hartes Thema

Kommuniziert! Kommuniziert! Kommuniziert! Nicht zu
schnell! Aber schnell genug! Mit den richtigen Worten!
Glaubhaft! Nach auBen! Aber vor allem: Nach innen!

Dirk Labusch, Freiburg

Er sagte ,Frithere, baldigere, schnellere
Kommunikation®, war Banker und mein-
te dies auf die Frage, ob es etwas gibe,
was er Kunden jetzt besonders rate und
frither nie geraten habe. ,Schaltet uns
frither ein, wenn ihr eine Finanzierung
von uns wollt.“

Kommunikation. Wesentliches The-
ma! In der Ehe, beim Zugbegleiter, in der
Arbeitswelt. Wesentliche Eigenschaften:
Alle (auch Sie) denken, es betrifft mich
nicht. Alle (auch Sie) halten das Thema
fur ziemlich weich. Alle (auch Sie) sind
der Ansicht, es gehore hintangestellt.
Dabei vermeidet es Tote. Pearl Harbour
(1941) hatte mit einer Kommunikati-
onspanne zu tun. Und die verstimmelte
Emser Depesche loste 1870 den grofien
Krieg aus.

Kommuniziere, und blode Nachfra-
gen werden weniger. Es gibt Systeme,
die Maklerkunden sagen, was der Mak-
ler gerade fiir sie tut, wo er sein Objekt
einstellt, wie viele Exposés er bereits ver-

schickt hat, ob er sein Geld wert ist, das
ich (Kunde) ihm in den Rachen schmei-
fle. Wenn Sie das System benutzen,
konnte das Thr Vorteil sein.

Meist jedoch gibt es ein Kommuni-
kationsdebakel: Der Regionalexpress
steht zehn Minuten, und ich werde nie
erfahren, warum. Der Entwurf zum In-
vestmentgesetz, der zehn Verbanden
ganz arg vertraulich fir eine Stellung-
nahme zugeschickt worden war, stand
am ndchsten Tag im Handelsblatt, konnte
somit auf dem Handelsblatt-Immobilien-
kongress intensiv diskutiert werden. Und
wie oft erhalte ich Mails, die mir sagen,
dass ich die vorherige Mail, die gerade
erst herausgegangen war, bitte igno-
rieren moge, da man sich leider nicht
abgestimmt habe. Kommunikation ist
schwierig!

Ist es die Grundwasserrichtlinie?

Geht es um die Frage, warum nicht kom-

Der Flotensong: Kommunikation, die wir nicht wollen

(Stimme am Telefon, weiblich, flétet): ,Guten Tag, mein Name ist ...”

Ja?’

"

,Sie kennen doch sicher das Unternehmen Balduin Labusch ...” (sorry,
das ist nur der Name meines Sohnes, dem ich versprochen habe, dass er

in diesem Beitrag vorkommt).
JKlar!”

,In seinem Auftrag habe ich Ihnen vor etwa drei Monaten eine E-Mail ge-
schrieben. Ich wollte nur mal héren, ob die vielleicht angekommen ist ...”
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muniziert wird, fallen mir drei mogliche
Antworten ein: Kalkiil, Verschleierungs-
taktik, Unwissenheit (Dummbheit).

Ordnen Sie selbst zu:

»  Der Investor vergafl die Kommuni-
kation, als er den maroden Altbau
abreiflen lief§, um etwas anderes -
weniger Schones - hinzustellen. Und
das Projekt wurde von den Anliegern
nie akzeptiert.

»  Ein Immobilienfonds ist in eine Krise
geraten und hofft, dass sich das mog-
lichst so lange verschleiern ldsst, bis
es wieder Mittelzufliisse gibt.

»  Der Makler oder Verwalter tut viel,
der Kunde merkt nichts davon und
springt ab.

»  Und so ein paar Korrupte in unserem
Bereich haben vergessen, bei der
Staatsanwaltschaft zu kommunizie-
ren, dass sie ... und so weiter.

»  Haben Sie es im Ubrigen auf unserer
Homepage gelesen? Bis 2015 miissen



alle privaten Abwasserleitungen iiber-
priift werden. Jetzt ist ein Streit da-
riiber entbrannt, wo die Vorschrift
herkommt. Die EU hat dementiert.
Grundlage sei nicht die Grundwasser-
richtlinie 91/271/EWG, wie mancher
dachte. Schade! Vielleicht sollte die
Verwaltung, bevor sie Zwangsmafi-
nahmen verhdngt, kommunizieren,
auf welcher Grundlage diese beruhen.

Wenn es quietscht, hort man weg

Verbinde schreien gerne, oft und laut. Ob
es sich dabei allerdings immer um Kommu-
nikation handelt, das ist die Frage. Denn
Kommunikation bedarf auch eines Emp-
fangers, nicht nur eines Senders. ,,Nur
die Tiir, die quietscht, wird ge6lt®, so Ira
von Colln auf dem BFW-Kongress. Aber
wer will schon einer quietschenden Tiir
zuhoren. Man olt sie, auf dass sie die
Welt (die Politik) endlich in Ruhe lasst.
Das Motto miisste heiflen: Mehr singen,
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Bildunterschriften sind wie Dosen!
Verstehen Sie nicht? Kommunikation
ist aber auch schwer ...

weniger quietschen. Es gibt ja nicht nur
Schubert-Songs, sondern auch Techno.

Manchmal umsonst

Kommunikation hilft nicht immer. Man
kann ganz viele Beispiele anbringen,
in denen es die Kommunikation nicht
gebracht hat. GSW-Chef Thomas Zinn-
Ocker hatte in der Borsenzeitung kurz
vor dem geplanten Borsengang einen
Namensbeitrag platziert, in dem er mit
den Aktien der GSW warb, die in unsi-
cheren Zeiten ein Mindestmaf an Stabi-
litat brachten. Es hat nicht gewirkt, der
Borsengang musste verschoben werden.

Die Eigentiimer der ,Theresienhohe®
in Miinchen hatten seinerzeit ein Mega-
event durchgefiihrt, von dem sie sich
viele neue Mieter versprachen. Das Fest
war denn auch wirklich gut besucht, wie
aus unterrichteten Kreisen zu horen war.
Die Mieter blieben jedoch aus.

Der alte Verlagsleiter des Immobili-
en-Manager-Verlags (ich bin schon ge-
mein!) kommunizierte und kommuni-
zierte so was von aus allen Rohren ... und
musste schlieflich doch gehen.

Mir fallen natiirlich noch mehr Bei-
spiele fiir Misserfolge trotz Kommunika-
tion ein, die ich eigentlich an Sie kommu-
nizieren konnte, aber ich will Sie ja nicht
langweilen (auch ein hervorragender
Grund fiir Nichtkommunikation). Jetzt
aber frage ich Sie: Konnen Misserfolge,
die auch Kommunikation nicht verhin-
dern kann, bedeuten auf diese zu ver-
zichten? Die Antwort ist klar:

Genau gegenteilig kann sie sein,
wenn die Frage anders lautet: Soll ein
Unternehmen auf Kommunikation ver-
zichten, wenn dieselbe sich als schadlich
fiir dieses Unternehmen erweist?

PR? BloR3 nicht!

Von so was kann ich ein Lied singen.
Vielleicht kennen Sie den Flotensong
(Kasten links unten). Super-Kommu-

nikation. Bewirkt nur leider, dass ich
Hassgefithle bekomme, wenn ich den
Namen des Unternehmens das néchste
Mal hore.

Kommunikation heifit natiirlich,
auch mal etwas ausprobieren. Ich denke
da an das ein bisschen Not leidende (des-
halb Bemiithungen in dieser Richtung
ausiibende) Immobilienunternehmen,
das etwas Besonderes machen wollte: Es
charterte im Januar ein Flugzeug, um den
Schriftzug des Unternehmens im Juli in
die nahe Welt zu tragen. Leider wiahrend
des Halbfinalspiels der Fufiball-WM mit
deutscher Beteiligung — es war ein Super-
sonderangebot gewesen. Die Mafinahme
erwies sich am Ende mangels irgendei-
ner Reaktion als viel zu teuer. Und hat
dem Unternehmen somit geschadet.

Falsche Kommunikation kann schad-
lich sein! Deswegen stellt Finanzminister
Schiuble auch seinen Schuldenbremsen-
mafinahmenkatalog wéihrend der Fufi-
ball-WM vor. Supertaktik.

Fithlen Sie sich jetzt verunsichert?
Wissen Sie nicht mehr, ob Sie wirklich
kommunizieren wollen? Dann lassen
Sie’s. Kommunizieren Sie von mir aus
nicht nach auflen in den Markt hinein
- aber nach innen, nach innen, nach in-
nen, das ist etwas anderes! Kommunika-
tion nach innen ist: Mitarbeiter mitneh-
men. ,Wir tun, was wir sagen, und wir
sagen, was wir tun® (soweit mdglich).
Das klappt nur nicht immer.

Dabei bin ich durchaus daran inte-
ressiert, dass es klappt. Denn wenn es
nicht klappt, ist ein Unternehmen bald
weg vom Fenster. Und wieder ginge ein
Abonnent fort von der ,Immobilien-
wirtschaft“ hin zur - keine Ahnung,
sagen wir — ,Freizeitrevue. Und wenn
es so weiterginge, wire die ,,Immobi-
lienwirtschaft® moglicherweise auch
bald weg. Und ihr Chefredakteur, der
Ober-Kommunikant. Wo ginge der hin?
Was meinen Sie? Zur ,Freizeitrevue*?
Das wire zumindest kommunikativ die
Herausforderung schlechthin ... «|
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Der Makler als Gutmensch

Imagepflege. Der Kampf der Immobilienmakler um einen besseren Ruf ist
genauso alt wie das schlechte Bild, das die Offentlichkeit hat. Nun soll ein
Berufskodex entwickelt werden.

Jurgen Michael Schick MRICS, Immobilienmakler in Berlin, Vizeprasident des Immobilienverbands Deutschland IVD, und

Uwe Bethge, Rechtsanwalt und Notar, bethgeundpartner | immobilienanwalte, Hannover

Immobilienmakler als Gutmenschen zu
sehen, fiel in der Geschichte dieses Be-
rufsstands bisher nur unerschiitterlichen
Dialektikern ein. Das konnte sich jetzt
indern. Denn die Diskussion um ,,com-
pliance in der Immobilienwirtschaft®
hat inzwischen auch die Maklerschaft
erreicht. Nachdem schon vor einigen
Jahren Apologeten wie Gerhard Kemper
die Abschaffung des Nachweismaklers
forderten, wird der Ruf nach Reformen
inzwischen lauter. Wihrend die einen
es (bisher erfolglos) mit der Abkehr von
jeglicher Erfolgsbezogenheit von Mak-
lerprovisionen versuchen, fordern ande-
re das Verbot der Doppelprovision. Ei-
nigkeit besteht allenthalben darin, ,dass
sich etwas dndern muss®

Maklerrecht noch zeitgemaR?

Einer der groflen internationalen Immo-
bilienverbdnde, die Royal Institution of
Chartered Surveyors (RICS), hat bei ih-
rem ,Focus 2010“ gerade die Frage auf-
geworfen, ob das deutsche Maklerrecht
noch zeitgemaf ist. Gleichzeitig hat eine
interne Arbeitsgruppe den Entwurf eines
»RICS-Kodexes fiir Immobilienmakler
in Deutschland® erarbeitet. Kernpunkt
ist die Konzentration auf die einseitige
Interessenvertretung als Gegenmodell
zum Doppelmakler - eine Position, die
sich an das angelsdchsische Berufsbild
anlehnt. Ein Berufsstand auf dem Weg
zur Weltverbesserung?

Ein sehr weiter Weg. Denn das
»Makler=Gliicksritter“-Klischee ~ wird
hierzulande auf alle angewandt, die es
vermeintlich durch Nichtstun zu einem
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Null Arbeit, viel Geld. Gegen dieses schlechte Image wollen die Makler ankampfen.

Vermogen bringen, um dieses dann im
steuerlichen Niemandsland dem allge-
meinen Zugriff zu entziehen.

Ernst zu nehmender sind da schon
die Kritikpunkte, die ,von innen“ kom-
men, also von den Maklern selbst und
von ihren Auftraggebern. Da hort man
von mangelhaften Fachkenntnissen, von
einer unsicheren und verunsichernden
Vertragsgrundlage bei der Provision und
von Maklern, denen ein schneller Nach-
weis wichtiger ist als eine geduldige Ver-
mittlung.

Zunehmend skeptisch betrachtet
werden Doppel- und Mehrfachvertre-
tungen, die dem Primat der schnellen
Provision gegeniiber der Vermeidung

von Interessenkonflikten den Vorzug
geben. Im Kern lauft die Kritik aller Be-
teiligten auf folgende Thesen hinaus: Das
deutsche Maklerrecht ist keine moderne
Arbeitsgrundlage mehr, weil es (mit der
Moglichkeit, Provisionen allein durch
einen schnellen Nachweis zu generieren)
das Leistungsprinzip unterlduft und (mit
der Zulédssigkeit von Doppelmandaten)
Interessenkonflikte ohne Sanktion lésst.

Nach dem Gesetzgeber rufen?

Was liegt also ndher, als der Ruf nach
dem Gesetzgeber? Die Vorstellung,
neue Gesetze machten alles besser, ist in
Deutschland weitverbreitet. Dabei lehrt

Foto: bart78/Shutterstock



die Erfahrung, dass die Delegation von
Problemen an Regierung und Parlament
davon ablenkt, was die Maklerbranche
selbst machen kann und muss. Und wer
Novellierungen fordert, muss sich nicht
wundern, wenn es hinterher anders
kommt als man denkt (Wer will schon
eine gesetzliche Begrenzung von Provi-
sionen?).

Der RICS-Kodex

In der ,Kodex“-Arbeitsgruppe der RICS
zeigten die Beteiligten fiir das Ziel eines

Auf einen Blick

» | Der Ruf der Makler ist nicht nur in der Of-
fentlichkeit schlecht. Zunehmend gibt es
auch Kritik innerhalb der Berufsgruppe.

» | Im Kern l3uft die Kritik aller Beteiligten
auf folgende Thesen hinaus: Das deutsche
Maklerrecht ist keine moderne Arbeits-
grundlage mehr, weil es das Leistungs-
prinzip unterlduft und Interessenkonflikte
ohne Sanktion I3sst.

» | Gleichzeitig hat eine Arbeitsgruppe den
Entwurf eines ,RICS-Kodexes fur Immobi-
lienmakler in Deutschland” erarbeitet.

» | Im Grunde ist jedoch auch jeder Immobi-
lienmakler selbst gefragt, nicht mit unlau-
teren Methoden zu arbeiten.

»besseren Maklers zwei Wege auf: Die
Selbsterkenntnis der Maklerschaft und
die Forderung neuer Verhaltensregeln
durch die Auftraggeberseite. Der Ent-
wurf des ,RICS-Kodexes® gibt die wich-
tigsten Regeln fiir die Selbstkontrolle
vor: Keine Maklertatigkeit ohne Auftrag,
klare Festlegung auf die Interessenver-
tretung nur einer Seite, Doppeltatigkeit
nur als Ausnahme, hochste Transparenz
bei allen Makleraktivititen und grund-
sitzlich umfassende Vermittlungs- und
Beratungsdienstleistung statt blofiem
Nachweis. Damit sind Standards gesetzt,
die auf den ersten Blick unrealistisch er-
scheinen. Fragen treten auf, zum Beispiel:
Inwieweit sind provisionsfreie Alleinauf-

trage des Eigentiimers in einem Markt
mit Kauferprovision kompatibel? Beginnt
hier nicht der Paradigmenwechsel, an
dessen Ende Eigentiimer einen Allein-
auftrag mit Provisionszahlung abschlie-
Blen? Oft genug sucht sich gerade der
Verkdufer den Makler seines Vertrauens
aus und nicht der Kéufer, der am Objekt
und nicht am Vermittler interessiert ist.
Das bietet Maklern die grofle Chance,
eine sichere Provisionsvereinbarung mit
dem Verkéufer abzuschlieflen und nicht
auf die unsichere Kéduferprovision bauen
zu miissen.

Viele Fragen bleiben offen

Oder ein anderes Thema: Wann entsteht
die Mehrfachbeauftragung? Wo zieht der
Makler die Reiflleine, wenn er mehre-
re Interessenten fiir das gleiche Objekt
hat? Kaufinteressenten haben die Erwar-
tung, dass der Makler ihnen das Objekt
vermittelt, wofiir sie thn auch gern be-
zahlen. Keiner mochte ,seinen Makler
aber dafiir honorieren, dass er bis zum
Schluss mehrere andere Konkurrenten
ebenso betreut und in Stellung gebracht
hat, wie den endgiiltigen, die Provision
zahlenden Kéufer. Diese Fragen werden
noch zu beantworten sein.

Soweit Maklerunternehmen jedoch
erste Schritte in Richtung Umsetzung
gegangen sind, machen sie ausnahmslos
positive Erfahrungen. Dies gilt insbe-
sondere fiir die Abkehr von der reinen
Nachweistatigkeit. Aber auch das Primat
einseitiger Interessenvertretung versus
Doppelmakelei beginnt sich zu etablie-
ren.

Dort, wo die provisionspflichtige Ta-
tigkeit fiir beide Seiten (Kdufer und Ver-
kéufer) seit Jahrzehnten Usus ist, geht
das nach Uberzeugung der RICS-Kodex-
Gruppe nur deshalb (noch), weil es meis-
tens um kleinere oder privat genutzte
Immobilien geht. Die zwangslaufig mit
dieser beidseitigen Beauftragung ein-
hergehenden oder wenigstens immanent
vorhandenen Interessenkonflikte wer-
den jedoch umso bedeutender, je umfas-
sender, werthaltiger und komplizierter
eine Immobilientransaktion ist und je
hirter die Konkurrenzsituation hin-
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sichtlich des Objekts. Deshalb verlangen
immer mehr professionelle Akteure der
Immobilienwirtschaft heute dringend
eine Abkehr vom Doppelmakler. Bei al-
ledem bleibt den Maklern nichts anderes
tibrig, als den Markt brutal umzukrem-
peln und Restriktion an die Stelle von
allmihlichem Wandel zu setzen (auch
darum ist der Gesetzgeber wohl nicht
der richtige Ansprechpartner). Deshalb
sind auch die scharfsten Kritiker der
Maklerschaft aufgerufen, an einer Besei-
tigung von Missstinden mitzuwirken.
Die Auftraggeberseite kann mithelfen,
die Marktusancen zu verbessern, indem
sie offensiv neue Standards verlangt.

Vertragsfreiheit gilt auch fiir den
Maklervertrag. Wer eine klare Vertrags-
grundlage wiinscht, arbeitet nur auf
Basis schriftlicher Maklervertriage. Wer
(allein) seine Interessen gewahrt wissen
will, vereinbart mit seinem Makler, dass
dieser sich jeder Doppeltitigkeit oder
Mehrfachvertretung enthdlt. Wer sich
nicht schon aufgrund eines ,Erstnach-
weises“ auf einen Makler festlegen will,
lasst die Provision erst aufgrund einer
erfolgreichen Vermittlungstatigkeit ent-
stehen. Wer einen qualifizierten Berater
an seiner Seite wissen mochte, achtet
auf die Mitgliedschaft in einem Immo-
bilienverband oder verlangt neuerdings
zudem die Zertifizierung nach der im
April 2010 in Kraft getretenen DIN EN
15733. Wer nur mit einem legitimierten
Vermittler arbeiten will, vereinbart die
Zustimmung des Eigentiimers zum Ver-
kauf als Provisionsvoraussetzung.

Motto: Anfangen

In jedem Fall scheint das richtige Motto
zu sein: ,Einfach anfangen.“ Jeder Mak-
ler kann daran mitwirken, dass er vom
Markt als wichtiger Partner wahrgenom-
men wird. Auch seine Kunden kénnen
mithelfen. Mit ein bisschen Verzicht auf
vordergriindige Vorteile ldsst sich lang-
fristig das schlechte Maklerimage aufpo-
lieren und infolgedessen der Ertrag ver-
bessern. So haben Vermittler zwar nicht
die Aussicht, gleich zum Gutmenschen
zu mutieren, aber vielleicht zum ,,Makler
neuen Typs® <|

www.immobilienwirtschaft.de 0612010
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Shoppen gehen — wie lange noch?

Einkaufen als physische Bewegung. Nicht nur Kaufhduser, auch Shopping-Center
mussen ums Uberleben kdmpfen. Starke Konkurrenz ist das Internet. Um Kunden
weiterhin aus dem Haus zu locken, mussen flexiblere Konzepte geschaffen werden.

