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Manche Immobilien rechnen sich.
Und manche rechnen sich noch besser.
Moderne Heizungstechnik kann Leerstände minimieren und Mieteinnahmen verbessern.

ANZEIGE

Häufigste Gründe 
für Mietminderung

Quelle: Innofact im Auftrag von Immobilienscout24. 
Mehrfachantworten möglich.

39 % Schimmelbefall

29 % Heizungsausfälle

28 % Wände feucht

24% Türen / Fenster defekt

Energieverbrauch im Haushalt *

76,0% Heizung

11,2%  Warmwasservers.**

5,4%  Kühlen / Gefrieren

7,4%  Sonstiges

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

Solare GroßanlagenBrennwert

– aktueller Stand der 
Technik – zukunftsfähig 
(ENEV, EEWärmeG)

– energiesparende Brenn-
werttechnik, Leistungs-
modulation & gleich-
mäßiger Betrieb

– Anlagenoptimierung m. DFM
– Geringe Wartungs / 

Service-Kosten
– Wärme-Contracting möglich
– Solareinbindung möglich 

(Modernisierungsumlage)

– bis 30 % Energieeinsparung 
ggü. Altanlagen / hoher 
Kesseljahresnutzungsgrad

– Variable Anbindung verschie-
dener Wärmekonzepte

– Reduzierung des 
CO₂ – Ausstoßes

– Förder-/Finanzierungs-
möglichkeiten

– Modernisierungsumlage 
möglich

– Anlagenoptimierung m. DFM
– Wärme-Contracting möglich

BrennwertHeizwert

– bewährte Technik
– relativ günstige 

Gerätekosten
– schneller Austausch, 

auch von Einzelgeräten
– einfache Wartung / Service

– aktueller Stand der Technik 
– zukunftsfähig (ENEV, 
EEWärmeG)

– energiesparende Brenn-
werttechnik & Leistungs-
modulation 

– raumluftunabhängiger 
Betrieb

– einfache Abrechnung

Zentrale LösungDezentrale Lösung

Werten Sie Ihre Objekte 

durch wirtschaftliche 

Heizungsmodernisierung 

auf. Kontaktieren Sie 

den Junkers Infodienst 

zur Vereinbarung eines 

persönlichen Beratungs-

gesprächs.

Telefon: (0 18 03) 337 333*, 

E-Mail: wowi@de.bosch.com
*   Festnetzpreis 0,09 €/min, höchstens 

0,42 €/min aus Mobilfunknetzen

Wohnstandard
einfach

Gebäudetyp
Bestand

Junkers Geräte / Konzepte
Ceramini,
Cerastar-Serie

Wohnstandard
mittel

Gebäudetyp
Bestand (Modernisierung)

Junkers Geräte / Konzepte
CerapurAcu,
Cerapur-Serie (Kombi-Geräte), 
CerapurModul-Serie

Wohnstandard
mittel – gehoben

Gebäudetyp
Bestand (Sanierung), Neubau

Junkers Geräte / Konzepte
Suprapur,
CerapurMaxx

Wohnstandard
gehoben

Gebäudetyp
Bestand (Sanierung), Neubau

Junkers Geräte / Konzepte
LSS-Konzepte (Solare Großanlage) mit
Suprapur
CerapurMaxx
Supraeco (Wärmepumpe)

Die Basis für eine rentable Modernisierung: 
Der Rat und die Planung vom Fachmann
Die Junkers Wärmeexperten haben in den letzten Jah-
ren Modernisierungslösungen entwickelt, die speziell
auf die Anforderungen der Wohnungswirtschaft und 
den Gebäudebestand abgestimmt sind. Allesamt Wär-
mesysteme mit modernster, nachhaltiger Technologie.
Ganz gleich ob zentrale oder dezentrale Lösungen,
ob mit Heiz- oder Brennwertgeräten, wandhängend,
bodenstehend oder in Kombination mit regenerativen
Energien – die Junkers Spezialisten beraten, planen
und realisieren für jedes Objekt individuell angepass-
te, energieeffiziente Lösungen, die letztendlich das 
Gleiche im Fokus haben, wie Sie: Ihre Gesamtrendite.

Optimierte Systemlösungen für die Heizungs-
modernisierung in der Wohnungswirtschaft
Betriebswirtschaftlich sinnvolle Modernisierungskon-
zepte sind heute die Grundlage für jedes erfolgreiche 
Wohnungsunternehmen. Dazu gehören Wärmelösun-
gen, die sowohl zuverlässig als auch energiesparend 
sind. Wärmesysteme, die einerseits die gesetzlichen 
Forderungen der EnEV und BImSchV erfüllen und da-
mit umweltschonend sind – andernseits aber auch den
steigenden Ansprüchen der Mieter gerecht werden,
d. h. mehr Komfort bei möglichst geringen Nebenkosten.
Nur wer auf den richtigen Partner bei der Heizungsmo-
dernisierung setzt, vermeidet unzufriedene  Mieter und 
sichert sich damit langfristige Wettbewerbsvorteile.

Die Einbindung solarer Konzepte
ist heute viel einfacher geworden
Mit den LSS-Konzepten von Junkers
sind ausgereifte und hocheffiziente 
integrierte Solarlösungen möglich,
die alle Voraussetzungen für den Ge-
schosswohnungs- und Gewerbebau
mitbringen. Entscheidend für die 
Akzeptanz einer Heizungsmoderni-
sierung auf Mieterseite ist, dass die 
Warmmiete stabil bleibt. 
Da LSS-Lösungen ein hohes Energie-
sparpotenzial mitbringen, eignen sie 
sich dafür besonders gut.

Um den wirtschaftlichen Erfolg einer
solaren Großanlage 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.
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ADS im ICE

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

ich sitze im Zug. Zug übervoll. Zwei Plätze hinter mir ein Kind, au-
genscheinlich mit Aufmerksamkeitsdefi zit ADS. Kind ist laut. Flucht 
unmöglich. Ich will schreiben. Konzentration ist schwierig. Die Ge-
danken schweifen. Zur Vor-ZIA-Zeit, einer Epoche, die geprägt war 
vom Heulen und dem Heischen der Immobilienbranche nach der 
Aufmerksamkeit der Politik. Seit der diesjährigen ZIA-Veranstaltung 
(Seite 12) ist klar: Das Defi zit ist überwunden. Hat zwar Jahre gedauert, 
aber unglaublich, wie viel Aufmerksamkeit der Branche heute entge-
genschlägt. Doch Jahre kann ich nicht warten, das Editorial soll früher 
fertig sein. 

Der Junge heult: „Das stimmt nicht, das ist gelogen!“ Wahrheit ist 
wichtig. „Wir können“, sagte einst Prof. Rademacher, Mitglied im Club 
of Rome, „mit energetischer Optimierung nicht das Klima retten.“ Für 
eine bessere CO2-Bilanz sei es unter Kostenaspekten viel sinnvoller 
aufzuforsten. Sind vor diesem Hintergrund immer schärfere ENEV-
Vorschrift en überhaupt adäquat? „Sei endlich still.“ „Gleich!“ Nicht 
alle Eigentümer von Wohnraum sind gleich. Investoren in den freien 
Wohn-Immobilienmarkt müssten in puncto ENEV anders behandelt 
werden als solche in Sozialimmobilien. Und Eigenheimbesitzer sind 
wieder eine andere Spezies. „Bum, bum, bäng!!!“ Wie sagte Radema-
cher doch auch: „Immer mehr Gebäudezertifi zierungen, trotzdem im-
mer höhere Emissionen. Wir fahren zertifi ziert gegen die Wand!“ 

„Bleib hier, Lukas!“ Du bist nicht der Bundesbauminister. Der bleibt 
nicht. Inzwischen geht er zu jeder Veranstaltung, in der das Wort „Im-
mobilie“ auch nur im PS steht. Er stellt sein Herz für die Branche jetzt 
off en zur Schau. „Ich krieg die Krise!“ Und du bist nicht allein. Wenn ich 
richtig gezählt habe, hatten wir sieben Finanzkrisen im ganzen zwan-
zigsten und bereits drei in diesem Jahrhundert. Wo wird das enden? 
Ich blicke auf, das Ende ist erreicht, und sage: „Danke Lukas, du hast 
mir irgendwie beim Editorial geholfen.“ Da endlich wird er still ...

Ihr

„Da ist mehr drin.“

www.aareon.de

Auch wer gut ist, 
kann noch besser wer-

den. Die Integrierten Services 
von Aareon helfen Wohnungs-

unternehmen, Genossenschaften, 
kommunalen Gesellschaften, Haus-

verwaltungen, industrieverbundenen 
Unternehmen und Finanzinvestoren, wirk-
lich alle Optimierungspotenziale auszu-
schöpfen – unabhängig davon, mit wel-
chem IT-System sie arbeiten. Denn in
den Services stecken über 50 Jahre Bran-
chenexpertise. Informieren Sie sich jetzt. 
Im Internet, telefonisch (0800-0227366) 
oder direkt in einer unserer Niederlas-
sungen. 

Ein Unternehmen der Aareal Bank Gruppe

www.aareon.com
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Haufe mit neuem Immobilien-Themenportal

Frischer Wind für das Immobilien-Themen-
portal von Haufe. Nach einem umfassenden 
Relaunch überzeugt das Wissensportal mit 
einem schnellen Zugang zu relevantem 
Wissen: Aus Suchen wird Finden. Der Por-
talnutzer kann sich die Inhalte über eine 
neue Rubriken- und Schlagwortnavigation 
erschließen und bekommt kontextbezogene 
Empfehlungen für weitergehende Inhalte 
oder Produkte. Zusätzlich platziert das Portal 
diejenigen Inhalte prominent, die Immobi-
lienexperten für wesentlich und lesenswert 
halten. Die Redakteure und Portalnutzer 
bestimmen künftig gemeinsam, was für die 
Immobilienbranche relevant ist. Mit dem 
Einsatz modernster Technologie wird damit 
das Grundversprechen des Portals erneuert: 
Es bietet dem Immobilienexperten wichtige 
Nachrichten aus den Rubriken Wirtschaft & 
Politik, Verwaltung, Wohnungswirtschaft, 
Investment, Entwicklung & Vermarktung. 
Portalnutzer mit konkreten Fragen erhalten 
über die neue globale Suche eine sichere 
Punktlandung zu den passenden Inhalten 
– unabhängig davon, ob sie online oder in 
einem Printmagazin erschienen sind und 

Top-Thema im Juli: Immobilien-Blogs

Datei Bearbeiten Ansicht Chronik Lesezeichen Extras Hilfe

Googlehttp://www.joneslanglasalleblog.com/greenblog

Fertig

Datei Bearbeiten Ansicht Chronik Lesezeichen Extras Hilfe

Googlehttp://www.haufe.de/immobilien

Fertig

ob es sich um frei verfügbaren oder zu be-
zahlenden Content handelt. Und das Portal 
bietet zusätzliche Services: Die Zeitschriften 
stehen über moderne Bookshelfs als Online-
Blätter-Tools zur Verfügung, ältere Ausgaben 
sind kostenlos zugänglich. Für hochwertige 
Content-Produkte gibt es eine neue Recher-
cheoption: Sie können 30 Minuten lang ko-
stenlos getestet werden.

Die Leistungsmerkmale des neuen The-
menportals im Überblick:
› Relevante, kontextbezogene Empfeh-
lungen: Wer von den Portalnutzern eine 
News oder ein Top-Thema liest, erhält pas-
sende weiterführende Empfehlungen. Op-
timierte Benutzerfreundlichkeit: Das Portal 
besticht durch Einfachheit und Klarheit. Usa-
bility und Design wurden vollständig überar-
beitet. Durch den Einsatz neuester Technolo-
gien wird das Themenportal auch höchsten 
Ansprüchen an Geschwindigkeit und Per-
formance gerecht. Globale Suche führt alle 
Inhalte zusammen. Eine globale Suche über 
alle Inhalte von Haufe (Online und Print so-
wie Free- und Paid-Contents) sorgt dafür, 

dass die Portalnutzer keine Information ver-
passen. Die Archive der Zeitschriften stehen 
über Bookshelfs als Online-Blätter-Tools zur 
Verfügung, ältere Ausgaben sind kostenlos 
erhältlich. 
› Nutzer bestimmen Wertigkeit eines 
Beitrags: Die Besucher eines Portals ent-
scheiden mit, auf welcher Position ein Beitrag 
in dem Portal erscheint. Je häufi ger Beiträge 
geklickt werden und je aktueller sie sind, 
des to prominenter werden sie platziert. 
› Einbindung von Weiterbildungsmög-
lichkeiten in das Themenportal: Die Hau-
fe Akademie und die Haufe Online-Seminare 
(Online-Training Plus) sind mit dem Themen-
portal verbunden. Der Nutzer erhält passende 
Vorschläge zur Weiterbildung. 
› Optimiert für den mobilen Einsatz. Das 
neue Themenportal ist für alle mobilen De-
vices inklusive iPad optimiert. Auch die di-
gitalen Ausgaben der Zeitschriften sind über 
das Portal nutzbar.

Der Anbieter-Check Immobilien steht 
jetzt online. Finden Sie mit dieser neu-
en Datenbank das Unternehmen, die 
Produkte und Dienstleistungen, die zu 
Ihnen passen. Aktualisierungen fi nden 
das ganze Jahr über statt. Wählen Sie in 
der Navigation Ihr Segment, verfeinern 
Sie Ihre Suche und fi nden den Anbieter 
Ihrer Wahl. 
www.anbietercheck.de/
immobilien

Der Anbieter-Check 

Großer Relaunch www.haufe.de/immobilien

Bei Blogs ist nach Aussage des Social-Media-
Experten Daniel Görs unbedingt eine gute 
Strategie gefragt. Das Blog sei quasi so etwas 
wie die Social-Media-Zentrale, über die dann 
getwittert, gefacebooked, gefeeded wird 
oder Kanäle wie youtube und google bedient 
werden. Die Online-Redaktion hat eine Blog-
Liste erstellt. Schauen Sie rein.

Blogs im Internet:
Die richtige Taktik ist wichtig.

NEU



Anzeige
1/1

Das neue Haufe Themenportal Immobilien:
Arbeiten next Level.

Aus Suchen wird jetzt Finden. Denn das neue Haufe Themenportal für Immobilienfachleute bietet

Ihnen schnell und bequem den Zugang zu allen aktuellen Fachnachrichten und -informationen. Sie

behalten spielend den Überblick über relevante News und weiterführende Inhalte.

So einfach war informiert sein noch nie!

www.haufe.de/immobilien

JETZT

NEU!



High-Street-Ladenlokale, Fachmärkte 
in A-Städten und Shopping-Center ste-
hen hoch im Kurs. Auch für Ladenlo-
kale in den zentralen Einkaufslagen von 
Deutschlands B-Städten ist die Nachfra-
ge gut. Insgesamt ist der Einzelhandel 
aber räumlich deutlich diff erenzierter als 
andere Segmente wie beispielsweise Büro 
oder Logistik. Eine Sonderauswertung 
der IVG belegt, dass das Mietwachstum 
in den zwölf A-Städten und 22 B-Städten 
seit dem Jahr 2000 mehr als 30 Prozent 
und knapp elf Prozent betrug, während 
die Spitzenmieten im Durchschnitt der 
übrigen Städte bis zu 16 Prozent fi elen. 
Die höchste Spitzenmiete verzeichnet 
München. Für 2012 erwartet die IVG in 
den A- und B-Städten eine weitere Ver-
knappung hochwertiger Ladenfl ächen 
und daraus resultierend leicht steigende 
Spitzenmieten. Deutlich gestiegen ist im 
vergangenen Jahr das  Einzelhandelsim-
mobilieninvestment, um rund 40 Prozent 
auf 10,8 Milliarden Euro. Die Prognosen 
der IVG für 2012 gehen von einem ähn-
lich hohen Volumen wie 2011 aus. 

Mit einem Plus von 2,4 Prozent verzeichnete 
der deutsche Einzelhandel im vergangenen 
Jahr laut dem IVG Market Tracker seinen 
nominal höchsten Umsatzzuwachs seit der 
Jahrtausendwende. Dieser Trend scheint sich 
bislang fortzusetzen. Allerdings gibt es 
geografi sch deutliche Unterschiede.

Datenmaterial: IVG Research
Illustration Hintergrund: shutterstock (maraga)
Grafi k: Immobilienwirtschaft
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DÜSSELDORF
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4,50 % 

Spitzenmietniveau für H1 2012 
+ Ausblick nächste 12 Monate

Einzelhandelskennziffer Kaufkraft

Investmentvolumen Gesamtjahr 2011

Spitzenanfangsrendite Q1 2012
+ Ausblick nächste 12 Monate
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Karte des Monats

Einzelhandelsmarkt 
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240 €/m2 
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2.335 Mio. €
4,75 % 

MÜNCHEN
330 €/m2 

120,6
2.877 Mio. €
4,40 % 
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Immobilienberater und Unternehmen zerbrechen sich den Kopf darüber, wie sie 
die Bürokosten optimieren können. Bei der Flächenplanung geht es oft genug 
nur darum, möglichst viele Mitarbeiter auf möglichst geringem Raum unterzu-
bringen. Das nimmt dann schnell abstruse Züge an. Um jährlich einige Hundert 
Euro an Miete und Nebenkosten einzusparen, werden selbst hoch qualifi zierte 
und am Arbeitsmarkt begehrte Betriebswirte und Ingenieure an Sechsertischen 
zusammengepfercht. Das erinnert an Massentierhaltung.
Können diese Mitarbeiter optimale Arbeitsergebnisse liefern? Sind sie motiviert? 
Inklusive Lohnnebenkosten schlägt selbst ein mittelmäßig qualifi zierter Mitar-
beiter jährlich schnell mit einem hohen fünfstelligen Betrag zu Buche. Wäre es 
nicht sinnvoller, seine Effi zienz und damit den Ertrag für das Unternehmen durch 
ein anregendes und großzügiges Arbeitsumfeld zu erhöhen statt zu beschnei-
den? Ein Problem dürfte sein, dass weniger Kosten besser messbar sind – und 
dass im Unternehmen die Immobilienabteilung, wie jede andere auch, an ihren 
Erfolgen gemessen wird. Der Blick für das Ganze geht da schnell verloren.
Doch das wird sich ändern. Der Fachkräftemangel ist in vielen Branchen und 
Regionen heute schon das größte Wachstumshindernis für Unternehmen. Zu-
dem tritt zunehmend die sogenannte „Generation Y“ ins Berufsleben ein, auch 
„Digital Natives“ genannt. Sie gelten als gut ausgebildet, selbstbewusst, wenig 
hierarchieorientiert. Sie wollen Leistung bringen und Geld verdienen, aber nicht 
um jeden Preis. Selbstverwirklichung und Spaß an der Arbeit gehören für sie 
ebenso selbstverständlich dazu. Das werden sie einfordern – oder gehen.
Unternehmen, Immobilienberater und Projektentwickler werden also umdenken 
müssen, soweit sie es nicht sowieso schon getan haben. Aber das ist ja eine gute 
Nachricht, an Wohlfühllandschaften statt an Büroställen haben doch schließlich 
alle mehr Freude.

Kolumne

Der Immobilienkonzern Unibail-Rodamco hat eine Vereinbarung mit 
der Perella Weinberg Real Estate (PWREF), dem Mehrheitsaktionär der 
mfi  Management für Immobilien AG, geschlossen. Diese sieht eine Über-
nahme von 51 Prozent der Holdinggesellschaft santeile vor. PWREF hält 
derzeit 90,4 Prozent an der mfi  AG. Das Closing der Transaktion wird im 
Laufe des dritten Quartals 2012 erwartet. „Wir sind überzeugt, dass sowohl 
für mfi , unser Investitionspartner in 25 Arcaden und Shopping-Centern, 
als auch unsere Mieter die Partnerschaft  mit Unibail positive Synergien 
mitbringt“, kommentierte der mfi -Vorstandsvorsitzende Matthias Böning. 

INVESTITIONSPARTNERSCHAFT

Unibail-Rodamco wird mfi -Aktionär

Wohlfühllandschaften
statt Büroställe

www.immobilienwirtschaft.de        07-08 | 2012

Frank Peter Unterreiner
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Die weltweite Entwicklung von Shopping-
Centern schreitet laut einer Analyse des 
Immobiliendienstleisters CBRE zügig vo-
ran, vor allem in sogenannten Emerging 
Markets. Dabei wird das Geschehen 
von chinesischen Städten dominiert. 
Dort hat die wachsende Mittelschicht zu 
einem starken Anstieg der Neuentwick-
lungen geführt. Im Jahr 2011 wurden in 
63 der in der Studie untersuchten Städte 
(35 Prozent) neue Einkaufszentren er-
öff net – 50 davon in Emerging Markets. 
Im Gegensatz dazu wurde in lediglich 
fünf westeuropäischen Städten ein neues 
Shopping-Center eröff net.  

Im vergangenen Jahr sind in Deutschland deutlich mehr Wohnungen fertig-
gestellt worden als 2010. Mit rund 183.000 Wohnungen wurde der Vorjah-
reswert um 23.000 Stück oder 14,6 Prozent übertroff en. Wie das Statistische 
Bundesamt in Wiesbaden berichtet, gab es den höchsten Zuwachs bei den 
Mehrfamilienhäusern (15,5 Prozent). Die Zahl der fertiggestellten Einfamili-
enhäuser kletterte um 14,3 Prozent. Einen Boom mit einem Zuwachs von 72,2 
Prozent gab es bei Wohnungen in Wohnheimen. Hier entstanden knapp 3.000 
neue Einheiten. Auch in bestehenden Gebäuden wurden knapp 19.000 neue 
Wohnungen geschaff en. Der deutsche Wohnungsbau hatte im Jahr 2009 mit 
159.000 Wohnungen einen Tiefpunkt erreicht. „Die Entwicklung ist erfreulich, 
doch reichen die Zahlen bei Weitem noch nicht aus, um die Bedarfslücke zu 
schließen,“ urteilt Walter Rasch, Präsident des Bundesverbands Freier Immo-
bilien- und Wohnungsunternehmen (BFW). Gerade Familien mit niedrigen 
Einkommen oder mehreren Kindern seien nicht die Adressaten für Neubau, 
da Neuvermietungen in angespannten Wohnungsmärkten im Schnitt bei 9,50 
Euro pro Quadratmeter kalt beginnen. Der Raumordnungsbericht 2011 geht 
von einem jährlichen Bedarf von mindestens 183.000 Wohneinheiten aus, also 
nochmals knapp 14 Prozent mehr. Erst seit den vergangenen zwei Jahren lässt 
sich ein leichter Anstieg der Baufertigstellungszahlen verzeichnen, allerdings 
ausgehend von einem geringen Niveau. Im Vergleich dazu: Im Jahr 2000 wur-
den noch fast 370.000 Neubauwohnungen errichtet. Shopping-Center-Boom in China. 

EINZELHANDEL

Jede zweite neue Mall 
entsteht in China

Unter dem Motto „Inspiration Zukunft “ 
laden SAP und T.A. Cook zum  15. SAP-
Forum für die Immobilienwirtschaft  ein. 
Die Veranstaltung fi ndet vom 19. bis 20. 
September 2012 im Swissôtel Düssel-
dorf/Neuss statt und soll aktuelle Trends 
und zukunft sweisende IT-Technologien 
für ein erfolgreiches Immobilienma-
nagement vorstellen. Im Mittelpunkt des 
diesjährigen Forums stehen innovative 
Lösungen, die neue Möglichkeiten für 
das Management von Immobilien und 
Liegenschaft en bieten sollen. Weitere 
Informationen und Anmeldung unter 
www.tacook.de/sap-immobilienforum 
oder Telefon: 030/8843070. 

„INSPIRATION ZUKUNFT“

SAP-Forum für die 
Immobilienwirtschaft

Gebäudeart

Fertiggestellte Wohnungen

Jahr Veränd. gegenüber Vorjahr

2011 2010 absolut in Prozent

Wohn- und 
Nichtwohngebäude
(alle Baumaßnahmen)

183.110 159.832 23.278 14,6

Neu errichtete Gebäude 164.178 142.891 21.287 14,9

davon:

Wohngebäude 161.186 140.096 21.090 15,1

mit 1 Wohnung 81.101 70.965 10.136 14,3

mit 2 Wohnungen 15.914 14.402 1.512 10,5

mit 3 oder mehr 
Wohnungen

61.217 53.014 8.203 15,5

Wohnheime 2.954 1.715 1.239 72,2

darunter:

Eigentumswohnungen 32.698 27.364 5.334 19,5

Nichtwohngebäude 2.992 2.795 197 7,0

Baumaßnahmen an 
bestehenden Gebäuden

18.932 16.941 1.991 11,8

Quelle: www.destatis.de

Deutschland – Errichtung von Wohnungen nach Gebäudearten 

Im Vergleich zu 2010 sind in Deutschland im vergangenen Jahr deutlich mehr
Wohnungen gebaut worden, vor allem Mehrfamilienhäuser und Wohnheime. 

WOHNUNGSBAUSTATISTIK

14,6 Prozent mehr Wohnungen gebaut
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FACILITY MANAGEMENT

Unternehmen polieren 
Image der Branche auf
Die zunehmende Professionalisierung 
auf Kundenseite und die Kampagne „Die 
Möglichmacher“ von 13 Facility-Service-
Unternehmen fördern nach einer Un-
tersuchung der Lünendonk GmbH das 
Image der Facility-Management-Bran-
che. Demnach stellt das Image der Bran-
che so gut wie keine Behinderung für die 
Dienstleister dar. Zudem haben die 25 
führenden Unternehmen für infrastruk-
turelles und technisches Gebäudema-
nagement im Geschäft sjahr 2011 ihren 
Gesamtumsatz um durchschnittlich 4,9 
Prozent gesteigert. Die Inlandsumsätze 
der 25 führenden Facility-Serviceunter-
nehmen (FS) stiegen im Jahr 2011 im 
Durchschnitt um 5,6 Prozent auf erst-
mals über neun Milliarden Euro. 

PLASSMANNS BAUSTELLE

Das Amtsgericht Berlin-Spandau hat entschieden, dass ein Yorkshire-Terrier als kleiner Hund kein 
Kleintier im Sinne einer wirksamen Tierhaltungsklausel ist – und dementsprechend nicht mit 
Meerschweinchen, Kaninchen oder Zierfi schen gleichgesetzt werden kann (Az. 13 C 574/10). 
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Wenn vor der Tür zu einer großen Immobilienveranstaltung Demonstranten 
skandieren: „Keine Rendite mit der Miete“ und sich hinter der Tür drei Bun-
desminister, ein EU-Kommissar und eine Menge illustrer Gäste aus Immobili-
en-, Banken-, Verbands-, und Kommunalwelt einfi nden, dann hat es der Orga-
nisator dieser Veranstaltung geschafft  . Sein Event kommt in die Schlagzeilen. 
So wie der  diesjährige Tag der Immobilienwirtschaft  des Zentralen Immobi-
lienausschusses ZIA. Wir Denkenden müssten dies jedoch als nebensächlich 
abtun – sind doch eigentlich die Inhalte das Ziel. Bei solch intellektueller Atti-
tüde jedoch gilt es sich zu besinnen, wo die Veranstaltung herkommt. Aus dem 
Nichts nämlich. Aus dem verzweifelten Bemühen der Vergangenheit, gebün-
delt und unisono gegenüber der Politik aufzutreten. Erste Zusammenschlüsse 
der Vor-ZIA-Zeit hatten folgerichtig „Mit einer Stimme“ und „Bündelungsini-
tiative“ geheißen. Das ist lange her, und die Positionierungsergebnisse gegenü-
ber der Politik waren bescheiden. Insofern ist allein mit der Durchführung der 
Veranstaltung bereits ein wichtiges Ziel erreicht. Inhalte – zum Teil durchaus 
interessant – sind weniger wichtig.

Es ist John von Freyend und Andreas Mattner mit ihrer Truppe gelungen, 
Immobilienunternehmen und andere Verbände von der Sinnhaft igkeit eines 
starken Zusammenschlusses in der Immobilienwirtschaft  zu überzeugen. Sie 
haben tatsächlich erste Schritte zu einem einheitlichen Auft ritt der Immobili-
enbranche gemacht. Mit viel Show, aber seriös. Unzersplittertes Auft reten, das 
gab es vorher nur bei den Automobilen, nicht in unserer Branche. So etwas 
liebt die Politik. 

1.000 hochkarätige Teilnehmer kamen, nur die Wohnungswirtschaft  war 
eher spärlich vertreten. Diesen Makel zu beseitigen, darin wird eine der wich-
tigen Aufgaben der Zukunft  bestehen. Denn was ist ein „Zentraler Immobili-
enausschuss“ ohne die Wohnungswirtschaft ?

Eine weitere gewichtige Frage, die sich in diesem Zusammenhang stellt, ist 
die nach der Zukunft  von Dachverbänden, wie etwa der Bundesarbeitsgemein-
schaft  der Spitzenverbände der Immobilienwirtschaft  (BSI). Sie ist ein Zu-
sammenschluss von Verbänden, mit dem Ziel, „die herausragende volkswirt-
schaft liche Bedeutung der Immobilienbranche in Deutschland im Bewusstsein 
von Politik und Öff entlichkeit zu verankern sowie die politischen, rechtlichen 
und steuerlichen Rahmenbedingungen der deutschen Immobilienwirtschaft  
zu verbessern“. Soll die BSI als wohnungswirtschaft liches Pendant, das sie zu-
mindest teilweise ist, parallel zum Zentralen Immobilienausschuss bestehen 
bleiben? Dann müsste sie sich wandeln. Die BSI hatte mit ihrer Jahresveran-
staltung bereits einen dicken Punkt gesetzt. Der ZIA allerdings – sorry BSI 
– ein Ausrufezeichen! 

Fast wie die Autolobby

von Dirk Labusch, Freiburg

Hohe Bundesministerdichte III: ZIA-Präsident 
Mattner mit Bauminister Ramsauer.

Hohe Bundesministerdichte II: ZIA-Präsident 
Mattner mit Umweltminister Altmaier. 

Hohe Bundesministerdichte I: ZIA-Präsident 
Mattner mit Wirtschaftsminister Rösler.  

Zentraler Immobilienausschuss (ZIA): Tag der 
Immobilienwirtschaft im Gasometer, Berlin.

Kommentar
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BAUBECON-ERWERB 

Deutsche Wohnen beschließt Kapitalerhöhung  

Der Vorstand der Deutsche Wohnen AG hat eine Kapitalerhöhung mit Bezugs-
rechten für die Aktionäre beschlossen. Mit dem Geld soll der geplante Erwerb der 
Baubecon-Gruppe fi nanziert werden. Das Grundkapital soll um mehr als 43 Mil-
lionen Euro auf bis zu rund 146 Millionen Euro gegen Bareinlagen erhöht werden. 
Die Gesellschaft  strebt einen Bruttoemissionserlös aus der Kapitalerhöhung von 
425 bis 475 Millionen Euro an. 

INVESTITION

ImmobilienScout24 kauft 
in Südostasien ein

ImmobilienScout24 expandiert nach 
Asien. Die Tochter der Scout24-Holding 
erwirbt als strategischer Investor einen 
signifi kanten Anteil an der Property- 
Guru-Gruppe in Singapur. 

„Meine Aufgabe ist es, den BR objektiv
       zu sehen. Um so schöner, dass ich mich
hier persönlich wohl dabei fühle.“

Nicolas Foltin, Programm-Marketing Bayern 1

Bayerischer Rundfunk
Anstalt des öffentlichen Rechts, HA Personal, Honorare und Lizenzen 
Rundfunkplatz 1, 80300 München, www.br.de

Für unsere Hauptabteilung Allgemeine Dienste/
Abteilung Bau- und Liegenschaftswesen suchen wir eine/-n

Leiter/-in des 
Sachgebiets Liegenschaften
Ihre Aufgaben:
• Abschluss, Kündigung und Abwicklung von Miet- und Pachtverträgen
• Vorbereiten von Immobilienkäufen und -verkäufen
• Bearbeiten aller Vorgänge mit öffentlichen Stellen
• Steuern der vom BR beauftragten Hausverwaltungs rmen
• Controlling aller mit der Liegenschaftsverwaltung verbundenen Finanzströme

Ihre Quali kationen:
• Kaufmännische oder vergleichbare Ausbildung mit Schwerpunkt Grundstücks- und Mietvertragswesen
• Mehrjährige Berufserfahrung in diesem Aufgabengebiet
• Teamfähigkeit und Flexibilität
• Engagement und Belastbarkeit

Bewerbungen von Frauen werden ausdrücklich begrüßt.

Interessiert? Wir freuen uns auf Ihre aussagekräftigen Bewerbungsunterlagen unter Bezug auf NM 2012/74
an Herrn Matthias Nutz, E-Mail: personalbetreuung@br.de.
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land tätig. Zuvor verantwortete 
er als Geschäftsführer die 
SAP-Einheit der Capgemini für 
Deutschland, Österreich und die 
Schweiz und war Mitglied der 
Geschäftsleitung der sd&m AG. 

Gerhard Kemper zum 
Honorarprofessor 
ernannt
Gerhard Kemper FRICS wurde 
zum Honorarprofessor der 
HAWK Hochschule für ange-
wandte Wissenschaft und 
Kunst, Hildesheim/Holzmin-
den/Göttingen ernannt. Kem-
per ist Sohn des Gründers des 
Maklerunternehmens Kemper’s 
das im Jahr 2008 an Jones Lang 
LaSalle verkauft wurde. 

Rolf Kornemann als 
Haus & Grund-Präsi-
dent wiedergewählt
Dr. Rolf Kornemann (68) ist für 
weitere fünf Jahre Präsident 
von Haus & Grund Deutschland. 
Die Mitgliederversammlung 
des Hauseigentümerverbands 
bestätigte ihn vor Kurzem in 
seinem Amt. Zudem wurde der 
Vorsitzende des Grundeigen-
tümer-Verbands Hamburg von 
1832, Heinrich Stüven, zum 
neuen Schatzmeister ge-
wählt. Stüven folgt auf Jürgen 
Wibelitz, der aus Altersgründen 
ausschied. 

der politischen Arbeit und 
insbesondere in der Umsetzung 
des berufs politischen Kanons 
des IVD.

Andreas Kuschmann 
im Vorstand von Feri 
Eurorating Services 
Andreas Kuschmann (45) ist 
neues Vorstandsmitglied bei 
der Feri Eurorating Services 
AG. Er kommt von Invesco 
Asset Management. Mit 20 
Jahren Berufserfahrung in den 
Bereichen Marketing, Vertrieb 
und Produktmanagement wird 
Kuschmann das bisherige Vor-
standsduo Dr. Tobias Schmidt 
und Dr. Matthias Klöpper 
ergänzen. 

Olaf-Rüdiger Hasse 
im Vorstand der 
Aareon AG
Der Aufsichtsrat der Aareon AG 
hat Dr. Olaf-Rüdiger Hasse in 
den Vorstand bestellt. Hasse 
übernimmt das neu geschaf-
fene Vorstandsressort für das 
operative Geschäft. Zum 
gleichen Datum scheidet Eber-
hard Villmow aus dem Vorstand 
aus und übernimmt Aufgaben 
in der Geschäftsführung der 
Aareon Deutschland GmbH und 
der Aareon Wodis GmbH. Hasse 
war zuletzt als Senior Vice Pre-
sident bei Capgemini Deutsch-

Thomas Bürkle wird 
Vorstandsvorsitzender 
der Deutschen Hypo 
Der Vorstandsvorsitzende 
Dr. Jürgen Allerkamp hat die 
Deutsche Hypothekenbank 
Ende Juni verlassen. Wie das 
Unternehmen mitteilt, erfolgte 
die Trennung im gegenseitigen 
Einvernehmen. Sein Nachfol-
ger wird ab Juli 2012 Thomas 
Bürkle von der NORD/LB. Der 
59-Jährige blickt auf eine lang-
jährige Managementerfahrung 
im NORD/LB-Konzern zurück.

Sun Jensch ist neue 
IVD-Geschäftsführerin
Sun Jensch übernahm zum 
1. Juli die Geschäftsführung 
des Immobilienverbands IVD. 
Sie folgt auf Sven R. Johns, 
der nach mehr als 15-jähriger 
Tätigkeit für den IVD nach 
Angaben des Verbands um 
Aufl ösung seines Vertrags 
gebeten hat. Sun Jensch ist seit 
vielen Jahren in der Immobili-
enwirtschaft aktiv. Sie hat für 
verschiedene Projektentwickler 
gearbeitet, bevor sie für einen 
immobilienwirtschaftlichen 
Spitzenverband auf bundes- 
und regionaler Ebene tätig war. 
Zuletzt war Jensch Geschäfts-
führerin des BFW Landes-
verbands Nord in Hamburg. 
Jensch sieht den Schwerpunkt 
ihrer künftigen Tätigkeit in 

KÖPFE

Thomas Bürkle Sun Jensch Andreas Kuschmann Olaf-Rüdiger Hasse Andreas Mattner Dieter Weiß

Mattner als ZIA-Präsi-
dent im Amt bestätigt
Die Mitglieder des Zentralen 
Immobilien Ausschusses (ZIA) 
haben den bisherigen Präsi-
denten Dr. Andreas Mattner 
für die nächsten drei Jahre 
wiedergewählt. Mattner ist 
Geschäftsführer von ECE in 
Hamburg. Auch der Vorstand 
wird in derselben Besetzung 
wie bisher in die neue Amtszeit 
gehen. 

