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Jetzt fiir nur 469,- € im Monat leasen. Leasingbeispiel:

Wegweisend, innovativ, vorausschauend: Entdecken Sie Audi A6 Limousine 40 TDI 150 kW S tronic3?
attraktive Leasingangebote fiir Businesskunden. Die neue
Audi A6 Limousine mit effizientem Mild-Hybrid-Antrieb,
digitalem Bedienkonzept und natiirlichsprachiger Interaktion
bringt Sie der Zukunft ganz bequem naher.

3Kraftstoffverbrauch in [/100 km: innerorts 4,8;
auBerorts 4,0; kombiniert 4,3; CO,-Emissionen
in g/km: kombiniert 112; Effizienzklasse: A+;
Emissionsklasse: Euro 6d-TEMP.

Enthaltene Sonderausstattungen des Leasingbeispiels:

Businesspaket (beinhaltet Assistenzpaket Tour, Einparkhilfe plus, Leistung: 150 kW
Komfortklimaautomatik 4-Zonen, Sitzheizung vorn, Audi phone box, Lf’“fz_e't: . 36 Monate
Innenspiegel und AuRenspiegel automatisch abblendend, adaptive Jahrliche Fahrleistung: 10.000 km
Scheibenwischer mit integrierten Waschdiisen, Fernlichtassistent, Sonderzahlung: 0¢€

kamerabasierte Verkehrszeichenerkennung).
Monatliche Leasingrate: 469,- €
Mehr unter audi.de/a6-sonderleasing zzgl. MwSt.

IKraftstoffverbrauch in /100 km: kombiniert 6,8-4,3; CO,-Emissionen in g/km: kombiniert 154-112. Angaben zu Kraftstoffverbrauch
und CO,-Emissionen bei Spannbreiten in Abhadngigkeit vom verwendeten Reifen-/Radersatz.

2Das Angebot gilt nur fir Kunden, die zum Zeitpunkt der Bestellung bereits sechs Monate als Gewerbetreibender (ohne giiltigen
Konzern-GroBkundenvertrag bzw. in keinem giiltigen GroBkundenvertrag bestellberechtigt), selbststandiger Freiberufler,
selbststandiger Land- und Forstwirt oder Genossenschaft aktiv sind.

Angebotszeitraum: bis 31.03.2019. Ein Angebot der Audi Leasing, Zweigniederlassung der Volkswagen Leasing GmbH,
Gifhorner StraBe 57, 38112 Braunschweig. Bonitat vorausgesetzt. Nur beim teilnehmenden Audi Partner erhiltlich.

Das abgebildete Fahrzeug ist teilweise mit weiteren Sonderausstattungen gegen Mehrpreis ausgeristet.
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Die buddhistische Seite der Regierungsarbeit

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

1 auf der Suche nach einem Thema fiir das Editorial hatte ich plotzlich
! Viele suchen. Manche den Eindruck, dass, zumindest in unserer Branche, gerade eger sucht.
fl N d en. U nd dan d €€ Md~ | Makler nach neuen Geschiftsfeldern, Investoren nach Grundstiicken,
Chen N |(h’[s ES war e | N | - | private Wohnungsgesellschaften nach Wegen, die Rendite zu steigern,
die Bundesregierung nach einem neuen Grundsteuermodell, alle su-
g es Vers D roc h en wo rd en chen Mitarbesi;ter, ungd die Polizei sucht iiber unseren Newsletter einen
IN punc to E ntSCh |a C k un g mutmafllichen Moérder mit professionellem Immobilienhintergrund.

von V 0rsc h ”ﬂen Ha ben Gefunden ist er noch nicht. Finden tun wenige. Manche Unternehmen

S|e da was gem erkt? finden in Hotspots Flichen, manche bezahlbare Immobilien fiir ihre

Dirk Labusch, Chefredakteur Fonds. Der Berliner Senat findet eine kreative Losung fiir die von Mo-

dernisierungsmieterh6hung bedrohten Mieter, die ihr Vorkaufsrecht
ohne das nétige Geld ausiiben wollen. Mitarbeiter der ,,Nassauischen
Heimstatte® finden eine Ur-Einbaukiiche, und tatsichlich findet ein
Unternehmen bisweilen auch einen Manager. Hat ein der Immobilien-
branche Zugehoriger etwas oder jemanden gefunden, sucht er zumeist
weiter, denn der Immobilist hat Dauerhunger.

Anderswo hort man nach dem Finden oft mit dem Suchen auf. Das ist
dann geradezu buddhistisch, verhindert die dauernde Suche doch das
Gliick. Erst wer in sich ruht, ist wahrhaft zufrieden! Ist das eine Erkla-
rung fiir die seltsame Stagnation in einem schon so lange dauernden
Zielkonflikt: der Sicherung bezahlbaren Wohnens auf der einen und
den Klimazielen im Gebdudesektor auf der anderen Seite? Davon, dass
sie fiindig wurden bei der Entschlackung bauverzégernder Normen, ist
mir nichts bekannt. Suchen geschieht ja oft still. Aber ich frage mich
die ganze Zeit: Sucht hier tatséchlich noch einer? Und (bejahenden-
falls!): Wird derjenige bezahlt fiir die Suche oder fiir das Finden?
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1 KEIN TALENT BLEIBT OHNE MANAGEMENT 4 DIGITALISIERUNG KENNT KEINEN STICHTAG
Was muss man bieten, damit sie bleiben? Individuelle Im IT-Okodreieck zwischen Kunden, ERP-Herstellern und deren
mmmmm MaBnahmen und die richtigen Rahmenbedingungen B Partnerunternehmen gibt es wechselnde Treiber. Ein Real Estate

bringen mehr als Schulungen und Trainings. Talk auch Uber den Kundenvorteil, ein First Mover zu sein.
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Politik. Wirtschaft a Personal

Die Unternehmen der Bauwirtschaft kénnen mit einer Steigerung des nominalen Bauvolumens von rund siebeneinhalb
Prozent im laufenden Jahr und rund sechseinhalb Prozent im nachsten Jahr rechnen. Zu diesem Ergebnis kommt

das Deutsche Institut fur Wirtschaftsforschung (DIW Berlin) in seiner aktuellen Bauvolumenrechnung.

Gestutzt wird die Baukonjunktur vor allem vom nach wie vor florierenden Wohnungsbau.

In den letzten beiden Jahren haben die Baupreise merklich angezogen.
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STADTPLANUNG
Innenministerium fordert Smart-City-Modellprojekte

Das Bundesministerium des Innern, fiir Bau und Heimat (BMI) will die Planung und

Umsetzung digitaler Strategien fiir lebenswerte Stadte unterstiitzen. Bereits im Mérz ruft

es einen Wettbewerb aus, bei dem die ersten zehn Modellprojekte ausgewéhlt werden.

Leitfragen fiir die Kommunen sind:

» Was sind kiinftig zentrale Standortfaktoren fiir Unternehmen und Fachkrafte?

* Brauchen wir zukiinftig noch Gewerbegebiete, wie wir sie heute kennen und bauen?

» Wie beeinflussen digitale Geschiftsmodelle den 6ffentlichen Raum?

» Wie sehen attraktive Lern- und Arbeitsorte der Zukunft aus?

» Wie verdndert das neue Arbeiten und Wirtschaften den Zusammenhalt in den
Stadten und Gemeinden?

Insgesamt plant das BMI, rund 50 Modellprojekte mit rund 750 Millionen Euro iiber
zehn Jahre zu fordern. Fiir das laufende Jahr stehen im Bundeshaushalt dafiir rund 170
Millionen Euro zur Verfigung. Mehr zu den Smart-City-Aktivititen des BMI unter:
www.bmi.bund.de/smart-cities.de

Foto: Ico Maker /shutterstock.com
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83 % der Unternehmen senken inre Kosten mit flexiblen Arbeitsraumen.

So geht Buro heute.

ENTSCHEIDEN SIE SICHNOCH HEUTE FUR EIN REGUS BURO.

Gehen Sie auf regus.com/landlords, laden Sie unsere App herunter
oder rufen Sie +49 211 3878 9809 an

Buros / Coworking / Konferenz- und Tagungsrdume

Je
RegUS“
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WEITERBILDUNG

Klingt nach Harte, soll aber die Softskills scharfen: Das Europdische Bildungszentrum der Wohnungs- und Immobilienwirtschaft (EBZ)
bietet Immobilienunternehmen die Moglichkeit, ihre Auszubildenden ins ,Bootcamp” zu schicken. In einem zweieinhalbtdgigen Seminar
werden angehenden Immobilienkaufleuten Gberfachliche Kompetenzen vermittelt, die die Berufsschule nicht abdeckt, etwa im Umgang mit Kunden
oder in der Selbstorganisation. Das KTC Kommunikations- und Trainings-Center in Kénigstein beherbergt das Seminar vom 5. bis 7. August.

Weitere infos unter: www.e-b-z.de/nc/bildungsangebote/bildungsfinder.html

KOLUMNE

Ihre guten Vorsitze fiir 2019

W

Frank Peter Unterreiner

Die schonsten Vorsitze sind immer die, welche wir anderen zuweisen. Fiir das noch junge
Jahr 2019 wiinschen wir uns daher von der Europapolitik, dass sie in Sachen Tier- und
Naturschutz auch mal fiinfe gerade sein ldsst. Mehr Pragmatismus und weniger Dogmen.
Juchtenkifer und Mauereidechsen sind schiitzenswert, ohne Frage, aber auch Wohnen

Non der Immobilien-

Wi rtSChaft wi nS(he nwir ist ein Bediirfnis, das befriedigt werden will. Von Bund und Landern wiinschen wir uns,
uns daSS Sie be| a ”em dass das Baurecht endlich entschlackt wird. Die Zahl der Vorschriften hat sich seit 1990

! . auf 20.000 (!) vervierfacht. Wer soll hier noch durchblicken? So kénnen wir nicht schnell
be red]tlgte nu nd 504dar Wohnraum schaffen. Weniger ist mehr, soll daher deren Devise nicht nur fiir 2019 sein.
notwe ndige N GeWi nn- Von den Kommunalparlamenten wiinschen wir uns, dass sie den Mut haben, Widerstén-

st eb en d en's OZi 3 | en ?e der Biirger gegen neue Baugebiet'e zurii"ckzuweisen }md dringend"benétigte fléchen
. iir Wohnen und Gewerbe auszuweisen. Fiir unsere Mitmenschen wiinschen wir uns, dass

Geda n ke nn |Cht aus de n sie Gemeinnutz {iber Eigennutz stellen — so wie es in den Jahrzehnten nach dem Zweiten

AU gen Verl |er’[ ) " Weltkrieg auch notwendig war und geiibt wurde. Von der Immobilienwirtschaft wiin-
schen wir uns, dass sie bei allem berechtigten und sogar notwendigen Gewinnstreben den
sozialen Gedanken nicht aus den Augen verliert. Ein Haus oder eine Wohnung ist eben
nicht nur Wirtschaftsgut, sondern ihren Bewohnern eine Heimat. Eine weitere Preisstei-
gerung kann ihren Erwerb unerschwinglich machen. Eine auch nur kleine Mieterh6hung
kann dafiir sorgen, dass das Feierabendbier oder der Musikunterricht fiir die Kinder
gestrichen wird und damit ein Stiick Lebensqualitét wegfallt. Aber auch uns selbst wollen
wir einen Wunsch aufschreiben. Wir hoffen, hier stets den richtigen Ton zu treffen, Sie
beispielsweise zum Nachdenken oder auch zum Schmunzeln anzuregen.

PERSONALIE
Dr. Jan Peter Annecke hat die Leitung 3 I 5 Z O O
- des Bereichs ,Immobilienkreditgeschaft ()
e national” der Helaba ubernommen. Laut Statistischem Bundesamt wurde von Januar bis
Er verantwortet Immobilienfinanzierungen .
- in Berlin und Manchen, in den Regionen November 2018 der Bau von insgesamt 315.200 Woh-
- - el NOéd.W%SttUﬂd_SEdlweSF Sovzvietinﬂ ffr kSQTweiZ nungen genehmigt. Dies seien 0,5 Prozent oder 1.600
und In Osterreicn. In seine Zustandigkel . o . .
"‘ fallen auch das Transaktionsmanagement Baugene'hmlgungen mei!r aI§ im Vorj?hreszeltraum.
Dr. Ja"k"eter und das Thema Digitalisierung bei Immobi- Der Anstieg geht ausschlieRlich auf die Zunahme der
Annecke lienprojekten. Zuletzt war der promovierte Baugenehmigungen fiir Wohnungen in Mehrfamilien-
Diplom-Volkswirt bei der Munchener Hypo- . e . L
thekenbank G tatig und leitete dort den hausern in Hohe von 4,5 Prozent zuriick. Riickgange
MarktberAeich ngferlbItiChef Iﬂﬂ/ﬂ\_np]obilligﬂfinan- gab es dagegen bei Einfamilienhausern (minus 0,5
zlerung. Anhnecke Toigt au IChael berger, . ope . .
der in den Ruhestand getreten ist Prozent) und Iweifamilienhausern (minus 5,2 Prozent).
1




QF%EM SOLUTIONS

A NEMETSCHEK COMPANY

......