Georg Glatzel, Vorsitzender des Vorstands der IFM Immobilien AG

Das Warenhaus ist tot, es lebe das Shop-
ping-Center. Die Aussage scheint vor
dem Hintergrund der Pleiten von Hertie
und Karstadt richtig zu sein. Dennoch
ist sie in dieser pauschalen Form falsch.
Es kommt sowohl bei Warenhiusern als
auch bei Shopping-Centern auf die He-
rangehensweise an. Mit dem richtigen
Konzept funktionieren Warenhduser
weiterhin. Ein Beispiel ist das Berliner
KaDeWe, das auf das Hochpreissegment
fokussiert ist.

Im Gegenzug wird kiinftig auch nicht
jedes Shopping-Center tiberleben. Tradi-
tionelle Center kranken meist an ihrer
Gleichformigkeit. Jedes Geschift ist an
der gleichen Stelle. Der Kunde weif3 im-
mer, was wo ist und entdeckt daher auch
nichts Neues. Erlebnis und Verweildauer
stehen bei diesen Centern nicht im Mit-
telpunkt.

Diese Gleichférmigkeit spiegelt sich
auch in der Auflendarstellung wider. Oft-
mals wird versucht, eine anonyme, breite
Masse anzusprechen, die wenig deutlich
definiert zu sein scheint. Wer erfolgreich
sein mochte, muss seine Zielgruppe
genau kennen und kreative Strategien
erarbeiten, mit denen sich die Kunden
angesprochen fiithlen. Die Definition
von Zielgruppen ist aber nicht mehr so
einfach wie noch vor zehn bis 20 Jahren.
Frither war es durchaus méglich, Kun-
dengruppen nach den Merkmalen Alter
und Einkommen deutlich voneinander
abzugrenzen. Die Zeiten sind ldngst vor-
bei. Bei Discounter-Laden wie Aldi oder
Lidl kaufen nicht nur Konsumenten der
unteren Einkommensklassen ein. Um-
gekehrt sind im Feinkostgeschift nicht
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ausschliefSlich einkommensstarke Kun-
den zu finden. Hippe Marken-Jeans er-
werben nicht nur Jugendliche, sondern
auch die élteren Generationen.

Ausdruck eines Lebensgefiihls

Die personlichen Einstellungen, Emotio-
nen und Werte des einzelnen Konsu-
menten und weniger sein Einkommen
oder sein Alter bestimmen letztlich, fir
welche Marke er sich entscheidet. Da
die Gesellschaft bereits gesittigt ist, wird
nicht mehr aus schierer Notwendigkeit
konsumiert. Vergniigen und Genuss ha-

ben beim Konsumieren deutlich an Be-
deutung gewonnen. Es geht um den Aus-
druck eines bestimmten Lebensgefiihls.
Dieses Lebensgefithl muss gut gemachte
Werbung fiir eine Einzelhandelsimmobi-
lie auf kreative Weise ansprechen. So ge-
winnt das Shopping-Center an Profil.
Eine Moglichkeit, die Gleichformig-
keit von Shopping-Centern aufzubre-
chen, ist es, die Grenzen der einzelnen
Geschifte zu 6ffnen und die Sortimente
ineinander tbergehen zu lassen. Dabei
geht Dbeispielsweise ein Modegeschaft
direkt tiber in eine kleine Buchecke. In
einem Schuhladen findet sich eine klei-

Sieht das Center auBergewohnlich aus, ist die Chance, dass es bleibt, héher.



Auf einen Blick

» | Vergnigen und Genuss haben beim Kon-
sumieren deutlich an Bedeutung gewon-
nen.

» | Darauf sind die Konzepte der traditio-
nellen Warenhduser und des klassischen
Shopping-Centers nicht ideal ausgerich-
tet.

» | Um nicht noch mehr Kunden ans Internet
zu verlieren, muss den Kunden Lust auf
Einkaufen, Emotionen und Erlebnis ge-
macht werden.

» | Eine Maglichkeit, die Gleichférmigkeit
von Shopping-Centern aufzubrechen, ist
es, die Grenzen der einzelnen Geschafte
zu 6ffnen und die Sortimente ineinander
ibergehen zu lassen.

ne Auswahl von Musik-CD oder Maga-
zinen. Die Kombinationsmoglichkeiten
sind vielfaltig. Auf diese Weise entdeckt
der Kunde beim Einkaufsbummel im-
mer wieder etwas Neues und ist nicht in
der immerwahrenden Gleichtonigkeit
gefangen, die sehr schnell zur
Langeweile fiihrt.

Neue, ungewohnliche Wege
sollte idealerweise auch der Cen-
termanager gehen. Er muss das
Projekt ganzheitlich betrach-
ten und es wie ein Intendant
im Theater mitsamt Mieter und
Geschifte in Szene setzen. Es
gilt, eingetretene Pfade zu ver-
lassen und ein ausgesprochenes
Gespiir fiir Details wie beispiels-
weise Licht, Musik, Geruch sowie
das allgemeine Erscheinungsbild
mitzubringen. Diese Details sind
es, die auch dem Kunden bewusst
oder unterbewusst auffallen.

Der Einzelhandel ist stin-
dig im Wandel und muss seine
Konzepte immer wieder an neue
Trends und Einkaufsverhalten
anpassen, um nicht zu scheitern.
Am Markt kann letztlich nur be-
stehen, wer innovative Ideen hat.
So miissen sich Einzelhdndler
beispielsweise auf den Trend zum
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Online-Kauf einstellen, der ungebrochen
anhilt. Das fithrt dazu, dass die Heraus-
forderung wichst, Kunden dazu zu be-
wegen, das Haus zu verlassen und ein
Shopping-Center zu besuchen. Viele Wa-
ren wie Elektronikgerite, Biicher, Filme
oder Musik-CD lassen sich bequem im
Internet bestellen. Es ist nicht mehr no-
tig, einen Laden aufzusuchen.

Dieser Trend wird sich kiinftig weiter
verstirken. Das dokumentiert auch die
aktuell positive Stimmung im Online-
Handel. Laut einer Umfrage von Ebay
unter mehr als 1.200 Online-Handlern
haben zwei Drittel der Befragten ihre
Umsatzziele im ersten Quartal 2010 er-
reicht, und tiber die Halfte hat sich fiir
2010 hohere Ziele gesetzt als fiir 2009.
Der traditionelle Einzelhandel muss mit
innovativen Ideen auf den Vormarsch
des Online-Handels reagieren.

Darauf sind die Konzepte der traditi-
onellen Warenhéuser und der klassischen,
gleichformigen Shopping-Center nicht
ideal ausgerichtet. Projektentwickler von
Einzelhandelsimmobilien miissen den
Trend zum Online-Kauf aufgreifen und
gemeinsam mit den spiteren Mietern
Ideen entwickeln, wie die Konsumenten
vom heimischen Computer weg in die
Léaden gelockt werden kénnen. Zahlreiche
Marktteilnehmer im Einzelhandel haben
die Zeichen der Zeit jedoch noch nicht er-
kannt und setzen nach wie vor ausschlief3-
lich auf Faktoren wie Lage, Sortiment und
das Preis-Leistungs-Verhiltnis. Das wird
sich allerdings kiinftig rdchen. Mit diesem
Ansatz wird die Individualisierung der
Kunden straflich vernachléssigt.

Lust auf Einkaufen

Genau an diesem Punkt muss angesetzt
werden. Traditionelle Einzelhdndler
missen den Kunden das bieten, was
die Konkurrenz im Internet nicht kann:
Lust auf Einkaufen, Emotionen und Er-
lebnis. In den meisten Einzelhandels-
konzepten kommt dieser Aspekt jedoch
viel zu kurz. Das ist nicht verstandlich,
schliefflich ist das die einzige Moglich-
keit fiir den klassischen Einzelhidndler,
sich vom Online-Héndler zu unterschei-
den. Dem stationiren Einzelhandel muss
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es gelingen, alle Sinne des Konsumenten
anzusprechen. Hier sind Online-Hand-
lern uniiberwindbare Grenzen gesetzt.
Der klassische Einzelhdndler hat die
Moglichkeit, in seinem Geschift visu-
elle Reize zu setzen, ein stimulierendes
Ambiente mit angenehmen Diiften zu
erzeugen und auf diese Weise fiir den
Konsumenten ein unvergessliches Ein-
kaufserlebnis zu schaffen. Nur so gelingt
es, den Kunden immer wieder zu einem
Besuch des Shopping-Centers und seiner
Laden zu bewegen.

Das Erfolgsgeheimnis von inner-
stadtischen Shopping-Centern ist nicht
nur die verkehrsglinstige Lage. In die-
sen Centern sind Elemente des Erleb-
niseinkaufs moglich, die bei Centern
am Stadtrand nur beschrankt umsetz-
bar sind. Das Erlebnisspektrum inner-
stadtischer Shopping-Center reicht von
Mitternachts-Shopping tiber Kunstaus-
stellungen bis hin zu Gratiskonzerten.
Ein Event in einem innerstddtischen
Shopping-Center gewinnt zusitzlich an
Reiz, weil es eingebettet ist in eine Struk-
tur, die idealerweise weitere Impulse und
Anreize bietet und so das eigentliche
Erlebnis positiv unterstiitzen.Entwickler
von Shopping-Centern haben den Trend
zuriick in die Stadt bereits langst antizi-
piert. Samtliche bis 2012 geplanten Cen-
ter werden laut German Council of Shop-
ping-Center (GCSC) im innerstadtischen
Bereich erbaut. In der ersten Halfte der
90er-Jahre sah dies anders aus. Damals
wurden 40 Prozent der Shopping-Center
vor den Toren der Stadt errichtet. Bei
der Konzeption eines Shopping-Cen-
ters kommt es jedoch nicht allein auf
die Lage an. Genauso wie der einzelne
Hiéndler in einem Center dem Kunden
ein Einkaufserlebnis bieten muss, so ist
auch der Projektentwickler angehalten,
bei der Gestaltung der Einzelhandels-
immobilien ein Wohlfithlambiente fiir
die Besucher zu schaffen. Wenn die Be-
treiber der klassischen Warenhduser und
Shopping-Center diesen Gedanken auf-
greifen, ihre Konzepte iiberarbeiten und
die Immobilien unter diesen Aspekten neu
positionieren, sind sie fiir die Zukunft ge-
wappnet. Anderenfalls sind beide Formate
mit Sicherheit Auslaufmodelle. < |
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Quirliges Treiben. In London ist wieder etwas los, der Markt fir Wohnimmobilien erholt sich, die Preise steigen.

London erholt sich langsam
von der Krise

Aufwirts? In der britischen Hauptstadt ziehen die Preise fir Wohnimmobilien
wieder an, viele Investoren haben die niedrigen Zinsen genutzt. Es wird jedoch
noch bis 2012 dauern, bis sich der Markt vollstandig stabilisiert hat.

Karl-Heinz Goedeckemeyer, Frankfurt

Die Preise auf dem britischen Wohnim-
mobilienmarkt sind nach dem Einbruch
im April 2008 inzwischen wieder deut-
lich angestiegen. Seit der Wiederbele-
bung wurden in London und im Stidos-
ten Englands die stirksten Preisanstiege
festgestellt. Angesichts niedriger Zinsen
und giinstiger Kreditsdtze haben offen-
bar viele Investoren die Gunst der Stun-
de genutzt, um sich insbesondere mit
qualitativ hochwertigen Immobilien ein-
zudecken. Abzuwarten bleibt jedoch, wie
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nachhaltig die Preisspriinge sind. Falls
die Hauspreise wieder fallen, wird sich
dies negativ auf den Bankensektor und
auf die ohnehin wackelige Konjunktur in
England auswirken. Dementsprechend
rechnet auch das Immobilienberatungs-
unternehmen Knight Frank nicht mit
einer grundlegenden Erholung auf dem
britischen Hausermarkt vor 2012.
Grof3britannien hatte mit Beginn der
Kreditkrise einen der schlimmsten Zu-
sammenbriiche der Geschiftsaktivititen

auf dem Wohnimmobilienmarkt erlebt,
heifit es im Europdischen Wohnungsbe-
richt von RICS. So lag die Zahl der geneh-
migten Hypothekendarlehen im Herbst
2009 noch immer um 56 Prozent unter
den in 2006 erreichten Hochststinden.
Neben der Tatsache, dass sich das Ge-
schift mit Neubeleihungen damals noch
nicht erholt hatte, war sicherlich auch die
schwere und lange Rezession fiir die Tal-
fahrt auf dem Immobilienmarkt verant-
wortlich. Selbst wenn sich die Anzeichen



fiir eine leichte konjunkturelle Belebung
mehren, ist mit einer nachhaltigen Erho-
lung nur in London (wegen des knappen
Angebots) und im Siidosten Englands
auszugehen.

Laut dem Nationwide-Index sind die
Werte von Wohnimmobilien in London
zwischen dem vierten Quartal 2007 und
dem ersten Quartal 2009 um 19 Prozent
zuriickgegangen, auf dem Prime Central
Market sogar um 24 Prozent. Seit dem
Tiefpunkt Anfang 2009 sind die Preise in
London wieder um 16 Prozent gestiegen
und befinden sich jetzt nur noch sieben
Prozent unter dem Vorkrisenniveau von
Ende 2007. Im landesweiten Durch-
schnitt haben sich dagegen die Preise
seit dem Tiefpunkt nur um neun Prozent
erhoht.

Goldrausch in der City ist vorbei

Auf den ersten Blick sind diese Avancen
durchaus nachzuvollziehen. London ist
nach New York das grofite Finanzzen-
trum der Welt. Die Anziehungskraft,
die diese Stadt auf Banker und Hedge-
Fonds-Manager ausiibt, scheint trotz der
Steuererhohungen ungebrochen — nicht
zuletzt wegen der satten Boni. Diese
Avancen sind zum Teil auf hoherwer-
tige Immobilien zurtickzuftihren, fiir die

sich eine beschrankte (aber immer wich-
tigere) Kéaufergruppe interessiert.

Auf den zweiten Blick jedoch - und
hier vor allem unter der gesamtwirt-
schaftlichen Perspektive — erscheint das
Bild nicht mehr allzu rosig. Aufgrund
der langen Rezession, der hohen Ver-
schuldung des Landes im Allgemeinen
und der Privathaushalte (im Schnitt
170 Prozent des verfiigbaren Jahresein-
kommens) im Besonderen ist mit einem
allgemeinen nachhaltigen Anstieg der
britischen Hauspreise nicht zu rechnen.
Bereits jetzt konnen mehr als 400.000 Ei-
genheimbesitzer ihre Hypotheken nicht
mehr bedienen.

Auch der Arbeitsmarkt steht einer
deutlichen Erholung des Immobilien-
markts entgegen. Seit dem Ausbruch der
Krise in 2007 ist die Arbeitslosenquote
von 5,5 Prozent auf iiber neun Prozent
gestiegen — Tendenz steigend.

Auch London wird sich aller Vo-
raussicht nach diesem Trend mittel- bis
langfristig nicht entziehen konnen. Zwar
werden die in London anséssigen Invest-
mentbanken auch in diesem Jahr ange-
sichts der florierenden Kapitalmarkte
wieder hohe Gewinne abwerfen, was
sich wiederum in hohen Bonuszah-
lungen niederschlagen wird. Dennoch
rechnen Berater wie Knight Frank mit
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einem aggregierten Wachstum von 38
Prozent fiir Central London bis 2014
und 19 Prozent fiir den Gesamtmarkt.
Laut dem Beratungsunternehmen wird
London von der globalen wirtschaft-
lichen Erholung stirker profitieren als
die {ibrigen Markte Grofibritanniens.
Knight Frank setzt darauf, dass der
Sterling weiterhin mittelfristig schwach
bleibt und damit die Nachfrage nach
Immobilien befliigelt. Was der Berater in
seinem Szenario jedoch ausklammert ist
das Risiko steigender Zinsen, die Mog-
lichkeit eines ,,Double-dip“ und einem
weiteren Pfundverfall. Denn wie lange
werden Investoren noch geneigt sein,
in einem Land Investitionen zu tétigen,
dessen Wiahrung stetig an Wert verliert?
Auch die sogenannten ,,High Potentials“
werden sich in diesem Falle wohl nach
einem anderen Standort umsehen.

Trendbezirke im Focus

Laut Immobilienmakler Savills ver-
zeichnete der Markt fir hochwertige
Wohnimmobilien in Central London im
ersten Quartal 2010 Quartal zum vierten
Mal in Folge einen Preisanstieg, wenn
auch mit einer niedrigeren Wachstums-
rate als zuvor. Laut dem Maklerunter-
nehmen ist der Prime-Cen- |-

London - Q1 2010 Prime Indizes

Erholung. Der Wohnimmobili-
enmarkt in London erholt sich

Wachstum Abweichung vom

schneller als in anderen Regio-

nen Grofbritanniens. Vor allem
das hochpreisige Segment ist in
der britischen Hauptstadt der-
zeit wieder gefragt. Laut dem
Immobilienmaklerunternehmen

Savills verzeichnete der Markt

fur hochwertige Wohnimmo-
bilien in Central London im
ersten Quartal 2010 zum vierten
Mal in Folge einen Preisanstieg.
Im Vergleich dazu dumpelt der

,Mainstream-Markt” eher noch
vor sich hin.

Q12010 (Vorjahresvergleich) Hochststand
Kapitalwerte
Prime Central London 3,0% 16,9% -10,1%
SW London 4,4% 26,8% -6,1%
Prime regional Markets 2,0% 6,9% -13,7%
Mietwerte
Prime Central London 2,8% 5,1% -7,1%
Prime SWI London 4,4% 3,7% -11,8%
Yields Brutto Netto
Prime Central London 4,2% 2,7%

Quelle: Savills, April 2010
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—

tral-London-Index in den ersten drei
Monaten 2010 im Vergleich zum Vorjahr
um drei Prozent gestiegen (siche Tabel-
le), nach einen Anstieg von 4,6 Prozent
im letzten Quartal 2009. Offenbar ist der
Markt fiir Top-Immobilien in Central
London in den drei Monaten deshalb ge-
ringer gewachsen, weil sich Kaufer infol-
ge der ungewissen Boni-Aussichten ihre
Optionen offenhielten und nicht bereit
waren, Preise tiber dem derzeitigen Ni-
veau zu akzeptieren.

Neben der Wachstumsabflachung
ist festzustellen, dass einige dezentrale
Lagen, die letztes Jahr nur langsam im
Wert gestiegen waren, im ersten Quar-
tal 2010 ein starkes Wachstum ver-
zeichneten. So registrierte Savills unter
anderem in Putney und Richmond ein
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Vor allem luxuriése
Objekte (wie hier
am St. Katharine
Dock) sind in London
wieder gefragt.

gesteigertes Interesse fiir hochwertige
Hauser. Im Kontext mit Central London
scheint auch das Wachstum in den siid-
westlichen Londoner Bezirken Fulham,
Wandsworth und Barnes zu liegen, die
letztes Jahr den Aufschwung anfiihrten.
Hier stiegen die Preise im ersten Quar-
tal 2010 nur um 3,2 Prozent, nach 4,9
Prozent im vierten Quartal 2009. Infol-
gedessen hat Savills Prognosen fiir das
Mietwachstum in 2010 auf vier Prozent
nach oben korrigiert.

Wihrend der Mainstream-Markt vor
sich hindiimpelt, gerdt der Premium-
Immobilienmarkt in Central London
zusehends in den Fokus internationaler
Kéufer. Diese stehen mittlerweile fiir 60
Prozent der Umsitze. Nach einer Analy-
se von Savills hat sich der Markt im ober-

Auf einen Blick

» | Seit dem Tiefpunkt Anfang 2009 sind die
Preise in London wieder um 16 Prozent
gestiegen und befinden sich jetzt nur
noch sieben Prozent unter dem Vorkri-
senniveau von Ende 2007.

» | Vor allem hochwertige Immobilien und
trendige Viertel sind gefragt.

» | Dieser Trend ist jedoch keinesfalls auf
ganz GroRbritannien zu bertragen.

» | Aufgrund der langen Rezession, der ho-
hen Verschuldung des Landes und der
Privathaushalte ist mit einem allgemei-
nen nachhaltigen Anstieq der britischen
Hauspreise nicht zu rechnen.