Dieter Weiß verlässt 
KGAL
Dieter Weiß, Geschäftsführer 
der KGAL GmbH & Co. KG, ver-
lässt das Unternehmen zum 30. 
September. Er ist verantwortlich 
für den nationalen Immobi-
lienbereich und strukturierte 
Finanzierungen. Weiß (46) war 
knapp 20 Jahre bei KGAL. Er 
verlasse das Unternehmen aus 
persönlichen Gründen und im 
besten gegenseitigen Einver-
nehmen, teilte die KGAL GmbH 
mit. Die Bereiche von Weiß 
werden künftig von Stefan 
Ziegler, der bisher den inter-
nationalen Immobilienbereich 
verantwortet, und Gert Walten-
bauer, der für den Vertrieb der 
KGAL verantwortlich zeichnet, 
übernommen. Beide sind 
Mitglied der Geschäftsführung 
der KGAL. 

„  Wer andauernd begreift, was er tut, bleibt unter seinem Niveau.“ 
Martin Walser, deutscher Schriftsteller
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BUNDESANSTALT FÜR IMMOBILIEN

SPD fordert neue 
Ausrichtung der BlmA
Die SPD-Fraktion im Bundestag fordert 
in einem Antrag die Neuausrichtung 
der Bundesanstalt für Immobilienauf-
gaben (BlmA). Die Bundesregierung 
solle einen Gesetzentwurf vorlegen, in 
dem die städtebaulichen und regional-
politischen Belange vom Bund, Ländern 
und Kommunen stärker berücksichtigt 
werden, fordert die SPD. Außerdem soll 
die Organisation der BlmA im Hinblick 
auf eine stärkere fachliche Gewichtung 
städtebaulicher und regionalpolitischer 
Aspekte bei Veräußerungs- und Ver-
waltungsprozessen strukturell und per-
sonell optimiert werden. Die geltende 
Rechtslage, nach der sich die Bundes-
anstalt bei der Verwaltung und Verwer-
tung von Liegenschaft en an kaufmän-
nischen Grundsätzen zu orientieren 
und nicht betriebsnotwendiges Vermö-
gen wirtschaft lich zu veräußern habe, 
könne dabei zu Konfl ikten zwischen 
städtebaulich gebotenen und haushalts-
rechtliche erforderlichen Überlegungen 
führen.

BUNDESWEHR-STANDORTE

De Maizière gibt 
Schließung bekannt

15

Für Pramerica managt HPM bereits das 
Sumatrakontor in der Hamburger Hafencity.

PROPERTY-MANAGEMENT

HPM baut Mandat 
für Pramerica aus
Die HIH Property Management GmbH 
(HPM) erweitert das Property-Manage-
ment für Objekte von Pramerica Real 
Estate Investors. Das Portfolio umfasst 
insgesamt sechs Büroobjekte mit rund 
53.804 Quadratmetern Mietfl äche. 

Von 2014 an bis zum Jahr 2016 sollen 32 
Bundeswehr-Standorte aufgegeben wer-
den. Das hat Verteidigungsminister Th o-
mas de Maizière (CDU) angekündigt. 
Wie die Süddeutsche Zeitung berichtet, 
soll zudem an weiteren 90 Standorten 
drastisch Personal abgebaut werden. De 
Maizière hatte bereits 2011 die Schlie-
ßung von 31 Bundeswehrstandorten 
beschlossen. Bisher gibt es in Deutsch-
land noch knapp 400 Standorte. Zu den 
größten Bundeswehrstandorten, die von 
der Schließung betroff en sind, gehören 
Sigmaringen in Baden-Württemberg 
(Ende 2015), in Rheinland-Pfalz Speyer 
(Ende 2016) und Kusel (Herbst 2014). 
Außerdem soll der Flughafen Penzing 
in Bayern (2018) und Fürstenfeldbruck 
(2019) schließen. 

Trinkwasserverordnung
Neue Pflichten für Hausbesitzer
und Verwalter

Darum geht‘s:
Legionellen als Gefahren-
quelle im Trinkwasser

Das bietet Ihnen ista:
umfassende Aufklärung
über die neu entstandenen
Pflichten
maßgeschneiderte Unter-
stützung durch individuelle
Dienstleistungspakete

ista Deutschland GmbH
Grugaplatz 2 45131 Essen

Tel.: +49 201 459-02
info@ista.de www.ista.de
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Grenzüberschreitende 
Standards weiterentwickelt

Wertermittlung. Wo sich nationale Normen unterscheiden mögen, 
bietet das Red Book international orientierten Bewertern seit über 30 
Jahren eine solide Grundlage und Anleitung.

Die erste Ausgabe der Wertermittlungs-
standards der RICS, besser bekannt als 
„Red Book“, wurde bereits 1976 publi-
ziert. Mit Wirkung zum 30. März 2012 
wurde die nunmehr achte Ausgabe ver-
öff entlicht. Das Red Book 2012 stellt 
eine Zwischenlösung dar, um den mit 
der fünft en Ausgabe begonnenen Pro-
zess zur Sicherstellung der Übereinstim-
mung mit den International Valuation 
Standards (IVS) fortzusetzen. Damit 
wird eine Entwicklung hin zur Harmo-
nisierung internationaler Standards wie 
dem „White Book“ (IVS) oder auch dem 
„Blue Book“ (TEGoVA) weitergeführt. 
Zurzeit wird das Red Book grundlegend 
überarbeitet, die Veröff entlichung ist für 
Mitte 2013 vorgesehen.

Regeln und Leitlinien

An dem bewährten Aufb au hat sich 
nichts Wesentliches geändert. Der ers te 
Teil enthält verbindliche Regeln („Stan-
dards“) und Leitlinien („Guidance 
Notes“). Diese stehen nunmehr mit den 

lungen für Beleihungen (VS 4.2) und 
Wertermittlungen von Vermögensge-
genständen des öff entlichen Sektors 
für Jahresabschlüsse oder Vermögens-
aufstellungen (VS 4.3) wurden neu ge-
schrieben, um die Verweise auf die zwei 
IVS-Anwendungen (Jahresabschlüsse 
und Beleihungen) einzubeziehen. Die 
Standards beinhalten nun auch eine 
Zusammenfassung der relevanten IVS.

› Anlage 2 (i) und Anlage 6 (i): Im Un-
terschied zu IVS 101 (a) ist eine von 
einer Firma erstellte Wertermittlung 
nicht zulässig. Der verantwortliche 
Sachverständige muss immer erkenn-
bar sein. Anlage 6 (t): RICS gestattet 
es nicht, dass eine Wertermittlung 
von einer „Firma“, wie in IVS 103 (a) 
angegeben, durchgeführt wird.

› In Anlage 9 werden die IVS und der 
jeweils korrespondierende Standard 
des Red Books gegenübergestellt und 
kurz kommentiert.

› Präzisiert wurde auch, dass sich die 
Standards auf Wertermittlungen be-
ziehen, deren Wertermittlungsstich-
tag auf dem oder nach dem 30. März 
2012 liegt, an dem die aktuelle Ausga-
be in Kraft  tritt.

Das Red Book stand im Mittelpunkt 
des RICS Bewertungsseminars 2012, 
das am 27. Juni in Frankfurt stattfand. 
Für Mitglieder ist die aktuelle Ausgabe 
unter www.rics.org/redbook abrufb ar. 
Nicht-Mitglieder können sie über www.
ricsbooks.com beziehen. |

Grundsatzrichtlinien der internationalen 
Wertermittlungsstandards in Einklang. 
Der zweite Teil enthält landesspezifi sche 
Regelungen. Erstmals wurden außerdem 
die kompletten IVS 2011 mit den RICS-
Standards veröff entlicht.

Im Besonderen wurden folgende Ände-
rungen vorgenommen:
› Der Gegenstand der Wertermitt-

lung wurde insgesamt breiter gefasst 
und von „Immobilien“ auf „Vermö-
gensgegenstände“ erweitert. Bei den 
RICS-Standards selbst wird jedoch 
weiterhin die Wertermittlung von 
Vermögensgegenständen in der Form 
von Grundbesitz (Land, Gebäude und 
Eigentumsrechte daran) behandelt. 

› Das Glossar wurde überarbeitet, um 
die Defi nitionen des IVS 2011 ein-
zuarbeiten. Einige Begriff e (zum Bei-
spiel „Marktmiete“, „beizulegender 
Zeitwert“) wurden präzisiert, andere 
(zum Beispiel „Kostenansatz“, „Anla-
geimmobilie“) neu aufgenommen. 

› Die Valuation-Standards (VS) zur 
Vereinbarung der Auft ragsbedin-
gungen (VS 2), Bewertungsgrund-
lage (VS 3), Untersuchungen (VS 5) 
und Wertermittlungsgutachten (VS 
6) wurden überarbeitet und mit dem 
IVS-Rahmenwerk verbunden (VS 2, 
VS 3 und VS 6).

› Die Standards zu Anwendungen (VS 
4), Wertermittlungen zum Einschluss 
für Jahresabschlüsse oder Vermögens-
aufstellungen (VS 4.1), Wertermitt-

Dr. Hubert Geppert FRICS MAI

Mitglied der Professional Group Valuation RICS 
Deutschland, Inhaber Dr. Geppert Immobilien-
bewertung – Real Estate Valuation, Berlin

Dr. Hubert Geppert 
FRICS MAI
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Innerstädtische Einkaufszentren 
auf dem Prüfstand

Shoppingcenter. Die Auswirkungen von Einkaufs zentren in 
Innenstadtlagen sind komplex. Der Deutsche Verband hat nun 
die Ergebnisse der Wirkungsforschung aufbereitet.

Die Ansiedlung großfl ächiger Einkaufs-
zentren verläuft  in Deutschland seit den 
1990er-Jahren mit großer Dynamik – zu-
nächst vor allem auf der „grünen Wiese“, 
mittlerweile nahezu nur an innerstäd-
tischen Standorten. Nachdem bislang vor 
allem Großstädte im Fokus standen, ver-
lagert sich die Entwicklung mittlerweile 
auf Mittelstädte, wo knapp die Hälft e der 
59 zwischen 2009 und 2014 geplanten 
Objekte entsteht.  

Immer noch löst die Ansiedlung von 
Einkaufszentren teils heft ige Auseinan-
dersetzungen aus. Auch der wissenschaft -
liche Diskurs lässt keine klare Linie erken-
nen. Bisherige Untersuchungen erfolgen 
aus unterschiedlichen Perspektiven und 
mit verschiedenen methodischen He-
rangehensweisen. Sie kommen daher zu 
teils widerstreitenden Ergebnissen, was 
in Diskussionen um neue Ansiedlungs-
vorhaben zu starker Verunsicherung und 
zur „emotionalen Verhärtung“ führt. In 
dieser Kontroverse werden die Folgen 
des allgemeinen Strukturwandels nur 
selten von den direkten Auswirkungen 

gehen, sind diese weder empirisch nach-
zuvollziehen noch verallgemeinerbar.

Noch dringender Forschungsbedarf

Insgesamt besteht für einzelfallüber-
greifende Wirkungsanalysen noch drin-
gender Forschungsbedarf. Besonders 
wichtig erscheinen zusätzliche Untersu-
chungen, die aktuelle Trends aufgreifen. 
Dies betrifft   neben der Expansion von 
Einkaufszentren in Mittelstädten und 
der Eröff nung mehrerer Einkaufszentren 
in einer Stadt insbesondere die Revitali-
sierung bestehender Einkaufszentren. 

Auch wenn allgemeingültige Er-
kenntnisse nur eingeschränkt vorliegen, 
bietet die bisherige wissenschaft liche Ar-
beit einen Fundus an wertvollen Hinwei-
sen für die Auseinandersetzung um eine 
Einkaufscenteransiedlung. Zudem unter-
streicht die nicht ausreichend gesicherte 
Erkenntnislage, wie wichtig im jewei-
ligen Ansiedlungsfall eine diff erenzierte 
Auseinandersetzung mit vielfältigen 
Fragestellungen ist, die auch die spezi-
fi sche örtliche Situation berücksichtigt. 
Der Deutsche Verband hat hierzu eine 
fundierte synoptische Aufb ereitung be-
stehender Studien vorgelegt. Diese fasst 
die Erkenntnisse zur Wirkung inner-
städtischer Einkaufszentren zusammen, 
identifi ziert Wissenslücken zu aktuell 
drängenden Fragestellungen und bietet 
Handlungsoptionen für eine innenstadt-
verträgliche Steuerung und Gestaltung 
des Ansiedlungsprozesses. |

eines Einkaufszentrums abgegrenzt. 
Dabei ist die Einzelhandelsentwicklung 
der letzten Jahrzehnte in Deutschland 
generell von starker Flächenexpansion 
– vor allem an nichtintegrierten Stand-
orten – bei gleichzeitigem Rückgang der 
Betriebe und stagnierendem Gesamtum-
satz gekennzeichnet. Von hohem Wett-
bewerbsdruck geprägt, unterliegt der 
Einzelhandel einem ständigen Wandel, 
der die kontinuierliche Anpassung von 
Angeboten und Formaten erfordert. 

Mittlerweile haben sich mehrere Stu-
dien und zahlreiche Einzelfallanalysen 
mit den Wirkungen innerstädtischer 
Einkaufszentren beschäft igt. Vergleicht 
man deren Ergebnisse, so wird schnell 
deutlich, dass sich kaum eindeutige und 
vergleichbare Folgerungen ergeben. Dies 
liegt neben methodischen Defi ziten vor 
allem auch an den komplexen Wirkungs-
zusammenhängen. 

Vielfältige Ergebnisse

Dennoch lassen sich Tendenzen ablei-
ten. So spielen Entfernung und Wege-
beziehung zum Hauptgeschäft szentrum 
und eine angemessene Dimensionierung 
des Einkaufszentrums eine Rolle. Neben 
der Verkaufsfl äche ist auch die Betriebs-
anzahl von Bedeutung. Allerdings ist es 
aufgrund der Vielfältigkeit nicht mög-
lich, feste Prüf- oder Regelwerte für eine 
zu empfehlende Größe zu bestimmen. 
Soweit aus den vorliegenden Studien 
empfohlene „Größenordnungen“ hervor-

Dr. Josef Meyer

Dr. Josef Meyer, Vizepräsident des Deutschen Verbands für Wohnungswesen, Städtebau und Raumordnung e.V. 
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Mittlerweile surfen etwa 14 Millionen Deutsche mit Smart-
phone und Co. überall und jederzeit. Kein Wunder, dass schon 
jetzt laut einer Untersuchung der Ludwig-Maximilians-Univer-
sität (LMU) in Kooperation mit Immonet rund 40 Prozent der 
Immobiliensuchenden und 60 Prozent der Anbieter ein Smart-
phone nutzen. Ob bei der Immobiliensuche oder zur täglichen 
Arbeit – räumliche Beschränkungen fallen als wesentlicher 
Vorteil immer häufi ger weg. Den nutzen der Studie zufolge vor 
allem Makler, Verwalter und Projektentwickler, denn sie sind 
es auch, die mit mobilen Technologien im Berufsalltag gut aus-
gestattet sind. Rund 80 Prozent von ihnen verfügen über einen 
Laptop, rund 60 Prozent nutzen während ihrer täglichen Arbeit 
ein Smartphone. Einen Tablet-PC setzt jeder Fünft e ein. Die 
Bereitschaft  und Notwendigkeit des „Aufrüstens mit mobiler 
Hardware“ wächst zudem ständig, so die Untersuchung (siehe 
Abbildung Seite 22). 

Immobilienportale wie ImmobilienScout, Immowelt oder 
Immonet zählen zu den ersten Unternehmen, die das Ge-
schäft smodell der Immobilien-Apps für sich nutzten – paral-
lel zur herkömmlichen Internet-Präsenz. Immobilienmakler 
erkannten schon früh den Vorteil und nutzen bis heute dieses 
mobile Angebot, um beispielsweise über die GPS-Standortbe-
stimmung ihres Smartphones auf die für sie zugeschnittenen 
Objekte zugreifen zu können. Marc Stilke, CEO und Sprecher 
der Geschäft sführung der Immobilien Scout GmbH, sagt: „Wir 
wissen aus der Online-Immobiliensuche, dass mobile Geräte 
ergänzend zum normalen Internet immer umfassender genutzt 
werden. Wir haben deshalb eine klare Mobile-First-Strategie 
und achten bereits bei der Entwicklung unserer mobilen Appli-
kationen darauf, dass der Datenabgleich zwischen den verschie-
denen Kanälen immer reibungslos funktioniert. Neben Usabili-
ty und Stabilität ist dies für uns eines der wichtigsten Kriterien 

Auf einen Blick

› Aus der Online-Immobiliensuche wissen Immobilienportale wie 
ImmobilienScout und Immonet, dass mobile Geräte ergänzend 
zum normalen Internet immer umfassender genutzt werden.

› Mittlerweile ist bei ImmobilienScout die Umsatzquote, die über 
mobile Apps generiert wird, auf 23 Prozent gesteigert worden (im 
Vergleich: 10 Prozent/Jahr 2010).

› Viele Unternehmen schließen sich diesem Trend an. In Apple-
Stores werden rund 200 Immobilien-Apps für das iPhone angebo-
ten. Tendenz steigend. Doch nicht alle von ihnen sind nutzwertig.

in der App-Entwicklung.“ „Mobile First“ ist auch die Devise 
von Immonet. Geschäft sführer Klaus Saloch betont ebenfalls: 
„Gemäß unserer Strategie ‚Mobile First’ werden alle unsere 
Services stetig auf ihren Einsatz via Mobile geprüft  und adap-
tiert.“ Mittlerweile sei die Umsatzquote, die über mobile APPs 
generiert werde von rund zehn Prozent (2010) auf 23 Prozent 
im vergangenen Jahr gesteigert worden, ergänzt Immobilien-
Scout-Sprecher Marcus Drost.

Mehr als 200 Immobilien-Apps
Viele Unternehmen schließen sich diesem Zeitgeist an. Bei der 
Suche im itunes-Store werden fast 200 Immobilien-APPs für 
das iPhone und knapp 100 Apps für das iPad angezeigt. Das 
Spektrum reicht von der Immobiliensuche und Maklerpro-
grammen über Gesetzessammlungen aus dem Mietrecht bis 
hin zu Finanzrechnern. Viele von ihnen sind speziell für Pro-
fi s und Endkunden der Immobilien- und Wohnungswirtschaft  

Hans-Jörg Werth, Scheessel   

Titelthema
Die App-Welle

Mobile Anwendungen. Das Angebot an Immobilien-Applikatonen wächst stetig. 
Allein der Apple-Store bietet mehr als 200 Apps. Vor allem Makler, Verwalter 
und Projektentwickler nutzen die neuen Technologien. Ein Marktüberlick.
.

|



Titelthema

07-08 | 2012        www.immobilienwirtschaft.de

20
Ti

te
lt

he
m

a

Geräte mit anderen Endgeräten. Wem nutzt das iPad als mobi-
les Büro für unterwegs, wenn im Büro die eingespeisten Daten 
nicht mit dem Schreibtisch-PC vernetzt werden können? „Eine 
einheitlich funktionierende digitale Schnittstelle gibt es nicht“, 
so Daniel Görs, geschäft sführender Gesellschaft er von Eyecan-
see Communications und Experte für crossmediales Immobili-
enmarketing. Anbieter wie der Konzern aus dem kalifornischen 
Cupertino – der Apple Store gilt mittlerweile als das weltweit 
beste Einzelhandelsunternehmen, das mehr Umsatz pro Fläche 
generiert, als die meisten anderen vergleichbaren Marken – ha-
ben kein gesteigertes Interesse ihre Plattform zu öff nen. Um die 
APP auf Apple-Basis zu nutzen, muss zuvor eine entsprechende 
Soft ware gekauft  und installiert werden. 

Apps nur ein Imagefaktor?
Manche App-Anbieter nehmen kleinere Beträge von 79 Cent 
bis circa 9 Euro für ihre Apps (Ausnahmen sind Lexika bis cirka 
39,99 Euro), viele bieten sie jedoch von vornherein kostenlos an. 
Hier gilt es abzuwägen. In aller Regel ist über eine Kostenpfl icht 
für Entwickler „nicht viel gewonnen“, ist aus der Branche zu 
vernehmen. Ein Umschichtung fi nanzieller Mittel liegt bisher 
auch nicht im Trend. Eine Ablösung von Informationsmitteln 
in Papierform kommt für die meisten Branchenplayer zurzeit 
nicht infrage – „Apps könne man machen, Print wird aber auf 
jeden Fall weiterbestehen“, ist ihre allgemeine Aussage. Ausnah-
men bestätigen die Regel. Bei der BEOS AG sind laut Vorstand 
Dr. Stephan Bone-Winkel keine Broschüren mehr vorgesehen. 
Man konzentriere sich voll und ganz auf das Internet und mo-

entwickelt worden, bieten originelle Features, die die Arbeit er-
leichtern oder wertvolle Dienste leisten (siehe Marktübersicht 
folgende Seiten). Bei solchen Apps steht der Nutzwert oben an, 
doch es gibt ebenso viele Angebote, die in erster Linie Marke-
ting- und Werbezwecken dienen.

Manche der im Store zu fi ndenden Programme sind zu-
sätzlich auch auf Basis der Android-Anwendung von Google 
nutzbar. Für aufwendigere App-Programme mit Visualisie-
rungen und umfangreichen Grafi kelementen wie Grundriss-
darstellungen ist das Tablet-PC die bessere Lösung als das 
Smartphone. Einige Anbieter lassen neben der Apple-Plattform 
auch für Android von Google  ihre Apps programmieren, das 
Blackberry ist nach Meinung von Soft ware-Experten „auf dem 
absteigenden Ast“ und mittelfristig in diesem Segment zu ver-
nachlässigen. Eines der zurzeit noch größten Probleme bei der 
technischen Umsetzung ist die Synchronisation der mobilen 

Das Akquisitionsteam der BEOS AG prüft jedes Jahr einige Tausend 
Immobilienangebote im Wert von etlichen Milliarden Euro. „Für 
die erste Grobprüfung der Objekte haben wir die App BEOSinvest 
entwickelt, um festzustellen, ob sich ein Objekt grundsätzlich 
rechnet, um die wichtigsten Kennzahlen zu prüfen“, erklärt Vor-
stand Dr. Stefan Bone-Winkel. Damit wolle man sich international 
an die Spitze der App-Anbieter der ersten Stunde setzen, die ein 
derartiges Tool zur schnellen, wertbasierten Analyse überhaupt 
zur Verfügung stellen. Die App solle zudem die Branche anregen, 
insgesamt genauer zu rechnen und beispielsweise neben der 
Miete auch Instandhaltungskosten, Wohngeld et cetera mit be-
rücksichtigen. Bone-Winkel ergänzt: „Die App kann und soll die 
vertiefte Analyse durch Nutzung von Argus™, Excel™ oder ande-
ren professionellen Kalkulationsprogrammen nicht ersetzen, son-
dern einen QuickCheck ermöglichen. Vielmehr soll zunächst von 
unserem eigenen Akquiseteam schnell festgestellt werden, ob 
sich ein Objekt rechnet oder wie ein Objekt hinsichtlich Kaufpreis, 
Flächen, Mieten, Investitionen und Kosten so optimiert werden 
kann, dass es sich rechnet.“

Die App-Basisversion für das iPhone ist kostenlos. Eine erweiterte Lösung 
mit Tools zur Objektoptimierung et cetera kostet 4,99 Euro. 
Kompatibel mit iPhone, iPod touch und iPad. Erfordert iOS 
3.1 oder neuer. Kostenlos. Kompatibel mit iPhone, iPod 
touch und iPad. Erfordert iOS 3.1 oder neuer.

Immobilien-
investments 
Für die erste Grob-
prüfung der Objekte 

Die ECE Shopping-Center-App beinhaltet das komplette nationale 
wie internationale Shopping-Center-Portfolio der ECE Projektma-
nagement GmbH & Co. KG. Kontaktdaten der Ansprechpartner, 
Branchenmix des Centers, Pläne oder Kaufkraftkennziffer des 
Standorts sind aufrufbar. Ebenfalls besteht die Möglichkeit, alle 
Daten und Fakten des Centers per Mail weiterzuleiten.  Außer-
dem kann mit „Retailer Search“ angezeigt werden, in welchen 
ECE-Centern welche großen Filialistenkonzepte angesiedelt 
sind.

Kostenlos. Kompatibel mit iPhone, iPod touch und iPad.
Erfordert iOS 3.2 oder neuer.

Portfolio der ECE  
Alle nationalen wie 
internationalen Cen-
terdaten auf einen 
Blick 

BEOSinvest APP 

Mobile Objektprüfung
ECE Projektmanagement 

Shopping-Center
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bile Kommunikation – Geschäft spartner, wie zum Beispiel 
Steuerberater oder externe Buchhalter, könnten darüber hinaus 
über eine Daten-Cloud auf einheitliche Zahlen zugreifen und 
seien so schnellstmöglich vernetzt mit gleicher Arbeitsbasis. 
Nach Aussage von Daniel Görs seien solche Cloud-Lösungen 
zwar vereinzelt auf dem Markt zu fi nden, doch bleibe hier der 
ungelöste Sicherheitsaspekt, was bisher viele Anbieter derzeit 
noch abschrecke. 

Umsatzstarke Apps
Der Blick nach Übersee gibt interessante Aufschlüsse: Die 
umsatzstärksten Apps sind dort immer jene mit Nutzwert für 
Geschäft szwecke und Spiele. Der Anteil ihrer Käufer ist jedoch 
erstaunlich klein. Fast zwei Drittel der Verbraucher in den USA 
haben bislang kein Geld für mobile Anwendungen ausgegeben. 
Dabei wird entweder für Spiele oder im Business-Bereich ein 
durchschnittlicher Betrag von höchsten 7,50 Dollar ausgege-
ben, so die Researcher von Allied Business Intelligence (ABI). 
Noch dazu sind demnach nur etwa drei Prozent für etwa ein 
Viertel des gesamten App-Umsatzes auszumachen. In Deutsch-
land ist die Bereitschaft , für Apps Geld auszugeben, bislang 
ebenfalls unterentwickelt. Laut ABI Research ist es wichtig für 
eine erfolgreiche App, dass sie in ein schlüssiges Web-Konzept 
eingebunden ist. Neben dem Mehrwert für Nutzer hat sich laut 
ABI auch bewährt, die App über einen kostenlosen Zugang zu 
etablieren, um dann zu einem späteren Zeitpunkt mit einer 
Premiumversion Geld zu verdienen. Dann könnten auch Ko-
operationspartner gewonnen werden, um einen Teil der App-
Ausgaben wieder einzuspielen. Beispiel: Warum nicht 

21

Zugriff auf das 
CRM-System 
Einsehbar von 
unterwegs: Die 
Objekthistorie

Der Einsatz von Apps macht für Vertriebsmitarbeiter die zumeist 
mobil unterwegs sind Sinn. Für diese Klientel, die nach Meinung 
Lars Grosenicks, Vorstand FlowFact AG, schon bald gar keinen 
Schreibtisch-PC mehr benötigen werden, ist der günstigste Ein-
stieg die hAPPy App für das iPhone oder Ipad. Sie ist automatisch 
für zwei Arbeitsplätze im Gesamtpaket enthalten (inkl. Website 

FlowFact App 

Mobiles Maklerbüro

Wohnungsüberga-
be. Alle Vorgangs-
daten aufnehmen

Bei einer Wohnungsübergabe kommt es leicht zu Missverständ-
nissen zwischen dem Vermieter und dem Mieter. Die Universal-
App „Wohnungsübergabe-Protokoll“ nimmt deswegen beim 
Gang durch eine Wohnung Fotos, Fakten und Absprachen ent-
gegen, um sie gleich in einem Protokoll festzuhalten. Sind alle 
Einträge gemacht, können die Parteien vor Ort ihre Unterschrift 
direkt auf dem Bildschirm des iPhone oder iPads abgeben und 
das Protokoll somit unterzeichnen. Das geht am Ende allen Be-
teiligten per E-Mail zu. Die neue Version 2.0 erweitert die App 
noch einmal deutlich. Sie erfasst nun auch größere Fotos, merkt 
sich Zählerstände und notiert Sondervereinbarungen. Außerdem 
kann die App nun auch für Immobilienverkäufe genutzt werden. 
Mieter, Vermieter und Immobilienkäufer können mittels der an-
gebotenen Features ihre Wohnungsübergaben archivieren. 
Die App Wohnungsübergabe-Protokoll 2.0 kostet 0,79 

Euro; die Pro-Version 5,99 Euro. Sie bietet erweiterte Funk-

tionalitäten für Immobilien-Profi s. Kompatibel mit iPhone, 

iPod touch und iPad. Erfordert iOS 4.2 oder neuer.

Haufe

Wohnungsübergabe

|

et cetera) und kostet 79 Euro monatlich, vorausgesetzt, man ist 
Flowfact-Kunde. Makler haben von unterwegs direkten Zugriff auf 
ihre Adressen, Immobilienobjekte und die Wiedervorlage aus ih-
rem CRM-System. Entwickler FlowFact spricht vom Maklerbüro in 
der Hosentasche inklusive Kontakthistorie der Kunden, um Warte- 
und Reisezeiten effi zient zu nutzen. Alle relevanten Objektdaten, 
wie z.B. Preise, Flächen, Ausstattungsmerkmale und Bildmaterial, 
sind dabei. Die Objektadresse wird auf einer Karte angezeigt. Etwa 
1.300 Makler nutzen nach Aussage Grosenicks dieses mobile Tool 
zur Exposéerstellung. 
Bewertungen im iTunes-Portal könnten manchmal nicht unter-
schiedlicher sein, dasselbe Produkt wird mit fünf Sternen und auch 
mal mit nur einem Stern bewertet. Die Aussage des Nutzers Martin 
Bautzen ist am umfassendsten: „Sollte längst jeder Immobilien-
Gewerbetreibende haben. Arbeiten geht vom Berghaus in 2.100 
m Höhe mit Zugang zu meinen Daten daheim. Klasse.“
FlowFact for iPhone ist für FlowFact-Kunden mit Mobile-Sync-Vertrag 

und aktuellem E-CRM Server kostenlos einsetzbar. 

Kompatibel mit iPhone, iPod touch und iPad. 

Erfordert iOS 3.0 oder neuer.
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bei der Präsentation von Innenräumen von Kaufobjekten einen 
Küchenhersteller mit Logo et cetera einbinden? In den USA ist 
man zumindest mit dieser Form von Vertriebsaktivitäten schon 
ein Stück weiter. Immerhin liegen die Kosten für eine APP-
Entwicklung zumeist im Bereich ab 15.000 Euro aufwärts (in 
abgespeckter Form und inhaltlicher Reduktion auch schon ab 
3.000 bis 5.000 Euro), schnell sind aber auch über 30.000 Euro 
ausgegeben. Eingebunden in eine Gesamt-Online-Strategie 
sind cirka 50.000 Euro keine Seltenheit. Sinn macht die Instal-
lation nur bei nachhaltiger Entwicklung inklusive regelmäßiger 
App-Updates. Einige Anbieter, die im Rahmen ihrer Marktfor-
schung ohnehin mit viel Zahlenmaterial und Erhebungen der 
Research-Abteilungen arbeiten, nutzen die Apps als weiteren 
mobilen und schnellen Vertriebskanal. Auch ein „Update“ be-
ziehungsweise Betreuungskosten externer Anbieter müssen mit 
in die Kalkulation einbezogen werden. 

 

B2B-Angebot wird anspruchsvoller 
Für Stephan Kippes, Professor für Immobilienmarketing an der 
Hochschule für Wirtschaft  und Umwelt Nürtingen Geislingen, 
ist der App-Bereich in Deutschland – trotz der eingangs er-
wähnten Zahlen – bisher noch ein Randthema, das jedoch für 
Makler noch einiges an Potenzial für das Tagesgeschäft  bereit 
hält. So könnten Exposés in Schaufenstern mit QR-Code aus-
gestattet werden wie es zurzeit nur in Einzelfällen passiert, um 
den mobilen Zugang zur Homepage zu nutzen. „Schnelle Infos 
und Netzwerke auf die Hand“ ist die Devise, so Kippes. Sicher-
lich sei der APP-Kostenaufwand eher den Großen der Branche 
vorbehalten. 

Das Internet-Unternehmen Immonet bietet für gewerbliche 
Anbieter seit Kurzem QR-Codes für die Exposéerstellung. „Als 
innovativer Eyecatcher auf Objektbeschreibungen, Werbebro-
schüren oder am Maklergalgen kann der ImmoCode mit je-
dem Smartphone entschlüsselt werden, auf dem ein QR-Code-
Reader installiert ist“, erklärt Sprecherin Birgit Schweikart. Der 

Mit der iPhone-App „Gewerbe“ von Immobilien-Scout sind alle 
verfügbaren Gewerbeimmobilien gelistet, sortiert nach einzel-
nen Immobilientypen und durchschnittlichen Quadratmeter-
Preisen. Die Exposémappe wurde speziell für gewerbliche An-
bieter entwickelt, um von unterwegs – auch ohne Internet-An-
bindung – Immobilien und zusätzliche Dokumente zu bearbei-
ten. Die Exposés können nach Immobilientyp, Preis, Fläche oder 
Zimmeranzahl gefi ltert werden. 
Innerhalb der Kartenansicht können die User Kriterien wählen, 
die anschließend die verfügbaren Gewerbeobjekte in einer Tref-
ferliste anzeigen. Alternativobjekte ähnlich zu Ihren Suchkrite-
rien werden ebenfalls angezeigt. Fotos können individuell zu 
den einzelnen Gewerbeobjekten hinzugefügt werden und zei-
gen die Himmelsrichtung an. Es können über iTunes oder per 
E-Mail alle vom iPad unterstützten Dokumente in die Applikation 
geladen werden. 

Die App wird kostenlos im iTunes-Store angeboten (aktuelle 
Version: 1.0.1.). Kompatibel mit iPhone, iPod und iPad.
Erfordert iOS 4.0 oder neuer. 

Gewerbe-
immobilien fi nden
Ob Büro oder Lager-
halle, zur Miete oder 
zum Kauf

ImmobilienScout24

Gewerbe

Geplante Anschaffung eines Smartphones beziehungsweise Tablet-PC

Laut einer Studie der Ludwig-Maximilians-Universität in Kooperation mit Immonet wächst die Bereitschaft des „Aufrüstens mit mobiler 
Hardware“ unter Immobilienanbietern und -suchenden. 44 % der Anbieter wollen in den nächsten 12 Monaten ein Smartphone erwerben.

Quelle: Immonet

Anbieter; n=369

Suchende; n=509

Ja, innerhalb der 
nächsten 3 Monate

Ja, innerhalb der 
nächsten 12 Monate

Ja, innerhalb der 
nächsten 6 Monate

Nein, nicht in 
absehbarer Zeit

  7,5 %

12,1 %

12,3 %

  9,6%

24,6 %

20,3%

55,6 %

58,1%

Anbieter; n=369

Suchende; n=509

Ja, innerhalb der 
nächsten 3 Monate

Ja, innerhalb der 
nächsten 12 Monate

Ja, innerhalb der 
nächsten 6 Monate

Nein, nicht in 
absehbarer Zeit

  7,2 %

6,3 %

10,9 %

  9,6%

20,9 %

19,0%

61,6 %

65,1%

Smartphone Tablet-PC
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Zielgruppe der App sind Vermieter und Verwalter. Über Smart-
phone oder Tablet-PC können zum Beispiel Verwalter mit dieser 
Anwendung auf die Verbrauchswerte ihrer Immobilienobjekte 
zugreifen und diese auf verschiedene Bezugsgrößen ortsunge-
bunden auswerten. Um eine Analyse zu erstellen, werden die 
Daten in die App geladen. Danach kann der Nutzer seine Wer-
te jederzeit und ü berall auch ohne Netzanbindung auswerten. 
Eine Aktualisierungsfunktion bringt die Daten auf den neuesten 
Stand. Die Anwendung erlaubt zudem Benchmark-Vergleiche zu 
ähnlichen Gebäuden im Techem-Bestand und Historienanalysen 
zu Verbrauchs- und Kostendaten im Sechs-Jahres-Zeitraum. Wei-
teren Mehrwert erhalten Immobilienverwalter durch die Nutzen-
einheitenanalyse. Diese Funktion liefert Analysen rund um die 
einzelnen Wohnungen: Von Nutzungsdatenvergleichen bis hin 
zu monatlichen Übersichten von Kosten und Verbrauch. 
Die App ist für Kunden von Techem Energie- und Wassermonitoring 

kostenlos. Kompatibel mit iPhone 3GS, iPhone 4, iPhone 4S, iPod 

touch (3. Generation), iPod touch (4. Generation) und 

iPad. Erfordert iOS 4.3 oder neuer. Auch für Android 

(Google Play). 

Im Vergleich
Wie hoch sind 
Energieverbrauch 
und -kosten? 

Nutzer werde nach dem Scanvorgang dann direkt auf die ent-
sprechende mobile Seite des Immobilienangebots bei Immonet 
geführt. Der ImmoCode lässt sich als Grafi k oder integriert im 
PDF-Exposé speichern und ausdrucken.

