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 Der fundamentale technologische Wandel stellt viele (nicht nur) in der Immobilien-
wirtschaft über Jahrzehnte hinweg etablierte Geschäftsmodelle, Berufsbilder und 
Denkweisen in Frage, und das in einer Geschwindigkeit wie nie zuvor. Von den Im-

mobilienexperten der Zukunft wird nicht nur erwartet, die heutigen Prozesse erfolgreich 
anzupassen, sondern darüber hinaus, Ergebnisse auf radikal neuen Wegen abzuliefern.

Wir erleben eine digitale Revolution, die die Welt, wie wir sie kennen, in ihren 
Grundfesten erschüttert, die immer manifesteren Auswirkungen des Klimawandels 
und eine demografische „Zeitbombe“. Das wohl markanteste Phänomen der vergange-
nen 100 Jahre ist die Urbanisierung: Die Bevölkerung in den Städten weltweit wuchs 
im Lauf der letzten drei Jahrzehnte im Durchschnitt um 65 Millionen Menschen 
pro Jahr. Die Globalisierung hat sich in einem Maße beschleunigt, das niemand so 
voraussehen konnte. All diese Megatrends haben tiefgreifende gesellschaftliche und 
wirtschaftliche Folgen.

Große Veränderungen bieten große Chancen – genauso groß ist jedoch das Risiko, 
sehenden Auges in die Krise zu „schlittern“, weil wir den enormen Herausforderungen 
nicht gewachsen sind bzw. diese nicht aktiv anpacken. Unter dem Motto „Future of the 
Profession“ hat die RICS kürzlich eine breit angelegte Konsultation lanciert, die nicht 
nur unsere Professionals, sondern alle Marktakteure weltweit anspricht. Wir möchten 
die Trends und Technologien verstehen und durchdringen, die als Zukunftsfaktoren 
die Veränderung von Gesellschaften und Märkten antreiben. Davon versprechen wir 
uns Einblicke und Erkenntnisse, die uns dabei helfen, den Berufsstand in den unab-
dingbaren Anpassungsprozessen der nächsten Jahrzehnte federführend zu unterstützen 
und zu begleiten. 

Unser Ziel ist es dabei nicht, die Zukunft vorherzusagen, denn das ist unmöglich. 
Unser Ziel als internationale Immobilienorganisation ist es jedoch, Verantwortung zu 
übernehmen: für die Zukunft unserer Branche, für die Menschen, die darin arbeiten, für 
das Gemeinwohl, dem wir uns bei unserer Gründung vor 150 Jahren verpflichtet haben, 
und damit für unseren Planeten – und zwar mit Ideen und mit Taten.  

 
EINIGE UNSERER FRAGEN LAUTEN:  
› �Welche neuen Geschäftsmodelle bilden sich in der Branche heraus?  
› �Welche Chancen bergen neue Technologien für Immobilienexperten?
› �Welche Fähigkeiten und Kompetenzen sind heute und künftig entscheidend für 

einen RICS Professional?
› �Welche Aus- und Fortbildung brauchen wir, um talentierten Nachwuchs anzuziehen 

und an die Branche zu binden?
› �Was können Professionals / Arbeitgeber / die RICS jetzt tun, um den Erwerb der 

neuen Kompetenzen zu unterstützen?    
› �Was kann die RICS noch tun, um Professionals im Anpassungsprozess des digitalen 

Wandels zu unterstützen?    

Auch auf der Expo Real diskutieren wir diese wichtigen Fragen im Rahmen unseres 
RICS Futures Forums mit renommierten europäischen Immobilienexpertinnen und 
-experten. Die Ergebnisse unserer Untersuchung werden im Januar 2019 veröffentlicht. 
Weitere Informationen unter www.rics.org/futureprofession

Judith Gabler, Director of Operations, Europe, 
Regional Manager, DACH

Future of the Profession –  
was bringt die Zukunft?

«

Judith Gabler

Alle Veranstaltungen finden in der Interna- 
tional Business Lounge in Halle A2.232 statt,  
wo die RICS auch ihren Stand hat.

Montag, 8. Oktober, 11:00 – 12:00 Uhr
RICS Diversity Panel „Walk the talk – how 
can we make gender equality a reality?” 
(auf Englisch) 

Dienstag, 9. Oktober, 15:30 – 16:20 Uhr 
RICS Futures Forum „Future of the  
Profession: How should we adapt in an  
age of disruption?” (auf Englisch)  

Dienstag, 9. Oktober,  
16:30 – 18:00 Uhr
150 Jahre RICS:  
Jubiläums-Whisky- 
Tasting & Get-together
  
Mittwoch, 10. Oktober, 10:00 – 11:00 Uhr
RICS Career Day „Talente dringend gesucht: 
Wie ticken die Jungen?” (auf Deutsch)

RICS AUF DER 
EXPO REAL 2018
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Bauland-Engpässe 
wirkungsvoll beseitigen

 Bis 2021 will die Bundesregierung erreichen, dass insgesamt 1,5 Millionen neue Woh-
nungen gebaut werden. Wegen der hohen Baulandpreise ist oft ohne massive Sub-
ventionierung kein bezahlbarer Wohnungsneubau mehr zu schaffen. Dies führt zu 

negativen Auswirkungen auf den Erhalt sozial gemischter Quartiersstrukturen, da auch 
die Mieten und Preise für Bestandswohnungen deutlich anziehen. Der Koalitionsvertrag 
benennt neben der Ausweitung des Baulandangebots einige Gegensteuerungs-Maßnah-
men, unter anderem die Einrichtung einer Kommission zur nachhaltigen Baulandmobi-
lisierung und Bodenpolitik. Die hat ihre Arbeit am 4. September aufgenommen und soll 
bis Mitte 2019 Maßnahmen zur Verbesserung der Baulandbereitstellung vorschlagen. 

DREI HERAUSFORDERUNGEN Die Experten müssen sich mit drei großen Herausforde-
rungen auseinandersetzen: Erstens müssen die Verfahren der Baulandentwicklung be-
schleunigt und vereinfacht werden. Hier sind in erster Linie die Kommunen gefragt,  
etwa durch integriertes Verfahrensmanagement oder den Ausbau von Planungskapazi-
täten. Aber auch auf Bundesebene ist zu prüfen, welche Vereinfachungs- und Beschleuni-
gungsmöglichkeiten im Bauplanungsrecht selbst sowie im Verhältnis zum Umwelt- und 
Naturschutzrecht bestehen.   

Zweitens gilt es bislang ungenutzte innerstädtische Wohnbaupotenzialflächen zu 
mobilisieren. Zur Mobilisierung privater Wohnbaugrundstücke, die von den Eigentü-
mern aus unterschiedlichen Gründen nicht bebaut werden, reichen die in der Diskus-
sion stehenden Instrumente von einem vermehrten Einsatz kooperativer Ansätze mit 
Flächenmonitoring, Ansprache und Beratung sowie Unterstützung und Förderung der 
Eigentümer bis hin zu der Nutzung flächendeckender Bauverpflichtungen in einer ho-
heitlichen Innenentwicklungsmaßnahme, erhöhter Grundsteuer auf unbebaute Flächen 
mit Baurecht sowie der Stärkung von kommunalen Vorkaufsrechten. 

AKTIVE BODENPOLITIK Und schließlich gilt es drittens, durch eine aktive Bodenpolitik 
dafür zu sorgen, dass Teile der Wohnungsbauflächen zu vergünstigten Konditionen 
für bezahlbaren Wohnungsneubau eingesetzt werden können. Auf kommunaler Ebene 
spielen dafür eine strategische Bodenvorratspolitik sowie der Zwischenerwerb in Ver-
bindung mit kooperativen Baulandmodellen mit privaten Grundstückseigentümern 
eine wichtige Rolle. Ziel ist es, aus planungsbedingten Bodenwertsteigerungen Quoten 
für geförderten Wohnungsbau sowie Teile der Infrastruktur zu finanzieren. Dies kann 
etwa dadurch erfolgen, dass Kommunen vor der Schaffung von Baurecht einen Teil 
der Grundstücke zum entwicklungsunbeeinflussten Wert ankaufen und dann selbst 
für bezahlbaren Wohnungsbau einsetzen. Wichtig ist hier, dass Bund und Länder ihre 
Grundstücke vergünstigt für bezahlbaren Wohnungsbau einsetzen.

Entscheidend ist es, diese drei Elemente kombiniert und gleichzeitig anzugehen. 
Durch kommunale Baulandbeschlüsse wurde bereits einiges erreicht. Aber es bleibt auch 
noch viel zu tun. So wäre etwa auch eine weit intensivere gemeinsame interkommunale 
Wohnbaulandentwicklung und damit eine aktive Mitwirkung der Umlandkommunen 
bei der Beseitigung der Bauland-Engpässe notwendig. Aufgabe der Baulandkommission 
des Bundes ist es nun, den Status quo zu bewerten und weitergehende Maßnahmen auf 
den Weg zu bringen. Der Deutsche Verband begleitet als Geschäftsstelle die Bauland-
kommission im Bundesministerium des Innern, Bau und Heimat. 

Deutscher Verband Die 
Expertenkommission des 
Bundesinnenministeriums 
arbeitet an konkreten Ver-
besserungen für eine nach-
haltige Entwicklung und 
Mobilisierung von Bauland.  
www.deutscher-verband.org

«
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Christian Huttenloher, Generalsekretär Deutscher Verband

Für die Herausforderungen beim Wohnungs-
bau werden Lösungen erarbeitet, die der DV 
begleitet, so Christian Huttenloher.
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SPECIAL Expo Real 2018

Im Jahr 10 
der Niedrigzinsen 
Investmentstrategien:
Deutschland, D-A-CH oder 
europäische Wohnimmobi-
lienfonds? Geht es von nun 
an bergab? Die Start-ups im Real Estate In-
novation Forum. Und warum kaum einer von 
Schwarmfinanzierung schwärmt. Diese und 
mehr Expo-Themen beleuchtet das Special. 
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ich freue mich sehr, Sie auf der Expo Real 2018, der größten B2B-
Fachmesse für Immobilien und Investitionen Europas, begrüßen 
zu dürfen.
Seit mittlerweile 21 Jahren treffen sich auf diesem Marktplatz 
hier in München namhafte Unternehmen und Entscheider der 
nationalen und internationalen Immobilienwirtschaft. Die Expo 
Real ist ein unverzichtbarer Treffpunkt der Branche. Über 40.000 
Teilnehmerinnen und Teilnehmer aus unterschiedlichsten Län-
dern kommen hier zusammen und nutzen die Möglichkeiten der 
Marktsondierung. Auf der Expo Real finden Sie potenzielle Ge-
schäftspartner für den gesamten Lebenszyklus einer Immobilie. 
In mehr als 100 Konferenzen und Gesprächsrunden diskutieren 
rund 400 Fachleute darüber, was die Branche bewegt und welche 
aktuellen Trends und Innovationen es auf den Immobilien-, In-
vestitions- und Finanzierungsmärkten gibt.
Auch die Stadt München und ihre 31 Partner sind mit einem 
Gemeinschaftsstand auf der Expo Real vertreten. Hier werden 
nicht nur bedeutende Immobilienprojekte präsentiert. Hier ste-
hen Ihnen auch kompetente Gesprächspartner zur Verfügung, 
um Chancen und Herausforderungen am Standort München 
auszuloten. München wächst weiter sehr dynamisch. Flächen, 
sowohl für Gewerbe als auch für Wohnen, sind knapp. Ziel ist es 

daher, in den nächsten Jahren durch Verdichtung und kreative 
Mischnutzungen effiziente und lebenswerte Lösungen zu finden, 
die dem Wachstum gerecht werden und für eine nachhaltige Le-
bensqualität für alle Bürgerinnen und Bürger dieser Stadt sorgen.
Für die Expo Real 2018 wünsche ich Ihnen auch dieses Jahr wie-
der interessante Gespräche, anregende Diskussionen und einen 
erfolgreichen Aufenthalt in München. 

„Durch Verdichtung und kreative Mischnutzun-
gen werden wir Münchens Wachstum gerecht. 
Das schafft nachhaltige Lebensqualität für alle 
Bürgerinnen und Bürger dieser Stadt.“ 
Dieter Reiter, Oberbürgermeister München

Grußwort
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Ihr

Liebe Leserinnen und Leser der „Immobilienwirtschaft“,



        www.haufe.de/immobilien   10.201826 EXPO REAL 2018 I INHALT

MESSE-THEMEN

HEATMAP 
Die deutschen Wohnungsmärkte zwischen 
Polyzentralität, steigenden Kaufpreisen und 
Entfernung zur Kernstadt.

VIELES NEU  
Wenn die Expo Real in diesem Jahr ihre Tore öffnet, scheint alles wie 
immer, und doch ist einiges gegenüber den Vorjahren verändert.

32

42

Grußwort Dieter Reiter� 25

Messe-News  � 28

Was geht?  �
Der etwas andere  
Vorab-Rundgang  � 32

Der BID-Stand (B2.220)�
Die Haufe Group und die Podien� 38

Branchenindikatoren Wohnen�
Die ultimative Heatmap zum Faktor 
Entfernung � 40

Real Estate Abroad I�
Deutschland oder D-A-CH? 
Eine PwC-Studie zeigt: Beides!� 44

Real Estate Abroad II�
China 12: Der rätselhafte  
Immobilienmarkt der Zukunft � 47

Real Estate Abroad III 
„Mehr Länder, weniger Risiko“ 
Interview mit Fabian Klingler, Vorstand 
Aberdeen Standard Investments � 50

GLOBALER FOKUS AUF DEUTSCHLAND   
PwC-Studie: Am hiesigen Real-Estate-Markt schätzen inter-
nationale Investoren Sicherheit, Vielfalt und Dezentralität. 
Der Save-Haven-Effekt nimmt zu.

44
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Im Jahr 10 der Niedrigzinsen�
In welche Segmente noch investieren 
bei steigenden Preisen und sinkenden 
Anfangsrenditen?� 52

Schwarmfinanzierung�
Die Krux mit der Crowd: Rasantes Wachs- 
tum mit marginaler Bedeutung� 54

Bauprojekte und Kooperationen�
Handreichungen für den öffentlich-
privaten Baukosmos  � 58

Property Management�
Digitale Vergabeverfahren im Be-
wertungs- und Auswahlprozess von 
Dienstleistern� 60

Real Estate Innovation Network�
Die Start-ups der Tech-Alley� 62

IT-Messerundgang �
Exklusiv: Hersteller immobilien- 
wirtschaftlicher IT-Lösungen      � 66

Kolumne Eike Becker �
Insellage� 68

IM JAHR 10 DER NIEDRIGZINSEN
Teilweise ist der stationäre Einzelhandel resistent gegen 
Konkurrenz aus dem Netz. In Segmenten entwickelt er sich 
unabhängig von konjunkturellen Zyklen.

52
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INTELLIGENT URBANIZATION

Konzepte für Metropolen von morgen
2050 wird rund jeder Dritte in einer Me-
tropole leben – auch für die Immobili-
enwirtschaft eine Herausforderung. Wie 
werden wir ihr gerecht? Welche Konzepte 
sichern Mobilität und Lebensqualität? Was 
bedeutet das alles rein wirtschaftlich? Die 
Urbanisierung beschleunigt sich drama-
tisch.
Die nachhaltige städtebauliche Entwick-
lung von Ballungsräumen bietet sehr  viele 
Chancen für die Immobilienwirtschaft 
– aber es gibt natürlich auch immense 
Herausforderungen. Nachhaltige Stadt-
planung heißt gemeinsam Antworten fin-
den. Es sind dabei bautechnisch und infra-
strukturell intelligente, zukunftsweisende 
Lösungen gefragt:

› �Wie lassen sich vorhandene Flächen op-
timal nutzen?

› �Welche Mobilitätskonzepte brauchen 
urbane Ballungsräume?

› �Was fördert Wohlbefinden, Lebensquali-
tät und Sicherheit ihrer Bewohner?

› �Und wie steht es um die wirtschaftlichen 
Aspekte?

Die Antworten werden auf der Sonder-
schau der Expo Real präsentiert. Im In-
telligent Urbanization Forum in Halle C1 
beleuchten Experten aus Forschung und 
Praxis die Fragestellungen und Lösungs-
ansätze zur urbanen Zukunft. Im Fokus 
stehen zwei Konzepte zur nachhaltigen 
Stadtentwicklung.
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Intelligent Urbanization – Lösungsansätze 
für eine intelligente Stadtentwicklung

INTELLIGENT URBANIZATION FORUM
Halle C1   
Nachhaltige Stadtplanung: 
Gemeinsam Antworten finden

LOGISTIKIMMOBILIEN

Der Marktbericht
Logistikimmobilien – auch wieder ein Thema auf der diesjährigen 
Expo Real: Der demografische Wandel, die Urbanisierung und 
der wachsende E-Commerce erhöhen den Bedarf an Logistik
immobilien. Die Digitalisierung verändert wiederum die Bran-
che: Die Automatisierung verbessert die vertikale Flächenausnut-
zung und ermöglicht mehrstöckige Logistikzentren. Stadtnahe 
Lagen werden immer attraktiver, da sich die Kunden immer 
schnellere Lieferung wünschen. 
Das weltweit tätige Planungs- und Beratungsunternehmen Ar
cadis präsentiert auf der Expo Real seinen Marktbericht zum 
Thema Logistikimmobilien. Falk Schollenberger und Heike 
Henrich stellen den Bericht vor und diskutieren mit den Teil-
nehmern aktuelle Entwicklungen und Trends für Lager- und 
Logistikimmobilien.

ZUKUNFTSORTE

„future hamburg“
„future hamburg“ ist die Leitidee des Hamburger 
Gemeinschaftsstands (B2.430). Hamburgs Zukunfts-
orte zeichnen sich durch die enge Vernetzung von 
Wirtschaft und Wissenschaft aus. Sie sind der Nähr-
boden für innovative Produkte, Prozesse und Techno-
logien. So soll etwa der künftige Stadtteil Grasbrook 
ein stadtraumbasierter Impulsgeber für wissens- und 
technologiebasierte Wertschöpfung werden. Um weite-
ren Raum für die Entwicklung künftiger Innovationen 
zu schaffen, entsteht in Hamburg darüber hinaus ein 
Netz von vier Innovationsparks. Sie bieten, ausgehend 
von einem wissenschaftlichen Anker, Gewerbeflächen 
für Unternehmen, Forschungseinrichtungen und 
Existenzgründer. 63 Partner am Hamburger Gemein-
schaftsstand  geben Einblick in die aktuellen Entwick-
lungen in der Hansestadt. 

OFFIZIELLE PRÄSENTATION
des Marktberichts auf der Expo Real in München: 
8. Oktober, 13:45 Uhr – 14:25 Uhr, Halle A2, Raum A21 
Lager- und Logistikimmobilien: Ausweg aus der Immobilien-Such-Krise? 
Falk Schollenberger und Heike Henrich stellen den Bericht vor und disku-
tieren Trends für Lager- und Logistikimmobilien 

HAMBURG/HAFENCITY
9. Oktober um 14:00 Uhr, Stand B2.430 
Empfang mit Dr. Dorothee Stapelfeldt, der Senatorin 
für Stadtentwicklung und Wohnen



KPMG DEUTSCHLAND & GPTI PROPTECH-NIGHT!    
Am Montag, 8. Oktober 2018, findet auf der Expo Real ab 19:00 
Uhr in der Halle C2, Stand 120, in Zusammenarbeit von KPMG 
Deutschland und der German PropTech Initiative (gpti) die 
PropTech-Night statt. Entscheider aus der PropTech-Szene und die 
Digitalisierungs-Experten der KPMG sind vor Ort. Bei Interesse an der 
Veranstaltung melden Sie sich bei Frau Anna Rebele unter arebele@
kpmg.com.  

EXPO REAL CAREER DAY    
Ein Sprungbrett für eine Karriere in der Immobilienwirtschaft: Ob 
beruflicher Einstieg oder nächster Schritt in der Laufbahn – der 
Career Day der Expo Real bietet zahlreiche Optionen. Studenten, 
Absolventen und Young Professionals mit Interesse an einer Karriere in 
der Immobilienbranche können an diesem Tag potenzielle Arbeitgeber 
kennenlernen, Firmenkontakte knüpfen und sich in Sachen Bewerbung 
beraten lassen. Am 10. Oktober 2018 von 9:00 bis 14:00 Uhr stellen 
sich 44 Unternehmen in der Lounge im Eingang West vor (siehe 
auch S. 16-19).

HANDELSIMMOBILIEN IM FOKUS    
Auf der Messe sind auch zahlreiche Aussteller aus dem Handel 
und verwandten Bereichen vertreten. So diskutieren in einem 
handelsspezifischen Programm auf der Grand Plaza Branchen
experten über die Herausforderungen und Trends nutzungsgebundener 
Immobilien. Innovative Shopkonzepte für den Retail, zukunftsweisende 
Entwicklungen im Bereich der Stores und Fachmarktzentren oder auch 
effiziente Projektentwicklung kommen zur Sprache.

Kurz & Knapp 

Key Facts der Expo Real

64.000 
QUADRATMETER
Ausstellungsfläche in 6 Hallen

41.775* 
TEILNEHMER
aus 75 Ländern

3.300  
AUSSTELLENDE 
Unternehmen

35  
LÄNDER
sind vertreten

500 
EXPERTEN 
im Konferenzprogramm

1.000 
JOURNALISTEN 
und Medienvertreter
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In entspannter Atmosphäre 
stehen Führungskräfte, Mit-
arbeiterinnen und Mitarbei-
ter sowie Personalverantwort-
liche der STRABAG sowohl 
Berufseinsteigern als auch an 
Jobwechsel interessierten Bau- 
und Immobilienprofis Rede 

und Antwort. Vertreten sind:
› �STRABAG Real Estate (Pro-

jektentwicklung national 
und international) 

› �Ed. Züblin AG (Hochbau) 
› �STRABAG Property and 

Facility Services (Immobi-
liendienstleistung)  

CAREER DAY

STRABAG-Karriere-Frühschoppen 
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HOTELIMMOBILIEN
Trends & Entwicklungen 
Das Investmentvolumen der 
Hotelbranche liegt in Deutsch-
land bei 1,9 Milliarden Euro. 
Grund dafür sind rege Bautätig-
keiten, Expansionen und neue 
Hotelmarken, bei denen sich 
in- und ausländische Käufer die 
Waage halten. 
Die Expo Real ist auch eine 
Anlaufstelle zum Austausch  
mit Akteuren und Key Playern 
der Hotelbranche. Neben den 
Gemeinschaftsständen „World 
of Hospitality“ und „hotel 
lounge by PKF“ gibt es in  
Halle A2 auch viele Einzel
beteiligungen von Ausstellern 
aus dem Hotelimmobilien-
Sektor.

DISKUSSIONEN & PODIEN
9. Oktober 2018, 10:00 Uhr, 
Halle B1, Stand 412
„Panel: Digital Solutions“
mit B. Götze, Michael Lange, 
Apleona; Johannes Maurer, IBM

9. Oktober, 15:15 – 16:30 Uhr,  
Halle C2, Raum C22
„Blockchain, Bitcoin & Co. – 
großer Hype um nichts?“ 
u.a. mit Jörn Stobbe UI, Nico 
Rottke aamundo

10. Oktober 2018, 10:00 Uhr, 
Halle A2, Stand 540
„Europa wohin? Wie zukunfts-
fähig ist die EU?“ 
mit Marcel Fratzscher, Klaus 
Schweinsberg, Thomas Beyerle, 
und Tobias Just 

ANZEIGE

KARRIERE-FRÜHSCHOPPEN
10. Oktober, 10:00 – 12:00 Uhr, C1.310 

*Stand: 15.9.2018



30 EXPO REAL 2018 I NEWS

Gr
afi

k:
 Im

m
ob

ili
en

w
irt

sc
ha

ft
; Q

ue
lle

: g
eo

m
ap

 G
m

bH

Trend: Immer weniger Wohnung für immer mehr Geld
Deutschlandweit gibt es einen Trend zur kleineren Wohnung – und das bei steigenden Preisen. Zu diesem 
Schluss kommt eine Studie von Geomap, die Kaufangebote für neue Wohnungen in den 16 deutschen Lan-
deshauptstädten zwischen 2015 und 2018 untersucht hat. Demnach sank die durchschnittliche Wohnungs-
größe in Deutschland im betrachteten Zeitraum von 99 auf 95,3 Quadratmeter, während die Preise um knapp 
16,3 Prozent gestiegen sind.

Entwicklung der durchschnittlichen 
Wohnungsgrößen von 2015 bis 2018

Durchschnittliche Wohnfläche 
in m2

Berlin 

Erfurt 

Hamburg

Kiel 

München 

Stuttgart 

Wiesbaden 

94,6
104,6

-9,6%

100,4
97,9

+2,5%

94,9
95,8

-0,9%

84,0
110,9

-16,7%

96,1
95,0

+1,1%

125,0
109,0

+14,7%

118,9
104,5

+13,8%

ausgewählte 
deutsche Städte

Entwicklung des Kaufpreises 
pro Quadratmeter von 2015 bis 2018

Durchschnittlicher Kaufpreis 
in Euro

Berlin 

Erfurt 

Hamburg

Kiel 

München 

Stuttgart 

Wiesbaden 

6.090
4.473

+36,2%

3.521
2.528

+39,3%

5.680
4.614

+23,1%

3.559
3.475

+2,4%

9.265
7.282

+27,2%

7.064
5.515

+28,1%

5.891
4.260

+46,7%

ausgewählte 
deutsche Städte 2018

2015
2018
2015

RENDITENIVEAU FÜR WOHNIMMOBILIEN

Kaum noch Inflationsschutz

Bei Wohnimmobilien ist das Mindestziel des Inflati-
onsschutzes kaum noch zu erreichen. Das ist eines der 
Kernergebnisse der aktuellen „5-Prozent-Studie“ von 
Bulwiengesa. Selbst in B-Städten ist das Niveau demnach 
mittlerweile unter die Drei-Prozent-Marke gerutscht. In 
den A-Städten liegt die erzielbare Rendite für Core-Im-
mobilien nur noch zwischen 1,9 und 2,6 Prozent. Auch 
in den bei Investoren gefragten Universitätsstädten sank 
der Studie zufolge die erzielbare Rendite für Wohn
immobilien im Vorjahresvergleich um 13 Prozent auf 
nun 3,2 Prozent. Insgesamt erwartet Bulwiengesa, dass 
die angespannte Lage auf den Wohnungsmärkten anhält 
und sich auch am derzeitigen Preisniveau zumindest in 
den Großstädten nichts ändern wird. 
Renditeorientierte Investoren müssten sich Nischen su-
chen. Dies könnten beispielsweise Unternehmensimmo-
bilien oder Büros in D-Städten sein, sagt Sven Carstensen, 
Niederlassungsleiter Frankfurt bei Bulwiengesa und Au-
tor der „5-Prozent-Studie“. Was die Renditen in großen 
Büromärkten betrifft, ist es laut Bulwiengesa auch hier 
kaum mehr möglich, komfortable Renditen zu erzielen.

AAREAL BANK   
Die Aareal Bank will die Düsseldorfer Hypothekenbank überneh-
men. Vorausgegangene Gerüchte über den Deal wollte der Immo-
bilienfinanzierer laut einem Bericht der „Süddeutschen Zeitung“ 
bislang nicht bestätigen. Das Institut ist derzeit im Eigentum des 
Bundesverbands deutscher Banken (BdB) und befindet sich in der Abwick-
lung. Der Kaufpreis liegt laut den Angaben bei rund 162 Millionen Euro. 
Da der Kaufpreis unter dem derzeit rechnerischen Wert der Düsseldorfer 
Hypothekenbank liegt, wird die Übernahme der Aareal Bank zufolge das 
operative Ergebnis 2018 steigern. 

COMMERZ REAL   
Die Commerz Real Kapitalverwaltungsgesellschaft hat einen 
Europa-Fonds für Studenten- und Mikroapartments gestartet. Der 
„Commerz Real Institutional Smart Living Europe Fund“ soll ein Portfo-
lio aus zehn bis 15 Wohnanlagen in europäischen Universitätsstädten 
aufbauen. Das Investitionsziel liegt bei 500 Millionen Euro. Geplant ist eine 
BVI-Rendite von jährlich fünf Prozent. Dies ist der zweite Fonds, den das 
Unternehmen im Segment Studierenden- und Mikroapartments auflegt. 
Der Vorgänger konzentriert sich auf Deutschland.

SONTOWSKI & PARTNER   
Die Sontowski & Partner Group wird Lead-Investor bei zinsbaustein.
de, einer digitalen Plattform für Immobilieninvestments. Sontowski 
& Partner hatte zinsbaustein.de im Jahr 2016 gemeinsam mit FinLeap 
gegründet. Nun verkauft FinLeap seine Anteile an die Sontowski & Partner 
Group und konzentriert sich auf den weiteren Aufbau der B2B2X-FinTech-
Plattform. Auch Marc Stilke, Investor, wird sein Engagement bei zinsbau-
stein.de weiter ausbauen und hat zusätzliche Anteile erworben.
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Wie immer und doch anders

ben oder am Hauptbahnhof in der MVV-
Verkaufsstelle. Damit erspart man sich das 
Warten an den Ticketautomaten und kann 
jederzeit die „Öffis“ nutzen. Das geht vor 
allem abends deutlich schneller, als auf ein 
Taxi zu warten – jeder Messeteilnehmer 
kennt die ellenlange Schlange am Aus-
gang West – man wartet Stunden und 
steckt dann hinterher weiter im Stau. Da 
ist manche Abendeinladung schon wieder 
vorbei, bevor man angekommen ist. 

Gleich am Eingang 
stolpert man über einen 
der österreichischen 
Gemeinschaftsstände

Wer durch die Messehallen streift, 
wird in der A1 durchaus Déjà-vu-Erleb-
nisse haben. Wie alle Jahre stolpert man 
gleich am Eingang über den einen der 
beiden österreichischen Gemeinschafts-
stände auf der Expo Real – der andere be-

 Das fängt schon mit dem Datum an: 
Dieses Jahr liegt die Messe vier Tage 
später als in den Vorjahren. Der 

Grund ist einfach: Da der 3. Oktober in 
Deutschland als „Tag der Deutschen Ein-
heit“ gefeiert wird, muss die jeweilige Wo-
che noch drei weitere Arbeitstage haben, 
soll die Messe am 4. Oktober beginnen. Da 
dieses Jahr der 3. Oktober ein Mittwoch ist, 
reicht der Rest der Woche nicht mehr für 
eine dreitägige Messe. Aber keine Angst! 
Auch das Oktoberfest wurde bis zum 7. 
Oktober verlängert – die inzwischen lang-
jährige Verbindung von Oktoberfest und 
Expo Real bleibt erhalten. 

Was sich kaum verändert hat: der An-
drang. Nach dem Teilnehmerrekord 2017 
scheint 2018 nach Angaben der Messe 
München zumindest nicht schwächer 
auszufallen. Egal ob mit den öffentlichen 
Verkehrsmitteln oder im Auto – schon 
der Weg zur Messe dürfte nicht einfach 
sein. Ein Tipp: Es gibt in München Drei-
Tage-Tickets für den ÖPNV – man kann 
sie entweder gleich am Flughafen erwer- Fo
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EXPO REAL FORUM
Montag, 8. Oktober, 10:30 – 11:50 Uhr 
Halle A2, Stand 540 
 
Die Zukunft der Immobilienwirt-
schaft: Wie radikal wirkt digital? 
Neue Technologien ermöglichen eine 
Vielfalt von Informationen sowie
den schnellen Zugang dazu. Jederzeit 
und überall. Die Anwendung führt zu 
nie gekannten Möglichkeiten – und 
Folgen. Keynote: Prof. Dr. Tobias 
Kollmann, Universität Duisburg-Essen 
Moderator: Dr. Mario Herger, Enter
prise Garage Consultancy Teilnehmer: 
Alexander Betz, PATRIZIA Immobilien 
AG; Sascha Klaus, Berlin Hyp

ERÖFFNUNGS-
VERANSTALTUNG 
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Messelandschaften, Ausstellungsflächen & Co. Wie jedes Jahr gibt es auch 
ab dem 8. Oktober 2018 Neuerungen gegenüber den Vorjahren. 

findet sich in Halle B2. Weiter in die Halle 
A1 hinein, ist der „Marktplatz München“ 
(A1.320) kaum zu verfehlen. Hier unmit-
telbar benachbart sind die Bayern LB mit 
ihrer Immobilientochter Real I.S. (A1.312) 
sowie die verschiedenen bayerischen Re-
gionen. Einen Gang weiter stößt man 
auf Hannover Leasing zusammen mit 
Corestate und dem 2017 erworbenen Fi-
nanzdienstleister HFS Helvetic Financial 
Service (A1.432). Geht man diesen Gang 
weiter entlang, so sieht man den Stand der 
Deutschen Außenhandelskammer in Bu-
karest (A.1.234). 

Und ebenfalls kaum zu übersehen 
werden wieder die PropTechs sein. Nach 
der erfolgreichen Premiere im vergange-
nen Jahr mit dem Real Estate Innovation 
Network Forum (A1.134 und A1.040) sind 
in diesem Jahr knapp 40 Start-ups sowie 
auch bereits etablierte PropTech-Unter-
nehmen versammelt, und es finden hier 
die Diskussionen über Entwicklungen und 
Trends in den verschiedenen Bereichen 
der Immobilienwirtschaft statt. Fo
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Nach dem Teilnehmerrekord 2017 
scheint 2018 nach Angaben der 
Messe München zumindest nicht 
schwächer auszufallen.

ANZEIGE



Hotelsegments, die World of Hospitality 
(A2.240) und PKF hotelexperts (A2.342) 
plus einzelne Aussteller aus diesem Be-
reich angesiedelt sind – sie waren bislang 
immer in der Halle C2. Dort ist nach wie 
vor auch der große Gemeinschaftsstand 
der Schweiz (C2.320), doch das Schwei-
zer Unternehmen für institutionelle In-
vestments Empira „spielt ein Solo“ in 
Halle A2.421. Ein solcher institutioneller 
Investor steht nur ein paar Schritte weiter 
an Leipzig vorbei: PGIM (A2.431), das 
Investmentmanagementunternehmen des 
großen amerikanischen Lebensversiche-
rers Prudential Financial. 

Wer vom Eingang West statt zu den 
Hallen A gleich in Richtung Halle B1 ab-
biegt, kann Moskau (B1.110) und direkt 
daneben den Gemeinschaftsstand von 
Düsseldorf (B1.210) kaum verfehlen. 
Überhaupt ist die Halle B1 die NRW-Halle 

So weit eigentlich nicht viel Neues. 
Wer jedoch weiter in die Halle A2 geht, 
wird sich ab und an die Augen reiben. Wie 
bisher nehmen hier polnische Aussteller 
einen großen Raum ein, allerdings haben 
– im Gegensatz zu früheren Jahren – nicht 
alle Platz gefunden, manche hat es auch 
in die Halle C2 verschlagen. Hier findet 
man aber auch die großen internationa-
len Gemeinschaftsstände: die Niederlande 
(A2.230 und A2.320), London (A2.224) – 
mit 120 Quadratmetern ist dieser Stand 
fast doppelt so groß wie im letzten Jahr 
–, die „feindlichen Schwestern“ Dres-
den (A2.322) und Leipzig (A2.430) mit 
den jeweiligen Großregionen, aber auch 
Budapest (A2.310) und Katalonien mit 
Barcelona (A2.330) – Spanien selbst ist 
mit Murcia in der Halle A1.030 vertre-
ten. Überraschend ist, dass hier auch die 
beiden großen Gemeinschaftsstände des 

Alle großen deutschen 
Metropolregionen sind 

wieder mit Gemein-
schaftsständen zugegen. 
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METROPOLREGION NÜRNBERG  

Montag, 8. Oktober, 11:00 – 11:30 Uhr 
Halle A1, Stand 340 
Forum Wirtschaft und Infrastruktur

Andreas Starke, Ratsvorsitzender der 
Metropolregion Nürnberg und Ober-
bürgermeister der Stadt Bamberg, im 
Gespräch mit Vertretern der Städte und 
Landkreise

KLUGE KÖPFE 
 
Mittwoch, 10. Oktober, 10:00 – 11:50 Uhr 
Halle A2, Stand 540, Expo Real Forum 
Europa wohin? 
Wie zukunftsfähig ist die EU?
Die Zukunftsfähigkeit der Europäischen 
Union im Spannungsfeld zwischen globa-
len Herausforderungen und zunehmen
dem Nationalismus und Protektionismus

Moderator: Prof. Dr. Klaus Schweinsberg, 
Centrum für Strategie Teilnehmer:  
Prof. Dr. Marcel Fratzscher, Deutsches 
Institut für Wirtschaftsforschung

FRANKFURT RHEIN-MAIN
 
Montag, 8. Oktober, 16:45 – 17:15 Uhr 
Halle C1, Stand 334 
Stadt- und Regionalentwicklung  
in Wachstumsregionen

Moderation: Dr. Fritz (FPS Rechtsan-
wälte) Teilnehmer: Stadtrat Frank, 
Wirtschaftsdezernent (Frankfurt);  
BM Dr. Franz (Wiesbaden); OB Hetjes 
(Bad Homburg); OB Partsch (Darmstadt); 
Wirtschaftsdezernent Sitte (Mainz);  
Erster Beigeordneter Kötter (Regional-
verband FRM)

VERANSTALTUNGEN
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mit der Metropole Ruhr (B1.330), Aachen 
(B1.311), dem Bergischen Land (B1.421) 
und Mettmann (B1.422). Ebenfalls in der 
B1 konzentriert sind die Baden-Würt
temberger – die Region Stuttgart (B1.120), 
Wirtschaftsregion Baden-Württemberg 
(B1.222) sowie Karlsruhe (B1.130), dem 
sich auch das Elsass angeschlossen hat. Bei 
Stuttgart angedockt hat auch BPD Immo-
bilienentwicklung, ehemals Bouwfonds 
Property Development, ein Unternehmen 
der Radobank, das nicht nur in Stuttgart, 
sondern in allen großen deutschen Metro-
polregionen Niederlassungen hat und auf 
Wohnungsbau spezialisiert ist.  

Der Gemeinschafts-
stand Logistik ist der 
Anlaufpunkt in diesem 
Segment 

Ebenfalls in der Halle B2 angesiedelt 
ist Apleona (B1.412), ein weltweit tätiger 
Immobiliendienstleister, der aus dem 
vormaligen Segment Building and Faci-
lity der Bilfinger SE hervorging. Vor zwei 
Jahren präsentierte sich das Unternehmen 
auf der Expo Real mit seinem neuen Na-
men. Nicht weit davon finden sich auch 
zwei Immobilienfinanzierer, die Deut-
sche Hypothekenbank (B1.344) und die 
pbb Deutsche Pfandbriefbank (B1.420). 
Hier ist auch der Gemeinschaftsstand 
Logistik, der LogReal Campus (B1.134), 
angesiedelt, ein Anlaufpunkt für alle, die 
mit diesem Segment befasst sind. 

Auch wenn Moskau den prominen-
testen Standplatz hat, bietet die Halle B1 
durchaus noch mehr Internationalität. 
Hier findet man Lissabon (B1.032), die 
„Nordics“ Göteborg (B1.220), Stock-
holm (B1.222) und Finnland mit den 
Städten Helsinki, Espoo, Tampere, Turku 
und Vantaa (B1.320) und vor allem die 
Aussteller aus den USA, teilweise an der 
Stirnseite der Halle (B1.510, 512, 516), 
teilweise auf dem North America Meeting 
Point (B1.430). Gleich daneben befindet 
sich auch der Stand von Instone Real » 

Wer als Einzelbesucher jenseits 
vom umfassenden Messeprogramm 
Raum und Ruhe für intensive 
Gespräche sucht, hat die Chance in 
der Meet & Retreat Lounge im Sü-
den der Halle A2. Auf mehr als 800 
Quadratmetern mit Loungecharakter 
soll entspanntes Arbeiten möglich sein. 
Es gibt sowohl Einzelarbeitsplätze als 
auch Besprechungsecken für vier bis 
sechs Personen, inklusive kostenlosem 
WiFi. Ein Einzelarbeitsplatz kostet pro 
Stunde 15 Euro, Besprechungsecken 
sind ab 50 Euro/Stunde buchbar nach 
dem Prinzip „first come – first served“. 
Die weiteren Leistungen: Kaffeebar, 
Wasserspender sowie Betreuung durch 
geschulte Hostessen. 

RÜCKZUGSORT 
FÜR MEETINGS
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KLUGE KÖPFE

FLEXIBLE OFFICE SPACE – 
CO-WORKING & CO

Montag, 8. Oktober, 11:00 – 12:30 Uhr 
Halle B1, Raum B13

 

Einblicke in einen aufstrebenden 
Markt Coworking-Hype und kürzere 
Laufzeiten – mehr denn je stehen 
der Büroimmobilienmarkt und seine 
Akteure vor neuen Herausforderungen. 
Mancher ruft bereits das Ende der klas-
sischen Bürovermietung aus. Doch wie 
drastisch wird der Umbruch wirklich?

Moderator: Dirk Labusch, Immobilien-
wirtschaft 
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Estate (B1.431), ein seit Februar dieses 
Jahres börsennotiertes Wohnungsbau-
unternehmen mit speziellem Know-how 
nicht nur im Neubau, sondern auch in der 
Entwicklung und Sanierung von denk-
malgeschützten Gebäuden. 

In Halle B2 tanzt  
traditionell der Bär –  
der Berliner Bär …

In der B2 tanzt traditionell der Bär, der 
Berliner Bär nämlich, denn der Gemein-
schaftsstand der Hauptstadt steht mitten-
drin (B2.220 und B2.420). Hier findet man 
auch die Investitionsbank Berlin, deren 
eine Aufgabe die Förderung vor allem von 
kleinen und mittleren Unternehmen im 
Technologiebereich ist, die andere – tra-
ditionelle – ist die Förderung des Woh-
nungsbaus. Eigenständig dagegen, wenn 
auch im nahen Umfeld, präsentiert sich 
die Berlin Hyp (B2.314), eine der gro
ßen deutschen Immobilien- und Pfand-
briefbanken. Überhaupt scheint hier ein 
Hypothekenbank-„Nest“ zu sein, denn es 
finden sich auch die DZ Hyp (B2.142 und 
B2.220) und die Münchner Hypotheken-
bank (B2.412). Ebenfalls in der Halle B2 
vertreten sind die Aareal Bank (B2.230), 
der Immobilienbereich der Commerz 
Bank, die Commerz Real (B2.210) sowie 
Union Investment Real Estate (B2.044 und 
B2.142). 

An Berlin schließt sich Hamburg 
(B2.333/B2.430/B2.530) mit einer Stand-
größe an, die über immerhin drei Gänge 
reicht. Und wenn wir schon mal auf dem 
Trip ins nördliche Deutschland sind: 
Mecklenburg-Vorpommern und Rostock 
(B2.142), Bremen (B2.240) und Schleswig-
Holstein (B2.330) sind ebenso wie die in 
Bremen ansässige Zech Gruppe (B2.214) 
im Umfeld der Hansestadt vertreten. Ein 
paar NRW-Standorte haben in der Halle 
B1 wohl nicht mehr Platz gefunden und 
sind daher in der Halle B2 angesiedelt: 
Münster (B2.242), die Region Köln/Bonn 
(B2.341) sowie die Stadt Köln (B2.440/

REISEN PER FLIEGER UND PKW 
Das Gedränge ist gerade am ersten Messe-
tag für Frühflieger und Tagesbesucher groß. 
Anhand der Menschentrauben von Immo
bilienleuten in meist dunklen Anzügen ist 
schnell deutlich, wo die Reise abgeht: Von 
8 bis 18 Uhr direkt vor Terminal 1 (und 
Bereich MAC München Airport Center 
vier Minuten später) mit dem Autobus 
Oberbayern im 30-Minuten-Takt 
nonstop vom Flughafen zum Messege-
lände. Passendes (Klein-)Geld ist immer 
hilfreich für die schnelle Abwicklung.