» | Auch in London wird sich der Markt nach-
haltig kaum vor 2012 erholen.

sten Preissegment langsamer erholt als
inanderen Segmenten auf dem Premium-
markt. Trotz eines Preisanstiegs von 6,8
Prozent gegeniiber dem Vorjahreszeit-
raum sind die Erwartungen des Mak-
lers fiir die nichste Zeit gedampft. Der
Premiummarkt hingegen werde durch
Investoren aus dem Fernen Osten und
Russland gepragt. Dabei haben asiatische
Kiufer in den letzten zwolf Monaten
viele neue Objekte an der Themse bis hin
nach Canary Wharf erworben, heif3t es
bei Knigt Frank. Steigende Preise hitten
auch Nischenentwickler angelockt. Allein
in Chelsea und Kensington sei die Bau-
tatigkeit im zweiten Halbjahr 2009 um
43 Prozent gestiegen.

Entwicklung kaum abschatzbar

Auf lingere Sicht sollen die Aussichten
fiir Inmobilien in London erheblich bes-
ser sein als in anderen Regionen Grof3-
britanniens. Investoren sollten jedoch in
Betracht ziehen, dass die Entwicklung
der Wohnimmobilienpreise von vielen
Faktoren abhéngt, unter anderem, ob
London Status als eines der fithrenden
Finanzzentren behalt. Andernfalls droht
dem Markt ein erneuter Einbruch quer
tiber alle Segmente. < |

Foto: ScottyH/shutterstock
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Graffiti

Wenn Graffiti nicht mehr beseitigt wird

Bei Zwangsversteigerungen bewirtschaftet oft keiner mehr
die Immobilie. Deutsche Gerichte arbeiten zu langsam -
und sind dadurch riesige Wertevernichtungsmaschinen.

Jurgen-Michael Schick MRICS, Vizeprasident und Presse-
sprecher des Immobilienverbands Deutschland (IVD)

Graffiti wird nicht beseitigt, die Haus-
reinigung wird vernachldssigt. Neuver-
mietung wird nicht betrieben und im
schlimmsten Fall stellen Versorgungs-
betriebe die Brennstoff- und Wasserlie-
ferung ein. Dem Vermieter fehlen die
Mittel zur Bewirtschaftung. Ein Mieter,
der vergeblich auf eine Fensterreparatur
wartet, wird sein Recht zur Mietminde-
rung wahrnehmen: Die Erlose aus der
Immobilie sinken deutlich.

Das ist das alltdgliche Szenario in der
Zeitspanne zwischen der Beschlagnah-
me einer Immobilie und der Veroffentli-
chung des ersten Versteigerungstermins.
Nach aktuellen Daten von Argetra liegt
die Zeitspanne zwischen 347 und 586 Ta-
gen. Im Hochstfall kénne diese Spanne
drei Jahre dauern. Das zeigt: In Deutsch-
land findet jdhrlich eine gigantische
Wertevernichtung durch Zwangsverstei-
gerungen statt. In dieser Zeit findet meist
keine professionelle Verwaltung der Im-
mobilie statt.

Dabei kommt es bei Immobilien,
die in die Zwangsversteigerung geraten,
ganz besonders auf ein professionelles
Property-Management an. Der Grund
fiir die Zwangsversteigerung liegt ja oft
nicht nur in den finanziellen Schwierig-
keiten des Eigentiimers, sondern auch
im unprofessionellen Management in
den Jahren zuvor. Eigentlich wire es in
diesen Fillen wichtig, dass so rasch wie
moglich ein neuer Eigentiimer oder pro-
fessioneller Verwalter die oft tiber Jahre

angestauten Probleme angeht. Wenn
das Objekt jedoch aus vermeintlichen
Kostenspar-interessen der Glaubiger
nicht in die Zwangsverwaltung durch
einen professionellen Verwalter kommt,
werden die Probleme meistens noch
vergroflert. Der in Schieflage geratene
Eigentiimer wird im Angesicht der Ver-
steigerung sein Engagement in der Ver-
waltung reduzieren.

80.000 Zwangsversteigerungen

Bedenkt man, dass es Jahr fiir Jahr in
Deutschland iiber 80.000 Zwangsverstei-
gerungen gibt und sich die Summe der
Verkehrswerte auf tiber 15 Milliarden
Euro beléuft, dann wird deutlich, dass es
sich nicht um ein Randproblem handelt.
Daher ist der Gesetzgeber zum Handeln
aufgefordert. Im Interesse von Eigentii-

mern, Glaubigern und Mietern sollte bei
jedem Zwangsversteigerungsverfahren
automatisch die Zwangsverwaltung an-
geordnet werden, wenn aus der Immo-
bilie Ertrige wihrend des Verfahrens
zu erwarten sind. Vorbehalte durch die
Auswahlentscheidungen der Amtsge-
richte zur Person des Zwangsverwalters
konnten durch transparente Ausschrei-
bungsverfahren entkriftet werden.

Die wiahrend der langen Verfahrens-
dauer vor den Amtsgerichten entstehen-
de Wertvernichtung hat mehrere Ge-
schidigte: Die Vorbesitzer der Immobilie
ebenso wie die finanzierenden Banken.
Wer in der Zwangsversteigerung eine
Immobilie erwirbt, wird indes die in der
Regel eingetretene Wertminderung, die
umso hoher ausfillt, je linger sich das
Objekt in der Zwangsverwaltung befin-
det, bei seinem Gebot einpreisen. < |
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Mehr als Werbung

Markenbedeutung - Teil 2. Der B2B-Mittelstand betreibt Markenbildung
und -fihrung selten professionell. Aber gerade in Krisenzeiten ist diese

Arbeit besonders wichtig.

Bijan Peymani, Hamburg

Wer gestandene Unternehmer auf das
Thema Marke anspricht, erhélt regelma-
lig Antworten wie ,,So etwas brauchen
wir nicht, unser Business lduft hervor-
ragend” oder ,Wir machen doch schon
Werbung® Tatsdchlich verlief sich ins-
besondere der B2B-Mittelstand iiber
Jahrzehnte auf Fleif$ und Intuition — und
agierte damit sehr erfolgreich. Doch
wenn, wie jlingst als Folge der Finanzkri-
se, die Nachfrage ein- und Markte weg-
brechen, offenbart sich die Kurzlebigkeit
einer solchen ,,Strategie. Wo Marke und
damit Bindungsenergie fehlt, koppeln
sich Kunden ab.

Tatsdchlich zeigt die Mehrzahl hie-
siger B2B-Unternehmen groflen Nach-
holbedarf in Sachen Markenbildung und
-fithrung. ,Von vielen Mittelstindlern
wird Marke immer noch der Werbung
zugeordnet und somit als Kostenblock
gesehen, analysiert Wolfgang Schiller,

Auf einen Blick

» | Die Mehrzahl hiesiger B2B-Unternehmen
hat einen groen Nachholbedarf in Sa-
chen Markenbildung und -fihrung.

» | Von vielen Mittelstandlern wird Marke
immer noch der Werbung zugeordnet
und somit als Kostenblock gesehen.

» | Im B2B-Segment fallt dem Vertrieb bei
der Markenbildung eine Hauptrolle zu.

» | Ob der Markenaufbau erfolgreich ist, lasst
sich nur schwer messen. Wichtig ist, sich
nicht nur auf eine Befragung zu verlassen.
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Starke Marke: Dass ECE fur ,Einkaufs-Center Entwicklungsgesellschaft” steht, ist unbekannt.

Senior-Brand-Consultant der Agentur
Schiller in Merzhausen bei Freiburg. Im
Prinzip, so Klaus Brandmeyer, Inhaber
einer gleichnamigen Beratungsfirma
in Hamburg, sei die Gleichung simpel:
»5ind guter Name und Vertrauen gege-
ben, ist der Anbieter eine Marke.“ Im
B2B-Segment fillt dem Vertrieb dabei
eine Hauptrolle zu.

Marken symbolisieren Qualitét. Sie
bieten damit ,,Sicherheit bei subjektiven
wie objektiven Kaufentscheidungen,
betont Stefan Spottl von der Stuttgar-
ter Agentur SSBC, ,,und sie bilden auch
einen Schutz zur Etablierung eines sta-
bileren Preisniveaus, insbesondere in
Krisenzeiten®.

Wie jedoch misst ein Mittelstind-
ler, ob er mit seinen Bemithungen um
Markenaufbau und -fithrung erfolgreich

agiert? Markenbewertungssysteme gibt
es viele, sie liefern teils kontrire Ergeb-
nisse. Im Kontext der Messung muss zwi-
schen internem und externem Marken-
Controlling unterschieden werden. ,,Das
interne Controlling basiert auf Mitarbei-
terbefragungen®, erkldrt Spottl. Firs ex-
terne Marken-Controlling verweist er auf
Instrumente wie markenfokussierte Stér-
ken-/Schwichen-Analysen (,SWOT®),
Marken-Audits und auf quantitative Er-
hebungen, etwa iiber computergestiitzte
personliche Interviews (,,CAPI®).

Klingt alles sehr aufwendig, wird es
mit zunehmender Unternehmensgrofie
auch. In der Praxis belegen zwei Kriterien
zuverldssig den Zustand einer Marke:
Attraktivitdit und Bekanntheit. Das hér-
teste Attraktivitdtskriterium stellt die
Empfehlungsrate dar.



»Marke folgt Strategie”
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Interview mit

Waldemar A. Pfortsch

Was weil} der B2B-Mittelstand Giber
Markenmanagement, die zentrale Rolle des
Unternehmers und die Frage, wie sich die
Bedeutung mit einfachen Mitteln messen lasst?
Dariiber sprach Bijan Peymani mit Professor

Waldemar A. Pfortsch.

Professor in Pforzheim und Shanghai: Waldemar A. Pfortsch

Herr Pfortsch, wie steht es aus Threr
Sicht um Wissen und Umsetzung von
Markenbildung und -fiihrung im hie-
sigen B2B-Mittelstand?

Pfortsch: Nach unseren Untersuchungen
liegt die Durchdringung von qualifi-
ziertem Markenmanagement in Deutsch-
land zwischen 30 und 44 Prozent. Das
heiflt, die Unternehmer wissen um die
Prinzipien und haben vielfach Funktio-
nen geschaffen, in denen das Marken-
management professionell abgearbeitet
wird, aber das detaillierte Wissen und
die neuesten Methoden fehlen.

Worauf kommt es beim Aufbau ei-
ner B2B-Marke konkret an? Muss den
mittelstandischen Unternehmer stra-
tegisches Markenmanagement nicht
iiberfordern?

Pfortsch: Zunichst gilt zu beachten, dass
der Unternehmer in der Regel die Mar-
ke ist. Er verkorpert durch seine Person
und die Art, wie er Geschifte macht,
den inneren Kern des Unternehmens.
Problematisch wird es dort, wo ein Ge-
nerationswechsel stattgefunden hat oder
wo Unternehmen durch Diversifizierung
oder Zukaufe eine Grofle erreichen, mit
der die Konsistenz nicht mehr gegeben
ist. Das meint einmal die innere Kon-

sistenz, wenn also die Marke im Haus
nicht mehr richtig bearbeitet und ge-
fithrt wird. Und zum anderen betriftt es
die duflere Konsistenz, namlich wie ich
nach auflen hin auftrete. Die grofite He-
rausforderung ist, Markeneinheitlichkeit
beim Liefern von Serviceleistungen zu
generieren.

Wie hilt der Unternehmer beim Mar-
kenmanagement Kurs, und wie misst
er konkret Markenbedeutung und
Markenerfolg?

Pfortsch: Um Kurs halten zu kénnen,
sollte man sich an Grundprinzipien des
Markenmanagements orientieren. Es
gibt einen wesentlichen Satz: Marke folgt
Strategie. Das heifit, die Marke muss sich
der Strategie unterordnen und kann eine
fehlende Strategie nicht ersetzen. Der

Unternehmer braucht also eine klare
Konzeption, wo er hin will, in welchen
Produktbereich, in welche Nischen, in
welche Mirkte. Und er muss eine klare
Vorstellung davon haben, wie er diese
Mirkte bedient. Der beste Indikator zum
Messen der Markenbedeutung ist dann
zum einen das Preispremium. Wie viel
zahlt der Kunde mehr fiir mein Produkt,
verglichen mit einem Wettbewerberpro-
dukt? Einen zweiten Indikator liefert die
Retention, sprich die Wiederkaufrate.
Natiirlich ist das fundierte Messen der
Markenbedeutung viel komplizierter,
weil es viele Griinde gibt, warum jemand
wiederkommt. Aber Preispremium, Re-
tention und etwas Bauchgefithl sagen
dem Unternehmer recht zuverldssig,
ober er mit seiner Marke in die richtige
Richtung steuert. «|

Ihre Meinung ist gefragt

Machen Sie mit beim Haufe Entscheider-Panel! Als Unternehmer sind Sie vertraut
mit den bedeutendsten Marken. Bringen Sie Ihre Erfahrungen ein, und geben Sie an-
deren von lhrem Wissen ab. Die Teilnahme ist ganz einfach: Registrieren Sie sich unter
www.immobilienwirtschaft.de. Regelmafig werden Sie dann von uns befragt. Uber die
Ergebnisse der Umfragen informieren wir Sie aktuell auf unserer Homepage.

www.immobilienwirtschaft.de 0612010
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Von den gewerblichen
Immobilien lernen

Facility Management (FM). Auch die Wohnungswirtschaft entdeckt
mittlerweile die Vorteile des im Gewerbeimmobilienbereich bereits
etablierten FM-Consultings. Die Einsparpotenziale fiir Vermieter sind enorm.

Thomas Hausser, Mitglied der Geschéftsleitung der Drees & Sommer Advanced Building Technologies GmbH

Steigende Fluktuation, Mietriickstén-
de und Mietermangel kombiniert mit
wachsendem  Verwaltungsaufwand -
Vermieter stehen immer mehr vor der
Herausforderung, immobilienbezogene
Prozesse zu optimieren. Sie miissen wis-
sen, wann und wie sie zielgerichtet in-
vestieren konnen, um moglichst wenig
auszugeben, aber dennoch den Mieter
zu binden und die Bausubstanz zu er-
halten. Dabei miissen die Liegenschaften
individuell betrachtet werden - eine
Losung von der Stange gibt es nicht. Im
Vordergrund stehen der Nutzer und die
Gesamtmiete.

Zudem lassen sich auch immer mehr
Interessenten die energetische Bewer-
tung der Objekte zeigen, bevor sie einen
Mietvertrag unterschreiben. In diesem
Zusammenhang kann auch eine Green-
Building-Zertifizierung des Objekts sinn-
voll sein. Wiahrend LEED und BREEAM
schon langer Auszeichnungen fiir diesen
Bereich vornehmen, hat die Pilotphase
fiir ein Giitesiegel der Deutschen Gesell-
schaft fiir Nachhaltiges Bauen (DGNB)
fiir neue Wohnungsbauten erst im Mai
2010 begonnen.

Die Prognose lautet, dass sich mittel-
fristig das DGNB-Zertifikat durchsetzen
wird, da es als einziges sowohl deutsche
Besonderheiten, etwa hinsichtlich des
Klimas, als auch Kriterien beriicksich-
tigt, die vor allem fiir potenzielle Mieter
relevant sind: Neben okologischen und
okonomischen Aspekten gehdren dazu
in erster Linie sozio-kulturelle Anforde-
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rungen, wie zum Beispiel die Behaglich-
keit oder sogenannte Wohlfiihlfaktoren
einer Immobilie.

Einsparpotenziale ausschopfen

Bei gewerblichen Immobilien hat sich
das Thema Facility-Management Con-
sulting bereits etabliert. Der grofite Teil
der Mafinahmen lésst sich auch auf die
ibertragen. Ein

Wohnungswirtschaft

Beispiel dafiir ist das Management von
Wartungszyklen fiir Instandhaltung und
Instandsetzung. Die Consultants ermit-
teln hier den optimalen Wartungszyklus
fiir alle technischen Anlagen (Heizung,
Liiftung, Sanitdr und Klima).

Oder Unternehmen verbessern mit-
hilfe von Facility-Management-Consul-
ting ihr Abfallmanagement. Dafiir miis-
sen die Hohe des Abfallaufkommens
berechnet und die Moglichkeiten zur



Lagerung durchdacht werden. In diesem
Rahmen sind auch die Fragen zu beant-
worten, ob eine Miillpresse rentabel ist,
ob sich die Wege zwischen Produktion
und Lagerung nicht verkiirzen lieflen
oder ob beispielsweise lingere Abholzy-
klen sinnvoll sein konnen.

Bei einem Neubau zdhlt dazu auch,
diesen Bereich bereits in die Planung
einzubinden und zu beriicksichtigen,
dass Miillfahrzeuge etwa eine bestimmte
lichte Raumhohe benétigen, um Contai-
ner direkt vor Ort leeren zu kénnen. Ins-
gesamt erzielen Unternehmen mit diesen
Mafinahmen Einsparungen von bis zu 20
Prozent.

Dies alles sind Herausforderungen,
die auch die Wohnungswirtschaft betref-
fen. Trotzdem steckt diese Branche an
diesem Punkt noch in den Kinderschu-
hen. Dabei gibt es gerade hier Potenzial
zur nachhaltigen Optimierung sowohl
im Bestand als auch bei Neubauten.

Kosten reduzieren

In allen Lebensphasen der Immobilie
koénnen die Bewirtschaftungskosten re-

Fir Besitzer von
mehreren Hausern
lohnt sich profesionelles
Facility-Management-
Consulting besonders.

Auf einen Blick

» | Vermieter stehen immer mehr vor der
Herausforderung, — immobilienbezogene
Prozesse zu optimieren.

» | Bei gewerblichen Immobilien hat sich
das Thema Facility-Management-Consul-
ting bereits etabliert. Der groRte Teil der
Mafsnahmen Idsst sich auch auf die Woh-
nungswirtschaft Gbertragen.

» | Damit konnen die Bewirtschaftungskos-
ten der Immobilien reduziert werden.

» | Gerade im Bereich der Wohnungsimmo-
bilien ist es jedoch unabdingbar, maRge-
schneiderte Bewirtschaftungskonzepte zu
entwickeln.

duziert werden. Ein Beispiel dafiir ist die
Anpassung von Service-Levels oder die
Neugestaltung von Vertragslandschaften.
Dazu gehoren etwa die Dauer der Ver-
tragsbeziehung oder auch die Einbin-
dung einzelner neuer Bestandteile, wie
beispielsweise die inbegriffene Stérungs-
behebung mit definierten Reaktions-
zeiten. Es besteht auch die Moglichkeit,
anstelle einzelner Vertrige einen All-In-
Vertrag mit einem einzigen Anbieter zu
schlieflen. Ein grofler Vorteil ist dabei die
Entlastung der Wohnungsverwaltung.
Allerdings muss individuell analysiert
werden, inwiefern sich eine derartige
Vorgehensweise langfristig rentiert.

Fiir Wohnimmobilien ist die Aus-
wahl der richtigen Dienstleister — etwa
fiir Reinigungsarbeiten — von zentraler
Bedeutung. Besitzen Vermieter mehrere
Hiuser, konnen sie zum Beispiel spe-
zielle Rahmenvertrige mit den ausfiih-
renden Firmen abschlieflen und damit
erhebliche Synergieeffekte generieren.

Ebenso bergen organisatorische
Mafinahmen Potenzial zur Optimierung
- wie etwa eine besonders wirtschaft-
liche Instandhaltungsstrategie. In diesen
Bereich fallen auch ein durchdachtes Ab-
fallmanagement und eine ausgekliigelte
Energieversorgung.

Der Schliissel zu 6konomischer Im-
mobilienbewirtschaftung liegt generell
darin, messbare Qualititen zu definie-
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ren. Das heifit, die sogenannten Key-Per-
formance-Indicators (KPIs) miissen in
den Service-Level-Agreement (SLA) zu
hundert Prozent beriicksichtigt werden.
Fiir eine zielgerichtete Ausgestaltung von
Vertragen mit Dienstleistern ist eine der-
artige Vorgehensweise unabdingbar.

MafBgeschneiderte Konzepte

Damit die Nutzung hélt, was der Entwurf
verspricht, sollte Facility-Management
Consulting bereits in die Planung inte-
griert werden. Beispielsweise lassen sich
nicht richtig berechnete Zugénge fiir die
Fassadenreinigung in der Planung ohne
viel Aufwand korrigieren, wihrend im
bereits fertiggestellten Gebdude Ande-
rungen nur noch unter groflem Einsatz
umsetzbar sind.

Gerade im Bereich der Wohnungs-
immobilien ist es unabdingbar, maf3ge-
schneiderte Bewirtschaftungskonzepte
zu entwickeln. Abhingig von Wohnge-
gend und Zahlungskraft der gewiinsch-
ten Mieter gibt es individuell angepasste
Mafinahmen, die die Marktfdhigkeit ei-
ner Immobilie erhéhen.