Doch auch ein mittelständischer Makler könne mit seiner 
regionalen Expertise – und entsprechenden Marktdaten – 
nachhaltig den Wettbewerb ausbremsen, meint Görs. Das Mot-
to: Statt Tag der off enen Tür als Marketing-Highlight den Etat 
für eine eigene Basis-App nutzen. Die Chance, das vorhandene 
Markt-Know how in einmaliger Weise präsentieren zu können, 
zahle sich langfristig bestimmt aus. „Während zu Beginn der 
APP-Euphorie wenig Sinn stift endes entwickelt wurde, ist vor 
allem im Business-Bereich das Angebot deutlich anspruchs-
voller geworden“, so IT-Experte Hannes Mehr. Der Program-
mieraufwand sei aber nur eine Seite der Medaille, der je nach 
Umfang 2 bis 6 Monate oder noch länger für einen Fachmann 
dauern kann. Bei der Shopping-Center APP der ECE-Gruppe 
lag die Überwindung zunächst darin, alle Daten vorzubereiten 
und zu bündeln und an einem Ort per Excel zu strukturieren, 
bevor der App-Designer überhaupt loslegen konnte, lacht Spre-
cher Christian Stamerjohanns. Mit dem Ergebnis seien alle mehr 
als zufrieden, kleine Nachbesserungen seien aber die Regel und 
würden dem User kaum auff allen.  Stamerjohanns: „Nicht nur 
unsere Retailer sind erfreut über den komprimierten Datensatz 
an einem Ort, auch unsere eigenen Vertriebsmitarbeiter sind 
erfreut, jetzt alles schnell über eine APP aufrufen zu können.“ 

Nicht auf dem App-Friedhof landen
Wer eine App entwickeln möchte, müsse unbedingt sowohl 
technische als auch inhaltliche Aspekte berücksichtigen und Techem Energy Services

Energie-Monitoring

Traffi centwicklung durch mobile Endgeräte

Die Abbildung von ImmobilienScout24 zeigt, dass die mobile Web-
Nutzung ihrer Kunden – vor allem über Apps – im vergangenen Jahr 
bei den Visits über 22 Prozent zugenommen hat.

von Anfang an auch an die App-Promotion wie Mobile- und 
Online-Anzeigen, Launch-PR, Integration in alle sonstigen 
Werbemittel, denken, rät Daniel Görs. 

Eine Voraussetzung sei zum Beispiel eine aussagekräf-
tige Website. Auch ganz praktische Programmierungen wie 
der Kontakt zu den Pressestellen der jeweiligen Anbieter, die 
Speicherung des Kontakts in der Telefonliste, die Möglichkeit 
der Weiterleitung (wenn nicht telefoniert werden kann) oder 
eine Feedback-Applikation, die es ermöglicht, Rückmeldungen 
von Usern über Pro und Contra der Anwendung zu bekom-
men, sind sinnvoll, aber leider oft mals nicht in den Angebo-
ten enthalten. Letztendlich muss auch der Nutzwert für User 
im Alltagsgeschäft  deutlich erkennbar sein, um nicht auf dem 
wachsenden „Friedhof der Apps“ zu landen, so der Immobi-
lienmarketing-Experte Görs. Das seien die Apps, die lediglich 
als Werbung dienen, nur wenige Inhalte böten und auch nicht 
erweitert würden.

% Anteil mobile an Gesamt-Traffi c
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Vom verstopften Abfl uss bis 
zur Zweckentfremdung der 
Mietsache. Das IWW Institut 
zeigt anhand von Gerichtsur-

teilen die Minderungsquoten für Mietmän-
gel auf. 

Kostenlos. Kompatibel mit iPhone, 
iPod touch und iPad. Erfordert iOS 
4.3 oder neuer.

Von Investitions-Rechnern bis zum Mietvertrag
Die Redaktion hat eine Auswahl interessanter Immobilien-Apps zusammengestellt. 
Das Spektrum der Angebote ist vielfältig. Nutzen, Preise, Systemvoraussetzungen. 

Hans-Jörg Werth, Scheessel

Der Annuitäten-Rechner HD 
berechnet Laufzeiten, Annui-
täten, Maklergebühren und 
Nebenkosten beim Immobi-

lienkauf. Berücksichtigt werden außerdem 
Mieteinnahmen und Zwangsversteige-
rungen. 
Preis: 0,79 Euro (Frühjahrsaktion), 
Kompatibel mit iPad. Erfordert iOS 
3.2 oder neuer.

Der Bang + Regnarsen Immo-
bilien-Kalkulator (BRIK) kann 
die wichtigsten Grunddaten 
zu einer Immobilieninves-

tition in Deutschland berechnen: Kaufpreis-
faktor / Rendite, Notar- und Gerichtskosten 
sowie die Grunderwerbsteuer. 

Kostenlos. Für iPhone und iPad.

Annuitäten-Rechner HD 

Immobilieneigentums-Rechner
Bang + Regnarsen 

Investitions-Kalkulator
ABC Mietminderungen

Mietpreise

Mit dieser App können alle 
neuen Immobilienangebote und 
Exposés der Berlin City Real Es-
tate abgerufen werden.

Kostenlos. 
Kompatibel mit iPhone 3GS, iPhone 4, 
iPhone 4S, iPod touch (3. Generati-
on), iPod touch (4. Generation) und 
iPad.Erfordert iOS 5.0 oder neuer

Für alle Filialisten, Investoren, 
Bewerter, Banken, und Immo-
biliengesellschaften, Städte-
planer, Hauseigentümer und 

alle City-Interessenten.  Auch für Shopping-
Touristen ist die „Brockhoff-App der 1a-La-
gen“ interessant. 
Kostenlos. Kompatibel mit iPhone, 
iPod touch und iPad. Erfordert iOS 
4.1 oder neuer.

Brockhoff & Partner

Atlas der 1-A-Lagen
Berlin City Real Estate

Regionaler Markt

Mit der Colliers-App können 
Logistiker mobil ihr Lager der 
Zukunft suchen. Dem User 
steht das Angebot in fünf Bal-

lungsräumen zur Verfügung. 

Kostenlos. Kompatibel mit iPhone 
und iPad. Erfordert iOS ab 3.0.

High Streets Pro enthält Kenn-
zahlen wie den  Mietnachfra-
ge-Koeffi zienten, die Höchst-
mieten für Ladenlokale sowie 

die Kaufpreisentwicklung von Geschäftshäu-
sern für 170 deutsche Einkaufsstädte und 
deren 360 Top-Geschäftsstraßen. 
Kostenlos. Kompatibel mit iPhone, 
iPod touch und iPad. Erfordert iOS 
3.0 oder neuer

Colliers

Logistikimmobilien
COMFORT

High Streets Pro

Im Media-Center seiner App 
stellt das Immobilienbera-
tungsunternehmen CB Richard 
Ellis Marktberichte und Ein-

schätzungen seiner Research-Abteilung fü r 
zahlreiche Standorte weltweit zur Verfü gung.
 
Kostenlos. Kompatibel mit iPhone, 
iPod touch und iPad. Erfordert iOS 
4.3 oder neuer.

CB Richard Ellis

Marktberichte

Die App enthält Gesetze des 
deutschen Privatrechts und 
des öffentlichen Bundes-
rechts sowie Landesgesetze, 

die regelmäßig aktualisiert werden. 

Kostenlos. Kompatibel mit iPad.
Erfordert iOS 4.1 oder neuer.

ra e komm AG

Deutsche Gesetze
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Alle wichtigen Informationen 
zum Immobilienstandort 
Berlin, überall und jederzeit 
verfügbar. Diese APP richtet 

sich sowohl an Branchenprofi s aus der Im-
mobilienwirtschaft wie Projektentwickler, 
Hausverwalter, Makler oder Wertgutachter 
als auch an private Investoren, Eigentü-
mer oder Immobiliensuchende. 
Kos tenlos. Kompatibel mit iPhone, 
iPod touch und iPad. Erfordert iOS 
4.0 oder neuer.

Plötz 

Immobilienführer 
Deutschland 2012

Mit dieser Anwendung gibt 
das Unternehmen Informa-
tionen über seine verschie-
denen Immobilienprojekte. 

Die Applikation bietet neben einer Übersicht 
der aktuellen Projekte nützliche Factsheets, 
Videos und Animationen zu den Objekten 
und Standorten. 

Kostenlos. Kompatibel mit iPad. Er-
fordert iOS 4.3 oder neuer.

Die Hamburg App, herausge-
geben vom Stadtportal ham-
burg.de, bietet Infos und Ser-
vices der Hansestadt. Neu ist 

die integrierte Immobiliensuche. Die App ist 
unter dem Stichtwort „Reisen“ angesiedelt. 

Kostenlos. Kompatibel mit iPhone, 
iPod touch und iPad. Erfordert iOS 
3.1 oder neuer. Neue Version auch 
für Android. 

Hamburg

Immobiliensuche
Frankonia Eurobau AG

Frankonia

Hierbei handelt es sich um das 
Wörterbuch „Immobilienwirt-
schaft, Deutsch-Englisch/Eng-
lisch-Deutsch der Immobilien 

Zeitung. Seit Erscheinen der dritten Aufl age 
sind zahlreiche Einträge neu in das Wörter-
buch eingegangen, nicht wenige davon auf-
grund von Hinweisen von Lesern. 
Kosten: 39,99 Euro. Kompatibel mit 
iPhone, iPod touch und iPad.Erfor-
dert iOS 4.2 oder neuer.

Immobilienzeitung

Wörterbuch

Eine vierteljährlich erschei-
nende digitale Zeitschrift, die 
Nachrichten, Chancen und 
Erkenntnisse aus der Jones 

Lang LaSalle-Welt präsentiert. Büros, Einzel-
handel, Hotel-und industrielle Märkte wer-
den abgedeckt. Die Features liefern dem 
Leser Einblicke in die wichtigsten Immobili-
en-Investment auf den globalen 
Märkten. 
Kostenlos. Kompatibel mit iPad. 
Benötigt iOS 5.0 oder höher.

Jones Lang LaSalle

The Investor

Auswahl der Redaktion. Kein Anspruch auf Vollständigkeit. Stand Juni 2012. Alle Angaben ohne Gewähr

Diese App hat einen einge-
bauten Mietvertrag, der direkt 
digital unterzeichnet werden 
kann. Es können PDFs erstellt 

und verschickt werden, Mieter und Vermie-
ter lassen sich direkt aus dem Adressbuch 
einfügen. Außerdem ist eine Druckfunktion 
vorhanden. 
Die App kostet 2,39 Euro. 
Kompatibel mit iPhone, 
iPod touch und iPad. Erfordert iOS 
4.3 oder neuer.

DcV

Mietvertrag2012

Die Mipim-App bietet nicht 
nur während der Messezeiten 
Informationen wie Aussteller-
listen und Veranstaltungspro-

gramme, sondern zeigt auch sonst aktuelle 
Nachrichten aus der Branche an. 

Kostenlos. Kompatibel mit iPhone, 
iPod touch, und iPad, ab iOS 4.0 
oder neuer.

Mobile Roadie

Mipim

Diese und weitere Immobilien-
Apps fi nden Sie in den nächsten 
drei Monaten auf unserem 
Internet-Portal unter

www.haufe.de/immobilien

Die App ist beschrieben als 
ein Werkzeug für alle Im-
mobilienmakler, Ingenieure, 
Schreiner, Architekten und 

Bauarbeiter. User müssen nur ein Objekt 
fotografi eren, dessen Abmessungen sie er-
halten und speichern möchten. 

Kosten 4,99 Euro. Favorit des APP-
Store-Personals. Kompatibel mit 
iPhone, iPod touch und iPad. Erfor-
dert iOS 4.0 oder neuer.

SIS Software

My Measures and 
Dimensions PRO APP



Herr Professor Schäfers, der Kurs der 
IVG-Aktie erreicht von Monat zu Mo-
nat neue Tiefststände. Wie erklären Sie 
sich das?
Schäfers: Dafür gibt es interne, aber auch 
externe Faktoren. Interne Faktoren wie 
2011 weitere Kostensteigerungen beim 
Projekt Th e Squaire am Rhein-Main-
Flughafen in Frankfurt, der unerwartete 
Wechsel in der Führungsmannschaft , 
ebenfalls 2011, oder die Bewertung der 
letzten Kapitalerhöhung trafen zusam-
men mit einem ungünstigen gesamt- 
und insbesondere fi nanzwirtschaft lichen 
Umfeld infolge der Eurokrise. Auch die 
von der Deutschen Börse vorgenom-

mene Umgruppierung der IVG-Aktie 
in den SDAX war wenig hilfreich. Wie 
eine Studie des Bankhauses JP Morgan 
gezeigt hat, lehnt sich die IVG-Aktie 
zudem aufgrund des hohen Verschul-
dungsgrads der Gesellschaft  stark an die 
Entwicklung der Bankaktien an; sie ist 
– statistisch gesprochen – mit den Bank-
werten gleichgerichtet korreliert. Dies 
hat den IVG-Kurs gerade in letzter Zeit 
eher belastet. 

Gibt es auch Entlastendes?
Schäfers: Wir konnten allerdings auch 
im rauen Finanzmarktumfeld umfang-
reiche Finanzierungsverhandlungen er-
folgreich abschließen, und im Rahmen 
der Silberturm-Transaktion in Frankfurt 
ist es uns gelungen, die Fremdkapital-
Akquise komplett außerhalb des Ban-
kensektors darzustellen. Das sollte die 
enge Korrelation zu den Bankenwerten 
etwas lockern und tendenziell ein Belas-
tungsmoment von der Aktie nehmen. 
Durch die erfolgreich eingeleitete Neu-
ausrichtung wird IVG eine integrierte In-
vestment-Plattform für Immobilien und 
energienahe Infrastruktur, mit stärker 
als heute wiederkehrenden Erträgen und 

einer stetigeren und angemesseneren 
Rendite-Risiko-Struktur.

Werden Sie Ihre Gespräche mit Analys-
ten jetzt intensivieren?
Schäfers: Allein 2011 haben wir über 
22 Konferenzen besucht und zahlreiche 
Gespräche geführt, hinzu kommen sehr 
viele Einzelgespräche. Insgesamt konn-
ten wir so über 260 Investoren erreichen. 
Diese transparente und enge Kommuni-
kation werden wir fortsetzen.

Sie wollen in den beiden kommenden 
Jahren Schulden abbauen, Kosten sen-
ken und auch noch wachsen. Wie soll 
das funktionieren?
Schäfers: Im Interesse der Aktionäre 
werden wir planmäßig die vor uns lie-

 Das Finanz-Interview von Manfred Gburek

Wolfgang Schäfers

Bei der hoch verschuldeten IVG muss ihr Vorstandschef 
zugleich Altlasten abbauen, Kosten senken und wachsen – 
eine in der Branche einmalige Herausforderung. 

ist Vorstandssprecher der IVG Immobilien AG 
in Bonn. Bevor er dort 2011 Gerhard Niesslein 
in dieser Funktion ablöste, war er IVG-Finanz-
vorstand. Seine Stationen bis dahin: European 
Business School, Arthur Andersen, Universität 
Regensburg und die Bank Sal. Oppenheim.

Prof. Wolfgang Schäfers

Serie

Meilensteine für zwei Jahre
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genden Meilensteine 2012 und 2013 um-
setzen und somit den Anteil an wieder-
kehrenden Erträgen weiter erhöhen. Zu 
den Meilensteinen, die wir uns für 2012 
bis 2014 gesetzt haben, gehören: Die 
Platzierung des EuroSelect 21 München 
Fonds in diesem Jahr sowie die Übergabe 
der 19 noch fertigzustellenden Fondska-
vernen bis 2014, um so die Verschuldung 
des Konzerns weiter zu reduzieren, die 
Erzielung weiterer Vermietungserfolge in 
Th e Squaire und seine planmäßige Mo-
netarisierung 2013, die Weiterführung 
der Reduktion der nicht strategiekon-
formen Assets im Bestandsportfolio, um 
so die Rendite auf das eigene Portfolio 
weiter zu steigern, und die kontinuier-
liche Risikoreduktion durch den Verkauf 
der letzten Development-Projekte.

Wie sehen Ihre Pläne zur Refi nanzie-
rung aus?
Schäfers: 2011 wurden die Kreditver-
bindlichkeiten der IVG um netto rund 
470 Millionen Euro reduziert. Hier 
werden wir das Tempo weiter forcieren. 
Über die Jahre 2012 bis 2014 planen wir 
einen Verschuldungsabbau von bis zu 1,3 
Milliarden Euro bei gleichzeitiger Frei-
setzung von bis zu 300 Millionen Euro 
Eigenkapital. 

Woher nehmen Sie die Mittel für dieses 
ambitionierte Ziel? 
Schäfers: Dies wird ermöglicht durch 
Kavernenverkäufe, die Einbringung 
von Immobilien in den EuroSelect 21 
München Fonds und die Monetarisie-
rung von Th e Squaire. Dadurch können 
wir die Zinsaufwendungen um bis zu 
60 Millionen Euro verringern und ver-
bessern den Verschuldungsgrad, den 
sogenannten „Loan to Value“, auf eine 
Größenordnung von rund 60 Prozent. 
In diese Zieldimension gehört auch die 
Schuldenrestrukturierung. Im letzten 
Jahr konnten Kredite über insgesamt 2,6 
Milliarden Euro vorzeitig prolongiert 
werden. 

In der Hauptversammlung sagten Sie, 
bei Ihrem Projekt Th e Squaire  sei be-
reits Licht am Ende des Tunnels er-
kennbar. Was soll man sich darunter 
vorstellen?
Schäfers: Th e Squaire ist mit den mitt-
lerweile drei Ankermietern KPMG mit 
rund 40.000 Quadratmetern, Hilton mit 
rund 35.000 und Luft hansa mit rund 
19.000 Quadratmetern sowie mit einer 
Vielzahl kleinerer Mieter in den Regel-
betrieb gegangen. Dies zeigt sich auch an 
der Zimmerauslastung und der Gesamt-
performance der beiden Hilton-Hotels, 
die im März dieses Jahres – nach den 
ersten drei vollen Betriebsmonaten – be-
reits deutlich über Plan sind. Die aktu-
elle Vermietungsquote von Th e Squaire 
beträgt damit etwa 85 Prozent, und wir 
sind zuversichtlich, bis zum Jahresende 
90 Prozent zu erreichen.

Welche Variante für den Verkauf von 
Th e Squaire streben Sie an?

Schäfers: Momentan werden alle mög-
lichen Exitstrategien geprüft , entschie-
den ist noch nichts.

Und welche konkreten Pläne verfolgen 
Sie mit Fonds?
Schäfers: Im Fondsbereich liegt der 
Schwerpunkt bei der Aufl age von wei-
teren innovativen Produkten für ver-
schiedene Anlegergruppen. Dabei wer-
den wir auch das Th ema der Gewinnung 
von internationalen Investoren und da-
mit das Fundraising im In- und Ausland 
angehen. Durch eine Produktoff ensive 
im Bereich des institutionellen Geschäft s 
bieten wir künft ig eine Vielzahl von 
Strukturierungsvarianten für Immobi-
lieninvestitionen: Club Deals, deutsche 
Immobilien-Spezialfonds, luxembur-
gische SICAV – ganz nach Bedarf der 
Investoren. Im November 2011 konnten 
wir mit einer Investorengemeinschaft  
das ehemalige Dresdner Bank-Hochhaus 
– den sogenannten Silberturm – erwer-
ben. Er ist vollständig und langfristig an 
die Deutsche Bahn AG vermietet und 
aufgrund seiner besonderen Architektur 
ein Landmark-Gebäude im Frankfurter 
Bankenviertel. In einem sogenannten 
Club Deal stellten institutionelle Inves-
toren rund 90 Prozent des Fondseigen-
kapitals, IVG selbst ist mit dem verblei-
benden Eigenkapital ebenfalls beteiligt. 

Club-Deals sind nun nichts Besonderes. 
Schäfers: Besonders erwähnenswert ist, 
dass auch das Fremdkapital von einem 
institutionellen Investor, der bereits 
Kunde von IVG ist, bereitgestellt wur-
de. Aufgrund unserer guten Kontakte zu 
institutionellen Investoren konnte diese 
Transaktion somit vollständig außerhalb 
des Bankensektors fi nanziert werden.

Welche Banken dominieren beim Ver-
kauf Ihrer Fonds an private Anleger?
Schäfers: Einer unserer längsten und 
erfolgreichsten Vertriebspartner ist die 
Deutsche Bank, so auch bei unserem ak-
tuellen EuroSelect 21 München Fonds. 
Aber wir haben in der Vergangenheit 
auch mit vielen weiteren Bankpartnern 
erfolgreich zusammengearbeitet und 
werden das weiterhin tun. |
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2012 könnte doch noch ein halbwegs 
gutes Jahr für die Off enen Immobilien-
fonds werden. „Schließlich stehen Im-
mobilien bei Anlegern – auch wegen 
der Euro-Staatsschuldenkrise – hoch im 
Kurs“, sagt Ali Masarwah, Fondsexperte 
beim Analysehaus Morningstar. Laut des 
Bundesverbands Investment und Asset 
Management (BVI) betrugen die Netto-
Mittelzufl üsse der Off enen Immobilien-
fonds allein im ersten Quartal 2012 über 
1,3 Milliarden Euro.

Auch im April und Mai konnten sich 
einige Fondshäuser über stattliche Mit-
telzufl üsse ihrer Immobilienfonds freu-
en. „Die Krise, in der ein Teil der Branche 
nach wie vor steckt, scheint an den an-

In jedem Ende steckt ein 
neuer Anfang  

Off ene Immobilienfonds. Das Aus für die beiden Schwergewichte CS Euroreal 
und SEB ImmoInvest ist eine Zäsur für die Branche. Zudem könnten gesetzliche 
Änderungen die Produktpalette der Fondshäuser durcheinanderwirbeln.  

reichte, um die Anteils-Rückgabewün-
sche von Anlegern zu erfüllen. Beim CS 
Euroreal wäre hierzu ein Liquiditätspols-
ter von über 50 Prozent oder drei Mil-
liarden Euro nötig gewesen, beim SEB 
ImmoInvest sah es ähnlich aus.

Vertrauensverlust der Anleger
wiegt schwer

Um die Gleichbehandlung aller Inves-
toren zu gewährleisten, habe man ent-
schieden, keinem einzigen Rückgabe-
wunsch nachzukommen, versuchte die 
Credit Suisse Asset Management (CSAM) 
die Hiobsbotschaft  zu rechtfertigen. Son-
ja Knorr, Analystin für Off ene Immobi-

deren Fonds abzuperlen“, so Masarwah. 
Dabei reißt die Flut schlechter Nachrich-
ten nicht ab. 16 Off ene Immobilienfonds 
wurden geschlossen, wovon zwei – die 
Dachfonds DWS ImmoFlex Vermögens-
mandat (Fondsvolumen: 98 Millionen 
Euro) und der Stratego Grund (288 Mil-
lionen Euro) von LBB Invest –  erst im 
April 2012 „eingefroren“ wurden.

Acht mussten sogar für immer dicht-
machen und werden abgewickelt. Im 
Mai erwischte es die Schwergewichte CS 
Euroreal (Fondsvolumen: 5,9 Milliarden 
Euro) und SEB ImmoInvest (6,3 Milliar-
den Euro). Das Management der Fonds 
musste feststellen, dass die mühsam an-
gehäuft e Liquidität nicht annähernd aus-

Norbert Jumpertz, Staig

Die Sturmfl ut für die Offenen Immobilienfonds war heftig. Ist nun ihr Scheitelpunkt erreicht? 
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lienfonds der Rating-Agentur Scope, 
bemängelt allerdings die Strategie der 
Fondsgesellschaft en – CSAM und SEB 
Asset-Management – zur Bewältigung 
der Krise: Durch die Ankündigung, den 
CS Euroreal und den SEB ImmoInvest 
bis Ende 2011 wieder öff nen zu wollen, 
hätten sie sich unnötig unter Druck ge-
setzt. „Als der Termin nicht eingehalten 
wurde“, so Knorr weiter, „war klar, dass 
ein nachhaltiger Vertrauensverlust sei-
tens der Anleger drohen würde, was den 
Neustart des Fonds zum letztmöglichen 
Termin im Mai erheblich erschweren 
würde.“   

Noch stärker geht Morningstar-
Fondsexperte Masarwah mit dem Kri-
senmanagement, gerade beim CS Euro-
real, ins Gericht: „Hätte die Schweizer 
Großbank Credit Suisse ihrer Fonds-
tochter rechtzeitig fi nanziell unter die 
Arme gegriff en und beispielsweise zu-
rückgegebene Fondsanteile auf das ei-
gene Buch genommen, hätte der Fonds 
wahrscheinlich gar nicht abgewickelt 
werden müssen.“ Credit Suisse sieht das 
anders und verweist darauf, dass der CS 
Euroreal über ein attraktives Immobili-
enportfolio verfüge. Deshalb sei man bis 
zum Schluss überzeugt davon gewesen, 
dass der Fonds die Wiedereröff nung aus 
eigener Kraft  schaff en könne.   

Unterstützung durch die 
Mutterbanken

Masarwah verweist auf das zu den Ge-
nossenschaft sbanken gehörende Fonds-
haus Union Investment, das bei Liqui-
ditätsengpässen ihrer Immobilienfonds 
auf die Hilfe ihrer Verbundpartner zäh-
len könnte. Andere Geldhäuser – wie 
die HypoVereinsbank (HVB) – waren 
ebenfalls eher bereit, ihre  Fondstöchter 
zu stützen – zum Beispiel 2005: Da-
mals übernahm die HVB ein Immobi-
lienpaket ihrer Immobilienfondstochter 
iii-Investments im Wert von rund 500 
Millionen Euro. Knorr gibt jedoch zu 
bedenken, dass solche Hilfsaktionen auf-
grund verschärft er Eigenkapitalanforde-
rungen – Stichwort: Basel II und III – für 
die meisten Banken heute kaum noch 
zu stemmen wären. Eigentlich schade. 

eines Fonds zu meistern verstehen. Und 
das sollte so geschehen können, dass die 
Anleger am Ende möglichst unbeschadet 
aus ihrem Engagement herauskommen. 
Hierfür dürft e Heuß die besseren Karten 
haben. Im Qualitätsvergleich der Im-
mobilienportfolios hat bei Knorr der CS 
Euroreal gegenüber dem SEB ImmoIn-
vest die Nase vorn, was die Struktur, das 
Alter und die Vermietungssituation der 
Objekte betrifft  . Trotzdem müssen Anle-
ger Geduld haben. Mindestens zweimal 
im Jahr bekommen sie eine Ausschüt-
tung, gespeist vor allem aus den Erlösen 
von Objektverkäufen und den laufenden 
Mieteinnahmen. Die erste gab es beim 
SEB ImmoInvest im Juni, beim CS Euo-
real ist sie für den Sommer geplant.          

Scheitelpunkt der Krise 
überwunden

Nach dem endgültigen Aus für den CS 
Euoreal und den SEB ImmoInvest dürft e 
der Scheitelpunkt der Krise für das An-
lagesegment Off ene Immobilienfonds  
überwunden sein. Die großen Gewinner 
der Marktbereinigung sind Immobili-
enfondsgesellschaft en mit einer starken 
Vertriebsschiene. Konkret sind das vor 
allem die Genossenschaft sbanken und 
die Sparkassen, auf die zurzeit auch das 
Gros der Mittelzufl üsse entfällt.    

Knorr prognostiziert, dass die Pa-
lette der Off enen Immobilienfonds bald 
viel bunter werden dürft e: „Es wird wei-
ter großvolumige Flaggschiff produkte 
wie den Deka-ImmobilienEuropa oder 
den hausinvest geben.“ Daneben, so die 
Scope-Fondsanalystin weiter, würden 
verstärkt Spezialprodukte aufgelegt. Als 
Musterbeispiel nennt sie den Wertgrund 
WohnSelect, (Fondsvolumen: 115 Mil-
lionen Euro), der in deutsche Wohnim-
mobilien investiert. Die AIFM-Richtlinie 
könnte laut SEB ferner dazu führen, dass 
die Welt der Off enen und Geschlossenen 
Immobilienfonds näher zusammenrückt. 
Pläne und Ideen für neue Fondskons-
truktionen wie hybride Produkte sollen 
längst in der Schublade einiger Fondsge-
sellschaft en liegen. Die warten eigentlich 
nur noch darauf, dass endlich die recht-
lichen Grundlagen fi xiert werden. |

Denn im Falle von iii profi tierten im 
Nachhinein alle Beteiligten von dem Im-
mobilien-Deal: Die Anteilseigner, weil 
der Fonds nicht schließen musste, iii, da 
das Image nicht beschädigt wurde, und 
die HVB. Die konnte nämlich später die 
Immobilien mit Gewinn weiterverkau-
fen. Die Immobilienfondsanbieter, deren 
Produkte nun in einem viele Jahre dau-
ernden Prozess abgewickelt werden, sind 
um Schadensbegrenzung bemüht. Denn 
es steht einiges auf dem Spiel. CSAM & 
Co. haben noch andere, bislang nicht 
gefl oppte Immobilienfonds für Privatan-
leger und/oder institutionelle Investoren 
– etwa CSAM mit dem CS Property 
Dynamic und CS PortfolioReal – im 
Angebot. Sogar neue Produkte sind in 
Planung.

Stars der Branche nun bei 
Fondsabwicklung

Darum muss verloren gegangenes Ver-
trauen so schnell wie möglich zurück-
gewonnen werden. Vor ihrer Schließung 
zählten der SEB ImmoInvest und der 
CS Euroreal zu den Top-Produkten un-
ter den Off enen Immobilienfonds. Ihre 
Manager, Barbara Knofl ach, Vorstands-
vorsitzende der SEB Asset Management, 
und Karl-Heinz Heuß, Geschäft sführer 
der CSAM Immobilien, waren gefeierte 
Stars in der Fondsszene und heimsten 
viele Auszeichnungen ein. Jetzt müssen 
sie zeigen, dass sie auch die Abwicklung 

Auf einen Blick

Die Wiedereröffnung des CS Euroreal  ›
und des SEB ImmoInvest ist ein für alle 
Mal gescheitert, auch wegen des unge-
schickten Krisenmanagements. 

Um den Imageschaden auf ein Minimum  ›
zu begrenzen, müssen die Fondsgesell-
schaften alles tun, um wenigstens die Ab-
wicklung gut über die Bühne zu bringen.  

Genossenschaftsbanken und Sparkassen  ›
sind die Hauptgewinner des Umbruchs 
bei Offenen Immobilienfonds. Gesetzliche 
Änderungen könnten neue Fondskons-
truktionen ermöglichen. 
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Die islamkonforme Finanzwelt ist für 
die meisten Menschen in Deutschland 
ein Buch mit sieben Siegeln. Für uns ist 
ein Finanzsystem nicht mit Religion ver-
knüpft , in islamischen Ländern ist dies 
jedoch ein wichtiger Teil des Glaubens. 
Dennoch ist der Bereich des Islamic Fi-
nancing noch jung. Erst im Jahr 1963 
entstand die erste islamische Bank in 
Kairo. Zur gleichen Zeit entstanden die 
ersten Bankgeschäft e nach Schariaregeln 
in Europa, hauptsächlich in Großbritan-
nien, da dort schon eine beträchtliche 
Anzahl von vermögenden Moslems 
lebte. Heute gibt es dort sogar schon spe-
zielle Vergleichsportale für islamische 
Baufi nanzierung. 

In Deutschland steckt der Markt für 
islamische Baufi nanzierungsprodukte 
noch in den Kinderschuhen, viele gläu-
bige Moslems haben deshalb ein Pro-
blem: Ein Haus oder ein Gewerbeobjekt 
können sie über Banken oder Bauspar-
kassen nicht fi nanzieren. Da bleibt nur 
der Weg, möglichst viel Eigenkapital 
anzusparen und auf die Familie und 
Freunde zu setzen. Allerdings sieht auch 
hier die Realität zum Teil anders aus. Es 
gibt durchaus auch angepasste Moslems, 
die ihre Immobilie nach hiesigem Recht 
fi nanzieren. „Für Baugeldvermittler ist 
der Glaube kein Kriterium bei der Kre-
ditvermittlung“, so Stephan Scharfenorth 
vom Baufi nanzierungsportal Baufi 24.de 
GmBH, „aber nach unserer Einschät-
zung nehmen auch hier lebende Moslems 
deutsche Angebote zur Baufi nanzierung 
wahr.“ Doch inzwischen sind mehr Län-
der auf die Bedürfnisse von Moslems 
eingestellt, neben Großbritannien auch 
Frankreich und Schweden. Hier sind es 

Murabaha, Mudaraba, Itjara
Islamkonforme Kreditvergabe. Solche Finanzierungen stecken in 
Deutschland noch in den Kinderschuhen. Dabei gibt es auch für gläubige 
Moslems Modelle zum Immobilienerwerb. 

Immobilie. Sie übernimmt damit die 
Funktion eines Immobilienmaklers, der 
gleichzeitig Finanzdienstleistungen zur 
Verfügung stellt. Der Gewinnaufschlag 
setzt sich aus den Leistungen für die Be-
reitstellung der Geldmittel, die Zahlung 
von Gebühren und Grunderwerbsteuer 
und die Vermittlung der Immobilie zu-
sammen. 

Aufgrund der doppelt anfallenden 
Gebühren und Steuern durch zwei Kauf-
vorgänge wird das zu fi nanzierende Ob-
jekt erheblich teurer. „Dieses Problem 
kann allerdings durch eine Vertragskon-
struktion behoben werden,“ wie Zaid 
el-Mogadeddi vom Institut für Islamic 
Banking and Finance (IFIBAF) erläutert. 
„Eine Möglichkeit ist das Aufsplitten von 
Nutzung und Erwerb der Immobilie, die 
Nutzung löst keine Grunderwerbsteuer 

vor allem zinslose Bauspardarlehen, die 
diese Bevölkerungsgruppe mit Finanz-
produkten versorgen.

Regeln bestimmen alles

Bei der islamischen Finanzierung gilt es 
vor allem das Zinsverbot und ein Kauf-
verbot bei bestimmten Investitionsob-
jekten zu beachten. Grundlage für die 
Baufi nanzierung ist die Sure 2, Vers 275 
des Korans: „Gott hat nun einmal das 
Kaufgeschäft  erlaubt und die Zinsleihe 
verboten.“ Die größte Hemmschwelle 
ist das Zinsverbot (Riba). Danach dür-
fen Muslime bei Geldgeschäft en weder 
Zinsen zahlen noch Zinsen einnehmen. 
Ein Mietzins hingegen ist erlaubt (Real-
geschäft ). Somit ist eine klassische Baufi -
nanzierung für sie ausgeschlossen. Keine 
Beschränkungen gibt es beim Erwerb von 
Eigentumswohnungen oder Wohnhäu-
sern, diese Investitionen gelten als halal. 
Bei Gewerbeimmobilien und auch bei 
Mischnutzungen ist die Situation jedoch 
teilweise anders. Die Möglichkeiten, eine 
Immobilie durch schariakonforme Fi-
nanzinstrumente zu fi nanzieren, sind 
relativ vielfältig. Einige Beispiele:

Finanzierungsmodell Murabaha

Bei diesem Modell kauft  die Bank für den 
Kunden eine Immobilie. Es ist ein klas-
sisches Dreiecksgeschäft  zwischen Ver-
käufer, Finanzinstitut und dem Käufer. 
Somit gibt es auch zwei Kaufverträge – 
einen zwischen Verkäufer und Bank und 
einen zwischen Bank und Käufer. Die 
Bank bezieht ihren Verdienst aus einem 
Gewinnaufschlag auf den Kaufpreis der 

Auf einen Blick

Bei der islamischen Finanzierung gilt es  ›
verschiedene Regeln zu beachten.

Die größte Hemmschwelle ist das Zinsver- ›
bot. Danach dürfen Muslime bei Geldge-
schäften weder Zinsen zahlen noch Zin-
sen einnehmen. Somit ist eine klassische 
Baufi nanzierung für sie ausgeschlossen. 

Das Finanzierungsproblem in Deutschland  ›
wird häufi g durch Kredite aus dem Fami-
lien- und Verwandtenkreis gelöst – oder 
die Moslems kaufen eine Immobilie in 
ihrem Heimatland. 

Die Möglichkeiten, eine Immobilie durch  ›
schariakonforme Finanzinstrumente zu 
fi nanzieren, sind jedoch vielfältig. 

Eike Schulze, Hannover
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aus.“ Es wird eine Stille Gesellschaft  ge-
gründet, bei der der Käufer die Immobi-
lienanteile der Gesellschaft  von der Bank 
kauft . Der Bank wird dann gleichzeitig 
ein Nutzungsentgelt in der Höhe gezahlt, 
die den Gewinnaufschlag der Bank wi-
derspiegelt.

Ein Problem: Der Geldgeber trägt 
das Risiko für die Qualität der Immobi-
lie, sodass der Käufer bei auft retenden 
Mängeln den Preis mindern kann. Nor-
malerweise wird dies durch ein Wert-
gutachten umgangen. Dem Kaufvertrag 
wird noch ein Vorvertrag vorgeschaltet, 
der die Pfl icht zur Anzahlung und zur 
bindenden Übernahme des Objekts re-
gelt. Für den Gewinnaufschlag könnte 
beispielsweise der Euribor herangezogen 
werden. Die Bonität des Käufers kann in 
diesem Prozess berücksichtigt werden. 

Das deutsche Pendant hierzu ist der Ab-
zahlungskauf. 