In Kooperation mit Lufthansa besteht 
die Möglichkeit, Gepäck bereits auf 
dem Messegelände aufzugeben. Nach 
dem Online Check-in des Lufthansafluges 
(LH, LX, OS Flugnummern) kann das 
Gepäckstück am Abreisetag spätestens 5 
Stunden vor Abflug am ausgeschilderten 
Baggage-Drop-off-Counter kostenlos abge-
geben werden. Das spart den Check-in am 
Flughafen.

Und zum Schluss noch eine dringende 
Verkehrsmeldung an alle Autofahrer: 
Je nachdem, welches Navigationssystem 
Sie verwenden, finden Sie die Messe 
München sowie das ICM – Internationales 
Congress Center in den Kategorien „Aus-
stellungsgelände“, „Messezentrum“ oder 
unter dem Schlagwort „Messe“. Parken 
mit dem Pkw kostet maximal 12 Euro am 
Tag. Ready for take-off?

U-BAHN NUTZEN 

Doch mit dem Auto morgens zur Messe zu 
fahren, ist alles, nur kein Vergnügen – man 
verbringt viel Zeit im Stau. Das Gleiche gilt 
abends zurück in die Stadt. In der U-Bahn-
linie U 4 zur Messestadt Ost oder in die 
Stadt hinein herrscht zwar oftmals drang-
volle Enge, aber in den meisten Fällen geht 
es schneller und ist zudem ökologischer. 
Zwar ist das Messeticket schon seit einigen 
Jahren nicht mehr mit einem Ticket für den 
Münchener Verkehrsverbund verbunden, 
aber es lohnt sich, je nach Aufenthaltsdauer 
ein Tages-, Drei-Tages- oder Wochenticket 
zu erwerben. Damit kann man einfach 
einsteigen, ohne an einem Automaten 
Schlange zu stehen. 

ANREISE
B2.541) und die Stadt Bonn (B2.444/
B2.540). 

Die B2 ist die Halle der großen Stän-
de – das gilt auch für die Deutsche Bahn 
und DB Station & Services (B2.120). 
Dazwischen verschwindet fast Invest in 
Slovenia (B2.410), die Wirtschaftsförde-
rungsgesellschaft Sloweniens. Der zweite 
Österreich-Stand (B2.110) dagegen reiht 
sich in die „big booths“ ein und steht auch 
noch prominent gleich am Kopfende der 
Halle. Traditionell folgen nach den ös-
terreichischen Mitausstellern am linken 
Rand der Halle die Hochschulen  und Aus-
bildungseinrichtungen, darunter auch die 
IREBS (B2.020). 

Eigentlich ist man nach diesen vier 
Hallen schon platt, doch dahinter gibt 
es noch zwei weitere, in denen allerdings 
weniger „Laufkundschaft“ anzutreffen ist, 
sondern eher jene, die hier gezielt suchen. 
Ob Bundesanstalt für Immobilienaufga-
ben (C1.210), Aurelis (C1.224), Drees & 
Sommer (C1.422 und C1.430) oder Stra-
bag (C1.310) – sie sucht man weniger en 
passant, sondern eher gezielt auf, weil 
man ein Anliegen hat. Geografisch ist es 
die Halle, in der Hessen und Thüringen 
(C1.124), Rheinland-Pfalz (C1.242) mit 
Mainz (C1.240) sowie der Rhein-Neckar-
Raum und die Südpfalz anzutreffen sind, 
aber auch Niedersachsen (C1.212) und die 
Metropolregion Hannover/Braunschweig/
Göttingen/Wolfsburg (C1.410). Am Stand 
der Metropolregion Rhein-Neckar präsen-
tiert sich auch die Bahnstadt Heidelberg, 
die Umnutzung des ehemaligen Güter-
bahnhofs in einen nachhaltigen Stadtteil, 
der sich rühmt, bei seiner Fertigstellung 
die größte Passivhaussiedlung der Welt zu 
sein. Das passt letztlich auch zu dem Intel-
ligent Urbanization Forum, das ebenfalls 
in der Halle C1.442 angesiedelt ist.

Der Mittelpunkt Hessens ist Frankfurt 
am Main und auch auf der Expo Real ist 
der Gemeinschaftsstand von Frankfurt 
(C1.230) kaum zu übersehen. Viele in 
Frankfurt aktive Unternehmen haben 
sich angeschlossen, so unter anderen die 
CA Immo, die auch noch einen eigenen 
Stand hat (C1.323), oder Corpus Sireo, die 
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zwar international aufgestellt, traditionell 
aber mit Frankfurt eng verbunden ist. An 
Frankfurt schließen sich das Rhein-Main-
Gebiet (C1.332) und Darmstadt (C1.331) 
sowie Wiesbaden (C1.340) an. Mittel- 
(C1.040 und C1.140) und Nordhessen 
(C1.143) dagegen stehen ein bisschen wei-
ter entfernt. Wer in diesem Umfeld nicht 
fehlen darf, ist die Helaba Landesbank 
Hessen-Thüringen (C1.432).  

Die Halle C1 bietet allerdings auch ein 
wenig orientalisches Flair mit zwei Aus-
stellern aus den Vereinigten Arabischen 
Emiraten: Al Marjan Island (C1.020) 
und Nakheel (C1.220). Die Halle C2 ist 
vor allem ein Anlaufpunkt für alle, die 
mit dem Handel und seinen Immobili-

en befasst sind, denn hier ist die Grand 
Plaza (C2.240) angesiedelt, auf der 
auch das entsprechende Konferenzpro-
gramm stattfindet, das diesmal unter der 
Hauptüberschrift „Omnichannel“ steht. 
Um noch bei den Veranstaltungsorten zu 
bleiben: Unverändert ist das Expo Real 
Forum in Halle A2.540, ebenso das Plan-
ning & Partnerships Forum  (A2.240) 
sowie das Discussion & Networking 
Forum (A1.250). Das Investment Loca-
tions Forum dagegen hat seinen Standort 
gewechselt – die entsprechenden Veran-
staltungen finden im Konferenzraum B11 
statt.  

Das Angebot an Themen und 
Ausstellern auf der Expo Real ist 
enorm, und ohne Vorbereitung 
und gezielte Auswahl im Vorfeld 
dürfte man wohl von der schieren 
Quantität erschlagen werden. Was 
auf jeden Fall auch zu empfehlen 
ist: bequeme Schuhe, die messebo-
dentauglich sind, denn man rennt 
zwangsläufig etliche Kilometer auf 
harten Betonböden, und Sitzgelegen-
heiten sind rar – ihre Anzahl hängt in 
gewisser Weise mit der Stimmung in 
der Branche zusammen und die ist 
(noch) sehr gut. 

SPEZIAL TIPP

«

Marianne Schulze, Bergisch Gladbach 
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Die Haufe Group auf der Expo Real 2018

 Die „Immobilienwirtschaft“ ist in diesem Jahr auf der Expo 
Real bereits im achten Jahr Standpartner bei der Bundes-
arbeitsgemeinschaft Immobilienwirtschaft Deutschland 

(BID), am Stand B2.220. Es gibt ein umfangreiches Programm 
für viele Geschmäcker. Informieren Sie sich auch über die Fach-
wissen- und Softwarelösungen, die die Haufe Group für die Woh-
nungs- und Immobilienwirtschaft bietet. Treffen Sie das Team 
Media Sales und aus der Redaktion Dirk Labusch, Chefredakteur 
des Fachmagazins „Immobilienwirtschaft“, Laura Henkel, verant-
wortliche Online-Redakteurin, und Jörg Seifert, Managing Editor, 
am Stand B2.220 persönlich. Wir freuen uns auf Ihren Besuch!

Auch Ulrike Trampe, Chefredakteurin der Fachzeitschrift 
„DW Die Wohnungswirtschaft“, mit Team Annika Klaussmann, 
Nikola Treichel und Olaf Berger sind vor Ort und schätzen je-
den neuen Messekontakt. Aktuelle Informationen zur Expo Real 
erhalten Sie auch auf www.haufe.de/immobilien und in unserer 
täglichen Newsletter-Berichterstattung während der Messetage.

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

BID-GEMEINSCHAFTSSTAND: PROGRAMM

Montag, 8. Oktober 2018

11:00 Uhr Standeröffnung					   
Jürgen Michael Schick, Präsident IVD; Gunther Adler, Staatsse-
kretär im Bundesministerium des Innern, für Bau und Heimat

im An-
schluss

Wohngipfel 2018 – Faktencheck! 		
Gunther Adler, Bundesbauministerium; Jürgen Michael Schick,  
IVD; Dr. Andreas Mattner, ZIA; Axel Gedaschko, GdW; Andreas 
Ibel, BFW; Wolfgang D. Heckeler, DDIV
Moderation: Michael Fabricius, Die Welt/N24

12:00 Uhr Zwischen den Zeilen – Der Journalistentalk 2018    
M. Fabricius, Die Welt; C. Hardebusch, Immobilienmanager;  
C. Hunziker, Freier Journalist; T. Öchsner, SZ; M. Psotta, FAZ
Moderation: Heiko Senebald, IVD

13:00 Uhr Aus dem Parlament – Expertenkommission
Kai Wegner, CDU/CSU-Bundestagsfraktion, im Gespräch mit 
Jürgen Michael Schick, IVD und Ingeborg Esser, GdW

14:00 Uhr Statement des Bundesinnenministers Horst Seehofer 
zum Wohngipfel 2018
Moderation: Jürgen Michael Schick, IVD

14:30 Uhr Verleihung des DIA-Forschungspreises		
Katrin Schütz, Wirtschaftsministerium Baden-Württemberg; 
Prof. Dr. Marco Wölfle, CRES/DIA; Jürgen Michael Schick, IVD
Moderation: Peter Graf, Geschäftsführer DIA

15:00 Uhr Reform der Grundsteuer			 
Ingeborg Esser, GdW; Dr. Hans Volkert Volckens, ZIA-Ausschuss 
Steuerrecht; Mario Mühlbauer, Dr. Hanns Maier GmbH & Co
Moderation: Ulrike Trampe, DW Die Wohnungswirtschaft

16:00 Uhr Mietenpolitik im Fokus			 
Dr. Marco Luczak, CDU/CSU-Bundestagsfraktion; Ingeborg Esser 
GdW; Dr. Rips, Deutscher Mieterbund; Dr. Dorothee Stapelfeldt, 
Hamburger Bausenatorin; Dr. Christian Kube, Becker & Kries 
Moderation: Marion Hoppen, Pressesprecherin BFW  

17:00 Uhr BID-Marktplatz – Must-haves für Ihr Unternehmen?  
F. Bender, eBay; R. Wrobel, Vattenfall; D. Bruns, ista; B.  
Dworak, B&O; Dr. S. Schmitt, Haufe Group; B. Frischleder, MRH
Moderation: Dirk Labusch, Immobilienwirtschaft

18:30 Uhr Sektempfang & Messe Chillout 
ermöglicht durch die Unterstützung von KONE

Treffen Sie Redaktion und Team Media Sales der „Immobili-
enwirtschaft“ und www.haufe.de/immobilien am BID-Stand

DAS TEAM DER IMMOBILIENWIRTSCHAFT

Mittendrin statt nur dabei

Heike Tiedemann
Verkaufsleitung  
Hamburg

Klaus Sturm
Head of Sales  
Real Estate Media

Dirk Labusch
Chefredakteur

Laura Henkel
verantwortliche  
Online-Redakteurin

Jörg Seifert
Managing Editor

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

16:00 Uhr Gebäudeenergiegesetz 2.0
Dr. F. Heidrich, Bundeswirtschaftsministerium;  
I. Esser, GdW; Dr. H. Lustermann, innogy; A. Schnauß,  
Vattenfall; T. Ahlborn, noventic; C. Bruch, BFW;  
M. Lowak, GETEC
Moderation: Maria Hill, ECE Projektmanagement

16:30 Uhr EBZ Business School Preisverleihung 			 
Andreas Ibel; BFW und Uwe Eichner, GdW

17:00 Uhr Zukunft der Arbeit – Wie viel Bürofläche werden wir 
zukünftig noch benötigen? 
A. Wende, apollo; S. Keussen, Rohrer Immobilien; F. Schuster, 
EY Real Estate;  Dr. C. Düerkop, DZ HYP; Dr. K. Grumme, EGCP
Moderation: Andy Dietrich, Leiter Kommunikation ZIA 

18:30 Uhr Sektempfang & Standparty, Live-Musik: Benny & Joys
ermöglicht durch die Unterstützung von ista

Mittwoch, 10. Oktober 2018

10:30 Uhr Diversity
B. Schomberg, Real Estate Consulting; S. Günther, Feldhoff 
Moderation: Laura Henkel, Immobilienwirtschaft

11:00 Uhr Karriere in der Immobilienwirtschaft
Prof. Dr. W. Schäfers, IREBS, S. Niedergesäß, BBA; C. Reichert, 
Allianz Real Estate
Moderation: Markus Ammon, Kienbaum

Dienstag, 9. Oktober 2018

11:00 Uhr Gleichwertige Lebensverhältnisse in Stadt & Land – 
Wohneigentum und Miete?
M. Thomas, Bundesbauministerium; Dr. C. Lieberknecht, GdW; 
J. Schick, IVD; W. Heckeler, DDIV; Dr. H. Piasecki, bulwiengesa; 
Dr. R. Braun, empirica; M. Kern, BBU; A. Ibel BFW 
Moderation: Sun Jensch, Bundesgeschäftsführerin IVD

12:00 Uhr Planungsbeschleunigung und Baukostensenkung 	
Dr. J. Heinisch, Bauministerium Nordrhein-Westfalen; 
B. Daldrup, SPD-Bundestagsfraktion; J. Schick IVD; 
A. Gedaschko, GdW; D. Salewski, beta; K. Crepulja, Instone 
H. v. Lojewski, Deutscher Städtetag
Moderation: Ulrike Trampe, DW Die Wohnungswirtschaft

13:00 Uhr Digitalisierung: Vom Auszug bis zur Wiedervermietung
N. Neerpasch, Doozer; N. Jacobi, Immomio; K. Nölling, Kiwi; 
A. Jampolski, Wunderflats; L. v. Busse, Simplifa; K. Mattiszik, 
BAUWENS 
Moderation: J. Eckert, Leiter Kommunikation und Service, GdW

14:00 Uhr Finanzierungstrends – Blick auf Kreditbeziehungen
T. Jebsen, Dt. Kreditbank; F. Mühlbauer, DZ HYP; H. Trampe, Dr. 
Klein; B. Dallosch, Deka Immobilien 
Moderation: Gero Gosslar, ZIA

15:30 Uhr „Serielles und modulares Bauen“ –  
Ergebnisse des Wettbewerbs
A. Gedaschko, GdW; G. Adler, Bundesbauministerium  
Moderation: Michael Neitzel, Geschäftsführer InWIS
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Standorten werden mittlerweile histo-
rische Preisobergrenzen erreicht, sowohl 
bei Kaufpreisen als auch bei Mieten. Fast 
scheint es auch, die Urbanisten stellten 
dabei die Mehrzahl der Käufer dar. Doch 
dem ist bei Weitem nicht so. 

Schaut man deshalb jenseits der 
Schlagzeilen in den Speckgürtel oder gar 
noch weiter draußen nach, verschwindet 
die „Kaufpreisvariable“ hinter dem Indi-
kator „Entfernung“. Einfacher formuliert, 
während die einen sich über urbane Kauf- 
und Mietpreise den Kopf zerbrechen un-
ter dem Stichwort „Bezahlbarkeit“, fragen 
sich die anderen, welche Kosten zukünf-
tig entstehen durch das Pendeln aus den 
günstigen Vororten. Stellt sich die Frage, 
welche die „günstigen Städte in Deutsch-
land“ sind – bei der hohen Polyzentralität 
keine einfache Aufgabe.

Kernstädte der Heatmap 
sind alle Oberzentren in 
Deutschland

Eine Möglichkeit, diese Frage real und 
gleichzeitig wissenschaftlich untermauert 
zu beantworten, also welche immobilien-
wirtschaftliche Strahlkraft die Kernstädte 
auf die sie umgebende Region haben, lässt 
sich am besten kartografisch – in einer so 
genannten Heatmap – beleuchten. Als 
Kernstädte dienen dabei die vom Bun-
desinstitut für Bau-, Stadt- und Raumfor-
schung definierten Oberzentren deutscher 
Agglomerationsräume. Aufgrund ihrer 
Größe und ihrer politischen, kulturellen, 
wirtschaftlichen und administrativen 
Leitfunktion innerhalb einer Region wird 
ihnen eine bedeutsame Einflussnahme 

Zwischen Polyzentralität, steigenden 
Kaufpreisen und Entfernung zur Kernstadt
Fundamental betrachtet eine eindeutige Diagnose: Kräne und Baustellenfahrzeuge zuhauf. 
Handwerker klagen: Sie können die Aufträge kaum abarbeiten. 2018, im fünften Jahr des 
Aufschwungs, nimmt diese Entwicklung geradezu boomartige Ausmaße an.

» 

 Nachfragekonform, also fundamental 
begründet, gespeist durch eine hohe 
Liquidität und geprägt durch die 

Quasientstehung eines neuen Menschen 
in der Stadt, des so genannten Urbanisten,  
zeigen die Wohnungsmärkte in den Me-
tropolregionen starke Preissteigerungen. 
Die alten und mehr noch die neuen Be-
wohner artikulieren sich in einer sehr dy-
namischen Weise. Resultat: An etlichen 

Für die immobilienwirtschaftliche 
Strahlkraft einer Kernstadt auf  
die sie umgebende Region ist 
besonders die zeitliche Distanz  
in Pkw-Minuten wichtig.

Dr. Thomas 
Beyerle ist Ma-
naging Director 
der Catella Pro-
perty Valuation 
GmbH und Real-
Estate-Infografik-
Spezialist.

AUTOR
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HEATMAP 

Der Faktor Entfernung – räumliche Distanz als Einflussfaktor für den Kaufpreis

Stand: August 2018
Kontakt: research@catella.de
Quelle: Catella Research 2018
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auf die Immobilienwirtschaft unterstellt. 
Die Basis der Wirkung einer Kernstadt auf 
die umliegenden Städte bildet dabei die 
Entfernung (Zeitbasis), die in der Heat
map im Sinne einer zeitlichen Distanz in 
Pkw-Minuten angegeben und letztlich 
mit dem durchschnittlichen Kaufpreis 
in Euro pro Quadratmeter pro Stadt in 
Relation gesetzt wird. Die Kernstadt und 
ihre umliegenden Subzentren umgebend, 
wurde die metropolregionale Landschaft 
als räumliche Abgrenzung in die Heatmap 
aufgenommen, da gerade die Metropol-
regionen wirtschaftliche und infrastruk-
turelle Entwicklungen impulsieren und 
somit im direkten Einflussbereich immo-
bilienwirtschaftlicher Entwicklungen ste-
hen. Gerade im Wirkungsgefüge zwischen 
Pendlerströmen und ETW-Kaufpreisen 
lassen sich hierbei Aussagen herausfiltern.

Ergebnis: Der Kostenvorteil dient als 
Messwert regionaler ETW-Kaufpreisdis-
paritäten innerhalb einer Metropolregion. 
Zumal anhand der Kostengünstigkeits
berechnung sich gerade bei einer räum-
lichen Betrachtung von Märkten schnell 
sowohl Disparitäten als auch Gemeinsam-

keiten zu einer Bezugsgröße darstellen las-
sen. Je länger der Weg vom Investment-
standort im Speckgürtel zur Kernstadt, 
desto größer die Kostengünstigkeit beim 
Kauf von einer Neubau-ETW pro Qua-
dratmeter. Als kostengünstig, aber eben 
doch in der Mehrzahl zentral gelegen 
innerhalb einer Metropolregion lassen 
sich exemplarisch Heilbronn, Pirmasens, 
Düren und Remscheid, Coburg, Passau, 
Görlitz, Minden, Schwerin, Hanau, Del-
menhorst, Gelsenkirchen und Frankfurt 
an der Oder identifizieren. Ein Lesebei-
spiel verdeutlicht gleichwohl das Dilemma 
zwischen Preishöhe und Bereitschaft zum 
Pendeln: Beim Kauf einer Neubauwoh-
nung liegt der durchschnittliche Quadrat-
meterpreis in Herne 20 Prozent niedriger 
und in Münster 43 Prozent höher als in 
der Kernstadt Dortmund in der Metropole 
Ruhr. Für welchen Standort wird sich die 
Mehrzahl in Zukunft folglich entschei-
den? Eine zutiefst subjektive Sache, könnte 
man meinen. «

Dr. Thomas Beyerle, Managing Director  
Catella Property Valuation GmbH

Mittwoch, 8. Oktober 2018,
15:00 – 16:30 Uhr 
Halle B2, Raum B22
 
Intelligente Quartiersservices
Urbanes Wohnen in neuen Stadt- 
quartieren liegt im Trend: Gibt es  
Mehrerträge, Geschäftsmodelle  
oder bessere Preisindikationen durch 
intelligente Quartiersservices?  
Der Blue Village Ansatz in Mannheim. 
Teilnehmer: Dr. Thomas Beyerle; 
Karl-Heinz Frings, GBG; Oliver Leicht, 
Franklin; Bernhard Schumacher, MVV

EXPO-DISKUSSION
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Der aktuelle Hotspot für globale
Immobilien-Investoren ist: ... Deutschland

 Als PwC im vorigen Herbst seine 
„Emerging Trends in Real Estate 
2018“-Studie vorstellte – da hätte 

man meinen können, es handele sich um 
einen Ausblick auf den deutschen Markt, 
nicht auf den europäischen. Denn: Unter 
den sechs Städten, denen die befragten 
Investoren das größte Potenzial beschei-
nigten, waren mit Berlin, Frankfurt, Mün-
chen und Hamburg gleich vier (!) deut-
sche. Einzig Kopenhagen und Madrid 
hatten sich in die Phalanx geschlichen. 
Ein Ergebnis, das noch vor wenigen Jahren 
undenkbar gewesen wäre.

In diesem Sommer nun hat PwC eine 
weitere Immobilien-Studie veröffentlicht, 
diesmal allerdings nicht auf Grundlage 
einer Umfrage, sondern basierend auf 
Marktinformationen, die die Daten-Spe-
zialisten von Preqin zur Verfügung gestellt 
haben. Die Methode war diesmal also eine 
andere, die Ergebnisse allerdings ähneln 
denen aus dem vergangenen Herbst – 
und gehen sogar noch einen Schritt wei-
ter: Denn die Studie kommt zum einen 

wuchs im gleichen Zeitraum sogar noch 
stärker als die Zahl der Transaktionen. 
Waren es 2014 noch 13 Prozent, so kamen 
Deutschland, Österreich und die Schweiz 
im vergangenen Jahr auf zusammen 26 
Prozent. Doch hier unterliegen die Deal-
Volumina einer größeren Volatilität. Die-
ser Trend lässt sich also möglicherweise 
nicht einfach fortschreiben.

Zur Dynamik im deutschsprachigen 
Markt: Die Zahl der großen Immobilien-
deals nahm zwischen 2012 und 2017 in 
Europa um durchschnittlich 30 Prozent 
pro Jahr zu; die DACH-Region verzeich-
nete derweil sogar eine CAGR von 42 
Prozent. Was das Deal-Volumen angeht, 
kam Europa auf ein jährliches Plus von 
37 Prozent – während Deutschland, Ös-
terreich und die Schweiz wiederum um 
fast unglaubliche 87 Prozent per anno zu-
legten (wobei die gleiche Einschränkung 
wie oben gilt: Die 2017er-Zahlen dürften 
durch einige wenige sehr große Trans
aktionen höher ausgefallen sein, als es 
der langfristige Trend eigentlich hergibt). 

ebenfalls zu dem Schluss, dass der hiesige 
Immobilienmarkt der momentan span-
nendste überhaupt in Europa ist. Und zu-
sätzlich quantifiziert sie, welche enormen 
Ausmaße der Boom über die vergangenen 
Jahre angenommen hat.

Institutionelle Immo-
bilien-Transaktionen:  
Der Trend zeigt nach-
haltig nach oben

So geht aus der Untersuchung hervor, 
dass im vergangenen Jahr 27 Prozent al-
ler institutionellen Immobilien-Transak-
tionen in Europa auf die DACH-Region 
entfielen. Zur Einordnung: 2014 waren es 
gerade einmal 15 Prozent, der Anteil hat 
sich binnen drei Jahren also fast verdop-
pelt (in diesem Jahr sind es übrigens bis-
lang 28 Prozent, der positive Trend scheint 
anzuhalten). Das allerdings ist noch nicht 
alles. Denn das aggregierte Deal-Volumen 
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Dienstag, 9. Oktober 2018,
15:00 – 16:00 Uhr 
Real Estate Innovation Forum, Halle A1, 
Stand 040
 
Smart City & Work
New Workplace Concepts and their 
Impact on the Real Estate Industry
Vortragssprache: Englisch
Moderatorin: Susanne Eickermann-
Riepe, PwC Teilnehmer: Dr. Andreas 
Muschter, Commerz Real; Stefan Rief, 
Fraunhofer IAO; Dr. Hans Volckens, CA 
Immo AG; Dan Zakai, Mindspace

EXPO-DISKUSSION

Deutschland – 
der neue Hotspot für 
globale Immobilien-
investoren
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Eine neue PwC-Studie zeigt: Der hiesige Real-Estate-Markt profitiert vom „Safe Haven“-
Effekt noch stärker als bislang vermutet. Dabei schätzen Investoren an Deutschland neben 
der Sicherheit zwei weitere Eigenschaften – nämlich Vielfalt und Dezentralität.

gesichts des wirtschaftlichen Booms und 
der wachsenden Bevölkerung sei es jedoch 
auch nachhaltig. Ähnliche Argumente be-
kommen wir Brexit-bedingt in Bezug auf 
die Finanzmetropole Frankfurt zu hören.

Ohnehin gilt die Dezentralität als eine 
der großen Stärken des deutschen Immo-
bilienmarkts. Während viele Investoren 
bei Großbritannien fast ausschließlich 
an London und bei Frankreich an Paris 
denken, verfügt Deutschland mit Berlin, 
Frankfurt, Hamburg und München über 
mindestens vier hochattraktive Metropo-
len; und Städte wie Köln oder Düssel-

Wie ist der Boom nun zu erklären? Vieles 
deutet darauf hin, dass der „Safe Haven“-
Effekt noch wuchtiger ist als ohnehin 
vermutet. Diesen Eindruck bekommen 
wir jedenfalls bei unseren regelmäßigen 
Befragungen großer internationaler Im-
mobilieninvestoren. Typisch sind – noch 
einmal verstärkt seit der Wahl Emmanuel 
Macrons zum französischen Präsidenten 
– Statements wie das folgende: „Ich wür-
de behaupten, dass die politischen Risiken 
auf globaler Ebene weiterhin hoch sind, 
während sie im kontinentalen Europa zu-
rückgegangen sind.“
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» 

Der wesentliche Profiteur dieser Ent-
wicklung ist nach wie vor Deutschland. 
So meint ein Investor, der Brexit habe 
„das mögliche Ende des deutschen Im-
mobilienzyklus um vermutlich zwei bis 
drei Jahre nach hinten verschoben“. In 
den großen Metropolen – vor allem in 
Berlin – ist diese Entwicklung besonders 
zu spüren. In unseren Umfragen belegen 
einflussreiche Geldmanager die deutsche 
Hauptstadt mit Attributen wie „fantas-
tisch“, „prosperierend“ oder „der heißeste 
Immobilienmarkt in Europa“. Zwar sei das 
Preisniveau inzwischen relativ hoch. An-
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dorf sind gar nicht so weit davon entfernt. 
Noch mehr Kraft bekommt dieses Argu-
ment, wenn man den deutschsprachigen 
Raum als einen einheitlichen Markt be-
trachtet – wie es unter den maßgeblichen 
internationalen Real-Estate-Investoren 
übrigens längst üblich ist. Wer sich als 
Immobilieninvestor in der DACH-Region 
auskennt, der hat gleich mal zehn bis zwölf 
der 50 wichtigsten europäischen Metropo-
len abgedeckt. 

Die Folge: So schwer der „Safe Haven“-
Effekt auch wiegt – die Zeiten, in denen 
sich die Stärke des hiesigen Immobilien-
markts in erster Linie aus der Schwäche 
anderer Märkte ableitete, sind passé. Auch 
unabhängig von exogenen Faktoren wie 
dem Brexit oder der Katalonien-Krise be-
trachten viele Geldmanager die DACH-
Region mittlerweile als eine der attrak-
tivsten Gegenden der Welt, durchaus ver-
gleichbar mit den USA, Großbritannien 
oder den großen asiatischen Märkten. 
London, New York, Tokio? München, 
Zürich, Wien! Das gilt umso mehr, als 
die Renditen – wiewohl sie angesichts der 
stetig steigenden Nachfrage gesunken sind 
– nach wie vor attraktiv erscheinen, jeden-
falls verglichen mit anderen Regionen oder 
gar mit anderen Assetklassen. So liegt die 
durchschnittliche Verzinsung eines hoch-
wertigen deutschen Immobilienportfolios 
laut unserer aktuellen Studie immer noch 
rund drei Prozentpunkte über der Rendite 
einer zehnjährigen Bundesanleihe. Mit der 
entsprechenden Marktkenntnis und einer 
professionellen Projektentwicklung lassen 

sich in der DACH-Region auch weiterhin 
Renditen erzielen, die über eine „norma-
le“ Verzinsung von drei bis vier Prozent 
deutlich hinausgehen. Dabei stellen wir 
fest, dass immer mehr Investoren auf der 
Suche nach Mehrrenditen nicht etwa nach 
alternativen Lagen Ausschau halten – son-
dern nach alternativen Nutzungsklassen. 
Dabei dürften in den kommenden Jahren 
Segmente wie Pflege oder Logistik noch 
stärker in den Fokus rücken.

In manchen Fällen 
gleicht der Gang in  
die Nische inzwischen 
eher einer Flucht 

Denn Investoren tun sich hierzulan-
de bei der Suche nach klassischen Core- 
oder gar Core-Plus-Assets immer schwe-
rer. Womit wir bei der Kehrseite des seit 
Jahren anhaltenden Aufschwungs wären: 
Nicht alles, was Investoren nachfragen, 
wird auch angeboten. Oder anders gesagt, 
im sicheren Hafen werden die Ankerplätze 
rar. Dazu passt, dass die Kapazitäten im 
Bausektor für die nächsten drei, vier Jah-
re ausgebucht sind, die Projektentwickler 
den Nachfrageüberhang auf absehbare 
Zeit also nicht werden auffangen können.  
Gerade für große Investoren – und ganz 
speziell für solche, denen es an der Exper-
tise für die DACH-Region mangelt – er-
geben sich damit Verfügbarkeitsrisiken.    

Der Anlagedruck dürfte indes hoch 
bleiben, und zwar nicht nur auf kurze, 
sondern auch auf mittlere und lange Sicht. 
Denn zum einen wird die private Säule der 
Altersvorsorge nicht nur hierzulande im-
mer wichtiger – und zum anderen setzen 
Pensionskassen und Versicherer immer 
stärker auf Assetklassen jenseits von Ak-
tien und Anleihen. Tatsächlich zeigt un-
sere aktuelle Studie, dass sich parallel zur 
wachsenden Bedeutung des Immobilien-
markts in der DACH-Region auch die In-
vestorenszene in Deutschland, Österreich 
und der Schweiz rasant entwickelt. So ist 
die Zahl der institutionellen Real-Estate-

Investoren in den vergangenen drei Jahren 
um mehr als ein Drittel gestiegen, nämlich 
von rund 400 auf mehr als 550. Um welche 
Dimensionen es hierbei geht, erkennt man 
daran, dass laut OECD-Zahlen Pensions-
fonds in den drei DACH-Ländern über 
zusammen mehr als 1.000 Milliarden Euro 
verfügen.

Da der Zufluss ausländischen Kapi-
tals anhalten dürfte, wird vielen hiesigen 
Immobilieninvestoren gar nichts anderes 
übrigbleiben, als sich ihrerseits vermehrt 
nach Anlagemöglichkeiten außerhalb der 
DACH-Region umzusehen. Aus Gesprä-
chen mit führenden deutschen Invest-
mentmanagern wissen wir beispielsweise, 
dass sie ihr europäisches Exposure weiter 
diversifizieren wollen. Liegen aktuell noch 
vier Fünftel des Geldes in europäischen 
Immobilien, so soll sich dieser Anteil mit-
telfristig auf rund ein Drittel reduzieren. 
In Umrissen lässt sich dieser Trend bereits 
in den jüngsten Marktzahlen erkennen. 
So investierten deutsche Real-Estate-
Investoren in den zwölf Monaten bis ein-
schließlich März dieses Jahres satte sechs 
Milliarden Dollar in US-amerikanische 
Immobilien.

Wer möchte, kann hierin beinahe ein 
Paradoxon sehen. Während die globalen 
Investoren immer öfter auf die DACH-
Region blicken, schauen die Investoren 
aus der DACH-Region immer häufiger 
hinaus in die Welt. «

Susanne Eickermann-Riepe, Frankfurt am Main

Susanne Eicker-
mann-Riepe leitet 
das deutsche Real- 
Estate Geschäft bei 
PwC. Sie ist seit 
2002 Partnerin, Mit-
glied des Advisory 
Leadership Teams. 

AUTORIN

 27%
aller institutionellen Immobilien-
Transaktionen in Europa ent-
fielen im vergangenen Jahr auf 
die DACH-Region. 2014 waren es 
gerade einmal 15 Prozent. 
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trum für Finanz- und Hightech-Pro-
dukte einen Namen gemacht hat.

› �Dahinter profitieren Hangzhou, Nan­
jing, Suzhou und Wuhan von rasant 
wachsender Vernetzung und den Syn
ergien, die die Region am Yangtse-Fluss 
bietet. Dahinter liegen mit Tianjin, 
Chengdu, Chongqing und Xi’an dyna-
mische Metropolen, die sich allerdings 
neu aufstellen müssen, um die Entwick-
lung im Reich der Mitte mitgehen zu 
können.

› �Eine Sonderrolle kommt derweil Hong­
kong zu, das traditionell zu den globalen 
Top-7-Städten gehört und so eine wich-
tige Scharnierfunktion zwischen den 
China 12 und den globalen Metropolen 
einnimmt. Zu den globalen Big 7 gehö-
ren außerdem London, New York, Paris, 
Singapur, Tokio und Seoul.

Doch was macht Chinas Städte so stark? 
Bis vor Kurzem haben sie sich auf der 
Grundlage eines „Universalmodells“ rasch 
entwickelt, indem hohe Investitionen für 
schnelles Wachstum gesorgt haben. 

 Die Erkenntnis reift täglich. Es gibt 
eine verbliebene Weltmacht. Sie heißt 
China. Lange hat sich das Land po-

litisch und wirtschaftlich abgeschottet, 
während es selbst mit dem Projekt „Neue 
Seidenstraße“ immer mehr Einfluss in 
Asien und Afrika gewinnt. Nur scheib-
chenweise lässt sich das Rätsel „Reich der 
Mitte“ entschlüsseln. JLL hat sich dafür 
die Immobilienmärkte der größten zwölf 
Metropolen von Peking bis Xi’an vorge-
nommen und im englischsprachigen Re-
port „China 12: China’s Cities Go Global“ 
analysiert.

Zwölf Millionenme- 
tropolen, drei Gruppen 
und ein Sonderfall

Binnen der vergangenen zehn Jahre 
haben sich Chinas Metropolen zu Innova-
tionszentren entwickelt, von denen aus in-
ternationale Kontakte geknüpft und Stra-
tegien umgesetzt werden. JLL hat darunter 

drei Gruppen identifiziert: die globalen 
Herausforderer, die direkten Verfolger 
sowie die Hoffnungsträger. Dabei wurden 
die Städte jeweils auf traditionelle Stärken 
und zukunftsorientierte Eigenschaften hin 
untersucht.
› �Spitzenreiter ist die Weltmetropo-

le Schanghai, die zusammen mit der 
Hauptstadt Peking die Spitzengruppe 
bildet und nach Ansicht der JLL-Ana-
lysten in den kommenden fünf Jahren 
zur Elite der globalen Metropolen zählen 
wird, wenn der Arbeitsmarkt für Fach-
kräfte und der Umweltschutz weitere 
Fortschritte machen.

› �Doch dahinter rangiert das in Deutsch-
land weitgehend unbekannte Shen­
zhen, das mit seiner Zukunftsorientie-
rung vor allem innerhalb Chinas eine 
Anziehungskraft für zahlreiche junge 
Talente entwickelt hat und somit für 
innovative Unternehmen interessant 
ist. In der gleichen Klasse spielt Guang­
zhou, das sich als Forschungs-Standort 
für IT und Biotech ebenso wie als Zen-

China 12: Der rätselhafte  
Immobilienmarkt der Zukunft

» Fo
to

: z
ha

ng
yu

qi
u/

sh
ut

te
rs

to
ck

.c
om

Guangzhou hat sich als Forschungs-Standort 
für IT und Biotech, aber auch als Zentrum 
für Finanzprodukte etabliert.

Mehr als nur Peking oder Hongkong: JLL analysiert die zwölf Topmetropolen im 
Reich der Mitte und ihre Potenziale über alle Assetklassen hinweg. Die Transparenz 
lässt oft noch zu wünschen übrig.
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Meist basierte das Wachstum auf staatlich 
gelenkten Großfirmen. Jetzt hat die Zen-
tralregierung die Städte dazu aufgerufen, 
ihre Abhängigkeit von Investitionen zu 
begrenzen und sich auf neue, nachhal-
tigere Wachstumstreiber zu konzentrie-
ren, die besser dazu geeignet sind, wettbe-
werbsfähige Städte in einer globalisierten 
Wirtschaft aufzubauen.

Bislang galten vor allem Größe, Ein-
kommen, Infrastruktur und ansässige Fir-
men als wichtige Faktoren.  Immer stärker 
fällt jedoch auch die Zukunftsfähigkeit 
durch Bildung, Innovation, Lebensqua-
lität, Umwelt, regionale Bündelung von 
Kräften und letztlich auch die Transparenz 
auf dem Immobilienmarkt ins Gewicht. 
Doch insbesondere beim letzten Punkt 
haben nur wenige unter Chinas Topstäd-
ten internationale Standards erreicht. 
So fallen alle chinesischen Städte in die 
Kategorie semitransparent, während die 
Sonderzone Hongkong oder auch das tai-
wanesische Taipeh als transparent gelten. 

Büromarkt profitiert  
von der neuen Ausrich-
tung auf Technologie 
und Coworking 

Allerdings gibt es auch hier Abstu-
fungen, die Schanghai und Peking als 
Positivbeispiel zumindest an der Grenze 
zur Transparenz sehen. Denn hier ist zu-
mindest die Verfügbarkeit umfassender 
Datenbanken für Gewerbeimmobilien ge-
geben sowie relativ transparente Prozesse, 
um Standards zu planen und umzusetzen. 
Die Immobilienmärkte dieser beiden 
Städte stehen in puncto Professionalität, 
Standardisierung und Internationalisie-
rung deutlich vor dem Rest des Landes.

Shenzhen und Guangzhou bemühen 
sich, zur Spitzengruppe aufzuschließen, 
während Hangzhou, Suzhou und Tianjin 
von der geografischen Nähe zu Peking 
und Schanghai profitieren und damit ei-
nen Vorsprung vor den Wettbewerbern im 
chinesischen Kernland haben.

Die mangelnde Transparenz bremst 
derzeit noch den chinesischen Invest-
mentmarkt aus. Das Volumen von aktuell 
40 Milliarden US-Dollar auf dem Markt 
für Gewerbeimmobilien könnte binnen 
der kommenden zehn Jahre auf bis zu 150 
Milliarden US-Dollar wachsen und damit 
den US-Markt herausfordern. Vorausset-
zung: China öffnet sich und die Märkte 
werden für Investoren transparenter. Je 
stärker die Kombination aus traditionellen 
und zukunftsweisenden Kriterien und je 
höher die Transparenz im Markt, desto 
schneller verändern sich die Immobilien-
märkte in diesen Städten. 

Das zeigt sich besonders am Büro-
markt, wo Technologie-Konzerne bei 
der Anmietung von Büroflächen mitt-
lerweile zu den traditionellen Branchen 
aufgeschlossen haben. So profitiert bei-
spielsweise die Küstenstadt Hangzhou 
vom globalen Internethändler Alibaba. 
Ebenso treiben Coworking-Konzepte den 
Flächenumsatz an, was mittelfristig zu 
Mietsteigerungen in einigen Städten der 
China 12 führen wird. Diese Entwicklung 
wird vor allem durch die Dezentralisie-
rung in den Topstädten Peking, Schang-
hai und Shenzhen vorangetrieben, die auf 
den zusätzlichen Ausbau der öffentlichen 

Transportwege setzen und damit auch 
Randlagen als Bürostandorte attraktiv 
machen.

Risiko: Einige schnell 
wachsende China-12-Städ-
te werden kurzfristig unter 
Angebotsdruck geraten

Doch birgt das Wachstum auch Ri-
siken: Einige schnell wachsende China-
12-Städte werden aufgrund des jüngsten 
Baubooms kurzfristig unter Angebots-
druck geraten. Die lokalen Regierungen 
werden sich jedoch zunehmend der Ri-
siken eines Überangebots bewusst und 
ergreifen entsprechende Schritte, um die 
Bereitstellung von Bauland für gewerb-
liche Zwecke zu drosseln.

In internationalen Zentren und auf-
strebenden Märkten können zudem tra-
ditionelle CBDs nicht mehr wachsen. Hin-
zu kommt der Wunsch, Kosten zu sparen, 
was die Verlagerung aus den Zentren he-
raus zusätzlich fördert. Der Einzelhandel 
ist bereits mitten in der Umstellung vom 
klassischen Konsum zu Multi-Channel-

TABELLE SO PERFORMEN DIE ASSETKLASSEN IN DEN TOP-12-STÄDTEN

Einwohner
(Millionen)

Office Stock
(Millionen m2)

Retail Stock
(Millionen m2)

Logistik Stock
(Millionen m2)

4*/5* Hotels
(Anzahl)

Beijing 18,8 8,2 7,7 2,0 618

Chengdu 11,2 3,1 6,5 3,4 150

Chongqing 19,7 1,9 5,4 2,0 86

Guangzhou 12,5 5,3 3,2 2,2 188

Hangzhou 7,3 1,4 4,1 0,7 175

Nanjing 6,9 1,5 3,7 1,4 88

Shanghai 21,2 11,9 12,7 6,4 557

Shenzhen 11,9 6,1 4,6 3,1 187

Suzhou 8,0 1,2 4,6 2,1 103

Tianjin 12,9 1,0 4,1 3,5 87

Wuhan 8,6 1,5 6,5 1,4 71

Xi‘an 6,5 1,4 5,1 0,9 106

Quelle: JLL, EIU, STR Global, 2018
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Strategien, sodass China großes Potenzial 
hat, das Experimentierfeld für zukünftige 
Konsumarten zu werden, in denen online 
und offline verknüpft sind.

In diesem Umfeld definieren Ein-
kaufszentren ihre Wettbewerbsvorteile 
neu. Center-Betreiber und Einzelhändler 
setzen verstärkt auf Technologien, mit de-
nen sie das Konsumverhalten analysieren 
können. Die stetig wachsende Menge an 
Kundendaten wird es ihnen ermöglichen, 
mit reinen Online-Händlern zu konkurrie-
ren. Gleichzeitig richten sich die Einkaufs-
zentren auf Genuss und Kauferlebnis aus, 
die online nicht geboten werden können.
Die geschickte Nutzung dieser Daten kann 
mittelfristig zu genauer zugeschnittenem 

Angebot führen, das eine Loyalität zur 
Marke fördert. Flagship-Stores werden 
insbesondere in zentralen Lagen und in 
hochwertigen Einkaufszentren an Bedeu-
tung gewinnen, weil sie das Gefühl für die 
Marke vermitteln.