ERFAHREN. OFFEN. INNOVATIV.
UNSERE STARKEN FUR IHREN ERFOLG.

Tt

Wir bieten lhnen mit iX-Haus eine der besten Softwarelésungen fir Immo-
bilienmanagement. Unsere innovative Software unterstttzt Sie in allen
Prozessen der kaufmannischen und technischen Immobilienverwaltung.

ROUTINEARBEITEN UND MASSENPROZESSE

Mit iX-Haus entscheiden Sie sich fir die intelligente Automatisierung
lhrer taglichen Prozesse und vereinfachen lhre Arbeitsablaufe.

INDIVIDUELLE ANFORDERUNGEN

Die Anpassung an lhren individuellen Bedarf wird schon bei der Konzeptio-
nierung berlcksichtigt. Keine andere Immobilienverwaltungssoftware erfallt
diesen optimalen Nutzen fur Ihr Unternehmen in dieser Form.

iX-Haus ist modular aufgebaut. Arbeiten Sie mit den Modulen, die fur lhr
Unternehmen und lhre tagliche Aufgaben notwendig sind.

Laden Sie sich hier unser
E-Book herunter und er-

fahren Sie, was Sie bei Als kundenorientiertes Dienstleistungsunternehmen stehen Service und

der Einfihrung oder dem personliche Betreuung unserer Kunden fir uns immer im Mittelpunkt.
Wechsel eines ERP-Sys-

tems beachten sollten.

Intensive Betreuung bei der Umstellung auf unser System

Individuelle Schulungen, abgestimmt auf den Bedarf Ihrer Mitarbeiter

ZUugige Behebung lhrer Probleme - schnelle Beantwortung aller Fragen
rund um die Nutzung von iX-Haus

Unsere Mitarbeiter aus Service und Entwicklung sitzen in unserer
Firmenniederlassung in Ratingen, so gewahren wir schnelle Hilfe durch
personlichen Kontakt zu allen Ansprechpartnern

Scan mich.

KONTAKT

Das Crem Solutions Team entwickelt effektive Losungsansatze. Kontaktieren Sie Caspar

Tietmeyer Uber +49 2102 5546 249 oder per E-Mail: ctietmeyer@crem-solutions.de
CREM SOLUTIONS y p y

blog.crem-solutions.de www.crem-solutions.de
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Lichtblick im Akten-Dschungel

enn es schnell gehen muss, fahren
Wdie Mitarbeiter der Baudmter der
Rhein-Neckar-Region Akten mit
dem Sprinter zwischen den Behorden um-
her - und sind damit wohl kein Sonderfall
in Deutschland: Die Digitalisierung von
Planungs-, Genehmigungs- und Baupro-
zessen endet meist an der Schwelle von
Amtsstuben. Nicht nur in der Metropol-
region Rhein-Neckar soll sich dies bald
andern. Seit zwei Jahren lauft ein Pilot-
projekt fiir ein virtuelles Bauamt, das als
Plattform fiir Verfahren und Antrége aus
Baden-Wiirttemberg, Hessen und Rhein-
land-Pfalz dienen soll. ,,Es geht nicht nur
darum, Prozesse zu digitalisieren, sondern
Verfahren grundsitzlich zu verbessern,
sagt der bei der Metropolregion angestellte
Projektleiter Jonas Meinig. Die Ergebnisse
sollen der digitalen Transformation von
Baudmtern in weiteren Kommunen die-
nen. Auch in die Arbeit des im Bundes-
innenministerium angesiedelten ,,Digita-
lisierungslabors“koénnten die Erfahrungen
einflieflen. Dort soll Baden-Wiirttemberg
gemeinsam mit dem Bund und Bayern
unter der Federfithrung Mecklenburg-
Vorpommerns sowie mit interessierten
Kommunen und der Leitstelle XPlanung/
XBau in Hamburg den durchgéngig digi-
talen Bauantrag beférdern.
Ziel des Digitalisierungslabors ist,
bis Mitte 2019 einen Sollprozess fiir die
Baugenehmigung zu entwickeln und

,Es geht nicht nur darum,
Prozesse zu digitalisieren,
sondern Verfahren grund-
satzlich zu verbessern.”

Jonas Meinig, Projektleiter
Virtuelles Bauamt bei der Metropol-
region Rhein-Neckar

Vorbereitungen fiir eine Referenzimple-
mentierung zu treffen, erklart die Bun-
desregierung. Dabei liege der Fokus im
ersten Schritt auf dem Online-Zugang,
der Schnittstelle zu den Nutzern (z.B.
Architekten, Ingenieurinnen oder Privat-
personen), und weniger auf den zugrun-
de liegenden Verwaltungsprozessen. Die
Regierung spricht von einem visiondren
Prozess, der auch Registerschnittstellen
zur Reduktion von Datenabfragen und
mogliche Rechtsanderungen zur Verein-
fachung beinhalten kénne, und zwar zu-
nichst in Form eines Minimalprodukts.
Die Sprecherin des zustindigen Minis-
teriums in Mecklenburg-Vorpommern,
Renate Gundlach, bestitigt, dass das La-
bor seine Arbeit aufgenommen hat. Wiein
anderen Bundeslandern laufen auch dort
auf kommunaler Ebene Feldversuche und
Einzelprojekte, aus denen Impulse aufge-
nommen werden sollen. In Bayern etwa
beginnen derzeit Pilotprojekte mit aus-
gewidhlten Landratsaimtern, um mit Hilfe
digitaler Genehmigungen Bauverfahren
insgesamt zu beschleunigen. Bauminister
Hans Reichhart will digitale Baugeneh-

Die Digitalisierung von
Planungs-, Genehmigungs-
und Bauprozessen endet
meist an der Schwelle von
Amtsstuben.

migungsverfahren mittelfristig in allen
unteren Bauaufsichtsbehdrden einfiihren
- im Sinne eines ,,zeitgeméflen, effizienten
und transparenten Verwaltungshandelns®.

Digitalisierung soll die
Black-Box-Verwaltung
transparenter machen

Laut Gundlach soll im Digitalisie-
rungslabor zunichst eine Art Wegweiser
fiir Bauherren entwickelt werden, der
etwa Fragen nach der Notwendigkeit von
Genehmigungen und Bauvorlageberech-
tigten beantwortet und Informationen
zu benotigten Unterlagen, zu Forder-
moglichkeiten und Fristen liefert. Ein
weiterer Wegweiser fiir Architekten und
Bauingenieure solle den Wunsch nach
einem Aufbau geodatenbasierter Register
und deren Einbindung in den Genehmi-
gungsprozess sowie nach der digitalen
und standardisierten Ubergabe der meist
in einem CAD-System erstellten Daten
und des digitalen Austauschs generell be-
ricksichtigen, erklirt die Sprecherin.

Foto: cigdem/shutterstock.com



www.haufe.de/immobilien 022019 11

IT-gestutzte Baugenehmigungsverfahren sollen endlich zum Standard werden. Das haben die
Beteiligten des Wohngipfels im Herbst als ein Ziel formuliert. Die Arbeit hat auf kommunaler
und regionaler Ebene langst begonnen. Ein Digitalisierungslabor soll sie nun forcieren.

Meinig bekriftigt das Interesse der
Beteiligten am Planungs- und Baupro-
zess. ,Die Mitarbeiter in den Amtern
sehen nicht zuletzt vor dem Hintergrund
des Fachkriftemangels die Vorteile von
IT-gestiitzten Verfahren.“ Von der Auto-
matisierung von Standardprozessen ver-
sprechen sie sich mehr Zeit fiir inhaltlich
anspruchsvolle Aufgaben. Architekten,
Ingenieure und Bauherren wiederum
wiinschen sich, mit der Digitalisierung die
»Black-Box-Verwaltung® transparenter
und zugénglicher zu machen. Schnittstel-
lenproblematiken sollten so gelost wer-
den, dass Formulare und Daten nur ein
einziges Mal ausgefiillt und abgegeben
werden miissten. Hoftnung setzen die
Beteiligten dabei in die nun verbindliche
Nutzung der 6ffentlichen Standards XBau
und XPlanung.

Die Landesbauminister haben zu-
letzt den Druck auf den Bund erhoht,
das Tempo bei der Einfithrung digitaler
Genehmigungsstandards zu steigern. Den
digitalen Bauantrag sehen sie als Schliis-
sel fiir glinstigeres und schnelleres Bauen
von der Planung bis zur Fertigstellung. Die
Bauminister hatten schon bei ihrer Konfe-
renz 2017 den Bund gebeten, die Einfiih-
rung elektronischer Standards bundesweit
finanziell zu unterstiitzen. Die Bundes-
architektenkammer als eine der betrof-
fenen Stellen begriifit die Bewegungen.
Eine Digitalisierung von Prozessen konne
die Liicken verkleinern, die der jahrelange
Personalabbau in Planungsidmtern erzeugt
habe, sagt die Referatsleiterin Digitalisie-
rung, Gabriele Seitz. Sie mahnt zugleich,
perspektivisch zu denken. ,In einem
zweiten Schritt sollte man sich auf jeden
Fall tiber den Building-Information-Mo-
deling-basierten Bauantrag unterhalten®,
sagt sie. ,Es ist unerldsslich, um langfristig
bundesweit und dariiber hinaus eine ein-
heitliche Sprache zu sprechen.* «

Kristina Pezzei, Berlin

INTERVIEW MIT PROF. DR. MARKUS KONIG

,Erhebliches MaR an interner
Schulung notwendig”

Herr Professor Konig, Sie
arbeiten seit einem Jahr an
einem Projekt, das Building
Information Modeling (BIM) in
die Bauplanungs- und -geneh-
migungsprozesse integrieren
soll. Warum schaffen das die
Verantwortlichen in Verwal-
tung und Praxis nicht allein?
uns erreichen von vielen Seiten
Impulse - Architekten erklaren,
dass BIM als Grundlage mehr und
mehr Einzug halt, Verwaltungs-
mitarbeiter freuen sich, wenn
digitalisierte und automatisierte
Prozesse ihnen FleiRarbeiten
abnehmen und sich Freirdaume fur
die wirklichen Herausforderungen
auftun. Allerdings zeigt sich im
Bereich von Bau und Planung
besonders, wie der Foderalismus
eine zusatzliche Herausforderung
ist. Da reichen die Erschwernisse

von den unterschiedlichen Landes-
bauordnungen bis zu den verschie-

denen Zustandigkeiten. Andere
Lander konnten pragmatischer
und stringenter handeln und sind
daher bei der Digitalisierung des
Bau- und Planungswesens schon
etwas weiter.

Welche Resonanz erfahren Sie
bei den Partnern? Bisher eine
sehr positive. Es war leicht, Part-
nerkommunen und -verwaltungen
zu finden. In Nordrhein-Westfalen
missen ab 2020 alle offentlichen
Hochbauten mit BIM geplant und
gebaut werden, den Beteiligten
sitzt also die Zeit ohnehin im
Nacken. Von daher ist die Uberle-
qung naheliegend, nicht nur eine
Digitalisierung von Bauantragen
anzustreben, sondern gleich den
BIM-Standard anzupeilen.

Wie herausfordernd wird die
Umstellung tatsachlich? Im
Moment gibt es in den Landern
und Kommunen verschiedene
eher unabhangige Initiativen. Eine
landertbergreifende Stelle ware
sinnvoll, bei der die Faden zusam-
menlaufen. Die Koordination und
die Vereinheitlichung dieser Pro-
zesse werden jedoch nicht leicht.
Es wird auch einiges an Technik
benatigt, die dazu gekauft werden
muss. Dazu kommt: So positiv die
Ruckmeldungen aus den Behorden
sind - die Umstellung der Prozesse
erfordert ein erhebliches MaR an
internen Schulungen. Dieser Auf-
wand wird meiner Meinung nach
unterschatzt.