Finanzierungsmodell Istisna

Dieses Finanzierungsmodell ist mit dem 
deutschen Werklieferungsvertrag ver-
gleichbar. Dabei gibt es eine Besonder-
heit: Eigentlich kann nach islamischem 
Recht nur eine bestehende Sache er-
worben werden, zu fi nanzierende Bau-
vorhaben wären somit ausgeschlossen. 
Hier hilft  die Istisna. Es wird ein Ver-
trag zwischen den Parteien geschlossen, 
der das zu bauende Gebäude detailliert 
beschreibt und gleichzeitig dafür den 
Kaufpreis festlegt. Der Kaufpreis wird 
erst nach der Bauabnahme fällig. Auch 
in diesem Fall tritt wieder ein Finanz-
institut, vergleichbar wie beim Finan-

Gute Aussichten für Muslime.
Die Möglichkeiten, eine Immo-
bilie durch schariakonforme 
Finanzinstrumente zu fi nanzie-
ren, sind vielfältig.

zierungsmodell Murabaha, als Finanzie-
rungspartner auf.

Finanzierungsmodell Musharaka

Ein weiteres Beteiligungsmodell ist die 
Musharaka. Bei diesem gibt die Bank 
Geld dafür, dass der Kunde ein Haus 
kauft . Man könnte dieses Modell mit 
dem im gewerblichen Bereich üblichen 
Joint Venture bezeichnen. Beide Parteien 
müssen Eigenmittel in die Transakti-
on einbringen und gründen damit eine 
Zweckgesellschaft  (SPV). Die Abzahlung 
erfolgt dann entweder in Form einer 
Mietleistung oder durch Leasing. Die 
Leasing-Raten respektive die Miete wer-
den während der Laufzeit aus den Ge-
winnen bestritten, die der Kunde erzielt. 
Damit zahlt dieser dann den Kaufpreis 
ab. Dazu muss zwingend bei Vertragsab-
schluss eine Vereinbarung über die Tei-
lung der Gewinne fi xiert werden. 

Diese Gewinne nutzt dann der Käufer 
dazu, seinen Eigentumsanteil zu erhöhen. 
Da jedoch diese nicht immer gleich hoch 
sind, sondern periodisch schwanken, 
wird der Kaufpreis unregelmäßig zurück-
geführt, es sei denn, es wird eine Mindest-
zahlung eingebaut, damit die Betriebskos-
ten immer gesichert sind. Dies ist auch zu 
empfehlen, da sonst die Gefahr droht, 
dass die Eigentümergemeinschaft  Ver-
lust macht und die Zweckgesellschaft  
insolvent geht. Allerdings wird der Kauf-
preis bei hohen Gewinnen auch sehr 
schnell zurückgeführt. Ist der Kaufpreis 
abgetragen, wird die Zweckgesellschaft  
aufgelöst. Ein Problem ergibt sich in je-
dem Fall dadurch, dass die Haft ung nicht 
auf die Einlage beschränkt ist. |
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Aus diesem Grund müsste dann eine haf-
tungsbeschränkte Gesellschaft  (GmbH) 
gegründet werden.

Finanzierungsmodell Mudaraba

Hierbei beteiligt sich ein Investor an 
einer Immobilie. Zunächst erfolgt die 
Gründung einer Zweckgesellschaft , der 
Investor ist direkt am Gewinn und am 
Verlust der Gesellschaft  beteiligt, ein 
Treuhänder überwacht das Verfahren. 
Die Gewinnauft eilung ist frei zu gestal-
ten, sie ist mit der Stillen Gesellschaft  
in Deutschland vergleichbar. Gewinne 
müssen dabei nach Einkünft en aus 
Kapitalvermögen versteuert werden. 
Nach den Prinzipien der Mudaraba 
wäre auch eine Immobilienfi nanzierung 
denkbar. Ein Investor beteiligt sich 
am Hauskauf und erhält hierfür im 
Gegenzug eine Vergütung für diese 
Dienstleistung. Geklärt werden müsste 
zunächst, inwieweit die Mudaraba nach 
deutschem Recht tatsächlich eine Stille 
Gesellschaft  ist und welche steuerlichen 
Konsequenzen sich daraus ergeben. 
Die Handhabung dieser Gesellschaft  ist 
schwierig, da ein Finanzierer erst 100 
Prozent Kapital zur Verfügung stellen 
müsste. 

nungseigentum, nur 30 Prozent hatten 
allerdings bislang eine Anfrage bei einer 
Bank gestartet.“ Immobiliengeschäft e 
werden dennoch getätigt, vielfach im 
Heimatland, wobei die Finanzierung über 
türkische Banken erfolgt. In Deutschland 
werden häufi g Kredite im Familien- und 
Verwandtenkreis gegeben, da Angebote 
aus der Kreditwirtschaft  fehlen. Hinzu 
kommen Formen wie Verkäuferdarle-
hen und eventuell auch Arbeitgeber-
darlehen, die leichter das Zinsverbot 
umgehen. Eine weitere Möglichkeit: Der 
Hauserwerb auf Zeitrentenbasis. Der 
Vorteil dieser Regelung: Formal werden 
keine Zinsen erhoben, sondern der Käu-
fer zahlt eine Rente. Allerdings sind in 
Deutschland zu wenige Immobilien auf 
Basis des Rentenkaufs am Markt. Auch 
kann der Käufer oft  nicht sofort über die 
Immobilie verfügen. „Die Geschäft e lau-
fen schon“, erläutert Ralf Schwarzhof von 
Immotax in Mühlheim, „auch Moslems 
fi nanzieren über diesen Weg, allerdings 
meist noch im gewerblichen Bereich.“ 

Auch andere Finanzierungsformen 
sind für gewerbliche Immobilien ein-
setzbar. So kauft e ein arabischer Investor 
(Arab Investments) die Zehlendorfer 
Welle in Berlin über eine modifi zierte 
Form des Itjara als Lease-and-Leaseback. 
Auf Basis einer Murabaha als Sale-and-
Leaseback-Verfahren erwarb die Qatar 
Islamic Bank das Telekom-Hochhaus in 
Köln, wie der Diplomarbeit von Dani-
el Kügler, Titel: „Islamic Financing“, zu 
entnehmen ist. |

Das Finanzierungsmodell Itjara ist 
eine Form des Leasings. Der Geldge-
ber erwirbt nach Vorgaben des Käufers 
ein Gebäude. Dieser zahlt dafür eine 
Leasing-Gebühr und zum Laufzeiten-
de den Kaufpreis. Dieses Modell ist in 
muslimischen Ländern bei der Finan-
zierung von Immobilien weitverbreitet. 
Jedoch steht das deutsche Recht diesem 
Erwerbsmodell im Wege. So fallen die 
Grunderwerbsteuer und Kaufnebenkos-
ten zweimal an. 

Angebote der Banken fehlen

Wie das Institut für Islamic Banking and 
Finance (IFIBAF) im Jahr 2008 ermit-
telte, liegt die Sparquote in der türkisch-
stämmigen Bevölkerung bei 21 Prozent, 
und damit doppelt so hoch wie bei den 
Deutschen. In Zahlen: Deutsche sparen 
vom Nettoeinkommen etwa 260 Euro 
im Monat, Türkischstämmige aufgrund 
ihres niedrigeren Durchschnittseinkom-
mens etwa 380 Euro. Deshalb hätten sie 
die besseren Voraussetzungen, eine Im-
mobilie zu fi nanzieren. „Und“, so berich-
tet Zaid el-Mogaddedi, „bei einer reprä-
sentativen Befragung aus dem Jahr 2010 
äußerten 85 Prozent der teilnehmenden 
Türkischstämmigen Interesse an Woh-

›  www.immotax.de 
Rentenkauf von Immobilien

›  www.f-m-f.eu  
Islamische Finanzdienstleister in Frank-
furt

›  www.ifibaf.com 
Unternehmensberatung, die islamische 
Finanzierungsmodelle entwirft

›  www.weissensee-verlag.de/autoren/
kuegler.htm 
Diplomarbeit „Islamic Financing“

Weitere Informationen

Finanzierung. Muslimen fehlen in Deutschland passende Angebote aus der Kreditwirtschaft. Fo
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„Wenn Sie sich schnell zu
verschiedenen Aspekten
der Immobilienverwaltung
informieren möchten und
gleich die richtige Arbeits-
hilfen zur Hand haben wollen,
dann empfehle ich Ihnen
VerwalterPraxis Professional
von Haufe. Immer aktuell
durch den Online-Zugriff.“

Martin Kaßler
Geschäftsführer des Dachverbandes
Deutscher Immobilienverwalter e. V.
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Restnutzungsdauer des Gebäudes verlän-
gerte und die Pachteinnahmen anstatt in 
der tatsächlichen nur in der ortsüblichen 
Höhe berücksichtigte, wobei er diese um 
einen geschätzten Aufschlag erhöhte. 

Gutachten genügte nicht

Mangels eines tatsächlich zeitnah er-
zielten Kaufpreises kann der Nachweis 
eines niedrigeren Werts nur durch ein 
Gutachten des örtlich zuständigen Gut-
achterausschusses oder eines öff entlich 
bestellten und vereidigten Sachverstän-
digen für die Bewertung von Grundstü-
cken geführt werden (BFH-Urteil vom 
8.10.2003 II R 27/02). Ein solches Gut-
achten muss inhaltlich richtig sein und 
den allgemein anerkannten Grundsätzen 
der Wertermittlung genügen. 

Nach Auff assung der Finanzrichter 
genügte das im Streitfall vorgelegte Gut-
achten diesen Anforderungen nicht. Zwar 
hatte sich der Gutachter richtigerweise 
für das Ertragswertverfahren entschie-
den. Allerdings monierten die Richter, 
dass der Gutachter den tatsächlich und 
nachhaltig realisierbaren Mietertrag der 
langfristig vermieteten Immobilie nicht 
hinreichend berücksichtigt hatte.  

Overrent-Effekt hat Werteinfl uss

Zwar wird der Verkehrswert einer Im-
mobilie nicht unbedingt dadurch beein-
fl usst, dass diese günstig oder zu hoch-
preisig zur Fremdnutzung überlassen 
wird (FG Nürnberg, Urteil vom 1.4.2004 
– IV 197/2003). Für den Ertragswert ist 
nur der realistischerweise zu erwartende 
Betrag maßgebend. Demgegenüber ist 

Das Finanzgericht München hat mit 
rechtskräft igem Urteil vom 12. Oktober 
2011 (Az. 4 K 1840/08) allgemeingültige 
Anforderungen an ein Immobiliengut-
achten im Besteuerungsverfahren auf-
gestellt. Danach kann ein Gutachten nur 
dann überzeugen, wenn es unter Beach-
tung der Wertermittlungsgrundsätze der 
WertV oder ImmoWertV erstellt wird. 
Bei einem erheblichen Verstoß gegen 
diese Normen kann das Gutachten vom 
Gericht oder der Finanzverwaltung ver-
worfen werden. Gutachten zum Nach-
weis eines niedrigeren Verkehrswerts 
einer Immobilie sind Parteigutachten, 
die wegen des Auft ragsverhältnisses zwi-
schen Gutachter und Steuerpfl ichtigem 

im besonderen Maße auf Objektivität 
hin zu prüfen sind. 

Im Urteilsfall war ein für Zwecke 
der Erbschaft steuer zu bewertendes Ge-
bäude durch einen langfristigen Vertrag 
an die Deutsche Bundespost verpachtet. 
Die vereinbarte Pacht lag deutlich über 
der ortsüblichen Höhe. Im Bewertungs-
zeitpunkt hatte der Pachtvertrag noch 
eine Laufzeit von fast zehn Jahren. Zum 
Nachweis eines niedrigeren Verkehrs-
werts legte der Kläger ein Sachverstän-
digengutachten vor. Die gegenüber den 
ortsüblichen Verhältnissen günstigeren 
Pachtbedingungen berücksichtigte der 
Gutachter bei der Ermittlung des Ertrags-
werts dadurch, dass er die wirtschaft liche 

Bewertung. Werden die Preise für Immobilien ermittelt, 
erfolgt das durch Standardverfahren. Einen niedrigeren Wert 
müssen Sachverständige für den Steuerzahler nachweisen. 

Von den Finanzgerichten
Verkehrswertnachweis durch Gutachten 

Michael Schreiber, Oberweser

Manche Gebäude sind weniger wert als zunächst gedacht.
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der im Einzelfall erzielte Ertrag auch 
nicht völlig unbeachtlich. Ist eine Immo-
bilie langfristig und überdurchschnitt-
lich rentabel vermietet, hat dies durchaus 
Einfl uss auf den Ertragswert. Die Richter 
bezeichnen dies als „Overrent-Eff ekt“. 
Deshalb muss diesem Gesichtspunkt 
Rechnung getragen werden. 

Der Entscheidungsfall betrifft   zwar 
weitgehend eine alte Rechtslage. Die 
Bewertung bebauter Grundstücke nach 
§ 146 BewG fi ndet heute nur noch für 
Zwecke der Grunderwerbsteuer statt. 
Allerdings ist auch hier absehbar, dass es 
zu einer Rechtsänderung kommen wird. 
Die Bewertung von Immobilien für Zwe-
cke der Erbschaft - und Schenkungsteuer 
erfolgt seit 2009 nach § 157 ff . BewG. Die 
vom FG München aufgestellten Grund-
sätze haben in diesem Zusammenhang 
aber eine noch höhere Bedeutung. |

Photovoltaikanlage bei 
Betriebsaufspaltung
Für eine Photovoltaikanlage auf dem Dach 
einer durch eine Betriebsaufspaltung vermie-
teten Lagerhalle besteht nach einem Urteil 
des Finanzgerichts Sachsen vom 21. Dezem-
ber 2011 (Az. 2 K 1721/11) kein Anspruch 
auf Investitionszulage, wenn das die Photo-
voltaikanlage betreibende Unternehmen mit 
dem (Grund-)Besitzunternehmen keinen ein-
heitlichen Betrieb bildet oder zwischen dem 
Photovoltaikunternehmen und dem Betriebs-
unternehmen keine Betriebsaufspaltung be-
steht. Das Gericht hat Revision zugelassen, 
weil der BFH in einem weiteren Revisionsver-
fahren (Az. des BFH: X R 36/10) noch klären 
muss, ob ein Einzelhandelsunternehmen und 
eine auf dem Dach des Betriebsgebäudes in-

Weitere Finanzgerichtsurteile 

stallierte Photovoltaikanlage als einheitlicher 
Gewerbebetrieb oder als eigenständiger Be-
trieb angesehen werden muss. Betroffene 
Steuerzahler sollten ablehnende Bescheide 
des Fiskus per Einspruch offenhalten und auf 
das offene Revisionsverfahren verweisen. 

Kosten für Renovierung
Nach einem Urteil des Finanzgerichts Ham-
burg vom 15. Juni 2011 (Az. 1 K 14/10) 
können Eigentümer, die ihre Wohnung erst 
vermieten wollten und dann doch selbst 
einziehen, entstandene Renovierungskosten 
steuerlich geltend machen. Dazu muss dem 
Finanzamt anhand von Makleraufträgen oder 
Zeitungsanzeigen nachgewiesen werden, 
dass während der Renovierungsphase eine 
Vermietungsabsicht bestand. |

Der rote Faden zu Ihrem Erfolg
Nutzen Sie das einmalige Networking-Potenzial der EXPO 
REAL, um wertvolle Kontakte zu knüpfen und bestehende 
Geschäftsbeziehungen zu p egen: Auf der unverzichtbaren 
Geschäftsplattform der Branche treffen sich rund 37.000 
Immobilienpro s quer durch die gesamte Wertschöpfungs-
kette. Seien Sie dabei!

Jetzt Ticket buchen:

www.exporeal.net/ticket

8.–10. Oktober 2012
Messe München

15. Internationale Fachmesse 
für Gewerbeimmobilien 
und Investitionen

www.exporeal.net

Wo die Fäden 
zusammenlaufen.
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Ständig in Bewegung, Rotation der 
Köpfe inbegriff en – so lässt sich die 
Maklerbranche nicht erst seit gestern 
beschreiben. Die Dynamik nimmt in 
diesen Tagen sogar zu: Das noch junge 
Portal makler-empfehlung.de hat einen 
Relaunch gerade hinter sich und ver-
sucht seit einigen Wochen, den Markt 
mit einem Qualitätssiegel aufzumischen. 
immobilienscout24.de aus dem Konzern 
Deutsche Telekom startet im Juli mit 
einem neuen digitalen Branchenbuch 
durch. Die einen zielen primär auf Top-
Makler, die anderen kalkulieren mit ho-
hen Maklerzahlen. 

„Wir wollen nicht die Masse der 
Makler haben, sondern acht bis zehn 
Prozent der deutschen Makler mit über-
durchschnittlichen Auft rägen“, sagt Mar-
tin Mayer, Chef der Firma Maklerpedia 
aus dem oberbayerischen Stephanskir-

Schöne, neue Maklerwelt
Bewertungsportale. Dank Internet, Tablets und Smartphones erreicht der Markt für 
Objektvermittlungen seine nächste Transparenzstufe. Makler-empfehlung.de und 
immobilienscout24.de haben dabei unterschiedliche Geschäftsmodelle.

sich jeweils – gerade auch im Zuge des 
aktuellen Wohnimmobilienbooms – un-
terschiedlich entwickelt haben.

Dagegen haben die Scouts aus Berlin 
erst einmal in einer Testphase 50.000 Be-
wertungen gesammelt und ausgewertet, 
die unter dem Strich „überdurchschnitt-
lich positiv“ ausgefallen und ab Juli dem 
erwähnten digitalen Branchenbuch zu 
entnehmen seien. Dann können Kunden 
die Veröff entlichung ihrer Bewertung bei 
Bedarf unterbinden. Marc Stilke, Chef 
der Immobilien Scout GmbH, glaubt 
indes, „dass die Mehrheit der Kunden 
den Imagegewinn durch eine Bewertung 
erkennt. Wir sind sicher, dass die Anbie-
ter künft ig sogar mit ihren Bewertungen 

chen, die das Empfehlungsportal betreibt. 
Zurzeit sind es etwa 500, bis Ende 2012 
sollen es an die 2.000 registrierte Makler 
sein, 2013/15 sogar 5.000 – „wenn wir 
ganz gut sind“, fügt Mayer hinzu. Neben 
deutschen Maklern will er auch solche 
aus Österreich, der Schweiz und Spanien 
gewinnen.

Mit den Bewertungen werben

Maklerpedia fi rmiert als Limited nach 
britischem Recht, in etwa vergleichbar 
mit einer deutschen GmbH, und ist au-
ßerdem noch in Birmingham registriert. 
Über die Gesellschaft er in der Firma 
schweigt Mayer sich weitgehend aus – 
bis auf den Hinweis, er selbst sei nicht 
zu knapp an Maklerpedia beteiligt, au-
ßerdem immobilienscout24.de-Gründer 
Jürgen Böhm und einige weitere Gesell-
schaft er, insgesamt „noch unter zehn“. 
Das heißt, da kommen demnächst weitere 
hinzu.Das Portal funktioniert so: Makler 
geben gegen eine gestaff elte, von Art und 
Anzahl der Inhalte – Text, Bild, Logo und 
so weiter – abhängige Gebühr bei makler-
empfehlung.de ihre Daten ein. Der Clou: 
Dazu gehören ebenfalls die Bewertungen 
der Makler durch ihre eigenen Kunden, 
und zwar nur im Falle  eine Vertragsab-
schlusses. „Makler werden direkt von den 
Kunden bewertet, nicht von Verbänden“, 
betont Maklerpedia. 

Damit kein Schmu entsteht, prüft  die 
Firma die Echtheit der Bewertungen durch 
Rückfragen bei den Kunden. Makler, die 
besonders gut abschneiden, erhalten fünf 
Sterne. Wobei nach dem Relaunch zwi-
schen Käufer- und Mieterkunden unter-
schieden wird, weil diese beiden Märkte 

Manfred Gburek, Frankfurt am Main
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Bewertung von Maklerleistungen. 
Jede Art von Transparenz 
nützt dem Markt. 

Auf einen Blick

Zwei neue Portale machen auf sich auf- ›
merksam: Zum einen versucht makler-
empfehlung.de mit einem Relaunch seit 
einigen Wochen den Markt mit einem 
neuen Qualitätssiegel aufzumischen.

Auch Branchenführer immobilienscout24. ›
de aus dem Konzern Deutsche Telekom 
startet im Juli mit einem neuen digitalen 
Branchenbuch durch.

Die Maklerbewertungsportale wollen so   ›
einfl ussreich werden, wie es etwa Hote-
bewertungsportale schon sind.

Ob die Makler selbst jedoch künftig mit  ›
ihren Bewertungen werben werden, 
steht noch in den Sternen. 
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werben werden“. Man erwarte, dass eine 
objektive Gesamtbewertung darstellbar 
sei, heißt es aus Kreisen der Firma. 

Die Maklerpedia-Macher gehen 
anders vor. Sie sind in der Branche der 
Makler und der Immobilienbörsen alte 
Hasen: Martin Mayer war bereits vor 
einem Jahrzehnt für ein Print-Online-

Wie das? Böhm ist sich sicher, dass 
Dienstleistungen rund um Immobilien 
mithilfe sozialer Netze „erst am Beginn 
stehen“. Er schwört Stein und Bein, in 
fünf Jahren werde es keine guten Mak-
ler mehr ohne Plattforminformationen 
geben. Wer an Immobilien interessiert 
sei, werde dann nach den Empfehlungen 

Doch wie steht es um solche Makler, die 
primär von der Mundpropaganda zufrie-
dener Kunden leben und nicht einsehen, 
warum sie sich makler-empfehlung.de 
anvertrauen sollen? Die es also mit elek-
tronischen Anzeigen bei immobiliens-
cout24.de (Deutsche Telekom), immo-
net.de (Axel Springer Verlag) und/oder 
immowelt.de (Holtzbrinck und andere 
Verlage) gut sein lassen? In diesem Punkt 
macht Maklerpedia-Chef Mayer seinem 
Herzen Luft : „Es wäre sehr schade, wenn 
seriöse Fachleute, die ihren guten Ruf zu 
Recht über Jahre erworben haben, sich 
diesem Trend verwehren.“ Und er fügt 
hinzu: „In der Branche fehlen Qualitäts-
merkmale, deshalb müssen alle Kunden 
einen umfassenden Fragebogen beant-
worten.“

Folgen für die Courtage?

Harald Blumenauer, früher unter an-
derem Geschäft sführer von immobili-
enscout24.de und jetzt Chef der Firma 
iMakler im hessischen Bad Soden spart 
deshalb nicht mit Kritik am Bundesver-
band der Makler: „Das IVD-Logo ist 
kein Qualitätssiegel, sondern nur ein 
Zeichen dafür, dass ich meinen Beruf 
ernst nehme.“ IVD-Vizepräsident Jürgen 
Michael Schick MRICS ist da ganz an-
derer Ansicht: „Wir testen die Sach- und 
Fachkunde von Maklern.“ Dabei stützt er 
sich unter anderem auf die Ergebnisse ei-
ner Zufriedenheitsstudie von Emnid und 
die Tätigkeit des IVD-Ombusdmanns. 
Im Übrigen fi ndet er aber bezüglich der 
Bewertungsportale „jede Art von Trans-
parenz gut“.

Welche Folgen haben die neuen Ent-
wicklungen für die Art und Höhe der 
Courtage? Niemand aus der Maklerbran-
che kann diese Frage befriedigend be-
antworten. Also wird es bis auf Weiteres, 
auch abhängig vom jeweiligen Markt, 
beim Durcheinander von Provisionen 
zulasten der Käufer und/oder Verkäufer, 
Außen- und Innenprovision, hoch und 
niedrig, fi x und variabel bleiben. Am 
Ende dürft e das Preis-Leistungs-Verhält-
nis ausschlaggebend sein – dem Internet 
mit seinen Immobilienbörsen und Be-
wertungsportalen sei Dank. |

vorgehen – wie schon seit längerer Zeit 
bei Hotel portalen und anderswo üblich, 
nur dass makler-empfehlung.de dank 
Rückfragen bei Kunden Manipulationen 
automa tisch ausschließe. 

Einfache Zeichen

Böhm setzt auf die einfachen Zeichen, 
die Bewertungen für alles Mögliche auf 
dem iPad anzeigen. Bezüglich der Make-
lei heißt das etwa: Wer es auf fünf Sterne 
bringt, besitzt gute Chancen auf einen 
Abschluss, wer weniger hat, muss sich 
noch besonders anstrengen, und wer erst 
gar nicht auft aucht, kann den Maklerbe-
ruf an den Nagel hängen.

Projekt des Münchner Merkurs und im-
mowelt.de zuständig; sein Partner Jürgen 
Böhm gründete, wie erwähnt, immobili-
enscout24.de. Ihre Ziele sind nicht allein 
wegen der angestrebten Zahl von Top-
Maklern hoch gesteckt. Mayer meint 
auch, sein Qualitätssiegel werde das 
zweite neben dem des Bundesverbands 
IVD sein und diesem „möglicherwei-
se den Rang ablaufen“. Böhm geht noch 
weiter: „Im Moment haben wir einen 
Trendbruch.“ So wie er als Gründungs-
Scout die Maklerwelt vor zwölf Jahren 
mittels Internet verändert hätte, würden 
soziale Netze von Facebook & Co. bis zu 
Tablets und Smartphones sie jetzt ein 
weiteres Mal dramatisch verändern.
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Als Vorsitzender der kommunalpolitischen 
Vereinigung und Mitglied des Bauausschusses 
im Deutschen Bundestag hat Götz stark gegen 
geplante Kürzungen der Städtebauförderung 
gekämpft. Wohnungswirtschaft hat er im Blut. 
Gut, so einen zu haben.

Wenn er „Immobilie“ sagt, weiß er, wovon er spricht ...

Immer wieder Wohnungswirtschaft ...

Welchen Bezug haben Sie zur Wohnungswirtschaft ?
Götz: Sie liegt mir seit vielen Jahren am Herzen. Ich habe mich 
längst bevor ich in den Deutschen Bundestag einzog mit woh-
nungswirtschaft lichen Th emen auseinandergesetzt.

Bitte um Erläuterung ...
Götz: In meinem „früheren Leben“ war ich unter anderem 
stellvertretender Leiter eines Liegenschaft samts, das hat ja auch 
mit Wohnungswirtschaft  zu tun. Ich habe in dieser Zeit einen 
kommunalen Wohnungsbestand von über 500 Wohnungen, 
Gewerberäumen und Garagen verwaltet. Später habe ich viele 
Jahre lang eine Koordinierungsstelle für Stadtsanierung inner-
halb einer Kommunalverwaltung geleitet, als Schlüsselfunkti-
on, die direkt am damaligen Oberbürgermeister angedockt war. 
Außerdem war ich Leiter eines Bauverwaltungsamts, bevor ich 
Bürgermeister wurde. 

Von da an gibt es nur noch eine mittelbare Verbindung zur 
Wohnungswirtschaft .
Götz: Immerhin hatte ich als Bürgermeister dann auch das Bau-
dezernat und viele andere Dinge, die mit der Wohnungswirt-
schaft  zu tun haben, in meinem Portefeuille. 

Und später machten Sie dann Karriere im Deutschen Bun-
destag ... 
Götz: Seit ich dort bin, also seit 1990, habe ich mich als Mitglied 
des Bauausschusses mit Wohnungs- und Städtebau beschäft igt.  
So mache ich zum Beispiel seit 20 Jahren für die Fraktion das 
Baugesetzbuch, das derzeit erneut weiterentwickelt wird. 

Komm an mein Herz, Kommune
Interview mit

Peter Götz MdB

Bloß elf mal „Gefällt Mir“. Die Seite goetzpeter.de/per-
son gehört nicht zu den viel geklickten der web com-
munity. Da ist einer im Medium Internet vertreten, der 
keine allzu großen Chancen darauf hat, ein Online-Star 
zu werden. Denn extravagant kommt er nicht daher. 
Ein Familienmensch, der klassische Musik hört und sich 
in seiner Freizeit Hund und Garten widmet, 40 Jahre 
verheiratet ist, vier Kinder hat. Meine Güte, wie unspek-
takulär. 

Wer mit ihm zusammentrifft, sieht sich einem sympa-
thischen Herrn (Geburtsjahr 1947) gegenüber, der alles 
zu sein scheint, bloß kein notorischer Rampenlichtler. 
Aber wenn Du Dich vorher mit wohnungswirtschaft-
lichen oder kommunalpolitischen Verbandsvertretern 
darüber unterhalten hast, wer denn aufseiten der Politik 
DER Sachwalter der wohnungswirtschaftlichen Interes-
sen ist, fällt sein Name am häufi gsten. 

Peter Götz hat viele Ämter inne. Er ist unter anderem

›  Mitglied im Ausschuss für Verkehr, Bau und Stadtentwicklung 
und Beauftragter für Bau und Stadtentwicklung in der CDU/
CSU-Fraktion

›  in der Kommunalpolitik seiner Fraktion 
›   Bundesvorsitzender der Kommunalpolitischen Vereinigung der 

CDU und CSU Deutschland (KPV), in der er die berechtigten In-
teressen der Städte, Gemeinden und Landkreise vertritt

› Weltpräsident der „Global Parliamentarians on Habitat“ und 
befasst sich als solcher auf internationaler Ebene mit Woh-
nungs- und Siedlungspolitik.

Dirk Labusch, Freiburg
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... auch kommunale Infrastruktur wird wichtiger

Viele Kommunen können aufgrund der demografi schen Ent-
wicklung nicht mehr so weitermachen wie bisher ...
Götz: Sie sind gezwungen, ihre Stadtentwicklungspolitik neu zu 
defi nieren.

Inwiefern?
Götz: Der Wettbewerb um Einwohner, die kommunale Infra-
struktur, spielt zunehmend eine Rolle.

Einwohner kommen nur, wenn es Arbeitsplätze gibt.
Götz: Genau. Die Unternehmensansiedlungspolitik spielt eine 
Rolle. Unternehmen, die sich irgendwo niederlassen wollen, 
orientieren sich zunehmend am Qualitätsstandard der Kom-
munen. 

Aber es geht doch in erster Linie um die Gewerbesteuer und 
ihren Hebesatz.  
Götz: Das ist nicht mehr so. Es gibt da ganz andere Kriterien. 
Die sogenannten weichen Faktoren werden in der Unterneh-
mensentscheidung zunehmend wichtiger.

Bitte ein Beispiel.
Götz: Um im klassischen Bild zu bleiben … die Frau des 
Unternehmers geht in die Stadt und guckt sich erst einmal 
die Infrastruktur an. Habe ich eine vernünft ige Tagesstätte für 
meine Kinder, die schulischen Voraussetzungen, wie ist das 
Wohnumfeld?

Gilt das ähnlich für das aktuelle Th ema „altersgerechte 
Stadt“? 
Götz: In immer stärkerem Maße.

Stadtentwicklung international

Die Organisation „Global Parliamentarians on Habitat“ be-
fasst sich mit Fragen der Wohnungsversorgung, Stadtent-
wicklung und nachhaltiger Siedlungspolitik auf internatio-
naler Ebene. Sie sind Ihr Weltpräsident. Warum haben Sie 
sich diese Arbeit auch noch zugemutet? 

Götz: Ich habe oft  moniert, dass es zu wenig Deutsche in 
internationalen Schlüsselfunktionen gibt. Als ich dann ge-
fragt wurde, konnte ich schon deshalb nicht ablehnen. Am 
Anfang habe ich das mit meinem kleinen Abgeordnetenbüro 
gemanagt, das war schon heft ig. Ich habe dann mit der Bun-
destagsverwaltung verhandelt und habe eine gute Mitarbeite-
rin bekommen, die über den Deutschen Bundestag fi nanziert 
wird.

Diese Organisation hat ihren Sitz jetzt in Berlin?
Götz: Ja, ich habe das Generalsekretariat nach Berlin geholt. 

Wir bereiten Konferenzen vor, beteiligen uns an den UN-Foren 
die stattfi nden, organisieren Roundtables der Parlamentarier 
und machen vieles mehr.

Privatleben? Eher wenig.

Nehmen Sie sich viel Zeit für Privates?
Götz: Ich war früher schon jahrelang kommunalpolitisch 
aktiv, war über 10 Jahre Stadtrat, war ehrenamtlich Ortsvor-
steher in der gleichen Zeit, bevor ich Bürgermeister wurde. 
Auch ein Bürgermeister hat keine 40-Stunden-Woche. Mei-
ne Familie war nie verwöhnt, was meine Präsenz zuhause 
betrifft  .
 
Gibt es Freunde außerhalb der Politik?
Götz: Nicht so wirklich viele. Die wenig verbleibende Zeit, die 
man als Abgeordneter hat, sollte man der Familie zur Verfügung 
stellen, wenn man möchte, dass das auch weiter funktioniert. 

Könnten Sie sich vorstellen, ganz in Berlin zu leben?
Götz: Nein. Wenn ich in Berlin keine Sitzungswoche habe, dann 
brummt der Bär im Wahlkreis Rastatt. Ich bin dort mit meiner 
Familie fest verankert und fühle mich dabei wohl.  

Wie wohnen Sie in Berlin?
Götz: Ich habe ein Ein-Zimmer-Apartment. Morgens gehe ich 
aus dem Haus und laufe irgendwann gegen 23 Uhr wieder ein. 
Da wird also nur geschlafen.

Und wann fangen Sie morgens an?
Götz: Gestern etwa um 7 Uhr 15 morgens die erste Sitzung, um 
8 Uhr die zweite, 9 Uhr die dritte. Was morgens nicht gemacht 
ist, kriegt man abends auch nicht mehr fertig. 

Haben Sie Zeit für nicht-berufl iche Kontakte in Berlin? 
Götz: Da gibt es keine Chance. Die Termine rastern sich den 
ganzen Tag durch, oft  bis spät abends. Es bleibt kein Spielraum 
für etwas anderes. 

Denken Sie gelegentlich auch schon einmal an Rückzug aus 
der Politik?
Götz: Im Moment fühle ich mich noch nicht reif fürs Altenteil.

Gab es eine Sternstunde in Ihrem politischen Leben?
Götz: Ich war Mitglied in der Baukommission des Ältesten -
rats, die den Umzug von Bonn nach Berlin vorbereitete. Das 
Mitgestalten etwa des neuen Parlamentsviertels war eine he-
rausragende Geschichte. Ich war früher einmal Leiter der 
Stadtsanierungsstelle einer 30.000 Einwohner-Stadt gewesen. 
Damals versuchten wir, einer Stadt eine neue Mitte zu geben, 
mit Architekten, Wettbewerben, allem was dazu gehört. Das hat 
sich hier wiederholt, wenngleich natürlich in einer ganz ande-
ren Dimension. |
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Nehmen wir folgendes Szenario: Wäh-
rend der Verhandlungen über den Miet-
vertrag in einer großen Gewerbeimmo-
bilie sind sich Mieter und Vermieter über 
folgende Punkte einig: 
›  Sowohl Mieter als auch Vermieter 

wollen die Ermittlung effi  zienzstei-
gernder Maßnahmen im Regelbe-
trieb. Die Kosten der hierzu nötigen 
Bewertung durch ein Ingenieurbüro 
werden gemeinsam getragen. 

›  Mieter und Vermieter einigen sich auf 
die Realisierung effi  zienzsteigernder 
Maßnahmen. Die hierzu nötigen In-
vestitionen werden vom Vermieter 

Gewerbeobjekte – kommt der 
nachhaltige Mietvertrag? 

Green Leases. In der angelsächsischen Welt sind sie Usus, nicht aber hierzulande. 
Das ist unverständlich, sind sie doch ein Weg aus dem Investor-Nutzer-Dilemma. 
Nun suchen auch deutsche Unternehmen nach praktikablen Lösungen.

und die durch effi  zienzsteigernde 
Maßnahmen generierten Einspa-
rungen nicht ausreichen, um dem 
Vermieter eine gesicherte Amorti-
sation der nötigen Investition zu ga-
rantieren, vereinbaren Mieter und 
Vermieter die Verlängerung der Miet-
laufzeitperiode um x Monate.  

›  Sollten die generierten Einsparungen 
aus effi  zienzsteigernden Maßnahmen 
die erwarteten Einsparungen um 
mehr als zehn Prozent unter- oder 
überschreiten, werden die Defi zite 
oder Überschüsse nach dem Schlüssel 
x zu y zwischen den Parteien verteilt. 

getragen und durch die generierten 
Einsparungen refi nanziert.

›  Die durch die effi  zienzsteigernden 
Maßnahmen generierten Einspa-
rungen werden zwischen Mieter und 
Vermieter im Verhältnis x zu y ver-
teilt. Zur einfachen Amortisation der 
Investitionen kommt dem Vermieter 
der größere Teil zu.

›  Der Mieter sichert dem Vermieter 
eine Mietrestlaufzeit von x Monaten 
zur garantierten Amortisation der 
identifi zierten und realisierten effi  zi-
enzsteigernden Maßnahmen zu.

›  Sollte die gegebene Restmietlaufzeit 

Tajo Friedemann, Jones Lang LaSalle GmbH, Frankfurt
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Energiewende. 
Green Leases bieten 
die Möglichkeit, 
divergierende Inte-
ressen bei gewerb-
lichen Mietverträgen 
auszugleichen.
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Dies ist ein Fallbeispiel, nicht aus 
Deutschland, sondern aus den USA, 
das für eine gelungene Umsetzung von 
„Green Leases“ am US-amerikanischen 
Markt steht. 

Ist so etwas auch hierzulande mög-
lich? Seit dem Meseberger Kabinettsbe-
schluss vom August 2007 (Integriertes 
Energie- und Klimaprogramm) sind 
bereits wichtige Neuerungen umgesetzt 
worden. Doch die Bearbeitung entschei-
dender Details erschöpft  sich bislang in 
legislativen Grabenkämpfen. So ist zwar 
in puncto Sanierungs-AfA von einer Ei-
nigung im Vermittlungsausschuss die 
Rede, zwar hat das Kabinett im Mai eine 
Mietrechtsreform beschlossen, wonach 
der Mieter Maßnahmen der energe-
tischen Sanierung für drei Monate ohne 
Mietminderungsanspruch zu dulden 
hat. Mit einer Inkraft setzung ist jedoch 
frühestens ab 2013 zu rechnen. 