Zugleich beobachtet JLL auch eine 
Wiederbelebung der Fulfillment-Funk-
tionen von Geschäften in Form von 
„New Retail“-Konzepten. Dabei handelt 
es sich um den von Alibaba entwickelten 
Begriff „Neuer Einzelhandel“. Im Super-
marktbereich revolutioniert Hiba Xian-
sheng die traditionelle Erfahrung mit 
Fertiggerichten und Lieferfunktionen. 
Solche Konzepte bringen in China neues 
Vertrauen in den stationären Handel. 

Marcus Lütgering, Head of Office Investment  
JLL Germany

Der Logistikmarkt leidet unter einem 
starken Ungleichgewicht zwischen Ange-
bot und Nachfrage. Logistik wird immer  
weiter aus den China 12 gedrängt, da die 
benötigten Flächen in Kleinstädten ein-
facher zu bekommen sind. Eine strenge 
Bodenpolitik wird aber das Angebot ein-
schränken.

Vom generellen Wachstum über alle 
Assetklassen hinweg profitiert vor allem 
der Hotelsektor, auch aufgrund der Zu-
nahme von Urlaubsreisenden. Die He-
rausforderung wird hier sein, die Nach-
frage mit einem adäquaten Angebot zu 
bedienen. «
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Das allein macht diese Märkte attrak-
tiver als Deutschland? Einerseits ist der 
deutsche Wohnungsmarkt Teil der pan-
europäischen Wohnungsmärkte. Rund 30 
Prozent des Zielvolumens von 1,5 bis zwei 
Milliarden Euro werden wir hierzulande 
investieren. Andererseits sind die anderen 
Märkte tatsächlich interessant. Dort haben 
die Preise für die von uns präferierten Neu-
bauprojekte im mittleren und gehobenen 
Niveau in Metropolen noch nicht ein sol-
ches Niveau wie in Deutschland erreicht. 
Hier sind bei solchen Objekten die erziel-
baren Mietrenditen auf 3,75 bis vier Pro-
zent gesunken. In anderen europäischen 
Ländern lassen sich hingegen noch Rendi-
ten von 4,5 bis 4,75 Prozent erzielen.  

Skandinavische Investoren kommen 
nach Deutschland, weil sie in ihren eige-
nen Ländern keine rentierlichen Objekte 
finden ... Sie sprechen von Investoren, die 
Beträge im ein- bis kleinen zweistelligen 

Mehr Länder, weniger Risiko

„In anderen europä-
ischen Ländern lassen 
sich ... noch Renditen 
von 4,5 bis 4,75 Prozent 
erzielen.“
Fabian Klingler, Vorstand Immobilien, 
Aberdeen Standard Investments

Herr Klingler, der deutsche Wohnungs-
markt gilt institutionellen Investoren 
bislang als einer der sichersten Immo-
bilienanlagehäfen der Welt. Weshalb 
sollen Family Offices, Pensionskassen 
und Versicherungen nun in Wohnungen 
im Brexit-Land Großbritannien und im 
wirtschaftsschwachen Frankreich mit 
seinen starken Mieterschutzgesetzen 
investieren ...? Eine Mehrländerstrategie 
kann helfen, verschiedene Risiken weiter 
zu reduzieren. Die Konjunkturstärke eines 
Staates ist nicht das allein entscheidende 
Kriterium für Wohnungsinvestments. 
Denn natürlich Wohnen müssen Men-
schen immer, egal, ob die Wirtschaft ge-
rade rundläuft oder nicht. Entscheidend 
ist etwas anderes: In anderen europäischen 
Ländern zeichnet sich der gleiche Trend 
zur Urbanisierung, zum Fortzug der 
Menschen aus ländlichen Regionen in 
die Städte, ab, den wir seit Jahren auch in 
Deutschland sehen.

Fabian Klingler (49), Vorstand 
der Aberdeen Standard Investments 
Deutschland AG, verantwortet das 
kontinentaleuropäische Immobili-
engeschäft von Aberdeen Standard 
Investment. Der Asset Manager 
verwaltet weltweit ein Immobilienver-
mögen von 45 Milliarden Euro, davon 
entfallen rund 8,3 Milliarden Euro auf 
Fonds für institutionelle Investoren 
und Mandate in Kontinentaleuropa. 

ZUR PERSON
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Millionenbereich anlegen und aus Gründen 
der Diversifikation auch in Deutschland in-
vestieren wollen. Wir hingegen suchen große 
Neubauprojekte im Volumen von mindestens 
50 Millionen Euro. Da ist die Konkurrenz an 
den Märkten im Ausland deutlich geringer. 
Zudem haben wir aus unserer langjährigen 
Investmenterfahrung beste Verbindungen zu 
erfahrenen Projektentwicklern mit solidem 
Track Record. Dadurch können wir frühzei-
tig in Neubauvorhaben einsteigen und so die 
Rendite steigern.

Frankreichs Rechtsprechung gilt als beson-
ders mieterfreundlich. Sehen Sie da kein 
Risiko? Wir investieren in neue Wohnan-
lagen. Die sind in Frankreich genau wie in 
Deutschland von der Mietpreisregulierung 
ausgenommen. Zudem bietet das franzö-
sische Mietrecht den Vorzug, dass über-
durchschnittlich viele Mieter langfristig in 
ihren Wohnungen bleiben. Für Investoren 
heißt das: geringe Fluktuation bei gleichzei-
tiger Chance, die Mieten moderat, aber kon-
tinuierlich anzuheben.

Skandinavische Kronen, britisches Pfund, 
dazu die Sorge über die Folgen des Brexits 
für den Wechselkurs der britischen Wäh-
rung zum Euro – in welchem Umfang wer-
den Hedgingkosten die Rendite schmä-
lern? Es gibt kein Hedging auf Fondsebene, 
da viele institutionelle Investoren ihre Wech-
selkursrisiken selbst absichern. Allerdings 
wird der Anteil der auf Fremdwährungen 
entfallenen Investments maximal 20 bis 25 
Prozent betragen. Und während die Fremd-
finanzierungsquote des Fonds insgesamt bei 
maximal 30 Prozent liegt, werden wir Im-
mobilienkäufe in Großbritannien, Norwe-
gen und Schweden etwas höher hebeln, um 
so die Wechselkursrisiken zu reduzieren. Bei 
Käufen in Dänemark ist dies nicht nötig, da 
der Kurs der dänischen Krone an den Euro 
gebunden ist. 
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Aberdeen Standard Investment hat seinen 
ersten europaweit investierenden Wohnim-
mobilienfonds aufgelegt. Gibt es im Ausland 
höhere Renditechancen als hierzulande? 

«

Richard Haimann, Neu Wulmstorf
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Im zehnten Jahr der Niedrigzinsphase

 Die Gründe für die anhaltende Be-
liebtheit liegen in der stabil positiven 
Wirtschaftsentwicklung und im seit 

nunmehr einem Jahrzehnt bestehen-
den Niedrigzinsumfeld: In diesem und 
im kommenden Jahr laufen zehnjährige 
Bundesanleihen mit einem Volumen von 
jeweils rund 40 Milliarden  Euro und einer 
jährlichen Verzinsung von vier Prozent 
aus. Das entspricht etwa der Verzinsung, 
die sich derzeit mit vermieteten Büros in 
den deutschen Top-7-Städten erzielen 
lässt. So führen der rückläufige Refinan-
zierungsbedarf des Bundes einerseits 
sowie die Renditeanforderungen einer 
Vielzahl von institutionellen Investoren 
andererseits dazu, dass die Halter dieser 
Papiere Büroinvestitionen als Alternative 
erwägen und das Interesse an Büros in den 
Wirtschaftszentren weiter zunimmt. 

Das Ergebnis sind steigende Preise 
und sinkende Anfangsrenditen zwischen 
Hamburg, München und Berlin, die al-
lerdings von wachsenden Mietpreisen 
begleitet sind. Die gute Konjunktur sorgt 

sich aktuell vor allem die weiteren klas-
sischen Nutzungsarten Einzelhandel und 
eventuell auch Logistik an. Nischen sind 
als Basisinvestment für institutionelle 
Investoren derzeit kaum geeignet, weil 
sich die Wertentwicklung der jeweiligen 
Investments nur schwer prognostizieren 
lässt: anders bei Einzelhandelsimmobi-
lien. Der stationäre Einzelhandel steht 
zwar in einem wachsenden Wettbewerb 
mit Online-Anbietern, die zunehmend 
Marktanteile für sich beanspruchen. Mit 
dem Lebensmitteleinzelhandel gibt es 
aber ein Segment, das nicht nur resistent 
gegen die Konkurrenz aus dem Netz ist, 

sondern das sich auch weitgehend unab-
hängig von konjunkturellen Zyklen ent-
wickelt. Zudem setzen die großen Ketten 
Edeka und Rewe sowie die bekannten 
Discounter Aldi, Lidl, Penny und Netto 
ihr Flächenwachstum fort. Das heißt, im 
Grunde wird das Wachstum nur durch 
die demographische Entwicklung und 
die jeweils verfügbare Kaufkraft limitiert. 
Deshalb konzentrieren sich die Chancen 

für eine steigende Bürobeschäftigung. Seit 
der Finanzkrise ist die Zahl der Büro
arbeitsplätze in den Top-7-Standorten im 
Schnitt um 20 Prozent gestiegen. In Berlin 
beträgt der Anstieg sogar über 30 Prozent. 
Zugleich liegt die Neubautätigkeit in na-
hezu allen Top-7-Standorten auf einem 
niedrigen Niveau. Hamburg, Berlin, Köln, 
Stuttgart und München verzeichneten 
deshalb Leerstandsraten von zum Teil 
deutlich unter fünf Prozent. Unternehmen 
können daher größere Flächengesuche 
immer häufiger nur außerhalb der jewei-
ligen CBDs beziehungsweise auch in im 
Bau befindlichen Projekten befriedigen.  

Für Investoren ist es 
absolut sinnvoll, schon 
frühzeitig die Zusam-
menarbeit mit einem 
Entwickler zu suchen

In dieser Situation können Investoren 
etwa den wachsenden Trend zu Vorver-
mietungen für Forward Deals nutzen.  
Das ermöglicht, sich besonders attraktive 
Immobilien zu einem vergleichsweise 
günstigen Miet- und Kaufpreis zu si-
chern. Denn die aktuelle Dynamik wird 
nicht augenblicklich abreißen. Vielmehr 
sorgen der Trend zur Urbanisierung und 
der Wettbewerb um die besten Köpfe 
dafür, dass Unternehmen ihre informa-
tions- und wissensbasierten Geschäfts-
zweige tendenziell häufiger in attraktiven 
Zentrumslagen ansiedeln wollen, als das 
früher der Fall war. So ist es für Inves
toren aus heutiger Sicht absolut sinnvoll, 
den Projekteinstieg noch während der 
Bauphase zu wagen. Dies setzt allerdings 
eine vertrauensvolle Zusammenarbeit 
mit einem Entwickler sowie eine hinrei-
chende Immobilienkompetenz auf der 
Investorenseite voraus. Alternativ bieten 

Dienstag, 9. Oktober 2018,
15:00 – 15:50 Uhr 
Expo Real Forum, Halle A2, Stand 540
 
Asset Allokation: Strukturierung 
und Management von Portfolien
Nutzungsarten, Standorte sowie 
Mieter und Mietverträge: Portfolio­
management ist Produktmanagement. 
Dabei kommt es auf die richtige Asset 
Allokation an. 
Moderator: Werner Rohmert 
Teilnehmer: Hans-Joachim Lehmann; 
George Salden, Capital Bay
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Büroimmobilien in Deutschland blieben auch 2018 stark nachgefragt.  
Das Transaktionsvolumen summierte sich in den ersten sechs Monaten auf mehr  
als zehn Milliarden Euro. Das sind vier Prozent mehr als im Vorjahreszeitraum.

Ausschüttungsrenditen etwa um einen 
Prozentpunkt über den Werten vergleich-
barer deutscher Projekte liegen. 

Und auch für Büros gibt es gute 
Möglichkeiten für eine internationale 
Diversifizierung des Portfolios. Die Nie-
derlande erwarten 2018 ein Wachstum 
des Bruttoinlandsprodukts (BIP) von 
rund 2,5 Prozent – nach 3,3 Prozent im 
vergangenen Jahr. Die zunehmende Ka-
pazitätsauslastung der niederländischen 
Volkswirtschaft macht sich sowohl am Ar-
beitsmarkt als auch bei der Büroflächen-
nachfrage durch Unternehmen positiv 
bemerkbar. Von diesem Trend profitieren 
nicht nur die Büromärkte der Randstad-
Region, sondern auch die übrigen Wirt-
schaftszentren wie Eindhoven. Dort sind 
mit Forschung, Design und Technologie 
die wichtigsten Kompetenzen für den 
aktuellen wirtschaftlichen Erfolg der Nie-
derlande konzentriert.Haupttreiber sind 
das Unternehmen Philipps, das in und 
um Eindhoven mehrere Werke hat, so-
wie der Chiphersteller ASML. Außerdem 
sind viele kleinere Unternehmen aktiv. 
Zusammen mit der Universität ziehen sie 
die besten Köpfe aus der ganzen Welt an 
und sorgen so für die Grundlage weiteren 
Wachstums – und eine starke Büronach-
frage.

zum Anpassen der Miete an das jeweilige 
Marktniveau – und hier darf man ange-
sichts eines seit Längerem guten Konsum-
klimas durchaus optimistisch sein. 

Bestehende Einkaufszen-
tren in Österreich pro-
fitieren vom geringeren 
Wettbewerbsdruck

Für Investitionen in Einzelhandels
immobilien lohnt es sich auch, nach Ös-
terreich zu schauen. Von dem Kapital, das 
in österreichische Immobilien investiert 
wird, stammten 2017 allein 44 Prozent 
aus Deutschland, während der Anteil aus 
einheimischen Quellen bei 36 Prozent 
lag. Niedrige Einstiegshürden, die ge-
meinsame Sprache, aber auch die starke 
wirtschaftliche Entwicklung haben für 
einen spürbaren Anstieg der Aktivitäten 
gesorgt. Und die Rahmenbedingungen 
sind weiterhin günstig. Nach einem be-
merkenswert starken Anstieg des öster-
reichischen BIP um 3,1 Prozent dürfte es 
aller Voraussicht nach auch 2018 wieder 
zu einem Wachstum um deutlich mehr als 
zwei Prozent kommen. 

Eine hohe Flächennachfrage ist dank 
der im Vergleich zu Deutschland etwas 
höheren Kaufkraft auch im Einzelhandels-
bereich zu beobachten. Das macht sich be-
sonders deutlich in Wien bemerkbar. So 
eröffnen derzeit insbesondere Modeketten 
wie die H&M-Ableger Monki und Week-
day neue Filialen an A-Standorten mit 
hoher Besucherfrequenz. Zugleich sor-
gen strenge planungsrechtliche Restrikti-
onen dafür, dass in Österreich nur wenig 
neue Shopping-Center gebaut werden. 
Insbesondere verkehrsgünstig gelegene 
Nahversorgungszentren und Objekte in 
stark frequentierten Einkaufsstraßen ha-
ben somit gute Chancen auf langfristige 
Ertragsstabilität, wobei die möglichen 

hier vor allem in den Wachstumsregionen 
Westdeutschlands, in denen sich beispiels-
weise mit Nahversorgungszentren noch 
Ausschüttungsrenditen von um die fünf 
Prozent bei gewohnt langen Mietverträ-
gen von üblicherweise zehn Jahren erzie-
len lassen. Langfristig stabil dürften Ver-
mietungsstände und Miethöhen auch in 
den Zentren von Städten mit großem Ein-
zugsbereich sein. Dort sollten sich Inves
toren auch nicht von dem Trend zu mehr 
Flexibilität bei den Mietvertragslaufzeiten 
im Non-Food-Bereich schrecken lassen. 
Denn schließlich bedeuten kürzere Miet-
verträge auch häufigere Möglichkeiten 

«

Hans-Joachim Lehmann, Hamburg

Hans-Joachim 
Lehmann
ist Geschäftsfüh­
rer der Warburg-
HIH Invest. Er 
verantwortet 
das Transaction 
Management. 

AUTOR

Es gibt Segmente im statio-
nären Einzelhandel, die resi-
stent gegen die Konkurrenz 
aus dem Netz sind und sich 
unabhängig von konjunktu-
rellen Zyklen entwickeln
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Rasantes Wachstum 
mit marginaler Bedeutung 

 Zehn Jahre nach Ausbruch der Finanz-
krise steht Deutschlands Banken-
landschaft noch immer auf tönernen 

Füßen. Skandale haben das Image der 
Deutschen Bank nachhaltig erschüttert, 
milliardenschwere Strafzahlungen in den 
USA ihre Substanz angegriffen. Bei der 
Commerzbank, von der Bundesregierung 
durch den Kauf von Anteilen im Wert von 
5,1 Milliarden Euro vor dem Mahlstrom 
der Kapitalmarktverwerfungen gerettet, 
ist die Marktkapitalisierung so stark ge-
sunken, dass dem Institut der Rauswurf 
aus dem Leitindex Dax droht. 

Und auch die Aussichten für die 
Hypothekenbanken scheinen trotz des 
Booms an den Immobilienmärkten nach 
einer neuen Studie von EY Real Estate 
nicht rosig. Crowdfunding sei für Pro-
jektentwickler zu einer „wettbewerbs-
fähigen Finanzierungsalternative“ zum 
Bankdarlehen geworden, lautet das Fazit 
der Analyse. „Jeder vierte von uns befragte 
Immobilieninvestor und Developer plant, 
sich Kapital durch ein Crowdfunding zu 

zu können. Die angeschlagenen Banken 
waren damals nicht in der Lage, Hypo-
thekendarlehen auszureichen. Deshalb 
begannen zunächst Developer in den USA 
und bald auch in Europa, sich über das 
Internet Geld bei Privatanlegern zu leihen. 
Die Idee ist simpel: Unternehmer stellen 
ihr Geschäftsmodell auf einer Plattform 
im weltweiten Datennetz vor. Interessen-
ten aus dem Schwarm der Internetsurfer 
– englisch: Crowd – können sich daran als 
Kreditgeber beteiligen. Geht das Vorha-
ben auf, erhalten die Anleger ihr Kapital 
samt Zinsen zurück. Das Risiko für die 
privaten Investoren ist allerdings hoch: 
„Scheitert die Idee, ist ihr Geld verloren“, 
sagt Steffen Sebastian, Professor für Im-
mobilienfinanzierung am IREBS-Institut 
der Universität Regensburg.

Dennoch sind etliche Privatanleger 
von der neuen Anlageform begeistert. 
Während die massiven Interventionen 
der Zentralbanken an den Kapitalmärk-
ten zur Stützung der Realwirtschaft die 
Renditen von Anleihen und Zinsen von 

beschaffen“, sagt Paul von Drygalski, Exe-
cutive Director der Immobiliensparte der 
Wirtschaftsprüfungs- und Beratungs
gesellschaft. Sogar 75 Prozent, drei von 
vier Projektentwicklern, könnten sich 
vorstellen, die auf deutsch Schwarmfinan-
zierung genannte Methode zu nutzen, um 
an Kredite zu gelangen. Gleichzeitig sei bei 
Anlegern die Nachfrage nach dieser Anla-
geform so groß, dass Projekte in der Regel 
inzwischen in nur „ein bis zwei Monaten 
schwarmfinanziert“ seien, sagt Drygalski.

Das Risiko für die  
privaten Investoren ist 
hoch: Scheitert die Idee, 
ist das Geld verloren

Crowdfunding war direkt nach Beginn 
der Finanzkrise für zahlreiche Projektent-
wickler die einzige Möglichkeit, noch an 
Fremdkapital zu gelangen, um zumindest 
kleinere Immobilienvorhaben stemmen 

Fo
to

: V
ec

to
r G

od
de

ss
/s

hu
tt

er
st

oc
k.

co
m

Montag, 8. Oktober 2018,
15:00 – 16:00 Uhr 
Halle B2, Raum B21
 
Immobilien-Crowdinvesting
Win-win-Situation für Anleger
und Projektentwickler

Ausrichter: Exporo AG

EXPO-DISKUSSION

Etliche Privatanleger sind 
von der Anlageform Crowd­

funding begeistert – doch 
Vorsicht ist geboten.
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Bislang zapfen Projektentwickler vor 
allem Privatanleger an. Doch die Platt-
formbetreiber machen sich verstärkt da-
ran, auch institutionelle Kapitalgeber für 
Immobilienvorhaben zu gewinnen. „75 
Prozent der Crowdfunding-Plattformen 
erachten die Schwarmfinanzierung als 
geeignetes Anlagevehikel für professio-
nelle und institutionelle Investoren“, sagt 
Benedikt Huber, Manager bei EY Real Es-
tate und Mitverantwortlicher der Studie. 
Sollte dies geschehen, könnte dies erheb-
liche Konsequenzen für das Immobilien
kreditgeschäft der Hypothekenbanken 
haben. „Im schlimmsten Fall könnten 
Banken dann auf den Plattformen nur 
noch mitbieten“, sagt Andreas Schul-
ten, Vorstand der Berliner Immobilien
forschungsgesellschaft bulwiengesa. 

Die Bereitschaft unter 
Profianlegern ist  
bislang gering, sich an 
Schwarmfinanzierungen 
zu beteiligen

Die Berlin Hyp hat sich auf dieses 
potenzielle Szenario vorbereitet. Ver-
gangenes Jahr stieg sie mit einem Milli-
onenbetrag bei der in London ansässigen 
Crowdinvesting-Plattform Brickvest ein. 
„Damit erweitern wir unsere Wertschöp-
fungskette und können unsere Erträge 
weiter diversifizieren“, sagt Vorstandschef 
Sascha Klaus.

Allerdings zeigt die EY-Studie auch, 
dass die Bereitschaft unter Profianlegern 
bislang gering ist, sich an Schwarmfinan-
zierungen zu beteiligen. „Institutionelle 
Investoren wie Versicherungen oder Pen-
sionskassen lassen derzeit noch Vorsicht 
walten, über die Crowd zu investieren“, 
sagt Huber. Lediglich zehn Prozent der 
befragten Großanleger hielten es für 

Schwarmfinanzierer sammeln immer mehr Kapital bei Privatanlegern für Immobilienvorhaben.  
Jeder vierte Projektentwickler plant ein Crowdfunding. Die Vorherrschaft von Banken und Ver-
sicherungen bei den Hypothekenkrediten dürften die Herausforderer aber kaum brechen. 

» 

Sparguthaben massiv gedrückt haben, 
lassen sich mit Investments in Schwarm-
finanzierungen Erträge von vier, fünf, zum 
Teil sogar sechs Prozent auf Jahressicht 
erzielen. „Schon mit kleinen Investitions-
beträgen lassen sich attraktive Renditen 
bei kurzen Laufzeiten von meist unter 36 
Monaten erzielen“, sagt Johannes Ranscht, 
Geschäftsführer der Dresdner Schwarm-
finanzierungsplattform Mezzany. „Zudem 
wird so auch für Privatanleger mit klei-
nerem Vermögen ein Zugang zu Märkten 
geschaffen, die sonst nur professionellen 
Investoren vorbehalten sind.“

Bislang nutzt in Deutschland kaum 
ein Projektentwickler die Schwarmfinan-
zierung, um damit gesamte Bauvorhaben 
zu finanzieren. Einer der wenigen ist die 
Hamburger Gesellschaft HIPE, die sich 
auf diese Weise die nötigen 2,1 Millio-
nen Euro beschafft hat, um ein luxuriöses 
Mehrfamilienhaus mit sieben Eigentums-
wohnungen und drei Penthouses im No-
belstadtteil Rotherbaum zu errichten. In 
der Regel besorgen sich Developer über 
die Plattformen bei Privatanlegern viel-
mehr nur Mezzanine-Kapital – nachran-
gig besicherte Kredite, die buchhalterisch 
dem Eigenkapital zugeordnet werden. 
Dies ermöglicht den Immobilienunter-
nehmen, mit vergleichsweise geringem 
Einsatz an eigenen Finanzmitteln Hy-
pothekenfinanzierungen von Banken zu 
günstigen Zinskonditionen zu erlangen. 

Was das Crowdfunding für Projekt-
entwickler so interessant mache, seien 
die durch die verschärfte Bankenregu-
lierung gestiegenen Anforderungen der 
Kreditinstitute an die Darlehensnehmer, 
sagt Michael von Gruenewaldt, CFO der 
von der Hamburger Civum betriebenen 
Crowdfunding-Plattform Zinsland. „Nach 
der Finanzkrise sind die notwendigen Ei-
genkapitalquoten der Banken so gestie-
gen, dass mittlerweile 20 bis 30 Prozent 
des Kapitals, je nach Risikoprofil, selbst 
finanziert werden muss.“Fo
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Experten

„75 Prozent der Crowd-
funding-Plattformen 
erachten die Schwarm- 
finanzierung als geeig-
netes Anlagevehikel für 
professionelle und institu-
tionelle Investoren.“ 
Benedikt Huber, 
Manager und Studienverant- 
wortlicher bei EY Real Estate

„Die Kunden suchen im 
Produkt Klarheit und 
Sicherheit, was im Crowd
funding nicht unbedingt 
gewährleistet ist.“
Bernd Hollstein, 
Verkaufsleiter Hans Schütt  
Immobilien
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wahrscheinlich, dass institutionelles Geld 
in Crowdprojekte fließe. Immobilien
finanzierungsexperte Sebastian über-
rascht dies nicht: „Große Pensionskassen 
und Versicherungen verfügen seit Jahr-
zehnten über die Expertise, um selbst Im-
mobilienfinanzierungen auszureichen.“ 

Hohe Vermittlungs­
gebühren sind ein Hin­
derungsgrund für die 
Immobilienfinanzierung 
mit Geld vom Schwarm

Für kleinere institutionelle Investoren 
wiederum sei es attraktiver, sich an einem 
Kreditfonds zu beteiligen als an einer 
Schwarmfinanzierung. „Die Gebühren, 
die die Plattformen bislang erheben, sind 
deutlich höher als die Managementfees 
eines Debtfonds“, sagt Sebastian. So wür-
den Plattformen von den Kreditnehmern 

Studie wider: Danach ist es für 58 Prozent 
der befragten Investoren undenkbar, sich 
Eigenkapitalersatz über Schwarmfinanzie-
rungen zu besorgen.

Gleichzeitig sind vermögende Pri-
vatanleger und Family Offices auch kaum 
daran interessiert, als Kapitalgeber in 
Crowdfunding-Vorhaben zu investieren. 
„Diese Investoren streben meist die allei-
nige Autorität über die von ihnen erwor-
bene Immobilie an“, sagt Bernd Hollstein, 
Verkaufsleiter beim Kieler Makler und 
Hausverwalter Hans Schütt Immobilien. 
Alternativ würden auch Anteile an Immo-
bilienfonds erworben. „Die Kunden su-
chen im Produkt Klarheit und Sicherheit, 
was im Crowdfunding nicht unbedingt 
gewährleistet ist“, sagt Hollstein.

Auch bei manchen Developern ist das 
Interesse an der Schwarmfinanzierung 
verhalten. „Tatsächlich in Anspruch ge-
nommen wird Crowdfunding als Finan-
zierungsweg eher von kleineren Projekt-
entwicklern“, sagt Francesco Fedele, CEO 
des Immobilienfinanzierungsberaters 

Experten

„Jeder vierte von uns be-
fragte Immobilieninvestor 
und Developer plant, sich 
Kapital durch ein Crowd-
funding zu beschaffen.“
Paul von Drygalski , 
Executive Director, EY Real Estate

„Das Risiko für die privaten 
Investoren ist hoch: Schei-
tert die Idee, ist ihr Geld 
verloren.“ 
Steffen Sebastian, 
Professor für Immobilienfinan-
zierung am IREBS-Institut der 
Universität Regensburg

„So wird auch für Pri-
vatanleger mit kleinerem 
Vermögen ein Zugang zu 
Märkten geschaffen, die 
sonst nur professionellen 
Investoren vorbehalten 
sind.“
Johannes Ranscht, 
Geschäftsführer der Schwarmfi-
nanzierungsplattform Mezzany

„Kleinere Pensionskas-
sen, Family Offices und 
vermögende Privatanleger  
sind so bonitätsstark, dass 
sie auf Crowdfunding nicht 
zurückgreifen müssen.“
Sven Keussen, 
Geschäftsführender Gesellschafter 
Rohrer Immobilien

in der Regel als Vermittlungsgebühr 
denselben oder sogar einen höheren Zins-
satz verlangen, als diese an die privaten 
Kapitalgeber zahlen. „Profiinvestoren 
würden sich bei nachrangig besicherten 
Mezzanine-Finanzierungen niemals mit 
so geringen Renditen abspeisen lassen, wie 
sie von Privatanlegern akzeptiert werden“, 
sagt Sebastian. 

Die von den Plattformen erhobenen 
hohen Vermittlungsgebühren sind nur ein 
Grund, weshalb kleinere Pensionskassen, 
Family Offices und vermögende Privat
anleger sich für ihre Immobilienkäufe kein 
Geld beim Schwarm besorgen, sondern 
allein auf Eigenkapital und Bankdarlehen 
setzen. Diese Investoren seien zum einen 
„so bonitätsstark, dass sie auf das Crowd-
funding nicht zurückgreifen müssen“, sagt 
Sven Keussen, geschäftsführender Gesell-
schafter des Berliner Maklerunterneh-
mens Rohrer Immobilien. „Zum anderen 
ist es für sie mühsam, viele einzelne kleine 
Darlehensgeber zu verwalten.“ Diese Ein-
schätzung spiegelt zum Teil auch die EY-
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BF.direkt. Der Grund: Nach dem Klein-
anlegerschutzgesetz können nur Nach-
rangdarlehen bis zu einem Volumen von 
2,5 Millionen Euro ohne hohen Aufwand 
über die Plattformen eingesammelt wer-
den. Wollen Developer größere Beträge 
aufnehmen, unterliegen sie derselben auf-
wändigen Prospektpflicht wie Initiatoren 
Geschlossener Fonds.

Dennoch scheint sich das Crowd-
funding auf den ersten Blick zu einer 
Erfolgsgeschichte auszuwachsen. Gegen-
über 2016 hätten die Schwarmfinanzie-
rungsplattformen in Deutschland das im 
vergangenen Jahr generierte Volumen an 
Immobilienfinanzierungen um stattliche 
221,2 Prozent steigern können, berichtet 
der Brancheninformationsdienst Crowd-
funding.de. Ein zweiter Blick zeigt jedoch, 
dass der dadurch generierte Fremdkapital-
betrag für Betongoldvorhaben angesichts 
des gesamten Immobilienfinanzierungs-
geschäfts nicht einmal von marginaler 
Bedeutung ist. Die von den Plattformen 
in 2017 eingesammelten 130,28 Millionen 
Euro entsprechen gerade einmal 0,3 Pro-
zent der 42,2 Milliarden Euro, die allein 

die 14 größten immobilienfinanzierenden 
Banken im Land im selben Jahr nur für 
Investments in gewerbliche Liegenschaf-
ten ausgereicht haben. Und gemessen 
an dem von der Bundesbank ermittelten 
Gesamtbestand an gewerblichen und 
Wohnimmobilienkrediten von 1.387 Mil-
liarden Euro bewegt sich die Bedeutung 
des Crowdfundings für die Immobilien-
wirtschaft nur im Promillebereich. 

Endet der gegenwärtige 
Hype um das Crowd­
funding so wie frühere 
Begeisterung für die 
kollektive Bereitstellung 
von Fremdkapital?

„Angesichts dieser Zahlen erscheint es 
ein wenig übertrieben, im Crowdfunding 
eine Existenzgefahr für die klassischen 
Immobilienfinanzierer aus den Banken- 
und Versicherungsbranchen auszuma-
chen“, sagt Günter Vornholz, Professor 

für Immobilienfinanzierung an der EBZ 
Business School in Bochum. „Der Ge-
schäftsanteil der Schwarmfinanzierungs-
plattformen an der Immobilienfinanzie-
rung ist viel zu gering, um auch nur als 
potenzielle Bedrohung für die Institute zu 
erscheinen.“

Möglicherweise könnte der gegen-
wärtige Hype um das Crowdfunding 
so enden wie frühere euphorische Be-
geisterungswellen für die kollektive 
Bereitstellung von Fremdkapital. Denn 
tatsächlich ist die Schwarmfinanzierung 
keine moderne Erfindung. Vielmehr 
wurde seit dem 18. Jahrhundert immer 
wieder mal die breite Öffentlichkeit als 
Kapitalgeber angezapft. Das bekanntes-
te Beispiel stammt aus New York: 1885 
wurden dort 100.000 US-Dollar für den 
Bau des Sockels der Freiheitsstatue durch 
eine von Joseph Pulitzer, Herausgeber der 
Tageszeitung „New York World“, initiier-
te Kampagne aufgebracht: 160.000 Ein-
wohner des Big Apples beteiligten sich 
mit ihrem Geld. «

Richard Haimann, Neu-Wulmstorf
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Handreichungen für den 
öffentlich-privaten Baukosmos

 Auch öffentliche Bauprojekte müssen 
umgesetzt werden. Die Bekämpfung 
der Wohnungsnot sowie Investiti-

onen in Infrastruktur und Bildung sind 
für staatliche Bauherren vorrangig zu be-
wältigen. Daher besteht gerade jetzt ein 
besonderes Bedürfnis für öffentliche Auf-
traggeber, nach neuen Wegen zu suchen, 
um auch in Zeiten starker Baukonjunktur 
eine ausreichende Anzahl an Wettbewer-
bern sowie qualitativ hochwertige und 
wirtschaftliche Angebote in öffentlichen 
Ausschreibungen zu erhalten. Auch wenn 
öffentliche Auftraggeber bei der Erfüllung 
ihrer Aufgaben den vergaberechtlich vor-
geschriebenen Weg nicht verlassen dür-
fen, so ermöglicht bereits der bestehende 
Rechtsrahmen eine flexible Verfahrens- 
und Vertragsgestaltung. Dies spiegelt sich 
in einer projektangemessenen, partner-
schaftlichen Vorgehensweise wider.

Generalübernehmer-Modelle (GÜ), 
bei denen Planung und Bau gesamthaft 
vergeben werden, sowie Generalunter-
nehmer-Modelle (GU), die eine schlüs-
selfertige Übergabe des Objekts vorsehen, 
können besondere Anreize für Bauunter-
nehmen setzen, als öffentlicher Auftrag-
geber weiterhin ein attraktiver Partner zu 
sein. Sofern Planung und Bau oder der 
schlüsselfertige Bau aus einer Hand kom-

traggeber als auch den Generalüberneh-
mer an den Einsparungen beteiligt. Die 
Einsparungen werden aus der Differenz 
zwischen Garantiertem Maximalpreis und 
der tatsächlichen Abrechnungssumme für 
alle Leistungen ermittelt. Somit besteht für 
beide Seiten ein Anreiz, den Maximalpreis 
zu unterschreiten. Ausschreibungsrisiken 
aus den Einzelvergaben werden hierdurch 
angemessen verteilt. Indem der GÜ/GU 
die Einzelvergaben steuert, ist er in der 
Lage, Effizienzen zu heben, weil er zum 
Beispiel dabei nicht an das Vergaberecht 
gebunden ist und seine Organisation und 
Marktkenntnisse nutzen kann. Er profi-
tiert von den jeweiligen Einsparungen. 
Dies gilt auch für den öffentlichen Auf-
traggeber, der zugleich – schon aus kom-
munalhaushaltswirtschaftlichen Gründen 
– Kostensicherheit und Wirtschaftlichkeit 
des Einkaufs nachweisen muss. Dies wird 
durch die Angabe des Garantierten Maxi-
malpreises gewährleistet, der Gegenstand 
der preislichen Bewertung im Rahmen der 
Zuschlagskriterien ist. Damit wird auch 
dem Wettbewerbsgrundsatz im Vergabe-
verfahren Genüge getan; die Preise zwi-
schen den Anbietern bleiben vergleichbar. 

Ähnlich funktionieren „Cost-plus-
Fee“-Verträge, bei denen eine Abrechnung 
auf Selbstkostenbasis erfolgt. Um auch hier 
Vergaberechtskonformität herzustellen, 
muss in diesem Vertragsmodell beson-
ders darauf geachtet werden, vergleichbare 
Angebote einzuholen, um den Effekt einer 
wirtschaftlichen Beschaffung zu erzielen. 
Cost-plus-Fee-Verträge sollten daher mit 
bestimmten Budgets oder Kostenober-
grenzen gekoppelt werden.

Der öffentliche Auftraggeber sollte 
zudem darauf achten, fixe GU-/GÜ-Zu-
schläge zu vereinbaren und Szenarien zur 
Risikoverteilung zu regeln, die im Verhält-
nis GU/GÜ und Nachunternehmer entste-
hen und auf das Verhältnis zwischen dem 
öffentlichen Auftraggeber und seinem 
Auftragnehmer durchschlagen können. 

men, kann der Unternehmer seine Spiel-
räume nutzen. Er hat die Planungshoheit 
über die Baustelle in zeitlicher, logistischer 
und kapazitätsmäßiger Hinsicht. Dies er-
möglicht ihm schließlich einen flexiblen 
Ressourceneinsatz, der unternehmerische 
Entscheidungen erleichtert.

Bauunternehmen zeigen 
aktuell weniger Bereit-
schaft, Pauschalfest-
preise zu akzeptieren 

Für den öffentlichen Auftraggeber 
besteht der Vorteil, Risiken auf der Leis
tungsseite umfassender übertragen zu 
können. GÜ- und GU-Modelle gehen in 
der Regel mit einer funktionalen Leis
tungsbeschreibung einher. Diese ermög-
licht es dem öffentlichen Auftraggeber, zu 
einem Pauschalfestpreis sämtliche Leis-
tungen zu fordern, die notwendig sind, um 
das Vorhaben abnahmefähig zu erstellen. 
Auf unvollständige Vergabeunterlagen, 
Planungen und Leistungsbeschreibungen 
kann sich der Unternehmer nicht beru-
fen. Dies grenzt das Nachtragsrisiko zu 
Gunsten des öffentlichen Auftraggebers 
erheblich ein.

Allerdings ist zu konstatieren, dass 
auch Bauunternehmen, die im Markt als 
GÜ/GU aktiv sind, in der aktuellen Situ-
ation weniger Bereitschaft zeigen, Pau-
schalfestpreise zu akzeptieren, da sie selbst 
wiederum einem schwer kalkulierbaren 
Ausschreibungsrisiko bei der Ausschrei-
bung der Nachunternehmerleistungen 
entgegensehen. Dem kann wiederum etwa 
mit Vereinbarungen über einen Garan-
tierten Maximalpreis Rechnung getragen 
werden. Diese zeichnen sich durch eine 
garantierte preisliche Obergrenze sowie 
einen Verteilungsschlüssel aus, der bei 
Unterschreitung des Garantierten Maxi-
malpreises sowohl den öffentlichen Auf- Fo
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mbH, München

AUTORIN
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Der Boom in der Bauwirtschaft hat viele positive Effekte. Für öffentliche Auftraggeber stellt 
er jedoch eine besondere Herausforderung dar. Nicht selten müssen Vergabeverfahren auf-
gehoben werden, weil keine Angebote eingehen oder diese preislich nicht annehmbar sind. 

bietet, als den Bau durch den bestimm-
ten Grundstückseigentümer errichten zu 
lassen. Natürlich muss bei einem Ankauf 
oder einer Anmietung durch den öffentli-
chen Auftraggeber klar die Wirtschaftlich-
keit des Vorhabens nachgewiesen werden.

Es zeigt sich, dass auch im aktuellen 
vergaberechtlichen Rahmen Mechanis-
men existieren, welche die Kooperation 
zwischen Auftraggeber und Auftragneh-
mer stärken und zu einer langfristigen 
Zusammenarbeit motivieren. Dies funk-
tioniert dann, wenn der Rechtsrahmen 
klar beachtet, die Risikoverteilung aus-
gewogen, Transparenz und angemessene 
Steuerungsmechanismen für den öffentli-
chen Auftraggeber vorhanden sind, damit 
dieser seine öffentlich-rechtlichen Ver-
pflichtungen erfüllen kann. Die Erfahrung 
zeigt, dass diese von Unternehmen auch 
akzeptiert werden, wenn sie mit klaren 
Aussagen zur Vorgehensweise verknüpft 
werden und eine projektangemessene 
Strukturierung des Vorhabens erfolgt. 

den kommunalen Mietwohnungsbau ge-
nutzt werden kann. Flächenüberbauung 
oder Aufstockung sind in Ballungszentren 
ein Mittel, der Grundstücksknappheit zu 
begegnen. Dies liegt in besonderem Inte-
resse des Auftraggebers. Private Unterneh-
men haben dabei die Chance, sich an be-
stimmten Standorten weiter zu etablieren. 

Vorgaben des Auftrag-
gebers verpflichten zur 
Ausschreibung

Selbstverständlich ist der öffentliche 
Auftraggeber auch in diesen Konstellati-
onen an den öffentlich-rechtlichen Rechts-
rahmen und das Vergaberecht gebunden. 
Sofern der Wohnraum nach den Vorgaben 
des Auftraggebers errichtet werden soll, 
stellt dies in der Regel eine Beschaffung 
dar, die zur Ausschreibung verpflichtet. 
Ausnahmen sind dann denkbar, wenn 
etwa die bereits vorgefundene Grund-
stückssituation keine andere Möglichkeit 

Insbesondere dürfen sich zu Lasten des 
öffentlichen Auftraggebers keine Kosten-
steigerungen auswirken, die durch vom 
Auftragnehmer verschuldete Bauzeitver-
zögerungen, Ausschreibungsfehler oder 
Ähnliches zustande kommen. Weder 
der Garantierte Maximalpreis darf sich 
bei solchen Kostensteigerungen erhöhen 
noch die konkrete Abrechnungssumme. 
Letzteres kann durch Mitwirkungsrechte 
des öffentlichen Auftraggebers bei der 
Vergabe eingegrenzt werden. Das kann 
allerdings die Forderung des Auftragneh-
mers nach einer Risikoübernahme durch 
den öffentlichen Auftraggeber bewirken. 
Ein solches Vorgehen erfordert absolute 
Kostentransparenz, am besten in einem 
„Open-Book-Verfahren“. 

Im Wohnungsbau können Konzepte 
zur Bekämpfung der Wohnungsnot ziel-
führend sein, die unter verstärkter Ein-
bindung privater Bauherren erfolgen. 
Beispielhaft hierfür steht die Aufstockung 
von privat genutzten Grundstücks- und 
Gewerbeflächen mit Wohnbebauung, die 
dann durch öffentliche Auftraggeber für Fo
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Dr. Barbara Buhr, München

Es dürfen sich zu Lasten 
des öffentlichen Auftrag-
gebers keine Kosten-
steigerungen auswirken, 
die durch vom Auftrag-
nehmer verschuldete 
Bauzeitverzögerungen, 
Ausschreibungsfehler 
oder Ähnliches zustande 
kommen.

Öffentliche Auftraggeber haben es angesichts des Booms in der Bauwirtschaft derzeit schwer
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Portfolio sucht Property Manager: 
Wie Auftraggeber Dienstleister finden

 Das Property Management (PM) ge-
werblich genutzter Immobilien ist 
im Kern eine stark standardisierte 

Leistung. Bestandshalter und Property 
Manager vereinbaren vertraglich eine 
fixe Gebühr, für die ein reibungsloser Be-
trieb der Objekte gewährleistet sein soll. 
Aber ganz so einfach ist es nicht: Bei der 
Neuausschreibung von PM-Aufträgen 
für 150 Gewerbeimmobilien aus ihrem 
Deutschlandportfolio hatte Union Invest-
ment zunächst 25 potenzielle Dienstleister 
identifiziert, die prinzipiell mit dem Pro-
perty Management der Objekte beauftragt 
werden könnten. 