So ist beispielsweise fiir eine eher
wohlhabende Zielgruppe tendenziell
eine moderne Gebdudeausstattung —
etwa hinsichtlich Heiz- und Kithlmaf3-
nahmen - wichtig. Zudem sollten die
asthetischen Faktoren, beispielsweise,
dass Miilltonnen nicht sichtbar unterge-
bracht sind, beriicksichtigt werden. Fiir
andere Zielgruppen wiederum ist die
Gesamtmiete ausschlaggebend, wenn es
darum geht, sich fiir eine Wohnung zu
entscheiden. Hier ist das Ziel, Nebenkos-
ten moglichst weit zu reduzieren.

Zufriedenere Mieter

Insgesamt profitieren Eigentiimer von
Facility-Management-Consulting ~ vor
allem dann, wenn dieses auf ihre jewei-
ligen Ziele genau angepasst ist. Neben
finanziellen Einsparungen lassen sich
mit durchdachten Bewirtschaftungs-
konzepten - und damit zusammenhén-
gendem erhohten Nutzerkomfort — die
Vermietbarkeit und die Zufriedenheit
der Mieter sichern. < |
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Professionell getrennt

An Miill verdienen. Vom Abfallmanagement profitiert nicht nur der Mieter,
weil er Kosten spart. Auch fiir den Vermieter zahlt es sich aus. Es gibt viele
zukunftsweisende Systeme auf dem Markt.

Kerstin Ruge, Hamburg

Vor zwei Jahren hat das Internet-Portal
Verivox Deutschlands Miillgebithren
miteinander verglichen. Ergebnis: Die
Gebiihren fiir die Entsorgung von Rest-
miill schwanken bundesweit um {ber
500 Prozent. Gliick hat, wer in Berlin
wohnt. Bei vierzehntdgiger Abholung
zahlte man hier 2008 fiir die Entleerung
einer 1.100-Liter-Tonne rund 569 Euro.
Fir die gleiche Leistung musste man in
Monchengladbach sagenhafte 3.326 Euro
berappen. Ahnliche Preisdifferenzen fin-
de man bei allen Tonnengrofien, kom-
mentiert Verivox. Und vermutet: ,Die
Griinde daftir konnen nur dadurch er-

klart werden, dass es sich um einen mo-
nopolisierten Service ohne Wettbewerb
handelt.“ Wettbewerb herrscht aber
durchaus bei den Anbietern von Abfall-
management.

Dorn im Auge der Kommunen

Diese analysieren die Befiillung der Rest-
miilltonnen, trennen falsch von richtig
eingeworfenem Miill und kldren auf
Wunsch die Mieter tiber ein ordnungs-
gemifles Wegwerfverhalten auf. So redu-
zieren sie das Miillvolumen und helfen
dabei, die Abfallgebithren zu senken.

Kein Wunder, dass Abfallmanagement-
firmen von Stidten und Gemeinden
heftig bekdmpft werden. Den Kamme-
rern drohen Einnahmeverluste durch die
Dienstleistung bundesweit agierender
Anbieter wie Innotec, AMP, ALBA, CCSP
und CCSP West. Und auch kleinere oder
eher lokal arbeitende Dienstleister, wie
Dr. Fassbender, Bischof Umweltservice,
Telebon oder Waste, sind vielen Stid-
ten ein Dorn im Auge. Doch die Ge-
richte schmettern die Klagen der Kom-
munen regelmafSig ab. Zu viel spricht
fiir ein professionelles Abfallmanage-
ment: Mieter werden bei der ,zweiten

Alles propper. Durch professionelles Abfallmanagement verkommen Millplatze nicht zu Schmuddelecken.
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Miete“ entlastet, Standplitze sehen or-
dentlich aus, wild abgelagerter Sperrmiill
wird schnell entfernt, die Umwelt durch
die korrekte Verwertung des Restmiills
geschont.

Keine Kosten fir Vermieter

Im direkten Vergleich unterscheiden
sich die Angebote der bundesweit ope-
rierenden Abfallmanagementfirmen
lediglich in Akzenten. Thren Gewinn
erwirtschaften die Groflen zur Hauptsa-
che durch das sogenannte ,,Performance
Contracting®. Das heif8t: Durch die Re-
duzierung des Miillvolumens senken sie
die Miillgebiihren. Ein Teil der Ersparnis
geht als Honorar an den Abfallmana-
ger. Der andere Teil wird, so wie es das
Wirtschaftlichkeitsgebot gesetzlich vor-
schreibt, an die Mieter weitergereicht.
Den Vermietern entstehen bei die-
sem Modell keinerlei Kosten. Im Ge-
genteil: Sie punkten bei den Kunden mit
glinstigen Betriebskosten, werten ihre
Liegenschaften optisch auf, minimie-
ren Leerstinde und konnen auf gewisse
Hausmeisterleistungen verzichten.
Wirklich vergleichen lassen sich die
Angebote der Abfallmanager nur schwer.
Denn jede Gemeinde verfolgt mit ihrer
Abfallordnung ein anderes Konzept,
jede Standplatzsituation ist anders. Be-
vor die Abfallmanager ans Werk gehen,
miissen sie die Situation vor Ort sorgsam
analysieren und konnen danach jeweils
nur individuelle Angebote abgeben.
»Im Durchschnitt reduzieren wir die
Miillgebithren um 40 Prozent®, iber-
schldgt es Achim Peters, Geschiftsfithrer
der Abfallmanagement Peters GmbH.
»Oder anders ausgedriickt: Ein Drei-
Personen-Haushalt, dem 90 Quadrat-
meter Wohnfldche zur Verfiigung steht,
spart mit unserem Service durchschnitt-
lich 45 Euro pro Jahr.“ Die AMP-Gruppe
hat Niederlassungen in Bayern, Hessen,
den neuen Bundeslindern und in Nord-
rhein-Westfalen. Mit gegenwirtig rund
300.000 Wohnungseinheiten zéhlt das
Unternehmen zu den mittelgrofien An-
bietern. Dienstleister, hinter denen Ent-
sorger stehen wie die ALBA aus Berlin,
betreuen bundesweit weit mehr Woh-

nungen. Rund 500.000 Einheiten sind es
bei ALBA. Die Firma Innotec aus Kiel,
an der der Entsorger Remondis zu 69
Prozent beteiligt ist, kiimmert sich um
rund 650.000 Wohnungen, CCSP mit
Sitz in Offenbach betreut etwa 600.000
Wohneinheiten.

Letztlich entscheiden die Vermie-
ter, was sie an einem Abfallmanager am
meisten schitzen. Auch kleinere Firmen,
die ihre Gewinne nicht allein aus der
Miillreduktion, sondern aus einem Mix
aus Services ziehen, konnen von Vorteil
sein. An dieser Stelle setzt die Firma Te-
lebon Abfallmanagement an. Sie betreut
rund 100.000 Wohnungen in Nordrhein-
Westfalen, Baden-Wiirttemberg und
Rheinland-Pfalz und setzt ihren Schwer-

Auf einen Blick

» | Durch ein professionelles Abfallmanage-
ment werden Mieter bei der ,zweiten
Miete” entlastet, Standplatze sehen or-
dentlicher aus und wild abgelagerter
Sperrmull wird schnell entfernt.

» | Dies bedeutet einen Imagegewinn fir die
Vermieter.

» | Im direkten Vergleich unterscheiden sich
die Angebote der bundesweit operie-
renden Abfallmanagementfirmen ledig-
lich in Akzenten.

» | lhren Gewinn erwirtschaften sie zur
Hauptsache durch das sogenannte ,Per-
formance Contracting”. Das heift: Durch
die Reduzierung des Mullvolumens sen-
ken sie die Mullgebuhren.

punkt neben dem klassischen Abfallma-
nagement auf die Standplatzbewirtschaf-
tung und -pflege. ,, Individuelles Konzept,
wirtschaftlich angemessener Preis, Er-
sparnisgarantie fiir die Mieter®, so fasst
Michael Leyendecker, bei Telebon fiir
Marketing und Vertrieb zustindig, den
Service zusammen. Klaus Miinzberg
umschreibt das Alleinstellungsmerkmal
der Firma CCSP West GmbH mit den
Worten: ,Langjihrige Erfahrung, Zuver-
lassigkeit, fest angestellte Mitarbeiter, bis
zu vier Wochen kostenlose Probebetreu-
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ung und Entlastung von Hausmeistern
auf dem kleinen Dienstweg.“ Mit 28 fest
angestellten Mitarbeitern minimiert das
Unternehmen Miillvolumen zwischen
30 und 50 Prozent und betreut 60.000
Wohnungen in Nordrhein-Westfalen. Im
selben Gebiet arbeitet die Firma Waste
Umweltdienste GmbH. Die Mannschaft
um Uwe Beier ist ferner in Hessen,
Rheinland-Pfalz und Baden-Wiirttem-
berg prisent. Das inhabergefithrte Un-
ternehmen Bischof-Umweltservice aus
dem hessischen Bensheim bietet neben
Abfallmanagement zusitzliche Dienst-
leistungen - wie zum Beispiel die Reini-
gung von Trinkwasserleitungen.

Ob man sich fiir oder gegen ein
Abfallmanagementunternehmen  ent-
scheidet, kann auch die Frage sein, ob
die Firma mit Subunternehmern oder
Festangestellten arbeitet. Dr. Kai Faf3-
bender, dessen Unternehmen derzeit
in AMB Rheinland umfirmiert und in
Nordrhein-Westfalen 50.000 Wohnein-
heiten betreut, setzt an dieser Stelle einen
Schwerpunkt: ,,Unser Stundenlohn ist an
den BDE-Tarif angelehnt®, sagt der Ab-
fallexperte. ,Wir beschiftigen 18 Leute in
Vollzeit und keine Subunternehmer.”

Mullschleusen sind die Zukunft

»Neue Gutachten im Auftrag des Um-
weltbundesamts zeigen eindeutig, dass
die Zukunft im Einsatz des verursacher-
gerechten Abfallmanagements mittels
Miillschleusen liegt®, sagt Sven-Hauke
Kaerkes. Der Innotec-Geschiftsfithrer
verweist damit auf die Miillschleusen,
die die Kieler im Auftrag von Woh-
nungsgesellschaften  bundesweit  bei
80.000 Wohneinheiten einsetzen. ,,Nur
mit diesen Systemen ist eine Umsetzung
der Getrenntsammlung von Bioabfillen
auch in Grofiwohnanlagen moglich, wie
sie voraussichtlich ab 2011 nach dem
neuen Kreislaufwirtschaftsgesetz gefor-
dert ist.“ Tatsdchlich hat Umweltminister
Norbert Rottgen im Friihjahr einen ers-
ten Arbeitsentwurf fiir ein neues Gesetz
vorgelegt. Seine Vision: An die Stelle der
herkémmlichen Gelben Tonne soll eine
Wertstofftonne treten, die auch Holz,
Metall oder Elektroschrott aufnimmt. < |
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Wenn sich der Fernseher in ein
Energie-Cockpit verwandelt

Smart Metering. Wdhrend in Deutschland noch iber das Thema diskutiert
wird, gehoren die intelligenten Zahler in GroRbritannien langst zum Standard
von Gewerbeimmobilien. MBA-Studenten informierten sich vor Ort.

Christine Plal3, BBA-Akademie der Immobilienwirtschaft, Berlin

Der Studienaufenthalt in London ist in
jedem Jahrgang Hohepunkt des Master-
Studiengangs ,Business Administration
in Real Estate Management® der Hoch-
schule fiir Technik und Wirtschaft Ber-
lin HTW und der BBA-Akademie der
Immobilienwirtschaft. In diesem Jahr
besuchten die Studenten die Firma e:so
in Cambridge, jiingste Tochter des Un-
ternehmens Ista International. e:so ist
seit 2009 auf dem amerikanischen Markt
und will sich nun auf dem européischen
etablieren. Das Unternehmen bietet eine
Komplettlosung fiir Energieverbrauchs-
management an — und zwar fiir simtliche
Marktteilnehmer, von Energieversor-
gungsunternehmen tiber Energiehandler
bis zur Wohnungswirtschaft. Moglich
machen es die neuen intelligenten Zih-
ler, die den Energieverbrauch jederzeit
und fiir jeden Nutzer sichtbar abbilden.

Mit dem Gesetz zur ,Offnung des
Messwesens bei Strom und Gas® aus dem
Jahr 2008, das den Einbau von intelli-
genten Zihlern bei Neubauten und kern-
sanierten Gebauden ab 2010 vorschreibt,
ist Smart Metering auch in Deutschland
Gesprichsthema. Geht es nach dem Wil-
len der Bundesregierung, sollen 2022 alle
Haushalte in Deutschland mit den neuen
Messgeraten ausgestattet sein.

In Groflbritannien gehort das Ver-
brauchsmonitoring sdmtlicher Ener-
giekosten bei gewerblichen Immobilien
bereits zum Standard. ,Wir Deutschen
diskutieren {iber Messgerite, die Briten
nutzen sie®, sagt Dr. Michael Brey, ge-
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schiftsfithrender Vorstand der BBA:
»Denn im Gegensatz zu uns haben die
Briten einenliberalisierten Energiemarkt,
in dem sich der Anbieter durchsetzt, der
das beste Angebot macht. In Deutsch-
land macht der Staat die Vorgaben und
biirdet der Immobilienbranche immer
wieder neue Kosten und Verordnungen
auf. Wenn die Wohnungswirtschaft un-
ter diesen Umstdnden mit wenig Begeis-
terung auf die neuen Verbrauchszidhler
reagiere, sei das nur verstandlich.

Pilotprojekte sind erfolgreich

Einer der das dennoch fiir falsch halt,
ist der MBA-Student Holger Schaf-
franke. Als Geschiftsfithrer der Hen-
nigsdorfer Wohnbaugesellschaft mbH
(HWB) erprobte er im Pilotprojekt
wVernetzte Nachbarschaft im Cohn-
schen Viertel“ unter anderem den Ein-
satz von intelligenten Zahlern.

In Kooperation mit dem Fraunho-
fer Institut ISST aus Dortmund, dem
Energiedienstleister Techem Energy
Services und dem Kabelnetzbetreiber
Tele-Columbus Nord lief3 die HWB
den Fernseher ihrer Kunden zum En-
ergie-Cockpit aufriisten. Die Mieter
konnen ihren Energieverbrauch nun
jederzeit einsehen und erhalten En-
ergiespartipps. Eine Mieterbefragung
vom Mirz 2008 ergab, dass 74 Prozent
diese Dienstleistung nachfragen.

Schaffranke begreift Smart Mete-
ring als strategisches Instrument fiir

Energieeffizienz und Kundenbindung
und will dariiber seine Master-Arbeit
schreiben. ,,Die Briten haben ein kom-
plettes System, um eine Immobilie zu
betreuen, wir Deutschen lassen uns ein-
zelne Daten geben.“

Er ist mittlerweile
zeugt, dass der Einbau von ein-
zelnen Zihlern fiir Strom, Gas,
Wasser und Wirme fiir Mieter wie Ver-

davon iiber-

mieter unrentabel ist und auch dem
Klimaschutz nur unvollkommen niitzt.
So konzentriere sich in Deutschland
die Diskussion auf die Stromzihler,
obwohl sich bei der Heizung wesent-
lich mehr einsparen liefle. Maximale

Auf einen Blick

» | Bis 2022 mochte die Bundesregierung
alle deutschen Haushalte mit intelli-
genten Messgerdten ausstatten.

» | In GroBbritannien gehort Smart Metering
bei gewerblichen Objekten indes schon
zum Standard.

» | In Deutschland I3uft ein Pilotprojekt - mit
positiven Erfahrungen. Die Gesetzeslage
und die Datenschutzauflagen verhindern
bislang jedoch den Ausbau des Smart
Meterings.

» | Um wirklich Energie einzusparen und die
Umwelt zu schonen, geniigen einzelne
Z&hler auBerdem nicht, besser sind Kom-
plettsysteme.

Foto: ENBW Energie Baden-Wirttemberg AG 2010



Moglichkeiten bote ein Komplettsystem,
das die Auslesung und Erfassung aller
Verbrauchsdaten iiber smarte Tech-
nologien ermdglicht, die dann digital
weiterverarbeitet in eine integrierte
Betriebskostenabrechnung  einflieflen.
Dabei sollte der Mieter jederzeit in der
Lage sein, seinen Verbrauch zu kontrol-
lieren, was Smart-Sub-Metering genannt
wird. Solche Komplettlésungen werden

bereits von verschiedenen Messdienst-
leistern angeboten. Auch einzelne En-
ergieversorger bringen bereits Zahler
auf den Markt und wenden sich mit
ihrem Angebot ganz gezielt an die Ver-
braucher. Schaffranke hélt jedoch wenig
davon, den Energieversorgern das Ge-
schiftsfeld zu tiberlassen, ,weil dann die
Energieversorger die Preise fiir Einbau
und Betrieb diktieren® Zudem lassen
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Hinter den Messgerdten steht eine
intelligente Software. Es ist sinnvoll,
wenn sich Wohnungsunternehmen
zusammenschlieBen, um ihren
Mietern ein Energie-Monitoring-
Paket bereitzustellen.

sich Wohnungsunternehmen damit die
Moglichkeit entgehen, die Verbrauchs-
daten fiir Wartung und Energiemanage-
ment ihrer Immobilie zu nutzen.

sinnvolle Zusammenschlisse

Eigene Zahler zu entwickeln diirfte je-
doch auch keine Losung sein, da hin-
ter den Messgerdten eine intelligente
Software steht, die weiterzuentwickeln
teuer ist. Sinnvoller sei es, wenn die
Wohnungsunternehmen sich zusam-
menschlossen, um ihren Mietern ein
Energie-Monitoring-Paket bereitzustel-
len. Hierbei kénnten die Energiever-
sorger an den Kosten beteiligt werden.
Nach Schaffranke entstiinde eine Win-
Win-Situation: Der Mieter hitte perma-
nenten Zugang zu seinen Verbrauchs-
daten und wiirde Energie sparen. Das
Wohnungsunternehmen konnte nach
den Verbrauchsdaten die Heizung op-
timal einstellen und energetische Maf3-
nahmen zielsicherer planen. Es kdme
zu einer Wertsteigerung der Immobilie.
Der dritte Partner, die Energieversorger,
hitten die Moglichkeit, spezielle Tarife
anzubieten und damit Kunden zu ge-
winnen und zu halten.

Noch bestimmen komplizierte ge-
setzliche und datenschutzrechtliche Pro-
bleme die Diskussion in Deutschland.
Der Besuch in London hat zumindest
den MBA-Studenten gezeigt, dass Smart
Metering nicht so kompliziert sein muss,
wie wir es hier machen. «|
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Special

Gebdudetechnik und -automation

Energiekosten werden im Wesentlichen von der Gebdudetechnik und der Effizienz
baulicher MalBnahmen beeinflusst. Mit dieser sollten sich auch Verwalter beschaftigen,
um die Immobilien attraktiv zu halten.

e

Technik

Best Practice

Trends

Um den Heizenergiebedarf zu senken,
reichen Einzelmafinahmen nicht aus.
Allein die Fassade zu ddmmen, neue
Fenster einzubauen oder die Heizanlage
zu erneuern, ergeben fiir das Gebdude
insgesamt nur geringe Energiesparmaf3-
nahmen. Nur das Zusammenwirken von
bautechnischen Mafinahmen und Heiz-
technik machen eine sinnvolle Optimie-
rung moglich. Das ist auch der Ansatz
der giiltigen EnEV 2009.

58 - Altersgerecht umbauen
59 - Warmebriicken vermeiden
60 - Optimale Abstimmung wichtig
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Ein gelungenes Beispiel einer energieef-
fizienten Sanierung eines Mehrfamili-
enhauses in Ansbach, Hessen: Auftrag
des Bauherren an den Architekten war,
die Senkung des Heizwirmebedarfs von
320 kWh/m?a auf unter 40 kWh/m?a.
Die Gesamtbausumme betrug 2.554.165
Euro, die Summe der eingesetzten For-
dermittel belief sich auf 1.745.800 Euro.
Alle Details zur energieeffizienten Sanie-
rung auf Seite 61.

61 - Vor und nach der Sanierung

Aber nicht nur der Einsatz erneuerbarer
Energien ist zukunftsweisend. Verschie-
dene Hersteller versuchen auch, die
konventionelle Technik zu verbessern.
Seit Anfang 2010 verpflichtet das Ener-
giewirtschaftsgesetz bei Neubauten und
Sanierungen zum Beispiel dazu, statt der
bisher tiblichen Stromzéihler ,,Smart Me-
ter zu installieren. Die EVU miissen bis
Ende 2010 last- und zeitvariable Tarife
anbieten.