Die Mühen der Immobilienwirt-
schaft  mit der Energiewende haben aber 
auch hausgemachte Gründe. Zentrales 
Hindernis ist das sogenannte Nutzer-
Investor-Dilemma: Investitionen in die 
energetische Sanierung von Bestandsim-
mobilien unterbleiben, da der Investor 
langfristig keinen Ertrag aus seiner In-
ves ti tion erzielen kann, der Nutzer dage-
gen den Vorteil nicht zu zahlen hat.

Die marktwirtschaft liche Insuffi  -
zienz wirkt somit einer erfolgreichen 
Umsetzung der Energiewende entgegen. 
Dass nachhaltige Mietverträge („Green 
Leases“) hierzu ein brauchbares Instru-

Sanierung in das Vertragswerk aufge-
nommen werden. 

Gerade bei der Investition in energetische 
Sanierungsmaßnahmen, dem Schlüssel-
thema des Investor-Nutzer-Dilemmas, 
sind zahlreiche Ansatzpunkte gegeben. 

›   So kann zunächst die Identifi zierung 
und Quantifi zierung bestehender In-
effi  zienzen zum Vertragsgegenstand 
erhoben werden. 

›   In einem weiteren Schritt sind Ziel-
vereinbarungen wie Medientren-
nung, Einbau oder Nachrüstung von 
Unterzählern, Abrechnungsmodali-
täten, Datenverwaltung, Ne ben kos-
ten-Bench marks und -obergrenzen, 
Wartung und Pfl ege denkbar. 

›  Bei Investition und Umlage lässt sich 
über Ansätze wie Investitionsmie-
ten, Rücklagen aus Ein-

mentarium anbieten, trifft   landläufi g auf 
Skepsis. 

„Green Leases“ wurden erstmalig 
bei der Entwicklung eines freiwilligen 
Energie-Ratings in Australien (National 
Australian Built Environment Rating 
System, NABERS) eingesetzt. Das unter 
staatlicher Führung errichtete System 
ermöglicht eine Einschätzung der en-
ergetischen Gebäudeperformance und 
einhergehender CO2-Emissionen und 
hat sich bislang bei über 60 Prozent der 
Transaktionen auf dem Ge wer be im mo-
bi lien markt als Standardangabe in Miet-
verträgen niedergeschlagen. 

In Deutschland befi ndet sich das 
Th ema noch in der Entstehungsphase. 
Anwaltskanzleien bemühen sich derzeit 
um Prüfung und Verklausulierung mög-
licher Szenarien. Denn die Ver trags kons-
tel la tio nen anderer Länder lassen sich 
nicht ohne Weiteres auf den hiesigen 
Rechtsraum übertragen. So sind einige 
der Inhalte, die im Angelsächsischen als 
Novum gefeiert werden, bei uns längst 
gesetzlich geregelt oder als vertraglicher 
Usus am Markt etabliert. Die inhaltliche 
Diskrepanz rührt zudem aus den Eigen-
heiten des Rechtssystems. Denn die hohe 
Regelungsdichte unseres Miet-, Steuer-, 
Energie- und Umweltrechts erschwert 
Neuerungen auf Basis fl exibler Vertrags-
gestaltungen, wenn sie diese nicht gar 
unmöglich macht. 

Zahlreiche Ansatzpunkte

Zur Eingrenzung der mit Green Leases 
verfolgten Ziele bietet sich ein Vergleich 
mit der am Markt gängigen Green-
Building-Zertifi zierung an. Diese wird 
vorrangig von Vermietern mit dem Ziel 
einer verbesserten Vermarktung von 
Neubauten verfolgt. Green Leases eig-
nen sich demgegenüber vorrangig zur 
Schaff ung von Vorteilen während der 
Nutzung und Bewirtschaft ung von Neu- 
und Bestandsbauten. Eine Vielzahl mög-
licher Regelungen zu Ressourceneinsatz, 
Verbrauchsmanagement, Beschaff ung 
und Wartung können vom Vermieter 
wie auch vom Mieter zur Disposition ge-
bracht werden. Im Bestand können zu-
dem Vereinbarungen zur energetischen 

|

ANZE IGE

Auf einen Blick

Dass nachhaltige Mietverträge ein  ›
brauchbares Instrument zur Umsetzung 
der Energiewende sind, trifft in Deutsch-
land noch auf Skepsis.

Tatsächlich befi ndet sich das Thema hier- ›
zulande auch noch in der Entwicklungs-
phase, vor allem aus rechtlichen Gründen 
ist eine Umsetzung schwierig. 

Gerade bei der Investition in energetische  ›
Sanierungen sind jedoch zahlreiche An-
satzpunkte gegeben.  
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sparungen, Duldung und Rückbau, 
verlängerte Vertragslaufzeiten, Han-
del mit Emissionsrechten, Anpassung 
der Mietindexierung und andere 
Modalitäten des Interessenausgleichs 
streiten. 

› Darüber hinaus stellt sich die Frage 
nach einer Erweiterung des Vertrags-
verhältnisses auf Dritte. Denkbar ist 
die Einbindung von Kreditgebern, 
die gegen Gewährung prozentualer 
Beteiligung an Einsparungen zins-
günstige Kredite für Investitionen zur 
Verfügung stellen. 

›  Banken werden neben der Ri si ko ana-
ly se ein Green-Lease-Engagement ih-
rerseits steuerlich geltend machen.

Werden Green-Lease-Klauseln im Zuge 
der Anmietung von Neubauten ins Auge 
gefasst, sind die vertraglichen Spielräu-
me ungleich größer als beim Bestands-
bezug. Ausbaustandards, Fragen über 
künft ige Nutzung, Bewirtschaft ung und 
Effi  zienzziele können frühzeitig the-

matisiert werden. Nettomietzins und 
Nebenkosten stehen zur Diskussion. 
Geregelte Inbetriebnahme und Gewähr-
leistungshaft ung sichern ein hohes Maß 
betrieblicher Effi  zienz, während Nach-, 
Umrüstung und Sanierung in den ersten 
Vertragsjahren nicht ins Haus stehen.

Probleme bei Altmietverträgen

Im Gegensatz zum Neubaubezug sehen 
sich die Parteien bei der Anmietung von 
Bestandsbauten erheblichen „Altlasten“ 
ausgesetzt. Diese schränken den Spiel-
raum von Green Leases erheblich ein. 

› Unter den „Altlasten“ fi nden sich 
neben vorhandenen Anlagen unter-
schiedlichen Alters und Qualitäten 
häufi g Betreiber- und Dienstleistungs-
verträge mit mehr oder weniger nach-
teiligen Konditionen. 

› Zudem verkomplizieren gegebene 
Mischnutz-, Mehr- und Untermiet-
verhältnisse mit unterschiedlichen 

Restlaufzeiten eine wirkungsvolle Um-
setzung von Green-Lease-Klauseln. 

Weichen diese deutlich von gegebenen 
Verträgen mit Dritten ab, wird der Ver-
mieter zur Wahrung des Hausfriedens 
von derartigen Regelungen Abstand 
nehmen. Zudem besteht bei Adressie-
rung insbesondere von Effi  zienzthemen 
die Gefahr, „schlafende Hunde zu we-
cken“. Hinweise auf energetischen Sa-
nierungsbedarf mögen Mieter erstmalig 
auf Ineffi  zienzen aufmerksam machen 
und weitere Begehrlichkeiten, etwa 
Mietkürzungen während der Sanie-
rungsphase, wecken. Auch Abhängig-
keiten vom Mietzyklus engen die ver-
traglichen Spielräume ein. Green Leases 
als Nachtrag zu langfristigen Verträgen 
erwirken zu wollen, kann von der adres-
sierten Partei als irritierend empfunden 
werden und das Mietverhältnis dauer-
haft  belasten. 

Vor dem Hintergrund dieser Sach-
zwänge entfalten Green Leases eine am-
bivalente Wirkung. Einerseits tragen sie 
zur Zementierung des Investor-Nutzer-
Dilemmas bei, da sich Vermieter unter 
expliziter Nennung von Defi ziten in eine 
defensive Verhandlungsposition und so-
mit substanzielle Green-Lease-Inhalte 
nicht aufs Tapet bringen. Andererseits 
bieten Mietvertragsverhandlungen häu-
fi g die einzige Plattform, auf Basis derer 
im gegenseitigen Einverständnis Fragen 
geklärt werden können. So wirkt die Fül-
le der Sachzwänge einerseits hemmend, 
paradoxerweise aber zugleich förderlich, 
da die Parteien aufgrund des einherge-
henden Handlungsdrucks nach alterna-
tiven Vertragsmöglichkeiten Ausschau 
halten. Dieser mag insbesondere auf-
grund der vertraglichen Komplexität bei 
Misch- und Mehr-Parteien-Verhältnis-
sen besonders hoch sein. 

Die eigentliche Stärke von Green 
Leases liegt im Aufzeigen alternativer 
Vertragsmöglichkeiten. Sie bieten vorab 
kein defi niertes Rechte- und Pfl ichten-
heft , sondern bereiten den Weg vor, ein 
solches zu erstellen. Ihr Hauptaugen-
merk liegt darin, im Zuge von Mietver-
tragsverhandlungen Transparenz und 
Vertrauen zu schaff en. |

Green Leases in Stichworten

Mit nachhaltigen Mietverträgen lassen sich etliche Vereinbarungen zu den Themen Ener-
gieeffi zienz und Umweltschutz zwischen Investoren und Nutzern der Immobilie vertraglich 
regeln. Eine Aufl istung der wichtigsten Punkte. 

Inhalt Rechtliche Relevanz

Allg. Bewirtschaftung Pfl ege, Wartung, Optimierung 
des Regelbetriebs, Zielvereinba-
rungen mit Dritten (SLA etc.)

Eingefordertes Nutzungsverhal-
ten Zielvorgaben bei FM-Dienst-
leis tun gen (Energy Audit)

Bauliche Änderungen Qualität und Beschaffenheit 
von Stoffen und Ausrüstung, 
Haftungsregelungen, Rückbau-
pfl ichten

Qualitative Anforderungen an 
Einrichtungen und Anlagen 

Verbrauchs-
management

Beschaffung, Verteilung und 
Optimierung des Ressourcenein-
satzes

Ausrichtung von Lieferverträgen, 
Einkauf erneuerbarer Energien
Contracting, Erstellung / Aus-
führung / Überwachung von 
Energiemanagement-Plänen

Betriebs- und 
Nebenkosten

Aggregation, Verwaltung und 
Kommunikation von Daten

Erhebungsprozess
Offenlegungspfl ichten
Regelung geistiger 
Eigentumsrechte

Investitionen und 
Umlagen

Allokation von Investition und 
Einsparungen

Klärung umlagefähiger 
Investitionen
Vertragszeitliche Regelungen 
Bonus/Malus-Regelung 
bei Über-/Unterperformance 
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Die Elektrofachmarktkette Media Markt 
Saturn hat Ende Juli 2011 mit ihrer An-
kündigung, dass sie auch im Online-
Handel die Marktführerschaft  anstrebe, 
große Aufmerksamkeit erregt. Anlass für 
die plakative Ankündigung war ein Er-
tragseinbruch im zweiten Quartal 2011, 
der die erfolgsverwöhnte Nummer zwei 
auf dem weltweiten Elektrofachmarkt 
– hinter der US-Kette Best buy – aufge-
schreckt hatte: Das Ergebnis vor Zinsen 
und Steuern (Ebit) war von plus 41 Mil-
lionen Euro im zweiten Quartal 2010 auf 
minus 44 Millionen Euro abgesackt. Im 
Gesamtjahr 2011 lag das Ebit mit 542 
Millionen Euro deutlich unter dem Vor-
jahreswert (625 Millionen Euro). Und 
auch im ersten Quartal 2012 gab ein Ebit 
von minus 20 Millionen Euro Anlass zum 
Nachdenken. Insbesondere der preis-
günstige Online-Handel, der sich die 
teuren Mieten für die Fachmärkte sparen 

Verkaufsraum im Überfl uss
Einzelhandel. Der Online-Handel wächst in Deutschland mit zweistelligen Raten. Mit 
der jungen Internet-Generation wird die Dynamik noch zunehmen. Was geschieht 
mit den frei werdenden Flächen?

Douglas-Konzern im ersten Halbjahr des 
aktuellen Geschäft sjahres sogar in die 
roten Zahlen rutschen.

Showroom statt Ladengeschäft?

Zwei Beispiele, ein Th ema: Der dyna-
misch wachsende Online-Handel, der 
mit der jungen Internet-Generation 
noch deutlich an Fahrt gewinnen wird, 
stellt den stationären Einzelhandel vor 
tief greifende Fragen: Braucht der Einzel-
handel immer weniger Verkaufsfl ächen? 
Mutiert das Geschäft  des Einzelhändlers 
zum Show-Room, in dem der Kunde 
nur noch Ware anschaut, um sie online 
zu bestellen? Oder steht am Ende dieses 
Prozesses gar die bunte koreanische Be-
stellstation, die nur noch mit Produktfo-
tos ausgestattet ist, an der via Internet 
bestellt und die Ware an einer anderen 
Station abgeholt werden kann? 

kann, macht Media Saturn spürbar Kon-
kurrenz. Mit dem forcierten Ausbau des 
Online-Handels will das Unternehmen 
die Trendwende herbeiführen. 

Szenenwechsel: Im Januar 2012 ließ 
der Hagener Douglas-Konzern bei seiner 
Bilanz-Presse-Konferenz mit der Nach-
richt aufh orchen, dass sich im Buchge-
schäft  weltweit ein gravierender Struktur-
wandel vollziehe – ausgelöst durch den 
Online-Handel. Bei der Douglas-Tochter 
Th alia machte sich das im vergangenen 
Geschäft sjahr durch einen Umsatzrück-
gang von vier Prozent bemerkbar. Auch 
hier soll der Ausbau des Online-Verkaufs 
die Wende bringen. Kosten von 165,1 
Millionen Euro für außerplanmäßige Ab-
schreibungen in der Buchsparte, die Ver-
kleinerung von Verkaufsfl ächen, Unter-
vermietungen etwa an Spielzeuganbieter, 
die Schließung von Standorten und die 
Optimierung der Sortimente ließen den 

Dr. Ruth Vierbuchen, Düsseldorf

Warum noch in den Laden gehen, wenn es die gleichen Produkte auch online frei Haus zu bestellen gibt?

Datei Bearbeiten Ansicht Chronik Lesezeichen Extras Hilfe

Googlehttp://www.mediamarkt.de

Datei Bearbeiten Ansicht Chronik Lesezeichen Extras Hilfe

Googlehttp://www.saturn.de
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Diskutiert wird das Th ema als „Multi-
Channel“ – Verkauf über ein stationäres 
Geschäft , das Internet und den Versand 
– bereits seit Jahren. Die Diskussion ge-
winnt nun allmählich an Dynamik. Die 
Folgen des Wandels werden messbar. 
Laut Handelsverband HDE wächst der 
Internet-Umsatz mit zweistelligen Raten – 
2011 um 10,1 Prozent auf 26,1 Milliarden 
Euro. 2005 waren es erst 14,5 Milliarden 
Euro, doch 2012 sollen es 29,5 Milliarden 
Euro sein (plus 13 Prozent). Gemessen am 
gesamten deutschen Einzelhandelsum-
satz von rund 414 Milliarden Euro ist das 
aber erst ein Anteil von gut 6,5 Prozent. 
Bezieht man den klassischen Versandhan-
del mit ein, summieren sich Versand- und 
Internet-Umsatz laut Bundesverband des 
deutschen Versandhandels (BVH) für 
2011 auf  32,4 Milliarden Euro – weniger 
als zehn Prozent des gesamten Einzelhan-
delsumsatzes. Experten schätzen, dass der 
Internet-Anteil am Einzelhandelsumsatz 
die 20-Prozent-Marke nicht überschreiten 
wird.

Doch klar ist: Der Einzelhandel muss 
zweigleisig fahren, wenn er bei der jun-
gen Generation nicht den Anschluss 
verlieren will. Während Buchhändler 
wie Th alia die Verkaufsfl ächen teilwei-
se verkleinern, Zusatzsortimente wie 
Schreibwaren ins Angebot nehmen oder 
Untermieter aus der Spielzeugbranche, 
erwartet Metro-Chef Olaf Koch für die 
Tochter Media Saturn, dass der Online-
Handel zusätzliche Frequenz in die Fach-

märkte bringt. Immerhin 45 Prozent der 
online bestellten Ware wird laut Koch im 
Fachmarkt abgeholt. 

Angesichts dieser gravierenden Ver-
änderungen bei den Mietern (Einzel-
händlern) gehört auch für den In ter na tio-
nal Council of Shopping Centers (ICSC) 
in Europa der zunehmende Wettbewerb 
zwischen stationärem und Online-Han-
del zu den großen Herausforderungen 
der Branche. Nach den Worten des  neu-
en ICSC-Europa-Chairmans, ECE-Chef 
Alexander Otto,  kommt sie gleich nach 
Th emen wie die enger werdenden Fi-
nanzmärkte und der erhöhte Restruktu-
rierungsbedarf bei Shopping-Centern.

Einzelhandel fährt zweigleisig

Wie sich die Lage bereits heute in den 
USA, die in puncto E-Commerce schon 
weiter sind, darstellt, berichtete David B. 
Henry, Chairman des US-ICSC und CEO 
der Kimco Reality Corp., bei der jüngsten 
ICSC Europa-Konferenz in Berlin. Dem-
nach ist der US-Einzelhandel bestrebt, 
die Verkaufsfl ächen stark zu verkleinern 
und auch niedrigere Mieten auszuhan-
deln. Die Branche kürze, wo sie könne, 
lautet sein Resümee. Dabei dürft en aber 
auch die schwierige wirtschaft liche Lage 
in den USA und das Flächenüberange-
bot den Druck auf den Handel zusätzlich 
erhöhen. Während der Einzelhandel als 
Reaktion auf den Wandel sein Online-
Geschäft  forciert und zweigleisig fährt, 
setzt die Shopping-Center-Industrie da-

rauf, dem nüchternen Einkauf am Com-
puter die Th emen Erlebnis-Shopping in 
angenehmer Atmosphäre und Aufent-
haltsqualität entgegenzusetzen (siehe 
auch Beitrag auf Seite 46). Eine wichtige 
Rolle spielen in diesem System innova-
tive Einzelhändler, die das gewohnte Ei-
nerlei durchbrechen. Gleichzeitig müs-
sen auch die Centerbetreiber selbst an 
der digitalen Welt teilhaben und eigene 
Ideen entwickeln, wie sie das Internet 
in der direkten Kommunikation mit der 
jungen Kundschaft   nutzen können. Die 
ECE-Center testen auf Facebook etwa 
die Shopping-App „wynsh“, die Angebote 
für spezielle Lieblingsprodukte anbietet. 
Auch die mfi  AG bietet ein digitales Ser-
viceangebot für Mieter und Kunden.

Aus Sicht von Markus Wotruba, Lei-
ter Standortforschung bei der BBE Han-
delsberatung in München, ist nicht zu 
befürchten, dass „der stationäre Einzel-
handel aus unseren Städten verschwin-
det und nur (kleine) Show-Rooms für 
die Kunden, die ein Produkt vor dem 
Kauf mit allen Sinnen erleben wollen, 
zurückbleiben“. Dafür spricht auch die 
Tatsache, dass etliche „pure Player“ des 
E-Commerce selbst zu Multichannel-
Anbietern werden, die alle Kanäle – den 
Katalog und stationäre Läden – in ihre  
Strategie einbeziehen. |

Auf einen Blick

Durch den gestiegenen Online-Handel  ›
rutschen Einzelhändler in die roten Zah-
len, die Verkaufsfl ächen werden ver-
kleinert oder Zusatzsortimente werden 
ins Angebot aufgenommen. 

Dadurch können auch die Mieten sinken.   ›

Experten rechnen jedoch nicht damit,  ›
dass sich die Ladenlokale in Innenstädten 
zu reinen „Show-Rooms“ wandeln. 

Eine Langfassung des Textes 
fi nden Sie im Internet unter

www.haufe.de/immobilien

Durch Angebote 
im Internet leiden die 

eigenen Verkaufsfi lialen.

Datei Bearbeiten Ansicht Chronik Lesezeichen Extras Hilfe

Googlehttp://www.douglas.de
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Jeder kennt die Situation: Man kommt 
nach einem anstrengenden Arbeitstag 
nach Hause und hat Hunger. Doch beim 
Blick in den Kühlschrank nur eins: Lee-
re. Zum Einkaufen fehlte schlichtweg die 
Zeit – oder auch die Lust, einen Umweg 
zu einem 24-Stunden-Shop in Kauf zu 
nehmen. Wie praktisch wäre es, direkt 
auf dem Weg nach Hause, quasi ne-
benbei, einkaufen zu können? Die gute 
Nachricht für Verbraucher: In anderen 
Ländern gibt es solche Angebote be-
reits und es ist nur eine Frage der Zeit, 
bis sie auch in Deutschland Einzug hal-
ten werden. Für den stationären Handel 
stellt diese Entwicklung jedoch eine en-
orme Herausforderung dar. Diese liegt 
in erster Linie darin, das Einkaufen in 
den Lebens alltag der Menschen zu inte-
grieren. Dafür müssen stationärer Ein-
zelhandel und Internet-Handel künft ig 
stärker ineinandergreifen. Wie das funk-
tionieren kann, zeigen Einzelhändler in 
Großbritannien und Südkorea.

In London beispielsweise hat der 
britische Online-Lebensmittelhändler 
Ocado im August vergangenen Jahres 
das Store-Konzept „Window Shopping“ 
– übersetzt Schaufensterbummel – ge-
testet: Die beliebtesten Produkte des bis-
lang nur im Internet agierenden Unter-
nehmens wurden inklusive zugehöriger 
Barcodes auf eine Art Tapete gedruckt. 
Diese wurde an Schaufensterfronten 
in einem Einkaufszentrum angebracht. 
Ocado reagierte mit dieser „Produktta-
pete“ auf einen auch in Deutschland 
feststellbaren Trend: Immer mehr Men-
schen haben ein Smartphone. Mit diesen 
mobilen Alleskönnern lassen sich die 
Produkte am Schaufenster rund um die 

Schaufensterbummel 2.0
Die Folgen. Einzelhändler in anderen Ländern machen es vor. Per Smartphone 
bestellt liefern sie Produkte nach Hause. Auf die zunehmende Verschmelzung von 
Online mit stationärem Handel reagieren auch die Shopping-Center-Betreiber.

produkten mit dem dazugehörigen soge-
nannten QR-Code angebracht. Während 
der Wartezeit können die Konsumenten 
die Lebensmittel mit ihrem Smartphone 
einlesen. Innerhalb weniger Stunden 
kommen die Waren dann zu Hause an.

Das Unternehmen reagierte mit die-
ser Idee auf seine Situation im statio nären 
Handel: Tesco ist nur der zweitgrößte 
südkoreanische Marktakteur im Lebens-
mittelsegment. Mit der Aktion hat man 
es in Südkorea auf Platz eins im Online-
Handel geschafft   und sogar gleichzei-
tig Marktanteile im stationären Handel 
gewonnen. Das Beispiel zeigt, dass der 
stationäre Handel nicht zwingend verlie-

Uhr einscannen und ganz bequem nach 
Hause liefern.

Angebote greifen ineinander

Doch die Idee, Verbrauchern einen be-
quem zugänglichen, virtuellen Super-
markt anzubieten, beschränkt sich nicht 
nur auf Online-Händler. Das belegt die 
Supermarktkette Tesco. Bislang nur im 
stationären Handel zu fi nden, ermög-
licht das Unternehmen seinen Kunden 
in Südkorea seit 2011 auch einzukau-
fen, während sie in den Metro-Stationen 
auf ihre Züge warten. In den Stationen 
wurden Abbildungen von Supermarkt-

Hubertus Kobe, Geschäftsführer von Corio Deutschland
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Fachhandel voraus. Online- und Offl  ine-
Handel greifen zunehmend ineinander. 
In die innerstädtischen Einkaufszentren 
lockt die Kunden aber nicht nur die Aus-
sicht der haptischen Produkterfahrung, 
sondern besonders der Erlebnisfaktor. 
Store-Konzepte, wie die einiger amerika-
nischer Modeketten, die mittlerweile am 
deutschen Markt etabliert sind, setzen 
dies bereits um. Hier werden optische 
Reize und Gerüche gezielt eingesetzt, 
sodass sie für ein ganz besonderes Ein-
kaufserlebnis sorgen. Der Online-Han-
del kann solche Sinneseindrücke nicht 
schaff en oder anders ausgedrückt: Er 
kann – im Gegensatz zu Shoppingcen-
tern – bei den Konsumenten keine Emo-
tionen wecken, die für den stationären 
Handel zunehmend zum wichtigen Un-
terscheidungskriterium werden.

Mehr als reine Einkaufsstätten

Erlebnis und Emotionen beim Einkau-
fen – das erwarten die Konsumenten 
und dem folgend müssen sie künft ig mit 
Angeboten abseits des bloßen Warenein-
kaufs in die Shoppingcenter gelockt wer-
den. Ziel muss es sein, Einkaufszentren 
zu Orten werden zu lassen, an denen 
sich die Menschen gern mit Familie und 
Freunden treff en, sich wohlfühlen und 
sogar arbeiten. Denn das Aufb rechen der 
traditionell starren Trennung zwischen 
Arbeits-, Wohn- und Freizeitstätte ist 
längst im Gange. Gut beobachten lässt 
sich das in Filialen der Kaff eekette Star-
bucks. Nur die wenigsten Besucher trin-
ken hier einen Kaff ee und verschwinden 
dann wieder. Die meisten Gäste nutzen 
die Cafés als Treff punkte oder zum Ar-
beiten. Eine ähnlich hohe Aufenthalts-
qualität müssen auch Shoppingcenter 
bieten, wollen sie künft ig erfolgreich 
bestehen. Lediglich einige Autos oder 
besondere Dekorationen auf freie Flä-
chen zu stellen und dies – wie in der 
Vergangenheit oft  geschehen – als Event 
zu verkaufen, reicht heute nicht mehr 
aus. Ein Weg, Kunden für ihren Einkauf 
in die Shoppingcenter zu locken, führt 
vielmehr über mehrere Elemente, zum 
Beispiel die Architektur. Durch eine ent-
sprechende Fassadengestaltung im Cen-

ren muss, während der Online-Handel 
erstarkt.

Trotz dieses positiven Beispiels aus 
dem Lebensmittelhandel: Insgesamt wird 
es für den stationären Handel künft ig 
immer schwieriger, Verbraucher in die 
Läden zu holen (siehe auch Beitrag auf 
Seite 44). Denn bei vielen Produkten wie 
Büchern ist es bequemer, von zu Hause 
aus zu kaufen. In Segmenten wie diesem 
wird der stationäre Einzelhandel wohl 
auch in Zukunft  Marktanteile an die 
Online-Konkurrenz abgeben müssen. 
Gleichwohl wird der stationäre Handel 
– besonders jener in den Innenstädten – 
durch diese Entwicklung seine Daseins-
berechtigung keineswegs verlieren. Ein 
Grund: Viele Händler, die ihre Waren 
bislang nur im Internet angeboten haben, 
wollen diese inzwischen auch stationär 
bereitstellen. Beispiele sind „Mymuesli.
de“, die in Passau und München Filialen 
eröff net haben, oder „Zalando“, dessen 
Waren nun auch in einem Outlet-Store 
in Berlin verkauft  werden. 

Eine Ursache für diese Bewegung: 
Im Internet kann der Kunde die Waren 
weder ansehen noch anfassen. Genau 
das wünschen sich die Kunden jedoch. 
So nutzen sie zwar häufi g das Internet, 
um sich über bestimmte Produkte zu in-
formieren. Zum Kaufen gehen sie dann 
aber trotzdem oft  in die Stadt. Dass ei-
ner Online-Recherche ein Kauf beim 
Händler vor Ort folgt, ist beispielswei-
se beim Autokauf häufi g zu beobach-
ten. Bei bestimmten Produktgruppen 
wie Kameras oder Computern dagegen 
geht einem Online-Kauf meist zunächst 
eine intensive Beratung im stationären 

ter beispielsweise lässt sich das Gefühl 
erzeugen, der Besucher sei eher auf einer 
Einkaufsstraße und nicht in einem ge-
schlossenen Shoppingcenter unterwegs. 
Das Ziel: Uneinheitliche Fassaden, etwa 
mit vereinzelten Vorsprüngen erzeugt, 
kreieren unterschiedliche Perspektiven 
mit zunehmender Wegstrecke und we-
cken sozusagen den Entdeckergeist der 
Kunden. Auf diese Weise wird dafür ge-
sorgt, dass sich der Kunde gern und lan-
ge im Center aufh ält.

Im kompletten Gegensatz dazu ste-
hen innovative Konzepte wie jene in 
Großbritannien und Südkorea – Wände, 
die zu Verkaufsfl ächen werden. Auch in 
den deutschen Handel wird dieses Ein-
kaufsmodell mittelfristig Einzug halten. 
Doch mit Erlebnis-Shopping hat das 
wenig gemein. Die Herausforderung der 
kommenden Jahre wird es folglich sein, 
den Spagat zu meistern zwischen einem 
Warenangebot, das jederzeit und überall 
verfügbar ist, und der Gestaltung eines 
Platzes, an dem sich die Menschen gern 
aufh alten – und nicht zuletzt natürlich 
weiterhin auch einkaufen. |

Neue Wege. Noch gehen die meisten Kun-
den zum Einkaufen in ein Geschäft. Aber 
der Online-Handel holt auf, bestellen über 
Smartphone könnte bald normal sein. 

Auf einen Blick

Einkaufen von unterwegs: Das ist in Groß- ›
britannien und Südkorea bereits möglich.

Um die Kunden weiterhin in die Geschäfte  ›
zu locken, müssen sich die Einzelhändler 
deshalb etwas ausdenken.

Ganz verschwinden wird der stationäre  ›
Handel jedoch nicht. Die Angebote be-
fruchten sich zum Teil auch gegenseitig. 
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Mietern ist die Verbindlichkeit von Zu-
sagen des Vermieters besonders wich-
tig. Das zeigen Mieterbefragungen wie 
der Servicemonitor des Beratungsun-
ternehmens „Analyse & Konzepte“. Als 
Voraussetzungen nennen die Autoren 
der Studie „verbindliche interne Kom-
munikationsstrukturen und Workfl ows“. 
Fast beiläufi g beschreiben sie damit eine 
der größten off enen Baustellen in der 
Wohnungswirtschaft . Selbst bei einigen 
großen professionellen Wohnungsun-
ternehmen stößt man immer noch auf 
organisch gewachsene, lose Prozessver-
bände mit zahlreichen Einzelaktivitäten, 
hohen Stillstandszeiten und Schnittstel-
lenverlusten. Wo können Wohnungsun-
ternehmen anfangen? Wie gehen andere, 
ausgereift ere Branchen mit diesen Th e-
men um? Und was lässt sich auf Woh-
nungsunternehmen übertragen?

Deutschlands Vorzeigebranche, die 
technische Industrie, konzentriert sich 
auf die Leistungsprozesse. Typische Bei-
spiele sind die Herstellung eines Pro-
dukts und dessen Lieferung innerhalb 
eines bestimmten Zeitraums, die Repa-
ratur, die Reklamationsabwicklung, die 
Durchführung von Installationen oder 
Produkttrainings. Je überzeugender 
(„Eff ektivität“) und je ressourcenscho-

Transfer tut not
IT & Prozessoptimierung. Industriestandards bereichern auch die 
Wohnungswirtschaft. Was Wohnungsunternehmen in punkto Produktivität von 
anderen Branchen lernen können: Vereinfachen, Integrieren und Automatisieren.  

kapazität einer Fertigungsanlage erreicht 
wird. Weltklasseunternehmen erreichen 
bei ihren Prozessen mehr als 85 Prozent 
und gelten als Best-Practice-Beispiele. 
Fällt die Zahl unter 65 Prozent, ist die 
Wettbewerbsfähigkeit in Gefahr und es 
besteht dringender Handlungsbedarf. 

nender („Effi  zienz“) dies gelingt, umso 
erfolgreicher ist das Unternehmen. In-
dustrieunternehmen wenden hierfür 
konsequent drei Verfahren an:

› Vereinfachen: Weniger Arbeits-
schritte, einfachere Handhabung und 
höhere Prozesssicherheit  

› Integrieren:  Durchgängige Verant-
wortung, funktionsübergreifende Zu-
sammenarbeit und Überwindung von 
Schnittstellenbarrieren und Medien-
brüchen

› Automatisieren: Übernahme von Ar-
beitsschritten, Qualitätsprüfung und 
Standardisierung durch Maschinen 
und Systeme. 

Zuwachs der Produktivität 

Wer etwa in einem neuen Opel Astra 
sitzt, einem immerhin sehr komplexen 
technischen Gerät, kann kaum glauben, 
dass der Hersteller zur Fertigung dieses 
Fahrzeugs weniger als 20 Stunden be-
nötigt. Und während sich früher in Ba-
dezimmern meist Zinkbadewannen fan-
den, werden heute im halbautomatischen 
Verfahren Kunststoffb  adewannen produ-
ziert. Der Unterschied: Für die Herstel-
lung von 45 Zinkbadewannen benötigen 
damals 30 Metallarbeiter eine Stunde. 
Für die gleiche Anzahl von Kunststoff -
badewannen reicht heute eine angelernte 
Arbeitskraft .

Zur Messung der Produktivität hat 
die Industrie mit der Overall Equipment 
Eff ectiveness (OEE) in den letzten Jahren 
eine weltweit einheitliche Standardkenn-
zahl eingeführt. Sie gibt an, inwieweit die 
theoretisch mögliche volle Produktions-

Wolfhart Smidt, Mitglied der Geschäftsleitung der Comline Computer und Software-Lösungen AG

Software-Hersteller für die Wohnungs- und 
Immobilienwirtschaft fi nden Sie ganzjährig 
aktuell im Haufe-Anbieter-Check. 

www.haufe.de/immobilien oder 
www.anbietercheck.de/Immobilien

Linktipp Anbieter-Check

Auf einen Blick

Die technische Industrie misst Produkti- ›
vität bei Herstellung und Lieferung eines 
Produkts mit der Overall Equipment Effec-
tiveness (OEE). Bei einem Erreichungsgrad 
unter 65 Prozent besteht Handlungsbe-
darf. 

Erste vergleichbare Untersuchungen in  ›
wohnungswirtschaftlichen Unternehmen 
zeigen, dass die OEE von Kernprozessen, 
wie die Leerwohnungssanierung, das 
Beschwerdemanagement oder die reak-
tive Instandhaltung, teilweise kaum die 
Schwelle von 40 Prozent erreicht.

Die Methoden und Erfahrungen aus der  ›
technischen Industrie lassen sich auf die 
Wohnungswirtschaft weitgehend übertra-
gen, lediglich die verwendete Terminolo-
gie unterscheidet sich.  

Produktivitätsreserven lassen sich durch  ›
Beratung und intelligente IT-Lösungen 
heben. Optimierungsansätze sind hier die 
schnelle und übersichtliche Verfügbarkeit 
der Kunden-, Mietvertrags- und Woh-
nungsdaten. 

Heute gibt es bereits die automatisierte  ›
Erstellung von unterschriftsreifen Aus-
schreibungen, Angeboten und Mietverträ-
gen, übersichtliche, schnelle IT-Systeme 
mit rollenspezifi schen Funktionen. 
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Erste vergleichbare Untersuchungen in 
wohnungswirtschaft lichen Unterneh-
men haben gezeigt, dass die OEE von 
Kernprozessen, wie die Leerwohnungs-
sanierung, das Beschwerdemanagement 
oder die reaktive Instandhaltung, teil-
weise kaum die Schwelle von 40 Prozent 
erreicht. 

Übertrag in Wohnungswirtschaft

Die Methoden aus der technischen In-
dustrie lassen sich auf die Wohnungs-
wirtschaft  weitgehend übertragen. Le-
diglich die verwendete Terminologie 
unterscheidet sich. Produktivitätsre-
serven lassen sich durch Beratung und 
intelligente IT-Lösungen heben. Es gibt 
Prozessportale, die auf Grundlage kun-
dennaher Prozesse in der technischen 
Industrie entwickelt wurden. Optimiert 
werden darin die schnelle und über-
sichtliche Verfügbarkeit der Kunden-, 
Mietvertrags- und Wohnungsdaten. Mit 
ihnen können Dienstleistungsunter-
nehmen standardisiert ausgewählt wer-
den. Auch können automatisiert unter-
schrift sreife Ausschreibungen, Angebote 
und Mietverträge erstellt werden. Es 
gibt bereits IT-Systeme mit rollenspezi-
fi schen Funktionen die eine transparente 
und alltagsnahe Darstellung der Vermie-
tungs-, Instandhaltungs- und Kunden-
managementprozesse gewährleisten. 