Wie aber konnte sichergestellt werden, 
dass die Dienstleister mit dem Auftrag
geber portfoliostrategisch auf einer Wel-
lenlänge liegen? Und wie ließ sich die 
Qualität der angebotenen Leistungen 
miteinander vergleichen – gerade auch 
vor dem Hintergrund, dass die Zuständig-
keiten zwischen dem PM und Bestands-
halter in Zusammenspiel mit dem Facility 
Management eindeutig geregelt und von-
einander abgegrenzt sein müssen, um den 
Mietern eine optimale Gebäudenutzung 
zu ermöglichen. 

Union Investment hat für die Auf-
tragsvergabe einen mehrstufigen, bei je-
dem Einzelschritt transparenten Prozess 
entwickelt, der qualitative und quantita-
tive Faktoren gleichermaßen berücksich-
tigt hat. Bei der Entwicklung dieses Pro-

jeweils kalkulierten Arbeitsaufwands 
wiederum führte dazu, dass Stärken und 
Schwächen eines Angebots identifiziert 
werden konnten. Bei der reinen Zahlen-
analyse sollte es aber nicht bleiben. Viel-
mehr erhielten die acht PM-Dienstleister, 
die im vorangegangenen Prozess am meis
ten überzeugt hatten, die Möglichkeit, in 
vier Impuls-Workshops ihre Überzeu-
gungen und Konzepte zu entscheidenden 
strategischen Punkten der Zusammen-
arbeit vorzustellen und mit dem poten-
ziellen Auftraggeber in eine persönliche 
Diskussion zu treten. Auf diese Weise 
konnte das Unternehmen ermitteln, ob 
die eigenen Vorstellungen zur Pflege und 
Weiterentwicklung des Deutschlandport-
folios mit den Konzepten der Dienstleister 
in Deckung zu bringen sind.

Im Personal-Workshop ging es bei-
spielsweise um wichtige Grundsatzfragen, 
etwa welches Verhältnis Dienstleister zu 
ihren Mitarbeitern pflegen, welche Fort-

zesses wurde das Unternehmen von zwei 
externen Partnern unterstützt. Die Unter-
nehmensberatung h&z hat ihre Metho-
denkompetenz in den Bereichen Einkauf 
und Transformation eingebracht, Berater 
von Drees & Sommer haben ihr Fachwis-
sen in der Strukturierung und Bewertung 
von PM-Leistungen einfließen lassen. 

Zunächst einmal war es wichtig, die 
Anforderungen unterschiedlicher Ab-
teilungen an ein zeitgemäßes Property 
Management aufzunehmen und auf diese 
Weise ein noch klareres Erwartungsprofil 
für den anschließenden Auswahlprozess 
zu formulieren. Interne Fachleute wie As-
set Manager, Fondsmanager, Bauingeni-
eure oder Daten- und Einkaufsspezialisten 
sollten anhand einer Bewertungsmatrix 
darlegen, wie stark sie einzelne Aspekte der 
PM-Zusammenarbeit wie Eigeninitiative, 
Flächenoptimierung, Reporting-Qualität 
oder Innovationsfreude gewichten. Auf 
der Basis der Erwartungen wurden 13 
der zuvor 25 ermittelten Dienstleister 
dazu eingeladen, ein Leistungsangebot 
einzureichen.

Der Hauptlösungsansatz: 
eine digitale Plattform 
für die Ausschreibung  

Der Hauptlösungsansatz zur Auf-
schlüsselung der jeweils unterschiedlichen 
Angebote, der wesentlich zu deren Ver-
gleichbarkeit beigetragen hat, war die Ein-
führung einer digitalen Ausschreibungs-
plattform. Die PM-Dienstleister waren 
aufgerufen, zu über 200 Leistungsfeldern 
innerhalb der Plattform ein Angebot in-
klusive des erwarteten Mitarbeiterauf-
wands zu hinterlegen. Auf diese Weise 
wurde transparent gemacht, wie sich die 
angebotene Basisgebühr der jeweiligen 
Bewerber konkret zusammensetzt. Die 
Aufschlüsselung der Leistungen und des Fo
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Investment Real 
Estate GmbH

AUTOR

Bestandshalter und Property Manager 
vereinbaren vertraglich eine fixe Gebühr, 
für die ein reibungsloser Betrieb der 
Objekte gewährleistet sein soll. 
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Bei der Vergabe von Property-Management-Aufträgen spielen Planungssicherheit  
und strategische Aspekte eine deutlich größere Rolle als früher. Bei Dienstleistern ist  
ein qualitätsorientierter Bewertungs- und Auswahlprozess gefragt.

(49 Objekte) und Apleona (45 Objekte), 
die deutschlandweit beauftragt wurden, 
hat das Unternehmen  mit der B&L Pro-
perty Management GmbH in Nord- und 
Süddeutschland (33 Objekte) und der Tat-
tersall Lorenz Immobilienverwaltung und 
-management GmbH (23 Objekte) zusätz-
liche regionale Kompetenzschwerpunkte 
gesetzt. Im Vergleich zum Status vor der 
Ausschreibung ist das Auftragsvolumen 
für B&L gestiegen und Tattersall Lorenz 
ist als vierte Kraft im Deutschlandportfo-
lio neu hinzugekommen.

Durch diese Auswahl steigt auch maß-
voll der Wettbewerb unter den einzelnen 
Dienstleistern. Die 150 Gewerbeimmobi-
lien verteilen sich auf 120 Büro- und Ge-
schäftshäuser sowie 30 Hotels. Das Portfo-
lio umfasst eine Mietfläche von rund zwei 
Millionen Quadratmetern und hat einen 
Sachverständigenwert von etwa sieben 
Milliarden Euro.  

liefert der PM-Dienstleister Daten an das 
Asset-Management-Team des Auftrag-
gebers, und diese Daten können dann 
durch übergreifende Analysen zur Opti-
mierung der Immobilien genutzt werden. 
Im Bereich Nachhaltigkeit wurden daran 
anknüpfend vor allem Fragen des Energie-
monitorings und Reportings behandelt. 

Durch den aufwändigen 
Prozess haben sich viele 
Vorteile ergeben

Der mehrstufige und qualitätsorien-
tierte Auswahlprozess hat sich für Union 
Investment in mehrfacher Hinsicht ge-
lohnt. Unter anderem ist es erstmals gelun-
gen, einen verbindlichen Standardvertrag 
mit allen vier ausgewählten Dienstleistern 
abzuschließen. Insgesamt wurde zudem 
eine neue Zwei-plus-zwei-Strategie für 
das Portfolio umgesetzt. Neben Strabag 

bildungsmaßnahmen für diese angeboten 
und wie sie langfristig für ihre Aufgaben 
motiviert werden. Im Operations-Work-
shop wurde unter anderem aufgezeigt, wie 
Property-Management- und Facility-Ma-
nagement-Leistungen ineinandergreifen. 
Beide Leistungsebenen vertraglich so mit-
einander zu verzahnen, dass keine Frikti-
onen in der Zusammenarbeit entstehen, 
ist eine große Herausforderung – auch für 
den Auftraggeber. 

Insgesamt spielten in den Workshops 
die beiden Megatrends Digitalisierung 
und Nachhaltigkeit eine große Rolle. Im 
Bereich Digitalisierung wurden nicht nur 
Zukunftsvisionen entworfen, sondern 
auch handfeste Fragen geklärt, zum Bei-
spiel, mit welchen CAFM-Systemen die 
Dienstleister arbeiten und welche Schnitt-
stellen zu den Systemen des Auftraggebers 
bestehen. Ebenso ging es darum, wer die 
Datenhoheit hat über Informationen, 
die im Rahmen des täglichen Gebäude
betriebs erhoben werden. Im Idealfall 
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Volker Noack, Frankfurt/Main
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Ein Schaufenster in die Zukunft

gagement interdisziplinärer Immobilien-
experten auf einer Plattform werden neue 
Formen des Dialogs und der kreativen 
Problemlösung gefördert. Das Netzwerk 
hilft, Prioritäten und Geschäftsstrategien 
sowie neue Geschäftsmodelle für die di-
gitale Transformation zu entwickeln und 
langfristig zu lenken. 

Neben dem Real Estate Innovation 
Forum, das alljährlich auf der Expo Real 
stattfindet, versteht sich das Real Estate In-
novation Network als Plattform mit zahl-
reichen Projekten und Kooperationen. In-
novation Sessions, internationale Exkur-
sionen und ein mehrtägiger Hackathon 
zählen zu den bedeutendsten Aktivitäten 
im Netzwerk. Das Ziel besteht darin, neue 
Open-Source-Lösungen für die Immobi-
lienwirtschaft zu schaffen. Dabei blicken 
die Innovationsführer der Branche über 
den Rand derzeitiger Basistechnologien, 
um die Produktivität der Immobilienwirt-
schaft zu erhöhen und durch die Anwen-
dung neuer Technologien den Lebens-
raum der Menschen aktiv zu gestalten.

Mehr als 1.600 europäische Start-ups, 
450 Bewerbungen und über 50 inter-
nationale Jurymitglieder – das sind die 
Rahmendaten des Real Estate Innovation 
Contest 2018. Zu den sechs Bewertungs-
kriterien zählten unter anderem die 

 Bereits im Jahr 2017 war der Andrang 
für das Innovationsforum mit über 
5.000 Besuchern sehr groß. Deshalb 

wurde in diesem Jahr die Gesamtfläche 
von 400 auf 1.000 Quadratmeter erwei-
tert. Im Real Estate Innovation Forum in 
Halle A1 dreht sich alles um die digitale 
Transformation und Innovationen in der 
Immobilienwirtschaft. 

Das Ziel ist die Verän-
derung von Denkweisen 
in Richtung offener 
Innovation

Das Real Estate Innovation Network  
ist ein internationales Ökosystem für In-
novationen in der Immobilienbranche. 
Als Mitglieder engagieren sich Aachener 
Grund, Berlin Hyp, BNP Paribas REIM, 
CBRE, Commerz Real, Corpus Sireo, 
Deutsche Pfandbriefbank, Haworth, Ne-
metschek, PwC, Strabag, UBS, Union In-
vestment und WISAG. Zu den Kernprin-
zipien zählt die Veränderung von Denk-
weisen in Richtung offener Innovation, 
um die Kooperationen in der Branche zu 
stärken und von Technologien zu profi-
tieren. Durch die Vernetzung und das En-

Dienstag, 9. Oktober 2018,
14:00 – 15:00 Uhr, Real Estate 
Innovation Forum, Halle A1, Stand 040
 
Smart City & Work Leading European 
Startup-Hubs and their Eco-System. 
Where are Investors? How important is 
a startup ecosystem for the economic 
development of a city? Moderator: 
Prof. Greg Clark, The Business of Cities 
Teilnehmer: Dr. Duarte Cordeiro, 
City of Lisbon; John Jorritsma, City of 
Eindhoven; Patrick Mesterton, Epicenter 
Stockholm; Eytan Schwartz, Tel Aviv

EXPO-DISKUSSION

» 
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Neue Technologien und digitaler Wandel in der Immobilien- und Investitionsbranche:  
Das Real Estate Innovation Forum 2018 auf der Expo Real bündelt in der Halle A1 das 
Expertenwissen zu aktuellen Themen und präsentiert neue, wegweisende Lösungen.

Technologiefirmen auf der Expo Real 2018
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Jonas 
Haberkorn, 
Projektleiter 
Real Estate Inno-
vation Network 
München

AUTOR

Idee, das Geschäftsmodell, die Gründer 
sowie das Potenzial des Unternehmens. 
Nachdem über 50 Branchenexperten die 
Start-ups über eine eigene Online-Platt-
form in einem transparenten Verfahren 
online bewertet haben, präsentierten sich 
die 55 besten Unternehmen an einem 
zweitägigen PrePitch in Berlin. Infolge-
dessen konnten sich die besten 25 Start-
ups als Finalisten für die Expo Real 2018 
in München qualifizieren.

In diesem Jahr präsentiert die Expo 
Real zum einen das bekannte Innovation 
Forum und zum anderen die neue Tech 
Alley mit 65 jungen Technologiefirmen. 
Die Finalisten aus dem Innovation Contest 
2018 kämpfen in den Start-up-Battlefields 
auf der Bühne live um den ersten Platz in 
den Themenbereichen „Invest“, „Market“, 
„Plan & Build“, „Manage & Operate“ so-
wie „Smart City & Work“. 

40 Technologiefirmen sicherten sich 
einen der begehrten Ausstellerplätze, um 
innovative Lösungen entlang der gesam-
ten Wertschöpfungskette der Immobili-
enwirtschaft vorzustellen. Für die neuen 
Technologie-Aussteller ist der neue Tech 
Talk in Halle A1 die Bühne. An allen drei 
Messetagen präsentieren junge Unterneh-
men ihre neuen Produkte und Dienstleis
tungen. Zudem stellen die internationalen 
Partnerverbände des Real Estate Innovati-
on Network das Technologie- und Innova-
tionsökosystem ihres Landes vor.

Die Auswirkungen der digitalen 
Transformation sind auch im Jahr 2018 
zunächst ein großes Aufklärungsthema. 
Die zunehmend digitale Vernetzung hat in 
den letzten Jahren zu neuen Beziehungs-

strukturen zwischen Unternehmen, Kun-
den und Partnern geführt. Um in dieser 
komplexen, globalisierten und gleichzeitig 
unsicheren Welt zu bestehen, benötigen 
Unternehmen der Immobilienwirtschaft 
ein Verständnis für die zentralen Entwick-
lungen. 

Im Rahmen der Expo Real vergleichen 
Brendan Wallace (Fifth Wall) und Moises 
Cohen (The Floor) den Wandel der Im-
mobilien- mit der Finanzwirtschaft. Beide 
Unternehmer erörtern ihre globale Sicht-
weise auf die kollaborativen Ökosysteme 
etablierter Unternehmen, Investoren und 
junger Technologiefirmen. Die Attraktivi-
tät bestimmter Metropolen, wie London, 
Tel Aviv oder Stockholm, ist hingegen 
das Thema der Konferenz mit Greg Clark 
(Business of Cities), Eytan Schwarz (Tel 
Aviv Global), Patrick Mesterton (Epicen-
ter Stockholm) und John Jorritsma (Eind-
hoven).

Das rasante Innova-
tionstempo führt zu un-
terschiedlichsten Zielen, 
Strategien und Taktiken 
der Akteure

Welche Auswirkungen haben neue, 
internetbasierte Plattformen auf die 
klassische Immobilienfinanzierung, und 
welche Rolle spielen Banken im Zeitalter 
digitaler Marktplätze? Im Rahmen des 
Innovation Forums diskutieren darüber 
Sascha Klaus (Berlin Hyp), Peter Göbel 
(ING), Gerhard Meitinger (pbb) und Erik 
Steinmaier (ABN Amro).

Hans-Christian Boos gilt als Pionier 
für künstliche Intelligenz und wird auf 
der Expo Real 2018 den aktuellen wis-
senschaftlichen Stand und mögliche ge-
sellschaftliche Auswirkungen der derzeit 
omnipräsenten Technologie schildern. 
Laut Boos kann künstliche Intelligenz das 
Leistungspotenzial von Unternehmen so 
stärken, dass ihnen langfristig mehr Zeit 
für Kreativität und Innovationen bleibt.

Im Real Estate Innovation Forum in Halle A1 dreht sich alles um die digitale  
Transformation und Innovationen in der Immobilienwirtschaft.
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Innovative Gebäude und Investiti-
onen sind Thema des Forums mit Coen 
van Oostrom (Edge Technologies), Chri-
stoph Schumacher (Credit Suisse), Dan 
Hill (Arup) und Jason Harper (Google). 
Die Auswirkungen der neuen Arbeits-
welt auf Büroimmobilien diskutieren 
Susanne Eickermann-Riepe (PwC), Dan 
Zakai (Mindspace), Dr. Andreas Musch-
ter (Commerz Real), Dr. Stefan Rief 
(Fraunhofer IAO) und Dr. Hans Volker 
Volckens (CA Immobilien). 

Das rasante Innovationstempo stellt 
alle Akteure vor neue Herausforderungen. 
Welche Ziele, Strategien und Taktiken 
verfolgen führende Firmen der Immobi-
lienbranche? Im Rahmen der Expo Real 

2018 diskutieren am dritten Messetag Dr. 
Thomas Herr (CBRE), Jörn Stobbe (Union 
Investment), Arkadiusz Rudzki (Skanska) 
und Martin Eberhardt (Corpus Sireo).

Zu den weiteren Themen zählen unter 
anderem: Blockchain in der Immobilien-
wirtschaft, CoLiving & Apartment Hotels, 
die Zukunft des Einzelhandels sowie Ven-
ture Capital in Real Estate. Alle Firmen, 
Foren und Referenten finden Sie unter 
www.real-estate-innovation.net/forum. 
Für Innovationen in der Immobilien-
wirtschaft ist das Real Estate Innovation 
Forum 2018 auf der Expo Real ein Schau-
fenster der Branche in die Zukunft.

Das Real Estate Innovati-
on Network versteht sich 
als Plattform mit zahl-
reichen Projekten und 
Kooperationen. Innova-
tion Sessions, internatio-
nale Exkursionen und ein 
mehrtägiger Hackathon 
zählen zu den bedeu-
tendsten Aktivitäten im 
Netzwerk.«

Jonas Haberkorn, München
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Digital Real Estate auf der Expo Real 2018

Firma
Halle/    
Stand Aussteller bei IS (C

A
) 

FM
(I

T)
 D

L
B

I
M

S
PM

S
IP Kontakt

1000hands AG  
Gebäudedaten Aufmaß

C1.523 x x René Krahmann,  
Tel. +49 (0)30 609 8445-22

21st Real Estate A1.440 x Robert Lüth,  
Tel. +49 30 27970105

3motion A1.134 Real Estate Innovation Forum - Tech Alley x Tel. +43 1 5223722

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

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

ability - mse A1.534 x Fabian Will,  
Tel. +49 751 3602-30

ACONEX AG A1.110 MAYA International GmbH x x Tel. +49 89 95414-0

Allthings Technologies AG A1.134 Real Estate Innovation Forum - Tech Alley x Jochen Seehusen

Altus Group UK Ltd A2.232 International Investors Lounge x Tel. +44 203 5516700

Biganto B1.533 x Tel. +49 17672397470

Boreales GmbH B2.430 Hamburg Invest x x x Tel. +49 40 419243-0

Brownfield24 GmbH B1.532 x x Raphael Thießen, 
Tel. +49 5241 50051190

Cloudscraper Exchange A1.134 Real Estate Innovation Forum - Tech Alley x Howard Revens, +44 20 
38687300

CONNOS GmbH A1.232 Institutional Investment Group GmbH x Tel. +49 40 2263643-0

control.IT Unternehmens-
beratung GmbH

B2.240 WFB Wirtschaftsförderung Bremen GmbH x x x Klaus Weinert, 
Tel. +49 (0)421 95 90 8-0

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

x Tel. +49 8102 8979616

Crem Solutions GmbH & Co. 
KG

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

CROWDLITOKEN AG A1.134 Real Estate Innovation Forum - Tech Alley x Domenic Kurt, 
Tel. +41 79 4053877

DELTA A1.110 MAYA International GmbH x Oliver Brückl, 
Tel. +43 50 756162

DeuBIM GmbH C1.033 x x Robert Jüngling, 
Tel. +49 (0)211 96651304

Deutsche Grundriss AG B2.220 BID Bundesarbeitsgemeinschaft  
Immobilienwirtschaft Deutschland

x Tel. +49 841 4509010

Disruptive Technologies A1.134 Real Estate Innovation Forum - Tech Alley x Tel. +47 57 988855

docu tools GmbH A1.110 MAYA International GmbH x x Tel. +43 1 8903227

docunite GmbH A1.134 Real Estate Innovation Forum - Tech Alley x x x Tel. +49 2022 9789120

Doozer Real Estate Systems 
GmbH

B2.220 BID Bundesarbeitsgemeinschaft Immobilienwirt-
schaft Deutschland

x Nicholas Neerpasch, 
Tel. +49 30 555785-210

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

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

eBay Kleinanzeigen GmbH B2.220 BID Bundesarbeitsgemeinschaft  
Immobilienwirtschaft Deutschland

x Tel.  +49 30 81097722

EVANA AG A1.134 Real Estate Innovation Forum - Tech Alley x Peter Moog, 
Tel. +49 69 71588710

FIO SYSTEMS AG A2.430 Metropolregion Mitteldeutschland x Lars Boettger, 
Tel. +49 341 900430

FlowFact GmbH A1.240 Immobilien Scout GmbH x x  Tel. +49 221 9959016
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Real-Estate-IT spielt eine immer größere Rolle. Das exklusiv recherchierte Ausstellerver-
zeichnis lädt zu einem Rundgang bei den Herstellern immobilienwirtschaftlicher Software-
lösungen ein. Nehmen Sie Kontakt auf! Schauen Sie auch in die Tech-Alley (A1.134)! 

Legende: IS = (Kaufmännische) Immobilienverwaltungssoftware; (CA) FM = (Computer Aided) Facility Management; (IT) DL = (Immobilien-IT-)Dienstleister;  
BI = Business Intelligence; MS = Makler-Software; PMS = Portfoliomanagementsysteme; IP = Immobilien-Portale 
Konzeption und Auswahl: Jörg Seifert; Dokumentation: Lisa Kaede (Quelle: www.exporeal.net; Stand: 01.09.2018)  

Firma
Halle/    
Stand Aussteller bei IS (C

A
) 

FM
(I

T)
 D
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S
IP Kontakt

GiT - Gesellschaft für inno-
vative DV-Technik GmbH

B1.330 Business Metropole Ruhr GmbH x x x x Tel. +49 209 7090-300

Haufe Group B2.220 BID Bundesarbeitsgemeinschaft  
Immobilienwirtschaft Deutschland

x x Heike Tiedemann, 
Tel. 0800 7234-253

HOCHTIEF Aktiengesellschaft A2.412 x Dr. Ansgar Bendiek, 
Tel +49 201 824-0

HmcS Real Estate GmbH C1.410 Metropolregion Hannover Braunschweig  
Göttingen Wolfsburg GmbH

x x Ralf Beese, 
Tel. +49 511 763333-230

hystreet.com GmbH A1.134 Real Estate Innovation Forum - Tech Alley x Tel. +49 172 2994921

ib company GmbH B1.133 Wirtschaft und Stadtmarketing Pforzheim (WSP)/ 
Stadt Pforzheim

x Tel. +49 7231 3970283-0

Immobilien Scout GmbH A1.240 x x Daniel Kim, 
Tel. +49 (0)30 243011100

Immomio GmbH B2.220 BID Bundesarbeitsgemeinschaft  
Immobilienwirtschaft Deutschland

x Tel. +49 40 882159890

immopac AG C2.320 Swiss Circle Events AG x x Dr. Thomas Höhener, 
Tel. +41 44 93120-20

IMMOunited GmbH A1.110 MAYA International GmbH x Tel. +49 40 882159890

immovativ GmbH A1.134 Real Estate Innovation Forum - Tech Alley Stefan Müller-Schleipen, 
Tel. +49 6154 70092-0

Immowelt Group C1.112 x x x Merve Zobuoglu, 
Tel. +49 911 52025-20

IRM Management Network 
GmbH

B2.420 Berlin-Brandenburg c/o Runze &  
Casper Werbeagentur GmbH

x Thomas Krings, 
Tel. +49 30 340606060

ivd24immobilien AG A1.130 Immobilienverband Deutschland IVD x Tel. +49 89 2908200

Leverton Servicing GmbH A1.134 Real Estate Innovation Forum - Tech Alley Tel.  +49 30 868711-000

MRI Software LLC C1.010 x x Taya Lau, Tel. +44 7469 
190487 / +44 20 38617100

on-geo GmbH C1.124 Landesentwicklungsgesellschaft Thüringen mbH 
(LEG Thüringen)

x Tel. +49 361 21681-12

onOffice GmbH A1.130 Immobilienverband Deutschland IVD x x Stefan Mantl, 
Tel. +49 241 44686-0

PlanRadar GmbH A1.134 Real Estate Innovation Forum - Tech Alley x x Tel. +43 720 517135

PROMOS consult B1.011 x x x x x Tel. +49 (0)30 243 117-0

QualiCasa AG C2.320 Swiss Circle Events AG x x Tel. +41 52 320 90 60

REALIZ3D C2.214 CLUB FRANCE x Tel. +33 1 53 31 19 20

reamis ag Portfolio- 
management 3.0

C2.320 Swiss Circle Events AG x x Sergej Dobrochotow, 
Tel. +41 41 7261020

RIB Software SE C2.011 YTWO Europe GmbH x x Tel. +49 711 7873-0

SAP Deutschland SE & Co. KG C1.130 Metropolregion Rhein-Neckar GmbH x x x Susanna Havranek, 
Tel. +49 30 41092214

Synapplix GmbH B2.110 AUSTRIA c/o Pia Pink Werbung &  
Kommunikation GmbH

x Thomas Wilsch, 
Tel. +49 89 673798-0

synexs GmbH A2.412 HOCHTIEF Aktiengesellschaft x Lara Ikonomidis, 
Tel. +49 201 824-3765

THOMAS DAILY GmbH B1.222 Baden-Württemberg International x Tel. +49 761 38559600

wohnungshelden GmbH A1.134 Real Estate Innovation Forum - Tech Alley x x x Daniel Vallés Valls, 
Tel. +49 176 23257859

Yardi Systems GmbH A1.433 x x x x Ralf Kuntschke, 
Tel. +49 6131 140763
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thischer Fluchtpunkt des Kalten Krieges, aus einer Zeit, als West-
Berlin eine korrupte Insel und Ost-Berlin eine Diktatur waren. 
Es ist nicht so, dass das Land Berlin gar nicht versucht hätte, 
diesen historischen Ort angemessen zu gestalten: Gleich nach der 
Maueröffnung sollte mit Unterstützung des amerikanischen Kos-
metik-Milliardärs Ronald Lauder ein American Business Center 
entstehen. Auf den Brachen rechts und links der Friedrichstraße 
waren fünf Bürogebäude mit insgesamt 160.000 Quadratmeter 
Bruttogeschossfläche geplant. So richtig Business eben. Die kom-
pakte Blockrandbebauung, das städtebauliche Prinzip der histo-
rischen Friedrichstadt, wurde ohne Rücksicht auch für diesen 
historischen Ort zum Dogma erhoben. Drei der Gebäude wur-
den auch so realisiert. Einfach mal volllaufen lassen. Welcome, 
capitalism. Danach brach der Berliner Büromarkt zusammen. 
Lauder stieg aus und der für den Gebäudekomplex gegründete 
Immobilienfonds meldete 2005 Insolvenz an. So long, capitalism.

Damit waren die amerikanischen Business-Pläne Geschichte, 
aber die enormen Bürgschaften des Berliner Senats blieben beste-
hen. Und die Grundstücke wurden zu einem Spekulationsobjekt, 
wanderten von einem Investor zum anderen. Das Land Berlin 
ließ es geschehen. Letztendlich landete das Gelände beim Insol-
venzverwalter, der es zur Zwischennutzung an Budenbetreiber 
vermietet. Das ist verständlich, denn Stadtplanung ist nicht seine 
Aufgabe. Auf Wiedersehen, Stadtplanung.  Und so verkam der 
Checkpoint Charlie zum ganzjährigen Klamaukmarkt. Tourists 

 Kann es einen gerechten Staat geben, der alle Menschen glück-
lich leben lässt und wohl versorgt? Diese Frage stellte Thomas 
Morus bereits als Zeitgenosse von Erasmus von Rotterdam 

und Martin Luther. Das Werk „Utopia“ ist der erste utopische Ro-
man, Vorbild für viele folgende. Er enthält den Reisebericht eines 
Seefahrers, der ein ideales Staatswesen auf einer weit entfernten 
Insel erlebt haben will. Thomas Morus diskutiert mit ihm: Soll 
es Privateigentum geben? Ist soziale Gleichheit gut? Kann eine 
Gesellschaft genügend Güter erwirtschaften, wenn niemand nach 
Gewinn strebt? Gibt es das gute und gerechte Staatsoberhaupt? 
Morus würde heute seine Fragen vielleicht so stellen:

Wer entscheidet Stadt? Wer entscheidet, was wo und wie ge-
baut wird? Und wie wird Baurecht geschaffen? In einem Rechts-
staat, einer pluralistischen Demokratie, in Berlin? Als mein ame-
rikanischer Freund Ed mich besuchte, wollte er auch den ehema-
ligen Grenzübergang Checkpoint Charlie sehen. Gerne hätte ich 
einen Bogen um dieses ranzige Knäuel aus Bussen, Currywurst, 
Trabbi-Safari und patrouillierenden Statisten in Phantasieuni-
formen gemacht. Mir ist das dortige kleinkapitalistische Treib-
gut jahrzehntelanger Agonie zum Symbol für Planlosigkeit und 
Ideenarmut dieser selbsternannten Kreativmetropole geworden.

Und doch hat mir unser kurzer Besuch wieder gezeigt, dass 
der Checkpoint, wie er auf westlicher Seite heißt (GÜSt, Grenz-
übergangsstelle im Osten), eine fast mystische Aura besitzt. Hier 
ist in den Jahren ein magischer Ort erwacht, ein Gigant, ein my-

Insellage  

Fo
to

: D
irk

 W
ei

ß



69        www.haufe.de/immobilien   10.2018

welcome. 2007 erwarb eine irische Investorengruppe die Insol-
venzforderungen samt Grundschulden, tat auch wieder nichts 
und verkaufte 2015 mit sattem (sehr sattem) Gewinn an Trock-
land. Die wollen nun wirklich dort bauen und haben damit den 
Senat fast 30 Jahre nach dem Mauerfall völlig überrascht. 

Das ist nur durch einen Mangel an geschichtlicher Verantwor-
tung für diesen Ort oder allgemeine Überforderung zu erklären.
Dabei erkennen gerade ausländische Besucher hier die Wunde 
einer Stadt, in der sich die Panzer feindlicher Imperien gegen-
überstanden, in einer politischen Eiszeit, die Menschen auf der 
ganzen Welt noch heute erschaudern lässt.

Stand der Verhandlungen heute: Im Keller soll für etwa eine 
Million Euro Miete im Jahr ein Museum des Kalten Krieges ent-
stehen, darüber ein Hotel sowie eine Mischung aus Geschäften, 
Büros, Wohnungen – davon 30 Prozent Sozialwohnungen. Also 
für alle etwas. Geht so Stadtplanung? Mit Beruhigungspillen für 
alle? Lavierendes Krisenmanagement zwischen den Fronten ohne 
eigene Ideen? Wer kann sich da beschweren? Doch kaum liegt 
das Konzept auf dem Tisch, regt sich Protest. Weniger am Muse-
umsprojekt, das kommt später. Es ist die Bebauung der Brachen 
durch den Investor, die jetzt Widerstand weckt. Die Interessen 
der Öffentlichkeit werden Renditen geopfert, so der Vorwurf der 
Kritiker. An der Öffentlichkeit vorbei soll das Land Berlin bereits 
einen „Letter of Intent“ mit dem Investor unterzeichnet haben. 

Vor drei Monaten lobte das Land noch schnell einen städte-
baulichen Wettbewerb aus, der die Grundlage für einen Archi-
tektur-Wettbewerb bilden soll. Sieben Architekturbüros wurden 
eingeladen, Entwürfe für die Bebauung der Brachen zu machen.

Eine völlige Überraschung ist dabei die kürzlich erteilte Auf-
lage des Denkmalschutzes, die noch vorhandenen Brandwän-
de der Nachbargebäude als markante Zeichen des historischen 
Ortes nicht zu bebauen. Ein einzigartiges Vorgehen. Dadurch ist 
eine kompakte, halbwegs niedrige Blockrandbebauung, wie sie 
im Planwerk Innere Stadt und in der Erhaltungssatzung Fried-
richstadt seit Jahrzehnten gefordert wurde, nicht mehr möglich. 
Das könnte ein faszinierender Ausgangspunkt für bedeutende 

Entwürfe sein, wenn die darauf geplanten Bauvolumen entspre-
chend reduziert würden. Das geschieht aber nicht. Um die bereits 
zugesicherte Baumasse zu erreichen und um Schadenersatzzah-
lungen zu vermeiden. Nun kann sich die Senatsverwaltung auch 
zwei 60 Meter hohe Türme vorstellen. Auch ohne Hochhausrah-
menplan. Das ist mal eine pragmatische Lösung: Brandwände für 
Höhe. Aber souveräne, vorausschauende Lenker des Verfahrens 
würden andere Entscheidungen treffen.

Zu beurteilen, welcher Entwurf letztendlich diese Fragen am 
besten beantwortet, ist Sache einer noch zu benennenden Jury 
– und der Bürgerinnen und Bürger, die aufgefordert waren, ihre 
Meinung einzubringen. Die konnten die Entwürfe ganze drei Tage 
in Augenschein nehmen – mitten in den Sommerferien. So wird 
die als „ergebnisoffener Dialog“ gepriesene Bürgerbeteiligung 
zum reinen Partizitainment. In so einem Wirrwarr aus Partiku-
larinteressen, Wünschen und Zwängen arbeiten Architekten und 
Stadtplaner häufig. Aber können sie all diesen Anforderungen 
und diesem Ort damit überhaupt gerecht werden?

Ein 60-Meter-Turm wirft große Abstandsflächen, die kaum 
auf den vorhandenen Grundstücken abgetragen werden können. 
Kann damit überhaupt das Baurecht eingehalten werden? Ist dies 
wirklich ein besonders geeigneter Ort für Sozialwohnungen, 
also lauter Balkonen in Kieskratzputz? Sind die Brandwände der 
Nachbarhäuser wirklich so bestimmend für diesen Ort? Droht da 
nicht eine derartige Vorfestlegung das Gesamtensemble kaputt zu 
machen? Ist die Bedeutung dieses Erinnerungsortes für die Welt 
nicht deutlich vorrangig zu bewerten? Überstrahlt diese Funktion 
nicht die anderen Nutzungen und Anforderungen?

Das Ringen mit den Umständen sowie unkoordiniertes und 
ausschließlich reagierendes Verhalten drohen hier einen ma-
gischen Ort zu ruinieren. Auch Thomas Morus ist geköpft wor-
den. Checkpoint Charlie und Morus zeigen, wie gut wir daran 
täten, das Wie und Wer und Was der heutigen Stadtproduktion 
und -gesellschaft zu hinterfragen. Und, wie Thomas Morus für 
seine Zeit, auch für uns heute Vorstellungen und Strategien für 
eine bessere Stadtgesellschaft zu entwickeln. 

Bebauung des Checkpoint Charlie: Das Ringen mit den Umständen sowie 
ein rein reagierendes Verhalten drohen einen magischen Ort zu ruinieren.       
Wir müssen Strategien für eine bessere Stadtgesellschaft entwickeln.
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ZUR PERSON Eike Becker leitet seit Dezember 1999 zusammen mit Helge Schmidt das Büro Eike Becker_Architekten in Berlin.  
Internationale Projekte und Preise bestätigen seitdem den Rang unter den erfolgreichen Architekturbüros in Europa. Eike Becker_Architekten arbeiten  
an den Schnittstellen von Architektur und Stadtplanung mit innovativen Materialien und sozialer Verantwortung.
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Vermarktung & Management

FIABCI PRIX D‘EXCELLENCE  
GERMANY

Die Finalisten stehen fest
FIABCI Deutschland und der BFW 
Bundesverband Freier Immobilien- 
und Wohnungsunternehmen haben 
die sechs Finalisten für den FIABCI 
Prix d΄Excellence Germany 2018 vor-
gestellt. Unter den ausgewählten Pro-
jektentwicklungen in den Bereichen 
„Wohnen“ und „Gewerbe“ sind gleich 
vier Berliner Immobilien. Die Preis-
verleihung findet am 2. November in 
Berlin statt. Die Finalisten aus dem 
gesamten Bundesgebiet wurden von 
einer 14-köpfigen Jury ausgewählt. 

Im Bereich „Wohnen“  
gehen ins Rennen  
(in alphabetischer Reihenfolge):
› �Holzhybrid (Berlin),
› �Kunst Campus (Berlin) und
› �Uptownhouses (Hamburg).

Im Bereich „Gewerbe“ haben sich 
qualifiziert (auch in alphabetischer 
Reihenfolge):
› �A bit Mo (Berlin),
› �Digital Church (Aachen) und
› �Upper West (Berlin).

Die Gold-, Silber- und Bronze
gewinner werden am 2. November 
bei einer Gala im Berliner Adlon be-
kannt gegeben. Tickets gibt es unter 
www.bfw-bund.de
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Verwalter erhöhen gesetzlich 
geforderte Weiterbildungspflicht

Eine große Mehrheit der Mitglieder stimmte auf der 34. Delegier-
tenversammlung des Dachverbands Deutscher Immobilienverwalter 
(DDIV) für eine Selbstverpflichtung zur erhöhten Weiterbildung.  
Die gesetzlich geforderte Weiterbildungspflicht wurde darin mehr als 
verdoppelt. Der Gesetzgeber sieht 20 Stunden verpflichtende Wei-
terbildung in drei Jahren vor. Die Mitgliedsunternehmen erbringen 
künftig 45 Stunden Weiterbildung in diesem Zeitraum.

3 Jahre

Gesetzlich geforderte Weiterbildungspflicht

Selbstverpflichtung der Immobilienverwalter 

45
 STUNDEN

3 Jahre

Auch das Upper West am Breitscheid- 
platz in Berlin ist im Finale des  
FIABCI Prix d‘Excellence Germany 2018. 
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ANZE IGE

Die digitale Verkaufsplattform für 
Wohnimmobilien realbest baut ihr 
Führungsteam weiter aus. 
David Valerius wird als Head of Sales 
den Ausbau der Vertriebskanäle und 
die Weiterentwicklung der internen 
Prozesse im wachsenden Team verant-
worten. 

David Valerius

PERSONALIE 

DER GRUNDSTEIN FÜR DAS ERSTE TEILPROJEKT „WATERKANT BERLIN“ IST GELEGT
Die beiden landeseigenen Wohnungsgesellschaften Gewobag und WBM wollen im Berliner Bezirk Spandau bis 2025 mehr als 2.500 
bezahlbare Wohnungen bauen. Der Grundstein für das Projekt „Waterkant Berlin“ ist gelegt. Im ersten Bauabschnitt entstehen 362 
Wohnungen. „120 Wohnungen sind preisgebunden, die anderen gibt es für durchschnittlich unter zehn Euro netto kalt pro Quadratmeter“, verspricht 
Gewobag-Vorstand Snezana Michaelis. Spandau sei bereits heute mit knapp 14.000 Wohnungen ein Schwerpunktbezirk der Gewobag. Die Strategie 
sieht einen Zuwachs auf 72.600 Wohneinheiten bis zum Jahr 2026 vor, davon weitere 4.000 in Spandau. 

Aktuelle Urteile

RECHT

MAKLERRECHT � S.80

80 �Achtung bei echter Verflechtung 
des Maklers mit dem Wohnungs
verwalter: Wann der Vermittler 
seinen Provisionsanspruch verliert

WOHNUNGSEIGENTUMSRECHT� S.81

81 �Urteil des Monats: Änderung der 
Rechtsprechung – jeder Eigentü-
mer kann den Verwalter zwingen 
Beschlusskompetenz: Kontaktsperre 
zu Mietern kann nicht beschlossen 
werden  

82 �Fehlende Ermächtigung:  
Werklohnhaftung des Architekten 
Antrag auf Beschlussersetzung: 

Nach Ablauf der Klagefrist möglich                    
Energetische Sanierung: Sach-
verständige Grundlagenermittlung 
notwendig 

83 �Teilungserklärung: Was heißt  
Zweitveräußerung? Lärm & Co.: Kleine 
Kita auch in der Wohnung erlaubt

     (und weitere Urteile)

MIETRECHT � S.84

84 �Urteil des Monats: Verstoß des Ver-
mieters gegen vertragsimmanenten 
Konkurrenzschutz Vermietete Räume: 
Zustandekommen eines Gas-Versor-
gungsvertrags  

85 �Gewerbemiete: Schadensersatz des 
Vermieters (und weitere Urteile)

PREISVERLEIHUNG

Immobilienverwalter des Jahres 2018 ausgezeichnet

Der Dachverband Deutscher Immo-
bilienverwalter DDIV hat auf dem 26. 
Deutschen Verwaltertag den „Immobi-
lienverwalter des Jahres 2018“ geehrt. 
Sieger ist in diesem Jahr die 3Komma1 
Immobilienservices GmbH & Co. KG 
aus Ratingen. Zum „NachwuchsStar 
2018“ wurde Jette Walkling aus Neu-
münster gekürt. Gesucht waren in die-
sem Jahr Immobilienverwaltungen, die 
mit neuen Ideen und Ansätzen fernab 
der klassischen Miet- und WEG-Ver-
waltung ihre unternehmerische Zu-
kunft sichern.
1. Platz: 3Komma1 Immobilien-
services, Ratingen
2. Platz: Nunovo Immobilien- 
verwaltung, München
3. Platz: VR Immobilien- 
management, Landau

Beste Auszubildende 2018 ist Jette 
Walkling (22) aus Neumünster.
Außerdem wurde jeweils ein Stipendi-
um für die Weiterbildung im Fernlehr-
gang Geprüfter Immobilienfachwirt 
beziehungsweise Geprüfter Immobi-
lienverwalter am Europäischen Bil-
dungszentrum der Wohnungs- und 
Immobilienwirtschaft (EBZ) vergeben. 

Immobilienverwalter des Jahres 2018 
ist die 3Komma1 Immobilienservices, 
(v.l.n.r): Kai Rambow, Cordula Gocher-
mann, Elke Draessler
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Energiewende stockt, Vergütung sinkt, 
Zusatzleistungen im Aufschwung

 In Deutschlands Wohnungseigentümer-
gemeinschaften (WEG) wird immer 
weniger energetisch saniert. Nur gut 

ein Drittel der für das 6. DDIV-Branchen-
barometer befragten Immobilienverwal-
tungen gab an, im Jahr 2017 energetische 
Sanierungsmaßnahmen begleitet zu ha-
ben. 2015 lag ihr Anteil noch gut 20 Pro-
zent höher. Da WEG hierzulande mehr als 
neun Millionen Wohnungen auf sich ver-
einen – und damit viermal mehr Wohn-
einheiten als kommunale Wohnungs
unternehmen – alarmiert dieser Trend. So 
können die klimapolitischen Ziele nicht 
erreicht werden. Doch auch die Regierung 
selbst hinkt ihnen hinterher: Wie kürz-
lich bekannt wurde, hat der Bund noch 
an keiner seiner 2.200 energierelevanten 
Liegenschaften eine energetische Gebäu-
desanierung abgeschlossen.

Es bedarf finanzieller 
Anreize, um die Zurück-
haltung bei den Sanie-
rungen zu beenden

Zurückzuführen ist der Rückgang 
der  ohnehin geringen Sanierungsaktivi-
tät in WEG auf verschiedene Faktoren. 
Erhöhte Preise durch den voll ausgelas
teten Neubau-Bausektor zählen dazu, 
ebenso fehlendes Fachpersonal in den 
Verwaltungen. Auch das Desinteresse 
vieler Wohnungseigentümer an kom-
plexen energetischen Sanierungen spielt 
eine Rolle. Einspareffekte werden nicht 
immer deutlich. Oder die Rücklagen der 
Gemeinschaften reichen nicht aus. Hinzu 
kommt oft fehlende Fachkenntnis in den 
Verwaltungen. Die geringe energetische 
Sanierungsquote dürfte allerdings auch 
darauf zurückzuführen sein, dass der 
Aufwand des Verwalters nicht nur in der 
Vorbereitung derartiger Maßnahmen un-
zureichend honoriert wird.

stromgesetz, das den Ausbau der Solar-
energie auf Mehrfamilienhäusern unter-
stützt, erst seit Juli 2017 besteht, könnte 
die geringe Zahl der Projekte noch auf den 
kurzen Geltungszeitraum zurückgeführt 
werden. Allerdings fällt die Zahl der ge-
planten Projekte für 2018 nur marginal 
höher aus. Einer der wesentlichen Gründe 
für die Zurückhaltung dürfte in den vie-
len Schwachstellen liegen, die das Gesetz 
derzeit noch für WEG enthält. So wird die 
Gemeinschaft zu einem Gewerbe, wenn 
sie den erzeugten Strom an die Bewohner 
verkauft – inklusive erheblicher bürokra-

Um die Zurückhaltung bei Sanie-
rungsmaßnahmen zu beenden, bedarf es 
finanzieller Anreize, Informationskam-
pagnen und entsprechender Förderpro-
gramme wie der der KfW – allerdings 
noch besser zugeschnitten auf die Ziel-
gruppe WEG. Auch Sanierungsfahrpläne 
für Mehrfamilienhäuser verbunden mit 
einer neuen Fördersystematik und dem 
Koppeln von gesellschaftspolitisch re-
levanten Herausforderungen wie Elek-
tromobilität oder Digitalisierung sowie 
gangbaren Mieterstrommodellen auch für 
WEG wären ein neuer Ansatz.