Prof. Dr. Markus Konig leitet
den Lehrstuhl fir Informatik
im Bauwesen an der Ruhr-
Universitat Bochum.
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Wie Wohnen auf dem Land
wieder attraktiv wird

enn Axel Gedaschko auf die deut-
Wschen Wohnungsmarkte blickt, er-

kennt er grofle Unterschiede. ,,In
den beliebten Grofistidten wird Bauen
und Wohnen fiir Normalverdiener un-
erschwinglich, wihrend viele landliche
Regionen aufgrund von mangelnder In-
frastruktur und immer weniger Dienst-
leistungen unattraktiv werden®, stellt der
Prisident des GAW Bundesverband deut-
scher Wohnungs- und Immobilienunter-
nehmen fest. Die landlichen Rdume mit
ihrem teilweise erheblichen Wohnungs-
leerstand miissten deshalb stirker in den
Mittelpunkt des politischen Handelns
riicken. Die Politik miisse ehrlich zu den
Menschen sein: ,,Bei aller Anstrengung
wird man das Problem der Wohnungs-
knappheit nicht allein in den grofien Stad-
ten in Deutschland 16sen kénnen.*

Gleichwertige Lebens-
verhaltnisse im urbanen
und landlichen Raum
stehen als Ziel im
Koalitionsvertrag

Auf bundespolitischer Ebene ist das
Problem durchaus erkannt. ,Unser Ziel
sind gleichwertige Lebensverhaltnisse im
urbanen und lédndlichen Raum in ganz
Deutschland®, steht im Koalitionsvertrag
von Union und SPD. Eine Reihe poli-
tischer Initiativen strebt die Umsetzung
dieser Absichtserkldrung an. So lud 2018
Bundeslandwirtschaftsministerin Julia
Klockner (CDU) zum ,,Zukunftsforum
Léandliche Entwicklung“ und initiierte das
Aktionsbiindnis ,,Leben auf dem Land®
~Wenn Geschifte, Schulen und Arztpra-
xen schlieflen und kein Bus mehr fihrt,
wenn der Leerstand zunimmt und Orts-
kerne veréden, dann entsteht ein Gefiihl
des Abgehingtseins®, so Klockner. Um das

»Auseinanderdriften von Stadt und Land*“
zu verhindern, miissten Staat und Gesell-
schaft an einem Strang ziehen.

Nicht untdtig bleiben will auch das
Bundesministerium des Innern, fiir Bau
und Heimat. Im September 2018 lud es zur
Auftaktsitzung der Kommission ,,Gleich-
wertige Lebensverhiltnisse® Diese be-
schiftigt sich in sechs Facharbeitsgruppen
mit unterschiedlichen Themen von kom-
munalen Altschulden éiber Raumordnung
bis hin zur Teilhabe an der Gesellschaft.
Bis Juli 2019 soll die Kommission einen
Bericht mit detaillierten Vorschlidgen
vorlegen. Konkrete Unterstiitzung bietet
bereits jetzt das Bundesprogramm ,,Ldnd-
liche Entwicklung® (BULE). Unter immo-

bilienwirtschaftlichen Gesichtspunkten
besonders interessant ist das Modul, das
sich der Foérderung von Mehrfunktions-
hiusern verschrieben hat. Das sind Ge-
bédude, die unterschiedliche Funktionen
unter einem Dach vereinen — zum Beispiel
einen Dorfladen, eine Landarztpraxis, ei-
nen Pflegestiitzpunkt und Vereinsrdume.

Die Férderung des landlichen Raums
haben auch die Bundesldnder im Blick.
Jedenfalls verfiigt fast jedes Flichenland
tiber entsprechende Forderprogramme.
»Die Herausforderung fiir den lindlichen
Raum besteht darin, die nétige Infra-
struktur zu schaffen und zu erhalten’, sagt
Birgit Keller (Die Linke), Ministerin fiir
Infrastruktur und Landwirtschaft in Thii-

-
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Die offentliche Diskussion in Deutschland kreist um die Ballungsraume und die dortige
Wohnungsknappheit. Viel seltener im Fokus stehen die landlichen Raume mit ihren ganz
anders gelagerten Problemen. Fiur sie aber gibt es zahlreiche Férderprogramme.

5 %

der Deutschen wiirden am
liebsten in einer landlichen Ge-
meinde wohnen, 33 Prozent in
einer Klein- oder Mittelstadt

und nur 21 Prozent in einer GroR-
stadt. Das ergab eine Umfrage
der Bundesstiftung Baukultur.
I

.com

Foto: RikoBest/shutt

ringen. 2018 erweiterte der Freistaat die
Forderrichtlinien im Bereich Integrierte
Landliche Entwicklung, sodass jetzt auch
Dorfladen geférdert werden kénnen. Zu-
dem startet das Ministerium eine Initiati-
ve, die durch die Kombination verschie-
dener Forderprogramme die Wiederbele-
bung von Brachfldchen unterstiitzen soll.

Eine wichtige Rolle spielt der landliche
Raum auch in Bayern, wo 2018 die For-
derung der Dorferneuerung verbessert
wurde. Kommunen erhalten nun 80 Pro-
zent Forderung, wenn sie leerstehende Ge-
baude modernisieren oder aber abbrechen
und so Grundstiicke fiir eine Wiederbe-
bauung bereitstellen. Ziel ist laut Land-
wirtschaftsministerin Michaela Kaniber
(CSU), bis 2030 rund 5.000 Gebiude zu
sanieren, neu zu nutzen oder aufzuwerten.

Um Arbeitsplitze in den landlichen
Raum zu bringen, startete der damalige
bayerische Finanzminister und heutige
Ministerprisident Markus Soder (CSU)
zudem 2015 das Projekt Behordenverlage-
rung. In den ersten drei Jahren wurden 37
Behorden und staatliche Einrichtungen in
strukturschwache Regionen umgesiedelt.

Neue Wege beschreitet auch Rhein-
land-Pfalz, wo rund drei Viertel der Ein-
wohner auflerhalb der kreisfreien Stadte
leben, etwa mit einer Landarzt-Offensive:
Bewerber erhalten auch ohne Spitzenabi-
tur einen Medizinstudienplatz, wenn sie
spiter eine Landarztpraxis iibernehmen.
Das Sozialministerium fordert indes inno-
vative Wohn- und Quartiersprojekte auf
dem Land mit bis zu 10.000 Euro. ,,Das
Land Rheinland-Pfalz pflegt im Hinblick
auf die Férderung des lindlichen Raumes
eine kooperative Zusammenarbeit mit der
Wohnungswirtschaft®, lobt Dr. Axel Tau-
sendpfund, Direktor des Verbands der
Stidwestdeutschen Wohnungswirtschaft
(VAW stuidwest). ,Landliche und struktur-
schwache Rdume miissen wieder stirker
ins Bewusstsein riicken, fordert er. ,Nur
im Zusammenspiel von Stadt und Land

kann die Antwort auf die dringenden
Fragen der aktuellen Wohnungsmarkt-
situation liegen.*

Die Infrastruktur ist
entscheidend fir die
landliche Entwicklung

Ahnlich argumentiert der Direktor
des Verbands bayerischer Wohnungs-
unternehmen (VAW Bayern), Hans Mai-
er. Er spricht sich fir ,,geeignete Forder-
strukturen® aus, ,,die durch eine Attrak-
tivitatssteigerung die Abwanderung und
damit den Zuwanderungsdruck auf die
Ballungsrdume abschwichen. Da auch
im landlichen Raum neben Einfamilien-
héusern attraktive Mietwohnungen notig
seien, bediirfe es mehr Flexibilitdt bei der
Wohnraumforderung. Auflerdem sind
nach Ansicht Maiers interkommunale
Kooperationen noétig, wie die 2018 von
der Stadt Erlangen und acht Umlandge-
meinden gegriindete GEWOLand GmbH.
Sie verfolgt das Ziel, auch im Landkreis
bezahlbaren Wohnraum fiir breite Grup-
pen der Bevolkerung zu schaffen.

Frank Emrich, Direktor des Verbands
Thiiringer Wohnungs- und Immobilien-
wirtschaft (vtw), fordert: ,, Arbeitsplitze
und Infrastrukturen (Wohnen, OPNV/
Verkehr, Medizin, Bildung, Versorgung)
miissen proaktiv ausgebaut, Akteure
vor Ort unterstiitzt werden.“ Ein The-
senpapier des vtw bezeichnet die In-
frastruktur als zentral fiir die ldndliche
Entwicklung, besonders , die liickenlose
und leistungsfahige Versorgung des land-
lichen Raumes mit Datenanbindung®
Zudem lenkt der vtw den Blick auf die
Arbeitsplatzsituation: Der landliche
Raum werde gestérkt ,,durch die Siche-
rung vorhandener Arbeitsplitze und die
Ansiedlung neuer Arbeitsplitze oder die
Ermoglichung neuer Arbeitsformen® »
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wie Homeoffice und dezentrales Arbei-
ten. Auf das damit verbundene Potenzial
weist auch Dr. Gerd Landsberg, Haupt-
geschiftsfiihrer des Deutschen Stidte-
und Gemeindebundes, hin. ,Wenn es
moglich ist, in den ldndlichen Regionen
iiber Telearbeitsplitze zu arbeiten, schnell
ohne Auto in die Stadte zu gelangen, und
die Menschen eine attraktive Infrastruktur
im Bildungs-, Gesundheits- und Freizeit-
bereich vorfinden, wird auch der Zuzugs-
druck auf die Ballungsraume abnehmen.*
Landsberg fordert deshalb ,ein ganzes
Biindel an Mafinahmen® wie bessere An-
bindung an die Ballungsrdume, eine Stér-
kung des OPNV und die Schaffung einer
leistungsstarken digitalen Infrastruktur.

Ob die Politik diese Forderungen auch
umsetzt, bezweifelt Konstantin Kortmann,
Head of Residential Investment bei der
Beratungsgesellschaft JLL. ,,Um die ange-
spannte Situation in den Ballungsraumen
zu entlasten und die Lebensverhaltnisse
einander anzugleichen, sollte die 6ffent-
liche Hand die Infrastruktur verbessern®,
sagt er. ,Leider tut sie genau das Gegenteil
und zieht sich aus der Fliche zuriick. Da-
durch wird der landliche Raum abgehéngt,
und der Druck auf die Stadte steigt.”

Die Losung liegt nicht
nur in zentralen Forder-
programmen

Allerdings konnten nicht alle Pro-
bleme durch zentrale Férderprogramme
gelost werden, meint Prof. Dr. Hans-
Giinter Henneke, Hauptgeschaftsfithrer
des Deutschen Landkreistages. ,,Viel wich-
tiger ist es, Landkreise und Gemeinden zu
befihigen, ihre Belange selbst in die Hand
zu nehmen, indem mehr Geld zur eigen-
verantwortlichen Verwendung auf die
kommunale Ebene gegeben wird.*

Tatsachlich gibt es in den Kommunen
eine ganze Reihe von Projekten, mit de-
nen Verantwortungstrager und engagierte
Biirger die Lebens- und Wohnqualitét in
Klein- und Mittelstidten sowie auf dem
Land erhohen. Ein Beispiel ist das For-

,Bei aller Anstrengung
wird man das Problem
der Wohnungsknappheit
nicht allein in den gro-
Ren Stddten in Deutsch-
land l6sen konnen.”

Axel Gedaschko, Président des Gdw
Bundesverband deutscher Wohnungs-
und Immobilienunternehmen

derprogramm ,Jung kauft AltS, das es
mittlerweile in unterschiedlicher Form in
vielen Gemeinden gibt. Stets geht es da-
rum, junge Familien beim Erwerb von Be-
standsimmobilien zu unterstiitzen. In Em-
den zum Beispiel, einer Stadt mit 50.000
Einwohnern in Niedersachsen, erhalten
junge Paare und Familien einen Zuschuss
von 600 bis 1.500 Euro fiir die Erstellung
eines Altbau-Gutachtens. Wenn das Gut-
achten ergibt, dass die Immobilie nicht
sanierungsfihig ist, konnen der Abriss
und der zeitnahe Neubau auf dem entspre-
chenden Grundstiick geférdert werden.
EntschliefSen sich die jungen Leute hin-
gegen zum Kauf des mindestens 35 Jahre
alten Hauses, bekommen sie sechs Jahre
lang je nach Kinderzahl zwischen 600 und
1.500 Euro pro Jahr von der Kommune.
Anderswo steht die Digitalisierung
im Vordergrund. So hat der Landkreis
Emsland das niedersachsische Forderpro-
gramm ,,Regionale Entwicklungsimpulse®
genutzt, um den ,,Zukunftsraum Ems-
land“ einzurichten - einen Container, der
zu Demonstrationszwecken mit digitaler
Technik fiir den Wohnbereich ausgestat-
tet ist. Mit deren Anwendung sollen Men-
schen moglichst lange in ihren eigenen
vier Wianden wohnen bleiben kénnen.
Dafiir ist allerdings eine leistungs-
fahige Internetverbindung nétig. Vo-
rangegangen ist hier Pirmasens. Der
41.000-Einwohner-Stadt in Rheinland-
Pfalz, die seit Jahren mit erheblichen

strukturellen Problemen kdampft, ist es in
Kooperation mit Partnern wie der Deut-
schen Telekom und Vodafone gelungen,
innerhalb von 24 Monaten eine Breitband-
Abdeckung von 99 Prozent zu erreichen.