62 - Effizienz wird weiter verbessert
Neue Tendenzen



Haufigste Griinde
fiir Mietminderung

hy | 39% Schimmelbefall

29% Heizungsausfille

28% Wande feucht

24% Tulren / Fenster defekt

Quelle: Innofact im Auftrag von Immobilienscout24

i Mehrfachantworten méglich

Energieverbrauch im Haushalt’

76,0% Heizung

11,2% Warmwasservers.”

ANZEIGE

5,4% Kuhlen / Gefrieren

7,4% Sonstiges

*Anteil am ges. Energieverbrauch / **inkl. Wasch-
und Spllmaschine | Quelle: www.richtigbauen.de

Manche Immobilien rechnen sich.
Und manche rechnen sich noch besser.

Moderne Heizungstechnik kann Leerstande minimieren und Mieteinnahmen verbessern.

Optimierte Systemlésungen fiir die Heizungs-
modernisierung in der Wohnungswirtschaft
Betriebswirtschaftlich sinnvolle Modernisierungskon-
zepte sind heute die Grundlage fur jedes erfolgreiche
Wohnungsunternehmen. Dazu gehoéren Warmelosun-
gen, die sowohl zuverlassig als auch energiesparend
sind. Warmesysteme, die einerseits die gesetzlichen
Forderungen der EnEV und BImSchV erfillen und da-
mit umweltschonend sind - andernseits aber auch den
steigenden Ansprichen der Mieter gerecht werden,
d.h. mehr Komfort bei moglichst geringen Nebenkosten.
Nur wer auf den richtigen Partner bei der Heizungsmo-
dernisierung setzt, vermeidet unzufriedene Mieter und
sichert sich damit langfristige Wettbewerbsvorteile.

Die Basis fiir eine rentable Modernisierung:

Der Rat und die Planung vom Fachmann

Die Junkers Warmeexperten haben in den letzten Jah-
ren Modernisierungslésungen entwickelt, die speziell
auf die Anforderungen der Wohnungswirtschaft und
den Gebaudebestand abgestimmt sind. Allesamt War-
mesysteme mit modernster, nachhaltiger Technologie.
Ganz gleich ob zentrale oder dezentrale Losungen,
ob mit Heiz- oder Brennwertgeraten, wandhangend,
bodenstehend oder in Kombination mit regenerativen
Energien - die Junkers Spezialisten beraten, planen
und realisieren fur jedes Objekt individuell angepass-
te, energieeffiziente Losungen, die letztendlich das
Gleiche im Fokus haben, wie Sie: Ihre Gesamtrendite.

828

Heizwert

- bewahrte Technik

- relativ glinstige
Geratekosten

- schneller Austausch,
auch von Einzelgeraten

- einfache Wartung/ Service

Dezentrale L6sung

Brennwert

- aktueller Stand der Technik
- zukunftsfahig (ENEV,
EEWarmeG)

- energiesparende Brenn-
werttechnik & Leistungs-
modulation

- raumluftunabhangiger
Betrieb

- einfache Abrechnung

- aktueller Stand der
Technik — zukunftsfahig
(ENEV, EEWarmeG)

- energiesparende Brenn-
werttechnik, Leistungs-
modulation & gleich-
maBiger Betrieb

- Anlagenoptimierung m. DFM

- Geringe Wartungs/
Service-Kosten

- Warme-Contracting moglich

- Solareinbindung moglich
(Modernisierungsumlage)

ﬁ Zentrale L6sung
Brennwert Solare GroBanlagen

- bis 30% Energieeinsparung
ggl. Altanlagen /hoher
Kesseljahresnutzungsgrad

- Variable Anbindung verschie-
dener Warmekonzepte

- Reduzierung des
CO: - AusstoBes

- Forder-/Finanzierungs-
maoglichkeiten

- Modernisierungsumlage
moglich

- Anlagenoptimierung m. DFM

- Warme-Contracting moglich

Wohnstandard Wohnstandard Wohnstandard Wohnstandard

einfach mittel mittel - gehoben gehoben

Gebdudetyp Gebaudetyp Gebdudetyp Gebaudetyp

Bestand Bestand (Modernisierung) Bestand (Sanierung), Neubau Bestand (Sanierung), Neubau

Junkers Gerite /Konzepte
Ceramini,
Cerastar-Serie

Junkers Gerite / Konzepte
CerapurAcu,

Cerapur-Serie (Kombi-Gerite),
CerapurModul-Serie

Junkers Gerite /Konzepte
Suprapur,
CerapurMaxx

Junkers Gerite /Konzepte
LSS-Konzepte (Solare GroBanlage) mit
Suprapur

CerapurMaxx

Supraeco (Warmepumpe)

Die Einbindung solarer Konzepte
ist heute viel einfacher geworden
Mit den LSS-Konzepten von Junkers
sind ausgereifte und hocheffiziente
integrierte Solarlésungen moglich,
die alle Voraussetzungen fiir den Ge-
schosswohnungs- und Gewerbebau
mitbringen. Entscheidend fiir die
Akzeptanz einer Heizungsmoderni-
sierung auf Mieterseite ist, dass die
Warmmiete stabil bleibt.

Da LSS-Losungen ein hohes Energie-
sparpotenzial mitbringen, eignen sie
sich dafiir besonders gut.

Um den wirtschaftlichen Erfolg einer
solaren GroBanlage sicherzustellen,
sollte unbedingt das Gesamtkonzept
von der Planung bis zur Inbetrieb-
nahme von erfahrenen Planern und
Handwerkern begleitet werden.
Junkers bietet deshalb alle Dienst-
leistungen und Produkte aus einer
Hand.

Werten Sie lhre Objekte
durch wirtschaftliche
Heizungsmodernisierung
auf. Kontaktieren Sie
den Junkers Infodienst
zur Vereinbarung eines
persénlichen Beratungs-
gesprichs.

Telefon: (018 03) 337 333"
E-Mail: wowi@de.bosch.com

* Festnetzpreis 0,09€/min, hochstens
0,42 €/min aus Mobilfunknetzen

X7JUNKERS

Bosch Gruppe



Zukunftsweisende Techniken

Immobilienmanagement. Mieter oder Kdufer wahlen die Wohnungen oder
Hauser auch danach aus, wie energieeffizient sie sind. Erst der gezielte Einsatz
von bau- und heiztechnischen MaBBnahmen fihrt zum deutlichen Spareffekt.

Hans Jirgen Krolkiewicz, berat. Ing. BDB, Koln

Aktuelle Umfragen ergeben, dass mehr
als 60 Prozent der Deutschen (Alter bis
40 Jahre) ihre Entscheidung fiir die An-
mietung oder den Kauf einer Immobilie
von den Energiekosten abhingig ma-
chen. Diese Kosten werden im Wesent-
lichen von der Gebdudetechnik und der
Energieeffizienz baulicher Mafinahmen
beeinflusst. Mit dieser sollten sich auch
Verwalter beschiftigen, um die Gebaude
attraktiv zu halten.

Um den Heizenergiebedarf zu sen-
ken, reichen Einzelmaflinahmen nicht
aus. Allein die Fassade zu ddmmen, neue
Fenster einzubauen oder die Heizanlage
zu erneuern, ergeben fiir das Gebdude
insgesamt nur geringe Energiesparmaf3-
nahmen. Nur das Zusammenwirken von
bautechnischen Mafinahmen und Heiz-
technik machen eine sinnvolle Optimie-
rung moglich. Das ist auch der Ansatz
der giiltigen EnEV 2009. Die darin ge-
forderte Bilanzierung von Energieverlust
und -gewinn bildet die Basis einer ener-
getischen Bewertung eines Gebéudes.

Hinzu kommt eine gednderte Einstel-
lung vieler Menschen zum Umweltschutz.
Ein Grund mit, warum die Nutzung der
Solarenergie zur Stromerzeugung (Pho-
tovoltaik) oder Warmwasserbereitung
(Solarthermie) sprunghaft angestiegen
ist. Wer heute noch mit Ol oder Erdgas
heizt, sollte sich bewusst sein, dass die
Immobilie der Zukunft mehrheitlich
mit erneuerbarer Energie beheizt wird.
Ob Scheitholz- oder Holzpelletheizung,
Erdwirme (Geothermie), Kraft-Warme-
Kopplung (KWK-Anlagen) oder die
Anwendung effizienter Warmepumpen:

0612010 www.immobilienwirtschaft.de

Sie alle helfen zusitzlich, sich von den
stindig steigenden Preisen von Erdgas
oder Heiz6l unabhédngig zu machen. Die
Gebéudetechnik ist heute bereits so aus-
gereift, dass nicht nur Neubauten damit
beheizt, sondern auch Altgebdude wirt-
schaftlich auf die Nutzung erneuerbarer
Energien umgestellt werden kénnen.

Altersgerecht umbauen

Neben der guten Energieeffizienz muss
die Immobilie der Zukunft aber auch
auf die gednderten Anforderungen ihrer
Bewohner Riicksicht nehmen. Die aktu-
elle Altersstruktur der Bevolkerung zeigt
deutlich, welche besonderen Anspriiche
bereits heute an eine wohngerechte Im-
mobilie gestellt werden. Mit dem Schlag-
wort ,Barrierefreiheit® machen Bau-
fachleute auf die notwendigen baulichen
Mafinahmen, die zur lebenslangen Nut-
zung von Wohnungen altersbedingt not-
wendig sind, aufmerksam. Das bezieht
sich bei der Gebdudetechnik nicht allein
auf Aufziige oder Fahrrampen sondern
auch auf sicherheitstechnische Maf3-
nahmen wie Rauchmelder, Fluchtwege,
Notrufanlagen.
Zudem werden an die Sanitdrinstallation

Einbruchschutz oder
andere Anforderungen gestellt als bisher
iiblich: Einfache Bedienung auch vom
Rollstuhl aus, ebenerdige Begehbarkeit
(Dusche) oder breite und vom Rollstuhl
aus bedienbare Tiiren.

Der Baubestand in Deutschland ist
hierauf bislang selten ausgerichtet. Der
Aspekt des altersgerechten Wohnens
wird durch die aktuelle Diskussion der
Energieeffizienz oft verdrangt, sollte je-
doch keinesfalls unter den Tisch fallen.

Auf einen Blick

» | FOr die energetische Verbesserung der
Gebaudehlle werden auf die AuRen-
wande zehn Zentimeter und im Dach 20
Zentimeter Warmedammostoffe montiert.

» | Zentrale Holzpelletheizanlagen zur Warm-
wasserbereitung und Gebdudeheizung
haben sich im Mehrgeschossbau be-
wahrt.

» | Der Einsatz von Solarkollektoren zur Un-
terstitzung der Heizanlage lohnt sich
auch fir Bestandsbauten.

» | Die Warmwasserleitungen bei Bestands-
bauten mussen nach ENEV 2009 warme-
gedammt werden.

Denn in den néchsten Jahrzehnten wird
gerade die Nachfrage nach altersgerecht
ausgebauten Wohngebéduden steigen.

Mehrere Losungen maglich

Um den Heizenergiebedarf eines Ge-
baudes abzusenken, ist in der giiltigen
EnEV 2009 die Abhingigkeit vom Ver-
héltnis zwischen Umfassungsfliche und
beheiztem Raumvolumen wichtigstes
Merkmal. Das gilt nicht nur fiir Neu-
bauten, sondern auch fiir den Gebiu-
debestand, auch wenn nur Teile des Ge-
baudes erneuert werden.

Fiir die Verbesserung der Energieeffi-
zienz von Altbauten gibt es generell zwei
bautechnische Losungen: Die Dédmmung
der gesamten Gebdudehiille auf3en - vom

Foto: Vaillant; Schiico



Keller bis zum Dach - oder die raumsei-
tige Montage zusatzlicher Warmeddmm-
materialien auf Fuflboden, Wand und
Decke. Aus bauphysikalischer und bau-
konstruktiver Sicht ist die Warmedam-
mung der Gebiudehiillfliche die bessere
und effektivere Losung. So betrégt bereits
heute die Dicke der Wiarmeddammstofte
an der Fassade zehn Zentimeter und im
Dach 20 Zentimeter, wobei durch die an-
gekiindigte Anderung der EnEV fiir 2012
dann mit Dicken fir die Fassade mit 15
bis 20 Zentimetern und fiir das Dach mit
30 Zentimetern zu rechnen ist.
Allerdings zdahlen auch die am Ge-
biude vorhandenen Offnungen - Fens-
ter und Tiren - zur Hullfliche. Dafiir
werden heute nicht nur hochdimmende
Mehrscheibenisoliergliser — angeboten,

sondern auch die darauf abgestimmten
Fensterkonstruktionen. Besonders die
Rahmen miissen wirmetechnisch ent-
koppelt sein. Denn erst im Zusammen-
spiel zwischen Rahmen und Glas ergibt
sich nicht nur die geforderte Einsparung
von Heizenergie, sondern auch die Min-
derung der Schadensanfilligkeit durch
Tauwasserbildung. Denn im Glas-Rand-
Verbund zeigen alte Fensterkonstruktio-
nen Warmebriicken - optisch schligt
sich hier Feuchtigkeit nieder -, die heu-
tige Fensterkonstruktionen nicht mehr
haben.

Warmebriicken vermeiden

Zu oft wird vergessen, dass dies auch fiir
Dachflichenfenster gilt. Denn besonders

Energie mit Zukunft.
Komplettgerat einer
Zeolith-Gas-Warmepumpe.

Energetisch optimiertes Kunststofffenster mit
integrierter Wohnungsliftung.

im Dachraum bildet aufgrund der gefor-
derten Luftdichtheit und dicken Wir-
medimmschichten jede Offnung eine
Wirmebriicke. Werden Dachflachenfen-
ster und Wiarmedammung nicht richtig
aufeinander abgestimmt, kommt es zur
Feuchtebildung durch Kondensat und
daraus resultierenden Bauschdden.

Das EEWirmeG fordert fiir Neu-
bauten den Einsatz erneuerbarer En-
ergien zur Erzeugung von Heizwirme
und Warmwasser, fiir Bestandsgebdude
wird es nur empfohlen. Allerdings ist es
den Bundesldndern iiberlassen, auch bei
Altbauten erneuerbare Energien zu for-
dern, wie dies beispielsweise in Baden-
Wiirttemberg der Fall ist.

Holzpelletheizungen sind mittlerwei-
le in der Technik so ausge- |-
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reift, dass sie auch fiir grofle Wohnanla-
gen genutzt werden kénnen. Bestandteile
sind ein spezieller Brenner, das automa-
tische Beschickungswerk und der Pellet-
lagerraum. Das Lager kann auch aufler-
halb des Gebdudes aus Betonfertigteilen
im Erdreich angeordnet werden. Kessel
und elektronische Steuerung dhneln der
iiblichen Zentralheizanlage.

Im Gegensatz zur Photovoltaik wird
bei der Solarthermie mittels Solarkollek-
toren — meist sogenannte Rohrenkollek-
toren — Wasser oder eine andere Fliissig-
keit von der Sonne erwdrmt und einer
Wiarmepumpe zugeleitet. Diese leitet
Wirme dann an einen Speicher weiter,
die diese an den Heizkreislauf weitergibt.
Je nach Grofle der Anlage kann in den
Sommermonaten ein Einfamilienhaus
damit komplett mit Warmwasser ver-
sorgt werden.

Bei der Photovoltaik (PV) wird tiber
Solarkollektoren Strom erzeugt, der
entweder direkt selbst genutzt werden
kann oder in das offentliche Stromnetz
eingespeist wird. Fiir die so erzeugte
Strommenge gibt es eine Riickvergiitung
vom regional zustindigen Energiever-

il

sorgungsunternehmen. Diese Forderung
wird kiinftig jahrlich immer geringer. Die
technische Entwicklung der Solarkollek-
toren ist in Deutschland besonders hoch.
Der Trend geht weg von den ehemals
sehr klobigen Aufdachkollektoren hin zu
den in der Dachfliche oder der Gebéu-
defassade integrierten Kollektoren.

Die Nutzung der Erdwirme (Geo-
thermie) wird aufgrund der steigenden
Energiepreise fiir die Gebdudeheizung
und -kithlung immer wirtschaftlicher.
Dazu werden im Erdreich entweder
in rund einem Meter Tiefe auf dem
Grundstiick Spezialrohre flach verlegt
oder tiber senkrechte Bohrungen Rohre
im Erdreich versenkt, die dem Grund-
wasser Wirme entziehen. Im stetigen
Kreislauf wird eine kalte Flissigkeit in
die Leitungsrohre gepumpt, die Fliissig-
keit darin erwdrmt und einer Wirme-
pumpe zugefiihrt. Diese fithrt in einem
getrennten Kreislauf die gewonnene
Wirmeenergie einem Wirmespeicher
zu, aus dem der Heizkreislauf gespeist
wird. Bei Neubauten oder Umbauten
von Bestandsgebduden nutzt man auch
die im Erdreich liegenden Betonwénde

Kaum wiederzuerkennen: Das Gebdude von Seite 61 nach der Sanierung.
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und Betondeckenelemente, sie enthal-
ten Leitungsrohre, die der Erdumgebung
Wirme entziehen.

Das System eignet sich auch gleich-
zeitig zur Gebédudekithlung. Eine an-
dere Variante ist die Nutzung spezieller
Bohrpfihle, die zehn und mehr Meter
im Erdreich versenkt werden. Grund-
sitzlich kann Geothermie fiir kleinere
oder groflere Gebdude genutzt werden,
um ganzjihrig Heizwarme und Warm-
wasser zu erzeugen und Gebdude zu
kithlen. In dhnlicher Weise funktioniert
auch die Luft-Wirmepumpe. Sie saugt
warme Umgebungsluft an und nutzt die
auf diese Art gewonnene Warmeenergie
zur Warmwasserbereitung und Heizwir-
meerzeugung. Bei groflen Gebdudefld-
chen mit Glasfassaden sind solche An-
wendungen iblich, da sie zugleich zur
Raumkiithlung genutzt werden kénnen.

Optimale Abstimmung wichtig

Generell lassen sich moderne Heizan-
lagen fiir Gebdude heute aufgrund ei-
ner verbesserten Technologie und der
Nutzung elektronischer Steuerelemente
energieeffizient einsetzen. Dazu miissen
Brenner, Heizkessel, Warmwasserauf-
bereitung und der Heizkreislauf optimal
aufeinander abgestimmt sein. Moderne
Brenner und Kessel (Niedertemperatur-
kessel) fiir Erdgas oder Heizol besitzen
einen hoheren Wirkungsgrad als Altan-
lagen aus den Jahren bis 2000. Heutige
Anlagen werden mit niedrigen Vorlauf-
temperaturen bis 40 Grad Celsius betrie-
ben (frither waren Vorlauftemperaturen
von 70 bis 90 Grad tblich), sie bedin-
gen allerdings auch darauf abgestimmte
Rauchabzugsrohre und thermostatge-
steuerte Heizkorper. Alte GufSheizkorper
sind dafiir ungeeignet.

Noch bessere Nutzwerte erreicht man
mit KWK-Anlagen (Kraft-Wérme-
Kopplung). Diese Anlagen gibt es sowohl
fir Einfamilienhéduser als auch fiir grof3e
Wohnanlagen. Dabei wird die Warme
der heiflen Rauchgase, die sonst tiber
den Schornstein ungenutzt ab- |

>

Fortsetzung auf Seite 62

Fotos: dena



Beispiel einer energieeffizienten Sanierung eines Mehrfamilienhauses

Sanierungsbeispiel. Mehrfamilienhaus in
Ansbach, Baujahr 1962. Um den Heizwarme-
bedarf von 320 kwh/m2a auf unter 40 kWh/
m2a abzusenken, wurden die Decken und die

Details zur energieeffizienten Sanierung:

Fassade geddammt, die Fenster erneuert und
die Heizung verdndert. Die Gesamtbausum-
me betrug 2,5 Millionen Euro, KfW und Land
steuerten 1,7 Millionen Euro bei. Kosten pro

Quadratmeter Wohnflache: 1.334 Euro ohne
Fordermittel, 422 Euro mit Fordermitteln
(Bauherr: W. Mbdller, Architektin: M. Meyer,
Energieberatung: U. Fichtel).