Zwar ermöglicht das Mieterstrom
gesetz auch WEG den Bezug von selbst-
produziertem Solarstrom. Doch auch hier 
zeigt die aktuelle Branchenerhebung nur 
geringe Aktivität. So haben im vergan-
genen Jahr weniger als fünf Prozent der 
befragten Verwaltungen entsprechende 
Maßnahmen umgesetzt. Da das Mieter-

Zurückzuführen ist der Rückgang 
der geringen Sanierungsakti-
vität in der WEG auf erhöhte 
Preise und Desinteresse der 
Eigentümer. 
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„Die Energiewende scheitert im Wohnungsbestand.“ So lautet eines der alarmierenden 
Ergebnisse des 6. DDIV-Branchenbarometers. Noch beunruhigender: Die WEG-Bestands-
vergütung ist real gesunken. Immobilienverwaltungen müssen innovativer werden.

bindungen. Noch im Vorjahr erwarteten 
die Unternehmen  bei Vertragsverlänge-
rungen eine Erhöhung um acht Prozent 
für 2017, bei Anpassungen aus anderen 
Anlässen sogar um 13 Prozent.

Am höchsten vergütet ist die WEG-
Verwaltung noch in Großstädten – hier 
liegt der Regelsatz mit 21,34 Euro immer-
hin knapp sechs Prozent über dem Durch-
schnitt. Im ländlichen Raum hingegen fällt 
der Regelsatz mit 19,23 Euro deutlich ab. 
Allerdings scheinen die regionalen Unter-
schiede abzunehmen: Gab es in den Vor-
jahren noch deutliche Differenzen, liegen 
die Regionen nun mit durchschnittlichen 
Regelsätzen von 20,71 Euro im Norden, 
20,25 Euro im Westen, 20,08 Euro im 
Süden und 20,06 Euro im Osten deutlich 
dichter beieinander. Höhere Vergütungen 
können die Verwaltungen zudem in klei-
nen WEG veranschlagen. So berechnen 
Verwaltungen in großstädtischen Ge-
meinschaften mit weniger als zehn Ein-
heiten im Schnitt 8,50 Euro mehr als 

Alarmierend sind die Ergebnisse des 
Branchenbarometers auch bei der WEG-
Vergütung. Denn die Erhöhung des 
durchschnittlichen Regelsatzes um gerade 
einmal 29 Cent auf 20,21 Euro pro Einheit 
und Monat entspricht einer prozentualen 
Erhöhung von nur 1,5 Prozent – ihr steht 
eine Inflationsrate von 1,8 Prozent gegen-
über. Somit ist die Vergütung im WEG-
Bestand 2017 real gesunken. 

40 Prozent haben bei 
laufenden Verträgen die 
Vergütungen angepasst

Dabei haben 2017 über 40 Prozent der 
befragten Unternehmen – weitaus mehr 
als im Vorjahr – bei laufenden Verträgen 
ihre Vergütungssätze angepasst, deutlich 
über 90 Prozent nutzten Vertragsverlänge-
rungen für eine Anpassung. Hinzu kom-
men Staffelvereinbarungen und Index-

tischer Pflichten für Verwalter und WEG. 
Hierunter leidet die Rentabilität, was sich 
negativ auf das Interesse der Gemeinschaf-
ten daran auswirkt.

Deutlich zu gering sind auch die Ak-
tivitäten beim Ausbau der privaten Lade
infrastruktur für Elektroautos. Laut Bran-
chenbarometer setzte in den vergangenen 
Jahren nur jedes zwölfte Unternehmen 
den Einbau von Ladestationen um. Dabei 
ist das Interesse auf Seiten der Eigentümer 
vorhanden, wie mehr als ein Drittel der 
Verwaltungen angab. Neben der rechtli-
chen Problematik der Beschlussfassung 
und dem Ladelastmanagement sind es 
auch finanzielle Hemmnisse, die E-Mobile 
im WEG-Bestand ausbremsen – bei ge-
schätzt über vier Millionen Stellplätzen. 
Wie wohl die Bundesregierung den Koa-
litionsvertrag umsetzt, der die Förderung 
der privaten Ladeinfrastruktur ausdrück-
lich vorsieht?! Der DDIV sprach sich 
schon vor zwei Jahren für ein 100-Millio-
nen-Euro-Förderprogramm aus. » 

In den Vorjahren gab es noch 
deutliche Differenzen. Nun 
liegen die Regionen mit durch-
schnittlichen Regelsätzen von 
20,71 Euro im Norden, 20,25 
Euro im Westen, 20,08 Euro im 
Süden und 20,06 Euro im Osten 
deutlich dichter beieinander.

REGELSATZ WEG-VERGÜTUNG REGIONAL

Quelle: Dachverband Deutscher 
Immobilienverwalter e.V.
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in Objekten mit über 100 Einheiten. Im 
ländlichen Raum beträgt die Differenz 
nur 5,10 Euro. Hierbei muss allerdings 
bedacht werden, dass kleine Eigentümer-
gemeinschaften für Verwaltungen einen 
ähnlichen zeitlichen Aufwand bedeuten 
wie große Gemeinschaften, die Vergütung 
aber meist pro Einheit gezahlt wird statt 
pauschal für ein Objekt. Daher sind kleine 
Mandate trotz der höheren Vergütung pro 
Einheit häufig nicht rentabel.

Insgesamt bleibt festzuhalten, dass die 
Vergütungssätze derzeit deutlich zu nied-
rig sind. Die Forderung des DDIV, die Ver-
gütungssätze nunmehr um mindestens 40 
Prozent anzuheben, sorgte für große me-
diale Resonanz und fand sogar Eingang in 
das Magazin „Der Spiegel“. Die angesto-
ßene Diskussion sollten die Verwaltungen 
für eine Neugestaltung ihrer Preisstruktur 
nutzen und endlich realitätsnahe Vergü-
tungssätze vereinbaren. Dabei mag eine 
Erhöhung um mindestens 40 Prozent im 
ersten Moment vermessen klingen. Doch 
dieser Wert entspricht dem Betrag, den die 
Zweite Berechnungsverordnung für öf-
fentlich geförderte Eigentumswohnungen 
vorsieht – und beträgt letztlich gerade ein-
mal acht (!) Euro. Sicher kann man dies in 
der Praxis nicht pauschal bei allen WEG 
anwenden, aber diesen Denkanstoß in die 
Branche und die Medien hineinzutragen, 
ist mehr als legitim. Die Diskussion darum 
ist entfacht, und wie heißt es so schön: 
„Tue Gutes und rede darüber.“

Sei es, um die geringen Vergütungssät-
ze in der WEG-Verwaltung auszugleichen 

oder um das Unternehmen auf eine brei-
tere Basis zu stellen, immer mehr Verwal-
tungen erschließen neue Geschäftsfelder. 
So nennt inzwischen bereits mehr als jede 
neunte Verwaltung das Facility Manage-
ment als einen Tätigkeitsschwerpunkt – 
und setzt hier hohe Erwartungen in die 
Zukunft: Die kalkulierten Wachstums
raten liegen hierbei mit gut elf Prozent 
fast doppelt so hoch wie in der WEG-
Verwaltung mit knapp sechs Prozent. 
Insbesondere große Unternehmen sehen 
hier erhebliches Potenzial und rechnen 
mit Wachstumsraten von 20 Prozent.

Die Vermittlertätigkeit zählt derweil 
bei sogar knapp 40 Prozent der befragten 
Unternehmen mit zum Kerngeschäft. 
Denn seit der Einführung des Bestel-
lerprinzips steigt das Interesse der Ei-
gentümer, ihren Verwalter anstelle eines 
klassischen Maklers mit der Vermietung 
der Eigentumswohnung zu beauftragen, 

soweit dies rechtlich zulässig ist. Zum ei-
nen sind diese mit der Wohnung und der 
Gemeinschaft bereits vertraut. So können 
sie durch die längerfristige Zusammen
arbeit gut einschätzen, welcher Mieter in 
das Objekt passt, und sind zudem bereits 
bewährter Ansprechpartner für den Ei-
gentümer. Zum anderen erbringen sie die 
Leistung oftmals günstiger, wie eine Um-
frage des DDIV zu Vermittlungsprovisi-
onen bei Immobilienverwaltungen zeigt. 

Auch künftig rechnen die Verwal-
tungen mit einer weiter anwachsenden 
Nachfrage nach Vermittlungsleistungen. 
Sie kalkulieren mit einem Umsatzplus von 
mehr als zwölf Prozent – mehr als doppelt 
so viel wie im Kerngeschäft WEG-Verwal-
tung. Besonders erwartungsvoll zeigen 
sich die sehr großen Unternehmen mit 
mehr als 20.000 verwalteten Einheiten, 
die mit Wachstumsraten von 40 Prozent 
planen.

Der Jahresumsatz der 
Verwaltungen liegt gut 
vier Prozent über dem 
Vorjahreswert 

Insgesamt betrachtet liegt 2017 der 
Jahresumsatz der Immobilienverwal-
tungen gut vier Prozent über dem Vor-
jahreswert – trotz der realen Verluste in 
der WEG-Verwaltung. Für 2018 sind die 
Erwartungen erneut positiv, wenn auch 
geringere Steigerungen als im Vorjahr 
prognostiziert werden. Bei regulären 
Vertragsverlängerungen planen die Ver-
waltungen für 2018 mit einer Erhöhung 
der Vergütungssätze um durchschnittlich 
knapp acht Prozent, bei Anpassungen aus 
einem „anderen Anlass“ kalkulieren sie 
mit einer Erhöhung um gut sieben Pro-
zent. Das kommende Branchenbarome-
ter wird zeigen, inwieweit sich die Erwar-
tungen erfüllt haben – und ob der Appell 
für angemessene Vergütungssätze in der 
Branche bereits erste Früchte trägt. «

Martin Kaßler, Berlin

Martin Kaßler ist 
seit 2010 Geschäfts-
führer beim Dach-
verband Deutscher 
Immobilienverwal-
ter. Zugleich ist er 
Geschäftsführer der 
DDIVservice GmbH. 

AUTOR

Durchschnittliche Umsatzprognosen nach Ver-
waltungsarten in Prozent – bei Zusatzleistungen 
doppelt so hoch wie WEG-Verwaltung

UMSATZPROGNOSEN

Quelle: Dachverband Deutscher Immobilienverwalter e.V.

Ja
hr

es
um

sa
tz

 
ge

sa
m

t

W
EG

-
Ve

rw
al

tu
ng

Fa
ci

lit
y 

M
an

ag
em

en
t

Ve
rm

itt
le

r-
tä

tig
ke

it

12%

10%

8%

6%

4%

2%

0%



75        www.haufe.de/immobilien   10.2018

rin, dass ein iBuyer keine Beratung und 
kein Marketing anbietet, um dem Kunden 
beim Verkauf seines Hauses zu helfen. Es 
handelt sich um Investoren, die automa-
tisierte Bewertungsmodelle und andere 
Technologien nutzen, um schnelle Ange-
bote für Häuser zu erstellen, die innerhalb 
weniger Tage gekauft und dann wieder 
verkauft werden können. Laut Macquarie 
profitieren die Verbraucher von diesem 
Modell: Der Prozess sei stressfreier, es 
gebe keinen Ärger mit Besichtigungen, 
dafür mehr Preissicherheit und keine ge-
scheiterten Deals.

2. Das Online-/Hybridmodell Beim 
Online-/Hybridmodell helfen digitale 
Technologien den Anbietern, Immo-

 Dass Entwicklungen aus Übersee zu 
uns herüberschwappen, ist nicht un-
gewöhnlich. Überall wachsen neue 

Geschäftsmodelle und einige könnten 
auch für Maklerunternehmen bedrohlich 
sein. 

Der Immobiliensektor habe den 
technologischen Wandel insgesamt nur 
langsam angenommen, heißt es in der 
Untersuchung von Macquarie Research. 
Die Digitalisierung zeige sich bislang 
hauptsächlich durch Immobilienportale, 
während Kauf-, Finanzierungs- und Um-
zugsprozesse weiterhin „ineffizient und 
größtenteils manuell“ abliefen. „Wir glau-
ben, dass sowohl Markteinsteiger als auch 
Immobilienportale eine große Chance 
haben, um diese Ineffizienzen zu nutzen“, » 

schreibt Macquarie. Dort hat man insge-
samt drei neue Geschäftsmodelle identi-
fiziert, von denen die Analysten glauben, 
dass sie den klassischen Unternehmen 
gefährlich werden könnten.

Drei neue Geschäftsmo-
delle können etablierten 
Maklerunternehmen 
gefährlich werden 

1. Das iBuyer-Modell: iBuyers ist ein 
Modell, das 2015 vom Anbieter Open-
door in Phoenix in den USA entwickelt 
wurde. Der wesentliche Unterschied zum 
klassischen Immobilienmakler besteht da-

Fo
to

: R
aw

pi
xe

l.c
om

/s
hu

tt
er

st
oc

k.
co

m

Maklerkonkurrenz im Netz 
Geschäftsmodelle kommen ins Wanken. Neue Player drängen auf den Markt und nehmen 
klassischen Maklern Anteile weg. Der Finanzdienstleister Macquarie hat in einer aktuellen 
Studie einige Disruptionsszenarien identifiziert, auf die sich die Branche einstellen muss.

Portale haben viele Namen und 
unterschiedliche Möglichkeiten, 
und viele Makler bedienen sich 
ihrer längst. Aber die Funktio-
nalitäten nehmen zu und be-
drohen so das eine oder andere 
Geschäftsmodell.
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bilienkaufprozesse bequemer, kosten
günstiger und transparenter zu verwalten. 
Mit Hilfe von speziellen Softwarelösungen 
werden die Kosten für Besichtigungen, 
Bewertungen oder Kontaktaufnahmen 
gesenkt, die Ersparnisse werden in Form 
von niedrigeren Pauschalgebühren an die 
Kunden weitergegeben. 

3. Ausdehnung auf angrenzende 
Märkte Bei dem dritten Modell expan-
dieren Immobilienmarktplätze in an-
grenzende Märkte, um die Effizienz bei 
Immobilienkäufen, -finanzierungen und 
-verlagerungen zu erhöhen. Die Anbieter 
integrieren Technologien für nachgela-
gerte Prozesse wie Hypothekenfinanzie-
rung, Bewertung, Versorgerwechsel und 
Eigentumsübertragung. Dadurch können 
die Immobilienportale die Transparenz 
der Daten über die gesamte Wertschöp-
fungskette erhöhen und Prozesse in-
tegrieren und automatisieren, um das 
Finden der Immobilie, den Kauf, die Fi-
nanzierung und den Umzug effizienter 
zu gestalten.

Die Analysten von Macquarie sehen 
iBuyers und Online/Hybrid-Makler als 
Treiber des Trends zur Digitalisierung 
von Immobilientransaktionen. Sie verbes-
serten die Effizienz und Transparenz des 
Hauskauf- und Finanzierungsprozesses. 
Angesichts der großen Gebührenpools 
seien die Marktchancen für neue Markt-
teilnehmer enorm, heißt es in der Studie. 
Besonders viel Potenzial sehen die Ana
lysten im iBuyers-Modell.

Obwohl sich iBuyers noch in einem 
sehr frühen Stadium befinden, glauben 
die Macquarie-Analysten, dass das Mo-
dell zum „Mainstream“ werden wird. „Wir 
glauben, dass die Marktchancen für das 
iBuyer-Modell groß sind und es das Po-
tenzial hat, Immobilienmarktplätze zu stö-
ren, die vom Erfolg der Immobilienmakler 
abhängen“, heißt es in der Studie. Die USA 
sind laut Macquarie Weltmarktführer im 
iBuyer-Markt – dort gewinne das Modell 
derzeit rasch Marktanteile, was für die 
Immobilienmakler „ein längerfristiges 

Risiko“ darstelle. Von den Top-30-Metro-
polregionen in den USA operieren iBuyers 
laut der Studie bereits in neun Regionen. 
Die Analysten erwarten, dass zwei weitere 
in naher Zukunft hinzukommen. 

Der deutsche Markt mit 
vergleichbaren durch-
schnittlichen Provisions-
sätzen wird für iBuyer-
Modelle interessant

Auch der deutsche Markt mit ver-
gleichbar höheren durchschnittlichen 
Provisionssätzen wird, so die Studie, für 
iBuyer-Modelle interessant. Aufgrund der 
großen Marktchancen in den USA planten 
führende US-amerikanische iBuyers wie 
Opendoor jedoch derzeit noch keine in-
ternationale Expansion. Als positiv bewer-
tet die Studie auch das Modell von Zillow. 

Zillow ist eine Online-Immobilien-
Datenbank, die Einnahmen durch den 
Verkauf von Werbung auf ihrer Website 
generiert. Auf der Zillow-Webseite kön-
nen User die Preise für alle sich auf dem 
Markt befindenden Immobilien einsehen, 
sowie auch Preisschätzungen für alle an-
deren. Die Entscheidung des Unterneh-
mens, ein iBuyer zu werden, bestätige das 
Modell, meinen die Analysten. 

Dieses Modell, Immobilien zu ver-
markten, aber gleichzeitig die traditi-
onellen Makler und ihr Kerngeschäft 
in der Wertschöpfungskette zu halten, 
könne sich zum Vorreiter entwickeln. 
Ein wichtiger Grund für den Erfolg von 
Zillow sind neue Einnahmequellen wie 
etwa durch Hypothekenempfehlungen. 
Außerdem generiert man Gebühren von 
anderen iBuyers, die den Marktplatz zur 
Kundenakquise nutzen. 

Anstatt auf einen anderen Hypo-
thekenanbieter zu verweisen, könnten 
iBuyers zunehmend höhere Gebühren 
pro Transaktion von bereits zugelassenen 
Kunden erhalten, die schon bei Zillow 
Homes einkaufen. Weitere neue Einnah-

mequellen seien Hausreparaturen durch 
hauseigene Crews und Versicherungen. 
Andere Anbieter wie Opendoor und Of-
ferPad bieten selbst Hypotheken an.

Auch das Online-/Hybridmodell ge-
winnt laut Macquarie Research Markt-
anteile von traditionellen Maklern. Die 
Auswirkungen auf Immobilienmarktplät-
ze werden laut der Analyse jedoch nicht 
signifikant sein. Denn im Gegensatz zu 
iBuyers nutzen die Online-/Hybrid-Mak-
ler die Immobilienmarktplätze, um ihre 
Produkte zu vermarkten – so wie es auch 
traditionelle Makler tun. Die Analyse habe 
gezeigt, dass der durchschnittliche Umsatz 
pro Makler bei den Online-/Hybridmak-
lern aufgrund ihres Online-Fokus und 
des Wettbewerbsmarkts dem des traditi-
onellen Maklers ähnlich ist. 

Selbst in Großbritannien, wo das 
Online-Maklermodell am weitesten fort-
geschritten sei, habe der Marktführer 
Purplebricks nur zwei Prozent des Traffics 
und 1,6 Prozent der Einträge im Vergleich 
zum führenden Marktplatz. 

Online-/Hybrid-Makler könnten je-
doch den Markt verändern, indem sie 
die durchschnittlichen Provisionen von 
Maklern unter Druck setzten, meinen 
die Analysten. Sichtbar werde das bei 
Online-Maklern wie McMakler. „Wir 
glauben, dass dies die kleineren Makler 
unter Druck setzen kann. Wir erwarten 
eine stärkere Konzentration des Kunden-
stamms, aber wir gehen nicht davon aus, 
dass dies den durchschnittlichen Umsatz 
pro Makler signifikant beeinflussen wird, 
da größere, anspruchsvollere Makler in 
der Regel mehr Premiumprodukte kaufen, 
die Mengenrabatte ausgleichen“, schreiben 
die Analysten.

Trotzdem wachsen Online-/Hybrid- 
Makler schnell und nehmen traditionellen 
Maklern Marktanteile weg. Der britische 
Marktführer Purplebricks geht laut der 
Macquarie-Studie davon aus, dass der 
Umsatz des Unternehmens im Jahr 2018 
um 94 Prozent steigen wird. Der Anteil der 
Online-Makler an den Listings sei von 2,5 
Prozent im Jahr 2014 auf sieben Prozent 
im Jahr 2017 gestiegen und dürfte weiter 
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steigen. Online-/Hybrid-Makler gewin-
nen laut Macquarie an Bedeutung, wobei 
sich der Marktanteil in Großbritannien 
zunehmend auf Purplebricks konzen-
triert. Bei einer Umfrage vom September 
2017: „Wenn Sie darüber nachdenken, Ihr 
Haus zu verkaufen, mit welchem Unter-
nehmen würden Sie zuerst Kontakt auf-
nehmen?“ bekam Purplebricks 37 Prozent 
der Antworten. Dies ist deutlich mehr als 
die 17 Prozent bei der Umfrage im Sep-
tember 2016 und weit über dem Wert von 
drei Prozent, den die traditionellen Mak-
ler Connells und Savills jeweils erhielten. 

Gute Chancen haben 
Immobilienportale, 
wenn sie in angrenzen-
de thematische Märkte 
expandieren 

In nur vier Jahren seit dem Start im 
April 2014 ist Purplebricks nach Anzahl 
der Transaktionen der größte Makler 
in Großbritannien geworden. Dennoch 
glauben die Macquarie-Analysten nicht, 
dass dies eine Bedrohung für die traditi-
onellen Immobilienmarktplätze darstellt. 
Gute Marktchancen bescheinigen die 
Macquarie-Analysten, wenn es für Immo-

bilienportale darum geht, in angrenzende 
thematische Märkte zu expandieren. Laut 
der Studie bieten diese Märkte größere 
Ertragschancen als die reine Immobilien-
suche. Der britische Preisvergleichsmarkt 
sei im Markt 1,9-fach höher bewertet, 
die deutschen Märkte für die Energie-
erzeugung seien 1,3- bis 1,7-mal höher 
bewertet als der Immobilienmarktplatz 
ImmobilienScout24, und die australische 
Hypothekenvermittlungsbranche liege 
2,5-fach über dem Wert der Online-
Werbeindustrie. 

Marktplätze könnten ihre großen Ziel-
gruppen- und Aktivitätsdaten nutzen, um 
in angrenzende Märkte zu expandieren, 
meinen die Macquarie-Analysten. Denn 
sie seien gut positioniert: Sie hätten ein 
großes Publikum, das sich zu einem kri-
tischen Zeitpunkt im Akquisitionszyklus 
für wichtige Hauskaufdienste engagiert, 
und sie verfügten über umfangreiche 
Datensätze, die es ihnen ermöglichen, 
Dienstleistungen für die Zielgruppe be-
reitzustellen. „Wir glauben, dass die Mög-
lichkeit für Marktplätze, die Effizienz an-
tiquierter Kauf- und Bewegungsprozesse 
zu erhöhen, übersehen wird“, heißt es in 
der Studie. 

Da die Expansion in benachbarte 
Märkte sowohl das Wachstum steigern als 
auch das Risiko verringern kann, glauben 

die Analysten, dass die Expansion in be-
nachbarte Regionen mehr wert ist als die 
Summe der Teile. Die Macquarie-Studie 
sieht deshalb eine positive Bewertung etwa 
für Scout24 und Realtor.com.

Insgesamt sind laut der Macquarie-
Studie mehrere private Unternehmen 
auf den Markt gekommen, um Ineffizi-
enzen bei Immobilienkauf- und Finan-
zierungsprozessen zu nutzen. OpenDoor 
und OpenPad sind wegweisend für das 
iBuyer-Modell in den USA. In Großbri-
tannien bietet Nested.com eine Variante 
des iBuyer-Modells. Das Unternehmen 
gibt dem Verkäufer einen Vorschuss von 
95 Prozent auf den Betrag, den es als Ver-
kaufserlös erwartet, und übernimmt zu-
sätzliche Kosten.  

Unternehmen bieten 
Vorschüsse, Preissicher-
heit und großzügige 
Rabatte für Verkäufer  

Wie iBuyers biete Nested Preissicher-
heit und Liquidität. Ein wichtiger Vorteil 
seien großzügige Rabatte für Verkäufer. 
EMoov und McMakler sind hybride Mak-
ler mit Sitz in Großbritannien und Berlin, 
die durch Kombination von webbasierter 
Technologie mit persönlicher Immo-
bilienberatung niedrige Pauschalraten 
bieten. Trussle ist ein Hybrid-/Online-
Hypothekenmakler in Großbritannien, 
der mithilfe von Analysen und Software 
die Erschwinglichkeit effizient abschätzen, 
geeignete und wettbewerbsfähige Hypo-
theken empfehlen und danach automa-
tisch auf das am besten geeignete Produkt 
umstellen kann.

Makler werden nicht umhinkommen, 
sich mit bestimmten Geschäftsmodellen 
zu beschäftigen. Das eine oder andere 
könnte ihnen dabei bedrohlich werden. 
Wobei sich allerdings immer wieder auch 
die Frage stellt, ob jedes Modell tatsächlich 
nach Deutschland schwappen wird … «

Redaktion Immobilienwirtschaft, Daten Macquarie

Purplebricks ist nach nur vier Jahren der größte Makler in  
Großbritannien (Zahl der Transaktionen 2017 in Tausend)

Purplebricks 

Countrywide

Connells

LSL

Spicer Haart

Foxtons

Kinleigh

Savills

66,0

61,0

60,0

29,0

18,0

5,1

5,0

2,6
Quelle: Macquarie Research
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Storytelling – die drei Zauberwörter

 Gute Makler verkaufen keine Immo-
bilien – sie lassen (ver-)kaufen. Wie? 
Sie werfen langweilige Fakten über 

Bord und lassen Wohnung, Haus oder  
Ladenlokal sprechen. „Urlaubsfeeling 
im großen Naturgarten“ oder „Weih-
nachten im charmanten Wohnzimmer“ 
sind sexy. „Quadratische Terrasse“ oder 
„30-Quadratmeter-Raum mit Holzdie-
len“ nicht. Die Macht der inneren Bilder 
bringt Emotionen zum Jubeln. Und Kun-
den zum Kaufen. Aber ein Gespräch setzt 
mindestens zwei Seiten voraus. Daher 
mein Tipp: Bringen Sie Ihren Kunden zum 
(Mit-)Sprechen – mit drei Zauberwörtern.

Beispiel gefällig für die Kraft der Zau-
berworte? Ein Vater hat zwei Söhne. Beide 
um die 20. Wie so oft: Die Jungs streiten 
sich, wer am Nachmittag mit dem Cabrio 
der Eltern fahren kann. Der Vater ist ge-
fordert: Wer darf heute – bei bestem Wet-
ter – das Auto benutzen? Wie würden Sie 
entscheiden? Heute der eine, morgen der 
andere? Mit dieser Antwort gehören Sie 
zwar zur Mehrheit, aber Sie wollen ja da-
rüber hinaus. 

Der Vater hat’s drauf – ein Ver-
kaufsprofi eben. Und fragt nach: „Warum 
möchtet ihr heute das Cabrio fahren?“ Der 
Ältere gibt zu: „Ich wollte bei einer Freun-
din vorbei.“ Der Jüngere: „Um vier habe 

können Ihre Kinder nahe an Wald und 
Wiese aufwachsen …“ Aber Vorsicht: 
Nicht gleich Ihr bestes Pferd im Stall vor-
führen. Neben der fesselnden Geschichte 
muss auch das Timing stimmen!

Optimales Timing bekommen Sie 
mit meinem zweiten Zauberwort: Wenn! 
Folgendes Szenario: Sie betreuen einen 
schönen Altbau am Rande der Innenstadt. 
Aus der Gründerzeit, frisch renoviert, ge-
genüber einer alten Fabrik. Das Beste: Sie 
haben ber Beziehungen erfahren, dass das 
Industriegelände vor dem Aus steht. Es 
wird entkernt. Ein Park soll hier bis näch-
sten Sommer entstehen. Mit kleinem See, 
Außengastronomie. Jede Menge Grün. 
Und einer Kleingartenanlage. Perfekt!

Sie haben viele Interessenten für einen 
solch topsanierten Altbau an der Hand. 
Ein junges Paar will sich das Objekt an-
sehen. Die Finanzierung steht. Schließ-
lich kommt es bei der Besichtigung zum 
Showdown. Sie sagt: „Die Wohnung wür-
den wir am liebsten gleich nehmen. Aber 
das Umfeld mit den alten Gewerbeflächen 
ist ja scheußlich!“ Übereifrige Makler pre-
schen jetzt vor. Wollen die frohe Botschaft 
verkünden: „Das bleibt so nicht. Nächsten 
Sommer wird hier alles grün sein.“ Doch 
halt: Was sagte ich eben über das beste 
Pferd?

Statt dem ersten Impuls nachzugeben, 
halten Sie kurz inne. Zuerst ist Zauberwort 
Nummer eins gefragt. Fragen Sie, warum 
genau die Industriegebäude stören. „Wir 
denken über Kinder nach und haben uns 
mehr Platz in der Umgebung vorgestellt. 
Das wäre uns sehr wichtig.“ Durch die 
Warum-Frage verleiht das Paar seiner Ab-
sicht Nachdruck. Sie haben sechs Richtige 
gezogen und können nun mit dem zweiten 
Zauberwort auftrumpfen.

Mit der Wenn-Frage entlocken Sie 
Ihren Kunden die letzten Reserven. 
„Liebe Frau Becker, wenn das Industrie-
gebiet bald abgerissen würde, was hieße 
das für Sie?“ Frau Becker wird begeistert 

ich Fußballtraining.“ Das Zauberwort 
„Warum“ hat die Kids zum Sprechen ge-
bracht. Und bringt den Vater auf die beste 
Lösung: Der Ältere bringt den Jüngeren 
zum Training und hat danach das Auto 
für sich. Erst durch das Warum konnte das 
Problem optimal gelöst werden. Die Jungs 
sind glücklich, der Vater auch. 

Sie sehen: Die Warum-Frage hat eine 
besondere Magie. Auch im Verkaufs
gespräch. Sie lässt Ihre Kunden zu Ihnen 
sprechen! Sie erfahren ihre Absichten. Mit 
diesem Wissen können Sie dann optimal 
in den Storytelling-Modus schalten. Und 
einen roten Faden für eine passgenaue Ge-
schichte finden. 

Um den Nerv zu treffen, 
müssen Sie die Motive 
der Kunden kennen

Dass Sie keine Gebäude oder Ener-
giebilanzen verkaufen, ist klar. Nein, Sie 
verkaufen ein Lebensmodell, eine emoti-
onale Welt. Träume und Hoffnungen. Ge-
schichten. Mal ehrlich: Wie oft denken Sie 
daran? Nach den Motiven zu fragen? Da-
bei ist es so einfach wie effektiv! Also: Für 
wirksames Storytelling, zufriedene Kun-
den und mehr Abschlüsse, vergessen Sie 
nie das erste Zauberwort – Warum! Ma-
chen Sie sich meinetwegen einen Knoten 
ins Taschentuch: Äußert Ihr Kunde einen 
Wunsch – bohren Sie nach. 

Nur wenn Sie die Motive kennen, 
können Sie beim „Geschichtenerzählen“ 
auf den Kunden wirklich eingehen. Eine 
Familie mit Kind oder zwei Hunden sucht 
etwas anderes als ein Unternehmen, das 
gerade expandiert. Komfort, Umfeld oder 
Sicherheit sind mögliche Argumente. Auf 
alle müssen Sie vorbereitet sein. Die El-
tern legen großen Wert auf Natur? Motiv 
erkannt, Storytelling adaptiert. Stellen Sie 
das Objekt nun entsprechend vor. „Hier Fo
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Dafür lieben Sie Ihren Beruf: Menschen kennenlernen. Wünsche erkennen. Geschäfte zum 
Abschluss bringen. Aber das Verkaufsgespräch ist ein Drahtseilakt. Wer erfolgreich sein will, 
muss fesselnde Geschichten von sich und seinen Objekten erzählen.

tige Magie bekommen Sie durch Ihr Sto-
rytelling. Fest steht: Gekauft wird mit dem 
Bauch. Egal ob Smartphone oder Wohnung 
mit Altbauflair. Was uns berührt, sind emo-
tionale Geschichten. Storys, die Bilder in 
unseren Köpfen auslösen. Uns träumen las-
sen. Dazu gehört die Immobilie, die statt 
Drei-Zimmer-Küche-Diele-Bad „Urlaubs-
feeling“ zu bieten hat. Und dazu gehört 
auch ein Makler oder sein Unternehmen, 
das eine Geschichte erzählt. 

Ein gewöhnlicher Makler springt da-
bei so hoch, wie er muss. Haut die Infos 
raus. Gibt dem Kunden keinen Grund 
für Fragen. Der Profi spielt in einer an-
deren Liga: Er lockt den Kunden aus der 
Deckung. Verkauft ihm Geschichten zum 
Wohlfühlen, in die man sich verguckt. Aus 
denen man nicht mehr wegwill. Wer wohl 
am Ende die Abschlüsse macht? 

bung. Man braucht Platz. Da reichen 90 
Quadratmeter Altbau nicht lange aus. Ihr 
letzter Kniff: „Wenn ich für Sie noch zu-
sätzlich ein Grundstück in der Kleingar-
tenanlage sichere, dann hätten Sie jeden 
Tag im Sommer Urlaubsfeeling garantiert. 
Wäre das was für Sie?“ Sie wissen, dass die 
beiden gar nicht anders können. Sie wer-
den zuschlagen. 

Nach dem „Warum“ 
steht das „Wenn“ und 
schließlich das „Dann“

Der Profi kommt also unweigerlich 
zum dritten Zauberwort. Noch geschick-
ter können Sie sich größere Provisionen gar 
nicht sichern. Und untermauern nebenbei 
Ihr Image des kompetenten Profi-Maklers. 
So schließen Sie die Zauberformel, die nö-

sein. Dann setzen Sie noch einen drauf: 
Schwärmen Sie von einem idyllischen 
Weihnachtsmarkt und Schlittschuhlaufen 
auf der Eisfläche. Oder von einer fußläufig 
erreichbaren Sommerwiese, mit See und 
Eisdiele. Der Kunde ist mental schon ein-
gezogen und packt den Picknickkorb. Der 
Abschluss ist Ihnen jetzt so sicher wie das 
Amen in der Kirche. Eine einfache Regel 
für alle Umsatzprofis also: Wer A sagt, 
muss auch B sagen – nach dem Warum 
kommt das Wenn.

Bis hierhin mögen es auch Makler 
ohne Story schaffen. Zufälle gibt’s und 
irgendwann findet sich die Nadel im 
Heuhaufen. Die Königsdisziplin kommt 
jedoch nach der ersten Zusage. Die Spreu 
vom Weizen trennt sich noch mal mit 
dem dritten Zauberwort: Dann! Durch 
Warum und Wenn wissen Sie schon aller-
hand von Familie Becker: Kinderwunsch, 
in der Stadt wohnen, aber grüne Umge-Fo
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Roger Rankel, Berg am Starnberger See

Die richtigen Fragen 
stellen: Wenn der  
Kunde eine natur-
nahe Wohnung will 
– warum ist das so? 
Von der Antwort 
hängt viel ab ...
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Präsentiert von:

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

schäftsführerin der Makler-GmbH sei 
auch Prokuristin der B-GmbH als Ver-
walterin. Ferner sei die Geschäftsführerin 
der C-GmbH mit dem Geschäftsführer 
der Hausverwaltungs-GmbH verheiratet.

ENTSCHEIDUNG: Der klagende Kunde be-
kam kein Recht! Die Maklerin war un-
streitig nicht Verwalterin der Wohnräu-
me. Die Verwaltung erfolgte auch nicht 
durch einen Gehilfen der Maklerin. 
Als Gehilfe der Hausverwaltung gilt 
der Makler nur dann, wenn dieser etwa 
ausschließlicher Ansprechpartner auf 
Vermieterseite ist, etwaige Korrespon-
denz zwischen Mieter und Vermieter 
ausschließlich über den Makler erfolgt 
und die maklerschädliche Tätigkeit sich 
über einen längeren Zeitraum erstreckt. 
Typische Verwalterleistungen, die zum 
Beginn des Mietverhältnisses oder als 
gelegentliche Gefälligkeit für den Mieter 
ausgeführt werden, sind nicht provisions-
schädlich. 
Schädlich ist es aber, wenn der Woh-
nungsvermittler über mehrere Monate 
hinweg ausdrücklich als ausschließlicher 
Ansprechpartner auf Vermieterseite auf-
getreten ist, in dieser Zeit mit den Mie-
tern über Instandsetzungsmaßnahmen 
korrespondiert und deren Mängelrügen 
entgegengenommen und bearbeitet hat, 
dazu Mängellisten weitergeleitet oder an 
Ort und Stelle aufgenommen hat oder für 
den Vermieter bei Terminen mit Hand-
werkern zugegen war. Entsprechendes gilt, 
wenn der Wohnungsvermittler den Mie-

PROBLEM: Ein ehemaliger Maklerkunde 
begehrt die gezahlte Provision in Höhe 
von 3.300 Euro von der damals von der 
Eigentümerin einer Mehrhausanlage mit 
der Vermietung der Wohnungen beauf-
tragten Maklerin zurück.
2013 kam es nach dem Abschluss 
eines Maklervertrages zur Vermitt-
lung einer Wohnung durch die beklag-
te Maklerin. Mit der Klage verlangt 
der Kunde die gezahlte Provision mit 
der Begründung zurück, die Maklerin  
(C-GmbH) sei mit der Hausverwaltung 
des Objektes (B-GmbH) wirtschaftlich 
und personell eng verbunden. Die Ge-

tern bei der Vermietung und Übergabe 
der Wohnung mitteilt, sie sollten sich bei 
Fragen oder Problemen hinsichtlich der 
Wohnung ausschließlich an ihn wenden, 
und zu diesem Zweck ausschließlich in 
seinem Büro erreichbar ist.
Auch die Ehe mit dem Geschäftsführer der 
Verwaltung führt allein nicht dazu, dass 
sich die Maklerin im Lager der Verwalte-
rin befindet, da durch die Ehe nicht ohne 
Weiteres eine wirtschaftliche Beteiligung 
an der Verwaltung angenommen werden 
kann.
Nach diesen Kriterien war die Maklerin 
weder bei der Erbringung der Makler
tätigkeit noch beim Abschluss des Miet-
vertrags Gehilfin des Verwalters. Auch 
liegt kein Fall echter oder unechter Ver-
flechtung vor. Dass die Geschäftsführerin 
der Maklerin ebenfalls Prokuristin der 
Verwaltung gewesen sei, schadet ebenfalls 
nicht, da rechtlich beteiligt an einer juris-
tischen Person nur der ist, wer aufgrund 
seiner mitgliedschaftlichen Rechtsstellung 
auf deren Willensbildung unmittelbar 
Einfluss nehmen könne. Bei einer Gesell-
schaft mit beschränkter Haftung seien das 
die Gesellschafter, nicht aber Prokuristen 
oder sonstige Bevollmächtigte. Die Mak-
lerin musste die Provision insofern nicht 
zurückzahlen.

PRAXISHINWEIS: Die Maklerfirma hat 
Glück gehabt! Es ist dringend darauf zu 
achten, dass eine transparente Trennung 
von Wohnungsverwaltung und Vermitt-
lung vorliegt. «

Achtung bei echter Verflechtung des Maklers mit dem Wohnungsverwalter

Nach der Zielsetzung des Wohnungsvermittlungsgesetzes verliert der Vermittler seinen Provisionsanspruch nach  
§ 2 Abs. 2 Nr. 2 Fall 2 WoVermittG in der Regel auch dann, wenn er selbst oder – wenn es sich bei ihm um eine juristische 
Person handelt – sein Organ zum Zeitpunkt der Vermittlung oder des Nachweises der Gelegenheit zum Abschluss des  
Mietvertrags oder beim Abschluss des Mietvertrags Gehilfe des Verwalters der vermittelten Wohnung ist (Ergänzung  
zu BGH, Urteil vom 02.10.2003 - III ZR 5/03).   BGH, Urteil vom 22.02.2018 - I ZR 38/17

Eine zu enge Verflechtung zwischen Makler 
und Verwalter führt zum Provisionsverlust.
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FAKTEN: Sanierungsarbeiten des Gemein-
schaftseigentums wegen Feuchtigkeit 
waren mangelhaft durchgeführt worden. 
Eine Reihe von weiteren Maßnahmen 
wurde empfohlen. Wieder sanierte das 
Unternehmen nicht fachgerecht. Eine Ei-
gentümerin, deren Wohnung mittlerweile 
unbewohnbar war, verlangte von der Ge-
meinschaft Ersatz der entgangenen Miete 
und der entstandenen Kosten für den Pri-
vatgutachter. Zunächst ist dem Verwalter 
der Vorwurf einer Pflichtverletzung zu 
machen. Er kam der Aufforderung der 
Eigentümer nicht nach, für die Durch-
führung dieses Teils des erteilten Auftrags 
Sorge zu tragen.

Urteil des Monats 
Änderung der Rechtsprechung: Jeder Eigentümer kann Verwalter zwingen 
Der Verwalter ist gemäß § 27 Abs. 1 Nr. 1 WEG als Vollzugsorgan verpflichtet, Beschlüsse der Eigentümer  
durchzuführen. Insoweit kann jeder Eigentümer vom Verwalter verlangen, dass er seine gesetzliche Pflicht zur  
Durchführung von Beschlüssen erfüllt. 
BGH, Urteil v. 08.06.2018, V ZR 125/17

FAKTEN: Die Eigentümer hatten ein generelles Betretungsverbot von Wohnungen ande-
rer Miteigentümer ohne deren Wissen und Zustimmung beschlossen. Ausweislich des 
Beschlusstextes und des Protokolls ging es den Eigentümern bei der Beschlussfassung 
darum, im Vorfeld einer Eigentümerversammlung Kontaktaufnahmen von Eigentümern 
zu Mietern anderer Wohnungen ohne deren Wissen zu unterbinden – offenbar unter 
anderem, um Feuchtigkeitsmessungen in den Wohnungen zu verhindern. Die gegen 
diesen Beschluss gerichtete Anfechtungsklage eines Eigentümers war erfolgreich. Für 
einen derartigen Beschluss fehlt eine Beschlusskompetenz. Dem einzelnen Eigentümer 
können durch Beschluss keine Leistungs- und damit auch keine Unterlassungspflichten 
auferlegt werden, die ihm nicht ohnehin nach dem Gesetz, nach der Teilungserklärung 
oder den Vereinbarungen der Eigentümer bereits obliegen. Eine entsprechende Verein-
barung der Eigentümer existiert nicht. 
FAZIT: Die Entscheidung entspricht gefestigter Rechtsprechung. Ein entsprechendes 
Kontaktverbot ist darüber hinaus in der Teilungserklärung nicht enthalten. 