Wie sich ein Dorfkern stirken lésst,
zeigt beispielhaft die Gemeinde Neusitz im
Landkreis Ansbach. Fiir die Dorferneue-
rung ihres Ortsteils Schweinsdorf erhielt
sie im November 2018 den Staatspreis
des Bayerischen Landwirtschaftsminis-
teriums. Nach Ministeriumsangaben ist
es gelungen, in diesem mittelfrankischen
Dorf eine erfolgreiche Innenentwicklung
umzusetzen. Bereits 2002 beschloss der
Gemeinderat von Neusitz, in Schweins-
dorf keine neuen Baugebiete mehr aus-
zuweisen und stattdessen leerstehende
Gebdaude umzunutzen. So entstanden
beispielsweise im ehemaligen Gasthaus
neun Sozialwohnungen.

Nutzung von leerstehen-
den Bestandsgebduden
muss iberdacht werden

Damit entspricht Schweinsdorf ziem-
lich genau den Forderungen, die der
GdW und die Bundesstiftung Baukultur
in einem gemeinsamen Positionspapier
formulieren. ,,Bei der Aktivierung von Ge-
baudeleerstinden im Ort ist die Nutzung
der Schliissel, heift es darin. ,,Vor allem
im Ortszentrum sollte die Gemeinde ge-
gebenenfalls neuartige, gemischte und
bedarfsgerechte Konzepte entwickeln und
wo moglich durch Eigennutzer betreiben
lassen.

Eine Umfrage der Bundesstiftung
Baukultur hat tibrigens Bemerkenswertes
zutage gebracht: Entgegen der weitver-
breiteten Ansicht scheint es keineswegs
alle Menschen in die groflen Stadte zu zie-
hen. Der Umfrage zufolge wiirden nam-
lich 45 Prozent der Deutschen am liebsten
in einer landlichen Gemeinde wohnen, 33
Prozent in einer Klein- oder Mittelstadt
und nur 21 Prozent in einer Grofistadt. ¢

Christian Hunziker, Berlin
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Je bunter das Team,
desto erfolgreicher die Firma

emeinsamkeiten sind gut, aber Vielfalt

ist besser: Wenn der demografische

Wandel voranschreitet, Fachkrafte
knapp werden und die Digitalisierung um
sich greift, muss die Immobilienwirtschaft
auf neue Mitarbeitergruppen setzen, um
zukunftsfihig zu bleiben: auf junge und
alte Kollegen mit unterschiedlichen be-
ruflichen und wissenschaftlichen Hinter-
griinden, mit diversen Geschlechtsiden-
titdten und sexuellen Orientierungen, auf
verschiedene Ethnien und Religionen, auf
Menschen mit und ohne kérperliche Be-
eintrachtigungen.

Denn traditionell wird die Branche
von élteren, heterosexuellen, weifien
Minnern dominiert. Fithrungspositionen
vergeben sie in der Regel an Bewerber,
die ihrem eigenen Standard am besten
entsprechen. Kein Wunder: Gleich und
Gleich gesellt sich gern, und Gleich fordert
Gleich am liebsten. Fiir das Unternehmen
ist das jedoch nicht optimal. SchlieSlich
sind die Gleichen nicht zwangslaufig die
Talentiertesten.

»Mit einem Plus an Diversitat konnen
die Immobilienunternehmen bei ihren
Kunden punkten. Diversity in der Fiih-
rung hat den Vorteil, dass sie sich besser
im Bereich der strategischen Steuerung
auf unterschiedliche Kundengruppen und

Mirkte einstellen und zudem einen grofle-
ren Neukundenkreis erschlieflen konnen',
weifd Birbel Schomberg, Vizeprasidentin
des Zentralen Immobilien Ausschusses
(ZIA) und Vorsitzende des Ausschusses
Diversity.

Mehr Diversitat in Unter-
nehmen fihrt zu hoherer
Profitabilitat

Wissenschaftlich nachgewiesen ist,
dass zusammengesetzte Teams in ho-
herem Maf3 kreative Ideen und Losungen
entwickeln. Denn sie bringen unterschied-
liche Sichtweisen ein, die oft schneller zu
Ergebnissen und innovativen Produkten
fithren. ,,Ein gewisser Anteil an ethnischer
Diversitdt im Management in borsenno-
tierten Unternehmen korreliert nach Er-
kenntnissen der Wissenschaft positiv mit
den 6konomischen Kennzahlen des jewei-
ligen Unternehmens®, sagt Schomberg.

Die 2018 veroffentlichte McKinsey-
Studie ,Delivering Through Diversity“
gibt ihr Recht: Unternehmen, die sich
durch einen hohen Grad an Diversitit
auszeichnen, haben eine groflere Wahr-
scheinlichkeit, tiberdurchschnittlich pro-

fitabel zu sein. Besonders augenscheinlich
ist dieser Zusammenhang beim Frauen-
anteil in der Vorstandsetage und zwei bis
drei Ebenen darunter. Unternehmen, die
dabei auffallend punkten, haben eine um
21 Prozent groflere Wahrscheinlichkeit,
tiberdurchschnittlich erfolgreich zu sein.
Bei deutschen Unternehmen mit einem
hohen Anteil weiblicher Fiithrungskrifte
verdoppelt sich laut der Studie die Wahr-
scheinlichkeit eines iiberdurchschnitt-
lichen Geschéftserfolgs sogar.

»Im harten Wettbewerb um Fach- und
Fithrungskrifte wird es in Zukunft darauf
ankommen, eine Kultur der Vielfalt inner-
und auferhalb des Unternehmens vorzu-
leben®, weil Schomberg. Sichtbares En-
gagement der Unternehmensfiihrung sei
unverzichtbar. ,Eine von Wertschitzung
und Feedback geprigte Unternehmens-
kultur, die von Fithrungskriften gelebt
wird, bringt deutlich mehr als formalisier-
te Nicht-Diskriminierungsgrundsétze.*

Ahnlich sieht es Sandra Giinther,
Human-Resources-Spezialistin und ge-
schiftsfiilhrende Gesellschafterin der
Personalberatungsgesellschaft Stoneset
Partners GmbH aus Frankfurt am Main:
»Vielfalt schafft Vertrauen und ein Umfeld,
in welchem sich jeder sicher fithlen kann,

man sich zeigen kann, wie man ist, und
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Diversity Management sollte in den Unternehmenszielen verankert sein und
von Fihrungskraften gelebt werden. In einem solchen Umfeld kénnen Innovationen
besser gedeihen und neue Kundenkreise erschlossen werden.
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seine individuellen Fahigkeiten und Stér-
ken einbringen kann. Gelebte Diversity
schaftt es, Synergien zu nutzen und ein po-
sitives Unternehmensklima zu vermitteln.
Zudem ist Diversity die Grundlage erfolg-
reicher interdisziplindrer Zusammen-
arbeit, die heute mehr als je essentiell ist.“

Doch wie schafft man Vielfalt in der
Immobilienwirtschaft? Es gehe nicht
unbedingt darum, ein ausgefeiltes Pro-
gramm zu implementieren oder saimtliche
Themenfelder abzubilden, sagt die HR-
Spezialistin. ,, Auch kleinere Mafinahmen
koénnen einen Wandel im Mindset an-
stoflen.“ Ideal ist es, wenn Unternehmen
Diversity-Ziele mit den tibergeordneten
Unternehmenszielen in Einklang bringen.

So sind bei der Wirtschaftspriifungs-
und Beratungsgesellschaft Pricewater-
houseCoopers (PwC) Vielfalt und Inklu-
sion fest mit den Unternehmenszielen
verzahnt und in den Betriebsvereinba-
rungen verankert. Susanne Eickermann-
Riepe, die als Partnerin den Bereich Real
Estate verantwortet, setzt sich als Diver-
sity Leader im Bereich Advisory fiir die
Umsetzung dieser Ziele ein: ,Neben den
Kunden- und finanziellen Zielen jedes
Partners sind eindeutige Zielvorgaben
hinsichtlich der Mitarbeiter definiert. Fiir
Recruiting, Retaining und Promotion sind
zum Beispiel unsere Erwartungen hin-
sichtlich Diversity und Inclusion abgebil-
det. So wollen wir auf Einstiegsebene bei
unseren Consultants im Gender-Mix 50
zu 50 einstellen und bei der Beférderung
darauf achten, dass wir das Ausgangsver-
haltnis im jeweiligen Grade respektieren.”

Die Mafinahme wirkt: ,Ganz sicher ist
die Aufmerksambkeit gestiegen, die dem
Thema Vielfalt und Inklusion bei uns
beigemessen wird®, so die PwC-Partnerin.
»Was das Gender-Thema betriftt, das wir
als erste Diversity-Dimension intensiv an-
gegangen sind, haben wir den weiblichen
Anteil der Partnerschaft von 7,8 Prozent
im Jahr 2008 auf fast 14 Prozent im Jahr

2018 erhoht. Signifikante Erthohungen um
immerhin sechs Prozent gab es auch bei
den darunter liegenden Karrierestufen,
die bei uns Senior Manager und Director
heiflen. Auf der Consultant-Ebene kon-
nen wir bereits fast 45 Prozent weibliche
Einsteiger begriifien.”

Nach Gender und Kultur
rickt Vielfalt der Qualifi-
kationen in den Fokus

Die Integration der Kollegen aus unter-
schiedlichsten Kulturen sei bei PwC langst
selbstverstiandlich. In den letzten Jahren
sei auch die Vielfalt der Qualifikationen
wichtiger geworden. ,, Traditionell verbin-
det man PwC mit betriebswirtschaftlichen
und finanzwirtschaftlichen Themen, aber
das war einmal, sagt Eickermann-Riepe.
So stellt PwC MINT-Absolventen fiir die
Digital- und Technology-Teams ein, Me-
diziner fiir den Bereich Healthcare und
Physiker fiir das Forensic-Team.

Coachings, Fiihrungskrifte-
schulungen, Mentoring-Programme fiir
Frauen und flexible Rahmenbedingungen:
Alle diese Mafinahmen sind hilfreich, um
mehr Vielfalt im Unternehmen zu fordern.
»Aber mafigeblich tragen Transparenz
und Quotenregelungen zur Verdnderung
bei.“ Den Erfolg von Diversity-Mafinah-
men sichern eindeutige Vereinbarungen
und Konsequenzen bei Nichteinhaltung
dieser Ziele ab, genau wie bei finanziellen
Zielen.

Diversity-Programme kosteten zwar
Zeit und Ressourcen, so Giinther. Das
lohne aber, da sie einen wichtigen Wettbe-
werbsvorteil darstellten, ,,gerade bei den
wirklich grofSen Themen der Personalge-
winnung, -motivation und -retention®. ¢

Irene Winter, Berlin

,Im harten Wettbewerb um
Fach- und Fihrungskrafte
wird es in Zukunft darauf
ankommen, eine Kultur der
Vielfalt innerhalb und au-
Berhalb des Unternehmens
vorzuleben.”

,Ganz sicher ist die Auf-
merksamkeit gestiegen,
die dem Thema Vielfalt
und Inklusion bei uns
beigemessen wird.”
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Speed Dating a (o.:
lalente 1dentifizieren und binden

er die Potenziale seiner Mitarbeiter
Widentiﬁziert, Talente gezielt fordert

und sie beim Erreichen ihrer Kar-
riereziele unterstitzt, starkt die Mitarbei-
terbindung und erh6ht die Leistungsféhig-
keit der Belegschaft. Zwar ist den meisten
Immobilienunternehmen die Bedeutung
eines professionellen Talent Managements
im Kampf um die besten Képfe bewusst,
doch haben die wenigsten sich Gedanken
gemacht, was sie Leistungstrdgern in Zu-
kunft erméglichen miissen, um sie dau-
erhaft im Unternehmen zu behalten. Nur
jedes dritte Unternehmen bietet Talenten
innovative Karrierewege, fand die Studie
der Personal- und Managementberatung
Kienbaum ,,Trust in Talent“ 2018 heraus.
Auflerdem fehlt in jeder zweiten Firma
eine Strategie fiir das Talent Management.