Das Ziel solcher Optimierungs-
maßnahmen ist die eingangs beschrie-
bene Grundvoraussetzung für zufrie-
dene Mieter: Die Verbesserung interner 
Kommunikationsstrukturen und Work-
fl ows. Zufriedene Mieter wirken sich 
langfristig positiv auf das Geschäft  aus.  
Auch kurzfristige Eff ekte sind in den 
Unternehmenskennzahlen ablesbar: 
Wohnungsunternehmen verzeichneten 
Produktivitätsgewinne von 35 Prozent 
nachdem sie ihre Kernprozesse mit Me-
thoden aus der technischen Industrie op-
timiert hatten. Die dazu nötigen Investi-
tionen amortisierten sich innerhalb von 
knapp sechs Monaten. |

Ihr System REload bietet lediglich Vermietung, Kunden- und Leer-
standsmanagement und reaktive Instandhaltung. Warum nur diese?
Smidt: Wir konzentrieren uns auf die wohnungswirtschaft lichen Massen-
prozesse. Bei größeren Wohnungsunternehmen entstehen in diesen vier 
Bereichen schnell mehrere Hunderttausend einzelne Geschäft svorfälle pro 
Jahr. Jeder Effi  zienzgewinn vervielfacht sich entsprechend. 

Ein Beispiel bitte!
Smidt: Unser System wird bei der GSW in Berlin eingesetzt. SAP war be-
reits eingeführt. Nach der Implementierung sanken die Gesprächszeiten 
bei Kundentelefonaten. Die Erreichbarkeit verbesserte sich. Die Bearbei-
tungszeit für reaktive Instandhaltungen reduzierte sich. Auch Leerstands-
zeiten gingen zurück, da frei gewordene Wohnungen durch zügigere Sa-
nierungen schneller wieder angeboten wurden. Produktivitätsgewinne von 
35 Prozent waren zu verzeichnen.

Wie sehen Sie die Zukunft  wohnungswirtschaft licher IT-Lösungen?
Smidt: Sie sind einfach und intuitiv wie ein iPhone zu bedienen. Der Haus-
meister etwa startet morgens den Tablet-PC mit anstehenden Abnahmen. 
Eine automatische Fahrtroute lotst ihn zu ersten Wohnung. Er begutach-
tet die zu prüfenden Einrichtungen und trägt die Ergebnisse mit wenigen 
Klicks in eine App ein. Er drückt auf den „Senden“-Button und fährt zur 
nächsten Wohnung. Unterwegs erhält er die Nachricht, dass eine Woh-
nung, die auf dem Weg liegt, fertiggestrichen ist. Die App schlägt ihm vor, 
einen Zwischenstopp zu machen, um die Malerleistung abzunehmen …

Hört sich gut an, ist aber wirklich noch Zukunft smusik.
Smidt: Die Potenziale für solche wohnungswirtschaft lichen IT-Lösungen 
sind enorm, aber die technologischen Voraussetzungen dafür haben wir 
schon heute.

Was können Wohnungsunternehmen heute tun, um diesem Szenario 
ein Stück näher zu kommen?
Smidt: Sie müssen aufpassen, nicht in eine technologische Sackgasse zu 
rennen. Aus einem mühsam aufgebauten komplexen System mit individu-
ell zurechtgebastelten Insellösungen wieder herauszukommen, ist schwer.

Interview
Gegenwart und Zukunft wohnungs-
wirtschaftlicher IT-Systeme. Ein 
Gespräch über Produktivitätsgewinne 
in Massenprozessen mit dem Mitglied 
der Geschäftsleitung der Comline AG. 

Wolfhart Smidt 

Die Technologie ist vorhanden

Peter Müller, Berlin
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Eine Eigentümergemeinschaft , wie es 
viele im Land gibt. Sie hält ihr Haus 
Ernst-Lemmer-Straße 101 in Marburg 
nicht nur in einem guten Zustand, son-
dern gestaltet es auch zum Wohl der 
Bewohner. Bereits der gesetzlich vorge-
schriebene Energieausweis bescheinigte 
dem Haus einen niedrigen Primärener-
giebedarf im grünen Bereich der Farb-
skala. In der jährlichen Eigentümerver-
sammlung im Mai 2009 wurde über die 
weitere Verbesserung der energetischen 
Situation des Hauses und der Energie-
systeme diskutiert. Wichtig war der 
Gemeinschaft , dass sich die Investiti-
onen durch sinkende Heiznebenkosten 
kurz- bis mittelfristig amortisieren. Eine 
Machbarkeitsstudie durch einen Ener-
gieberater wurde in Auft rag gegeben. 

Ihr Ergebnis: Das Haus besitzt eine 
hervorragende Ausgangslage für Kraft -
Wärme-Kopplung per Blockheizkraft -
werk (BHKW). Damit würde neben einer 

Hebt das Einsparpotenzial!

träge mit den Banken abgeschlossen und 
die Modalitäten zur Stromlieferung und 
-abrechnung festgelegt. Finanziell waren 
in den vorangegangenen Jahren die Ei-
gentümer durch mehrfache Sonderum-
lagen für die Finanzierung der Brand-
schutzmaßnahmen belastet. Deshalb 
sollte eine Finanzierung der Maßnahme 
mit möglichst geringer Belastung für die 
Eigentümer erfolgen. 

Die fi nanzielle Abwicklung, sprich: 
das Darlehen, die Einnahmen aus Strom-
verkauf und vieles mehr, soll für alle 
Mieter und Eigentümer transparent sein.  
Zugleich sollte die Hausverwaltung bei 
leistbarem Mehraufwand alles rechtssi-
cher erledigen können. Unter Einschal-
tung einer Fachanwältin für Wohnungs-
eigentumsrecht wurden rechtssichere 

deutlichen Einsparung bei den Energie-
kosten auch ein deutlich verminderter 
Ausstoß von jährlich zirka 230 Tonnen 
CO2 erreicht! 

Auf der Eigentümerversammlung 
im Mai 2010 wurde die Machbarkeits-
studie vorgestellt und der Auft rag zur 
Vorbereitung der Umsetzung erteilt. 
Gleichzeitig wurde der Hausverwaltung 
und dem Eigentümerbeirat der Auft rag 
zur Klärung der Finanzierung des Vor-
habens erteilt. Die Jahre 2010 und 2011 
waren dann technisch geprägt durch die 
Positionierung des BHKW, durch Lei-
tungsverlegung, die Schnittstelle zum 
Stromnetz und die Erneuerung der 
Fensterelemente. Rechtlich wurde die 
Beschlusskompetenz der Eigentümer-
versammlung geprüft , die Darlehensver-

Jörg-Peter Reinarz, Hausverwaltung Reinarz OHG, Marburg 

Auf einen Blick

Die Bestandsliegenschaften der deutschen  ›
Eigentümergemeinschaften bergen ein 
großes energetisches Einsparpotenzial.  

Die Finanzierung energetischer Maßnah- ›
men ist für Eigentümergemeinschaften 
jedoch oft schwierig.  

Strukturiertes Vorgehen kann ungewöhn- ›
liche Kreditfi nanzierungen mit Haus-
banken und KfW ermöglichen.  

Zu beachten sind dabei unter anderem   ›
Abwendungsbefugnisse und De-mininis-
Erklärungen. 

Blockheizkraftwerke bieten Einsparmöglichkeiten und reduzieren den CO2-Ausstoß.
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Finanzierung. Bei strukturiertem Vorgehen vergeben auch Hausbanken Kredite 
für energetische Maßnahmen direkt an Wohnungseigentümergemeinschaften. 
Eine Fallstudie mit Beispielcharakter. 
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Beschlüsse über die modernisierende 
Instandsetzung der Heizungsanlage, 
über die Kreditverträge und über die 
mietrechtliche Abwicklung gefasst. In 
der Zwischenzeit war der Heizkessel der 
alten Anlage defekt geworden. Deshalb 
war die Beschlussfassung über moder-
nisierende Instandsetzung ausreichend. 
Zur Gültigkeit des Beschlusses reichte 
eine doppelt qualifi zierte Mehrheit.

Hausbanken plus KfW 

Doch es gab das übliche Problem mit den 
für energetische Sanierung vorgesehe-
nen Kreditmitteln. Eigentümergemein-
schaft en selbst können als teilrechts-
fähige Verbände keine KfW-Kredite 
beantragen. Unzählige Gespräche seitens 
der Verwaltung und des Eigentümerbei-
rats mit Banken waren erforderlich. Ins-
besondere der Marburger Bürgermeister 
Dr. Franz Kahle sorgte dafür, dass die 
Kreditanfrage Gehör fand. Letztendlich 
sagte die Volksbank Mittelhessen ein 
unbesichertes Darlehen zu und holte 
als weiteren Finanzierungspartner die 
Volksbank Bad Salzungen Schmalkalden 
mit ins Boot. Laut Vertrag ist der Kredit-
nehmer die Hausverwaltung mit Hand-
lungsvollmacht von der Eigentümerge-
meinschaft . 

So konnte die Eigentümerversamm-
lung im Frühjahr 2011 die vollständige 
Umsetzung der Maßnahme mit einem 
Volumen von rund 830.000 Euro be-
schließen. Rund 350.000 Euro davon wa-
ren für das Blockheizkraft werk und rund 
480.000 Euro für die Fenstererneuerung  
bestimmt. Mit einem Startkapital von  
230.000 Euro aus der angesparten In-
standhaltungsrücklage der Eigentümer-
gemeinschaft  wurde eine Finanzierung 
über  600.000 Euro, paritätisch verteilt auf 
die beiden Volksbanken, beschlossen.

Beim Finanzierungsbeschluss war zu 
berücksichtigen, dass jeder Miteigentü-
mer die Möglichkeit haben musste, von 
einer sogenannten Abwendungsbefugnis 
Gebrauch machen zu können. Bei einer 
solchen Abwendungsbefugnis kann jeder 
Miteigentümer entscheiden, ob er mittels 
Beschluss an der Annuität des Darle-
hens verpfl ichtet wird oder ob er sich mit 

einem anteiligen einmaligen Geldbetrag, 
errechnet aus der Höhe seines Miteigen-
tumsanteils, davon ablöst. Es wurde eine 
Kreditlaufzeit über zehn Jahre vereinbart, 
diese lehnt sich damit an die Amortisie-
rung der Investition (8,7 Jahre) an. 

Zusätzlich wurde vom Verwalter ein 
Zuschuss der Kreditanstalt für Wieder-
aufb au als Einzelmaßnahme beantragt. 
Es musste eine De-mininis-Erklärung 
(über den Ausschöpfungsstand von För-
dermassnahmen) für alle vermietenden 
Eigentümer abgegeben werden. Der 
letztendlich zugesicherte Betrag betrug 
40.500 Euro und entschädigt für den An-
tragsmarathon.

Wie weiter?

Bis Ende 2013 werden innerhalb des glei-
chen Projekts die restlichen 310 Fens ter 
erneuert. Als nächstes innovatives Pro-
jekt wird am Haus eine Elektrotankstel-
le  eingerichtet. Deren Strom stammt 
selbstverständlich aus der eigenen CO2-
neutralen BHKW-Produktion. 

Abschließend eine Anmerkung:  Es 
ist dringend notwendig, dass Politik 
und Wirtschaft  den Eigentümergemein-
schaft en mehr Unterstützung bei der 
Umsetzung energetischer Maßnahmen 
bieten. Wenn etwa die Nutzung direkter 
Förderkredite oder die Gewährung 
von Landes- oder Bundesbürgschaft en 
gegenüber fi nanzierenden Banken 
unterstützt würde, könnten weitere Pro-
jekte dieser Art zukünft ig unkompli-
zierter umgesetzt werden. Das Einspar-
potenzial der Eigentümergemeinschaft en 
ist immens. |

› Hochhaus,
› Baujahr 1979
› 12 Etagen
› 7.406 qm Wohnfl äche
›  143 Eigentumswohnungen, 

davon 25 von Eigentümern selbst 
bewohnt, der Rest ver mietet

›  287 Zimmer
›  143 Bäder 
›  200-250 Bewohner
›  Rücklagenbestand vor der Maßnahme:
 450.000 Euro

Eckdaten zum Haus

HV3000®
ist eines der

· zukunftssichersten
· flexibelsten
· praxisfreundlichsten und
· preiswertesten

Software-Angebote
für die Wohnungswirtschaft.
Kaufentscheidend für Sie werden aber
letztlich unsere

· Kompetenz
und

· hanseatische Verlässlichkeit
sein.

Hanseatisch gut beraten.

Wendenstraße 331 - 333 ı 20537 Hamburg
Tel.: 040 - 25 73 41 ı Fax: 040 - 25 94 43
www.hawobe.de ı E-mail: post@hawobe.de

Hanseatisch gut beraten.

Rufen Sie uns an. Wir beraten Sie gern.

Platzierung137287.indd 1 28.04.2011 11:27:33
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Was kommt nach dem großen Regulatorik-Sturm?
Von Nico B. Rottke

Im Auge des Sturms ist es ruhig: Nachdem der Hurrikan „Leh-
man“ über die gesamtwirtschaft liche Entwicklung weltweit hin-
wegfegte und auch Europa nicht verschonte, passierte zunächst 
– gar nichts: Volkswirtschaft en mussten sich besinnen und neu 
ausrichten, Systeme wurden „heruntergefahren“: Transakti-
onsvolumina verringerten sich oder wurden syndiziert, LTV
sanken, Margen stiegen, Banken stellten ihre Immobilienfi nan-
zierung ein – die Immobilie war der „Übeltäter“.

Das Auge des Sturms

Früher wurde das Auge des Sturms häufi g fälschlich mit des-
sen Ende verwechselt – mit oft  gefährlichen Folgen aufgrund 
eines erneut blitzschnell und heft ig einsetzenden Sturms. Im 
übertragenen Sinne zieht dieser zweite Teil der Finanzkrise als 
„Regulatorik-Sturm“ gerade über die bereits gebeutelten Volks-
wirtschaft en: Deutschland staunt über Staaten- und Währungs-
raumkrisen, die Immobilienbranche erstarrt vor AnsFuG, Basel 
III, Solvency II und AIFM. Die Kapitalsammelstellen suchen 
nach Lösungen. Wie können Losgrößen und Liquidität weiter 
sinnvoll transformiert werden?

Wer wird künft ig investieren? Immobilien-Leasing konso-
lidiert auf niedrigem Niveau und bleibt hinter der gesamtwirt-
schaft lichen Investitionsentwicklung zurück. Off ene Immobili-
enpublikumsfonds befi nden sich in einer Konsolidierung und 
vor dem Daseins-Tests, Spezialfonds gehen potenziell aufgrund 
von Solvency II die Anleger aus, Pensionskassen könnten aus 
demselben Grund zurückhaltend sein, Geschlossene Immobili-
enfonds stehen vor einer Eigenkapitalhürde und dem Problem, 
eine mittel- oder langfristige Refi nanzierung darzustellen. Im-
mobilien-AG haben in Deutschland in der Vergangenheit nur 
eine geringe Rolle gespielt und werden an den Aktienmärkten 

Prof. Dr. Nico B. Rottke FRICS hat einen 
Lehrstuhl an der EBS Universität Wiesba-
den, eine Professur an der University of 
Central Florida, Orlando, und leitet das EBS 
Real Estate Management Institute.

Rottke on Real Estate

weiter in „Sippenhaft “ genommen. Deutsche REIT kommen 
bisher über ihr Schattendasein nicht hinaus.

Wer wird künft ig fi nanzieren? Die Bankenlandschaft  erhält 
immer noch Generalschelte. Auch hier werden aus Angst vor 
neuen Krisen mit Basel III die Eigenkapitalanforderungen he-
raufgeschraubt. Versicherungen nutzen die Gelegenheit und er-
reichen ihr „Exposure“ am Immobilienmarkt teilweise über die 
Finanzierungsseite – aber nur im Core-Bereich der „Offi  ce Tro-
phy Buildings“. Wer aber fi nanziert die risikoreicheren Tran-
chen? Werden dies als Dauerlösung Private-Equity-Investoren 
sein? Welche Rolle spielen „Debt Funds“? Hat der deutsche 
REIT wie in den USA nach 1989 ähnliche Chancen, als der da-
malige „Double Dip“ die Investoren nach Gesetzesänderungen 
an die Börse trieb, da Banken nicht mehr fremdfi nanzierten?

Prozyklische Übertreibungen 

Es lässt sich feststellen, dass der Gesetzgeber derzeit prozy-
klisch „in die andere“ Richtung übertreibt: Nach insgesamt 
vier Finanzmarktförderungsgesetzen (heute löst dieser Begriff  
eher Zynismus aus) und hoher Deregulierung, um im globalen 
Spiel der Wirtschaft skräft e nicht einen hinteren Platz zu bele-
gen, schlägt das Pendel in die Gegenrichtung, um vergangene 
Versäumnisse nachträglich durch Überregulierung auszubes-
sern.Die durchaus sinnvolle Idee eines stabilisierenden Systems 
darf allerdings nicht dadurch zerstört werden, dass den Trans-
aktionsbeteiligten die Geschäft sgrundlage entzogen wird. Die 
Politik wird dies erst zeitverzögert erkennen, wenn Projektent-
wickler ihr Geschäft  einstellen oder wenn Immobilienfi nan-
zierungen nicht mehr von Banken umgesetzt werden, sondern 
von überproportional profi tierenden Surrogat-Finanzierern. Es 
ist fraglich, ob dies politisch so gewünscht ist. |



einschätzen (S. 54-55). Vorbei sind die 
Zeiten, in denen Controlling-Ansätze aus 
der Industrie auf die Immobilienbranche 
übertragen wurden. Immobilien verkau-
fen sich anders als Turnschuhe.  

Rentables Summenspiel

Manchmal bedarf es keiner komplexen  
Business-Pläne, sondern allein der Ver-
gleichszahlen. Ein Beispiel: Ein Haus 

mit 140 Quadratmetern Wohnfl äche 
ist in Tegernsee 32 Mal so teuer wie in 
Schäplitz, Sachsen-Anhalt (S.  56).

Höhere Kosten sind nicht immer nur 
negativ zu bewerten. Es gibt auch eine 
gute Seite: Mit Weitsicht investiert, zum 
Beispiel bei der Planung  einer nachhal-
tigen Immobilie, können die Lebenszy-
kluskosten des Gewerbeobjekts deutlich 
gesenkt werden (S. 57). Ein rentables 
Summenspiel.

Wer Überblick über die Kosten hat, hat 
Macht. Er fi ltert Informationen, die zur 
Planung notwendig sind, gestaltet den 
Kos tenstellenplan oder stellt Ergebnis-
rechnungen zusammen. Das Manage-
ment bekommt nur das auf den Tisch, 
was der Controller bereithält. In der Im-
mobilien- und Wohnungswirtschaft  müs-
sen Controller ihre Bestände gut kennen. 
Nur so können sie die Leistungen von As-
set- und Property-Managern angemessen 

Graffi ti „Kosten“

Was kostet die 
Immobilienwelt?

Ausgaben. Hat wer die Kosten kennt, auch die Macht im Unternehmen? Welches 
Sümmchen zahlt man für einen Neubau in New York pro Quardratmeter? Und 
wie hoch ist der Stundensatz eines WEG-Verwalters? 

Illustration: Johannes Mundinger, Berlin/ Text: Laura Henkel, Freiburg
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Controlling beinhaltet Planung, Steue-
rung und Kontrolle. Vor wenigen Jahren 
noch hatte ich eine Mission. Ich wollte in 
dieser Defi nition am liebsten das „K“ aus 
dem Wort Kontrolle durch „C“ ersetzen. 
Selbstverständlich halte auch ich Kon-
trolle für wichtig. Ich würde sie jedoch 
gegenüber den beiden anderen Teilen 
untergewichten. Als Controller war ich in 
einem großen kommunalen Wohnungs-
unternehmen am Aufb au des Control-
lings beteiligt. Doch trotz betriebswirt-
schaft lichem Studium und Weiterbildung 

Immer mehr Absolventen verfügen zu-
mindest über grundlegende Kenntnisse. 
Dennoch – der Unternehmensalltag ist 
nach wie vor geprägt von vielen Miss-
verständnissen und teils erheblich unter-
schiedlichen Erwartungshaltungen. Auf 
der Kollegenseite steht häufi g noch das 
Bild vom Kontrolleur und Erbsenzähler. 
Aufseiten des Controllers herrscht das 
Selbstverständnis als betriebswirtschaft -
liches Gewissen und Sparringspartner 
des Unternehmens. Der Internationa-
le Controller Verein, Gauting, hat in 
seiner Defi nition von Controlling vor 

an der Controller-Akademie, Gauting,  
war es ungemein schwer, die meist in-
dustriegeprägten Controlling-Ansätze 
auf die Immobilienwirtschaft  auszudeh-
nen. Denn die Immobilienwirtschaft  
muss einen andauernden Absatzprozess 
managen. Das Asset muss dauerhaft  in-
stand und am Markt gehalten werden. 
Das unterscheidet sich stark von einem 
Einmalverkauf von Turnschuhen.

Doch glücklicherweise ändern sich 
die Sitten und Zeiten. Controlling ist 
heute Bestandteil auch der immobilien-
wirtschaft lichen Hochschulausbildung. 

Die stille Macht der Controller 
Controlling. Warum nur ringt dieser wichtige Unternehmensbereich um gleiche 
Augenhöhe mit dem Management? Eine Lanze für eine häufi g ungeliebte 
Position im Unternehmen. 

Henri Lüdeke, Geschäftsführer, BBT Group Berlin

07-08 | 2012        www.immobilienwirtschaft.de

Kosten

» 
»Industriegeprägte 

Controlling-Ansätze einfach 
auf die Immobilienwirtschaft 
auszudehnen, funktioniert 
nicht. Wir verkaufen keine 

Turnschuhe.«
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allem auf die Transparenzschaff ung und 
rechtzeitige Zur-Verfügung-Stellung 
entscheidungsbezogener Informationen 
abgestellt. Das bedeutet: Der Controller 
muss zugleich viel vom eigentlichen Ge-
schäft  der einzelnen Bereiche verstehen. 
Er muss etwa Stärken und Schwächen 
der konkreten Bestände genau kennen. 
Denn nur so kann er fair die Leistungen 
von Asset- und Property-Managern be-
urteilen. Und nur aus diesem Verständ-
nis entwickelt sich der Controller zu 
einem guten Sparringspartner des Ma-
nagements. Dennoch kommt es in der 
Praxis teils zu bizarren Machtspielchen. 
Etwa wenn der Chef sagt: „Wer hat hier 
das Sagen, Sie oder ich?!“ Auch kommt 
es zum Wegwerfen von Berichten ohne 
Kenntnisnahme bis hin zu Basta-Ent-
scheidungen zu gegebenenfalls unwirt-
schaft lichen Projekten. All dies ist selten 
produktiv für ein Unternehmen.

Bedarf, Angebot und Nachfrage

Das Controlling wirkt über die Gestal-
tung der Controlling-Systeme auch als 
eine Art Filter. Denn wie eine Planung 
aussieht, wie ein Konten- und Kosten-
stellenplan gestaltet ist oder wie Berichte 
und die Ergebnisrechnungen aufgebaut 
sind hat ebenfalls weitreichende Aus-
wirkungen. Letztendlich bekommt das 
Management nur das zu sehen, was das 
Controlling auch bereitstellt. 

Besonders interessant ist die kom-
plexe Wechselwirkung zwischen objek-
tivem Informationsbedarf, dem Angebot 
durch das Controlling und der Nach-
frage durch das Management. Wie die 
Grafi k zeigt, können Dinge angeboten, 
aber nicht nachgefragt werden und um-
gekehrt. Schon kleinste Abweichungen 
vom Optimum, in dem Bedarf, Ange-
bot und Nachfrage identisch sind, sind 
kritisch. Besonders kritisch aber sind 
fehlende Informationen, wenn sie objek-
tiv zum Entscheiden benötigt werden. 
Selbst diese werden häufi g weder vom 
Management nachgefragt noch vom 
Controlling bereitgestellt. Das gilt etwa 
für Marktinformationen, Mieten oder 
sich änderndes Nachfrageverhalten. Wo 
immer ein Informationsbedarf des Ma-

www.immobilienwirtschaft.de        07-08 | 2012

nagements durch das Controlling nicht 
richtig oder nicht zeitgerecht gedeckt 
wird, erwächst eine Schattenwelt. Par-
allelanfragen an Rechnungswesen oder 
Risikomanagement führen unweigerlich 
zu divergierenden Zahlenwelten. 

Controlling richtig machen heißt zu 
70 Prozent die Organisation von Pro-
zessen und Systemen. Zu 30 Prozent 
muss der Controller intensiv mit den 
einzelnen Unternehmensbereichen und 
der Geschäft sleitung kommunizieren. 
Ein guter Controller fi ndet auch Gehör 
bei der strategischen Ausrichtung eines 
Unternehmens. Und natürlich – hier 
kommt wieder der Kontrollaspekt ins 
Spiel – überwacht er die Einhaltung der 
geplanten Ziele. 

Hierher rührt im Management wohl 
manchmal die Angst vor den Control-
lern. Doch diese ist unbegründet. Denn 
ein wirklich guter Controller gestaltet die 
Systeme modern und einfach. Er sorgt 
dafür, dass vorausschauend geplant wird. 
Und er stellt rechtzeitig die richtigen Be-
richtsinstrumente bereit. Doch niemals 
stellt ein Controller die Entscheidungs-
gewalt der Geschäft sführung infrage. 
Der Controller spielt lediglich die Sze-
narien zuvor in all  ihren Auswirkungen 
durch. Somit gibt er den Entscheidern 
eine Basis und das Gefühl, alle Entschei-
dungen zu Szenarien selbst zu treff en. 
Ein exzellenter Controller kommentiert 

zu diesem Zweck die wesentlichen Ent-
wicklungen. Er  nutzt neben Notationen 
heutzutage soft ware-gestützte Visuali-
sierungskomponenten wie Sparklines 
(= Miniwortgrafi ken). Der Weg zur 
Analysekettentechnik  ist vorgezeichnet. 
Das Management kann so mit vorgefer-
tigten Systemen schnell und fl exibel die 
gesamte Analysemächtigkeit nutzen. Es 
kann nicht nur Berichte zu einem Zeit-
stand empfangen. Ausgehend von einem 
Wert oder einer Entdeckung eines inte-
ressanten Datenmusters, kann es live in 
der Soft ware gleich Abweichungen ana-
lysieren und Werttreiber entdecken.

Besondere Spezies

Erfolgreiche Unternehmen verfügen 
in der Regel auch über ein exzellentes 
Controlling. Auch für die moderne Im-
mobilienwirtschaft  wird es zunehmend 
wichtiger, sich neben den reinen Finanz-
kennzahlen mehr der Nachfrageentwick-
lung sowie den qualitativen Faktoren wie 
dem Portfolio-Management zu widmen. 
Controlling ist, wenn kein Controller 
vorhanden ist, zusätzlich die Aufgabe des 
Managements. Die Geschäft sleitungen  
auch der Immobilienbranche können 
also froh sein, wenn sie diese besonde-
re Spezies zu ihren Mitarbeitern zählen 
können. Mit ihnen sparen sie viel Arbeit 
und bleiben erfolgreich! |

Controlling-Informationen. Angeboten, nachgefragt, notwendig?

Zur Unternehmenssteuerung können In-
formationen angeboten, aber nicht nach-
gefragt werden und umgekehrt. Jegliche 

Abweichungen vom Optimum (4), in dem 
Bedarf, Angebot und Nachfrage identisch 
sind, sind kritisch zu bewerten.

1.  Informationen, die weder angeboten, noch nach-
gefragt werden

2.  Informationen, die angeboten, aber nicht nach-
gefragt werden

3.  Informationen, die nachgefragt, aber nicht ange-
boten werden

4.  angebotene und nachgefragte Informationen

5.  Informationen, die angeboten und nachgefragt 
werden, aber nicht notwendig sind

6.  angebotene Informationen, die nicht nachgefragt 
werden und nicht notwendig sind

7.  nachgefragte Informationen, die nicht angeboten 
werden und nicht notwendig sind

Informations-
bedarf

Nachfrage

7
5

3

1

2
4

5

2
4

Angebot

6

EmpfängerIII

Aufgaben, Ziele, 
RahmenbedingungenI

SenderII



Zahlen, bitte!
Immobilien sind teuer. 

Aber nicht überall gleich 
teuer. Und was kostet die 
(Immobilien-) Welt eigent-
lich sonst so?  Sehen Sie 

selbst! 

Quadratmeterpreise Neubau:
> Für eine 70-Quadratmeter-Wohnung (Neubau) muss 
ein durchschnittlicher Däne knapp 2,5 Jahre ar-
beiten, ein Deutscher rund 3 Jahre, ein Franzose 
mehr als 9 Jahre.

>  New York: 14.000 Euro/m2

> Paris:  8.000 Euro/m2

> Hamburg: 4.000 Euro/m2

> Berlin: 2.600 Euro/m2

> Budapest: 940 Euro/m2

FM Messe:

>  33 Euro (Tageskarte pro Besucher) 

>  Standfläche: ab 240Euro /m2

Mipim:

>  1.650 Euro 
(für vier Tage pro Besucher)

>  Standfläche: 587 bis 758 Euro /m2

Expo Real:

>  410 Euro (für 3 Tage pro Besucher) 

>  Standfläche: 485 bis 565 Euro /m2

Hauspreise:
Ein Haus mit 140 Quadratmetern Wohnfläche ist 
in Tegernsee 32 Mal so teuer wie in Schäplitz 
(Sachsen-Anhalt). (durchschnittliche Lage, 
durchschnittliches Baujahr 1982).

>  Tegernsee: 1,2 Millionen Euro

>  Schäplitz:  38.000 Euro 
(Quelle: ImmobilienScout24)

Anzeigenpreise (pro Seite):
>  Anzeige Immobilienwirtschaft

7.900 Euro

>  Anzeige Spiegel

57.484 bis 73.826 EURO

Eine Wohnung in New York, ein Tag auf 
der Mipim, eine Stunde Beratung? Eine – 
bewusst nicht vollständige – Aufl istung 
von Kosten in der Immobilienbranche.

Software für das Immobilienmanagement:
PowerHaus von Haufe 

Basispaket pro Arbeitsplatz: rund 2.000 Euro
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Dienstleistungen::
>  WEG-Verwalter Stundensatz 

Geschäftsführer: 61,82 Euro 
(Quelle: BSI-Studie 2010)

>   Miet-Verwalter Stundensatz 

Geschäftsführer: 63.70 Euro
 (Quelle: BSI-Studie 2010) 

Kosten



Lebenszyklus. Immobilien bestehen für lange Zeit. Deswegen spart bitte nicht 
an der Planung! Denn Ausgaben sind nicht nur negativ. Mit Weitsicht eingesetzt 
sind sie auch sinnvolle Investitionen in eine wirtschaftlich erfolgreiche Zukunft. 

Die gute Seite der Kosten

„Wir sind nicht so reich, dass wir uns 
billige Produkte leisten können“, sagt die 
arme Familie. Zu Recht! Und gerade in der 
Immobilienbranche greift  eine „Geiz-ist-
geil“-Mentalität überhaupt nicht. Denn 
Immobilien haben eine lange Lebensdau-
er. Rund 80 Prozent der Kosten innerhalb 
des Lebenszyklus einer Immobilie fallen 
für ihren Betrieb und Unterhalt an. Die 
Neben- und Bewirtschaft ungskosten sind 
damit sowohl für die Eigentümer als auch 
für die Nutzer sehr relevant. Die Exper-
ten sind sich fächerübergreifend einig. 
Egal, ob Property-Facility oder Asset-
Manager, Makler, Projektentwickler oder 
Immo bilieninvestor:  Die Nutzungsko-
sten von Immobilien möglichst gering 
zu halten, gelingt am ehesten, wenn der 
Facility-Manager als Berater schon bei 
der Planung und Bauphase von Neu-
projekten einbezogen werden. Denn in 
der Planungsphase werden die 80 Pro-
zent der Lebensdauerkosten maßgeblich 

mitbestimmt. Wer Geld für kompetente 
FM‘ler ausgibt und mit ihnen bereits 
in der Frühphase eines Bauvorhabens 
sämtliche Entscheidungen auch auf ihre 
Kostenrelevanz für den späteren Betrieb 
überprüft , spart langfristig.

Nachfrager haben immer recht

Auch die Nachfrager geben derzeit den-
jenigen Investoren recht, die in Qualität 
investieren: Denn trotz höherer Initial-
kosten kommen „Green Buildings“ mehr 
und mehr in Mode. Das nachhaltige 
Bauen hält zunehmend Einzug in die 
hiesige Bau- und Immobilienwirtschaft . 
Immobilienberatungs- und Maklerun-
ternehmen berichten unisono vom An-
stieg der Nachfrage nach „grünen“ Büro- 
oder Retail-Flächen. Unternehmen auf 
der Suche nach neuen Gewerbefl ächen 
achten verstärkt auf die ökologische, 
ökonomische und soziale Performance – 

kurz: Die Nachhaltigkeit eines Gebäudes. 
In der Folge steigt damit auch der Druck 
auf die Investoren, für ihre Projekte eine 
Zertifi zierung anzustreben, um die Dritt-
verwendungsfähigkeit zu erhöhen. Selbst 
die Sanierung von Bestandsobjekten er-
folgt zunehmend unter dem Nachhaltig-
keitsaspekt. „Gerade bei Großgesuchen 
ist eine Green-Building-Zertifi zierung 
ein Muss“, berichten Makler.

Im Vordergrund steht auch hierbei 
der Lebenszyklus der Immobilie: Ne-
ben den Eigenschaft en und der Qualität 
der eingesetzten Baustoff e sind damit 
etwa Energieeffi  zienz, Abfallvermeidung 
oder eine verbesserte Lebensqualität für 
die Mitarbeiter Th emen, in die Geld gut  
investiert ist. Das ist berufl ich die He-
rausforderung für Planer, Architekten 
und Facility-Manager. Und monetär 
sollte jeder Investor und jeder Bauherr 
die Weisheit der armen Familie berück-
sichtigen.  |

Birgitt Wüst, Freiburg

Kosten 57
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»Wir sind nicht so
 reich, dass wir uns 

billige Produkte leisten 
können“, sagt die arme Familie. 

Das  sollte monetär auch 
jeder Investor und jeder Bau-

herr berücksichtigen.«
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In den Jahren 2009 und 2010 war der Absatz der Wärmepum-
pen rückläufi g, 2011 stieg er wieder an. 57.000 wurden nach 
Angaben des Bundesverbands Wärmepumpe e.V. (BWP) in 
diesem Jahr verkauft . Das ist ein Zuwachs von 11,8 Prozent 
gegenüber 2010. Auch künft ig rechnet der Verband mit stei-
genden Verkaufszahlen und geht in seiner aktuellen Branchen-
prognose von zwei Szenarien aus: Szenario 1 ist eher vorsichtig 
und konservativ, Szenario 2 schließt politische Maßnahmen ein 
und zeigt wesentlich optimistischere Entwicklungen auf.

Der BWP erwartet, dass die Wärmepumpe im Jahr 2020 
einen Marktanteil von 14 Prozent am Gesamtmarkt der Wär-
meerzeuger haben wird (Szenario 2: 20 Prozent). Bis dahin 
werden in Deutschland jährlich 102.000 Wärmepumpen abge-
setzt (Szenario 2: 178.000) und bis 2030 soll der jährliche Ab-
satz auf 115.000 Wärmepumpen steigen (Szenario 2: 301.000). 
Insgesamt soll es, so der BWP, im Jahr 2020 1,16 Millionen 
Wärmepumpen (Szenario 2: 1,48 Millionen) geben.

Wärmepumpenheizungen sind Niedertemperaturhei-
zungen und haben den Vorteil, dass sie die Wärme nicht durch 

Wärmen und ...

58 - Zukünftiges Entwicklungspotenzial
59 - Neue Entwicklungen, andere
   Technologien
60 - Zeolith-Gas-Wärmepumpen
 - Ikea Berlin-Lichtenberg

... im Sommer kühlen

61 - Beispiele: VR Bank Memmingen und
   Stadtwerke Bochum
62 - Interview mit Karl-Heinz Stawiarski,  
   Geschäftsführer des Bundesverbands  
   Wärmepumpe 

59

Special 
Wärmepumpen

Inhalt
Niedertemperaturheizungen haben den 
Vorteil, dass sie die Wärme nicht durch das 
Verbrennen von Heizöl oder Gas erzeugen, 
sondern ihrer Umgebung Wärme entziehen. 
Inzwischen gibt es im Wärmepumpenmarkt 
einige neue Entwicklungen. Die Einsatzmög-
lichkeiten sind vielfältig. 

62

Technologisch noch 
nicht ausgereizt
Wärmepumpen. Diese Energiegewinnung hat sich 
weiterentwickelt. Mittlerweile gibt es zahlreiche 
positive Beispiele für eine gelungene Anwendung. 
Potenziale gibt es aber immer noch. 

Jola Horschig, Springe

Auf einen Blick

Der Anteil von Wärmepumpen am Gesamtmarkt wird steigen. ›

Die Technologie arbeitet zuverlässig und kann vielseitig eingesetzt  ›
werden.

Zeolith-Gas-Wärmepumpen soll es ab September dieses Jahres in  ›
Ausführungen für Mehrfamilienhäuser geben.

Je niedriger die Vorlauftemperatur, desto höher die Effi zienz. ›

Flächenheizungen können auch für die Kühlung im Sommer ein- ›
gesetzt werden.

Fördermittel gibt es – von regionalen Programmen abgesehen – der- ›
zeit nur für den Einbau von Wärmepumpen im Gebäudebestand. Fo
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das Verbrennen von Heizöl und Gas erzeugen, sondern ihrer 
Umgebung Wärme entziehen. Die so gewonnene Energie wird 
über die Wärmepumpe auf eine höhere Temperatur gebracht, 
mit der wiederum die Gebäude beheizt und Wasser erwärmt 
werden kann. 