BESCHLUSSKOMPETENZ

„Kontaktsperre“ zu Mietern 
kann nicht beschlossen  
werden 
Es besteht keine Beschlusskompetenz 
für einen Beschluss über ein Verbot 
der Kontaktaufnahme von Eigentü-
mern zu Mietern anderer Eigentümer 
ohne deren Wissen.
LG Frankfurt/Main, Urteil v. 17.05.2018, 2-13 S 31/16

FAZIT: Mit dieser Entscheidung gibt der 
BGH seine bisherige Rechtsprechung 
zum Verpflichteten der Beschlussdurch-
führung auf. Bislang entsprach es höchst-
richterlicher Rechtsprechung, dass die 
Gemeinschaft zur Beschlussdurchfüh-
rung verpflichtet sei. Dies war bereits vor 
dem eindeutigen Gesetzeswortlaut des § 
27 Abs. 1 Nr. 1 WEG nicht nachvollzieh-
bar. Einige Obergerichte versagten so dem 
einzelnen Eigentümer einen Anspruch auf 
Beschlussdurchführung gegen den Ver-
walter. Doch nunmehr hat sich eine Wen-
dung ergeben: Jeder Eigentümer kann den 
Verwalter notfalls mithilfe des Gerichts 
zur Beschlussdurchführung zwingen.

ENTSCHEIDUNGSGRÜNDE: Der Verwalter 
muss die vollständige Durchführung be-
schlossener und beauftragter Sanierungs-
arbeiten veranlassen, wenn sich ergibt, dass 
Teile des Auftrags unerledigt geblieben sind. 
Die Eigentümerin hatte dem Verwalter das 
Privatgutachten vorgelegt. Eine Pflichtver-
letzung des Verwalters begründet aber 
keine Haftung der Gemeinschaft gegen-
über einem geschädigten Eigentümer. Der 
Verwalter ist gemäß § 27 Abs. 1 Nr. 1 WEG 
als Vollzugsorgan verpflichtet, Beschlüsse 
der Eigentümer durchzuführen. Insoweit 
kann jeder Eigentümer vom Verwalter 
verlangen, dass er seine gesetzliche Pflicht 
zur Durchführung von Beschlüssen erfüllt.

Präsentiert von:

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

Wohnungs- 
eigentumsrecht

Wohnungseigentumsrecht – Aktuelle Urteile

» 
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FAKTEN: 85 Prozent der Dachfläche einer Wohnanlage wurden mit einer Wärmedämmung 
versehen. Im Bereich einer Sondereigentumseinheit wurde das Dach nicht gedämmt. Ihr 
Eigentümer hatte daher einen Beschlussantrag initiiert, wonach auch die oberste Ge-
schossdecke über seiner Wohneinheit „gemäß aktueller EnEV“ gedämmt werden solle. 
Der Beschlussantrag fand keine Mehrheit. Der Eigentümer erhob Anfechtungsklage. Er 
behauptet, die Maßgaben der EnEV seien bezüglich des maßgeblichen W/m²K-Wertes 
nicht eingehalten. Die Klage hatte keinen Erfolg. Zu vielen Parametern fehlten Angaben 
in der Klagebegründung. Ohne hinreichende Sachverhaltsermittlung wäre ein gefasster 
positiver Beschluss rechtswidrig gewesen. 
FAZIT: Der Verwalter scheint hier alles richtig gemacht zu haben. Da die Eigentümerver-
sammlung die einzige Möglichkeit für Eigentümer darstellt, die übrigen Eigentümer mit 
ihrem Begehren zu konfrontieren, können auch zweifelhafte Beschlussanträge zur Tages-
ordnung genommen werden. Allerdings wird man vom Verwalter in diesen Fällen auch 
verlangen können, dass er in der Eigentümerversammlung auf etwaige Zweifel hinweist. 

ENERGETISCHE SANIERUNG  

Sachverständige Grundlagen-
ermittlung notwendig
Bemängelt ein Eigentümer, Vorgaben 
der EnEV seien verletzt, und initiiert er 
eine Beschlussfassung über energe-
tische Sanierungsmaßnahmen, ist nur 
ein Negativbeschluss „ordnungsmäße 
Verwaltung“, es sei denn, es ist durch 
einen Sonderfachmann geklärt, dass 
die Vorgaben der EnEV tatsächlich 
nicht eingehalten sind. 
AG Charlottenburg, Urteil v. 28.09.2016, 75 C 44/16

FAKTEN: Ein Dachdecker hatte Abdichtungsmaßnahmen ausgeführt. Bei den Arbeiten 
stellte sich heraus, dass der Unterbau der Fensteranlage instandsetzungsbedürftig war. 
Der im Auftrag einer Eigentümerin tätige Innenarchitekt hatte das Angebot des Dachde-
ckers an den Verwalter weitergeleitet. Er hatte dann die Arbeiten in Auftrag gegeben. Auf 
die Gesamtrechnung zahlte der Verwalter nur einen Teil. Der Dachdecker klagte gegen 
Architekten und die Gemeinschaft. Die Klage war nur hinsichtlich des Innenarchitekten 
erfolgreich. Der hatte als vollmachtloser Vertreter gehandelt, denn er war vom Verwalter 
gerade nicht ermächtigt gewesen, Erklärungen abzugeben. Gegen die Eigentümerge-
meinschaft hatte der Dachdecker allerdings keine Ansprüche, schon weil ein vorheriger 
Beschluss nicht gefasst worden war und kein Fall besonderer Dringlichkeit vorlag.
FAZIT: Leiten Eigentümer oder von ihnen beauftragte Dritte Rechnungen an den Ver-
walter über Kosten von Instandhaltungsmaßnahmen weiter, sollte er stets prüfen, ob die 
Maßnahmen zur Erhaltung des Gemeinschaftseigentums dringend erforderlich waren. 
Handelte es sich nicht um Notmaßnahmen, sollte er keine Zahlung leisten. 

FEHLENDE ERMÄCHTIGUNG  
ZUR AUFTRAGSERTEILUNG

Instandsetzung: Werklohn-
haftung des Architekten 
Beauftragt ein (Innen-)Architekt 
ohne Ermächtigung des Verwalters 
zur Abgabe von Erklärungen namens 
der Eigentümergemeinschaft einen 
Werkunternehmer mit Instandset-
zungsmaßnahmen, die keine Not-
maßnahmen darstellen, haftet er  
dem Werkunternehmer auf Werklohn. 
AG Düsseldorf, Urteil v. 13.12.2017, 232 C 99/17

Wohnungseigentumsrecht – Aktuelle Urteile

FAKTEN: Im Bereich der Ableitungsfläche des Regenwassers kam es an der Decke einer 
Wohnung zu Feuchtigkeitsschäden. Ein entsprechender Sanierungsbeschluss fand nicht 
die erforderliche Mehrheit. Diesen Negativbeschluss hatte der betroffene Eigentümer 
angefochten. Nach Ablauf der Klagefrist hatte er den Antrag gestellt, die übrigen Eigen-
tümer zur Zustimmung der abgelehnten Maßnahmen zu verpflichten. Diese verteidigen 
sich gegen die Klage u.a. mit dem Argument, die Klage sei unzulässig, da der Verpflich-
tungsantrag erst nach Ablauf der Klagefrist gestellt worden sei. Dem konnte sich das 
Gericht allerdings nicht anschließen. Der Verpflichtungsantrag ist nicht an eine Frist 
gebunden. Der Negativbeschluss hatte nicht ordnungsgemäßer Verwaltung entsprochen.
FAZIT: Auch eine isolierte Anfechtungsklage gegen einen Negativbeschluss ist möglich, 
wenn der klagende Eigentümer durch den Beschluss in einer geschützten Rechtsposition 
beeinträchtigt ist, etwa, wenn erforderliche Instandsetzungsmaßnahmen am Gemein-
schaftseigentum im Bereich seines Sondereigentums nicht durchgeführt werden.

ANTRAG AUF BESCHLUSSERSETZUNG 

Nach Ablauf der  
Klagefrist möglich 
Hat ein Eigentümer gegen einen 
Negativbeschluss zunächst nur An-
fechtungsantrag gestellt, kann das 
Rechtsschutzinteresse vorliegen, auch 
wenn die Anfechtungsklage erst nach 
Ablauf der Erhebungsfrist um einen 
Verpflichtungsantrag erweitert wird. 
AG Kassel, Urteil v. 17.05.2018, 800 C 4100/17
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KLEINE WOHNANLAGE: TEILUNGSER-
KLÄRUNG ERLAUBT WOHNNUTZUNG 

Psychotherapeutische  
Praxis unzulässig
Sieht die Teilungserklärung nur eine 
Wohnnutzung vor, ist im Regelfall eine 
psychotherapeutische Praxis in einem 
kleinen Objekt unzulässig. Bei einer 
Wohnnutzung halten sich nur die dort 
Wohnenden dort auf und bekommen 
eventuell gelegentlich Besuch. Bei 
einer Nutzung als Praxis kommt es 
zumindest an mehreren Tagen in der 
Woche zu mehrfachen Besuchen. Dies 
führt zu einer intensiveren Nutzung 
des Gemeinschaftseigentums, als 
dies bei einer Wohnnutzung der Fall 
ist. Hierin liegt ein wesentlicher und 
erheblicher Unterschied. 
LG Frankfurt/Main, Urteil v. 15.3.2018, 2-13 S 36/17 » 

FAKTEN: In der Teilungserklärung ist geregelt, die Veräußerung des Eigentums bedürfe 
der Zustimmung des Verwalters, mit Ausnahme der ersten Veräußerung nach Teilung. 
Der teilende Eigentümer veräußerte die Wohnungen an eine Erwerberin, die als Eigentü-
merin sämtlicher Wohnungen im Grundbuch eingetragen wurde. Unmittelbar nach ihrer 
Eintragung als Eigentümerin hielt sie in ihrer Eigenschaft als Eigentümerin sämtlicher 
Wohnungen eine Eigentümerversammlung ab, in der sie ein Verwaltungsunternehmen 
zum Verwalter bestellte. Nach und nach veräußerte sie dann Wohnungen an diverse Er-
werber. Der von der Erwerberin bestellte Verwalter hatte der Veräußerung zugestimmt. 
Die Erwerber konnten aber nicht als Eigentümer im Grundbuch eingetragen werden. Es 
fehlte nämlich an einer wirksamen Veräußerungszustimmung des Verwalters.
Es war kein Ausnahmefall gegeben, bei dem die Zustimmungserfordernis entfallen wäre. 
Insbesondere handelte es sich nicht um die erste Veräußerung nach der Teilung in Ei-
gentum. Für einen unbefangenen Betrachter sind hier nur die Veräußerungen durch den 
teilenden Eigentümer an die Erwerberin zu verstehen. Eine erneute Veräußerung durch 
eine Person, in deren Hand sich nach den Erstveräußerungen sämtliche Eigentumsrechte 
vereinigt haben, wird vom Wortlaut der Ausnahmebestimmung nicht erfasst.
FAZIT: Die Bestellung des Verwalters in der Eigentümerversammlung der Erwerberin 
und Alleineigentümerin entfaltete keine Wirkung, da zu diesem Zeitpunkt keine Eigen-
tümergemeinschaft und mangels Eintragung einer Vormerkung auch keine werdende 
Eigentümergemeinschaft existierte. Ein-Mann-Beschlüsse sind nichtig.

TEILUNGSERKLÄRUNG

Veräußerungszu- 
stimmung: Was heißt  
„Zweitveräußerung“? 
Soll die Verwalterzustimmung durch 
die Zustimmungserklärung der 
übrigen Eigentümer ersetzt werden, 
haben auch die so genannten wer-
denden Eigentümer mitzustimmen. 
Die Bestellung des Verwalters in der 
Teilungserklärung wirkt gegen Son-
dernachfolger nur, wenn sie als Inhalt 
des Sondereigentums im Grundbuch 
eingetragen ist oder ihr sämtliche 
Sondernachfolger beigetreten sind. 
KG, Beschluss v. 03.05.2018, 1 W 370/17

LÄRM & CO. 

Kleine Kita auch in der  
Wohnung erlaubt
Bei typisierender Betrachtung führt 
eine Kindertagespflege mit lediglich 
zwei bis drei Tagespflegekindern in ei-
ner Wohnung nicht zu größeren Beein-
trächtigungen der Miteigentümer. Die 
Kindertagespflege in diesem Umfang 
unterscheidet sich de facto kaum von 
der Nutzung zu Wohnzwecken durch 
eine Familie mit kleinen Kindern. Ins-
besondere gehört zum Wohnen auch, 
neben den eigenen Kindern fremde 
Kinder zu betreuen, etwa im Wege der 
Nachbarschaftshilfe. Das Bringen und 
Holen führt zu maximal sechs Benut-
zungen des Treppenhauses am Tag.    
AG Bonn, Urteil v. 25.01.2018, 27 C 111/17

EINTRAGUNG VON ZWANGSHYPOTHEK 

Nur für den im Titel  
bezeichneten Gläubiger  
Als Berechtigter einer Zwangshypo-
thek kann nur die Person eingetragen 
werden, die durch Vollstreckungstitel 
bzw. -klausel als Inhaber der titu-
lierten Forderung ausgewiesen ist. 
Ein auf die „übrigen Eigentümer der 
WEG“ lautender Titel erlaubt nicht die 
Eintragung der „WEG“ als Berechtigte 
einer Zwangshypothek. Handelt es 
sich bei dem die Vollstreckung betrei-
benden Gläubiger und dem Titelgläu-
biger um unterschiedliche Rechtssub-
jekte, darf das Vollstreckungsgericht 
die Vollstreckungsmaßnahme nicht 
anordnen; es muss vielmehr den An-
trag zurückweisen. 
OLG München, Beschluss v. 28.6.2018, 34 Wx 138/18
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Präsentiert von:

Hubert Blank
Richter am Landgericht 
MannheimMietrecht

Mietrecht – Aktuelle Urteile

FAKTEN: Die streitenden Parteien schlos-
sen in der Vergangenheit ein Mietver-
hältnis über Gewerberäume. Laut dem 
Mietvertrag sollten die Mieträume zum 
Betrieb einer Eisdiele genutzt werden. 
Im Mietvertrag ist unter der Überschrift 
„Konkurrenzschutz“ eingetragen: „Kein 
Eisdielenbetrieb“. Der Mieter richtete in 
den Räumlichkeiten in der Folgezeit einen 
Gastronomiebetrieb ein, in dem er neben 
Eis auch Kaffee und Kuchen anbot. Spä-
ter vermietete der Vermieter eine in der 
unmittelbaren Nachbarschaft gelegene 
Gewerbeeinheit an einen Dritten zum 
Zwecke des Betriebs eines türkischen Le-
bensmittelladens. Dieser Mieter richtete 
ein Bistro ein, in dem er Kaffee, Kuchen 
und andere Waren anbot. Der Mieter er-

Urteil des Monats 
Rechtsfolgen bei Verstoß des Vermieters gegen vertragsimmanenten Konkurrenzschutz 
Der Vermieter ist auch ohne besondere Vereinbarung gehalten, dem Mieter keine Konkurrenz zu machen, kein Konkurrenz-
unternehmen in benachbarten Räumen zuzulassen und gegebenenfalls gegen unzulässige Konkurrenten einzuschreiten. 
Wird hiergegen verstoßen, ist der Mieter berechtigt, die Miete zu mindern, ein befristetes Mietverhältnis vor Ablauf der 
Laufzeit zu kündigen und Ersatz seiner nutzlosen Aufwendungen zu verlangen.      � OLG Koblenz, Urteil v. 25.04.2018, 5 U 1161/17

FAKTEN: Der entschiedene Fall betrifft eine Wohnung, die über eine Gasetagenheizung 
mit Wärme versorgt wird. Der Mieter hat die Wohnung einem Untermieter überlassen. 
Dieser nahm die Gasetagenheizung in Betrieb. Das Versorgungsunternehmen nahm den 
Hauptmieter auf Bezahlung der Gaslieferung in Anspruch. Zu Unrecht. Der Anspruch 
des Versorgungsunternehmens setzt voraus, dass zwischen den Parteien ein Gasliefe-
rungsvertrag zustande gekommen ist. Entnimmt der Anschlussinhaber Gas, kommt 
der Vertrag dadurch mit ihm zustande. Hat der Mieter die gesamte Wohnung – wie 
vorliegend – einem Untermieter überlassen, so steht die Verfügungsgewalt über den 
Gasanschluss dem Untermieter zu. Es spielt keine Rolle, ob der Energieversorger weiß, 
dass die Wohnung untervermietet ist. 
FAZIT: Etwas anderes kann gelten, wenn die betreffenden Räume zunächst vom Haupt-
mieter genutzt wurden, dieser bereits (nicht nur unerhebliche Mengen) Gas entnommen 
hat und dann ein Untermietvertrag abgeschlossen wird. Der Energieversorger muss die 
Tatsachen beweisen, aus denen sich die Verfügungsgewalt über den Gasanschluss ergibt.

VERMIETETE RÄUME

Zustandekommen eines  
Gas-Versorgungsvertrags 
Das Leistungsangebot eines Versor-
gungsunternehmens wird von demje-
nigen konkludent angenommen, der 
aus dem Leitungsnetz Elektrizität, Gas, 
Wasser oder Fernwärme entnimmt. 
Wurde die gesamte Wohnung einem 
Untermieter überlassen, so steht die 
tatsächliche Verfügungsgewalt dem 
Untermieter zu. 
BGH, Beschluss v. 05.06.2018, VIII ZR 253/17

le“ vereinbart worden ist, ist unschädlich, 
da hier die Parteien durch die Niederle-
gungen im Mietvertrag keine vom ver-
tragsimmanenten Konkurrenzschutz ab-
weichende Regelung treffen wollten. Das 
Gericht hat eine Mietminderung von 20 
Prozent für angemessen erachtet.

FAZIT: Wird ein befristetes Mietverhältnis 
wegen einer Vertragsverletzung des Ver-
mieters durch eine fristlose Kündigung 
des Mieters vorzeitig beendet, steht dem 
Mieter auch ein Anspruch auf Schadens
ersatz zu. Im Rahmen des Schadens
ersatzes kann der Mieter auch Ersatz der 
Aufwendungen verlangen, die er im Ver-
trauen auf die Vertragserfüllung gemacht 
hat und billigerweise machen durfte. 

klärte nach erfolgloser Abmahnung die 
Kündigung.

ENTSCHEIDUNGSGRÜNDE: Die Richter ga-
ben dem Mieter Recht. Ein nachträglicher 
Mangel gemäß § 543 Abs. 2 Nr. 1 BGB ist 
anzunehmen, wenn der Mietgebrauch 
aufgrund eines Verstoßes des Vermieters 
gegen die Verpflichtung zum vertragsim-
manenten Konkurrenzschutz beeinträch-
tigt wird. Hier war dies der Fall: Die Loka-
litäten befinden sich unmittelbar nebenei-
nander. Beide Mieter bieten Getränke an, 
die sich zu weiten Teilen decken (insbe-
sondere Kaffee), und halten ein Speisean-
gebot vor, das sich in wesentlichen Teilen 
überschneidet. Dass laut Mietvertrag nur 
ein Konkurrenzschutz gegen eine „Eisdie-



85        www.haufe.de/immobilien   10.2018

FAKTEN: Der Vermieter hat für seine Forderungen aus dem Mietverhältnis ein Pfandrecht 
an den eingebrachten Sachen des Mieters. Der Vermieter muss dem Mieter den Verkauf  
(öffentliche Versteigerung) einen Monat vorher androhen und dabei den Geldbetrag 
bezeichnen, dessentwegen der Verkauf stattfinden soll. Kommt es zur Versteigerung, 
so sind Zeit und Ort der Versteigerung unter allgemeiner Bezeichnung des Pfandes 
öffentlich bekannt zu machen. Wird hiergegen verstoßen, so ist die Versteigerung rechts-
widrig. Im Gesetz ist nicht geregelt, mit welchem zeitlichen Vorlauf die öffentliche Be-
kanntmachung einer Versteigerung erfolgen muss. Nach Ansicht des Gerichts muss 
die Versteigerung mindestens eine Woche und höchstens zwei Wochen vor dem für 
die Versteigerung vorgesehenen Zeitpunkt in einer Tageszeitung, in der üblicherweise 
amtliche Bekanntmachungen veröffentlicht werden, angekündigt werden.
FAZIT: Nach dem Sinn und Zweck der Bekanntmachung soll hierdurch eine ausreichende 
Information der Öffentlichkeit zwecks Ermöglichung einer Teilnahme an der Verstei-
gerung erreicht werden. 

Mietrecht – Aktuelle Urteile

«

VERMIETERPFANDRECHT 

Vorsicht bei Versteigerung  
des Pfandgegenstands 
Die Versteigerung des Pfandgegen-
stands ist mindestens eine Woche 
und höchstens zwei Wochen vor dem 
für die Versteigerung vorgesehenen 
Zeitpunkt in einer Tageszeitung, in 
der üblicherweise amtliche Bekannt-
machungen veröffentlicht werden, 
anzukündigen. 
OLG Frankfurt, Beschluss v. 08.03.2018, 24 W 63/17

FAKTEN: Zwischen den Parteien bestand ein Mietverhältnis über eine Halle, die vom 
Mieter zur Wartung und Reparatur von Kraftfahrzeugen genutzt wurde. Das Mietver-
hältnis ist beendet. Der Vermieter nimmt den Mieter auf Schadensersatz wegen Be-
schädigung der Mietsache in Anspruch. Im Einzelnen beanstandet der Vermieter starke 
Verschmutzungen des Fußbodens und der Wände durch Schmieröl. Zwischen den Par-
teien ist streitig, ob der Schadensersatzanspruch eine vorhergehende Fristsetzung zur 
Schadensbeseitigung voraussetzt. Der BGH hat diese Frage in dem Grundsatzurteil vom 
28.02.2018 (VIII ZR 157/17) für die Wohnraummiete verneint. Dem schließt sich der 
XII. Zivilsenat für die Gewerbemiete an. Der Schadensersatzanspruch bei Beschädigung 
der Mietsache folgt aus den §§ 249, 280 BGB. Nach § 280 Abs.1 BGB kann der Vermieter 
Ersatz des hierdurch entstehenden Schadens verlangen.
FAZIT: Der Schadensersatz richtet sich nach Wahl des Vermieters auf Schadensbeseiti-
gung oder Geldersatz (§ 249 Abs. 2 BGB). Das Wahlrecht des Vermieters besteht von 
Anfang an; eine Fristsetzung zur Schadensbeseitigung ist nicht erforderlich.

GEWERBEMIETE

Schadensersatz des Vermie-
ters – Fristsetzung nötig? 
Schäden an der Sachsubstanz der 
Mietsache, die durch eine Verletzung 
von Obhutspflichten des Mieters ent-
standen sind, hat dieser als Schadens-
ersatz zu ersetzen, ohne dass es einer 
vorherigen Fristsetzung des Vermie-
ters bedarf. 
BGH, Urteil v. 27.06.2018, XII ZR 79/17

FAKTEN: Ein Mietverhältnis über Gewerberäume wurde vom Mieter fristlos zum 
30.09.2012 gekündigt. Der Mieter bot dem Vermieter mit Schreiben vom 9.11.2012 „die 
Rückgabe der Mieträume ab sofort“ an. Der Vermieter reagierte nicht. Er erhob Klage auf 
Schadensersatz wegen unterlassener Schönheitsreparaturen. Die Klageschrift wurde dem 
Mieter am 01.08.2013 zugestellt. Der Mieter berief sich auf Verjährung. Die Ansprüche 
des Vermieters wegen Veränderungen der Mietsache verjähren in sechs Monaten. Die 
Verjährung beginnt, wenn er die Mietsache zurückerhält. Streitig ist, ob ein Zurücker-
halten vorliegt, wenn der Vermieter ein Angebot auf Rückgabe zurückweist. Das Gericht 
bejaht das: Es widerspreche dem Willen des Gesetzgebers, „die von § 548 BGB erfassten 
Ansprüche einer kurzen Verjährungsfrist zu unterwerfen, wenn der Verjährungsbeginn 
allein vom Willensentschluss des Vermieters abhinge, die Mietsache zurückzunehmen“.
FAZIT: Der Vermieter hat sich ab dem 10.11.2012 in Annahmeverzug befunden. Die Ver-
jährung trat mit Ablauf des 10.05.2013 ein. Die Klage wurde erst am 01.08.2013 erhoben.

ANNAHMEVERZUG DES VERMIETERS

Beginn der kurzen Verjährung
Für den Beginn der kurzen Verjäh-
rungsfrist nach § 548 BGB genügt es, 
dass sich der Vermieter im Verzug 
mit der Rücknahme der Mietsache 
befindet.
Brandenburgisches OLG, Urteil v. 19.06.2018, 
3 U 72/17
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Die Bundesregierung hat eingestanden, bei der 
energetischen Sanierung ihrer Liegenschaften das 
eigene Klimaziel zu verfehlen. Bisher sei noch keine 
Sanierungsmaßnahme in den betroffenen Objekten 
abgeschlossen, heißt es in der Antwort auf eine Anfrage 
der FDP-Fraktion. Das verantwortliche Bundesbau- 
ministerium erklärt zugleich: 

„Das Ziel zur Reduzierung 
des Wärmebedarfs um 20 
Prozent bis 2020 ist zeit-
lich nicht zu realisieren.“
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Digitalisierung bei Wohngebäuden: 
49 Prozent stecken noch in den Anfängen
Von diesen haben fünf Prozent der Firmen noch überhaupt nicht mit Digitalisierungsmaßnahmen begonnen.  
Eine Studie des BFW zeigt, dass als größte Hürden hohe Kosten, Zeitmangel und fehlendes Personal gelten.  
In der Umfrage „Das Digitalisierungsparadoxon“ wurden Bauträger, Verwalter, Bestandshalter, Projektentwickler  
und Planer befragt. „Je länger wir mit den notwendigen Investitionen warten, desto größer werden Investitions-
kosten und -risiken“, warnt BFW-Präsident Andreas Ibel. 
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DIGITALISIERTE ABRECHNUNG

Qivalo übernimmt Promos FS Facility Services

Qivalo, ein Anbieter digitaler Messlösungen, hat die Unternehmens-
anteile des Systemhauses Promos Consult (Berlin) an der Promos FS 
Facility Services GmbH (Dortmund) übernommen. Promos FS, ein 
Spezialist für kaufmännische Prozesse rund um das Facility Manage-
ment, bleibt als Unternehmen bestehen.
Die Qivalo GmbH ist ein Joint-Venture-Unternehmen der Immobili-
engruppe Rhein-Neckar und der MVV Energie AG. Mit Einführung 
der Smart Meter wird es nur noch eine Infrastruktur für Fernablesung 
geben. Dies gewährleisten so genannte Gateways. Promos.FS hat mit 
der Lösung IBEKO (Integrierte Betriebskostenabrechnung) ein spe-
zielles Verfahren für die Integration von Betriebskosten, Heizung, 
Warm- und Kaltwasser in einer Abrechnung entwickelt.
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NEMETSCHEK ÜBERNIMMT BELGISCHEN SOFTWAREANBIETER MCS SOLUTIONS 
Der Bausoftwarekonzern Nemetschek hat die belgische MCS Solutions Gruppe gekauft, einen Anbieter von Softwarelösungen für das 
Gebäudemanagement. Man wolle so in den schnell wachsenden Markt für das Management von Gebäuden einsteigen, teilte das Unternehmen 
mit. Nach Angaben der Nachrichtenagentur dpa lassen sich die Münchner den Deal bis zu 52,5 Millionen Euro kosten. Der Kaufpreis entspreche einem 
Umsatzmultiplikator von drei bis 3,5 bei einem für das laufende Jahr erwarteten Erlös von rund 15 Millionen Euro, so Nemetschek. Erst im Juni hatte 
Nevaris, eine Tochter der Nemetschek Group, die 123erfasst.de GmbH, einen der Marktführer im BIM-5D-Markt, übernommen.

AAREON FORUM 2018

Digitale Wertschöpfungspotenziale

IT-Entscheider und -Anwender treffen sich am 27./28. November 
2018 im Convention Center, Deutsche Messe Hannover, auf der 
größten wohnungswirtschaftlichen Veranstaltung in Deutsch-
land. Branchenexperten zeigen praxisnah in Fachvorträgen und 
Workshops, welches Wertschöpfungspotenzial im effektiven 
Zusammenspiel der Lösungen des digitalen Ökosystems Aareon 
Smart World liegt. www.aareon-forum.de

Aktuelle Urteile
Präsentiert von:

Werner Dorß,  
Rechtsanwalt, Frankfurt/M. 

KUNDENANLAGEN
Zu Lasten von Quartierslösungen
OLG Düsseldorf, Beschl.13.06.2018, VI-3Kart48/17(V)

Im Streit stand die Frage der Vorausset-
zungen des § 3 Nr. 24a EnWG hinsichtlich 
eines räumlich zusammenhängenden Ge-
bietes und der Menge der durchgeleiteten 
Energie.
Eine Wohnungsgesellschaft beabsichtigt die 
Umsetzung eines dezentralen Energiever-
sorgungskonzeptes für 457 Letztverbraucher 
auf einer Grundstücksfläche von ca. 44.000 
Quadratmetern und einer jährlich durchge-
leiteten Energiemenge von ca. 1,4 GWh. Ein 
BHKW soll die Wärmeversorgung für Wohn-
blöcke übernehmen, die in einem Sied-
lungszusammenhang stehen, welcher von 
öffentlichen Straßen durchquert wird. Der 
erzeugte Strom soll unter Rückgriff auf das 
bestehende örtliche Netz verteilt werden. 
Die Frage der Abgrenzung zwischen dem 
Stromnetz der allgemeinen Versorgung und 
der Kundenanlage ist wesentlich, da diese 
nicht der Regulierung unterliegt und somit 
in der Regel Netzentgelte, netzseitige Um-
lagen und Abgaben nicht anfallen. 
Praxis: Im Kontext der Energiewende neh-
men dezentrale Quartierslösungen eine 
bedeutsame Rolle ein. Unabhängig von 
der ausstehenden Entscheidung des BGH 
bedarf der ordnungsrechtliche Rahmen der 
Neujustierung unter Berücksichtigung der 
berechtigten Interessen der Netzbetreiber 
und der Belange der Immobilienwirtschaft.

RECHT
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Vorbildprojekt in Berlin
460 Privathaushalte und 22 Gewerbe
betriebe der Wohnungsbaugenossen-
schaft „Bremer Höhe“ in Berlin wer-
den zukünftig umweltfreundlich durch 
drei „Energiezentralen“ versorgt. Über 
die Organisation Atmosfair erfolgt 
zudem eine Kompensation der Rest-
Emissionen. Bundesumweltministerin 
Svenja Schulze bezeichnete das Vor-
haben als „Vorbildprojekt für einen 
klimaneutralen Gebäudebestand“.
Umgesetzt wird das Projekt von der 
Berliner Energieagentur (BEA), mit 
der die Bremer Höhe seit Jahren ko-
operiert. Die Genossenschaft legt seit 
2001 Wert auf eine möglichst effiziente 
und ressourcenschonende Energie
versorgung. Bei dem Projekt im Ber-
liner Bezirk Prenzlauer Berg werden 
drei Energiezentralen unter den Dä-

chern in der fünften Etage von Gebäu-
den der Wohnungsbaugenossenschaft 
eingerichtet. Kernstück sind drei 
erdgasbetriebene Blockheizkraftwerke 
(BHKW), dadurch sollen zukünftig 
233 Tonnen Treibhausgase vermieden 
werden. Die Anlagen erzeugen Strom 
und Wärme in einem Prozess.

Kernstück des Projekts sind drei erdgas-
betriebene Blockheizkraftwerke.
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 S
eit Angela Merkel das Buzzwort Künstliche Intelligenz zu 
einer Art Schicksalsthema der Nation erkoren hat, ist es 
plötzlich in aller Munde. Angesichts eines von ihr festge-
stellten deutschen Rückstands auf diesem Technologiesek-
tor erklärte sie zum Auftakt der Hannovermesse: „Wir wol-

len auch im Wettbewerb bestehen und vorne mit dabei sein.“ Das 
klingt, als ob wir es hier mit einer ultramodernen Technologie-
Idee zu tun hätten. Doch weit gefehlt: Der Geburtstag des Begriffs 
Künstliche Intelligenz (KI), englisch: Artificial Intelligence (AI), 
müsste offiziell jährlich am 13. Juli gefeiert werden. An diesem Tag 
fand 1956 am Dartmouth College in Hanover im US-Bundesstaat 
New Hampshire ein Workshop statt, der ein Forschungsprojekt 
zu diesem damals noch sehr nach Science Fiction klingenden 
Technologiefeld begleitete. 

Künstliche Intelligenz ahmt menschliche 
Denkprozesse nach, um den Menschen 
bei komplexen Entscheidungen wirksam 
zu unterstützen

Wenn es Forschung und Entwicklung zum Thema KI schon 
seit über 60 Jahren gibt, warum dann plötzlich heute ein solcher 
Hype um diese Technologie? Ein britischer Radiomoderator hat 
dazu seine eigene Sicht. Künstliche Intelligenz sei deswegen so 
stark im Kommen, so meint er, weil es mit der natürlichen In-
telligenz auf Erden nicht mehr so weit her sei. Erhellender ist 

jedoch eine andere Erklärung: Erst in den letzten Jahren haben 
sich die technologischen Werkzeuge, die helfen, fortschrittliche  
Anwendungsfelder für Künstliche Intelligenz zu erschließen, zu 
ausreichender Reife entwickelt. 

Doch was ist das eigentlich: Künstliche Intelligenz? Auf 
welchem technologischen Fundament ruht sie und was kann 
sie der Immobilienwirtschaft nützen? Unter Intelligenz verste-
hen wir landläufig – abseits von detaillierten philosophischen 
Unterscheidungen – typisch menschliche kognitive Leistungen 
wie analytisches Denken, Lernfähigkeit und Urteilskraft, die zu 
zielgerichtetem Handeln befähigen. Und in der Tat kann man 
sagen, dass KI in gewissem Ausmaß menschliche Denk- und 
Entscheidungsprozesse nachahmt, um den Menschen bei kom-
plexen Aufgaben und Entscheidungen wirksam zu unterstüt-
zen – beispielsweise indem sie in automatisierten Prozessen die 
Auswertung und Analyse großer Mengen an Daten übernimmt, 
aus dem Einbeziehen früherer Erfahrungen Schlüsse zieht und 
daraus Handlungsoptionen entwickelt, Prognosen erstellt oder 
gar selbstständig Handlungen einleitet. 

Generell ist KI ein Sammelbegriff für eine ganze Reihe von 
technologischen Instrumenten, deren Fundament die enormen 
Möglichkeiten bilden, die die Datenanalyse mittels Big-Data-
Software und fortschrittlichen Algorithmen bietet. Die wichtigste 
Fähigkeit, die dadurch ermöglicht wird, ist das selbstständige 
maschinelle Lernen (Machine Learning), also beispielsweise be-
stehende Einschätzungen einer Situation schrittweise („iterativ“) 
an neue Gegebenheiten anzupassen. Vertiefte Fähigkeiten der KI 
ermöglicht das so genannte Deep Learning auf Grundlage von 

Der Status quo
Neue technologische Instrumente der Datenanalyse mittels Big-Data-Software 
und fortschrittlichen Algorithmen bieten enorme Möglichkeiten. Was das 
selbstständige maschinelle Lernen auf Grundlage von künstlichen neuronalen 
Netzen für die Immobilienwirtschaft bedeutet. Eine Zustandsbestimmung. 
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Wo Routineprozesse 
automatisiert und große 
Datenmengen verarbei-
tet werden, befindet sich 
das Einstiegsszenario der 
Immobilienwirtschaft für 
künstliche Intelligenz.
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künstlichen neuronalen Netzen, die dem menschlichen Gehirn 
mit Neuronen und Synapsen nachempfunden sind. Synapsen sind 
Verbindungen zwischen Gehirnzellen, die Signale zu den Zellen 
transportieren. Sind miteinander verbundene Zellen gemeinsam 
aktiv, verstärken sich die Synapsen, werden sie nicht aktiviert, 
schwächen sie sich ab. Aktives Lernen verstärkt also die Verbin-
dungen zwischen den Zellen und begünstigt so das Weiterlernen 
– ein sich selbst verstärkender Prozess. 

Deep Learning ist die Fähigkeit eines Systems, eigenständig 
Strukturen zu erkennen, die getroffene Beurteilung zu analysie-
ren und sich über Feedbackschleifen selbstständig dauernd zu 
optimieren. Erkennungsgenauigkeit und Ergebnisnutzen weiten 
sich aus und ergeben zumindest theoretisch am Ende kognitive 
Fähigkeiten, wie man sie beim Menschen findet. So lassen sich 
mit Deep Learning etwa Bilder (Dokumente) erkennen, die kei-
nen oder unbekannten Regeln unterliegen. Dazu wird das neu-
ronale Netzwerk mit gesichertem Wissen (Vergleichsinforma-
tionen aus bekannten Fällen) aus Big-Data-Systemen gefüttert. 
Es analysiert dann, ob es ein betreffendes Bild richtig erkannt 
hat, und speichert das Ergebnis. Je nach Rückmeldung verändert 
das Netzwerk die Verbindung zwischen den Neuronen (Treffer 
stärken, Fehlinterpretationen schwächen die Verbindungen). 
Anhand von „zugefütterten“ Informationen und Wahrschein-
lichkeitsberechnungen kann die Maschine damit Schlussfolge-
rungen ziehen, Entscheidungen treffen – etwa in der Logistik, wo 
KI-Lösungen zur Optimierung der Transportrouten und -kosten 
hohen Nutzwert versprechen. Solche Systeme nutzen Echtzeit-
Informationen und Prognosen über Verkehrs- und Wetterlagen, 
Erfahrungen mit bisherigen Fahrten sowie die Auftrags-, Zielort- 
und Lagersituation, um eine möglichst rentable Auslastung der 
Lkw und minimale Fahrstrecken zu erzielen. 

Wo Routineprozesse automatisiert  
und große Datenmengen verarbeitet  
werden, liegt das KI-Einstiegsszenario  
der Immobilienwirtschaft

Mit dem Computerprogramm „Watson“ hat IBM das bisher 
namhafteste KI-System geschaffen. Das selbstlernende Pro-
gramm ist in der Lage, vom Menschen nicht mehr beherrsch-
bare Datenmengen in kürzester Zeit zu verarbeiten, aus den 
Ergebnissen Hypothesen abzuleiten und diese anhand aktueller 
Daten und projizierter Einschätzungen zu bewerten. Zahlreiche 
Branchen profitieren von Anwendungen, die auf der Watson-
Plattform aufbauen. Optimierte Bedarfsplanungen, individua-
lisierte Geschäftsmodelle und Unterstützung bei strategischen 
Entscheidungen können künftig immer häufiger mit Watson-
Hilfe realisiert werden.

Bei aller Begeisterung für die Zukunftsperspektiven Künst-
licher Intelligenz: Bis zum Routineeinsatz von autonomen 
Fahrzeugen und Drohnen, menschenlosen Produktionsstätten, 
Chirurgierobotern & Co. wird es noch eine ganze Weile dauern. 
Experten sind sich einig: Wir stehen erst ganz am Anfang der 
Entwicklung der KI-Welt. Doch bereits heute gibt es sinnvolle 
Anwendungsgebiete, vor allem dort, wo Routineprozesse auto-
matisiert sowie große Mengen wenig oder gar nicht strukturierter 
Daten und eine Vielzahl von Dokumenten verarbeitet werden 
müssen. Gerade hier liegt das KI-Einstiegsszenario für Unterneh-
men der Immobilienwirtschaft. Denn in dieser Branche ist das 
Meer von unterschiedlichen und heterogen archivierten Daten 
und Dokumenten besonders groß und unübersichtlich. Mensch-
liche Intelligenz kann die Strukturierung, Ordnung und Analyse 
dieser Flut ohne die Unterstützung digitaler Hilfskräfte auf Dau-
er nicht bewältigen. KI-Lösungen fungieren als lernfähige Assi-
stenten bei der Strukturierung der Daten und Dokumente und 
damit bei der Schaffung der Voraussetzung für eine durchgängige 
Digitalisierung der Unternehmensprozesse. Ist diese Hürde ge-
nommen, kann KI künftig darauf aufbauend eine datenbasierte 
Automatisierung der Prozesse umsetzen.