»Wihrend einige Firmen ausgefeilte
und umfassende Konzepte nutzen, findet
bei anderen Héusern schlichtweg keinerlei
besondere Férderung statt®, sagt Kathrin
von Hardenberg, Griinderin und Ge-
schiftsfithrerin von Indigo Headhunters
und Leiterin der Practice Real Estate. ,,Ta-
lente mochten zunéchst einmal als solche
erkannt werden. Sie brauchen regelma-
Bige Moglichkeiten zum Austausch, um
auch Wertschétzung auf diesem Wege zu
erfahren und natiirlich um Transparenz
iiber ihre weiteren Entwicklungsperspek-
tiven im Unternehmen zu gewinnen. Hier
miissen Fithrungskréfte stark in der Kom-
munikation sein. Oft wundern sich unsere
Kandidaten, dass ihnen nach einer Kiin-
digung der rote Teppich ausgerollt wird,
vorher aber niemand die richtigen Signale
gesetzt hat.“

Chefs, die ihre besten Mitarbeiter
kleinhalten, um so lange wie moglich von
ihnen in der eigenen Abteilung zu profi-
tieren, machen einen Kardinalfehler und
verlieren die Top-Talente an die Konkur-
renz. ,Entwicklungsprogramme und Ta-
lentsysteme kénnen noch so gut sein - fiir
die Motivation und Bindung der Talente

ist und bleibt die Fithrungskraft zustindig.
Dabei geht es auch um die Moglichkeit,
sich ausprobieren zu diirfen, voneinander
zu lernen und generationsiibergreifend
gemeinsam an Themen zu arbeiten.
Fithrungskrifte sind der Schliissel zu
erfolgreichem Talent Management, sagt
Dr. Titus Albrecht, Geschaftsfihrer der
realxdata GmbH, die auf Big-Data-Ana-
lysen und die Verkniipfung von Immobili-
en- und Marktdaten spezialisiert ist. Doch
wie identifiziert man die echten Talente,
um sie dann gezielt zu férdern? ,Talente
lassen sich héaufig schon im Recruiting-
Prozess erkennen. Sie setzen Akzente
durch berufsbegleitende Weiterbildungs-
mafinahmen wie Zusatzstudiengénge, sie
spielten in ihren vorherigen Unternehmen

,Uns interessieren neben
fachlichen Qualifika-
tionen die Menschen
dahinter. Deshalb haben
wir bei Apleona Speed
Datings als Bewerber-
events eingefahrt.”

Dr. Catharina Lenz, Head of HR
Apleona Real Estate Management

eine aktive Rolle im Rahmen von Sonder-
projekten fiir das Management, kénnen
auf gute Sponsoren im Unternehmen ver-
weisen, und sie betreiben selbst eine aktive
Karriereentwicklung. Die Personlichkeit
dieser Kandidaten ist dabei vor allem von
Neugierde gepragt sowie von einer hohen
Einsatzbereitschaft und dem Mut, be-
kannte Konzepte zu hinterfragen®, sagt die
aufImmobilienunternehmen spezialisier-
te Headhunterin Kathrin von Hardenberg.

Auch die Personlichkeit
muss zum Unternehmen
passen

Es geht also nicht um die Hochbe-
gabten auf vielen Feldern, die nur zwei
Prozent der Bevolkerung ausmachen. ,,Es
gibt viele Unternehmen, die talentierte
Leute einstellen, obwohl sie zwischen-
menschlich sehr schwierig sind. Der Net-
flix-Griinder hat die mal ,brilliant jerks
genannt. Die kann man einstellen, aber
der Preis, den das ganze Team am Ende
zahlt, ist meistens zu hoch, gibt Albrecht
zu bedenken.

Auch Dr. Catharina Lenz, Head of HR
Apleona Real Estate Management und
Head of Recruiting, Employer Branding
& Talentmanagement der Apleona Grup-
pe, schaut vor allem auf die Personlichkeit
des potenziellen Mitarbeiters. ,,Schon ein
Hindedruck sagt einiges dariiber aus,
wie engagiert und zielstrebig ein Kandi-
dat oder eine Kandidatin ist. Bei allem
Engagement und Talent suchen wir aber
auch Kandidaten, die zu uns passen, die
begeisterungsfihig sind, gerne im Team
arbeiten und Lust haben, unser Unterneh-
men mitzugestalten.“

Potenzialanalysen, strukturierte In-
terviews und Assessment Center sind
die Klassiker der Personaler, um Talente
zu identifizieren. ,Uns interessieren aber
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Alle suchen nach Talenten. Doch was muss man bieten, damit sie bleiben?
Individuelle Malsnahmen und die richtigen Rahmenbedingungen bringen Erfolg -

mehr als Schulungen und Trainings nach dem GielSkannenprinzip.

Foto: Vector Goddess /shutterstock.com

Sind Talente gefunden, geht es

darum, Rahmenbedingungen zu
schaffen, in denen die Begabungen
wachsen und gedeihen kénnen.

neben fachlichen Qualifikationen die
Menschen dahinter. Deshalb haben wir
bei Apleona Speed Datings als Bewerbere-
vents eingefiihrt. Bei Speed Datings geben
wir Kandidaten die Moglichkeit, sich auf
den Punkt zu présentieren, sagt Lenz.
Sind die Talente im Unternehmen
identifiziert, geht es darum, Rahmen-
bedingungen zu schaffen, in denen die Be-
gabungen gedeihen und sich voll entfalten
koénnen. Talente erwarten auf der einen
Seite klar definierte Entwicklungs- und
Karrierepfade, auf der anderen Seite spielt
auch die Balance zwischen Privat- und Be-
rufsleben eine zunehmend wichtigere Rol-
le. Potenzialtrager mochten sich mit dem
Unternehmen und seinen Werten identi-
fizieren konnen, ihre Arbeit soll sinnstif-
tend sein. Deshalb sollten Entscheider un-
ternehmerische Entscheidungen erkldren
oder die Mitarbeiter frithzeitig einbinden.
»Talente legen groflen Wert auf Freiheit
und das Recht auf individuelle Gestaltung
der Arbeit. Wer versucht, seine Mitarbei-

ter in enge Zeit- und Verhaltensmuster zu
pressen, wird auf lange Sicht keine guten
Leute binden konnen, weifd Albrecht.

Unternehmer sollten
Coaching und
Networking fordern

Auch Arbeiten in Kollaborationen
oder im internationalen Kontext steht auf
der Wunschliste ganz oben. In der Immo-
bilienwirtschaft haben sich Programme
wie Mentoring als besonders wirksam
erwiesen, denn hier profitieren in der Re-
gel beide Seiten. Daneben sind Coachings
beliebt, die nicht giefSkannenartig tiber das
gesamte Unternehmen verteilt werden.
»Nicht zu unterschétzen ist auch der Be-
such von Networking-Veranstaltungen. Es
haben schon Mitarbeiter gekiindigt, weil
sie nicht zur Expo oder zur MIPIM fahren
durften’, sagt von Hardenberg.

~Wir setzen inzwischen auch darauf,
dass sich die Talente vernetzen. Das heif3t,
wir schaffen den Rahmen fiir Austausch
und Entwicklung, die Inhalte der Pro-
gramme bestimmen die Teilnehmer aber
selbst®, sagt Lenz. Ahnlich sieht es Alb-
recht: ,Im Idealfall managt man nicht top
down einzelne Talente oder bietet Kurse
an, sondern schafft eine Umgebung, in
der sich die Mitarbeiter gegenseitig in-
spirieren und von dem Talent des Gegen-
ibers begeistert sind.“ Er empfiehlt, den
Mitarbeitern freie Wahl zu lassen, wie
sie gefordert werden mochten. Etabliert
haben sich Talent- oder Skillsbérsen, bei
denen Situationen geschaffen werden, um
voneinander zu lernen. Das miisse nicht
immer primdr mit dem Tagesgeschift zu
tun haben.

Das sollte sich nicht nur auf die iden-
tifizierten Top-Talente beschrinken, son-
dern auch den Rest der Belegschaft einbe-
ziehen. ,Wir unterscheiden nicht zwischen
talentiert und talentfrei. Da haben wir ein
anderes, positiveres Menschenbild®, sagt
Albrecht. Schliefllich geht es darum, auch
die Fachkrifte nicht an die Konkurrenz zu
verlieren und sie ebenfalls zu fordern. Hier
steht die Fiihrungskraft in der Pflicht, in
Mitarbeitergesprachen herauszufinden,
welche individuelle Férderung in welchem
Fall notwendig und erwiinscht ist.

»Seien Sie mutig und beschreiten Sie
neue Wege, nur dadurch setzt man sich
vom Wettbewerb ab. Und scheuen Sie
nicht das Investment in Talentbindung
und -entwicklung. Diese Mafinahmen
sind langfristig gilinstiger als die dro-
henden Verluste durch Brain Drain und
die Kosten fiir die Rekrutierung neuer
Mitarbeiter®, sagt von Hardenberg. ,,Ge-
rade im aktuellen Marktumfeld und vor
dem Hintergrund der allgemeinen geo-
grafischen Entwicklung ist jeder Mitar-
beiter, der bleibt, viel wert.“ «

Irene Winter, Berlin
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Immobiliendbranche soll
klimafreundlicher werden

RICS Auf der UN-Klima-
konferenz in Kattowitz legte
die RICS eine Richtlinie zur
Messung von CO,-Emissionen
in Gebduden vor. Zusammen
mit der Initiative EEM liefert
sie konkrete Losungsansétze
zur Standardisierung ener-
gieeffizienter Hypotheken-
kredite.

rics.org/de

Sabine Georgi, Leiterin Business
Development und Politikberatung
RICS Deutschland

zusammen mit fithrenden Stakeholdern mehrere Initiativen vor, wie die Immo-
bilienwirtschaft klimafreundlicher werden soll. Generell pladiert die RICS dafiir,
sich auf folgende Punkte zu fokussieren:

» die Berticksichtigung von CO,-Emissionen im Rahmen der national festgelegten
Beitrége,

» die Festlegung von wissenschaftlich fundierten Zielen fiir den Betrieb und die
Errichtung von Gebéuden,

» die Umsetzung einer Kreislaufwirtschaft auf Basis eines branchenweiten Standards
hinsichtlich einer CO,-Bilanz fiir den gesamten Lebenszyklus einer Immobilie.
Hierzu legte die RICS eine eigene Guideline vor.

Zudem hat sich die RICS bei der UN-Klimakonferenz dafiir starkgemacht, prazi-
se branchenbezogene Klimadaten zu ermitteln. Fiir ein umfassendes Verstandnis der
CO,-Bilanz einer Immobilie miissen beide Arten von CO,-Emissionen beriicksichtigt
werden: einerseits diejenigen, die sich aus dem Energieverbrauch im iiblichen Betrieb
eines Gebédudes ergeben, andererseits solche, die bei der Herstellung, Beschaffung und
Installation von Materialien und Bauteilen entstehen. Dazu gehoren auch Emissionen,
die sich tiber den Lebenszyklus eines Gebdudes hinweg von der Instandhaltung und
-setzung bis hin zum Ersatz und schliefllich dem Abriss und der Entsorgung des Ge-
bédudes ergeben.

Anlésslich der UN-Klimakonferenz COP24 im polnischen Kattowitz stellte die RICS

CHECKLISTE FUR DIE VERGABE VON HYPOTHEKENKREDITEN PRASENTIERT Impulse werden
in der Zukunft auch vom Kapitalmarkt erwartet. Denn als Reaktion auf den Kli-
mawandel gewinnen Konzepte fiir energieeffiziente Finanzierungsmodelle wie der
Griine Pfandbrief und Green Bonds an Bedeutung. Insbesondere die Finanzierung
ist ein Hebel, um die Investitionen in klimafreundlichere Gebaude zu erh6hen. Um
konkrete Finanzierungslésungen zu entwickeln, hat die RICS mit 41 Mitgliedern der
Initiative Energy Efficient Mortgages (EEM) kooperiert. Die EEM ist eine markt-
basierte Initiative, finanziert von der Europédischen Kommission. Die am Pilotprojekt
teilnehmenden Kreditinstitute werden vom Advisory Council des EEM unterstiitzt.
Hierzu gehoren Vertreter der Europaischen Kommission, der Europdischen Inves-
titionsbank, der Européischen Bank fiir Wiederaufbau und Entwicklung sowie die
Climate Bonds Initiative.