Zustand des Hauses
vor der Sanierung:

vor der Sanierung

nach der Sanierung

Endenergiebedarf (QE)
Primarenergiebedarf (QP”)

Transmissionswarme-
verlust

CO,-Einsparung

Konstruktion AuRenwand

Art der Warmedammung
U-Wert AuBenwand

Konstruktion Kellerwand

Art der Warmedammung
U-Wert Kellerwand

Fenster

Fensterrahmen
Fensterflache

U-Wert Fenster
inkl. Rahmen

Tarart

EG-FuBboden

Oberste Geschossdecke
Satteldach

262 kwWh/m2a
301 kwh/m2a
1,22 W/m2K

30 cm Ziegel-Mauerwerk,

einschalig

1,24 W,/m2K

30 cm Ziegel-Mauerwerk,

einschalig

Iweischeiben-Verglasung

Holzrahmen
385 m?
2,7 W/m2K

Tur einfach ohne Glas
Betondecke

ohne Warmedammung
nicht beheizt

56 kwh/m2a
18 kWh/m?2a
0,31 W/m2K

65tC02/a

30 cm Ziegel-Mauerwerk,
einschalig

Hartschaumplatten, 18 cm
0,17 W/m2K

30 cm Ziegel-Mauerwerk,
einschalig

Hartschaumplatten, 18 cm
0,22 W/m2K

2-Scheiben-Warmeschutz-
verglasung

Kunststoffrahmen
385 m?
1,28 W/m2K

Tar fur Niedrigenergiehaus
Betondecke

ohne Warmedémmung
nicht beheizt

Anlagentechnik
Heizsystem, Baujahr
Nennleistung
Heizung
Warmwasser

Art der Warmwasser-
bereitung

Solarthermie

Kollektoren

Speichersystem
Liftungssystem

Photovoltaik (PV)
Leistung PV

Einzelheizung, 1966

0Ol-Standardkessel
Gas-Standardkessel

dezentral

Holzpelletkessel, 2005
60 kw

zentral

Warmwasserbereitung +
Heizungsunterstitzung

Flachkollektor, 100 m2

Pufferspeicher fir
Netzwerk

dezentrale, raumweise
Zu- und Abluftanlage

95 m2 Dachkollektoren
12,96 kWp

www.immobilienwirtschaft.de

Quelle: www.zukunft-haus.info
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geleitet werden, zusitzlich genutzt, um
iiber ein Aggregat Strom zu erzeugen.
Insbesondere bei groflen Wohngebduden
sind die Leitungsstrange fir Warmwas-
ser und Heizung sehr weitldufig. In der
Vergangenheit wurden sie nur méfiig ge-
gen Wirmeverlust isoliert. Deshalb liegt
auch hier ein grofles Einsparpotenzial, es
kann bis zu zehn Prozent betragen. Nicht
umsonst fordert die EnEV 2009 eine ent-
sprechende Dammstoffdicke, in Abhén-
gigkeit vom Rohrdurchmesser, zwischen
fiinf und zehn Zentimetern. Ob Neubau
oder Altbau, heute werden spezielle
Rohrschalen dafiir von fast allen Damm-
stoftherstellern angeboten.

Effizienz wird weiter verbessert

Die Effizienz konventioneller Heizan-
lagen wird von den Herstellern intensiv
erforscht und verbessert. So stellt Vail-
lant mit der Zeolith-Gas-Warmepumpe
eine neue Anwendungstechnologie zur
Erzeugung von Wiarmeenergie aus Erd-
gas und Umweltwdrme her. Das Gerit
besitzt Zeolith-Modul, ein poréser Ke-
ramikwerkstoft, der bei Aufnahme von
Wasser Wirme erzeugt. In Verbindung
mit einer Wirmepumpe und Solar-
Flachkollektoren, die Umweltwérme lie-
fern, kann der Brennstoffverbrauch um
bis zu 20 Prozent gesenkt werden. Das
Gerit besteht aus einer geschlossenen
Einheit und liefert eine Heizleistung von
rund 10 kWh.

Der Problematik Wohnungsliiftung
und Energieeffizienz hat sich Schiico mit
seinem Fenster VentoTherm angenom-
men. Das Kunststofffenster ist mit einem
44 Millimeter starken Warmeschutzglas
ausgeriistet und hat einen Uw-Wert von
0,78 W/m’K. Im oberen Blendrahmen
kann ein ein Liiftungsgerat mit Wérme-
riickgewinnung und Pollenfilter montiert
werden. Es saugt die verbrauchte Raum-
luft bei geschlossenem Fenster ab und
fithrt sie gefiltert dem Wirmetauscher
zu. Gleichzeitig wird gefilterte Frischluft
von auflen dem Raum zugefiihrt.

Seit Anfang 2010 verpflichtet das
Energiewirtschaftsgesetz bei Neubauten
und Sanierungen dazu, statt der bisher
iblichen Stromzahler ,,Smart Meter® zu
installieren. Die EVU miissen bis Ende
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Anstelle einer Ol- oder Gasheizung bietet sich eine Holzpelletanlage an.

2010 last- und zeitvariable Tarife anbie-
ten. Die neue Technik erlaubt Kunden
die direkte Kontrolle von Messdaten,
Stromverbrauch und Kosten. Kombiniert
mit Zusatzmodulen sind ,,Smart Meter*
der Anfang von intelligenten Strom-
netzen. Die EVU’s erkunden die neue
Technologie in Pilotprojekten. Im Auf-
trag der Bundesnetzagentur wurde eine
Studie tber intelligente Strommessgerite
erstellt. Informationen zur Forderinitia-
tive ,,E-Energy“ des BMWi gibt es unter
www.e-energy.de.

Neue Trends und Tendenzen

Nach der EnEV 2009 sanierte Gebiu-
de sind nahezu luftdicht und wirme-
gedimmt, das kann den mikrobiellen
Befall durch Schimmelpilze, Bakterien
und Keime begiinstigen. Vorbeugen soll
hier die von Remmers Baustofftechnik
entwickelte Innenraumfarbe Schimmel-
Protect. Sie enthalt Micro-Silber und ist
frei von Losemitteln und Weichmachern.
Die Farbe soll wohnmedizinisch unbe-
denklich fiir die Raumlufthygiene und
nachhaltig resistent gegen Schimmelpilz-
befall sein.

Uber 80 verschiedene Dimmverfahren
zur Verbesserung des Wirmeschutzes
von Gebduden bietet das Unternehmen
Innoddimm. Die objektbezogenen An-
wendungen werden von Spezialisten
ausgefithrt, die nur qualititsgepriifte
Diammstoffe verarbeiten. Als Serviceleis-
tung werden von den Partnern neben der
technischen Beratung auch die Planung
und Ausfithrung angeboten.

Die Fernablesung von Heizung und
Wasserverbrauch per Funktelefonie bie-
tet die Thermomess Warmedienst AG
allen Immobilienbesitzern. Der Service
fir die Wohnungswirtschaft umfasst
eine zeitnahe und fehlerfreie Ablesung
der Verbrauchswerte, diese werden di-
rekt von der Abrechnungs-Software
tibernommen. Die Anforderungen der
HeizKV 2009 wird mit den Verbrauchs-
erfassungsgeriten erfiillt.

Bei grofleren Liegenschaften werden
die Verbrauchs- und Geritestatuswerte
von einem oder mehreren Netzwerkkno-
ten empfangen und fiir jedes Gerét mo-
natsweise abgespeichert. Die Option der
Verbrauchsiiberwachung erméglicht es,
auch leer stehende Wohnungen zu iiber-
wachen. < |
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Urteil des Monats

Gerichtliches
Verfahren

Berufung unzuldssig, wenn bei
unzustandigem Landgericht eingelegt

Die Berufung in einer Wohnungseigen-
tumssache kann auch dann nur bei dem
sachlich zustandigen Landgericht frist-
wahrend eingelegt werden, wenn in dem
betreffenden  Oberlandesgerichtsbezirk
aufgrund einer Rechtsverordnung nach
§ 72 Abs. 2 Satze 2 und 3 GVG nicht das fiir
den Sitz des Oberlandesgerichts zustan-
dige Landgericht, sondern ein anderes
Landgericht fiir diese Berufungen zustan-
dig ist. Die Versaumung der Berufungsfrist
ist nicht unverschuldet, wenn sie darauf
beruht, dass das Vorhandensein einer ab-
weichenden Zustandigkeitsregelung und
ihr Inhalt nicht gepriift wurden.

BGH, Beschluss vom 12.4.2010, Az.: V 1B
224/09

Fakten: Das Amtsgericht hatte einen
Wohnungseigentiimer durch am 25. Mai
2009 zugestelltes Urteil verurteilt, an die
Eigentiimergemeinschaft riickstandiges
Hausgeld zu zahlen. Gegen dieses Urteil
hat der Anwalt des Eigentiimers zunachst
mit einem am 25. Juni 2009 eingegan-
genen Schriftsatz bei dem unzustiandigen
Landgericht Oldenburg und sodann mit
einem am 10. Juli 2009 eingegangenen
Schriftsatz bei dem zustindigen Land-
gericht Aurich Berufung eingelegt. Die
zweite Berufung wurde mit einem An-
trag auf Wiedereinsetzung in den vori-
gen Stand gegen die Versaumung der Be-
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rufungsfrist verbunden. Der Anwalt hitte
von der abweichenden Regelung der Be-
rufungszustdndigkeit in den Eigentums-
sachen fiir den Oberlandesgerichtsbezirk
Oldenburg nichts wissen miissen.

Dies allerdings konnte letztlich das Frist-
versaumnis nicht entschuldigen. Der
Anwalt hatte die Berufung am Abend
des letzten Tags der Berufungsfrist bei
dem unzustindigen Landgericht OI-
denburg eingereicht. Insoweit war eine
fristgerechte Weiterleitung an das zu-
standige Landgericht Aurich im norma-
len Geschiftsgang nicht mehr méglich.
Das aber wire Voraussetzung fiir eine
Wahrung der Berufungsfrist gewesen.
Zustandiges Berufungsgericht in Ei-
gentumssachen ist das fiir den Sitz des
Oberlandesgerichts zustindige Landge-
richt, es sei denn, dass aufgrund der Er-
machtigung in § 72 Abs. 2 Sdtze 2 und
3 GVG eine abweichende Zustindig-
keitsregelung getroffen worden ist. Das
ist in Niedersachsen fiir den Bezirk des
Oberlandesgerichts Oldenburg der Fall.
Hier ist nicht das Landgericht Olden-
burg, sondern das Landgericht Aurich
fiir Berufungen gegen Urteile der Amts-
gerichte in Eigentumssachen zustdndig.
Dies hitte durch den Rechtsanwalt des
Eigentiimers auch unschwer festgestellt
werden konnen. Dieses Verschulden des
Rechtsanwalts muss sich der Eigentiimer

grundsitzlich zurechnen lassen, sodass
auch keine Wiedereinsetzung in den vo-
rigen Stand gewdhrt werden konnte.

Fazit: Ganz allgemein stellen sich die
Rechtswegzustandigkeiten in Eigentums-
sachen nach Inkrafttreten des WEG-An-
derungsgesetzes am 1. Juli 2007 als be-
sonderer Stolperstein dar. Grundsitzlich
ist zunédchst zu beachten, dass die Einle-
gung der Berufung bei einem unzustén-
digen Gericht nur dann folgenlos bleibt,
wenn dieses unzustidndige Berufungsge-
richt die Berufung noch innerhalb der
einmonatigen Berufungsfrist an das zu-
staindige Berufungsgericht weiterleitet.
In den WEG-Sachen des § 43 Nr. 1 bis
Nr. 4 und Nr. 6 WEG ist seit 1. Juli 2007
fir jeden Oberlandesgerichtsbezirk je-
weils nur ein zentrales Berufungsgericht
zustandig. Bereits dies scheint vereinzelt
immer noch unbekannt. In der Regel ist
das fiir den Sitz des Oberlandesgerichts
zustandige Landgericht gemeinsames Be-
rufungs- und Beschwerdegericht fiir den
Bezirk des Oberlandesgerichts, in dem
das Amtsgericht seinen Sitz hat. Hiervon
jedoch bestehen Ausnahmen aufgrund
derin § 72 Abs. 2 Sitze 2 und 3 GVG ent-
haltenen Erméchtigung der Landesregie-
rungen fiir eine abweichende Zusténdig-
keitsregelung. Und hiervon haben einige
Bundesldnder Gebrauch gemacht.

Foto: Deutsche Reihenhaus AG
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Wohnungseigentumsrecht

Streitwert [65.1]
Keine Addition bei Anfechtung und gleichgerichtetem
Verpflichtungsantrag

Wird ein Beschluss einer Eigentiimergemeinschaft (sogenannter
Negativbeschluss) angefochten und gleichzeitig die Verpflich-
tung der Eigentiimer zur Vornahme der abgelehnten MaBnah-
me verlangt, so handelt es sich um einen einheitlichen Lebens-
sachverhalt, der eine Zusammenrechnung der Streitwerte fiir
die Antrage nicht rechtfertigt.

OLG Celle, Beschluss vom 14.1.2010, Az.: 4 W 10/10

Verwalterhaftung [65.2]
Schaden entfallt nicht durch Ausgleich im Rahmen
der Jahresabrechnung

Die Eigentiimergemeinschaft ist zur Geltendmachung eines auf-
grund einer Verletzung des Verwaltervertrags in ihrem Verwal-
tungsvermogen entstandenen Schadens aktivlegitimiert. Ein
der Eigentimergemeinschaft in ihrem Verwaltungsvermogen
entstandener Schaden entfdllt nicht dadurch, dass der Scha-
densbetrag in die Jahresabrechnung eingestellt und auf die ein-
zelnen Eigentiimer nach dem im Innenverhaltnis unter ihnen

zur Geltendmachung eines
aufgrund einer Verletzung
des Verwaltervertrags in
ihrem Verwaltungsverma-
gen entstandenen Schadens
aktivlegitimiert. Dies ist
Folge der Anerkennung
ihrer im Auf8enverhaltnis
gegeniiber Dritten beste-
henden Teilrechtsfihigkeit
und ergibt sich aus § 10
Abs. 6 Satz 2, Abs. 7 WEG.
Der Einwand des Verwal-
ters, der Gemeinschaft sei
gar kein Schaden entstan-
den, da die entsprechenden
Kosten in der Jahres-
abrechnung enthalten
waren und durch Haus-
geldzahlungen der Eigentii-

mer beziehunsweise durch
Betriebskostenzahlungen ihrer
Mieter ausgeglichen worden
seien, konnte selbstverstind-
lich nicht tiberzeugen. Hierbei
handelt es sich namlich
lediglich um eine weitere
Schadensfolge, die den bei der
Gemeinschaft entstandenen
Schaden nicht entfallen lasst.

Fazit: Die Entscheidung

ist richtig. Nur weil die
Mehrkosten durch Bei-
tragsleistungen — oder auch
Zahlungen von Mietern aus
Betriebskostenabrechnungen
— ausgeglichen wurden,
entfillt selbstverstandlich
der Schaden nicht.

geltenden Kostenverteilungsschliissel verteilt wird.
KG, Beschluss vom 28.1.2010, Az.: 24 W 43/09

Fakten: Der Verwalter
hatte Hausmeister- und
Hausreinigungsvertrage zu-
nichst mit sich selbst, spater
dann mit einer GmbH abge-
schlossen, deren Gesellschaf-
terin seine Ehefrau war. Mit
den konkreten Hausmeister-
und Hausreinigungstatig-
keiten hatte er ein erheblich
glinstigeres Subunternehmen
beauftragt und insoweit fiir
sich, spater dann fir die
GmbH Gewinne zulasten
der Eigentiimergemein-
schaft erwirtschaftet. Dass
dieses Vorgehen nicht nur
einen wichtigen Grund zur
Abberufung des Verwalters
darstellte, sondern auch ei-
nen Schadensersatzanspruch
der Gemeinschaft gegen den
Verwalter begriindet, haben
die Richter nun bestatigt.

Zunachst war davon aus-
zugehen, dass der Verwal-
tervertrag zwischen dem
Verwalter und der Eigentii-
mergemeinschaft als Verband
geschlossen wurde. Insoweit
war der Gemeinschaft auch
in ihrem Verwaltungsver-
maogen infolge der Pflicht-
verletzung des Verwalters
ein Schaden in Hohe der die
Kosten des Subunternehmers
tibersteigenden Mehrkosten
entstanden. Denn die Ge-
meinschaft hat letztlich aus
ihrem Verwaltungsvermogen
die Mehrkosten beglichen.
Hierbei handelt es sich um
ein ihr selbst zustehendes
Sondervermdgen, hinsicht-
lich dessen Schadigung auch
nur sie selbst anspruchsbe-
rechtigt ist. Folglich ist auch
die Eigentiimergemeinschaft

Bauliche Verdnderung [65.3]

Beseitigungsanspruch auch gegeniiber Rechtsnachfolger

Auch der Zustandsstorer kann zur Beseitigung einer Storung (und
nicht bloB zur Duldung der Storungsbeseitigung) verpflichtet sein.
BGH, Beschluss vom 4.3.2010, Az.: V ZB 130/09

Fakten: Vorliegend
handelt es sich um eine aus
zwei Haushalften bestehende
Wohnungseigentumsanlage.
Die Gemeinschaftsordnung
enthilt die Bestimmung, dass
die beiden Wohneinheiten
und die ihnen zugeordneten
Sondernutzungsflichen ... wie
selbststandige Grundstiicke
zu behandeln seien. Jedem

L'}

Wohnungseigentiimer sei nur
ein solcher Gebrauch seines
Sondereigentums und der
seinem Sondernutzungsrecht
unterliegenden Teile des ge-
meinschaftlichen Eigentums
untersagt, dem ein anderer
Eigentiimer als Nachbar
widersprechen konnte,

wire das Grundstiick real

so geteilt, wie die Sonder-
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Scheinbarer Frieden. Aber in einer Halfte wohnt der Zustandsstorer.
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nutzungsrechte abgegrenzt
sind. Konkret streiten die
beiden Eigentiimer iiber den
Riickschnitt von Thujenhe-
cken. Die Pflanzen sind von
der angrenzenden Sonder-
nutzungsfliche weniger als
2 m entfernt und haben

eine Hohe von zirka 7,6 m
erreicht. Der auf Riickschnitt
in Anspruch genommene
Eigentiimer verteidigt sich
im Wesentlichen damit, er
sei lediglich Zustandssto-
rer, da er die Hecken nicht
angepflanzt habe und somit
zu deren Riickschnitt nicht
verpflichtet sei.

Nach Auffassung des BGH
kann jedoch durchaus auch
der Zustandsstorer zur Besei-
tigung einer ihm zurechen-
baren Storung verpflichtet
sein. Dies setzt allerdings
voraus, dass er nicht nur
tatsachlich und rechtlich in
der Lage ist, die Storung zu
beseitigen, sondern zudem,
dass die Storung durch
seinen mafigebenden Willen
zumindest aufrechterhalten
wird. Daran fehlt es etwa,
wenn der Mieter einer Woh-
nung auf Beseitigung eines
das Eigentum eines Dritten

beeintrachtigenden Zustands
in Anspruch genommen
wird, der auf das Handeln des
Eigentiimers zuriickzufithren
ist. Vorliegend befindet sich
der Eigentimer nicht in einer
Situation, die der des Mieters
im Beispielsfall vergleichbar
wire. Der entscheidende Un-
terschied besteht darin, dass
die Aufrechterhaltung der
von der Hecke ausgehenden
Storung hier allein auf dem
mafigebenden Willen des
Eigentiimers beruht und
dieser nicht nur tatsachlich,
sondern auch rechtlich zur
Beseitigung der Storung

in der Lage ist. Zwar sind

die Pflanzen wesentlicher
Bestandteil des Grundstiicks
und damit Gemeinschafts-
eigentum geworden. Jedoch
ergibt sich die Befugnis zur
Kiirzung schon aus der Re-
gelung in der Teilungserkla-
rung, wonach die Eigentiimer
moglichst so zu stellen sind,
wie sie bei einer Realteilung
stiinden.

Fazit: Mit dieser Entschei-
dung bekriftigt der BGH
seine Rechtsprechung aus
den Jahren 2007 und 2008.

Anfechtungsklage [66.1]

Verwalter muss beigeladen werden

Eine gegen die Wohnungseigentimergemeinschaft erhobene
Anfechtungsklage kann innerhalb der Frist des § 44 WEG noch
auf die ibrigen Wohnungseigentiimer umgestellt werden. Un-
geachtet seiner verfahrensrechtlichen Stellung als Zustellungs-
bevollmachtigter der Wohnungseigentiimer (§ 45 Abs. 1 WEG)
ist der Verwalter in Rechtsstreitigkeiten nach § 43 Nr. 3 und Nr.
4 WEG aus Griinden der Rechtskrafterstreckung (vgl. § 48 Abs. 3
WEG) beizuladen; etwas anderes gilt nur dann, wenn er als Par-
tei an dem Rechtsstreit beteiligt ist (§ 48 Abs. 1 Satz 2 WEG).
BGH, Urteil vom 5.3.2010, Az.: V ZR 62/09

ANZEIGE

Mehrhausanlage. Teilverwaltung ist ohne weiteres nicht maglich.