Wie bereits heute KI die Immobilienwirtschaft unterstüt-
zen kann, macht Dr. Carsten Thies, Vorstandsvorsitzender der 
Haufe-Lexware Real Estate AG, an einigen Beispielen deutlich.
„Auf administrativer Seite können durch so genannte Optical 
Character Recognition (OCR) bildhaft erfasste Dokumente, wie 
Rechnungen, gelesen und automatisiert weiterverarbeitet werden. 
Mit derselben Technologie können Verträge erfasst und ausge-
wertet oder die Vereinbarungen sogar automatisiert umgesetzt 
werden. Die Analyse von Daten durch KI kann hilfreiche Pro-
gnosen bereitstellen. So lässt die Analyse von Nutzungsverhal-
ten oder Schäden an Wohnräumen Rückschlüsse für Mieter und 
Wohnungseigentümer zu. Aus den wirtschaftlichen Aktivitäten 
der Unternehmen einer Region können zudem Aussagen über 
die zukünftige Entwicklung der Nachfrage nach Gewerbeimmo-
bilien erstellt werden – bis hin zu spezifischen Segmenten wie 
Logistikimmobilien, Einzelhandelsflächen und Größen- und 
Ausstattungsklassen von Büroräumen. Nicht zuletzt können 
durch das Matching von Nachfrageprognosen und Daten über 
Immobilienbestände und Bautätigkeiten Empfehlungen für Port-
folioentscheidungen nach der Art, Ausstattung und Preisklasse 
abgeleitet werden.“

Die Datenbasis für diese Anwendungsfelder ist – im Gegen-
satz zu manchem Missverständnis – in den Unternehmen bereits 
vorhanden. Es müssen keine neuen Daten beschafft werden.  „Es 
wird kein zusätzliches Datenmaterial erhoben, sondern die be-
stehenden Daten werden systematisiert erfasst und geordnet“, 
erklärt Maurice Grassau, Geschäftsführer der Architrave GmbH, 
des Anbieters einer Datenplattform für die Immobilienwirtschaft. 
„Das gilt nicht nur für Scans, sondern auch für bereits digitalisier-
te Daten, liegen sie nun im SAP- oder anderen IT-Systemen. » 
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GEZIELTE ABWEICHUNG & 
PREDICTIVE ANALYTICS
„Eine wesentliche Voraussetzung 
für Künstliche Intelligenz ist das 
Vorhandensein sehr vieler Daten. 
Im immobilienwirtschaftlichen 
Kontext sehen wir vor allem in 
den Bereichen Nebenkosten, 
Instandhaltungskosten sowie der 
Mieterstruktur geeignete Einsatz-
gebiete für Künstliche Intelligenz. 
So genannte Predictive Analytics 
bieten mit Unterstützung von KI 
einen entscheidenden Nutzen.
Man denke an das Betriebskosten-
Benchmarking: Gehen in einem 
Wohnkomplex die Heizkosten 
durch die Decke, meldet die KI 
gezielt diese Abweichung. Ein 
weiteres spannendes Einsatzgebiet 
ist die Ticketbearbeitung. Hier 
sorgt die KI dafür, die Korrespon-
denz aus den unterschiedlichs-
ten Einfallstoren, wie E-Mail, 
Mieter-App oder Chatbot, mittels 
automatischer Verschlagwortung 
in die richtigen Bahnen zu lenken. 
Callcenter könnten perspektivisch 
der Vergangenheit angehören. 
In der Gebäudetechnik eröffnen 
sich weitere Handlungsspielräume 
für KI. Denkbar sind in diesem 
Zusammenhang Bauteile, die 
lernen, wann eine Wartung fällig 
ist. Unsere Aufgabe besteht letzt-
endlich darin, wie wir sinnvolle 
Anknüpfungspunkte für die neue 
Technologie finden.“

Thoralf Beyer, Chief Sales Ma-
nager, PROMOS consult Projekt-
management, Organisation und 
Service GmbH

EXPERTENSTIMMEN WAS HEUTE SCHON GEHT MIT KÜNSTLICHER INTELLIGENZ

VERTRAGSPRÜFUNG & 
PROZESSOPTIMIERUNG
„KI-Technologie erkennt in 
einem riesigen Datenvolumen 
Zusammenhänge, die selbst ein 
Mensch mit jahrelanger Erfahrung 
so nicht ausmachen kann. Bei 
großen Immobilienunternehmen 
sehe ich wichtige Anwendungs-
felder bei der Vertragsprüfung 
und -erstellung sowie bei der 
Prozessoptimierung. KI-Systeme 
ermöglichen quasi in Echtzeit das 
Anstoßen von Entscheidungen. 
Ein Beispiel hierfür sind verdäch-
tige Abbuchungsvorgänge aus 
Regionen, die für organisiertes 
Verbrechen berüchtigt sind. 
Lernende Systeme decken implizit 
betrügerische Aktivitäten auf. Ein 
weiteres Beispiel ist eine weitge-
hend automatisierte Erstellung von 
Vertragstextvorschlägen, bevor die 
Verträge zur Schlussbearbeitung 
an die entsprechenden Juristen 
gehen. Im Rahmen der Prozessop-
timierung messen und analysieren 
KI-Systeme bestimmte Größen von 
Prozessen und Unterprozessen, ins-
besondere deren Dauer, Nutzungs-
häufigkeit oder Reihenfolge. Damit 
die genannten Vorteile nutzbar 
werden, ist allerdings neben einer 
adäquaten Datenbasis eine mo-
derne Infrastruktur unabdingbar, 
insbesondere Big-Data-Werkzeuge 
und ein modernes ERP-System 
mit leistungsfähigen Logging- und 
Tracking-Funktionen.“

Nicolas Schulmann, Mitbegrün-
der und Vorstand der FIO SYSTEMS 
AG in Leipzig

NEUE TRANSPARENZ &
KOSTENGÜNSTIGES WOHNEN  
„Ganz allgemein bietet KI der 
Immobilien- und Wohnungswirt-
schaft die Möglichkeit, Produkte 
effizienter, kostengünstiger und 
kundenfreundlicher anzubieten. 
Dabei lassen sich KI-Ansätze über 
den ganzen Lebenszyklus eines 
Gebäudes und dessen Verwaltung 
hinweg nutzbar machen, von der 
Planung bis zur Bewirtschaftung. 
Ein besonders wichtiges Element 
ist hier die Schaffung von digi-
talen Interaktionsstrukturen und 
Plattformen, die alle Beteiligten 
zusammenführt: Mieter, Bauträger, 
Immobilienunternehmen, Woh-
nungsgesellschaften, Eigentümer, 
Verwalter, Finanzunternehmen und 
Dienstleister aller Art. Auf diesem 
digitalen Fundament lässt sich eine 
bisher unerreichte Transparenz 
herstellen, die am Ende Nutzer-
freundlichkeit und Lebensqualität 
im Quartier drastisch verbessert 
und das Wohnen kostengünstiger 
macht – etwa durch ein bedarfs
gerechtes, am tatsächlichen 
Nutzen anstatt an starren organi-
satorischen Prozessen orientiertes 
Facility Management oder eine 
dem aktuellen Verbrauch individu-
eller Nutzer gemäße Heizkosten-
berechnung. Die Integration von 
Informationen auf einer digitalen 
Begegnungsebene schafft ein 
selbst optimierendes Ökosystem 
rund um das Quartier.“ 

Thomas Götzen, Geschäftsführer 
INTERBODEN GmbH & Co. KG/ 
Animus GmbH & Co. KG

MODERNE SICHERHEIT & 
SMARTE SYSTEME
„In Zukunft wird das Thema Smart 
Building rasant an Bedeutung 
gewinnen. Dabei bringen KI-
Technologien überall dort große 
Vorteile, wo es um den Einsatz 
proaktiv wirkender, sich selbst 
regelnder und autonom handeln-
der Systeme geht. Dazu gehören 
beispielsweise die Verbesserung 
der Energieeffizienz und die Steue-
rung der verwendeten Energieträ-
ger – einschließlich der Integration 
von E-Mobilitätslösungen. Hinzu 
kommen aber auch neue selbstler-
nende Sicherheitstechnologien für 
Quartiere. KI-Systeme können nach 
Auffälligkeiten in den Bewegungs-
mustern von Fußgängerströmen 
suchen und so Bedrohungen 
rechtzeitig ausmachen. KI wird 
auch das Serviceangebot auf eine 
neue Stufe heben: quantitativ 
durch mehr Kundenfreundlich-
keit. Intelligente, selbstlernende 
Schnittstellen zu den Endkun-
den sind das Fundament dieser 
Entwicklung. Personen, die mit 
Internet und sozialen Medien gut 
vertraut sind, können damit ganz 
neue Servicemodelle generieren. 
Und smarte Systeme können 
älteren oder weniger IT-affinen 
Menschen helfen, ihre Anliegen 
verständlich vorzubringen und 
adäquate Antworten zu finden. Wir 
sind so auf dem besten Weg zum 
intelligenten Service-Roboter.“

Raymon Deblitz, Head of Solution 
Consulting Utilities, Vice President, 
T-Systems International GmbH
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Die Verknüpfung zur KI-basierten Datenplattform läuft über 
so genannte API, also allgemein kompatible Schnittstellen. Mit 
einem umfangreichen Index wie beispielsweise dem gif-Standard 
lassen sich so alle relevanten Dokumente des Immobilienmanage-
ments den jeweiligen Kategorien zuordnen. Neue Daten müssen 
also nicht erhoben werden. Vielmehr gibt Digitalisierung die 
Chance zum Daten-Frühjahrsputz, um so den jahrelang ange-
stauten Datenballast endlich loszuwerden.“

Der Verlockung durch KI, möglichst  
alles zu sammeln, was sammelbar ist, 
sollte man mit Vernunft begegnen

Apropos Daten: Dass die massenhafte Verwendung von In-
formationen von Kunden und Partnern das Thema Datenschutz 
in den Vordergrund rückt, versteht sich von selbst. Wie sich 
KI-Anwender diesem Thema stellen sollten, macht Dr. Thomas 
Herr, EMEA Head of Digital Innovation bei der CBRE PREUSS 
VALTEQ GmbH, deutlich: „Datenschutz ist nicht zuletzt vor 
dem Hintergrund der DSGVO eines der zentralen Themen der 
Digitalisierung. Es kommt auch hier auf Augenmaß an. Nicht 
alle Daten, aus denen wir für die Branche wichtige Erkenntnisse 
ziehen können, sind personenbezogen. Und für die personen-

bezogenen Daten müssen wir unsere Mitarbeiter tatsächlich be-
fähigen, gesetzeskonforme Entscheidungen zu treffen. Brauche 
ich diese Daten wirklich, wie lange benötige ich sie, kann ich sie 
anonymisieren – all diese Fragen müssen täglich und vor Ort in 
den Immobilienverwaltungen beantwortet werden.“ Der Verlo-
ckung durch KI, möglichst alles zu sammeln, was sammelbar ist, 
sollte man also mit Vernunft begegnen.

Wie hat man sich nun beispielsweise eine KI-gestützte Do-
kumentenprüfung vor einer Transaktion nach heutigem Stand 
der Technik vorzustellen? Dazu wird die entsprechende Software 
zunächst alle relevanten Daten für ein Objekt oder eine Objekt-
gruppe zusammentragen, strukturieren und zielgerichtet ordnen, 
sodass die für die Transaktion entscheidenden Zusammenhänge 
herausgearbeitet sind. Wichtige Aspekte können bei Bedarf aus 
den Daten herausdestilliert und unter bestimmten Vorgaben für 
die eine oder andere Aufgabe aufbereitet werden. Insbesondere 
bei Transaktionen großer Portfolios gestaltet sich die manuelle 
Dokumenten- und Vertragsprüfung außerordentlich umständ-
lich und zeitaufwändig. KI-Systeme können diese Vorarbeiten 
drastisch abkürzen und die Fehleranfälligkeit senken. Derzeit 
liegt bei der Prozessoptimierung auch das breiteste Nutzungs-
spektrum der Anwender, wie etwa Rolf Hammesfahr, Bereichs-
leiter IT bei der LEG Immobilien AG, bestätigt: „In unserer Bran-
che gibt es viele relativ einfach strukturierte Prozesse, in denen 
Massendaten verarbeitet werden. Solche Prozesse eignen sich 

„Alles wird mit allem in 
Zukunft noch stärker in 
Beziehung treten. Doch 
die menschliche, nicht 
die künstliche Intelligenz 
muss auch in Zukunft in 
der Kommandozentrale 
sitzen.“
Steffen Szeidl,  
Vorstand der Drees & Sommer SE

„Die automatische Analy-
se von Nutzungsverhalten 
oder Schäden an Wohn-
räumen lässt Rückschlüsse 
für Mieter und Wohnungs-
eigentümer zu.“
Dr. Carsten Thies, 
Vorstandsvorsitzender der Haufe-
Lexware Real Estate AG

„Neue Daten müssen 
nicht erhoben werden. 
Digitalisierung ist wie ein 
Daten-Frühjahrsputz, um 
den jahrelang ange-
stauten Datenballast 
endlich loszuwerden.“
Maurice Grassau,  
Geschäftsführer der Architrave 
GmbH

„Für die personenbezo-
genen Daten müssen 
wir unsere Mitarbeiter 
tatsächlich befähigen, 
täglich gesetzeskon-
forme Entscheidungen zu 
treffen.“
Dr. Thomas Herr,  
EMEA Head of Digital Innovation 
bei der CBRE PREUSS VALTEQ

Fo
to

s:
 A

rc
hi

tr
av

e



93        www.haufe.de/immobilien   10.2018

grundsätzlich, automatisiert zu werden. KI ist dabei die Kirsche 
auf dem Automatisierungskuchen – etwa wenn es darum geht, 
Daten aus Dokumenten auszulesen. Dies kann zum Beispiel bei 
der Prüfung einer Vielzahl von Mietverträgen bei einer Immobili-
entransaktion oder beim Eingang von Papierrechnungen genutzt 
werden. Eine Rechnung fehlerfrei von einem Gebührenbescheid 
zu unterscheiden, fällt einer KI-unterstützten Anwendersoftware 
leicht. Eine rein visuelle Prüfung durch den Menschen führt da-
gegen schnell zur Ermüdung und dann zu Fehlern.“

Doch können KI-Technologien auch für die Verbesserung 
Immobilien-spezifischer Geschäftsmodelle herangezogen wer-
den. Harald Kemmann, Bereichsleiter Innovationsmanagement 
bei LEG, nennt dafür als Beispiel die Senkung des Wärmebedarfs: 
„Um Heizkosten für unsere Mieter ohne Komforteinbußen zu 
senken, könnte – ohne KI – zunächst die simple Logik greifen: 
Wenn ein Fenster geöffnet wird oder wenn es draußen wärmer 
ist als drinnen, dann sollte die Heizkörpertemperatur sinken. Das 
wäre die Stufe 1, in welcher durchaus fünf bis zehn Prozent Sen-
kungspotenzial liegt. In Stufe 2 verarbeitet KI über einen wach-
senden Zeitraum die sich häufenden Ereignismuster zu einem 
optimierten Steuerungsprozess, in dem dann bis zu 25 Prozent 
Senkungspotenzial gehoben werden kann. Der Mieter spart Geld, 
und die Wohnung wird attraktiver.“

Es ist anspruchsvoll, in der Evaluation das 
zukünftig besser werdende Leistungsver-
sprechen richtig einzuschätzen

Wer den Schritt in die KI-Welt gehen will, kann aus einem 
wachsenden Angebot entsprechender Werkzeuge auswählen. 
Dazu Stefan Zanetti, CEO des PropTech-Unternehmens Allthings 
Technologies AG: „Im Bereich Datenräume gibt es interessante 
Lösungen. Grundsätzlich unterscheidet sich die Auswahl von KI-
basierten Lösungen nicht von der Auswahl anderer Instrumente: 
Sie geschieht ja nach klassischen Kriterien wie Nutzen, Risiken, 
Preise etc., und nicht nach verwendeten Technologien. Allerdings 
kauft man sich mit KI auch selbstlernende Software, und dahinge-
hend ist es anspruchsvoll, in der Evaluation das zukünftig besser 
werdende Leistungsversprechen richtig einzuschätzen.“ 

Alexandre Grellier, CEO des Datenraumspezialisten Drooms, 
ergänzt: „Bei Einsatz einer KI sollte immer auf das tatsächliche 
Verhältnis von manueller und automatisierter Arbeit geachtet 
werden. Es wird viel über KI gesprochen, doch nicht selten blei-
ben die Programme hinter den Erwartungen zurück. Es lohnt 
sich also immer, den echten Mehrwert auf Herz und Nieren zu 
prüfen. Insbesondere sollte man sich die Frage stellen, wie viel 
Wert der Anbieter auf die Ausgangsdatenqualität legt, denn mit 
der KI verhält es sich wie in anderen Bereichen auch: ‚Garbage 
in, garbage out.‘“ » Fo

to
s:

 A
rc

hi
tr

av
e



94 TECHNOLOGIE, IT & ENERGIE I TITELTHEMA

Wie die Infrastruktur aussehen muss, die für den Betrieb 
von KI-Werkzeugen erforderlich ist, hängt ganz stark davon ab, 
ob sich ein Anwender für die unternehmenseigene IT oder das 
Cloud-Modell entscheidet. Angesichts wachsender Anwendungs-
möglichkeiten mit steigenden Ressourcenanforderungen ist im 
Hinblick auf eine Zukunftstechnologie wie KI die Nutzung einer 
Public Cloud in den Augen der meisten Experten die cleverste 
Lösung, da sie heute alle Sicherheitsanforderungen erfüllen kann 
und stets die aktuell geforderten Kapazitäten und Technologien 
bereitstellt. Das wird umso deutlicher, je umfassender der Einsatz 
von KI erfolgen soll.

Wie überall bewegen sich auch Unternehmen der Immobi-
lienbranche bei der Einführung neuer Technologien mit unter-
schiedlichen Geschwindigkeiten. Technikaffine und serviceorien-
tierte Firmen gehen mit eigenen Anwendungsideen für KI voran. 
So schildert beispielsweise Stefan Schwan, Geschäftsbereichsleiter 
Facility Services bei ENGIE Deutschland, die KI-Aktivitäten sei-
nes Unternehmens: „Für uns geht es vor allem darum, bestehende 
Prozesse der Gebäudebewirtschaftung durch KI oder Deep Lear-
ning zu optimieren, um effizienter zu werden und gleichzeitig zu 
qualitativ höherwertigen Ergebnissen zu kommen. Bereits heute 
arbeiten wir mit einer ausgefeilten digitalen Scan-Technik zur 
Visualisierung und exakten Vermessung von Gebäudeinnen-
räumen. Wir möchten diese Technologie jetzt um KI ergänzen. 
Zukünftig soll das System lernen, Gebäudeausstattung wie etwa 
Feuerlöscher selbstständig zu erkennen, und Informationen dazu 
bereitstellen. Das würde den Prozess der Gebäudeaufnahme noch 
einmal verkürzen. Auch bei der Gebäudereinigung werden intel-
ligente Roboter zukünftig immer wichtiger werden. So werden 

intelligente Systeme selbst entscheiden, wann und in welchem 
Ausmaß Räume zu reinigen sind. Durch KI werden diese Systeme 
selbstständig weiterlernen, eine qualitative Rückmeldung geben 
und sich selbst optimieren. Ein weiterer Vorteil: Das Wissen eines 
Systems wird automatisch auf alle anderen übertragen.“

Das zieht die Frage nach sich, wie es um die Arbeitsplätze 
steht, die durch KI überflüssig werden. Die Technologiegeschichte 
macht vorsichtig, wenn es um diesbezügliche Prognosen geht. Be-
trachtet man das Zeitalter der Digitalisierung, so liegt der Schluss 
nahe, dass zwar Arbeitsplätze und sogar ganze Berufsgruppen 
verschwinden werden, dafür aber neue entstehen. Die Arbeit ist 
der Menschheit bisher zumindest nicht ausgegangen. 

Die gesamte Gebäudetechnik optimiert  
mit KI die Steuerung der Abläufe unter 
Berücksichtigung der ökonomischen und 
ökologischen Anforderungen

Stefan Schwan: „Damit einhergehend werden sich die Ar-
beitsplätze im Facility Management verändern. Tätigkeiten, die 
heute personalintensiv sind, wie zum Beispiel die Reinigung, 
können teilweise (sicher nicht komplett) durch intelligente Sys-
teme ersetzt oder sehr stark optimiert werden. Zum einen begeg-
net man so dem Personalmangel im FM. Zum anderen werden 
hierdurch neue Arbeitsplätze und Berufsbilder entstehen.“ Mit 
Sicherheit ergeben sich für die Mitarbeiter einige positive Folgen, 
wie Drooms-Chef Alexandre Grellier ausführt: „Mit Hilfe von 

„Als interaktives Kommu-
nikationsmedium wird der 
Aufzug ein Interface zum 
Informationsaustausch 
zwischen den Gebäude-
nutzern untereinander 
und den Betreibern.“
Sönke Mestemacher, 
Geschäftsleiter Service & Digital 
Innovation bei Schindler

„Früher war es wichtig, 
schnell und viel zu lesen. 
Mit Nutzung der KI kann 
man den Fokus auf die 
Analyse der Inhalte legen 
und echten, beratenden 
Mehrwert leisten.“
Alexandre Grellier, 
CEO Drooms GmbH

„Für uns geht es vor 
allem darum, bestehende 
Prozesse der Gebäude-
bewirtschaftung durch KI 
oder Deep Learning zu 
optimieren.“
Stefan Schwan,  
Geschäftsbereichsleiter Facility 
Services bei ENGIE Deutschland

„Mit KI erwirbt man  
selbstlernende Software. 
Es ist anspruchsvoll, in der 
Evaluation das zukünftig 
besser werdende Leis
tungsversprechen richtig 
einzuschätzen.“
Stefan Zanetti, 
CEO der Allthings Technologies AG
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KI wird sich zum Beispiel die Arbeit von Beratern wieder stär-
ker auf beratende Tätigkeiten konzentrieren, und der Anteil von 
einfacher, repetitiver Arbeit wird abnehmen. Man könnte es so 
formulieren: Früher war es wichtig, schnell und viel zu lesen, mit 
Nutzung der KI kann man den Fokus auf die Analyse der Inhalte 
legen und echten, beratenden Mehrwert leisten.“

Bei so vielen Vorteilen sollte man annehmen, dass die Techno-
logie in der Immobilienwirtschaft mit offenen Armen empfangen 
wird. Erstaunlicherweise ist dies aber nicht der Fall. So ergab eine 
brandneue Branchenumfrage des BFW Bundesverband Freier 
Immobilien- und Wohnungsunternehmen, dass zwar 88 Prozent 
der Befragten mit dem Begriff vertraut sind, aber lediglich sechs 
Prozent entsprechende Technologien in ihren Unternehmen 
anwenden. Die Befragten sehen in KI sogar unter allen neuen 
Technologien den geringsten künftigen Einfluss auf ihr Unter-
nehmen. Möglicherweise hat dies mit mangelnder Information 
zu tun, vielleicht aber auch mit der in der Branche recht ausge-
prägten Vorsicht gegenüber technologischer Innovation. Glaubt 
man den Experten, wird sich dies in den nächsten Jahren ändern, 
wenn immer mehr positive Erfahrungen mit KI publik werden.

Inzwischen gehen Pioniere eine wesentlich intensivere Nut-
zung von KI an. Die Technologie weitet sich ganzheitlich auf die 
Planung und Gestaltung von Gebäuden aus. „Smart Building“ 
und „Smart Commercial Building“ sind Konzepte, die sich der-
zeit in der Erprobung befinden. Was darunter zu verstehen ist, 
erläutert Klaus Dederichs, Associate Partner und Head of ICT 
der Drees & Sommer-Gruppe. „Smart Commercial Building be-
schreibt ein intelligentes, mit IoT-Technologien (IoT = Internet of 
Things) ausgestattetes Gebäude, das den Nutzungsanforderungen 
entsprechend für alle Beteiligten sowohl einen ökonomischen als 
auch einen ökologischen Mehrwert generiert. Eine gewerkeüber-
greifende Kommunikation der Gebäudetechnik wird durch eine 
selbstlernende und selbstoptimierende Künstliche Intelligenz und 
vernetzte Sensorik realisiert. Durch eine zentrale Steuerungsein-
heit in Form einer Künstlichen Intelligenz, als ‚Brain‘ bezeichnet, 
können alle Gebäudeautomationssysteme und eingesetzte Tech-
nologien miteinander vernetzt werden.“ Die gesamte Gebäude-
technik bewirkt damit eine Steuerung der Abläufe unter Opti-
mierung der ökonomischen und ökologischen Anforderungen.

Wie ein solches Konzept umgesetzt wird, lässt sich in Berlin 
beobachten, wo auf dem Washingtonplatz der „cube berlin“ ent-
steht, ein smartes Bürogebäude, mit dessen Fertigstellung Ende 
2019 gerechnet wird. Hier entfaltet KI die Fülle ihrer Möglich-
keiten:  Intelligente Gebäudetechnik erkennt die Anforderungen 
und Wünsche des Nutzers an jedem Ort, passt sich optimal an 
und unterstützt und optimiert die Arbeitsprozesse. Das reicht 
vom Buchungssystem bis hin zur individuellen Bedienung des 
Arbeitsplatzes und der Behaglichkeit. Das Gebäude verfügt über 
eine Art zentrales Gehirn, in dem die Daten aus allen technischen 
Anlagen zusammenlaufen. Es lernt aus den Daten des Betriebs, 
der Nutzer und der Umwelt, macht Vorschläge, wie das Gebäude 

in Zukunft betrieben werden soll, und optimiert es fortwährend. 
Beispielsweise können so die Regelungs- und Steuerungsfunkti-
onen der Gebäudetechnik zielgerichtet auf das Verhalten der Nut-
zer eingestellt und dadurch Energie- und Betriebskosten gespart 
werden. Das aus dem Nutzerverhalten lernende System erlaubt 
es, die Prozesse vorausschauend anzupassen. 

Generell können KI-Systeme beispielsweise die Belüftungs- 
und Klimaanlagen automatisch den Wünschen der Nutzer an-
passen, Schimmel oder Abnutzungserscheinungen im Gebäude 
rechtzeitig erkennen und die Instandhaltung automatisieren. 
Sogar die Aufzüge steigern ihren IQ, wie Sönke Mestemacher, 
Geschäftsleiter Service & Digital Innovation bei Schindler 
Deutschland, anmerkt: „Im Gebäude der Zukunft wird der Auf-
zug nicht nur die Etagen miteinander verbinden, sondern auch 
die Menschen. Als interaktives Kommunikationsmedium wird 
er ein Interface zum Informationsaustausch zwischen den Ge-
bäudenutzern untereinander und den Betreibern darstellen und 
den Zutritt zu den verschiedenen Gebäudebereichen steuern.“

Aus dem ,Internet of Things‘ wird ein 
,Internet of Everything’. Smart Buildings 
sind in Smart Cities integriert

Blickt man in die fernere Zukunft, so sind die Anwendungs-
möglichkeiten von KI schier unerschöpflich, die Szenarien, die 
dabei erörtert werden, reichen bis hin zur sich ohne menschliches 
Eingreifen selbst steuernden Zivilisation. Doch Steffen Szeidl, 
Vorstand der Drees & Sommer SE, warnt davor, uns von Treibern 
zu Getriebenen der Technologie zu machen: „KI unterstützt die 
Vernetzung und Interaktion von Gebäuden, Energieversorgung, 
Logistik, Kommunikations- und Verkehrsmitteln und uns Men-
schen. Alles wird mit allem in Zukunft noch stärker in Bezie-
hung treten. Aus dem ,Internet of Things‘ wird ein ,Internet of 
Everything‘. Smart Buildings sind in Smart Cities integriert, in 
denen es sich nachhaltig und gesund leben lässt. Neue Wohn-, 
Arbeits- und Lebensmodelle entstehen – etwa neue Wege der 
Nutzung von Gebäuden oder Fahrzeugen jenseits von Kauf oder 
Miete. Urban Farming wird Teil der Versorgung unserer Städte 
und die Austauschbarkeit von Nutzungsmustern findet zukünf-
tig in zunehmend vertikal statt horizontal orientierten Städten 
statt. Ihre gemischt genutzten Gebäude beherbergen Büros, Ho-
tels und Geschäfte genauso wie Wohnraum. Aber bei alldem gilt: 
Der Mensch muss die Zügel in der Hand behalten. Smart heißt 
nicht in jedem Fall immer mehr Technologie, es kann durchaus 
auch vorkommen, dass weniger Technologie mehr Lebensqualität 
bedeutet. Die menschliche, nicht die künstliche Intelligenz muss 
auch in Zukunft in der Kommandozentrale sitzen.“ «

Dr. Hans-Dieter Radecke, Tiefenbach
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Die neuen Wertschöpfungsnetzwerke 

 Es gibt eine neue Erscheinung in der 
Wohnungswirtschaft: das Herausbil-
den von Wertschöpfungsnetzwerken. 

Dies wird vor allem durch die fortschrei-
tende digitale Durchdringung der Un-
ternehmensprozesse möglich. So ist die 
digitale Anbindung von externen Part-
nern und deren Services mittlerweile ver-
gleichsweise einfach. Ein Beispiel ist die 
Integration von Handwerkern via Hand-
werkerkopplung oder Handwerkerportal. 
Zukünftig werden neue Lösungen eine 
Vielzahl von Kanälen und Schnittstellen 
direkt zum Kunden bieten: Kundenanfor-
derungen wie Terminwünsche, die Abfra-
ge von Kundenzufriedenheit und Repara-
turbewertungen werden stärker integriert. 
Aktuelle Umfragen zeigen, dass zwei von 
drei Wohnungsunternehmen dies mehr 

Wohnungsunternehmen kaum noch ent-
ziehen. Mieterselbstbestellung (Repara-
turmeldungen), Schadensmeldungen per 
Mieter-App oder die Kommunikation mit 
Mietinteressenten via WhatsApp-Messen-
ger: Veränderte Kundenerwartungen zu 
Reaktionsgeschwindigkeit, Servicequalität 
und Online-Kommunikation treiben ein-
fache und kundenfreundliche Lösungen. 
Knapp zwei Drittel der Wohnungsunter-
nehmen sehen den Kunden als Motor die-
ser Entwicklung (63 Prozent).

Können Technologiekonzerne wie 
Google, Apple, Facebook und Amazon  
oder auch PropTechs das gegenwärtige 
Geschäftsmodell von Wohnungsunter-
nehmen herausfordern? Mehr als jedes 
dritte Wohnungsunternehmen (36 Pro-
zent) beobachtet, dass branchenferne 

und mehr antizipieren, wenngleich die 
Entwicklung noch am Anfang steht. 44 
Prozent der Unternehmen binden aktu-
ell Lieferanten oder Geschäftspartner in 
ihre eigenen Systeme ein, wie eine aktu-
elle Befragung der im GdW organisierten 
Wohnungsunternehmen zeigt.

Wohnungsunternehmen 
dürfen sich den gestie-
genen Kundenerwartun-
gen nicht entziehen

Pioniere wie Amazon oder Zalando 
haben mit ihrem Bestell- und Logistik-
service die Erwartungen beim Kunden 
steigen lassen. Dem können sich auch Fo
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Das Wohnungsunternehmen 
wird zunehmend zum Dirigenten 
von verbundenen Wertschöp-
fungsinstrumente. Taktgeber in 
dem Prozess ist der Kunde.
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Marktteilnehmer immer öfter als Wett-
bewerber auftreten. Weitere 39 Prozent 
gehen davon aus, dass dies zumindest par-
tiell zutrifft. Die Befürchtung, dass sich die 
Wertschöpfung verlagern könnte, schafft 
Veränderungsdynamik: Kundenbezogene 
Prozessoptimierungen und -automatisie-
rungen, aber auch die Suche nach zusätz-
lichen Dienstleistungen und Erlösquellen 
nehmen zu. 

Wohnungsunternehmen sind durch 
konventionelle hierarchisch organisier-
te Auftraggeber-Auftragnehmer-Bezie-
hungen geprägt. Aktuelle Befragungs-
ergebnisse zeigen, dass sich hier eine 
Veränderung abzeichnet. Wohnungs
unternehmen öffnen sich zunehmend ver-
schiedenen Anspruchsgruppen – insbe-
sondere den Kunden, aber auch Techno-
logiepartnern. Diese Entwicklung steckt 
jedoch noch in den Kinderschuhen: 18 
Prozent der Wohnungsunternehmen ge-
ben an, dass sie aktuell eine Kooperation 
mit einem oder mehreren jungen Unter-
nehmen umsetzen. Weitere 15 Prozent 
planen dies.

Von der Bewirtschaf- 
tung zu vor- und nach-
gelagerten Stufen der 
Wertschöpfung 

Die Kernleistung bestandshaltender 
Wohnungsunternehmen liegt in der Be-
reitstellung und Vermietung von Woh-
nungen. Bislang konzentrierte sich die 
Angebots- und Leistungssphäre in erster 
Linie auf die Bewirtschaftungsphase. Zu-
sätzlich wurden vor- oder nachgelagerte 
Wertschöpfungsstufen – wie beispiels-
weise der Neubau und das Insourcing 
von Messdienstleistungen – in die Unter-
nehmen vertikal integriert. Die heutige 
Wertschöpfung stellt das Produktivsys
tem bestandshaltender Wohnungs

Hierarchisch organisierte Lieferketten von Dienstleistern weichen vermehrt digital  
organisierter Partnerschaft. Dabei gewinnen die Kunden. Das bietet auch Wohnungs- 
unternehmen neue strategische Optionen.

» Fo
to

: s
he

ff/
sh

ut
te

rs
to

ck
.c

om

ÜBERSICHT NEUE WERTSCHÖPFUNGSPERSPEKTIVEN

Bestehende Dienstleister/
bestehendes Geschäftsfeld

Neue Dienstleister/
neue Geschäftsfelder

Leistungssphäre Bestehende Leistungen (z. B. 
Handwerkerleistungen, Pla-
nungs- und Bauaufgaben etc.)

Neugeschäft und neue  
Leistungen (z.B. Car-Sharing, 
Mieterstrom, Pflege etc.)

Systemebene Produktivsystem Innovationssystem

Wertschöpfungsfokus Gegenwärtige Wertschöpfung Neue Wertschöpfung

Managementperspektive Operativ Strategisch

Ressourcenperspektive Effizienz (Fragt nach dem WIE: 
Können wir die Dinge richtig 
oder besser tun?)

Effektivität (Fragt nach dem 
WAS: Tun wir die Dinge, die uns 
voranbringen?)

Innovationstyp Innovation bezieht sich auf 
Prozesse, Verfahren oder 
eingesetzte Technologien/ 
stufenweise

Innovation bezieht sich auf neue 
Produkte, Dienstleistungen oder 
Geschäftsmodelle/radikal

Aufgabe Tiefere Integration, Prozessopti-
mierung und -automatisierung 

Neugeschäft und Geschäfts-
feldentwicklung

Ziel Kosteneffizienz, schnellere 
Bearbeitung, Erhöhung der 
Servicequalität/Kundenzufrie-
denheit

Neue Wertschöpfungspotenziale 
erschließen, Kundenbindung

Das Gleichgewicht zwischen Innovation  
und Produktivität muss gewährleistet sein

› �Neue (digitale) Geschäftsmodelle
› Wertschöpfung der Zukunft
› (Radikale) Innovation

Innovation Produktivität
Organisationale Beidhändigkeit

› �Kerngeschäft
› Digitalisierung der Geschäftsprozesse
› (Stufenweise) Innovation

Die Balance zwischen Produktiv- und Innovationssystem sichert Erfolg

Quelle: Michael Deeg, Analyse & Konzepte 
in Anlehnung an Tushman/O’Reilly
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unternehmen dar. Gleichzeitig entwickeln 
sich in den Unternehmen allmählich In-
novationssysteme. Diese haben das Ziel, 
neue Wertschöpfungspotenziale zu er-
schließen. Dabei bringen neue Services 
neue Dienstleistungspartner mit sich. 
Insbesondere bei größeren Wohnungs
unternehmen findet die Erschließung 
neuer Marktpotenziale zunehmend auch 

in der Aufbauorganisation ihren Nieder-
schlag. Organisationseinheiten wie zum 
Beispiel Unternehmensentwicklung, Ge-
schäftsfeldentwicklung, Business Deve-
lopment oder Innovationsmanagement 
werden zunehmend eingegliedert. Das 
Denken in Geschäftsmodellen setzt sich 
mehr und mehr durch. Das Wertschöp-
fungsnetzwerk eines Wohnungsunterneh-

mens beinhaltet Dienstleistungspartner 
aus dem bestehenden Produktivsystem 
wie zum Beispiel Handwerker. Zuneh-
mend kommen sie aber auch aus neuen 
Geschäftsfeldern, zum Beispiel wenn ein 
Wohnungsunternehmen mit DB-Flinkster 
eine Mobilitätslösung anbietet. Hier han-
delt es sich oft um neue, branchenfernere 
Kooperationspartner. Aus beiden Be- Q
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Welche Möglichkeiten von Wertschöpfung sehen Sie?

„Ich halte es für essentiell, 
dass Wohnungsunterneh-
men den Plattformgedan-
ke für sich erschließen. 
Meravis tut dies und nutzt 
dabei die ganze Klaviatur 
von der Gründung eines 
Start-ups über standard-
mäßige Smart-Home-
Basisausstattung, um die 
Grundlagen für weitere 
digitale und non-digitale 
Angebote zu schaffen.“ 
Matthias Herter, Geschäftsfüh-
rer, Meravis Wohnungsbau- und 
Immobilien GmbH, Hannover

„Einzeln gut – gemeinsam 
besser. Kooperationen für 
eine erweiterte Wert-
schöpfung führen zu einer 
Verbesserung der Bear-
beitungsgeschwindigkeit 
und somit zur Effizienz-
steigerung beim Woh-
nungsverwalter oder sie 
erweitern die Leistungen 
für Mieter. Voraussetzung 
ist in beiden Fällen eine 
gemeinsame Datenbasis, 
die Datenhoheit des Ver-
walters als Ankerpunkt des 
Mieters sowie eine leichte 
Nutzung der Mehrwerte 
für Mieter aus einer Hand.“
Thorsten Gleitz, Geschäftsführer, 
BUWOG Immobilienmanagement 
Deutschland, Hamburg

„Ich denke, dass es zuneh-
mend wichtiger wird, neue 
Entwicklungen und Chan-
cen aus dem Unternehmen 
heraus zu denken und 
zu verfolgen, um an der 
zukünftigen Wertschöp-
fung zu partizipieren. B2C 
oder B2B – Tochtergesell-
schaft, F+E-Partnerschaft 
oder Joint Venture: Vieles 
entsteht im Prozess und 
verlangt mehr aktive und 
flexible Ausgestaltung 
durch uns!“ 
Bernd Botzenhardt,  
Geschäftsführer, BREBAU GmbH, 
Bremen

„Mit unseren bestehenden 
Dienstleistern etwa im 
Bereich des Handwerks 
oder von Messdiensten 
und Versicherungen wer-
den wir uns noch enger 
vernetzen, um unsere Pro-
zessgeschwindigkeiten zu 
erhöhen und deren Qua-
lität im Interesse unserer 
Mieterinnen und Mieter 
weiter zu verbessern. Die 
Einbindung von (oftmals 
anders denkenden) Dienst-
leistern wie im Bereich 
von Mobilitäts- und Tele-
kommunikationsdiensten 
ist eine unumgängliche, 
aber derzeit noch in vielen 
Fragen ungeklärte große 
Aufgabe.“ 
Frank Benischke, Geschäftsführer, 
Neubrandenburger Wohnungsge-
sellschaft mbH, Neubrandenburg
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reichen wachsen diese zu einem komple-
xen Wertschöpfungsnetzwerk zusammen.

Die zentrale Managementaufgabe im 
bestehenden Wertschöpfungsmodell des 
Produktivsystems liegt in der Optimie-
rung und Automatisierung von Prozessen. 
Oder anders: in der Erhöhung ihrer Effizi-
enz. Dies erfordert in stärkerem Maße die 
Prozessintegration von Dienstleistungs-
partnern, die maßgeblich an Kundenbe-
dürfnissen auszurichten ist. Das Aufga-
benspektrum ist stärker durch operative 
Fragestellungen geprägt. Die Dienstleis
tungspartner sind dem Wohnungsunter-
nehmen weitestgehend bekannt. Die Aus-
gestaltung eines Innovationssystems zielt 

bundenen Wertschöpfungspfade, bei dem 
der Kunde als Taktgeber agiert. Durch 
die individuelle Zusammensetzung des 
Leistungsportfolios und stärkere partner-
schaftliche Einbindung Dritter ergeben sich 
viele Vorteile. So lassen sich etwa mit einer 
Unternehmensplattform kundenbezogene 
Leistungen – erbracht durch eine Vielzahl 
von Netzwerkpartnern – besser steuern. 
Damit können zudem die Wertbeiträge 
optimiert werden. Denn nur Netzwerk-
partnerschaften auf Augenhöhe knüpfen 
tragfähige neue Verbindungen und ermög-
lichen zusätzliche Wertschöpfung. «

Michael Deeg, Analyse & Konzepte, Hamburg
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hingegen auf die Entwicklung zukünftiger 
Wertschöpfungspotenziale. Bei der Inte-
gration neuer Leistungen handelt es sich 
um Produkt- beziehungsweise Dienstlei-
stungs- oder Geschäftsmodell-Innova-
tionen. Es geht bei dieser strategischen 
Perspektive um die Monetisierung be-
stehender Kundenbeziehungen sowie die 
Erschließung neuer Kundengruppen über 
den Bestand hinaus. Es gilt, diese zumeist 
neuen Partner in das unternehmenseige-
ne Ökosystem einzubinden. Im Zentrum 
stehen Effektivität und Leistungsfähigkeit 
des Unternehmens. 

Das Wohnungsunternehmen wird so-
mit zunehmend zum Dirigenten der ver-
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Effizient, manchmal exotisch

 Standardlösungen für die Versorgung 
von Immobilien mit Wärme und 
Strom sind zwar erprobt, aber nicht 

in jedem Falle effizient. Am Markt gibt es 
auch Lösungen, die auf den ersten Blick 
paradox erscheinen, wie das Heizen mit 
Eis oder kalte Wärmenetze. Einige davon 
werden hier vorgestellt.

Was sich wie ein Gegensatz anhört, ist 
letztlich eine Wärmenetzlösung ohne Wär-
meverluste. Denn das Netz bleibt ja kalt. 
Statt wie die in der Immobilienwirtschaft 
bekannten Wärmenetze, die mit heißem 
Wasser oder Wasserdampf befüllt werden, 
arbeiten kalte Wärmenetze mit der Umge-
bungstemperatur des Erdreiches, in dem 
sie liegen. Und das sind meist konstant 10 
bis 12 °C. Einige Lösungen arbeiten auch 
mit Systemtemperaturen von etwa 30 °C, 
die etwa aus der anfallenden Abwärme 
aus einem Blockheizkraftwerk gewonnen 
werden. Beide Temperaturniveaus sind 
zwar zu gering für eine Versorgung, aus-
reichend jedoch, um bei jedem einzelnen 
Angeschlossenen die gewünschten Tem-
peraturen für Heizung und Warmwasser 
mittels Grundwasser-Sole-Wärmepumpe 
aufzuaddieren.

Gegenüber der Lösung 
Gas-Brennwertkessel 
punktet das kalte  
Wärmenetz im Neubau

Doch wann lohnt sich ein kaltes Wär-
menetz? „Das ist überall dort, wo eine 
nicht allzu hohe Abnahmedichte in einem 
Netz herrscht“, so Michael Westermaier, 
Vertriebsingenieur bei Ratiotherm, in 
Deutschland einziger Spezialist für diese 
Art der Energieversorgung. Ansonsten 
würden Volumenströme und Rohrdimen-
sionen steigen, was den Betrieb verteure. 
Eine Großstadt mit ausschließlich mehr-
geschossigen Gebäuden bietet sich also 

seit zwei Jahren sehr gut läuft, steht in 
Montabaur. Hier hat der Hausanbieter Huf 
Haus ein Wohnquartier auf 4.291 Qua-
dratmetern mit 44 Wohnungen gebaut. 
Die Flächen umfassen nach BGF 5.391 
Quadratmeter und nach BRI 14.941,52 
Kubikmeter. Zentrum ist ein 500 Ku-
bikmeter fassender Eisspeicher, an den 
mehrere Wärmepumpeneinheiten ange-
schlossen sind. Absorberflächen auf den 
Pultdächern der Gebäude sorgen für die 
Regeneration. Dafür wird im Sommer 
auch die Wärme in den Wohnungen ge-
nutzt, was wiederum zu einer sehr kosten-
günstigen Kühlung führt.

„In Montabaur wurden zudem die Ab-
sorber mit Photovoltaik kombiniert“, so 
Heiko Lüdemann vom Hersteller Viess-
mann Eis-Energiespeicher GmbH. Dabei 
wurde lediglich eine Aufständerung ver-
wendet, und der eigenerzeugte Strom kön-
ne die Wärmepumpe gleich mitversorgen. 
Verglichen mit einer konventionellen Lö-

nicht an. Ein kaltes Wärmenetz kann aber 
da genutzt werden, wo durch Dämmmaß-
nahmen der Wärmebedarf ohnehin nicht 
mehr sehr groß ist oder Solarthermie mit 
genutzt werden soll.

Die Lösung hat neben den energe-
tischen auch einige handfeste finanzielle 
Vorteile. Würde jedes einzelne Objekt an 
einem Wärmenetz individuell mit Erd-
wärmepumpen versorgt und mit den da-
zugehörigen Bohrungen erschlossen, läge 
der finanzielle Aufwand laut Westermaiers 
Schätzungen beim Vier- bis Fünffachen.

Gegenüber der durchaus standard-
mäßigen Lösung Gas-Brennwertkessel 
punktet das Netz gerade im Neubau. Denn 
insbesondere in mittleren Städten, die so-
wieso eine geringere Anschlussdichte so-
wie aufgrund des modernen Baukörpers 
einen niedrigen Wärmebedarf haben, 
werden kaum noch Gasleitungen verlegt. 
Das kalte Wärmenetz kann dort mit den 
anderen Infrastrukturmaßnahmen wie 
Telekommunikation, Strom und Abwasser 
installiert werden.

Auch verglichen mit einem reinen 
Blockheizkraftwerk (BHKW), das zu-
mindest noch einen Teil des Strombedarfs 
der Immobilie decken kann, hat das kalte 
Wärmenetz investiv gesehen deutliche 
Vorteile. Zudem ist es, im Gegensatz zu 
BHKW, fast wartungsfrei und nicht an 
Mindestlaufzeiten gebunden.

Auch die nächste Technologie ist 
wärmepumpengestützt und schöpft ihre 
Energie aus einem ungewöhnlichen Medi-
um – Eis! In Deutschland wurden bereits 
2.000 Anlagen, die zum einen die von der 
Wärmepumpe erzeugte Energie und zum 
anderen die frei werdende Kristallisations-
energie des Übergangs von Wasser zu Eis 
nutzen, installiert. Die Erfahrungen sind 
dabei recht vielfältig (siehe auch „Eisspei-
cher: Unterschiedliche Erfahrungen mit 
innovativer Technologie“, www.haufe.de/
immobilien).