Vorgestellt wurde nun ein Standard fiir energieeffizientere Hypothekenkredite
sowie eine Due-Diligence-Checkliste fiir die Vergabe von Hypothekenkrediten. Im
EEM-Action-Plan wird definiert, welche Kriterien ein energieefhizienter Hypotheken-
kredit erfiillen muss. Mit dem Konzept soll Experten das notwendige Riistzeug zur
Umsetzung von Nachhaltigkeitsaspekten in ihrer tidglichen Bewertungsarbeit an die
Hand gegeben werden. Gleichzeitig werden Investoren auf die Risiken hingewiesen,
wenn sie ihre Gebaude mit Blick auf kiinftige gesetzliche Vorgaben und sich dandernde
Markttrends nicht zukunftssicher gestalten. Daher setzt die RICS voraus, dass die-
se Aspekte bei der Erstellung von Bewertungsgutachten beriicksichtigt werden. In
diesem Rahmen iibernahm die RICS die Entwicklung einer Bewertungs-Checkliste
und der Begleitdokumentation fiir Hypothekenkreditpriifungen und sorgt so fiir ein
standardisiertes Vorgehen. «

Sabine Georgi, RICS Deutschland

Foto: Jochen Zick
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Energieerzeugung und -einsparung
im Quartier kombinieren

Forderung Mit der Kappung
der Modernisierungsumlage
wird es noch weniger umfas-
sende energetische Moder-
nisierungen geben. Hochste
Zeit fur einen funktionie-
renden Ansatz zum Klima-
schutz im Gebaudebereich,
so der DV.

www.deutscher-verband.org

Zentrales Beurteilungskriterium fir energe-
tische MaBnahmen muss der Treibhausgas-
aussto werden, meint Michael Groschek.

eutschlands grofiter Vermieter Vonovia hat angekiindigt, seine Modernisierungs-

investitionen zuriickzufahren. Mit den aktuellen Férdermechanismen seien um-

fassende energetische Modernisierungen nicht wirtschaftlich darstellbar, ohne die
Mieter tiber Gebiihr zu belasten. Der Konzern reagiert damit auf das vom Bundestag
beschlossene Mietrechtsanpassungsgesetz, das bei Bestandswohnungen mit geringen
Mieten die Modernisierungsmieterh6hungen auf maximal zwei Euro pro Quadratmeter
begrenzt. Dies zeigt erneut, dass Energieeinsparrecht und Férderung in Verbindung mit
dem Mietrecht keinen geeigneten Ausgleich zwischen Wirtschaftlichkeit, Sozialver-
traglichkeit und Klimaschutz schaffen. Der DV fordert deshalb schon lange eine neue
Systematik: Zentrales Beurteilungskriterium fiir energetische Mafinahmen muss der
Treibhausgasausstof8 werden. Auflerdem sollte das Quartier gestirkt werden.

RUCKGANG BEI ENERGETISCHER SANIERUNG Mit dem seit Januar geltenden Mietrechts-
anpassungsgesetz ist die Modernisierungsmietumlage von elf auf acht Prozent gesenkt
worden. Zudem wurde eine absolute Grenze von zwei Euro eingezogen, um die die
Quadratmetermiete aufgrund der Modernisierungsinvestitionen maximal steigen darf,
sofern die bisherige Miete unter sieben Euro liegt. Bei hoheren Mieten ist der Mietanstieg
auf drei Euro gedeckelt. In der Folge verzichtet Vonovia nun auf umfassendere Sanie-
rungen, die zu Mieterhdhungen iiber zwei Euro fithren. Damit sinkt die Sanierungsrate
von bislang fiinf auf drei Prozent. Dies entspricht zwar immer noch den Klimaschutz-
zielen der Bundesregierung fiir den Gebdudebestand, ist aber dennoch ein Riickschlag
fiir den Klimaschutz.

Ein wesentlicher Grund dafiir, dass die energetische Gebaudesanierung nicht schnel-
ler vorankommt, ist, dass die Energieeinsparverordnung (EnEV) und die Férderung
zu einseitig auf Effizienz ausgerichtet sind. Zu diesem Ergebnis kam die Arbeitsgruppe
Energie des DV unter Leitung von Prof. Dr. Dr. Klaus Topfer bereits vor zwei Jahren:
Um die Klimaschutzziele wirtschaftlich und sozialvertréglich zu erreichen, brauchen
wir in erster Linie mehr Flexibilitat zwischen Effizienzmafinahmen und dem Einsatz
erneuerbarer Energien. Schaffen konnen wir dies vor allem durch integrierte Losungen
im Quartier. Dort lassen sich die Technologien zur regenerativen Energieerzeugung und
zur Energieeinsparung optimal kombinieren. Dies wird bislang allerdings weder durch
die EnEV noch durch die Foérderung ausreichend ermoglicht.

SYSTEMWANDEL NOTWENDIG Es ist deshalb hochste Zeit, dass mit der Zusammenlegung
von EnEV und Erneuerbare-Energien-Warmegesetz (EEWarmeG) in das neue Gebau-
deenergiegesetz (GEG) ein Systemwandel vollzogen wird, so die Empfehlung, die die
AG an die Bundesregierung richtete. Die Einsparung von Treibhausgasemissionen sollte
zum zentralen Kriterium fiir eine ganzheitliche Bewertung energetischer Modernisie-
rungen werden - alternativ zu den bisherigen Parametern Transmissionswirmeverlust
und Primérenergieverbrauch. Damit kénnten unwirtschaftliche Effizienzmafinahmen
durch eine CO,-arme Versorgung mit erneuerbaren Energien ausgeglichen werden.
Auflerdem miissen energetische Quartiersansitze im GEG besser verankert werden.
Dieser Systemwechsel miisste zudem in das Klimaschutzgesetz Eingang finden, das der-
zeit in Vorbereitung ist. Der DV wird mit seinen Mitgliedern aus Immobilienwirtschaft,
Energieversorgern, Bund, Lindern und Kommunen weiter an Vorschldgen arbeiten.

Michael Groschek, Prasident des Deutschen Verbandes fir Wohnungswesen, Stadtebau und Raumordnung e.V.
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knacken 4-Milliarden-Euro-Marke — oder auch nicht

BNP Paribas, Colliers, CBRE und JLL haben ihre Analysen des Hotelinvestmentmarkts fir 2018 vorgelegt und kommen zu
leicht unterschiedlichen Ergebnissen. Laut JLL und CBRE blieb das Investitionsvolumen unter 4 Milliarden Euro. BNP Paribas
und Colliers zufolge wurde diese Schwelle knapp iberschritten. Im Vergleich zu 2017 war das Investitionsvolumen
ricklaufig, je nach Studie zwischen 4 und 7 Prozent. Einig waren sich alle Analysten tber die Griinde dieser Entwicklung:
zu wenig Angebot, und nicht etwa sinkende Nachfrage.

Grafik: PRO Graphic/shutterstock.com; Quelle: BNP Paribas Real Estate, Colliers International, JLL Hotels & Hospitality Group, CBRE

REKORD BEI INVESTITIONSVOLUMEN
. GroBtransaktionen bringen Frankfurt an die Spitze

Auf dem gewerblichen Immobilienmarkt von Frankfurt am Main inklusive Esch-
born und Offenbach-Kaiserlei wurden nach Angaben von Colliers International im
vergangenen Jahr fast 9,7 Milliarden Euro investiert. Das entspricht einem Anstieg
von 40 Prozent gegeniiber dem Vorjahr. Bereits im neunten Jahr in Folge setzte sich
somit der Wachstumstrend fort. Frankfurt konnte sich erstmals an die Spitze der Top-
7-Mirkte setzen.

»Das Rekordergebnis wurde maf3geblich durch marktpridgende Grof3transaktionen
beeinflusst. Allein in der Gréflenordnung ab 200 Millionen Euro wurden in den ver-
gangenen zwolf Monaten 15 Abschliisse registriert, die iiber die Halfte des erzielten
Transaktionsvolumens auf sich vereinten®, sagt Robert Menke, Head of Capital Markets
Frankfurt bei Colliers International. ,,Allein im Bankenviertel wechselten 2018 zehn
Biirotiirme den Eigentiimer. Grofiter Abschluss — auch im Gesamtmarkt — war dabei
der Verkauf des Omniturm von Tishman Speyer an die Commerz Real fiir knapp 700
Millionen Euro im dritten Quartal, dicht gefolgt vom Hochhaus Trianon, das fiir mehr
als 650 Millionen Euro den Besitzer wechselte®, so Menke.

Mit 51 Prozent oder fast fiinf Milliarden Euro haben ausldndische Kéufer mehr als
Zum Rekordergebnis trug der Verkauf die Halfte des Transaktionsvolumens generiert. Der iiberwiegende Anteil des Kapitals
des Trianon-Hochhauses bei. stammte aus dem asiatischen Raum, gefolgt von Investoren aus dem Nahen Osten.
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NEUE INVESTOREN FUR SENSORBERG

Das Berliner PropTech Sensorberg GmbH hat eine Finanzierungsrunde abgeschlossen. Neue Investoren sind die Bauwens digital GmbH,

der Technologiearm der Bauwens-Unternehmensgruppe, die Signa Innovations, ein Tochterunternehmen der Signa-Unternehmensgruppe,
und die auf PropTechs spezialisierte Venture-Capital-Gesellschaft Surplus Invest GmbH. Gemeinsam mit bestehenden Gesellschaftern investieren
sie einen mittleren einstelligen Millionenbetrag in das auf die ganzheitliche Digitalisierung von Biro- und Wohnimmobilien spezialisierte Unternehmen.
Sensarberg hat sich auf Losungen fur Coworking Spaces, Gewerbe- und Wohnimmobilien sowie Self-Storage spezialisiert.

Fotos: IURII BURIAK, Angelina Dimitrova/shutterstock.com

WOHNIMMOBILIEN

Bauart GmbH kauft letzten Block von Prora

Der letzte Block der ehemaligen Kraft-
durch-Freude-Anlage in Prora auf Riigen
ist verkauft. Die Bauart GmbH als Kaufer
will den Block 5 nach eigenen Angaben fiir
60 Millionen Euro sanieren und bis zu 200
Wohnungen bauen. Uber den Kaufpreis sei

mogliche Larmbelastungen fiir die Mieter
der Dauerwohnungen zu reduzieren, soll
zwischen dem Dokumentationszentrum
und den Wohnungen eine Pufferzone mit
Arztpraxen und Saisonwohnungen fiir
Gastronomiemitarbeiter entstehen.

Die Bauart GmbH hatte zuvor bereits
Block 4 des insgesamt 4,5 Kilometer langen
Baus saniert. Das Seebad wurde zwischen
1936 und 1939 errichtet, jedoch wegen des
Kriegsbeginns nie fertiggestellt. Der Ver-
kauf der Prora-Blocke lauft seit 15 Jahren.

Stillschweigen vereinbart worden.

Die Bauarbeiten im Block 5 kénnten 2020
beginnen, wenn bis dahin der Bebauungs-
plan der Gemeinde Binz angepasst wird.
Um heutigen Wohnbediirfnissen gerecht
zu werden, hat der Landkreis den Anbau
von Balkonen und Loggien an das denk-
malgeschiitzte Gebaude erlaubt. Ein Teil
des Gebdudeabschnitts ist an eine Jugend-
herberge verpachtet, in einem anderen
soll das vom Bund finanzierte Bildungs-
und Dokumentationszentrum entstehen.
Dieser Bereich bleibt im Eigentum des
Landkreises Vorpommern-Riigen. Um

Insgesamt 4,5 Kilometer
lang ist das Seebad in
Prora auf Riigen.

KOOPERATION
Corestate steigt ins Segment Co-Living ein

Corestate Capital erweitert das Angebot um das Segment Co-Living.
Dazu hat der Investmentmanager eine Partnerschaft mit der Medici
Living Group abgeschlossen. Geplant ist der Aufbau eines Portfolios
im Wert von einer Milliarde Euro innerhalb von fiinf Jahren. Medi-
ci Living betreibt unter der Marke ,Quarters weltweit Co-Living-
Flichen fiir Kreative, Young Professionals und Griinder. Im Fokus
der Investoren stehen Stddte mit mehr als 500.000 Einwohnern im
deutschsprachigen Raum, in Spanien und in Osteuropa. Fiir die neue
Produktlinie befinden sich nach Angaben der Unternehmen bereits
mehrere Objekte in der Pipeline. Medici Living liefert die Machbar-
keitsstudien, unterstiitzt Corestate bei der Planung und Ausgestaltung
der Objekte und tibernimmt deren Betrieb.

Der Co-Living-Bereich sei ,ein neues, rasant wachsendes Segment
im Wohnbereich, das die Mietanspriiche von Millenials abdeckt*, sagt
Thomas Landschreiber, CIO und Mitgriinder von Corestate. Gunther
Schmidt, Griinder und CEO der Medici Living Group, sieht fiir die
neue Assetklasse noch grofleres Potenzial als fiir den Coworking-
Bereich.