Mehrhausanlage [66.2]

Keine ,Unterverwalter”-Bestellung

Eine Untergemeinschaft innerhalb einer Mehrhausanlage ist
nicht rechtsfahig. Mangels Beschlusskompetenz ist die Bestel-
lung eines Verwalters fiir eine Untergemeinschaft einer Mehr-

hausanlage nichtig.

LG Diisseldorf, Urteil vom 22.10.2009, Az.: 19 S 40/09

Fakten: Die Wohnungs-
eigentumsanlage besteht aus
mehreren Mehrfamilien-
hédusern, die jeweils Unter-
gemeinschaften bilden. Auf
der Eigentiimerversammlung
einer der Untergemein-
schaften wurde die Verwal-
terin der Gesamtgemein-
schaft zur Verwalterin der
Untergemeinschaft bestellt.
Auf entsprechende Anfech-
tungsklage eines Eigentiimers
wurde nunmehr der entspre-
chende Bestellungsbeschluss
fiir nichtig erklart.

Ein Verwalter kann nur von
der Versammlung aller Eigen-
tiimer fiir die Verwaltung des
gesamten gemeinschaftlichen
Eigentums bestellt werden.
Aus dem Gesetzeswortlaut
des § 26 Abs. 1 WEG (,,der
Verwalter”) folgt auflerdem,
dass nur ein einziger Verwal-
ter bestellt werden kann. Die

Bestellung mehrerer nebenei-
nander tatiger ,,Teilverwalter”
fiir die einzelnen Gebdude
einer Mehrhauswohnanlage
wiirde ndmlich dazu fithren,
dass jedem dieser Verwalter
— entgegen der Bestimmung
des § 27 Abs. 2 und 3 WEG -
die einem anderen Verwalter
funktional oder gegenstdnd-
lich zugewiesenen Aufgaben
entzogen wiirden.

Fazit:

Die Zuldssigkeit einer
»leilverwaltung” ergibt sich
auch nicht etwa daraus, dass
den Untergemeinschaften
in der Teilungserklarung
beschrankte Kompetenzen
iibertragen worden sind,

die es den Eigentiimern

des betreffenden Gebau-
des ermoglichen, allein sie
betreffende Angelegenheiten
selbststandig zu regeln.

WEG-Verwaltun g? =P www.brack-ag.de
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Maklerrecht

Maklervertrag [67.1]
Darlegungslast beim Makler -
Kunde trifft sekundare Darlegungslast

Die primdre Darlegungslast fiir das Zustandekommen eines
wirksamen und bestandskraftigen Hauptvertrags tragt der
Makler, der eine Provision geltend macht, auch fiir das Feh-
len der Voraussetzungen eines vertraglichen Riicktrittsrechts,
welches den Hauptvertrag zunachst in der Schwebe Iasst. Aller-
dings trifft den Maklerkunden eine sekundare Darlegungslast.
Haben die Parteien ein derartiges vertragliches Riicktrittsrecht
vereinbart, so ist der Provisionsanspruch erst entstanden,
wenn feststeht, dass das Ricktrittsrecht nicht mehr ausgeiibt
werden kann.

Schleswig-Holsteinisches OLG, Urteil vom 11.9.2009, Az.: 14 U 33/09

Fakten: Der Makler hatte
vorliegend einem Super-
marktbetreiber erfolgreich
die Gelegenheit zum Ab-
schluss eines Kaufvertrags
iiber ein Gewerbegrundstiick
nachgewiesen beziehungs-
weise vermittelt, auf dem ein
Supermarkt mit breit gefa-
chertem Sortiment erbaut
und betrieben werden sollte.
Im Kaufvertrag selbst waren
verschiedene Riicktrittsrechte
vereinbart. Unter anderem
sollte ein Riicktrittsrecht
dann bestehen, wenn die zu
beantragende Baugeneh-
migung nicht erteilt oder
nur unter Auflagen oder
sonstigen Einschrankungen
beschieden werden sollte,
sodass die Planvorstellungen
nicht erfiillt werden konnten.
Tatsdchlich wurde lediglich
eine Baugenehmigung mit
bestimmten Auflagen und
Beschrankungen insbesonde-
re hinsichtlich des anzubie-
tenden Sortiments erteilt.
Der Supermarktbetreiber
erklarte darauthin den Riick-
tritt vom Kaufvertrag. Infolge
des Riicktritts bezahlte er
auch die vereinbarte Makler-

provision nicht. Dies jedoch
zu Unrecht.

Der Riicktritt des Super-
marktbetreibers vom Kauf-
vertrag steht dem Provisi-
onsanspruch nicht entgegen.
Allerdings wire das ver-
tragliche Riicktrittsrecht im
Ausgangspunkt geeignet, den
Provisionsanspruch entfallen
zu lassen. Das Bestehen oder
der Wegfall des Vergii-
tungsanspruchs bei einem
vertraglichen Riicktrittsrecht
ist Auslegungsfrage. Ent-
scheidend ist in der Regel,
ob nach Beweggrund, Zweck
und Inhalt der Riicktritts-
klausel der Hauptvertrag im
Sinne einer anfinglichen
Unvollkommenheit in der
Schwebe bleiben sollte, so-
dass das Riicktrittsrecht einer
aufschiebenden Bedingung
gleichsteht. Dies ist beispiels-
weise bei Unsicherheiten

der Fall, deren Behebung
auflerhalb der Macht der
Vertragspartner liegt. Sofern
die Auslegung hingegen
ergibt, dass der Vertrag so-
fort wirksam sein sollte,

ist der Provisionsanspruch
mit Abschluss des Vertrags

entstanden und fallig. Ge-
messen an diesen Grundsat-
zen ergibt die Auslegung der
Bestimmung tiber das Riick-
trittsrecht im Kaufvertrag,
dass der Vertrag gleichsam
einer aufschiebenden Bedin-
gung bis zur Erteilung der
Baugenehmigung mit dem
dort beschriebenen Inhalt in
der Schwebe bleiben sollte.
Gleichwohl hatte der Super-
marktbetreiber die Voraus-
setzungen dieses Riicktritts-
rechts nicht ausreichend
dargelegt. Zwar tragt die
primére Darlegungslast fiir
das Zustandekommen eines
wirksamen und bestands-
kraftigen Hauptvertrags der
Makler, der eine Provision
geltend macht. Dies gilt inso-
weit auch fiir das Fehlen der
Voraussetzungen eines ver-
traglichen Riicktrittsrechts,
welches den Hauptvertrag
zunéchst in der Schwebe
lasst. Allerdings trifft den
Maklerkunden eine sekun-
dére Darlegungslast, soweit
es um den Beweis negativer
Tatsachen geht oder der
Makler auf8erhalb des von
ihm darzulegenden Gesche-
hensablaufs steht und keine
nédhere Kenntnis der maf3-

Mietrecht

gebenden Tatsachen besitzt,
wahrend der Prozessgegner
sie hat und ihm nihere An-
gaben zumutbar sind. Beides
war hier der Fall.

Fazit: Soweit eine Riick-
trittsklausel auf ,,Planvor-
stellungen® des Vertrags-
partners abzielt, sind diese
selbstverstandlich spatestens
im Rahmen einer streitigen
Auseinandersetzung im Zu-
sammenhang mit der
Ausiibung des Riicktritts-
rechts darzulegen und zu
konkretisieren. Vorliegend
fithrten Sortimentsbeschrén-
kungen im Rahmen der
Baugenehmigung zu nicht
erfiillten ,,Planvorstellungen®
des Supermarktbetreibers.
Da nun ein Makler nichts
iiber die ,,Planvorstellungen®
seines Kunden weif3, kann
auch die pauschale Ver-
weisung auf nicht erfiillte
»Planvorstellungen® eine
vereinbarte Makler-Courtage
trotz Riicktritts vom Kauf-
vertrag nicht beriihren.

Hier wire es vielmehr auch
bereits im Vorfeld erforder-
lich, entsprechende ,,Plan-
vorstellungen® exakt zu
umschreiben.

Betriebskostenvorauszahlungen [67.2]
Aufschliisselung auf die einzelnen

Betriebskosten nicht notig

Zur Geltendmachung von Betriebskosten im preisgebundenen
Wohnraum geniigt es, wenn der Vermieter den Umfang der um-
zulegenden Betriebskosten durch Bezugnahme auf die Anlage
3 zu § 27 II. BV umschreibt und die Hohe der ungefahr zu erwar-
tenden Kosten durch den Gesamtbetrag der geforderten Voraus-
zahlungen mitteilt. Einer Aufschliisselung der Vorauszahlungen
auf die einzelnen Betriebskosten bedarf es nicht.

BGH, Urteil vom 13.1.2010, Az.: VIIl ZR 137/09
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Fakten: Die Parteien
eines preisgebundenen
Wohnraummietverhalt-
nisses streiten dartiber,

ob der Vermieter im Miet-
vertrag die geforderten
Vorauszahlungen nach
einzelnen Betriebskosten-
arten aufschliisseln muss.
Der BGH gibt dem Vermie-
ter recht. Nach § 20

Abs. 1 Satz 1 und 3 NMV
kann der Vermieter einer
preisgebundenen Wohnung
neben der Einzelmiete
Betriebskosten im Sinne
des § 27 II. BV umlegen;
dabei sind Betriebskosten
nach Art und Hohe dem
Mieter bei der Uberlassung
der Wohnung bekannt zu
geben. Dazu reicht es, wenn
der Vermieter die unge-
fihren Gesamtkosten der zu
erwartenden Betriebskosten
mitteilt, indem er einen Ge-

samtbetrag fiir die Voraus-
zahlungen nennt.

Fazit: Die herrschende
Meinung folgert aus der
genannten Vorschrift, dass
der Vermieter die voraus-
sichtlichen Kosten fiir jede
Betriebskostenart gesondert
angeben miisse. Der BGH
lehnt diese Auffassung ab.
Zwar muss der Mieter ersehen
konnen, welche Betriebsko-
sten auf ihn zukommen und
welche Belastungen damit
ungefahr fir ihn verbunden
sind. Es gentigt aber, die Hohe
der ungefihr zu erwartenden
Kosten durch den Gesamtbe-
trag der geforderten Voraus-
zahlungen mitzuteilen. Nach
der Abrechnung tiber die
Vorauszahlungen haben beide
Parteien das Recht, die Vo-
rauszahlungen entsprechend
anzupassen.

L 7

4

s« &=

Elektrizitat. Ohne Strom ist alles nichts.

Gewerbemietraumrecht [68.1]
Verwaltungskosten konnen auf Gewerbemieter um-

Elektrizitatsversorgung [68.2]
Mieter kann zeitgemdBe Stromversorgung verlangen

Der Mieter hat grundsatzlich Anspruch auf eine Elektrizitats-
versorgung, die zumindest den Betrieb eines groBeren Haus-
haltsgerats wie einer Waschmaschine und gleichzeitig weiterer
haushaltsiiblicher Gerdte wie zum Beispiel eines Staubsaugers
ermoglicht. Auf eine unterhalb dieses Mindeststandards lie-
gende Beschaffenheit kann der Mieter nur bei eindeutiger Ver-
einbarung verwiesen werden. Dem geniigt eine Formularklau-
sel, nach der der Mieter in der Wohnung Haushaltsmaschinen
nur im Rahmen der Kapazitat der vorhandenen Installationen
aufstellen darf, nicht.

BGH, Urteil vom 10.2.2010, Az.: VIII ZR 343/08

gelegt werden

Die in einer Formularklausel festgelegte allgemeine Umlage
von Verwaltungskosten auf den Mieter verstoBt bei der Gewer-
bemiete nicht gegen das Transparenzgebot.

BGH, Urteil vom 24.2.2010, Az.: XII ZR 69/08

Fakten: Die Parteien eines
Gewerbemietvertrags streiten
iiber die Erstattung von Ver-
waltungskosten. Das Gericht
gibt dem Vermieter recht. Der
Begriff der ,\Verwaltungskos-
ten® ist hinreichend bestimmt
im Sinne des § 307 Abs. 1

Satz 2 BGB. Zwar fallen bei
gewerblichen Mietobjekten
andere Verwaltungskosten an
als bei der Wohnungsmiete.
Daraus folgt aber nicht, dass
die gesetzliche Definition in

§ 1 Abs. 2 Nr. 1 BetrKV und

§ 26 Abs. 1 II. BV nicht
sinnvoll anzuwenden wire.
Verwaltungskosten sind als
Gemeinkosten von den Kosten

0612010

von Dienst- oder Werklei-
stungen im Rahmen einer
konkreten Instandhaltungs-
mafinahme zu trennen.

Fazit: Der BGH hat bereits
mit Urteil vom 9. Dezember
2009 (XII ZR 109/08) ent-
schieden, dass eine in einem
Gewerbemietvertrag verein-
barte Formularklausel zur
Umlage der ,,Kosten der kauf-
ménnischen und technischen
Hausverwaltung® nicht

gegen das Transparenzgebot
verstof3t. Diese Entscheidung
hat der BGH nun auch auf die
Umlage von ,Verwaltungsko-
sten” erweitert.

www.immobilienwirtschaft.de

Fakten: Der Mieter
mietete die Altbauwohnung
seit 1985. Im Formularmiet-
vertrag war vereinbart, dass
der Mieter berechtigt sei,
Haushaltsmaschinen aufzu-
stellen, wenn und soweit die
Kapazitat der vorhandenen
Installationen ausreicht. Im
Falle des Anschlusses von
Elektrogeriten, die zu einer
Uberlastung des vorhan-
denen Netzes fiihren, sollte
der Mieter verpflichtet sein,
die Kosten der Verstarkung
oder sonstigen Anderung
des Netzes zu tragen. Die
Parteien streiten tiber die
Folgen dieser Vereinbarung.
Der BGH gibt dem Mieter
recht. Sind keine anderen
Vereinbarungen getroffen,
ist fiir die nach dem Vertrag
geschuldete Beschaffen-
heit der Mietsache auf den

Standard bei Vertragsschluss
abzustellen. Hinsichtlich

der Elektrizititsversorgung
hat der Mieter einer nicht
sanierten Altbauwohnung
einen Anspruch auf eine
Elektrizitatsversorgung, die
zumindest den Betrieb eines
groferen Haushaltsgerits
wie einer Waschmaschine
und gleichzeitig weiterer
haushaltsiiblicher Gerite wie
zum Beispiel eines Staubsau-
gers ermoglicht. Die Parteien
konnen ausdriicklich einen
darunter liegenden Standard
vereinbaren. Der BGH geht
aber nicht davon aus, dass
hier eine solche Einigung
vorliegt. Die Klausel enthalt
keine Angaben zur tatsach-
lichen Beschaffenheit der
Elektroinstallation und lésst
nicht erkennen, dass die
vorhandene Stromversor-
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gung den Einsatz tiblicher
Haushaltsmaschinen nicht
erlaubt und somit nicht dem
Mindeststandard geniigt,
den auch der Mieter einer
nicht sanierten Altbauwoh-
nung grundsitzlich erwarten
darf. Die Mietvertragsklau-
sel wire auch wegen unange-
messener Benachteiligung
gemaf3 § 307 BGB unwirk-
sam. Der Mieter muss nach
der Klausel die Kosten fiir
die Verstarkung des Netzes
unbeschrankt tragen und
hatte demnach selbst bei
einem vollig defekten Elek-
tronetz, an das iiberhaupt
kein Gerit angeschlossen
werden kann, keine Gewahr-
leistungsanspriiche gegen
den Vermieter.

Fazit:

Die dieser Entscheidung
zugrunde liegende Recht-
sprechung ist etwa 20 Jahre
jiinger als der Mietvertrag,
sodass die Entscheidung des
BGH mehr in Bezug auf das
letzte Argument iiberzeugt:
Auch wenn es 1985 in einer
nicht sanierten Altbauwoh-
nung nicht unterhalb des
Mindeststandards gelegen
hitte, wenn nicht mindestens
zwei grofere Elektrogerate
gleichzeitig laufen konnten,
so war auch seinerzeit eine
Formularklausel, welche alle
Gewihrleistungsanspriiche
auch bei tiberhaupt nicht
funktionierender Elektrover-
sorgung als Formularklausel,
nicht wirksam.

Betriebskostenabrechnung [69.2]

Fotografieren von Belegen

Wahrend der Belegeinsicht muss der Vermieter das Fotografie-
ren von Belegen durch den Mieter dulden.
AG Minchen, Urteil vom 21.9.2009, Az.: 412 (€ 34593/08

Fakten: Der Mieter wollte
im Rahmen der Uberpriifung
der Betriebskostenabrech-
nung nicht vom Vermieter
erstellte Kopien iibersandt
bekommen, sondern im
Termin zur Belegeinsicht
Ablichtungen auf eigene
Kosten fertigen. Das Gericht
entscheidet, dass der Mieter
Fotos anfertigen kann.

Fazit: Das Anfertigen von
Belegkopien mit technischen
Hilfsmitteln kann nach An-

sicht des Gerichts nicht an-
ders behandelt werden als das
Anfertigen handschriftlicher
Notizen und Abschriften.
Der Mieter darf nicht auf

das Abschreiben verwiesen
werden, er kann hier die
fortschreitenden technischen
Moglichkeiten nutzen. Er
kann auch selbst entscheiden,
welche Belege er fotografieren
will. Dem Vermieter entsteht
im Verhaltnis zum Abschrei-
ben kein organisatorischer
Mehraufwand.

Mietmangel [69.1]

Mieterhohung [69.3]

Mangelbeseitigungsanspruch wahrend der Mietzeit

Der Anspruch des Mieters auf Mangelbeseitigung verjahrt wah-
rend der Mietzeit nicht.
BGH, Urteil vom 17.2.2010, Az.: VIIl ZR 104,/09

Fehlender Balkon nicht wohnwertmindernd

Das Fehlen eines Balkons mindert nicht den Wohnwert. Reicht
die Verfliesung im Nutzbereich des Bades 1,46 cm hoch, gelten
die Wande des Bades als iiberwiegend gefliest. Beschrankte
bauliche Mangel stellen keinen schlechten Instandhaltungszu-

Fakten: Der Mieter lebt seit
1959 in einer Wohnung. 1990
wurde das tiber ihr liegende
Dachgeschoss zur Woh-

nung ausgebaut. Der Mieter
verlangte 2002 die Herstel-
lung einer ausreichenden
Schallschutzisolierung der
Dachgeschosswohnung. Nach
einem Mieterwechsel verfolgte
er dieses Begehren erst 2006
weiter. Der Vermieter wendet
Verjihrung ein. Der BGH gibt
dem Mieter recht. Der Schall-
schutz der Dachgeschosswoh-
nung ist hier unzureichend,
der vertragsgemafle Gebrauch
der darunter liegenden
Wohnung eingeschrankt. Der
Mieter kann Herstellung des
erforderlichen Schallschutzes
verlangen. Dieser Anspruch
verjahrt wahrend der Mietzeit
nicht. Es handelt sich um eine
Hauptleistungspflicht des

Vermieters und damit um eine
in die Zukunft gerichtete Dau-
erverpflichtung. Solange die
Storung andauert, kann die
Verjahrung nicht beginnen.
Der Anspruch ist auch nicht
verwirkt. Nach der Recht-
sprechung miissen iiber den
Zeitablauf hinaus besondere
Umstdnde hinzutreten, die das
Vertrauen des Verpflichteten
rechtfertigen, der Berechtigte
werde seinen Anspruch nicht
mehr geltend machen.

Fazit: Die Frage, unter wel-
chen Voraussetzungen der Er-
fullungsanspruch des Mieters
aus § 535 Abs. 1 Satz 2 BGB
verjahrt, soweit es um die
Beseitigung eines wihrend der
Mietzeit auftretenden Mangels
geht, war bislang umstritten.
Der BGH entscheidet den
Streit zugunsten des Mieters.

stand dar.

LG Berlin, Urteil vom 11.12.2009, Az.: 65 S 182/09

Balkon. Kein Problem, wenn keiner da ist.

Fakten: Die Parteien strei-
ten iiber die Einordnung ei-
niger Wohnungsmerkmale in
den Mietspiegel. Das LG Ber-
lin entscheidet wie zitiert. Fiir
einen wohnwertmindernden
Instandhaltungszustand hitte
der Mieter beispielsweise

www.immobilienwirtschaft.de

grof¥flachige Putzschdden
vortragen mussen.