Eine dieser Lösungen, die aber schon Fo
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Standardlösungen für die Versorgung von Immobilien mit Wärme und Strom sind erprobt, 
doch nicht immer effizient. Am Markt gibt es auch auf den ersten Blick paradoxe Systeme, 
wie das Heizen mit Eis oder kalte Wärmenetze. In welchen Fällen sind sie sinnvoll?  

sung schätzt Lüdemann die Investitions-
kosten als ähnlich ein. Zudem war diese 
energetische Lösung günstiger als die ur-
sprünglich avisierte Geothermieanlage, so 
Bauherr Benedikt Huf. Der große Vorteil 
jedoch sind die niedrigen Betriebskosten, 
die Mieter und Eigennutzer im Portemon-
naie merken. Der Heizenergiebedarf liegt 
bei lediglich 47,01 kWh pro Quadratmeter 
im Jahr.  Sämtliche Wärmekosten werden 
auf Basis von 24 °C im Bad und 20 °C als 
Fixposten berechnet. Gesonderte Wärme-
kostenabrechnung gibt es nur für die, die 
deutlich mehr verbrauchen. 

Aus Effizienzgründen  
sollte bei der Warm- 
wasserbereitung über 
alternative Energiesysteme 
nachgedacht werden

Ein weiterer Bereich, bei dem allein 
aus Effizienzgründen über alternative 
Energiesysteme nachgedacht werden 
sollte, ist die Warmwasserbereitung. In 
der Wohnungswirtschaft etwa setzen sich 
hier, insbesondere im Neubau, aber auch 
bei Sanierungsmaßnahmen, immer mehr 
dezentrale Systeme durch. Die beruhen 
entweder als Frischwasserstationen auf 
Wärmetauscher-Technologien, werden 
also komplett in die Wasserhydraulik des 
Gebäudes eingebunden, oder arbeiten als 
Durchlauferhitzer.

„Der große Vorteil ist, dass eben nur 
das Wasser erwärmt wird, das auch benö-
tigt wird“, so Westermaier. Er empfiehlt 
diese auch hygienisch einwandfreien – 
Stichwort: Legionellen – Lösungen für 
Häuser mit bis zu 20 Wohneinheiten. 
Darüber hinaus sei mitunter die zentrale 
Warmwassererzeugung mit großen Puf-
ferspeichern die bessere Lösung. Hier 
könne man aber bei Bedarf Trinkwas- » Fo
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Oben: Mehrere dieser Wohnge-
bäude in Haßfurt werden mit-
tels eines kalten Wärmenetzes 
versorgt. In jedem Gebäude 
erzeugt eine Wärmepumpe die 
nötigen Betriebstemperaturen. 

Unten: Hygienisch 
einwandfrei und ener-
gieeffizient: dezentrale 
Wohnungsstationen 
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ser-Kaskaden installieren, diese ermögli-
chen ebenfalls die Nutzung der Vorteile 
der Frischwassertechnik zur Versorgung 
des Gebäudes.

Im Sanierungsfall, so Westermaier, 
könnten auch Wohnungsstationen instal-
liert werden. Diese übernehmen sowohl 
Heizung als auch Warmwasserbereitung. 
Das minimiert den Aufwand. Die beste-
hende Infrastruktur im Gebäude müsse 
nur geringfügig angepasst werden. Der 
energieeffiziente Vorteil dabei: Die Wahl 
des Wärmeerzeugers ist egal, die Woh-
nungsstationen können mit relativ gerin-
gen Temperaturen arbeiten.

„Die Installation dezentraler Warm-
wasserbereitung ist teurer als die zentrale, 
allerdings egalisiert die dezentrale Woh-
nungsstation die Mehrkosten über die 
Jahre durch den geringeren Energiever-
brauch“, so Westermaier. Sie sei im Betrieb 
also ressourcenschonender als die zentrale 
Erzeugung.

Feuchtigkeit enthält 
auch Wärme, die mit-
tels eines Enthalpie-
Wärmetauschers genutzt 
werden kann

Die Nutzung von im Gebäude durch 
Personen oder Heizsysteme erzeugter 
Abwärme ist für große Immobilien längst 
Standard. Doch diese Technologie kann 
noch effizienter arbeiten. Bei herkömm-
lichen Lüftungssystemen mit Kreuzge-
genstrom-Wärmetauschern wird mit der 
Fortluft auch die Luftfeuchtigkeit nach 
außen transportiert. Das sorgt dann nicht 
nur für trockene Luft. Denn die Feuch-
tigkeit enthält auch Wärme, die mittels 
eines Enthalpie-Wärmetauschers genutzt 
werden kann. Das Prinzip ist denkbar ein-
fach: Statt der direkten Übertragung der 
Wärme via Material des Wärmetauschers 
wird eine mit Salz oder einem speziellen 
Stoff beschichtete Membran zwischen Zu- 
und Fortluft geschaltet. Die Oberfläche 

der Membran ist kühler als die Fortluft, 
folglich kristallisiert darauf das Wasser. 
Durch Osmose wandert dieses durch die 
Membran und gibt die Feuchtigkeit wie-
der an die Zuluft ab – und ebenso die darin 
enthaltene Wärme.

„Das Verfahren ist hygienisch ein-
wandfrei“, so Michael Schmidt vom Verein 
ProPassivhaus. Denn die Membran wirkt 
antibakteriell und ist so eng gestrickt, dass 
kein mikrobiologisches Wesen hindurch-
schlüpfen kann. Systeme dieser Art sind 
seit knapp 15 Jahren auf dem Markt. Ihr 
Nachteil ist die unkontrollierte Rückfüh-
rung der Feuchtigkeit, so angenehm sie für 
das Raumklima auch ist. Deswegen kann 
es zu Schimmelbildung kommen, der 
aber mit ausreichend Lüften oder einer 
entsprechend ausgelegten Klimaanlage 
begegnet werden kann.

Enthalpie-Wärmetauscher sind in der 
Lage, 80 Prozent der in der Fortluft gebun-
denen Wärme und 60 Prozent der Wärme 
des Feuchtigkeitswassers zu nutzen. Damit 
haben sie eine um 30 bis 60 Prozent besse-
re Effizienz als klassische Wärmetauscher. 
Hinzu kommt noch, dass Heizregister an 
den Lufteinlässen der Klimaanlage für 
kalte Tage nicht nötig sind. Denn dank der 
Enthalpie arbeiten diese Geräte bis -12 °C 
absolut sicher. Sie sind einfach per Spü-
lung zu warten. Zudem kann der Vorgang 
der Wärmerückgewinnung unbegrenzt oft 

wiederholt werden, da sich die Membran 
immer nach Feuchtigkeitsabgabe in ihren 
Ausgangszustand zurückbewegt.

Die Vorteile von Deckenheizung 
und -kühlungen sind in der Immobili-
enwirtschaft allgemein anerkannt. Bei 
Neubauten sind sie häufig das Mittel der 
Wahl. Denn die Vorteile sind erheblich: 
einfache Installation, sehr guter Zugang 
bei Wartungen, gleichmäßige Beheizung 
und Kühlung von Räumen, sehr gute Steu-
erbarkeit und hohe Energieeffizienz durch 
Strahlungs- statt Konvektionswärme. 

Diese Vorteile können mit einem 
umweltfreundlichen Baustoff kombiniert 
und verstärkt werden, nämlich mit Lehm. 
Denn solche Decken bringen eine hohe 
Kühlleistung und haben, im Gegensatz 
zu anderen Baustoffen, keinerlei Probleme 
mit entstehendem Tauwasser. Das wird 
durch das Material absorbiert und bei 
entsprechender Trockenheit wieder ab-
gegeben. Dies sorgt etwa in heißen Som-
mern für eine automatische und komplett 
kostenfreie Kühlung. Am Markt gibt es 
auch für große Immobilien Trockenbau-
systeme, die sich schnell verarbeiten lassen 
und keinerlei Trocknungszeit benötigen. 
Diese sind für Bauplaner und Projektent-
wickler sowohl für den Neubau als auch 
die Sanierung hochinteressant. «

Frank Urbansky, Leipzig Fo
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Enthalpie-Wärmetauscher nutzen auch die 
Abwärme im kondensierten Wasser. 

Zeichnet sich durch einfache Verlegung, Effizienz und 
natürliche Anmut aus: Deckenheizung aus Lehm

Links und oben:
Das CityLiving in Montabaur ist 
ein HUF Haus. Es wird mittels 
Eisspeicher beheizt.
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Vision und Wirklichkeit 

 Was ist Vision und wo steht die Ent-
wicklung des Building Informati-
on Modeling (BIM) wirklich? Im 

Hochbau etwa nimmt der verantwortliche 
Objektplaner eine zentrale Rolle ein. Er ist 
entscheidend für eine durchgängige Da-
tenqualität im Lebenszyklus der Immobi-
lie. Doch dieser dringt bislang keineswegs 
bis in das Bewusstsein der Architekten und 
Ingenieure vor. Lediglich Teilaspekte der 
BIM-Methodik sind im Arbeitsalltag der 
Planungsbüros und öffentlichen Bauver-
waltungen angekommen. Diese kämpfen 
aktuell noch mit dem Schritt von der klas-
sischen funktions- und designorientierten 
Planung zur Erstellung eines konsequent 
objektorientierten 3D-Modells. 

mecindia.co.in/blog/what-are-difference-
between-autocad-and-revit) Prof. Daniel 
Mondino von Core architecture in Ham-
burg, einem der in BIM-Anwendungen 
führenden deutschen Planungsbüros, 
führt aus: „Es geht ja nicht in erster Linie 
um ein neues Werkzeug in der Planung. Es 
geht um ein ganz neues Verständnis und 
Modell, mit digitalen Daten umzugehen 
und integrierte Prozesse zu strukturieren. 
Und das betrifft alle Beteiligten am Bau 
und in der Bewirtschaftung.“

Voraussetzung hierfür ist jedoch nicht 
nur die Weiterentwicklung von Standards, 
Software und Schnittstellen. Neue Pro-
zesse und Methoden in der Bauplanung 
und -ausführung erfordern ein radikales 

Hierbei helfen derzeit findige Dienst-
leister, wie die BIB GmbH in Offenburg.  
Sie bereiten in herkömmlichen CAD-Pro-
grammen erstellte Pläne in BIM-Lösungen 
zu objektorientierten 3D-Modellen auf. 
Doch der direkte Bezug zwischen Pla-
nung, Digitalmodell und Betrieb ist somit 
bereits erkennbar unterbrochen. Selbst 
Autocad, eine der weltweit verbreitetsten 
CAD-Lösungen, ist mitnichten modellba-
siert. Hersteller Autodesk selbst empfiehlt 
Autocad deshalb auch nur in der Gebäu-
de- und Fachplanung. Für die weitere mo-
dellbasierte Bearbeitung setzt auch er auf 
den parallelen Einsatz seiner BIM-Lösung 
Revit. (https://www.autodesk.de/solu-
tions/revit-vs-autocad) (https://www.ad-

Quelle: Trendelenburg, wiko Bausoftware GmbH

BIM ist aktuell noch eine Landschaft von Fachanwendungen 
und Schnittstellen und ganz viel Handarbeit

CAD-PLANUNG
Gebäude
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Building Information Modeling verspricht den  
digitalen Immobilienzwilling. Doch der Hoffnungsträger  
der Bau- und Immobilienwirtschaft erzeugt bislang  
bloß digitale Geschwisterfolgen.

Viele Softwarehersteller setzen hierbei 
auf die internationalen BuildingSmart- 
Schnittstellen wie Open BIM und IFC. 
Diese haben jedoch einen Nachteil: Sie 
umfassen und beschreiben ihrerseits nicht 
alle Daten, die in den jeweiligen CAD- 
Programmen erfasst werden können. So 
gehen bereits vor der Anreicherung mit 
Kosten- und Terminkomponenten wich-
tige Daten verloren.  

Eine wirklich integrierte 
Plattform erfordert einen 
sehr hohen Entwicklungs-
aufwand

Folglich arbeiten – Stand heute – alle 
Projektbeteiligten in einem nicht durch-
gängigen Prozess. Sie arbeiten auch kei-
neswegs an einem einheitlichen und 
umfassenden digitalen Modell. Hinzu 
kommt, dass die Bauwirtschaft sehr stark 
von nationalen Gesetzen und Normen 
geprägt ist. So müssen zum Beispiel in 
Deutschland die DIN 276 „Kosten im Bau-
wesen“ und DIN 277 „Grundflächen und 
Rauminhalte“ wie auch die „Vergabe- und 
Vertragsordnung“ (VOB) eingehalten und 
im digitalen Modell berücksichtigt wer-
den. Auch deshalb liegt wohl leider die 
Realisierung einer gemeinsamen Daten-
plattform in weiter Ferne. 

Nationale BIM-Aktivitäten unter-
scheiden sich nämlich deutlich. Der 
Schweiz etwa gelang es bei zentraleren 
Strukturen und einer übersichtlicheren 
Anzahl von Beteiligten, eine umfas-
sende nationale Initiative „Bauen Digi-
tal Schweiz“ zu schaffen. Deutschland 
dagegen tut sich mit seinen föderalen 
Strukturen und vielen Arbeitskreisen in 
Verbänden, Kammern und sonstigen Ins
titutionen deutlich schwerer. Eine wirk-
liche integrierte Plattform für Planen, 
Bauen und Betreiben erfordert  einen 

„BIM ist neues Pla-
nungswerkzeug und 
neues Datenverständnis 
zugleich. Seine integrier-
ten Prozesse betreffen 
alle am Bau und in der 
Bewirtschaftung.“
Prof. Daniel Mondino,  
Core architecture in Hamburg

» 

Umdenken. Das bedeutet ebenso ein ho-
hes Investment in die Weiterqualifizierung 
der Mitarbeiter. Nach heutigem Stand der 
Technik erfolgt die Gebäude-, Tragwerks- 
und Haustechnikplanung immer noch in 
jeweils ausschließlich für das Teilsegment 
geeigneten CAD-Fachanwendungen. 
Doch auf diese Weise ist man weit von der 
Zielvorstellung eines digitalen Gebäude
zwillings entfernt. Allenfalls entstehen auf 
diese Weise digitale Geschwisterfolgen. 
Unter diesen werden die Daten dann nur 
so weit ausgetauscht, wie es als Grundla-
ge für die jeweilige Fachanwendung sowie 
eine Plausibilitätsprüfung und Integration 
erforderlich ist. 
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sehr hohen Entwicklungsaufwand. Nur 
wenige international tätige Softwarehäu-
ser könnten diesen wohl erbringen. Doch 
selbst sie könnten die unterschiedlichsten 
nationalen Belange kaum alle umfassend 
berücksichtigen.

Bemerkenswert ist dennoch in diesem 
Zusammenhang, dass Oracle – ein inter-
nationaler Primus für Datenbanktechno-
logie und ERP-Systeme – den Spezialisten 
für Baumanagementlösungen Aconex 
übernommen hat. Denn bei Letzterem 
stehen bereits gut integrierte Prozesse im 
Mittelpunkt. So ist etwa ein BIM-Viewer 
vorhanden. Doch selbst in diesen müssen 
die CAD-Daten noch nach wie vor per 
Schnittstellen aus Fremdsystemen über-
nommen werden.    

Für eine sinnvolle Kostenplanung im  
BIM-Modell gibt es aktuell unterschied-
liche Ansätze. Die HPP Architekten 
in Düsseldorf etwa bereiten die CAD-
Planungen in Autodesk Revit zu objekt
orientierten Modellen auf. Hierbei stehen 
zu einem sehr frühen Zeitpunkt belastbare 
Kostendaten zur Verfügung. Der Aufbau 
solch eigener Rezepturen ist allerdings ein 
erheblicher Aufwand für ein einzelnes Pla-
nungsbüro. Doch da die Kostenplanung 
zu den Grundleistungen der „Honorar-
ordnung für Architekten und Ingenieure“ 
(HOAI) gehört, kann für diesen Mehrauf-
wand aktuell keine zusätzliche Vergütung 
gefordert  werden. Immerhin finden sich 
seit 1. Januar 2018 erstmals in den §§ 650p 
bis 650t BGB neue Regelungen zu  Pflich-
ten und Vergütung. 

Einen anderen Ansatz verfolgt die 
BIB GmbH aus Offenburg. Ihre Software 
BIM4You ermittelt mit Hilfe schlanker 
3D-Modelle Kosten und Mengen. Dazu 
wird das 3D-Modell in der CAD-Software 
im IFC-Standard (offenes Format) expor-
tiert, in die Software eingelesen und an-
schließend mit Bau- oder BIM-Objekten 
(BOBs) für den Roh- und Ausbau bemus
tert. Nach abschließender Berechnung ste-
hen neben Leistungsverzeichnissen (5D) 
und Raumbüchern verschiedene weitere 
Auswertungsmöglichkeiten bereit.

Einen durchgängigen Lösungsansatz  
für „Planen, Bauen, Betreiben“ verfolgt 
die Stuttgarter RIB Software SE. Aber 
auch RIB differenziert zwischen der CAD-
Fachplanung im Hochbau, Tiefbau, TGA  
und anderen Bereichen. Doch sie führt 
deren Ergebnisse zu einem 5D-Modell zu-
sammen. Darin werden weitere Mengen-, 
Qualitäten-, Zeit- und Kosteninformati-
onen aufbereitet und mit einem Modul für 
Instandhaltung und Betrieb ergänzt. 

Vom digitalen Zwilling 
der Immobilie sind wir 
noch weit entfernt

Für eine wirklich effektive Bewirtschaf-
tung müsste das digitale Gebäudemodell 
allerdings noch mit vielen weiteren Infor-
mationen angereichert werden. So sollten 
etwa alle Änderungen im Lebenszyklus 
der Immobilie darin aktualisiert und mit 
einer entsprechenden Daten- und Pro-
zesslogik versehen werden. Die derzeitige 
Markterfahrung ist allerdings, dass nicht 
einmal die Aktualisierung des digitalen 
Gebäudemodells wenigstens bis zur Fer-
tigstellung des Objektes gewährleistet ist. 
Für die Gebäudebewirtschaftung bestehen 
darüber hinaus eigene Lösungsansätze, 
welche die Geometrie und Objekte aus 
dem BIM-Modell durchaus nutzen. Auf 
dieser Basis können etwa Hausverwal-
tung, Vertrags- und Asset Management 
aufgebaut und die Bewirtschaftungskosten 
auf Dauer gesenkt werden. Doch all die-

se Beispiele zeigen, dass der Weg von der 
Fach- zur Kostenplanung bislang nur über 
mehrere Medien und Arbeitsschritte führt. 

Die vom Bundesministerium für Ver-
kehr und digitale Infrastruktur gesetzte 
Verpflichtung, alle Projekte in seinem 
Verantwortungsbereich ab 2020 mit BIM 
zu planen, wird auch diesbezüglich noch 
viele Fragen und Aufgaben offen lassen. 
Denn ein Blick in den Landesbau zeigt  
sehr unterschiedliche Stände. Die Span-
ne reicht von der Aussage „Unser CAD-
Verantwortlicher macht sich gerade Ge-
danken“ bis hin zum vom Landesbetrieb 
Straßen, Brücken und Gewässer Hamburg 
bereits realisierten digitalen Abbild der 
Stadt Hamburg für die Koordination aller 
Tiefbaumaßnahmen unter Einbeziehung 
aller Beteiligten und Berücksichtigung der 
Zeitachse (BIM 4D). 

Durchgängige Prozesse auf einer 
durchgängigen Datenplattform über 
den gesamten Lebenszyklus der Immo-
bilie existieren derzeit eher noch in den 
Werbeaussagen der Softwareunterneh-
men denn in der Praxis. Erst eine weitere 
Konsolidierung der Bausoftwarehersteller 
wird wohl auf längere Sicht zu einer weite-
ren internationalen Standardisierung der 
Technologien und Prozesse führen. 

In der Marktwirklichkeit sind wir des-
halb vom digitalen Zwilling der Immobi-
lie derzeit noch weit entfernt. Allzu viele 
Hersteller werden sich seine Entwicklung 
nicht leisten können. Auf diese Weise 
treibt die Digitalisierung der Bauindustrie 
den laufenden Konzentrationsprozess 
weiter voran. Das internationale Beispiel 
von Oracle zeigt, dass dieser Prozess län-
derübergreifend im Gange ist. Auch die 
RIB Software SE hat eine Partnerschaft mit 
Microsoft gegründet, um eine weltweite 
Cloud für die Bau- und Immobilienbran-
che zu schaffen. Die Vision des BIM ist die 
durchgängige digitale Neugestaltung der 
Prozesse von der Planung bis zum Betrieb. 
Die Kunst dabei ist, das notwendige ra-
dikale Umdenken bei Geschäftsleitungen 
und Mitarbeitern zu initiieren. «

Rainer Trendelenburg, Freiburg

Rainer Tren-
delenburg 
ist Dipl. Be-
triebswirt (FH) 
und Geschäfts-
führer der wiko 
Bausoftware 
GmbH 

AUTOR
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Herr Seifert-Ziehe, warum ist die Posi-
tion eines CDOs/CIOs notwendig? Als 
Strategen und Treiber des digitalen Wan-
dels sorgen CDOs für den Aufbau eines 
funktionierenden digitalen Ökosystems, 
ohne das digitale Geschäftsmodelle un-
möglich sind. Sie scannen den Markt nach 
relevanten Trends und Technologien – vor 
allem auch branchenübergreifend.

Welche Ziele verfolgen Sie? Die Ziele 
orientieren sich am Bedarf der Organi-
sation und des Marktes und sind keines-
wegs statisch. 2017 haben wir basierend 
auf sich wiederholenden Erfahrungen ein 
Framework für unsere Digitalstrategie 
entwickelt. Es umfasst die Dimensionen 
Technik, Management und Kultur, die 
wiederum jeweils aus den vier Perspek-
tiven Finanzen, Kunden, Prozesse und 
Menschen betrachtet werden. Neue Di-
gitalisierungsprojekte sollen in möglichst 
vielen der zwölf Felder dieser Matrix einen 
Nutzenvorteil erzielen. 

Wie viel Ihres Budgets investieren Sie 
in das operative Geschäft und wie viel 
in Innovationen? Jeweils ungefähr zur 
Hälfe ins operative Geschäft und in Inno-
vationen.

Die Mehrheit der Führungskräfte be-
klagt die fehlenden digitalen Kom-
petenzen in der Belegschaft. Was tun 
Sie, um diese Lücke zu schließen? Wir 
beobachten eher weniger grundsätzliche 
Berührungsängste. An größeren Digita-
lisierungsprojekten wirken stets Kollegen 
aus den Fachabteilungen mit, als Tester, 
aber auch federführend. So entstehen 
pragmatische Lösungen, mit denen sich 
die Anwender identifizieren.

Wie finden Sie in Ihrem Unternehmen 
diejenigen Mitarbeiter, die sich diese 
Kompetenzen aneignen wollen? Bereits 
im Recruiting-Prozess suchen wir nach 

ambitionierten Weiterdenkern, die gern 
unkonventionelle Wege gehen. Wir mo-
tivieren unsere Kollegen, ihre Ideen mit 
uns zu teilen. Im Ergebnis sind inzwischen 
mehrere Projekte direkt in den Fachabtei-
lungen entstanden. Diese Kollegen sind 
wiederum die besten Multiplikatoren. 

An bzw. mit welchen neuen Technolo-
gien arbeiten Sie derzeit? Ein zentraler 
Bestandteil vieler Digitalprojekte ist un-
ser Data Warehouse. Gleichzeitig machen 
wir uns fit für Big-Data-Anwendungen. 
Darüber hinaus sehen wir in der Block-
chaintechnologie und in der Künstlichen 
Intelligenz (KI) großes Potenzial. Wir nut-
zen etwa seit längerer Zeit die KI unseres 
strategischen Partners Architrave, um das 
Onboarding neuer Assets zu optimieren.

Welche Rolle spielt Künstliche Intel-
ligenz in den nächsten Jahren? Beim 
Extrahieren von Informationen aus Do-
kumenten wie Exposés kommt KI bereits 
jetzt schon zum Einsatz. Ihr wahres Poten-
zial liegt künftig allerdings darin, bei Ent-
scheidungen zu helfen, indem sie Daten 
analysiert, darin Muster erkennt und da-
raus Bedrohungen oder Chancen ableitet. 

Welche Technologie wird den größten 
Einfluss auf die Immobilienbranche 
haben? Datenaustausch und Kommuni-
kation finden in immer höherem Tempo 
statt, es fehlt jedoch an Standards und pas-
senden Systemen. Dieser bedarf es jedoch, 
um sinnvoll über neue digitale Geschäfts-
modelle nachdenken zu können.  

Wie wichtig sind für Sie Partnerschaf-
ten mit PropTechs? Wir haben sehr früh 
schon mit PropTechs zusammengearbei-
tet. Wir profitieren von dem Know-how, 
die Start-ups von dem unmittelbaren Pra-
xisbezug ihrer Innovationen haben.

„Es fehlt an Standards  
und passenden Systemen“

«

Laura Henkel, FreiburgFo
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SERIE CDOs IM GESPRÄCH 
Sie treiben die digitale Transformation 
voran: Chief Digital Officers oder Chief 
Information Officers. Wer gehört zu den 
CDOs oder CIOs der deutschen Immo-
bilienwirtschaft? Wie ist ihr Rollenver-
ständnis? Und auf welche Technologien 
setzen sie? Das verrät unsere Serie.

TEIL 3 DANIEL SEIFERT-ZIEHE,  
Leiter Digital Solutions bei der BEOS 
AG, Bereich IT und Digitalisierung 
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Daniel Seifert-Ziehe
Daniel Seifert-Ziehe verantwortet als 
Leiter Digital Solutions bei der BEOS 
AG seit Januar 2017 den Bereich IT 
und Digitalisierung. Zusammen mit 
seinem Team entwickelt er das digitale 
Ökosystem des Unternehmens weiter. 
Vision ist es, die Wertschöpfungskette 
der BEOS AG um digitale Geschäfts
modelle zu erweitern.  

ZUR PERSON
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Technischer Vorstand  (m/w) 
über Kienbaum Consultants International 
GmbH, Mitteldeutschland
Job-ID 008668048

Architekt/in, Bautechniker/in 
Wohnstätte Krefeld AG, Krefeld
Job-ID 008655403

Vorstand (w/m) 
Bauhütte Heidelberg  
Baugenossenschaft eG,  
Heidelberg
Job-ID 008555299

Immobilienkaufmann (m/w) 
für die Abteilung Vermietung 
Grafschaft Moers Siedlungs-  
& Wohnungsbau GmbH, Kamp-Lintfort
Job-ID 008547761

Immobilienkaufmann (m/w/div.) 
GWW Wiesbadener Wohnbaugesellschaft 
mbH, Wiesbaden
Job-ID 008547149

Kaufmännischer Vorstand (m/w) 
Beamten- Bau- und Wohnungsverein eG,
Emden
Job-ID 008532931

Teamleiter (w/m/d)  
Facility Management 
IHK für München und Oberbayern,
München
Job-ID 008735105

Projektingenieur (m/w) 
Umspannwerke 
TenneT TSO GmbH, Bayreuth
Job-ID 008717123

Immobilienmanagerin/ 
Immobilienmanager 
3KOMMA1 Immobilienservices  
GmbH & Co. KG, Ratingen
Job-ID 008709908

Assistent der Technischen  
Geschäftsführung 
D. Kremer Consulting, Trier
Job-ID 008716213

Projektkaufmann (m/w) 
Facility Management 
ENGIE Deutschland GmbH, Köln
Job-ID 008735288

Bauingenieur (w/m/d) Fachbereich 
Gebäude- und Liegenschaftsbetrieb 
Stadt Nienburg/Weser, Nienburg
Job-ID 008715910 

Zielgruppe Immobilien

für Fach- und Führungskräfte

StellenmarktStellenmarkt
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Buchungsschluss für  
die nächste Ausgabe ist 
am 11. Oktober 2018.

Finden Sie aktuelle Stellenangebote unter www.stellenmarkt.haufe.de

Job-ID eingeben und bewerben!

Einfach auf www.stellenmarkt.haufe.de 
die gewünschte Job-ID eintippen und Sie gelangen  
direkt zu Ihrem gewünschten Stellenangebot. 

Sie möchten eine Stellenanzeige aufgeben?

Ihr Ansprechpartner: Michaela Freund
Tel. 0931 2791-777
stellenmarkt@haufe.de
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 Im Februar 2010 veröffentlichte Vizekanzler Guido Wester-
welle in der „Welt“ einen immer noch lesenswerten Gastbei-
trag unter dem Titel: „An die deutsche Mittelschicht denkt 

niemand“. Er schrieb: „Es scheint in Deutschland nur noch 
Bezieher von Steuergeld zu geben, aber niemanden, der das 
alles erarbeitet.“ 
Man mag unterschiedlicher Auffassung darüber sein, in wel-
chem Maße der Staat umverteilen sollte und in welchem Um-
fang Gerechtigkeit allein durch Umverteilung herstellbar ist. 
Ein Staat, der sich als Garant für Gerechtigkeit inszeniert und 
damit jahrzehntelange Steigerungen von Steuer- und Abgaben-
quoten rechtfertigt, verliert wichtige Aspekte aus dem Blick: 
Eigenverantwortung und Sinn für das Gemeinwohl erodieren, 
das Anspruchsdenken steigt. Immer mehr Menschen verlassen 
sich darauf, dass der Staat hilft – primär mit Geld. 
Einerseits ist diese Entwicklung endlich. Andererseits nimmt 
die Spaltung der Gesellschaft stetig zu. Immer höheres An-
spruchsdenken bei immer endlicheren Mitteln und schwin-
dendem Sinn für Eigenverantwortung führt zu Unzufrieden-
heit. Es beginnen Verdrängungskämpfe um Aufmerksamkeit 
und Mittel. Gefühlt wird jede Woche eine neue Opfergruppe 
identifiziert, um die sich wohlmeinende Mitbürger küm-

Reitzenstein denkt an ...

mern. Hinzu gesellt sich manches Mal der Verdacht, dass 
nicht Empathie die treibende Kraft der Helfenden ist, sondern 
moralischer Narzissmus, manchmal in Verbindung mit wirt-
schaftlichen Überlegungen. So wirkt es bisweilen so, als seien 
jene, denen geholfen wird, nur der Mittel zum Zweck, damit 
sich der Helfende als weltoffen, tolerant, Diversity-affin und 
vieles mehr selbst loben kann. Gewiss trifft das nicht auf die 
vielen hunderttausend stillen Helfer zu, die aus Mitmensch-
lichkeit ihre Freizeit opfern, um empathisch Gutes zu tun. 
Jedoch werden diese Anständigen aufgrund ihrer Stille und 
ihres guten Stils „Tu Gutes und sprich nicht darüber“ immer 
weniger wahrgenommen. Die Medien und die Politik reagieren 
auf Sichtbarkeit, auf das laute Schrille. Und mit der Aufmerk-
samkeit kommt das Geld, das die moralischen Narzissten noch 
bestätigt. 
In der Stille gibt es aber auch eine Gruppe, die der Immobilien
branche originär nahesteht. Die meisten ihrer Angehörigen 
sind nicht Social-Media-präsent und in der Regel nicht fotogen 
und wohlriechend. Sie sind eher verkriechend; oft gebeugt 
von Scham. Die Obdachlosen sind zudem für viele Politiker 
keine relevante Wählergruppe. Auch sind sie keine fordernde 
Gruppe, die mediale Aufmerksamkeit auf sich zieht. Diese 

... Staat, Profit und 
Verantwortung
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Menschen leiden, weil sie keinen Quadratmeter Immobilie 
haben – während Millionen Quadratmeter entstehen. Es 
macht keinen Sinn, bekannte Studien über Interdependenzen 
zwischen psychiatrischen Erkrankungen und Obdachlosigkeit 
zu diskutieren. Diskussionen über Henne und Ei zeitigen selten 
konkrete Ergebnisse. Gleiches gilt bei Spekulationen, wie viel 
Prozent der Obdachlosen keine Wohnung haben aufgrund der 
Mechanismen des Immobilienmarktes oder wie viel Prozent 
eingewanderte Obdachlose, beispielsweise aus Osteuropa, sind. 
Mitmenschlichkeit kennt keine Prozente.
Es kann nicht Aufgabe der Immobilienwirtschaft sein, den ver-
sagenden Staat bei der Obdachlosenunterstützung zu ersetzen. 
Es muss aber Aufgabe der Entscheider in der Immobilienwirt-
schaft sein, Verantwortung zu leben. Sie haben ihre Position in 
der Regel durch harte Arbeit, Fleiß und Klugheit errungen. Das 
rechtfertigt einen guten Lebensstandard, jedoch gibt es auch 
den anstrengungslosen Profit. Wenn etwa die Verkaufspreise 
sehr viel stärker steigen als die Baukosten, gibt es anstren-
gungsfrei größere Profite. Das ist auch in Ordnung so – wir 
haben nun einmal eine Marktwirtschaft. Zur echten sozialen 
Marktwirtschaft wird sie, wenn nicht alle Verantwortung dem 
Sozialstaat zugeschoben wird, sondern bei dessen Schwächeln 
eigenverantwortlich gehandelt wird. 
Das Grundgesetz garantiert die Unantastbarkeit der Würde 
des Menschen. Die staatliche Obdachlosenpolitik spiegelt 
diese Verfassungsverantwortung nicht wider. Das Grundgesetz 
bestimmt jedoch auch, dass Eigentum verpflichtet. Eigenes 
Handeln ist geboten. Die Immobilienwirtschaft ist besser als ihr 
Ruf, nun kann sie es zeigen. Mit einer erfolgreichen Expo Real, 
mit sprudelnden Profiten, von denen ein Teil bei jenen ankom-
men muss, die still leiden, während die Korken teurer Flaschen 
in den Münchner Messehimmel fliegen. «

Diese Ausgabe enthält folgende Beilagen: 
Metrona/Brunata, EWE Tel, Region-Reports Frankfurt und Hamburg
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Termine Noch mehr Termine unter www.haufe.de/immobilien
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Veranstaltungen

08.- 10.10.2018
Expo Real 2018
München, ab 400 Euro, Messe 
München, Telefon 089 949-11628
www.exporeal.net

24.- 26.10.2018
44. Fachgespräch zum WEG 
Fischen im Allgäu, 595 Euro,
eid Evangelischer Immobilien-
verband Deutschland. e.V., 
Telefon 030 54711250
www.der-eid.de

06.-07.11.2018
25. Handelsblatt Jahrestagung 
Immobilienwirtschaft
Berlin, 2.250 Euro, 
EUROFORUM Deutschland SE, 
Telefon 0211 9686-3000
www.immobilien-konferenz.de

06.-07.11.2018
Logistikimmobilien –  
Fachkonferenz von Praktikern 
für Praktiker
Augsburg, 795*/895** Euro,
Management Forum Starnberg, 
Telefon 08151 27190
www.management-forum.de

09.11.2018
9. Mainzer Immobilientag
Mainz, ab 45 Euro, Hochschule 
Mainz, Telefon 06131 628-0
http://m-i-t.hs-mainz.de

14.- 16.11.2018, 
MAPIC 
Cannes, Frankreich, ab 735 Euro,
ReedMidem, 
Telefon +33 179719-608
www.mapic.com

24.01.2019
11. Immobilienforum München 
München, 1.495 Euro, 
Management Circle AG., 
Telefon 06196 4722-700
www.immobilienforum- 
muenchen.com

Seminare

23.10.2018
Schönheitsreparaturen –  
was geht noch?
Sindelfingen, 270*/335** Euro,
vhw Bundesverband für Wohnen 
und Stadtentwicklung e.V., 
Telefon 030 390473-170
www.vhw.de

23.- 24.10.2018
Eigene Immobilien selbst 
verwalten
München, 490 Euro, gtw –  
Weiterbildung für die Immobilien-
wirtschaft, Telefon 089 578879
www.gtw.de/eiv

24.10.2018
Die rechtssichere  
Wohnungsabnahme
Stuttgart, 285*/320** Euro, 
AWI Akademie der Wohnungs- und 
Immobilienwirtschaft, 
Telefon 0711 16345601
www.awi-vbw.de

24.10.2018
Von angespannten bis eskalie-
renden Mietern – Deeskalati-
onsstrategien, Konfliktlösung 
und Präventivmaßnahmen
Berlin, 310*/372** Euro, BBA 
– Akademie der Immobilienwirt-
schaft e.V., Telefon 030 230855-18
www.bba-campus.de

25.- 26.10.2018 
Die Verkehrswertermittlung  
in Zwangsversteigerungsver-
fahren – Anforderungen an  
das Gutachten und Bedeutung 
des Verkehrswertes für die 
Verfahrensbeteiligten
Bad Neuenahr-Ahrweiler, 
698 Euro, Sprengnetter-Akademie, 
Telefon 02641 9130-1093
www.sprengnetter.de

29.10.2018
Immobilien Joint Ventures: 
Rechtswissen für Entscheider
Stuttgart, 640 Euro, Haufe Akade-
mie, Telefon 0761 898-4422
www.haufe-akademie.de/ 
immobilien

30.- 31.10.2018
Property Management für 
Gewerbeimmobilien
München, 1.090 Euro, Haufe Aka-
demie, Telefon 0761 898-4422
www.haufe-akademie.de/ 
immobilien

01.-02.11.2018
35. Seminar des BVI  
Landesverbands Nord
Hamburg, 115*/159** Euro,
BVI e.V., Telefon 030 308729-17
https://bvi-verwalter.de/ 
veranstaltungen/

06.11.2018
Modernisierung und Sanierung: 
Rechtliche Anforderungen bei 
Ankündigung und Abrechnung
Berlin, 310*/372** Euro, BBA 
– Akademie der Immobilienwirt-
schaft e.V., Telefon 030 230855-18
www.bba-campus.de

08.- 10.11.2018
Cash Flow & Financial Model-
ling für Immobilien
München, 1.890*/1.990** Euro,
EBS Executive Education/REMI, 
Telefon 0611 71022680
www.ebs-remi.de

06.-08.11.2018
Sachkunde für Hausverwalter
München, 790 Euro, gtw –  
Weiterbildung für die Immobilien-
wirtschaft, Telefon 089 578879
www.gtw.de/skhv

13.11.2018
Vermietungstraining 
für Neu- und Quereinsteiger
Berlin, 310*/372** Euro, BBA 
– Akademie der Immobilienwirt-
schaft e.V., Telefon 030 230855-18
www.bba-campus.de

15.11.2018
Immobilienwertermittlung  
für Wohn- und gemischt  
genutzte Gebäude
München, 740 Euro, gtw –  
Weiterbildung für die Immobilien-
wirtschaft, Telefon 089 578879
www.gtw.de

16.- 17.11.2018
Intensivseminar Real Estate 
Cash Flow Modeling
Berlin, 1.500 Euro, ADI Akademie 
der Immobilienwirtschaft, 
Telefon 0711 3000506
www.adi-akademie.de

16.- 17.11.2018, 
23.- 24.11.2018
Intensivschulung 
Immobilienwirtschaft
München, 2.250 Euro,
ADI Akademie der Immobilienwirt-
schaft, Telefon 0711 3000506
www.adi-akademie.de

19.11.2018
Grundsätze und Schwerpunkte 
der Planung, Durchführung und 
Kontrolle von Instandhaltungs-
leistungen
Berlin, 320 Euro, Bauakademie, 
Telefon 030 54997510
www.bauakademie.de

Alle Preise zzgl. MwSt. 19 %;  
*Mitglieder; **Nichtmitglieder
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LAMPEN & LEUCHTEN

Es werde  Licht!  
Alles LED, oder was? Licht-
lösungen und Lampenma-
nagement bei gewerblichen 
Immobilien und in der Woh-
nungswirtschaft. Die Rolle des 
Lichtes bei der Energieeinspa-
rung und der Umweltzertif-
zierung von Gebäuden. Wann 
lohnt sich ein Nach- oder Um-
rüsten?  

Vorschau
November 2018
Erscheinungstermin: � 02. 11. 2018
Anzeigenschluss: � 11. 10. 2018

WEITERE THEMEN:

› �Impact Investing. Die deutsche Immobilienwirtschaft hat Nachholbedarf
› �Property Management. Probleme und Lösungen auf dem Weg zur Verwaltung 4.0
› �Energieversorgung. Der Wärmeverbund Frankfurt: Ein Vorbild für andere Städte? 

12-2018/01-2019
Erscheinungstermin: � 14. 12. 2018
Anzeigenschluss: � 23. 11. 2018

Plaßmanns 
Baustelle
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IMMOBILIEN-PORTFOLIEN 

Zweite Reihe  
im Fokus    

Der deutsche Wohnungs-
markt gilt institutionellen 
Investoren bislang als einer 
der sichersten Immobilien
anlagehäfen der Welt. Im 
Wohnungsbereich jedoch 
gehen die Portfolien lang-
sam aus. Wohin investieren 
Family Offices, Pensionskas-
sen und Versicherungen nun? 
In den Fokus rücken unter 
anderem die Unternehmen 
aus der zweiten Reihe.  
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114 MEIN LIEBSTER URLAUBSORT

22°54‘S, 43°10‘W Rio de Janeiro

Eva Appeldorn

Mein liebster Urlaubsort ist Brasilien. Ein Traum ist die Reise von Rio de 
Janeiro die Küste entlang: mit Bus und Fähre über die Ilha Grande nach Paraty 
und anschließend Ilhabela. Weiter geht‘s mit dem Flieger nach Iguazu. Zum 
Abschluss empfiehlt sich nochmal Insel-Hopping und Strand im Süden. Wann 
waren Sie dort? Letztes Jahr im März – eine tolle Reisezeit. Es sind dann nicht 
ganz so viele Touristen unterwegs … Wie lange waren Sie dort? Drei Wochen. 
Wie sind Sie auf diesen Ort gestoßen? Ich wollte ein Stück mehr von Süd
amerika entdecken. Was hat Sie angezogen? Als Stadt hat uns Rio mit seinen 
Extremen gereizt. Mit wem waren Sie dort? Mit meinem Mann Sebastian. Mit 
ihm teile ich die Leidenschaft für das Reisen. Was waren Ihre Aktivitäten? 
Entspannen und genießen. Den Gegensatz zur Alltagshektik erleben. Was hat 
Ihnen am meisten Freude bereitet? Kleine Momente: ein Sonnenuntergang 
auf dem Zuckerhut oder das Entdecken eines langen weißen Sandstrandes auf 
der Ilha Grande. Welches Erlebnis ist Ihnen im Gedächtnis geblieben? Die 

atemberaubenden Wasserfälle von Iguazu. Ein unglaubliches Naturspektakel! 
Auf der argentinischen Seite kommt man ihrer gigantischen Kraft richtig nahe. 
Warum würden Sie anderen Branchenkollegen empfehlen, dort hinzufah-
ren? Die Vielfältigkeit und Größe des Landes eröffnen ebenso wie die Freund-
lichkeit und Offenheit der Menschen viele neue Perspektiven. Würden Sie 
selbst diesen Ort noch einmal besuchen? Jederzeit wieder. Dann erlebte ich 
aber gerne den Norden mit seinen sehenswerten Städtchen. Auch erkundete ich 
ein paar Tage lang den Amazonas per Kajak. Gibt es dafür schon Pläne? Leider 
noch nicht. Aktuell stehen noch zu viele andere Reiseziele auf meiner Wunsch-
liste. Ich möchte nämlich alle Kontinente gerne einmal bereist haben. 

„Mich locken die 
naturbelassenen 
Strände, die auto-
freien Inseln mit 
tropischer Vegetation 
und die kleinen  
Kolonialstädtchen.“

„Brasilien bietet einen sehr schönen 
Mix aus alten Kolonialgebäuden und 
modernen Bürotürmen. Oft gelingt die 
Kombination von alt und neu – etwa in 
einem kleinen Boutique-Hotel in Rio.“

Eva Appeldorn leitet die Abteilung Internati-
onale Immobilienfinanzierung Europa bei der 
BayernLB. Im Fokus der neuen Abteilung stehen 
die wirtschaftliche und rechtliche Strukturierung 
sowie die Erarbeitung von Kreditlösungen für 
den Kunden. Mit ihrem spezifischen Produkt- 
Know-how begleitet sie zusammen mit ihren 
Spezialisten Kunden im internationalen Immo-
bilienfinanzierungsgeschäft in Europa. 

STECKBRIEF
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