+13%

Ein starkes Wachstum im institutionellen
Immobiliengeschaft verzeichnet Union In-
vestment. Gegeniiber dem Vorjahr stieg das
institutionelle Anlagevolumen in den aktiv
gemanagten Fonds, Service-KVG-Mandaten
und Biindelungsvehikeln um 13 Prozent von
9,1 auf 10,3 Milliarden Euro. ,,Ein besonde-
rer Ergebnisbeitrag kommt aus dem Ge-
schaftsfeld der Service-KVG-Mandate”, sagt
Wolfgang Kessler, Geschaftsfiihrer der Union
Investment Institutional Property GmbH. Hier
stieg das Anlagevolumen von Januar bis No-
vember 2018 um iiber 50 Prozent gegeniiber

2017 auf insgesamt rund 4,5 Milliarden Euro.
]
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Sorge vor der Mega-Bank

Helaba|s ) (
NORD/LB

geht die Sorge um. ,Eine Konzentra-

tion auf der Anbieterseite wird die Fi-
nanzierungsmoglichkeiten der mittelstin-
dischen Immobilienwirtschaft beeintréich-
tigen', sagt Bernd Hollstein, Verkaufsleiter
der Kieler Makler- und Hausverwalter-
gesellschaft Hans Schiitt Immobilien. ,,Es
gibt zwar die Volksweisheit ,Viele Koche
verderben den Brei|, aber in diesem Fall
ist es besser, dass es viele Koche gibt
meint Corvin Tolle, geschiftsfithrender
Gesellschafter des in Berlin, Frankfurt
am Main, Miinchen und Niirnberg aktiven
Branchendienstleisters Rohrer Immobili-
en. ,,Die vielfdltige Bankenlandschaft hat
bislang in Deutschland dafiir gesorgt, dass
Projekte schnell umgesetzt werden kon-
nen.“

Was die Unternehmen plagt, ist der
anhaltende Konzentrationsprozess unter
den Gewerbe- und Wohnimmobilien-
finanzierern seit der Finanzkrise von 2008.
Die damals existenziell bedrohte Hypo

Im deutschen Betongold-Mittelstand

Real Estate ist verstaatlicht und als Akteur
vom Markt verschwunden. Die Eurohypo
ist zerschlagen. Die Landesbank Sachsen
und die WestLB sind aufgel6st. Die West-
LB-Tochtergesellschaft Westdeutsche Im-
mobilienbank wurde 2015 von der Aareal
Bank tibernommen. Nun geht es um die
Rettung der Norddeutschen Landesbank,
die wegen notleidender Schiffsfinanzie-
rungen im Umfang von 7,3 Milliarden
Euro angeschlagen ist. Deren Tochter
Deutsche Hypo zdhlt mit einem Finan-
zierungsportfolio von 12,1 Milliarden
Euro zu den zehn grofiten Kreditgebern
fiir Gewerbeimmobilieninvestoren in
Deutschland.

Zwar sind den Hannoveranern in der
zweiten Bieterrunde Ende November nur
noch fiinf angelsdchsische Finanzinves-
toren geblieben: Cerberus, Advent, Apol-
lo, der Hedgefonds Christopherson sowie
Robb & Company. Cerberus hat gerade
zusammen mit dem US-Investor Christo-
pher C. Flowers die HSH Nordbank aufge-

kauft. Eine Milliarde Euro zahlten sie den
Bundesldndern Hamburg und Schleswig-
Holstein fiir deren seit Jahren in Schieflage
befindliche Landesbank.

Politik und Sparkassen-
Finanzgruppe wollen
eine Super-Landesbank
schaffen

Doch hinter den Kulissen arbeitet
die Sparkassen-Finanzgruppe mit den
Eignern der NordLB daran, die Landes-
bank in offentlich-rechtlichem Besitz zu
halten. Die Haupteigner der NordLB sind
das Land Niedersachsen mit einem Anteil
von 59 Prozent und die niederséchsischen
Sparkassen, denen 26 Prozent gehoren. Es
gehe darum, eine ,,Super-Landesbank zu
schaffen®, schildern iibereinstimmend
mehrere mit den Verhandlungen vertraute
Personen. Angedacht sei eine Verschmel-

Foto: NESPIX/shutterstock.com
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Der Konzentrationsprozess am Immobilienfinanzierungsmarkt setzt sich fort. Projektent-
wickler und Immaobilieninvestoren firchten, dass eine kinftige Super-Landesbank durch
ihre Marktstellung hohere Margen zulasten der Kreditnehmer durchsetzen kénnte.

zung der NordLB mit der Landesbank
Hessen-Thiiringen (Helaba) und der ba-
den-wiirttembergischen LBBW - wobei
moglicherweise noch die Berlin Hyp mit
ins Boot genommen werden kénnte.

Auch ohne Landesbank-
Fusion geht der Konzen-
trationsprozess am Finan-
zierungsmarkt weiter

Damit wiirde der mit Abstand grof3-
te Immobilienfinanzierer am deutschen
Markt entstehen. Nach einer Studie der
Immobilienberatungsgesellschaft JLL ist
die Helaba mit einem Bestand an Ge-
werbeimmobilienkrediten von 33,9 Mil-
liarden Euro derzeit die Nummer zwei
nach der DZ Hyp mit 43,3 Milliarden
Euro. Die LBBW liegt auf Platz fiinf mit
24,6 Milliarden Euro. Wiirde die NordLB
mit Deutsche Hypo, Helaba und LBBW
zusammengefiihrt, entstiinde ein Gigant
mit einem Immobilienkreditportfolio im
Gesamtwert von 70,6 Milliarden Euro.
Kédme auch noch die Berlin Hyp hinzu,
wiirde die Gesamtsumme der Kredite im
Bestand sogar um weitere 21 Milliarden
Euro auf 91,6 Milliarden Euro anwach-
sen. Auf Projektentwickler und Immo-
bilieninvestoren diirften in diesem Fall
hohere Finanzierungskosten zukommen,
sagt Schiitt-Manager Hollstein. ,,Eine ge-
ringere Anbieterzahl fithrt zu geringerem
Wettbewerb.*

Sebastian Fischer, Vorstand des Ber-
liner Bautrédgers und Projektentwicklers
Primus Immobilien, sieht noch ein wei-
teres Problem: ,Im Falle einer Mega-
Fusion ist davon auszugehen, dass eine
einhergehende aufwendige Regulatorik
bankinterne Kapazititen bindet und somit
Prozesse voriibergehend verlangsamen
konnte.“ Fiir Projektentwickler ware dies
zumindest ,,temporir ein Nachteil, da wir

als Darlehensnehmer im jetzigen Markt
auf schnelle Entscheidungen und Bear-
beitungen angewiesen sind*, sagt Fischer.

Auch wenn die Pléne fiir eine ,,Super-
Landesbank® am Ende scheitern und
stattdessen die US-Investoren Apollo
oder Cerberus zum Zug kommen sollten,
wiirde der Konzentrationsprozess am Im-
mobilienfinanzierungsmarkt weitergehen
- wenn auch in kleinerem Stil. Die auf
Ubernahmen und Beteiligungen speziali-
sierte Private-Equity-Gesellschaft Apollo
hat seit 2014 bereits vier deutsche Ban-
ken aufgekauft und zusammengefiihrt:
die Bremer Kreditbank, das ebenfalls in
der Weserstadt ansissige Bankhaus Neel-
meyer und zuletzt in diesem Jahr die Ol-
denburgische Landesbank sowie die Wiis-
tenrot Bank in Ludwigsburg. Als Unter-
nehmenssitz hat sich der bérsennotierte
Investor mit einer Marktkapitalisierung
von mehr als fiinf Milliarden Euro eine

,Deutschland
st overbanked.”

Francesco Fedele,
Vorstandschef BF.direkt

nur 5.391 Einwohner zéhlende Kleinstadt
im US-Bundesstaat New York mit bezeich-
nendem Namen ausgesucht: Purchase - zu
deutsch: Kauf.

Cerberus wiederum hat mit der gerade
erfolgten Ubernahme der HSH Nordbank
den achtgrofiten deutschen Gewerbe-
immobilienfinanzierer mit einem Ge-
samtkreditbestand von 14 Milliarden Euro
unter seine Fittiche gebracht. Wiirde die
NordLB mit der Deutschen Hypo noch
hinzukommen, kénnten die New Yorker
den immerhin viertgrofiten Gewerbe-
immobilienfinanzierer Deutschlands mit
einem Kreditportfolio im Gesamtwert
von 26,1 Milliarden Euro schmieden. Zu-
dem halt Cerberus mehr als fiinf Prozent
der Aktien an der Commerzbank und
35,1 Prozent der Anteile an der BAWAG
Group, der viertgrofiten Bank Osterreichs.
Diese wiederum iibernahm im vergange-
nen Jahr die Stidwestbank in Stuttgart »

Eine geringere Anbie-
terzahl fihrt zu geringe-
rem Wettbewerb.”

Bernd Hollstein, Verkaufsleiter
Hans Schitt Immobilien
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,Bei einer Mega-Fusion
wirde die aufwendige
Regulatorik bankinterne
Kapazitaten binden und
Prozesse verlangsamen.”

Sebastian Fischer,
Vorstand Primus Immobilien

mit deren Immobilieninvestmenttochter
SWB Immowert und im September 2017
die Deutsche Ring Bausparkasse in Ham-
burg.

Egal, wer am Ende die NordLB in seine
Finger bekommt: Projektentwickler und
Immobilieninvestoren sorgen sich nicht
nur darum, dass Banken durch Zusam-
menschliisse héhere Zinsforderungen
zugunsten ihrer eigenen Marge am Markt
durchsetzen konnten. Thnen stellen sich
auch Fragen zu operativen Themen. ,,Bei-
spielsweise zum Klumpenrisiko®, sagt
Primus-Vorstand Fischer. Auf welche
Veranderungen miissten sich Bautriger
einstellen, die derzeit bei mehreren der
demnichst fusionierenden Geldhiuser
Kredite aufgenommen haben? ,Bleibt
das Maximalvolumen der Darlehensver-
gabe je Kunde nominal in gleicher Hohe
bestehen, oder wird dieses aufgrund der
dann deutlich erhohten Bilanzsumme

,Die vielfdltige Banken-
landschaft hat bislang
dafiir gesorgt, dass Pro-
jekte schnell umgesetzt
werden konnen.”

Corvin Tolle, geschaftsfihrender
Gesellschafter Rohrer Immobilien

der Bank kumuliert?*, fragt Fischer. Und:
Sollte Letzteres der Fall sein, zu welchen
Konditionen konnten betroffene Unter-
nehmen dann Finanzierungen von ande-
ren Kreditinstituten erhalten?

Was die Immobilienbranche beun-
ruhigt, ergibt aus Bankensicht hingegen
Sinn. Denn trotz des Booms an den deut-
schen Betongoldmarkten lauft es fiir die
Immobilienfinanzierer nicht rund. In der
ersten Hilfte des vergangenen Jahres sei
das Neugeschiftsvolumen um rund zehn
Prozent auf 17,6 Milliarden Euro gesun-
ken, zeigt die JLL-Studie. ,Die hohen Re-
gulierungsanforderungen schranken das
Geschift zum Teil ein®, sagt Anke Herz,
Leiterin Finanzierungsberatung bei JLL.
Zudem diirfte die vergleichsweise geringe
Zahl an Investments in Core-Immobilien
dazu beigetragen haben, dass die Ge-
samtsumme der ausgereichten Kredite
geschrumpft sei. Darlehen fiir diese lang-

fristig an bonitdtsstarke Nutzer vermie-
teten Objekte in besten Lagen wiirden
weiterhin von den Banken favorisiert,
sagt Herz. ,Dies zeigt, dass der unveréin-
dert hohe Konkurrenz- und Margendruck
offenbar nicht dazu fiihrt, dass pauschal
risikoreichere Finanzierungen in die Bii-
cher genommen werden.“

Alternative Anbieter
far Immobilienfinan-
zierungen konnten
starker mitmischen

Zudem gehen nicht alle Experten da-
von aus, dass weitere Zusammenschliisse
von Banken dazu fiihren werden, dass
diese danach hohere Zinsforderungen
am Markt durchsetzen kénnten. Auch
eine Mega-Landesbank diirfte ,,nicht in
der Lage sein, zulasten der Kreditneh-
mer héhere Margen durchzusetzen', sagt
Francesco Fedele, Vorstandschef der auf
die Finanzierung wohnwirtschaftlicher
und gewerblicher Immobilienprojekte
spezialisierten Stuttgarter Beratungs-
gesellschaft BEdirekt. Denn es gebe wei-
terhin reichlich Konkurrenz am Markt.
»Deutschland ist overbanked, sagt Fedele.
»Eine weitere Konsolidierung unter den
Immobilienfinanzierern erscheint daher
auf langere Sicht unausweichlich.“

Gleichzeitig diirfte eine weitere Kon-
zentration im Bankenbereich dazu fithren,
dass alternative Akteure stirker am Markt
mitmischen. ,Neben Kreditfonds konnten
dann institutionelle Investoren wie Pensi-
onskassen und Versicherungen verstarkt
Immobilienfinanzierungen ausreichen®,
sagt Fedele. Primus-Vorstand Fischer sieht
zudem, dass kleinere Privatbanken und
Family Offices schon jetzt daran interes-
siert seien, Kredite an Projektentwickler
auszureichen. ,,Dariiber hinaus haben wir
die Sparkassen als verldssliche und trans-
parente Finanzierungspartner kennen-
gelernt®, sagt Fischer. «

Richard Haimann, Neu Wulmstorf
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Noch ist die Euphorie
der Anleger ungebrochen

ie Immobilienmiérkte in Deutsch-
Dland ticken seit fast zehn Jahren im

Boommodus. Das lésst sich an ein-
drucksvollen Zahlen ablesen: So iiberstie-
gen die Investmentumsétze 2018 erstmals
die 60-Milliarden-Euro-Grenze. Und sie
hitten sogar deutlich dariiber liegen kon-
nen, wenn das Angebot grofler gewesen
wire. ,Fiir viele Investorengruppen sind
Immobilien wegen des niedrigen Zins-
niveaus die einzige Option, um akzeptable
Renditen zu erzielen®, sagt Martina Hert-
wig, Partnerin und Wirtschaftspriiferin
des Beratungsunternehmens Baker Tilly
und Mitglied des ZIA-Vorstands.