Potenziale noch nicht ausgeschöpft

Bei den Wärmepumpen selbst unterscheidet man in Abhän-
gigkeit von Wärmequelle und -träger folgende Arten: Luft /
Luft , Luft /Wasser, Wasser/Wasser und Sole/Wasser. Die erste 
Angabe bezieht sich auf die Energiequelle, die zweite bezeich-
net das Medium, das für den Wärmetransport innerhalb des 
Hauses genutzt wird. Eine Branchenstudie des BWP zeigt auf, 
dass Wärmepumpen, die das Medium Wasser als Energiequelle 
nutzen, schon seit Jahren den geringsten Anteil am Gesamtab-
satz haben und dass ihr Anteil noch weiter sinken wird. Lange 
Zeit dominierte die Nutzung der erdgekoppelten Wärmepum-
pen. Doch dies ändert sich seit 2005. Wärmepumpen, die Luft  
als Energiequelle nutzen, stellen mittlerweile den größten An-
teil. Zu den Gründen zählen die hohen Kosten, die (berg- und 
wasser-)rechtlichen Rahmenbedingungen für die Sondenboh-
rungen und die immer effi  zienter werdenden Luft /Wasser-
Wärmepumpen.

Jüngere Entwicklungen deuten darauf hin, dass Heizen und 
Warmwasserbereitung mit der Wärmepumpe technologisch 
noch längst nicht ausgereizt ist und noch viel Potenzial bietet. 
So gibt es im Bereich der Energiequellen Energiekörbe, Energie-
zäune, Betonabsorber, Eisspeicher und CO2-Sonden, im Bereich 
der Wärmepumpentechnik die Zeolith-Gas-Wärmepumpe. En-
ergiekörbe sind spiralenförmig angeordnete Rohre, |

Wärme aus dem Erdinnern. Mit dem Grubenwasser aus 
dem Schacht Arnold der Zeche Robert Müser beheizen die 
Stadtwerke Bochum eine Feuerwache und zwei Schulen.
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Sie sind Immobilien-
verwalter. Werden Sie 
Schutzengel.

Rauchwarnmelder vom Spezialisten für die
Wohnungswirtschaft

Rauchwarnmelder retten im Ernstfall das Leben Ihrer Mieter. Und als
Immobilienverwalter sollten Sie sich für Minol entscheiden. Denn neben
unserem Rauchwarnmelder-Service bekommen Sie das ganze Know-how
für die Wohnungswirtschaft mit dazu.

Mehr über den Minol Rauchwarnmelderservice und weitere Leistungen wie
Abrechnung, Monitoring und MinoGas unter www.minol.de

• Umfassender Service mit jährlicher Sicht- und Funktions prüfung der 
Melder ohne Mehraufwand bei der Verwaltung

• Schneller und flexibler Einbau der Melder
• Umfassende rechtssichere Dokumentation
• 24h-Mieter-Hotline für Störanfragen 
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die – anstelle von Erdsonden oder Erdkollektoren – in das Erd-
reich eingebracht werden. Energiezäune werden, wie der Name 
schon sagt, wie Gartenzäune aufgestellt. Sie bestehen aus einem 
Rohrgefl echt, das die Wärme aus der Umgebung aufnimmt und 
der Wärmepumpe zuführt. Bei einem Betonabsorber handelt es 
sich um Betonbauteile, in die dünne Kunststoff rohre einbeto-
niert sind. Sie speichern die Wärmeenergie und führen sie bei 
Anforderung durch die Wärmepumpe dem Heizkreislauf zu. 
Der Eisspeicher besteht aus aus Betonzylindern, die in das 
Erdreich eingegraben und mit Trinkwasser gefüllt werden. Im 
Speicher selbst befi nden sich Kunststoff rohre, die dem Wasser 

Bemessung und Ausführung die Grundlage für den effi  zienten 
Betrieb. Für Wärmepumpen gilt dies ganz besonders, da sie we-
sentlich komplexer aufgebaut sind und zudem individuell an 
das Gebäude angepasst werden müssen. 

Flexible Einsatzmöglichkeiten

Die Technologie der Wärmepumpe ist fl exibel und vielsei-
tig einzusetzen – im Neubau und im Bestand. Grenzen set-
zen die bauphysikalischen Gegebenheiten, genauer gesagt der 
Wärmebedarf des Hauses und die Vorlauft emperaturen, die 

notwendig sind, um die Räume zu beheizen. Generell gilt 
für Wärmepumpen: Je höher der Vorlauf, desto niedriger 
die Effi  zienz. Ideale Wärmeverteiler für Wärmepumpenanlagen 
sind Flächenheizungen, wie Fußbodenheizung, Wandfl ächen-
heizung und Deckenheizung. 

So kompliziert sich Planung, Bemessung und Installation 
einer Wärmepumpe anhören, die Technologie ist faszinierend 
und bietet viele Möglichkeiten, wie drei Beispiele zeigen. Seine 
2011 in Berlin-Lichtenberg eröff nete Filiale heizt das Ikea-Mö-
belhaus mit drei Großwärmepumpen, die jeweils eine Leistung 
von 500 Kilowatt besitzen. Als Energiequelle dient eine unter-
irdisch verlegte, 200 Meter lange Abwasserdruckleitung, die an 
das kommunale Abwassernetz angeschlossen ist. Durch sie 
strömt eine Abwassermenge von 500.000 bis 1,4 Millionen 
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Energiesparen ist die Energiequelle der Zukunft. Deshalb setzen wir 
von Techem alles daran, den Verbrauch Ihrer Immobilien und damit
Ihre Kosten zu senken. Mit Produkten, die Verschwendung aufspüren,
Systeme optimieren oder Sie beim Energiemanagement entlasten.

www.techem.de

die Wärme entziehen. Dadurch kühlt der Eisspeicher in der 
Heizphase nach und nach aus und das Wasser gefriert. In den 
CO2-Sonden wiederum fl ießt fl üssige Kohlensäure, die durch 
die Erdwärme verdampft  und als Gas aufsteigt. Die Wärme-
pumpe entzieht dem Gas die Wärme, das daraufh in wieder 
fl üssig wird.

Seit etwa zwei Jahren gibt es die Zeolith-Gas-Wärmepum-
pe. Hier gehen die Meinungen auseinander, ob es sich dabei 
überhaupt um eine Wärmepumpe handelt. Da sie mit einer 
Gasbrennwertzelle kombiniert ist, zählt sie wohl eher zu den 
„Hybridsystemen“. Bislang eignete sich die Zeolith-Gas-Wär-
mepumpe aufgrund ihrer begrenzten Leistung für Ein- und 
Zweifamilienhäuser. Ab September soll es sie auch für Mehrfa-
milienhäuser geben. Bei jeder Heizungsanlage bilden Auswahl, 
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Litern pro Stunde. Zum Vergleich: Das entspricht dem Inhalt 
von 12,5 bis 35 Tanklastern pro Stunde. Die Wärme aus dem Ab-
wasser wird mithilfe der drei Großwärmepumpen auf rund 35 
Grad Celsius angehoben und mit dieser Temperatur direkt in die 
Fußbodenheizungen und Deckenstrahlplatten geleitet. Im sommer-
lichen Kühlbetrieb wird die im Einrichtungshaus an fallende 
Wärme quasi „andersherum“ wieder ins Abwasser geleitet. 

Bei der Hauptgeschäft sstelle der VR Bank Memmingen 
wird die Abwärme der ganzjährig gekühlten Technikräume 
genutzt. Vor der Sanierung hatte der Altbau einen jährlichen 
Heizwärmebedarf von etwa 375.000 Kilowattstunden. Nach 

der Modernisierung beträgt der Heizwärmebedarf des Gebäu-
des laut der Berechnung zum EnEV-Nachweis nur noch rund 
68.000 Kilowattstunden pro Jahr. 

Auch zum Kühlen geeignet

Um diesen Bedarf zu decken, wurde in dem Gebäude 
eine bivalente Anlage installiert, eine Kombination zwi-
schen vorhandenem Brennwertkessel und Luft /Luft -
Wärmepumpe. Diese Ausführung ermöglicht simultanes 
Kühlen und Heizen mit Wärmerückgewinnung über die Wär-
mepumpe: Die Wärme wird den zu kühlenden Räumen ent-
zogen und den zu heizenden Räumen zur Verfügung gestellt. 
Ein ganz ausgefallenes Konzept haben inzwischen die Stadt-

werke Bochum realisiert. Am Schacht Arnold der Zeche Ro-
bert Müser pumpt die RAG Aktiengesellschaft  jährlich rund 
zehn Millionen Kubikmeter Grubenwasser ab und leitet dieses 
in nahe liegende Teiche ein, um das Volllaufen noch aktiver 
Bergstollen zu verhindern. Dieses Grubenwasser wird in einem 
Pilotprojekt mit Förderung des Bundesministeriums für Wirt-
schaft  und Technologie (BMWi) für die Beheizung einer Feuer-
wache und zwei Schulen genutzt. Mithilfe von Wärmepumpen-
anlagen wird das ausgekoppelte Grubenwasser auf ein höheres 
Temperaturniveau gefördert, um die Grundlastversorgung zu 
gewährleisten. 

Nun stellt sich bei aller Innovation und Kreativität immer die 
Frage nach der Wirtschaft lichkeit von Wärmepumpenanlagen – 
und die ist bei dieser Technologie nicht pauschal zu beantwor-
ten. Gründe dafür gibt es viele: Gebäude sind immer Unikate. 
Die Investitionskosten und Amortisationszeiten hängen außer-
dem von der Energiequelle, den geografi schen Gegebenheiten 
und dem energetischen Zustand des Gebäudes ab. Die Vorteile 
der Wärmepumpe liegen in den niedrigeren Energiekosten, ihre 
Nachteile in den hohen Investitionskosten. Hier könnten ent-
sprechende Fördermittel unterstützen. Doch momentan sieht 
es mager aus. Abgesehen von einigen regionalen Programmen 
fördert nur das Bundesamt für Wirtschaft  und Ausfuhrkontrolle 
den Einbau von Wärmepumpen im Gebäudebestand. Weitere 
Informationen im Internet unter www.bafa.de. | |
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Mithilfe der Erdwärme heizen – und im 
Sommer auch kühlen: Karl-Heinz Stawiarski 
vom Bundesverband Wärmepumpe schätzt 
die vielfältigen Einsatzmöglichkeiten der 
Technologie – und sieht noch jede Menge 
Entwicklungspotenzial nach oben. 

Herr Stawiarski, der Wärmepum-
penmarkt entwickelt sich seit einigen 
Jahren positiv. Welche Rolle spielt die 
Wärmepumpe im Gebäudebestand?
Stawiarski: Wir rechnen damit, dass noch 
in diesem Jahr die 500.000. Wärmepum-
pe in Deutschland verbaut wird – gut 
möglich, dass sie in einem Bestandsge-
bäude für Heizung, Warmwasserberei-
tung und eventuell auch Kühlung sorgen 
wird. Wir gehen davon aus, dass schon 
heute jede zweite Anlage im Zuge einer 
Heizungssanierung verbaut wird.

Welche technischen Trends erwarten 
Sie im Bereich der Wärmepumpen?
Stawiarski: Aufgrund verbesserter 
Dämmstandards wird der Heizwärme-
bedarf im Neubau und im sanierten Be-
stand immer kleiner, entsprechend wird 
der durchschnittliche Leistungsbereich 
der Maschinen sinken. Deshalb und weil 
auch die Erschließung geeigneter Wär-
mequellen immer einfacher wird, wer-
den Wärmepumpensysteme im Schnitt 
kostengünstiger. Durch den insgesamt 
sinkenden Heizwärmebedarf steigt der 
prozentuale Warmwasseranteil. Auf diese 
Anforderungen reagieren die Hersteller 
mit optimierten Wärmepumpen. Diese 
realisieren hohe Vorlauft emperaturen bis 

65 Grad Celsius bei niedriger Außenluft -
temperatur beispielsweise durch Neu-
entwicklung von Inverter-Verdichtern 
mit Nassdampfeinspritzung. Mit zuneh-
mender Etablierung der Wärmepumpe 
als besonders effi  zientes und zukunft ssi-
cheres Heizsystem rücken auch die Kom-
fortaspekte dieser Lösung in den Fokus 
der Nutzer:  Wärmepumpen sind wahre 
Allroundtalente, die je nach Bedarf ent-
weder Umweltwärme in das Gebäude 
hinein- oder überschüssige Raumwärme 
aus dem Gebäude heraustransportieren 
können. Die Kühlfunktion ist bei vielen 
Modellen bereits ab Werk vorgesehen.

Wo lohnt sich eine Anlage, mit der man 
auch kühlen kann?
Stawiarski: Heizen und Kühlen werden 
technisch gesehen immer stärker zusam-
menwachsen. Durch die stetige Verschär-
fung der Dämmstandards für Neubau 
und Sanierung werden die Transmissi-
onswärmeverluste der Gebäudehülle mi-
nimiert. So haben beispielsweise Nied-
rigenergiehäuser, die anspruchsvolle 
KfW-Standards erfüllen, oft  schon im 
Frühjahr mehr Kühl- als Heizbedarf. 
Gerade auch im Büro- und Gewerbebau 
ist es zunehmend so, dass durch die ge-
ringen Wärmeverluste einerseits und die 

„Im gewerblichen Bereich gibt es Amortisationszeiten unter zwei Jahren.“ 

hohen thermischen Zugewinne durch 
Mitarbeiter und technische Geräte an-
dererseits mehr Kühl- als Heizbedarf 
besteht. 

Wie schätzen Sie die Kombination 
Wärmepumpe und Photovoltaik ein?
Stawiarski: Aus ökologischer und öko-
nomischer Sicht ein Traumpaar und 
sehr sinnvoll: Der selbst erzeugte grüne 
Strom verbessert die ohnehin gute Um-
weltbilanz der Wärmepumpe – nicht 
zuletzt, weil er gleich an Ort und Stelle 
verbraucht wird. Das entlastet die Strom-
netze und zudem steigt der lukrative Ei-
genverbrauch. Generell kann man sagen, 
dass Unabhängigkeit von fossilen Ener-
gieträgern den Wert einer Immobilie er-
heblich steigert.

Wann amortisiert sich die Investition 
in eine Wärmepumpe im Schnitt?
Stawiarski: Das ist je nach Projekt und 
Anwendungsgebiet ganz unterschied-
lich. Im gewerblichen Einsatz mit ener-
giesparender Kühlung können Amor-
tisationszeiten von unter zwei Jahren 
erreicht werden. In der Regel liegen die 
Amortisationszeiten deutlich unter der 
Lebensdauer der Anlagen, im Neubau 
etwa bei unter zehn Jahren. |

„Wahre Allroundtalente“
Interview mit

Karl-Heinz Stawiarski
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fehlten Eintragungsvermerke, weshalb 
weder der Zeitpunkt noch die Urheber-
schaft  von Eintragungen dokumentiert 
wurden. Auch fehlte die fortlaufende 
Nummerierung. So war die Vollständig-
keit nicht überprüfb ar. Zudem war ein 
Negativbeschluss nicht aufgenommen, 
Urteilsformeln wurden nicht übertragen. 
Die Klage blieb dennoch erfolglos.
Zwar stellt das fehlerhaft e Führen der 
Beschlusssammlung gemäß § 26 Abs. 1 
Satz 4 WEG regelmäßig einen wichtigen 
Grund zur Abberufung des Verwalters 
dar. Dennoch konnte der Eigentümer die 
Abberufung des Verwalters nicht verlan-
gen. Denn das fehlerhaft e Führen der Be-
schlusssammlung führt nicht zwingend 
dazu, dass ein einzelner Eigentümer 
gegen den Willen der Mehrheit die Ab-
berufung des Verwalters durch das Ge-
richt erreichen kann. Das Gericht muss 
jedenfalls einerseits die Entscheidung 
der Mehrheit in vertretbarem Rahmen 
respektieren, andererseits aber auch der 
Minderheit Schutz bieten. Gerade wenn 
der Abberufungsgrund auf Mängeln in 
der Führung der Beschluss-Sammlung 
liegt, können die übrigen Eigentümer 
nachvollziehbare Motive dafür haben, 
von der Abberufung Abstand zu neh-
men. Das kann beispielsweise der Fall 
sein, wenn sie einen solchen Schritt im 
Hinblick auf die bisherigen Leistungen 

Ein einzelner Eigentümer kann die Abbe-
rufung des Verwalters nicht schon des-
halb verlangen, weil ein wichtiger Grund 
im Sinne von § 26 Abs. 1 Satz 3 und 4 
WEG hierfür besteht. Den Eigentümern 
steht insoweit ein Beurteilungsspielraum 
zu, der erst dann überschritten ist, wenn 
die Ablehnung der Abberufung aus ob-
jektiver Sicht nicht vertretbar erscheint. 
Bei der Festsetzung des Streitwerts einer 
auf Abberufung des Verwalters gerichte-
ten Verpfl ichtungsklage ist im Regelfall 
das Gesamtinteresse nach dem in der 
restlichen Vertragslaufzeit anfallenden 
Verwalterhonorar und das Interesse des 
klagenden Eigentümers nach seinem An-
teil hieran zu bemessen.
BGH, Urteil vom 10.2.2012, V ZR 105/11

Fakten: Einer der Wohnungseigentü-
mer forderte die übrigen Eigentümer er-
folglos auf, der Einberufung einer außer-
ordentlichen Eigentümerversammlung 
zuzustimmen. Auf der Versammlung 
sollte die vorzeitige Abberufung des Ver-
walters beschlossen werden. Der Eigen-
tümer erhob entsprechende Klage. Der 
Antrag auf Abberufung des Verwalters 
wurde mit dem mangelhaft en Führen 
der Beschlusssammlung begründet. Im 
Einzelnen hatte der Verwalter Eintra-
gungen mit einer Verzögerung von sechs 
Wochen vorgenommen. Darüber hinaus 

des Verwalters nicht für notwendig 
halten und nach einer Erörterung der 
Mängel mit der Verwaltung auf eine 
Besserung in der Zukunft  vertrauen. Ist 
dieser Beurteilungsspielraum allerdings 
überschritten, weil die Ablehnung der 
Abberufung aus objektiver Sicht nicht 
vertretbar erscheint, muss das Gericht im 
Interesse der Minderheit die Abberufung 
vornehmen. Das kann erforderlich sein, 
wenn die Mehrheit aus der Sicht eines 
vernünft igen Dritten gegen ihre eige-
nen Interessen handelt, weil sie massive 
Pfl ichtverletzungen toleriert. Auch eine 
Majorisierung durch einen Mehrheitsei-
gentümer kann Anlass für eine kritische 
Würdigung der Beweggründe sein.

Fazit: Diese BGH-Entscheidung kommt 
leider für einige Verwalter zu spät, die 
unter ähnlichen Voraussetzungen bereits 
von Instanzgerichten abberufen wurden, 
die die Revision nicht zugelassen hatten. 
In der Tat kann es nicht angehen, einen 
gegebenfalls über Jahrzehnte tadellos 
agierenden Verwalter wegen Mängeln 
bei der Führung der Beschlusssammlung 
auf Initiative eines oder einiger Queru-
lanten abzuberufen. Die Klarstellung zur 
Bemessung des Streitwerts kann ange-
sichts der unterschiedlichen Ansätze in 
der bisherigen Instanzrechtsprechung 
nur als willkommen bezeichnet werden.

Beschränkter Einfl uss des einzelnen 
Wohnungseigentümers 

Verwalterabberufung

Urteil des Monats
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Veräußerungszustimmung [65.1]

Unwiderrufl ich, wenn gegenüber dem Notar erklärt 

Bei der Veräußerung von Wohnungseigentum ist für die Ein-
tragung des Eigentumswechsels im Grundbuch eine nach § 12 
WEG erteilte Zustimmung für einen bereits geschlossenen Ver-
trag endgültig wirksam und nicht mehr widerrufbar, sobald sie 
gegenüber dem mit dem Vollzug beauftragten Notar erklärt 
worden ist. Auch eine Veränderung der Rechtsstellung des Zu-
stimmenden nach erteilter Zustimmung, aber vor Vollzug der 
Veräußerung im Grundbuch ist bedeutungslos.
KG, Beschluss vom 28.2.2012, Az.: 1 W 41/12

Wohnungseigentumsrecht

Fakten:  Die Eigentümer 
hatten als Bestandteil der 
Hausordnung beschlossen, 
dass der Winterdienst wech-
selseitig von den einzelnen 
Eigentümern zu erfüllen 
sei. In einer Eigentümer-
versammlung lehnten die 
Eigentümer den Antrag eines 
Eigentümers ab, mit dem 
er die Vergabe des Winter-
diensts an eine Fachfi rma 
begehrte. Hiergegen hat sich 
der Eigentümer mit einer An-
fechtungsklage gewandt. 
Die Klage hatte Erfolg. Die 
Mehrheitsmacht umfasst 
nicht die Befugnis, dem 
einzelnen Eigentümer außer-
halb der gemeinschaft lichen 
Kosten und Lasten 
Leistungspfl ichten aufzuerle-
gen. Fehlt die Beschlusskom-
petenz, ist ein dennoch 
gefasster Beschluss nicht nur 
anfechtbar, sondern nichtig. 
Die Eigentümer können 
jedenfalls zu einer turnusmä-

ßigen Übernahme der Räum- 
und Streupfl icht nicht durch 
Mehrheitsbeschluss verpfl ich-
tet werden. Dabei handelt 
es sich auch nicht um einen 
herkömmlichen Regelungs-
gegenstand einer Hausord-
nung. Die Pfl icht ist insoweit 
nur aufgrund öff entlich-
rechtlicher Vorschrift en von 
der Eigentümergemeinschaft  
zu erfüllen. Auch die Räum- 
und Streupfl icht hinsichtlich 
des Gemeinschaft seigentums 
geht über eine Regelung des 
Zusammenlebens der Eigen-
tümer hinaus. Die Erfüllung 
der Verkehrssicherungs-
pfl ichten hat der Verband 
sicherzustellen.

Fazit: Ob diese Entschei-
dung gleichzeitig das Ende 
der besonders im Süddeut-
schen verbreiteten „Kehr-
woche“ einläutet, ist nicht 
mit Sicherheit zu sagen, ist 
jedoch naheliegend.

Jahresabrechnung [65.3]

Ungültiger Genehmigungsbeschluss bei fehlender Ein-
nahmen- und Kontendarstellung

Die Darstellung der Einnahmen ist unverzichtbarer Bestandteil ei-
ner jeden Jahresabrechnung. Fehlt es an einer Darstellung der Ent-
wicklung der gemeinschaftlichen Konten, ist ein Kontenabgleich 
nicht möglich und insoweit die Jahresabrechnung insgesamt un-
gültig.
AG Dortmund, Urteil vom 13.4.2012, Az.: 514 C 123/11

Räum- und Streupfl icht [65.2]

Keine Verpfl ichtung der Eigentümer durch Beschluss

Eine Verpfl ichtung der einzelnen Wohnungseigentümer, die Räum- 
und Streupfl icht im Wechsel zu erfüllen, kann nicht durch Mehrheits-
beschluss, sondern nur durch Vereinbarung begründet werden.
BGH, Urteil vom 9.3.2012, Az.: V ZR 161/11

Fakten: Nach der Gemein-
schaft sordnung hat jeder 
Eigentümer den Anstrich der 
Innenseite der Fenster auf 
eigene Kosten durchzufüh-
ren. Er hat die Behebung von 
Glasschäden und Instand-
haltung / Instandsetzung der 
Außenfenster samt Rahmen 
und Rollläden auf seine Kos-
ten durchzuführen. Soweit 
die Außenansicht betroff en 
sei, sei eine einheitliche 
Ausführung unabdingbar. 
Die Erneuerung des Außen-
anstrichs der Fenster samt 
Rahmen und Rollläden sei 
daher Sache der Gemein-
schaft . In der Wohnung 
eines Eigentümers traten 
Feuchtigkeitsschäden auf. 
Grund war ein ungeeignetes 
Dachfl ächenfenster. Der Ei-
gentümer begehrt daher von 
der Gemeinschaft  den Einbau 
eines neuen Fensters.
Die Klage hatte Erfolg. Die 
Auslegung der Gemein-
schaft sordnung ergab jeden-
falls, dass der Austausch des 
Fensters der Gemeinschaft  
obliegt. Dort wird zwar aus-

drücklich nicht die vollstän-
dige Erneuerung der Fenster 
geregelt. Die erforderliche 
eindeutige Zuweisung auch 
dieser Aufgabe an den ein-
zelnen Eigentümer lässt sich 
der Gemeinschaft sordnung 
jedoch nicht entnehmen. Ihre 
Auslegung spricht vielmehr 
dafür, dass der Begriff  der 
Instandhaltung und Instand-
setzung vorliegend nur die 
übliche Pfl ege, die War-
tung und die Reparatur der 
vorhandenen Fenster erfasst. 
Denn die Erneuerung des 
Außenanstrichs der Fenster 
wird der Eigentümergemein-
schaft  zugewiesen. Mit einer 
solchen Regelung wollen die 
Eigentümer eine einheitliche 
Außenansicht des Gebäudes 
sicherstellen.

Fazit: Die Entscheidung 
zeigt, dass zweifelhaft e Rege-
lungen über Instandhaltungs- 
und -setzungspfl ichten in 
Gemeinschaft sordnungen das 
Ziel einer Kostentragungs-
verpfl ichtung der Eigentümer 
verfehlen. 

Instandhaltung und Instandsetzung [65.4]

Kompletterneuerung von Fenstern im Zweifel Sache der 
Gemeinschaft

Weist die Gemeinschaftsordnung die Pfl icht zur Instandhaltung und 
Instandsetzung der Fenster nebst Rahmen in dem räumlichen Be-
reich des Sondereigentums den einzelnen Wohnungseigentümern 
zu und nimmt dabei den Außenanstrich aus, ist eine vollständige 
Erneuerung der Fenster im Zweifel Sache der Gemeinschaft.
BGH, Urteil vom 2.3.2012, Az.: V ZR 174/11
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Im Rahmen der allgemeinen Verkehrssicherungspfl icht kann ein 
Hauseigentümer nur dann aus einem Unterlassen in Anspruch 
genommen werden, wenn er eine Rechtspfl icht hatte, Vorkeh-
rungen zu treffen, um einen durch Schneesturz (hier Dachlawine) 
entstehenden Schaden abzuwenden. Grundsätzlich sind nämlich 
Passanten oder – wie hier – Fahrzeugeigentümer im gebotenen 
eigenen Interesse selbst verpfl ichtet, sich bzw. ihr Fahrzeug vor 
der Gefahr der Verletzung oder Beschädigung durch herabfal-
lenden Schnee zu schützen. Daher muss ein Hauseigentümer nur 
bei besonderen Umständen Schutzmaßnahmen gegen die durch 
herabfallenden Schnee (von seinem Hausdach) verursachte Ge-
fahr treffen. Fehlt es an solchen Umständen, haftet er nicht für 
Schäden, die durch eine herabstürzende Dachlawine an fremden 
Fahrzeugen, die vor oder auf seinem Grundstück parken, ent-
stehen.
Thüringer OLG, Beschluss vom 28.3.2012, Az.: 4 U 966/11

Dachlawinen [66.1]

Keine Haftung bei fehlender Rechtspfl icht zu Schutz-
maßnahmen
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Fakten:  Die Wohnanla-
ge besteht vorwiegend aus 
einem Vorder- und einem 
Hinterhaus. Das Vorderhaus 
besteht aus elf Einheiten, 
während das gesamte 
Hinterhaus die Einheit Nr. 
12 bildet. Das Stimmrecht 
richtet sich nach dem gesetz-
lichen Kopfstimmrecht. Die 
Veräußerung von Wohnungs-
eigentum steht unter dem 
Vorbehalt der Zustimmung 
des Verwalters. Die Eigentü-
merin des Hinterhauses teilte 
dieses ohne Mitwirkung der 
übrigen Wohnungseigen-
tümer in neun selbstständige 
Einheiten auf und veräußerte 
anschließend eine der neu ge-

schaff enen Einheiten mit Zu-
stimmung des Verwalters. In 
der Eigentümerversammlung 
beschlossen die Wohnungsei-
gentümer, dass dem Erwerber 
der neuen Einheit ein eigenes 
Stimmrecht nicht zustehe. 
Hiergegen wandte sich die 
teilende Eigentümerin.
Die Klage war jedoch unbe-
gründet. Die nachträgliche 
Auft eilung und Veräußerung 
eines Wohnungseigentums-
rechts ohne Mitwirkung der 
übrigen Eigentümer unter 
der Geltung des Kopf- oder 
des Objektstimmrechts führt 
nicht zu einer Vermehrung 
der Stimmrechte. Zwar 
bedarf die spätere Auft eilung 

Kopfstimmrecht [66.2]

Teilung führt nicht zu Stimmrechtsvermehrung 

Teilt ein Wohnungseigentümer sein Wohnungseigentum ohne 
Zustimmung der übrigen Wohnungseigentümer nachträglich auf 
und veräußert die neu geschaffenen Einheiten an verschiedene 
Dritte, entstehen bei Geltung des Kopfstimmrechts keine wei-
teren Stimmrechte. Die Zustimmung des Verwalters zu einer sol-
chen Teilveräußerung aufgrund eines in der Teilungserklärung 
enthaltenen Zustimmungserfordernisses führt nicht zu einer Ver-
mehrung der Stimmrechte.
BGH, Urteil vom 27.4.2012, Az.: V ZR 211/11

nicht der Zustimmung der 
übrigen Wohnungseigen-
tümer. Diese Befugnis des 
teilenden Wohnungseigen-
tümers setzt aber voraus, 
dass der Status der übrigen 
Wohnungseigentümer 
gewahrt wird. Dies ist nur 
dann gewährleistet, wenn die 
ursprüngliche Stimmenzahl 
keine Änderung erfährt. Das 
bestehende Stimmrecht ist 
wegen der Selbstständigkeit 
der neu geschaff enen Ein-
heiten von deren Erwerbern 
nach Bruchteilen auszuüben.

Fazit: Auch die Zustim-
mung des Verwalters zur 
Veräußerung der neu ge-
schaff enen Einheit konnte 
selbstverständlich nicht zur 
Entstehung eines weiteren 
vollen Stimmrechts füh-

ren. Ein derartiges in der 
Teilungserklärung vorgese-
henes Zustimmungserfor-
dernis bezieht sich seiner 
Zweckrichtung nach nicht 
auf das Stimmrecht. Ein Zu-
stimmungsvorbehalt gemäß 
§ 12 WEG soll es den Woh-
nungseigentümern nur er-
möglichen, das Eindringen 
störender oder zahlungsun-
fähiger Personen in die Ge-
meinschaft  zu verhindern. 
Die Stimmrechtsverhältnisse 
in der Gemeinschaft  werden 
davon nicht berührt. Eine 
nachträgliche Vermehrung 
der Stimmrechte kann weder 
durch eine Zustimmung des 
Verwalters noch durch einen 
Mehrheitsbeschluss, sondern 
nur durch eine entsprechende 
Vereinbarung der Wohnungs-
eigentümer erreicht werden.

Maklerrecht

Stillschweigender Maklervertrag [66.3]

Eindeutiges Provisionsverlangen auch im Internet-
Inserat ausreichend 

Ein ausdrückliches Provisionsverlangen kann auch in einem 
Internet-Inserat enthalten sein, sofern der Hinweis so gestaltet 
und geeignet ist, dem durchschnittlichen Interessenten die ent-
stehende Provisionspfl icht unzweideutig vor Augen zu führen. 
Wie das unmissverständliche Provisionsbegehren erklärt wird, 
ist dabei grundsätzlich gleichgültig; der entsprechende Hinweis 
in einer Zeitungs- oder Internet-Anzeige genügt jedenfalls ge-
genüber den Kunden, die sich auf diese Anzeige melden ...
BGH, Urteil vom 3.5.2012, Az.: III ZR 62/11

Fakten: Der Makler veröf-
fentlichte im Internet-Portal 
„ImmobilienScout24“ eine 
Anzeige für den Kauf eines 
Baugrundstücks mit Angabe 
auch der Grundstücksgröße 
und des Kaufpreises sowie 
mit dem Hinweis „Provision 
7,14 %“. Der spätere Erwer-
ber nahm hierauf telefo-
nischen Kontakt zum Makler 

auf und äußerte sein Interesse 
am Erwerb dieses Grund-
stücks. Der Makler benannte 
dabei die Adresse des Objekts 
sowie die Kontaktdaten des 
Verkäufers. Bei der Besich-
tigung des Grundstücks am 
nächsten Tag unterschrieb 
der spätere Erwerber ein ihm 
vorgelegtes Formular mit der 
Überschrift  „Objektnach-
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Fakten: Der Mieter wendet 
sich gegen die Betriebskosten-
abrechnung, soweit sie Kosten 
für Hausreinigungs- und 
Schneebeseitigungsarbeiten 
ansetzt. Das Gericht gibt dem 
Mieter recht. Die Vermiete-
rin verlangt hier eine fi ktive 
Aufwandsentschädigung, da 
ihr Ehemann die Arbeiten 
unentgeltlich ausgeführt 
hatte. Der Vermieter kann 
nur solche Betriebskosten auf 
den Mieter umlegen, die im 
tatsächlich entstanden sind. 
Erbringt der Vermieter die 

Arbeiten in Eigenleistung, 
kann er dafür einen fi ktiven 
Aufwendungsersatz für eine 
gleichwertige Leistung eines 
Dritten ansetzen, allerdings 
nur, wenn ein Dritter die 
Arbeiten nicht unentgeltlich 
erbringt. 

Fazit: Das LG Berlin teilt 
nicht die zum Teil vertretene 
Ansicht, nach welcher alle 
unentgeltlichen Leistungen 
von Dritten einer Eigenleis-
tung des Vermieters gleichzu-
setzen sind. 

Aufwendung. Fiktiv wie gleichwertige Leistung von Dritten ansetzbar 

Betriebskostenabrechnung [67.1]

Keine Umlage fi ktiver Kosten für unentgeltliche 
Arbeit Angehöriger

Erbringt der Vermieter Arbeitsleistungen wie Hausreinigung und 
Schneeräumdienste in Eigenleistung, kann er einen fi ktiven Auf-
wendungsersatz für eine gleichwertige Leistung eines Dritten an-
setzen. Erbringt ein Dritter (hier der Ehemann der Vermieterin) 
die Leistung unentgeltlich, kann der Vermieter keinen Aufwen-
dungsersatz verlangen.
LG Berlin, Urteil vom 6.12.2011, Az.: 63 S 122/11

weis und Maklervertrag mit 
Kaufi nteressenten“. Darin war 
die Verpfl ichtung des Käufers 
enthalten, bei Vertragsab-
schluss für den Nachweis 
oder die Vermittlung eine 
Maklerprovision von 7,14 % 
vom Kaufpreis zu zahlen. Der 
notarielle Kaufvertrag wurde 
geschlossen, der Makler 
begehrte seine Provision. 
Daraufh in hat der Erwerber 
den Maklervertrag wegen 
Irrtums und arglistiger 
Täuschung angefochten und 
behauptet, seine Unter-
schrift  unter das Formular 
sei er schlichen worden. Der 
Makler hätte erklärt, die Un-
terschrift  diene lediglich dem 
Nachweis der Vermittlung 
und nicht dem Abschluss 
eines Maklervertrags. Der 
BGH konnte den Rechtsstreit 
nicht entscheiden, da die 
Frage des Abschlusses des 
Maklervertrags noch von der 
Vorinstanz zu klären ist. Er 
hat aber klargestellt, dass die 
im Internet veröff entlichte 
Anzeige des Maklers ein 
eindeutiges Provisionsverlan-
gen enthält, das Grundlage 
eines zwischen den Parteien 
zustande gekommenen 
Maklervertrags sein konnte. 
Eine Provisionsabrede kann 
nämlich stillschweigend auch 
durch schlüssiges Verhal-
ten getroff en werden. Die 
Rechtsprechung stellt hieran 
indes strenge Anforderungen. 
Derjenige, der sich an einen 
Makler wendet, der mit 
„Angeboten“ werbend im 
geschäft lichen Verkehr auf-
tritt, erklärt damit noch nicht 
schlüssig seine Bereitschaft  
zur Zahlung einer Provi-
sion für den Fall, dass ein 
Vertrag über das angebotene 
Objekt zustande kommt. Der 
Interessent darf, soweit ihm 
Gegenteiliges nicht bekannt 
ist, davon ausgehen, dass 
der Makler das Objekt von 

dem Verkäufer an die Hand 
bekommen hat und deshalb 
eine Leistung für diesen 
erbringen will. Selbst die 
Besichtigung des Verkaufs-
objekts zusammen mit dem 
Makler reicht bei dieser Sach-
lage für einen schlüssigen 
Vertragsschluss nicht aus. 
Anderes gilt nur dann, wenn 
der Makler den Kaufi nteres-
senten unmissverständlich 
auf eine von ihm im Erfolgs-
fall zu zahlende Käuferprovi-
sion hingewiesen hat. 
Ein Kaufi nteressent aber, 
der in Kenntnis des eindeu-
tigen Provisionsverlangens 
die Dienste des Maklers in 
Anspruch nimmt, gibt damit 
grundsätzlich in schlüssiger 
Weise zu erkennen, dass er 
den in dem Provisionsbe-
gehren liegenden Antrag 
auf Abschluss eines Mak-
lervertrags annehmen will. 
Um die daran anknüpfenden 
Rechtsfolgen zu vermeiden, 
muss er ausdrücklich vor 
Inanspruchnahme der Mak-
lerdienste deutlich machen, 
solche Willenserklärungen 
nicht abgeben zu wollen. 
Weist der Makler in einem 
Zeitungs- oder im Internet-
Inserat jedenfalls eindeutig 
auf die fällig werdende Mak-
lerprovision hin, sodass der 
Interessent von einer eigenen 
Provisionspfl icht ausgehen 
kann, und erhält dieser auf 
seine daraufh in erfolgte An-
frage Namen und Anschrift  
des Verkäufers, löst dies den 
Anspruch auf Zahlung der 
Provision aus. 