Fazit: Ein Balkon, der nicht
genutzt werden kann, wirkt
wohnwertmindernd. Ein
nicht vorhandener Balkon
mindert den Wohnwert nicht.

0612010
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Mein Klassiker

,The Last Lecture”

Michael Siefert,
Managing Director
der Madison Real
Estate Beteiligungs-
gesellschaft mbH.

Taschenbuch von Randy Pausch und Jeffrey Zaslow

Der an amerikanischen Universititen
gepflegte Brauch, dass Professoren vor
ihrem Eintritt in den Ruhestand eine
»Last Lecture® halten, wird fiir den
Autor Randy Pausch zur wortwort-
lichen Prophezeiung, als kurz nach der
Anfrage der Universitit bei ihm die
Diagnose Leberkrebs gestellt wird. Mit
diesem Wissen beschlief3t Pausch, seine
wirklich letzte Lesung jenem Thema zu
widmen, das er gerne mit seiner Fami-
lie gelebt hitte: ,,Really Achieving Your

,Das Buch handelt von der Wichtigkeit,

ten. Das Buch handelt jedoch nicht vom
Sterben, sondern von der Wichtigkeit,
Hindernisse zu iiberwinden, anderen
beim Erreichen ihrer Ziele zu helfen und
jeden Moment beherzt anzupacken. Zeit
ist das wertvollste Gut, und man stellt
vielleicht irgendwann fest, dass dies
knapper bemessen ist, als man es sich
vorgestellt hatte.

Aus meiner Sicht hat sich dieses Buch
deshalb hier einen Platz verdient, da es
zwar kein klassisches Business-Werk
ist, es aber vielen
Menschen  eine

Neue Biicher

Videoiiberwachung in Wohnanlagen

Die Broschure will
die  bestehende
Rechtsunsicher-
heit zu Video-
Giberwachung in
Wohnanlagen
abbauen und
gibt einen klaren
Leitfaden an die Hand, in welchen Féllen
die Installation einer Videotberwachung er-
laubt ist. Dafir wurden zahlreiche juristische
Kommentare, Gerichtsentscheidungen und
Gesetzestexte zusammengetragen und mit
Argumentationshilfen und Tipps erganzt.

V. Krins , W. Schmidt, VNWI e. V. (www.vnwi.de),
2010, 50 S., 9,90 Euro

Hindernisse zu Gberwinden, anderen beim
Erreichen ihrer Ziele zu helfen und jeden
Moment beherzt anzupacken. Es ist zwar
kein klassisches Business-Werk, aber es
konnte vielen Menschen eine Hilfe sein,
sich zu ,re-fokussieren” und den Blick auf

Hilfe sein konnte,
sich zu ,re-fokus-
sieren‘ und den
Blick fiir das We-
sentliche wieder

zu scharfen.

Vermietung in schwierigen Markten

Die Neuerscheinung un-
tersucht, welche Fehler
die deutschen Woh-
nungsunternehmen bei
der Vermietung ma-
chen, und zeigt auf, wie
der Vermietungsprozess
optimal strukturiert und
starker vertrieblich gestaltet werden kann.
Matthias Fieseler, IMMOBILIEN MANAGER VERLAG
IMV GmbH & Co. KG, 2010, 136 S., ISBN 978-3-
89984-240-1, 25 Euro

Childhood Dreams.“ Die Frage, wie man
es schaffen kann, seine Kindheitstrdume
zu verwirklichen, ist die zentrale Frage
seiner Biografie.

Aber Randy Pausch gelingt es, sich
mit seinem Buch nicht in die Vielzahl
der Ratgeber fiir Lebensweisheiten ein-
zureihen, sondern in gleichermaflen
erfrischender als auch deprimierender
Weise einen Weg zu beschreiben, den er
nun zu gehen gezwungen ist und der es
ihm nicht erlauben wird, seine Kinder
in ithrem Erwachsenwerden zu beglei-
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das Wesentliche wieder zu scharfen.”

Man nimmt es
dem Autor ab, dass
er beim Verfassen
seiner ,Last Lecture“ keine heroischen
Absichten verfolgte, den Menschen ei-
nen letzten Appell mit auf den Weg zu
geben. Das Buch beschreibt vielmehr
das aufrichtige Bemiihen, einen Weg zu
finden, den eigentlichen Adressaten der
Lesung - seine Kinder — bei der Ver-
wirklichung ihrer Kindheitstraume zu
helfen und ihnen als Vater in Erinne-
rung zu bleiben.

Randy Pausch, Jeffrey Zaslow: The last lec-
ture. C. Bertelsmann Verlag, 2008, ISBN: 978-
3570010495, 240 Seiten, 16,95 Euro

Aktuelle Rechtsprechung
zur Gewerberaummiete

Die Publikation bietet
einen Uberblick aber
alle rechtlich relevanten
Aspekte des Gewerbe-
raummietrechts.  Die
Veroffentlichung ist auf
dem aktuellsten Stand
und wird regelmaRig -
mindestens zweimal pro Jahr - aufgelegt.
Das Werk ist als einmalige Bestellung im
Buch- oder pdf-Format erhaltlich oder als
Abonnement fir ein Jahr zu einem gins-
tigeren Preis.

Steffen, Simone Uttich, F.A.Z.-Institut, 2009,
184 S., ISBN 978-3-89981-206-0, 17,90 Euro




Immobilien Jahrbuch 2010

Das Werk beinhaltet 43
Beitrage renommierter
Autoren zu allen aktu- =
ellen und branchenre-
levanten Themen. Es
bietet  Informationen
aus erster Hand zu
den wesentlichen The-
menfeldern Immobilienkonjunktur, Politik,
Trends und Méarkte. Die Bandbreite der Bei-
trage reicht von den Auswirkungen der Wirt-
schafts- und Finanzkrise Gber die immobili-
enpolitischen Herausforderungen bis hin zur
Analyse der einzelnen Marktsegmente und
Asset-Klassen. Diskutiert werden ferner die
teils schwierige Situation von Immobilien-
unternehmen an den Aktienmarkten, neue
Transparenz- und Bewertungsanforderungen
sowie der jingste Stand der steuerlichen
und rechtlichen Anderungen. Ein Uberblick
iber die Entwicklungen an den Markten der
Offenen und Geschlossenen Immobilien-
fonds und die Markteinschatzungen der fih-
renden deutschen Immobilienjournalisten
runden die Themenpalette ab.

R. Ummen, S. Johns, IMMO l.deen GmbH, 2010,
288S., ISBN 978-3-00-030486-6, 29,80 Euro

IMMOBILIEN

2000
T —

Plotz Immobilienfiithrer
Deutschland 2010

Die 13. Ausgabe gibt einen
bundesweiten  Uberblick
Gber den Immobilienmarkt.
In 120 Stadten werden 735
Teilmarkte beschrieben
und dazu mehr als 4.400
einzelne Preisangaben ge-
macht. Es werden sektora-
le Trends vorgestellt und 150 interessante
Immobilienprojekte mit Initiatorenadres-
sen prasentiert. Die ausgewdhlten Stadte
sind die 100 groBten in Deutschland. Hinzu
kommen 20 kleinere Stadte mit besonders
lebhaften Markten oder groler Bedeutung
fur die Umlandregion. Es gibt eine Tabelle
fur die Preis- und Renditedaten der Stadte
und eine, in der sie alphabetisch mit ihrer
jeweiligen Position in den Marktsegmenten
aufgefiihrt werden. Das Werk macht aktua-
lisierte Angaben zu Wirtschaftsstruktur, Be-
schaftigung, Grund- und Gewerbesteuern,
zu wichtigen ortlichen Unternehmen und
zur Verkehrsinfrastruktur.

Immobilien Manager Verlag, 2010, 644 S. +

kostenloser Zugang zu diversen Online-Daten-
banken, ISBN 978-3-89984-218-0, 45 Euro
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Aus unserem Haus

Das neue Vergaberecht

Der Titel erlautert die
vollig neu gefassten
Vorschriften der Verga-
beordnungen VOB/A,
VOL/A und VOF durch
die gednderte Verga-
beverordnung VgV. Das
Buch beinhaltet fol-
gende Themen: Alle Neuregelungen im Ver-
gaberecht, die wichtigsten Anderungen des
GWB, die Wahl der Vergabeart, Kommentie-
rung der neuen Vorschriften, Ausschlusskri-
terien bei Angeboten und alle relevanten
Vorschriften im Volltext. Auf der zugehé-
rigen CD-ROM befinden sich auBerdem
eine Gegenuberstellung der alten und der
neuen Rechtslage und zugehdrige Geset-
zestexte. Abgerundet und erganzt wird das
Werk durch eine Vielzahl von Arbeitshilfen,
wie zum Beispiel Checklisten zum Ablauf
des Vergabeverfahrens, einen Ablaufplan
fur den wettbewerblichen Dialog, Beispiel-
formulare fir Vergabebekanntmachungen
und Vertragsmuster.

Dr. Mark von Wietersheim, Dr. Urban Schranner,
Haufe-Lexware, 2010, 180 Seiten+(D-ROM,
ISBN 978-3-448-09242-4, 39,80 Euro
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Termine ...

... von ,Mietrecht bis Zwangsverwaltung”

Veranstaltungstitel

Messe, Kongresse und Konferenzen

Termin / Ort

Preis zzgl. MwSt.

Veranstalter / Kontakt

WOWEX - Fachmesse und Kongress fir die 10.-12.6.2010 Tageskarte Koln Messe,
Wohnungswirtschaft Koln 25 Euro/ Telefon 0221 821-2814,
Dauerkarte www.wowex.de
42 Euro
Expansion - 9. Fachmesse und Kongress 14.-15.6.2010 bis 31.5.2010: deltacom projektmanagement GmbH,
fur Gewerbeimmobilien Hamburg 1-Tageskarte Telefon 040 357232-0,
40 Euro/2-Tages- | www.expansion-hamburg.de
karte 50 Euro
IPD-Fachtagung: Indirekte Immobilienan- | 22.6.2010 400 Euro IPD Investment Property Databank GmbH,
lage - aktuelle Entwicklungen Frankfurt am Main Telefon 0611 3344990, www.ipd.com/germany
13. SAP-Kongress fiir die Immobilien- 23.-24.6.2010 1.450 Euro T.A. Cook Conferences, telefon 030 88 43 07-0,
wirtschaft - mit ganztagigem Workshop Potsdam www.tacook.de/sap-immobilienkongress
und dem SAP-Forum fir die Wohnungs-
wirtschaft 2010
2. Deutscher Hotelimmobilien-Kongress 28.-29.06.2010 1.299 Euro Heuer Dialog GmbH, Telefon 0611 9732681,
Bonn www.heuer-dialog.de/events
Seminare und Schulungen
Betriebsfiihrung und Uberwachung 23.6.2010 295 Euro Fortbildungswerk Haus- und Betriebstechnik GmbH,
von Photovoltaikanlagen Stuttgart Telefon 0711 138084,
www.fortbildung-hb.de/schulungen
Gekonnter Umgang mit schwierigen 29.6.2010 345 Euro Sudwestdeutsche Fachakademie der Immobilienwirt-
bzw. aggressiven Mietern Raum Wiesbaden schaft e.V,, Telefon 0611 379756, www.sfa-immo.de
Investitionsrechnung und 30.6.2010 295 Euro®/ vhw - Bundesverband fir Wohnen und Stadtentwick-
Wirtschaftlichkeitsbetrachtungen Leinfelden- 355 Euro** lung e.V., Telefon 0711 758575-337, www.vhw.de
bei Immobilienprojekten Echterdingen
Maklerrecht und Recht der 30.6.2010 285 Euro IREBS Immobilienakademie GmbH,
Immobilienverwaltung Frankfurt am Main Telefon 06723 9950-30,
www.irebs-immobilienakademie.de
Erfolgreiche Organisation von 30.6.-1.7.2010 1.795 Euro Management Forum Starnberg GmbH,
Facility-Management Frankfurt am Main Telefon 08151 27 19-0,
www.management-forum.de/organisation-fm
immonet.works 2010 1.7.2010 49,90 Euro Immonet GmbH,
Wiesbaden (Immonet- Telefon 040 347-28914,
Kunden), www.immonet.de
79.90 Euro
(Nichtkunden)
Marktkonforme Immobilienbewertung 1.-2.7.2010 525 Euro Sprengnetter-Akademie, Telefon 02642 979675/-76,
(Vertiefung) Berlin www.sprengnetter.de
Qualitats- und erfolgsorientiertes 6.-7.7.2010 980 Euro Technische Akademie Wuppertal,
Facility-Management als Basis fir Altdorf Telefon 09187 931-210,
den Unternehmenserfolg (bei Niirnberg) www.taw.de
ImmoXpress Praxisseminare 7.7.2010 399 Euro Sykosch Akademie, Telefon 0800 7956724,
Minchen www.sykosch.de /akademie
Operatives Immobilien-Controlling 8.7.2010 290 Euro BAUAKADEMIE Gesellschaft fir Forschung,
Berlin Entwicklung und Bildung mbH, Telefon 030 54997510
www.bauakademie.de
Aktuelles Mietrecht fur Gewerbeimmobilien | 8.-9.7.2010 1.849 Euro Euroforum Deutschland SE, Telefon 0211 9686-35 48,
Diisseldorf www.euroforum.de/p1104321
Immobilien in der Insolvenz: 14.7.2010 490 Euro Haufe Akademie GmbH, Telefon 0761 4708811,
Iwangsverwaltung und -vollstreckung Diusseldorf www.haufe-akademie.de

0612010

www.immobilienwirtschaft.de

“ Mitglieder ** Nichtmitglieder
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Vorschau auf ...

... Juli/August 2010

[T o

Buroleerstand abbauen ist kein leichter Weg.

Flacheneffizienz
Alternative Nutzung von
BUroimmobilien

Einer Studie von Cushman&Wakefield zufolge hat
bereits jeder zweite Mieter MafSnahmen zur effizienten
Flichennutzung erwogen oder umgesetzt. In der Krise
riickt die Flicheneffizienz in den Mittelpunkt. Warum
sind deutsche Biiros tiberhaupt so grofi? Wird sich der
Trend zur Flachenreduzierung weiter durchsetzen? Ver-
schérft dies den Leerstand und wie kann dieser abge-
baut werden?

Software-Markt
Handwerkerkopplung

Wer dieses Add-on einsetzt, mag es nicht mehr missen.
Ein Marktiiberblick iiber die gangigen Anbieter und den
Nutzen von Handwerkerkopplungen fiir Wohnungsun-
ternehmen aller GrofSerordnungen.

Die Juli/August-Ausgabe erscheint am Freitag,
2. Juli 2010, Anzeigenschluss ist der 7. Juni 2010.

... September 2010

Special
Expo Real
Warm up

Das grofite Arbeits-
treffen des gewerb-
lichen Immobilien-
markts  lddt  im
Oktober wieder ein.
Und welche Aussteller
und Teilnehmer kommen in diesem Jahr? Ein Special zu
den Themenschwerpunkten der Miinchner Messe.

Die September-Ausgabe erscheint am Freitag, 3. Sep-
tember 2010, Anzeigenschluss ist der 9. August 2010.

Foto: Messe Munchen/AndiSchmid.de

www.immobilienwirtschaft.de 0612010



74 Finale

Geheimnisse

Wer kennt sie schon, die Vertreter der zersplitterten Immobilienwelt? Wer weil,
welche Wiinsche sie hegen, mit wem sie sich gerne trafen. Heute fragen wir ...

... drei Abfallmanager

Sven Kaerkes

ist Geschaftsfihrer der
Innotec Abfall- &
Innotec Energiemanage-
ment- GmbH.

Mit welchen Eigenschaften
wirden lhre Mitarbeiter Sie
charakterisieren?

Kaerkes: Dickschideliger Dithmarscher,
sozial engagiert und kluger Stratege.
Leyendecker: Zielorientiert, kundenfo-
kussiert und flexibel.

Peters: Ehrgeizig, mutig und humorvoll.

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

Kaerkes: Mit Zaha Hadid, die mit ihren
Entwiirfen die Physik in ihre Schranken
zu weisen scheint.

Leyendecker: Mit Robert Orr, Internatio-
nal Director von Jones Lang LaSalle, weil
Rugby eine seiner Leidenschaften ist.
Peters: Mit Rechtsanwiltin Katrin Dit-
tert aus Berlin und Matthias Beck von
der AVV GmbH. Ich schitze beide fiir
ihre Gradlinigkeit und ihr grof3es Wissen
im Immobilienbereich.

0612010 www.immobilienwirtschaft.de

Wo kann man Sie in der
Mittagspause antreffen?

Kaerkes: Auf Reisen leider in amerika-
nischer Systemgastronomie — wenn ich
Zeit habe im Sternerestaurant ,Welten-
bummler® auf Amrum.

Leyendecker: Wenn Sie Gliick haben, im
Bistro ,,Die Leiter in Frankfurt.

Peters: Meist mit Geschiftspartnern
oder Mitarbeitern bei einem meiner
Stammitaliener in Niirnberg oder Frank-
furt.

Michael Leyendecker
ist Marketingleiter
der Telebon Abfallmanage-
ment GmbH in GroBum-

stadt.

Achim Peters

ist geschaftsfuhrender
Gesellschafter der Abfall-
management Peters GmbH
und AMP-Gruppen-Griinder.

Ihr Wunsch an die Kollegen des
Berufsstands

Kaerkes: Mehr Respekt fiir die Leistungen
und Belastungen der Kollegen vor Ort.
Denn sie entsorgen tiglich an sozialen
Brennpunkten mit ihren eigenen Han-
den sauber und 6kologisch den Abfall.
Leyendecker: Beim Kunden immer sportlich
bleiben. Schluss mit dem Preisdumping!
Peters: Lasst uns offen und ehrlich mit
den Kunden umgehen. So macht die Ar-
beit Freude und nutzt allen Parteien.<|

Ihr Statement zur Stereotype: ,Die gesetzlich vorgeschriebene

Milltrennung niitzt lediglich den Abfallmanagementfirmen.”

Kaerkes: Stammt das direkt von der Verbrennungs-Lobby der kommunalen Ent-
sorgungsbetriebe? Abfalltrennung ist Klima- und Ressourcenschutz - Punkt.
Leyendecker: Nein. Es ist eine Triple-Win-Situation: Wir reduzieren Nebenkosten,
verbessern die Umweltbilanz und sorgen fiir saubere Standplatze!

Peters: Maschinelle ersetzt manuelle Milltrennung nicht. Die Vorschrift ist also
sinnvoll. Ob Bewohner oder Abfallmanagement trennen, ist 6kologisch einerlei.




Neuer Leser Dicke Pramie
fur uns. fur Sie.

MINOWA DVD-Micro-Anlage
MD-6192

* Aurppecssattat it DVDHP lyes, PLL Tures, LIS B- wnd SO-Hafang o wnd
FairEsd Brung

= Wieckrgana, TWT, DT R, TVTHRYW, OVE-R, TVTRW, MPEG, AP,
WK, Auickio OO, CO-R/ RN, VRO, VOO, PG, Kadak Pictue

® PLL Tienar; LIKONNON it jesimils 40 Speichanpifizan, Sandansus ki

® USE- urd SD-Haranslot: Iur Wisdsipang von MP3 Fies wom LISE-
Stick; oder Speela foarte (S0 afar MMC]

£ AWiepe HolPa fR prachan

& ikl AN-Hanal

* Bpanrirgaversargung: 2300 S0Hz

# ecearml nizerini slurg: om, 100 Wkt

* Mafa: L% e B31,5 5 H15 cm

& Farhe: poiwars

> Leser werben » Pramie sichern » Coupon abschicken

B ek Tl i, oy mhepmmbne e Ryl Byt sl 451 il 1 i b b

Gl maave Pl dn SH LI PY Palaepade S P YOS DoS. £ P M. bl Yeriisd. Dr“,."b:“u.j

i miiiein , i |0esIp Alecen K evTeillie dele Lokt bl v S 00T iy ] bl S S i G A i |51 60 -

i EL] S W i T BT AL AR o WA ol o AT piSE S e o el B MOl Db Ll bequesm pes e Lo

Tl ks, inh b aiaan hissaneabed gowerien,




Der Marktfuhrer wird
am intensivsten genutzt.

Die intensivste Nutzung:

Der Marktfuhrer

IMMODBILIEN |

Die meisten Abschliisse:

Testen Sie den Marktfihrer:

wwnLimmohilienscout24&.deftestprodukt

www.immaobilienscout 24.de IMMOBILIEN

Der Marktfihrer:

Deutschlands groBter Immobilienmarkt
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