Fazit: Der BGH bestätigt 
mit dieser Entscheidung sei-
ne eigene Rechtsprechung 
und auch die herrschende 
Meinung. Immer dann, wenn 
der Makler in seinem Inserat 
– egal, ob Internet, Zeitung 
oder eigener Aushang – eine 
eindeutiges und deutliches 

Provisionsverlangen äußert, 
kommt mit der Inanspruch-
nahme weiterer Maklerdienste 
durch den späteren Erwer-
ber ein provisionspfl ichtiger 
Maklervertrag zustande. Aus-
nahmen gelten nur, wenn der 

spätere Erwerber seinerseits 
klar und deutlich macht, eine 
Provision nicht zahlen zu 
wollen. Erbringt der Makler 
daraufh in dennoch Makler-
leistungen, hat er jedenfalls 
keinen Provisionsanspruch.

Mietrecht
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Fakten: Die Parteien 
hatten eine umfangreiche 
Modernisierungsvereinba-
rung über die Wohnung des 
Mieters getroff en. Diese sah 
unter anderem vor, dass die 
vorhandenen Altbautüren 
und der Dielenboden erhal-
ten bleiben sollten. Des Wei-
teren war eine Vertragsstrafe 
für den Fall der Nichtein-
haltung der Vereinbarungen 
vereinbart. Der Vermieter 
hatte fast alle alten Türen und 
Türrahmen durch neue sowie 
den Dielenboden durch Par-
kettboden ersetzt. Der Mieter 
verlangte daher die Zahlung 
der Vertragsstrafe. Das Ge-
richt verneint den Anspruch. 
Bei der Modernisierungsver-
einbarung handelt es sich um 
Vertragsbedingungen, die für 
eine Vielzahl von Verträgen 
vorformuliert wurden. Das 
verwendete Formular wurde 
nämlich von einer Mieterbe-
ratung vorgeschlagen. Diese 
Vertragsbedingung wurde 
vom Mieter „gestellt“ im 
Sinne des § 305 Abs. 1 Satz 1 

BGB, da der Mieter hier 
angeboten hatte, die vor-
formulierten Bedingungen 
konkret einzubeziehen. Die 
Vertragsstrafenklausel der 
ist unwirksam, da sie den 
Vermieter unangemessen be-
nachteiligt. Eine Vertragsstra-
fe ist nur gerechtfertigt, wenn 
dem Schuldner in Bezug auf 
Nicht- oder Schlechtleistung 
ein Verschulden zur Last fällt.

Fazit: Hier war der Fall zu 
entscheiden, dass der Mieter 
eine AGB eingebracht hat. 
Für die Einordnung als AGB 
ist nicht erforderlich, dass 
sie einseitig dem anderen 
Teil gegenüber aufgrund 
Machtposition des Verwen-
ders durchgesetzt wird. Zwar 
gelten die Vertragsvorschlä-
ge eines Dritten nicht als 
„gestellt“. Die Mieterberatung 
war hier aber zur Wahrneh-
mung der Interessen des 
Mieters in die Vertragsanbah-
nung eingeschaltet worden 
und somit „Abschlussgehil-
fi n“ des Mieters.

Mieter-AGB [68.1]

Vereinbarung von Vertragsstrafe ohne Verschulden 
unwirksam

Hat der Mieter Vertragsbedingungen in die Verhandlungen ein-
gebracht (hier: Modernisierungsvereinbarung mit von der Mie-
terberatung entworfenem Formular), hat er sie im Sinne von 
§ 305 BGB „gestellt“. Die Vereinbarung ist unwirksam, soweit 
sie die Gegenseite unangemessen benachteiligt.
LG Berlin, Urteil vom 31.1.2012, Az.: 63 S 233/11

Kaution [68.2]

Ersteher haftet für Kautionsrückzahlung bei insol-
ventem Vermieter

Auf den Ersteher eines vermieteten Grundstücks geht die Ver-
pfl ichtung zur Rückzahlung der Mietsicherheit (Kaution) an den 
Mieter kraft Gesetzes auch in dem Fall über, wenn der insolvent 
gewordene Voreigentümer die vom Mieter erhaltene Mietsicher-
heit nicht getrennt von seinem sonstigen Vermögen angelegt 
hatte.
BGH, Urteil vom 7.3.2012, Az.: XII ZR 13/10

Fakten: Der Mieter eines 
Hauses, das zwangsverstei-
gert wurde, verlangt vom 
Erwerber des Mietobjekts 
die Rückzahlung der inzwi-
schen rückzahlungsreifen 
Mietsicherheit. Der BGH gibt 
dem Mieter recht. Mit dem 
Zuschlag in der Zwangsver-
steigerung geht die Pfl icht 
für die Rückzahlung der 
Mietsicherheit kraft  Gesetzes 
auf den Ersteher des Miet-
objekts über. Dieser hat die 
Verpfl ichtung bei eintre-
tender Rückzahlungsreife 
zu erfüllen. Ob und unter 
welchen Voraussetzungen der 
Ersteher seinerseits anschlie-
ßend bei dem Voreigentümer 
Rückgriff  nehmen kann, 
ist unerheblich. Die Pfl icht 
zur Erfüllung der in die 
Versteigerungsbedingungen 
fallenden Mieterrechte hängt 
nicht davon ab.  

Fazit: Bis vor Kurzem war 
der Erwerber noch stärker 
geschützt. In Fällen, wie 
dem hier beschriebenen, 
war nach früherer Gesetzes-
lage Voraussetzung für die 
Rückzahlung der Mietsicher-
heit, dass die Sicherheit dem 
Erwerber ausgehändigt wird 
oder dieser dem früheren 
Vermieter gegenüber die Ver-
pfl ichtung zur Rückgewähr 
übernimmt. Diese Vorausset-
zung besteht nicht mehr. Der 
Erwerber übernimmt nach 
der gesetzlichen Wertung 
des § 556 a BGB auch das 
Insolvenzrisiko des früheren 
Vermieters, wenn dieser die 
Mietsicherheit weder insol-
venzfest angelegt hat noch 
an den Erwerber aushändigt. 
Der Erwerber ist in einem 
solchen Fall uneingeschränkt 
zur Rückzahlung der Mietsi-
cherheit verpfl ichtet.

Modernisierungsvereinbarung. Nicht immer gültig.

Mieterhöhungsverlangen [68.3]

Nennung dreier Vergleichswohnungen ausreichend 
für Formwirksamkeit 

Wenn der Vermieter in seinem Erhöhungsverlangen – über die 
in § 558a Abs. 2 Nr. 4 BGB geforderten drei Vergleichswoh-
nungen hinaus – weitere Wohnungen benennt, die nicht die 
Voraussetzungen des § 558a Abs. 2 Nr. 4 BGB erfüllen, so ist 
das Erhöhungsverlangen weder insgesamt noch teilweise un-
wirksam. Ob der Umstand, dass die Miete einer der benannten 
Wohnungen unterhalb der verlangten Miete liegt, an der Orts-
üblichkeit der verlangten Miete zweifeln lässt, ist eine Frage 
der materiellen Begründetheit, nicht der Wirksamkeit des Er-
höhungsverlangens.
BGH, Urteil vom 28.3.2012, Az.: VIII ZR 79/11
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Räumung [69.1]

Räumungsvollstreckung bei ausgewechseltem 
Türschild

Der Gerichtsvollzieher darf nicht von der Räumung absehen, wenn 
er an der zu räumenden Wohnung ein Schild mit einem anderen 
Namen als demjenigen des im Vollstreckungstitel ausgewiesenen 
Räumungsschuldners fi ndet. 
LG Berlin, Beschluss vom 19.1.2012, Az.: 51 T 733/11

Fakten: Der Gerichts-
vollzieher hatte die im 
Auft rag des Vermieters 
vorgenommene Räumung 
aufgrund eines Räumungs-
titels eingestellt, nachdem er 
zu Beginn seiner Vollstre-
ckungshandlung festgestellt 
hatte, dass sowohl Türschild 
als auch das Briefk asten-
schild ausgetauscht waren 
und er eine zur Wohnung 

gehörende Person nicht 
angetroff en hatte. Der 
Vermieter wendet sich mit 
Erfolg gegen die Einstellung 
der Räumung. Geht der 
Titel auf die Räumung einer 
unbeweglichen Sache, hat 
der Gerichtsvollzieher den 
Mieter „aus dem Besitz zu 
setzen“. Im vorliegenden Fall 
lagen keine Hinweise darauf 
vor, dass eine dritte Person, 

die nicht im Räumungstitel 
genannt war, Besitz oder 
Mitbesitz an den Räumen 
hatte, zu deren Räumung 
der Mieter verurteilt worden 
ist. Allein das Tüschild oder 
die Beschrift ung des Brief-
kastens mit den Initialen 
„M. H.“ reichen nicht aus, 
um mit der erforderlichen 
Sicherheit zu schlussfolgern, 
dass eine andere Person als 
im Titel genannt war, Besitz 
an der Wohnung hatte. Eine 
solche Feststellung hätte der 
Gerichtsvollzieher viel-
mehr nur in der Wohnung 
selbst treff en können. Sollte 
sich nach Fortsetzung der 
Zwangsräumung dann he-
rausstellen, dass eine dritte 

Person beachtlichen Besitz 
an allen herauszugebenden 
Räumen hat, wäre die 
Zwangsräumung einzustel-
len, und zwar so lange, bis 
der Vermieter auch in Bezug 
auf diese Person einen Titel 
erwirkt hat.  

Fazit: Der Gerichtsvoll-
zieher hat die maßgeblichen 
Feststellungen hinsichtlich 
der Besitzverhältnisse an 
dem zu räumenden Objekt 
im Räumungstermin in der 
betreff enden Wohnung zu 
treff en. Die Zwangsräumung 
kann jedoch nicht allein auf-
grund eines ausgewechselten 
Namensschilds eingestellt 
werden. 

Fakten: Die Parteien 
streiten über die Wirksamkeit 
eines Mieterhöhungsverlan-
gens. Die Mieten von sechs 
der vom Vermieter benannten 
Wohnungen liegen über dem 
geforderten Betrag. Bei einer 
der Vergleichswohnungen 
liegt die Miete zwischen der 
bisherigen und der erhöhten 
Miete. Der BGH gibt dem 
Vermieter recht. Gemäß 
§ 558a Abs. 2 Nr. 4 BGB 
hat der Vermieter, der sein 
Erhöhungsverlangen unter 
Bezugnahme auf Vergleichs-
wohnungen begründet, drei 
vergleichbare Wohnungen 
zu benennen, deren Miete 
mindestens so hoch ist wie 
die verlangte Miete. Diese 
formelle Voraussetzung ist 
hier erfüllt. Der Vermieter 
hat nicht nur drei, sondern 
sechs Vergleichswohnungen 
benannt, bei denen die Miete 
höher ist als die verlangte 
Miete. Dass er eine weitere 
Wohnung benannt hat, bei 
der die Miete nicht der ver-
langten Miete entspricht, son-

dern zwischen der bisherigen 
und der erhöhten Miete liegt, 
macht das Erhöhungsverlan-
gen nicht unwirksam. Ob sich 
aus der Nennung einer Woh-
nung mit geringerer Miete 
Zweifel an der Ortsüblichkeit 
der verlangten Miete ergeben, 
ist keine Frage der formellen 
Wirksamkeit, sondern der 
Begründetheit in der Sache.

Fazit: Das Begründungs-
erfordernis für ein Mieter-
höhungsverlangen soll dem 
Mieter konkrete Hinweise auf 
die sachliche Berechtigung 
des Erhöhungsverlangens ge-
ben, damit er sich überlegen 
kann, ob er dem Erhöhungs-
verlangen zustimmt oder 
nicht. Begründet der Vermie-
ter sein Erhöhungsverlangen 
anhand von konkret bezeich-
neten Vergleichswohnungen, 
genügt es dem formellen ge-
setzlichen Begründungserfor-
dernis, wenn die Mieten von 
(mindestens) drei Vergleichs-
wohnungen der verlangten 
Miete entsprechen. 

Modernisierung [69.2]

Duldungspfl icht erstreckt sich auf das Gebäude 
insgesamt

Der Mieter muss Modernisierungsmaßnahmen auch dann dulden, 
wenn sie nicht nur seine Wohnung, sondern das Gebäude insge-
samt betreffen, der Mieter muss daher auch den Einbau von Hei-
zungsrohren durch die über ihm liegende Wohnung dulden.
LG Berlin, Urteil vom 25.11.2011, Az.: 63 S 86/11

Fakten: Die Parteien strei-
ten über Modernisierungs-
maßnahmen, welche in der 
Wohnung über der Wohnung 
des Mieters durchgeführt 
werden sollen. Das Gericht 
gibt dem Vermieter 
recht. Der vom Vermieter 
beabsichtigte Anschluss an 
die Zentralheizung der über 
der Wohnung des Mieters 
liegenden Wohnung stellt 
eine Maßnahme zur Verbes-
serung der Mietsache dar, die 
der Mieter auch dann dulden 
muss, wenn die Arbeiten 
nicht nur in seiner eigenen 
Wohnung durchgeführt 
werden.

Fazit: Das Gericht stellt 
im vorliegenden Fall klar, 

dass der Mieter alle Moder-
nisierungsmaßnahmen im 
gesamten Gebäude dulden 
muss, auch soweit diese 
nicht seine eigene Wohnung 
betreff en. Das Gericht beruft  
sich in der Urteilsbegrün-
dung auf die Rechtsprechung 
des BGH, welche zumindest 
für § 554 Abs. 2 Satz 1 BGB 
die Duldung für das gesamte 
Gebäude begründet. Diese 
Auslegung ist nicht selbstver-
ständlich, da dem Mieter eine 
Duldungspfl icht für Bereiche 
zukommt, welche nicht 
Gegenstand seines Mietver-
trags sind. Allerdings kann 
der Vermieter die Moderni-
sierungskosten nur insoweit 
umlegen, als die betroff ene 
Wohnung davon profi tiert.
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Weisheit
Buch von Andrew Zuckerman 

Regula Bathelt, 
Geschäftsführerin von Smack 
Communications

Mein Klassiker 

„Das größte Geschenk, das eine Gene-
ration einer anderen Generation ma-
chen kann, ist es, ihnen ihre Weisheit zu 
schenken.“ Genau das hat sich Andrew 
Zuckerman zur Aufgabe gemacht und 
stellt in seinem Buch „Weisheit“ Persön-
lichkeiten aus Medien, Politik und Kunst 

den wir uns in unserer multimedialen 
Zeit, in der Tweets und Posts unsere 
Gedankenwelt durchziehen, immer sel-
tener gönnen. Und das, obwohl klare 
Gedanken gerade in der wachsenden 
Komplexität unserer Welt unbezahlbar 
sind. Und so haben die klugen Gedan-

„  Die Lebensweisheiten, die Andrew Zucker-
man mit beeindruckenden Porträtbildern 
kombiniert, veranlassen den Leser zum In-
nehalten, zum Nachdenken – ein Luxus, den 
wir uns in unserer multimedialen Zeit, in 
der Tweets und Posts unsere Gedankenwelt 
durchziehen, immer seltener gönnen.“ 

ken des Buchs auch mich beeindruckt. 
Denn sie haben mir einmal mehr be-
wusst gemacht, wie wichtig es ist, Dinge 
neu oder anders zu denken. Wie wichtig 
es ist, menschliche Bedürfnisse zu ver-
stehen und für sie Lösungen zu schaff en. 
Denn all das macht eine erfolgreiche 
Markenbildung aus – auch in der Immo-
bilienwirtschaft . 

Andrew Zuckerman und Alex Vlack: Weisheit 

− 50 Porträts, Knesebeck Verlag, 1. Aufl age, 

München 2009, 216 Seiten, ISBN: 978-3-

86873-132-3, 49, 95 Euro

mit ihren Lebensweisheiten und Leitsät-
zen vor. Sätze, wie der des Architekten 
Richard Rogers, der einmal sagte: „Die 
Architektur erhält ihre Form durch die 
menschliche Gemeinschaft  der sie dient, 
und nicht umgekehrt.“ 

Weisheiten, die Georg Glatzel, Vor-
standsvorsitzender der IFM Immobilien 
AG, so beeindruckt haben, dass er mir 
das Buch schenkte. Und tatsächlich: Die 
Lebensweisheiten, die Zuckerman mit 
beeindruckenden Porträtbildern kom-
biniert, veranlassen den Leser zum In-
nehalten, zum Nachdenken – ein Luxus, 

Immobilien Jahrbuch 2012

In einer Umfrage unter 
den Mitgliedern des Im-
mobilienverbands IVD 
erwarten mehr als zwei 
Drittel der befragten 
Firmen ein gutes Im-
mobilienjahr 2012. Ist 
dieser Marktausblick zu-
treffend? Wie lange wird die Situation noch 
anhalten? Über diese und andere wichtige 
Strömungen berichten die 40 Beiträge ver-
schiedener Autoren in der aktuellen Ausga-
be des Immobilien Jahrbuchs. 
Robert Ummen, Sven R. Johns (Hrsg.), IVD, 

2012, erhältlich unter www.ivd-webshop.net, 

29,80 Euro

Handbuch der Mietnebenkosten

Das „Handbuch der 
Mietnebenkosten“ möch-
te einen Überblick über 
wichtige Fragen zur 
„Zweiten Miete“ geben. 
Eingearbeitet in die 
Neuaufl age wurden ak-
tuelle Urteile des Bun-
desgerichtshofs. 
Michael J. Schmied, Luchterhand, 12. Aufl age 

2011, 420 S., ISBN: 978-3-472-07560-8, 

58 Euro

The Facility Manager‘s Guide to IT 

Erstmals gibt es ein 
Fachbuch zum Thema 
IT und Facility Manage-
ment in englischer 
Sprache. Das Buch soll 
für international tätige 
Facility Manager und 
CAFM-Entwickler, -An-
wender und -Berater eine praxiserprobte 
Richtschnur darstellen. 
Michael May, Geoff Williams (Hrsg.), 

International Facility Management 

Association, Houston, 2012, 444 S., 

ISBN: 9781883176938, 79,95 US-Dollar
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Existenzgründung für 
Immobilienmakler

Der Autor nimmt den/
die Existenzgründer/in 
in seinem Praxisratge-
ber von Kapitel zu Ka-
pitel sukzessive mit auf 
den Weg in die Selbst-
ständigkeit – souverän, 
kompetent und ohne 
den legendären „pädagogischen Zeigefi nger“ 
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dar, der in der Immobilienwirtschaft nachhal-
tig bestehen möchte.
Sven R. Johns, Joh. Heinr. Meyer GmbH, 

3. Aufl age 2012; 224 S., 

ISBN 978-3926701-79-4; 39,80 Euro 

Business-Plan für Immobilien makler

Mehr als die Hälf-
te aller Neu- und 
Quereinsteiger in die 
beratende und ver-
mittelnde Immobili-
enbranche stellt ihr 
Geschäft schon inner-
halb der ersten drei 
Jahre wieder ein. Illusionen vom schnell 
verdienten Euro, falsche Vorstellungen 
von den fachlichen Anforderungen im 
alltäglichen Betrieb und extrem niedrige 
Einstiegshürden in den Beruf des Immo-
bilienmaklers sind einige der Gründe für 
das Scheitern. Exakt an diesen wunden 
Punkten setzt das „Arbeits“-Buch von 
Sven R. Johns an. Ein erfolgreicher Start in 
die neue berufl iche Existenz setzt profes-
sionelle strategische Planung, realistische 
Einschätzung des eigenen „Vermögens“, 
profundes wettbewerbs- und marktana-
lytisches Denken sowie qualifi ziertes und 
kreatives Verständnis von modernem Mar-
keting voraus. Ein Standardwerk.
Sven R. Johns, Joh. Heinr. Meyer GmbH, 

2011; 128 S., ISBN 978-3926701-81-7; 

36,80 Euro 
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Die 101 häufi gsten Fallen 
für Vermieter 

Was tun Sie, wenn 
morgen Ihr Mieter an-
ruft und Ihnen mitteilt, 
dass er die Miete um 
zehn Prozent kürzt, 
weil ihn der Baulärm 
in der Nachbarschaft 
stört? Wie reagieren 
Sie, wenn die Miete nicht pünktlich bei Ih-
nen eingeht? Wenn Ihr Mieter gegen die 
Hausordnung verstößt, den Ablesedienst 
nicht in die Wohnung lässt oder einen Un-
termieter aufnimmt? Es gibt zahlreiche wei-
tere Fälle dieser Art, die leicht zu Fallen für 
Vermieter werden können. Hat der Mieter 
recht? Oder lassen Sie sich zu schnell ver-
unsichern und um Ihr gutes Recht bringen? 
Damit Vermieter keine böse Überraschung 
erleben, hat der Verlag Haufe-Lexware die 
„101 häufi gsten Fallen für Vermieter“ zu-
sammengestellt. Auf der beiliegenden CD-
ROM befi nden sich darüber hinaus Muster-
briefe, ein Mietvertrag und Formulare
Matthias Nöllke, Verlag Haufe-Lexware, 

4. Aufl age 2011, 254 S., 

ISBN 978-3-648-01771-5, 16,95 Euro
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Termine …

... von „Barrierefrei Bauen“ bis „technisches Facility Management“
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* Mitglieder   ** Nichtmitglieder

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

Messe, Kongresse und Konferenzen

Konferenz: Senioren-Residenzen – 
Planung, Entwicklung und Finanzierung 
von Seniorenimmobilien für Entwickler, 
Betreiber und Investoren

22.-24.8.2012 
Berlin

3-tägig: 
2.499 Euro,  
2-tägig: 
1.999 Euro 

IQPC Gesellschaft für Management 
Konferenzen mbH, 
Telefon 030 20913330,
www.konferenz-senioren-residenzen.de/MM

3. Handelsblatt Jahrestagung: Erneuerbare 
Energien 2012; Wachstumsmarkt für Indus-
trie und Energiewirtschaft

27.-29.8.2012 
Berlin

3-tägig: 
2.749 Euro

Euroforum Deutschland SE,
Telefon 0211 9686-3581,
www.erneuerbare-energien-tagung.de

15. SAP-Forum für die Immobilienwirt-
schaft – führende Veranstaltung in der 
aktuelle Trends und innovative IT-Technolo-
gien für das Management von Immobilien 
vorgestellt werden.

19.-20.9.2012 
Düsseldorf/Neuss

ausführliche 
Preisinformatio-
nen unter www.
tacook.de/sap-
immobilienforum

T.A. Cook Conferences, 
Telefon 030 8843070, 
www.tacook.de/sap-immobilienforum

Seminare und Schulungen

Barrierefrei Bauen - Geänderte Anforde-
rungen durch die neue DIN 18040

26.7.2012 
Mosbach

125 Euro/
57 Euro für 
Kammer-
mitglieder

Institut Fortbildung Bau, 
Architektenkammer Baden-Württemberg, 
Telefon 0711 248386-310, 
www.ifbau.de

ImmoXpress 2012 22.8.2012 
Hamburg

399 Euro 
(inkl. MwSt.)

Haufe-Lexware Real Estate AG, Telefon 0800 7956724, 
www.haufe.de/realestate

Besondere objektspezifi sche Grundstücks-
merkmale sicher berücksichtigen.

23.8.2012 
Waren

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

Die neue Sachwertrichtlinie und die neuen 
NHK 2010

24.8.2012 
Waren

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

Optimierung externer Dienstleistungsver-
träge im Gebäudemanagement

23.8.2012 
Mainz

295 Euro* /
355 Euro**

vhw-Bundesverband für Wohnen und Stadtentwicklung, 
Telefon 030 390473-170, 
www.vhw.de

Sommerlehrgang Gewerbliches Mietrecht 24.-25.8.2012 
München

899 Euro Beck Akademie, Telefon 089 38189-503,
www.beck-seminare.de

Rechtswissen Immobilien, Intensivlehrgang 27.-30.8.2012 
Berg am 
Starnberger See

2.999 Euro IIR Deutschland,
Telefon 0211 96863462,
www.iir.de/rechtswissen-immo

Crashkurs Mietverwaltung 28.-29.8.2012 
Frankfurt am Main

860 Euro Haufe Akademie GmbH, Telefon 0761 898-4422, 
www.haufe-akademie.de

Optimale Vertragsgestaltung im Facility 
Management

29.8.2012 
Köln

1.295 Euro Management Circle AG, Telefon 06196-4722-700, 
www.managementcircle.de/08-72304

Technisches Facility Management 29.-30.8.2012 
Frankfurt am Main

860 Euro Haufe Akademie, Telefon 0761-898-4422, 
www.haufe-akademie.de

Finanzierung von Immobilienprojekten; 
Strategien für eine erfolgreiche 
Projektentwicklung

30.-31.8.2012 
Frankfurt am Main

1.895 Euro Management Circle AG, 
Telefon 06196-4722-700, 
www.managementcircle.de/06-72139

Jahresabrechnung in der WEG 2012 3.9.2012 
Köln

490 Euro Haufe Akademie, Telefon 0761-898-4422, 
www.haufe-akademie.de

Grundlagen des operativen 
Immobiliencontrolling

5.9.2012
Berlin

290 Euro Bauakademie, Telefon 030 54997510, 
www.bauakademie.de

Hausverwaltungsmanagement 2012 für 
Fortgeschrittene

11.9.2012 
Bremen

399 Euro 
(inkl. MwSt.)

Haufe-Lexware Real Estate AG, Telefon 0800 7956724, 
www.haufe.de/realestate

Forderungsmanagement im Mietrecht 31.8.2012
Berlin

290 Euro Bauakademie, Telefon 030 54997510, 
www.bauakademie.de

Rechts- und Praxisfragen für den Umgang 
mit verwahrlosten Immobilien

17.9.2012 
Leipzig

270 Euro*/
335 Euro** 

vhw-Bundesverband für Wohnen und Stadtentwicklung, 
Telefon 030 390473-170, 
www.vhw.de
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... Oktober 2012
Großes Special 

Expo Real 2012 
Sie will das Herz der Branche repräsentieren. Die Mün-
chener Messe ist alljährlich der immobilienwirtschaft -
liche Arbeitstreff punkt. Wer stellt in diesem Jahr aus? 
Welche Th emen werden 
in den Konferenzen dis-
kutiert? Ein Wegweiser 
durch das Immobilien-
Event des Jahres auf 
deutschem Boden mit 
Originaltönen der Aus-
richter, Aussteller und 
Teilnehmer. 
Die Oktoberausgabe erscheint am 2. Oktober 2012, 
Anzeigenschluss ist der 5. September 2012Fo
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... September 2012

Weiterbildung

Die Marktübersicht 2012
Wie heißen in diesem Herbst die top-nachgefragten 
Studienthemen in der nebenberufl ichen Fortbildung? 
Stehen Portfolio- und Immobilienmanagement weiter-
hin hoch im Kurs? Welches Institut bietet Qua li fi  ka tio-
nen, die sich in bare Münze umwandeln lassen?

Commerzbank / Eurohypo

Verwickelte Abwicklung
Die Eurohypo soll in der Commerzbank aufgehen. 
Doch die Pfandbriefemissionen lassen sich nicht ohne 
Weiteres auf eine Abwicklungseinheit übertragen. Wie 
wird sich die Commerzbank künft ig als Immobilien-
bank positionieren?
Die Septemberausgabe erscheint am 7. September 2012, 
Anzeigenschluss ist der 13. August 2012

Qualifikation. Aufstieg gelingt nur mit Fortbildung.

A
Aareon AG . . . . . . . . . . . . . . . . 14
Aareon Deutschland GmbH . . . 14
Aareon Wodis GmbH . . . . . . . . 14
Apple . . . . . . . . . . . . . . . . . . 19 ff.
Arab Investments . . . . . . . . . . . 32
Axel Springer Verlag. . . . . . . . . 37

B 
Baubecon-Gruppe  . . . . . . . . . . 13
Baufi 24.de GmBH . . . . . . . . . . . 30
BBE Handelsberatung . . . . . . . . 45
BEOS AG . . . . . . . . . . . . . . . . . . 20
Blackberry . . . . . . . . . . . . . . . . 19

C
Capgemini Deutschland  . . . . . 14
CBRE . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 10
Commerzbank . . . . . . . . . . . . . 73
Credit Suisse . . . . . . . . . . . . . . . 29
Credit Suisse Asset 
Management (CSAM)  . . . . 28, 29

D
Deka . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 29
Deutsche Bahn AG . . . . . . . . . . 27
Deutsche Hypo . . . . . . . . . . . . . 14
Deutsche Telekom . . . . . . . . . . 36
Deutsche Wohnen AG  . . . . . . . 13
Douglas-Konzern  . . . . . . . . . . . 44

E
ECE Projektmanagement 
GmbH & Co. KG . . . . 14, 20, 22, 45
Emnid . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 37
Eurohypo . . . . . . . . . . . . . . . . . 73

F
Feri Eurorating Services AG. . . . 14
FlowFact AG . . . . . . . . . . . . . . . 21

G
Google . . . . . . . . . . . . . . . . . 19 ff.
GSW . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 49

H
HIH Property Management 
GmbH (HPM) . . . . . . . . . . . . . . 15
Hilton-Hotels  . . . . . . . . . . . . . . 27
Holtzbrinck . . . . . . . . . . . . . . . . 37
HypoVereinsbank (HVB) . . . . . . 29

I
iii-Investments . . . . . . . . . . . . . 29
Ikea . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 60
iMakler . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 37
ImmobilienScout  . . . . . . . . .24,13
. . . . . . . . . . . . . . . . . 19 ff., 36, 37
Immonet  . . . . . . . . . . . . 19 ff., 37
Immotax  . . . . . . . . . . . . . . . . . 32
Immowelt  . . . . . . . . . . 19, 36, 37
Invesco Asset Management . . . 14
IVG . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 26, 27
IVG Research  . . . . . . . . . . . . . . . 8

J
Jones Lang LaSalle  . . . . . . . . . 14

JP Morgan  . . . . . . . . . . . . . . . . 26

K
Kemper’s  . . . . . . . . . . . . . . . . . 14
KGAL GmbH & Co. KG . . . . . . . . 14
Kimco Reality Corp.  . . . . . . . . . 45
KPMG . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 27

L
LBB Invest (Landesbank 
Berlin Investment GmbH)  . . . . 28
Lünendonk GmbH  . . . . . . . . . . 11

M
Maklerpedia . . . . . . . . . . . . . . . 36
Media Markt Saturn . . . . . . . . . 44
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Alexander Geischer 
ist Geschäftsführer beim 
Immobilienverband 
Deutschland IVD Region 
West e.V. in Köln

Udo Roth ist Inhaber 
von Solidimmo Verkauf 
und Gutachten, Diplom-
Sachverständiger (DIA) 
für Immobilienbewertung, 
Diplom-Betriebswirt (BA) 
in Freiburg 

Nicolas Scheidt
ist  Prokurist  von RE/MAX 
Deutschland Mitte

74   Finale

Welche Schwächen haben Sie 
– mit Ausnahme von Ungeduld 
und Perfektionismus?

Geischer: Griechisches Essen, italienische 
Musik und gute Gespräche.
Roth:  Ich bin Informationsjunkie, sauge 
alles auf. N-TV, Tageszeitung, Wirtschaft s-
woche, Fach- und Hörbuch. 
Scheidt: Ich weiche manchmal unange-
nehmen Fragen aus.   

Mit wem aus der Immobilienbran-
che würden Sie einmal gerne zum 
Abendessen gehen und warum?   

Geischer: Mit Donald Trump. Weil er eine 
Legende der Immobilienwirtschaft  ist.
Roth: Mit Architekt Wolfgang Frey will  
ich über nachhaltige Geschäft smodelle 
für Immobilienmakler nachdenken, die 
nicht provisionsorientiert sind.
Scheidt: Mit Florian Rentsch,  hessischer 
Wirtschaft sminister. Ich erführe gerne, 
wie Politik zielgerichteter und zügiger auf 
die Immobilienmarktlage reagierte.

Ihr Wunsch an die Kollegen Ihres 
Berufsstands?

Geischer: Wir können zufrieden sein. 
Also genießen Sie es auch ab und zu.
Roth: Mehr miteinander arbeiten und un-
seren Service so perfektionieren, dass jeder 
Verkauf und jede Vermietung nur noch 
über den Makler vor Ort stattfi ndet. 
Scheidt: Mehr professionelle Gemein-
schaft sgeschäft e nach angelsächsischem 
Vorbild zum Benefi t des Kundens. |

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

... drei Makler

Ihr Statement zum Stereotyp: „Auch für die Maklerunternehmen 
gilt derzeit: Im Einkauf liegt der Gewinn.“        

Geischer: Und mit dem Verkauf steht und fällt die Provision.
Roth: Genau! Und deshalb denken wir ständig darüber nach, wie wir unser Mar-
keting so perfektionieren, dass wir bei jedem potenziellen Eigentümer eine ma-
gische Sogwirkung erzeugen. Wohl dem, der das schafft!
Scheidt: Der angemessene Verkaufspreis ist für erfolgreiche Abschlüsse unab-
dingbar. Noch wichtiger ist allerdings die nachhaltige Kundenzufriedenheit.

?Wo kann man Sie in der Mittags-
pause antreffen?

Geischer: In einem der vielen Schnellim-
bisse oder Restaurants rund um den Köl-
ner Rudolfplatz.
Roth: Dienstags und donnerstags oft  im Pa-
radies, ab und zu mit einer guten Wurst in 
der Hand auf dem Münsterplatz oder ein-
fach auf unserer Couch im Büro.
Scheidt: Meistens im Büro oder beim 
Ausdauersport im Fitness-Studio.   



Empfehlen Sie jetzt die Immobilienwirtschaft. 
Ihr Geschenk wartet bereits auf Sie.

Bestellnummer: A06228_DIR
Werbenummer: 02974213
Prämienbestellnummer: 5297141

Der neue Abonnent darf innerhalb der letzten 6 Monate nicht Bezieher der Immobilienwirtschaft gewesen sein.
Das Prämienangebot gilt nicht bei Eigen- oder Umbestellungen, Geschenk-, Gutschein-, Studenten- oder Ausbildungs-
abonnements. Sie erhalten die Werbeprämie innerhalb von 4 Wochen nach Bezahlung des neuen Abonnements.

Ja, ich habe einen 
Abonnenten geworben.
Bitte schicken Sie meine 
Prämie an folgende 
Adresse. Ich erhalte mei-
ne Prämie, selbst wenn 
ich kein Immobilienwirt-
schaft-Abonnent bin.

Jetzt gleich anfordern!

Per Fax: 0180/50 50 441*

Per Post:  Haufe Service Center GmbH
Postfach, 79091 Freiburg

* 0,14 m/Min. aus dem dt. Festnetz, abw. Mobilfunkpreise, 
ab 1.3.2010 0,42 €/Min. mobil. Ein Service von dtms.

Name, Vorname

Straße, Nr

Telefon

PLZ Ort Name der Bank

Kontonummer BLZ

Ich zahle             per Rechnung    bequem per Bankeinzug

Datum Unterschrift

Ja, ich abonniere die 
Immobilienwirtschaft
für mind. 1 Jahr zum 
Preis von € 136,- inkl. 
MwSt. und Versand. Das 
Jahresabonnement kann 
ich jeweils mit einer Frist 
von 4 Wochen zum Ab-
lauf eines Bezugsjahres 
schriftlich beenden.

Name, Vorname

Straße, Nr

Telefon

PLZ Ort

Digitales Notizbuch mit Bluetooth Funktion
>  Erfasst handschriftliche Notizen digital und ohne PC
>  Überträgt Daten per Bluetooth zum Bearbeiten oder Weiterleiten per Email/MMS
>  Speichert bis zu 100 Seiten
>  Akku für bis zu 8 Stunden kontinuierliches Schreiben
>  Inkl. Grafiktablett, Stift, 2x Tintenminen, Werkzeug zum 

Minenwechsel, USB Kabel, CD

mail/MMS

Ihre

Prämie



alt+kelber
Asset Manager Nr. 1 für deutsche Wohnimmobilien*

Asset Management von rd. 49.000 Einheiten in Deutschland

500 Mitarbeiter und 19 Niederlassungen deutschlandweit

Über 25 Jahre Markterfahrung

Über 900.000 im Rahmen von Due-Diligence-Maßnahmen geprüfte Wohnungen

PotsdamMagdeburg

Nürnberg

Chemnitz

Stuttgart

Essen

Bonn

Berlin

Hamburg

Hannover

Frankfurt

München

Heilbronn

Leipzig

Gera

Erfurt

Dresden

BRANDEN-

MECKLENBURG-

VORPOMMERN

NIEDER-

SACHSEN

THÜRINGEN

SACHSEN-

ANHALT

HESSEN

BAYERNBADEN-

WÜRTTEMBERG

RHEINLAND-

PFALZ

SAAR-

LAND

SCHLESWIG-

HOLSTEIN

NORDRHEIN-
BURG

WESTFALEN

SACHSEN

* laut aktuellem Real Estate Asset Management Report von Bell Management Consultants