Daran wird sich ihrer Prognose zufol-
ge — und auch der der meisten Marktbeob-
achter - im Jahresverlauf wenig dndern.
Die Rendite von Immobilieninvestments
iibertreffe die von Bundesanleihen um 250
bis 300 Basispunkte, stellt sie fest. Und die
Europdische Zentralbank (EZB) will an ih-
rer Niedrigzinspolitik, zumindest bis zum
Herbst, weiter festhalten. Kein Wunder,

JFar Immaobilienpubli-
kumsfonds ist es nicht
leicht, keine GbermdRi-
gen Investmentrisiken
einzugehen. Auch dirfen
die Liquiditatspuffer
nicht zu grof$ werden.
Und dennoch missen die
Fonds akzeptable Rendi-
ten abliefern.”

Martina Hertwig, Partnerin und
Wirtschaftspriiferin des Beratungs-
unternehmens Baker Tilly und Mitglied
des ZIA-Vorstands

dass Investments in Immobilienfonds vor
allem bei risikoscheueren Anlegergrup-
pen hoch im Kurs stehen. Offene Immo-
bilienpublikumsfonds sammelten laut BVI
im letzten Jahr iber fiinf Milliarden Euro
(Stand: Ende Oktober 2018) bei Anlegern
ein, Offene Immobilienspezialfonds sogar
fast sechs Milliarden Euro. Und das trotz
aller Mafinahmen, die Mittelstrome zu
bremsen. Das Vermogen Offener Immo-
bilienpublikumsfonds summiert sich auf
knapp 100 Milliarden Euro, das der Offe-
nen Immobilienspezialfonds nahert sich
der 90-Milliarden-Euro-Marke.

Einige Immobilienpublikumsfonds
- wie der Deka-ImmobilienEuropa und
der Unilmmo: Deutschland - werden so
massiv mit Mittelzufliissen tiberschiittet,
dass sie frische Anlegergelder bereits seit
geraumer Zeit nur noch kontingentiert
annehmen. Dabei ist es noch gar nicht so
lange her, dass Anleger zuhauf Geld aus
Offenen Immobilienfonds abzogen. 2011
gerieten daher 18 davon (Fondsvolumen:
insgesamt 26 Milliarden Euro) infolge
der Finanzmarktkrise so arg in Bedrang-
nis, dass sie geschlossen und abgewickelt
werden mussten.

Aus dieser Erfahrung wurden Kon-
sequenzen gezogen. So miissen Anleger,
die nun Geld in Offene Immobilien-
publikumsfonds gesteckt haben, Mindest-
halte- und Kiindigungsfristen beachten.
»Das erleichtert Fonds das Liquiditats-
management, dennoch halten sie hohe
Barreserven, um Anteilsriickgaben bedie-
nen zu kénnen', sagt Sonja Knorr, Leite-
rin der Immobilienfondsanalyse bei Scope
Analysis. Die Deutsche-Bank-Tochter
DWS halt im derzeitigen Marktumfeld
eine Liquidititsquote von rund 15 Prozent
fiir die von ihr aufgelegten Offenen Immo-
bilienpublikumsfonds - wie den grund-
besitz europa - fiir eine erstrebenswerte
Zielmarke. Die meisten anderen Invest-
menthéduser peilen dhnlich hohe Cash-
Polster an. Fiir ungemiitlichere Zeiten an

den Immobilienmérkten sieht Knorr die
Branche insgesamt gut geriistet: Portfolios
wiirden zielgerichteter, profilierter struk-
turiert als frither, sowohl was den Mix der
Nutzungsarten betreffe als auch die Lage
der Objekte, argumentiert sie.

Portfolios werden starker
durchmischt, zudem
erleben Wohnimmobilien
bei Fonds ein Comeback

Das auffilligste Phinomen diirfte hier-
bei wohl das anhaltend starke Comeback
der Wohnimmobilie sein. Union Invest-
ment lancierte im Juli 2017 mit der ZBI
Gruppe den auf diese Nutzungsart fokus-
sierten Fonds fiir Privatanleger Unilmmo:
Wohnen ZBI. Dessen Immobilienbestand
betragt mittlerweile fast 20.000 Wohnein-
heiten (Wert: 1,4 Milliarden Euro). Das
reicht locker, um sich als Deutschlands
grofiten Immobilienpublikumsfonds im
Segment Wohnen bezeichnen zu diirfen.

Lange machten Manager um diese
Nutzungsart eher einen Bogen. ,,Zu ge-
ringe Rendite, hoher Verwaltungsauf-
wand, waren oft zu horende Argumente®,
sagt Ulrich Steinmetz, Manager der Fonds
grundbesitz Fokus Deutschland, europa
und global. Diese Einstellung hat sich ge-
wandelt. Mit dem Wertgrund WohnSe-
lect D, dem Industria Wohnen und dem
Unilmmo: Wohnen ZBI gibt es inzwi-
schen einige Immobilienpublikumsfonds,
die nur in Wohnimmobilien investieren.
Zu den Ausnahmen breit anlegender
Fonds, die dieses Segment mit im Visier
haben, zéhlen die von Steinmetz und des-
sen Team gemanagten Immobilienpubli-
kumsfonds sowie der Living and Working
der Swiss Life KVG.

Aus Sicht der Anteilseigner des Wert-
grund WohnSelect D war 2017/2018 ein
besonders erfreuliches Geschiftsjahr, da
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Immobilien sind wohl auch 2019 weiter stark gefragt. Das gilt fur Direkt- und ebenso fir
Fondsinvestments. Die Offenen Immobilienspezialfonds sind bei vielen institutionellen
Investorengruppen sehr beliebt. Die Produktpipeline der Investmenthduser ist prall gefullt.

Foto: Isabelle OHara/shutterstock.com

der Fonds durch Portfoliotransaktionen
und Einzelverkaufe (Volumen: fast 190
Millionen Euro) hohe Verduflerungs-
gewinne realisieren konnte. Sie bescherten
Anlegern eine Rendite von 23,1 Prozent.
»Die boomenden Immobilienmérkte ha-
ben wir zur Straffung des Portfolios ge-
nutzt, erklart Thomas Meyer, Vorstands-
chef der Wertgrund Immobilien AG.
Aktuell umfasst das Immobilienport-
folio gut 2.000 Wohnungen (aktueller
Marktwert: 280 Millionen Euro), das im
Lauf der néachsten drei Jahre auf mindes-
tens 2.500 Einheiten aufgestockt werden
soll. ,Zielregionen sind die Top-Sieben-
Metropolen sowie ausgesuchte B-Stadte®,

verrit er. Der Fonds peilt laut Meyer eine
nachhaltige Rendite zwischen drei und
fiinf Prozent an. Bereits seit fast drei Jahren
wurden keine neuen Anlegergelder ange-
nommen. Das konnte sich im Verlauf des
Jahres dndern. ,,Sobald attraktive Objekte
gefunden und die Akquisitionsprozesse
angestoflen wurden, werden potenzielle
Investoren aktiviert, kiindigt Meyer an.
Derzeit verfiigt der Wertgrund WohnSe-
lect D iiber 35 Millionen Euro Liquiditit.

Hinsichtlich der Wohnthematik hilt
DWS-Fondsmanager Steinmetz auch
Hotelinvestments fiir vielversprechend,
sofern Lage und Betreiberkonzept stim-
men sowie die Drittverwendungsfihig-

,Mindesthalte- und
Kandigungsfristen
erleichtern Fonds das
Liquiditdtsmanagement.
Dennoch halten sie
hohe Barreserven,

um Anteilsriickgaben
bedienen zu kénnen.”

sonja Knorr, Leiterin der Immobilien-
fondsanalyse bei Scope Analysis

Der Immobilienboom
lockt neue Anbieter
an wie Blackrock, den
groBten Vermogens-
verwalter der Welt.

keit gewdhrleistet sei. ,,Die flexible Fla-
chengestaltung ist, auch angesichts der
expandierenden Sharing Economy, bei
allen Nutzungsarten ein Riesenthema®
sagt Steinmetz. Deren Grenzen wiirden
gerade in den Innenstddten immer mehr
verschwimmen. Trotzdem blieben tradi-
tionelle Segmente wie Biiro und Einzel-
handel zentraler Bestandteil der Akquisi-
tionsaktivitidten. Das sieht man bei Swiss
Life KVG dhnlich, deren Fonds Swiss Life
Living and Working auf Trends wie Digi-
talisierung und Urbanisierung setzt und
unter anderem in Wohnungs- und Pflege-
immobilien investiert sowie in Biiro- und
Einzelhandelsobjekte. »
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WICHTIGE KENNZAHLEN AUSGEWAHLTER OFFENER IMMOBILIENPUBLIKUMSFONDS

Wertdnderungs-

Fondsvolumen Cashquote Rendite (2018) rendite (2018)
Name des Fonds (in Mrd. Euro) (in % ) (in %) (in %)
Deka-ImmobilienEuropa 15,4 20,0 3,5 2,0
Deka-ImmobilienGlobal 4,9 21,3 1,7 0,2
grundbesitz europa 71 23,7 2,7 0,8
grundbesitz Fokus Deutschland 0,4 28,0 5,0 0,8
grundbesitz global 3,0 16,4 2,5 0,4
Hausinvest 14,0 19,9 2,1 1,2
Leading Cities Invest 0,3 27,0 2,8 2,6
Swiss Life Living and Working 0,3 29,5 3,6 1,7
Unilmmo: Deutschland 12,6 22,4 2,8 13
Unilmmo: Europa 12,4 20,4 2,6 0,8
Unilmmo: Global 3,5 25,3 2,2 0,0
Westinvest InterSelect 7,0 12,9 3,2 0,3

‘in Bezug zum Netto-Fondsvermogen

Zu beobachten ist ferner, dass Wertsteige-
rungen des Immobilienbestandes in der
Fondsperformance stirker ins Gewicht
fallen. 2018 betrug die Rendite des grund-
besitz europa 2,7 Prozent, wovon fast 30
Prozent aus Aufwertungen stammten.

Wertdnderungsrenditen
steigen, wdhrend
Objektrenditen sinken

Beim Swiss Life Living and Working
speiste sich die recht ansehnliche Rendite
von 3,6 Prozent sogar fast zur Hilfte aus
Wertzuwichsen der Objekte. Der Fonds
sei erst Ende 2016 aufgelegt worden, das
Immobilienvermogen betrage knapp 200
Millionen Euro, argumentiert Christine
Bernhofer, Geschiftsfithrerin der Swiss
Life KVG. Bei sehr grof3volumigen Fonds
sei der Effekt deutlich schwécher ausge-
pragt. ,,Es ist normal, dass bei sinkenden
Objektrenditen die Wertdnderungsren-
diten steigen®, stimmt ihr Fondsanalystin
Knorr zu. 2018 trugen sie bei Offenen
Immobilienpublikumsfonds im Schnitt

ein Prozent zur Fondsperformance bei.
»Fir Immobilienpublikumsfonds ist es
nicht leicht, keine iiberméfligen Invest-
mentrisiken einzugehen und die Liquidi-
tatspuffer nicht zu grofl werden zu lassen,
jedoch trotzdem akzeptable Renditen
abzuliefern’, gibt ZIA-Vorstandsmitglied
Hertwig zu bedenken. Die fiir professio-
nelle und semiprofessionelle Investoren
konzipierten Offenen Immobilienspezi-
alfonds konnten da freier operieren, weil
sie allenfalls geringe Liquiditétspolster
benoétigten und mehr Fremdkapital ein-
setzen diirften. Der deutlich kleinere An-
legerkreis erleichtert zudem die Kommu-
nikation mit den Investoren.

»Unsere Offenen Immobilienspezial-
fonds setzen um die 50 Prozent Fremdka-
pital ein®, sagt Georg Reul, Geschiftsfiih-
rer der Hamburg Trust Real Estate Invest-
ment Management GmbH. Die Hanseaten
haben drei derartige Produkte im Sorti-
ment. Das Zielvolumen des gréften Fonds
domiciliumInvest betragt 600 Millionen
Euro. Er investiert in Wohnimmobili-
en der Top-Sieben-Metropolen und von
Mittelstddten. Anleger seien zum Beispiel

Versorgungswerke, die auf hohe regelma-

Zusammenstellung der Informationen: Scope Analysis

Bige Ausschiittungen — Grofienordnung:
rund vier Prozent - Wert legten, so Reul.
Es gibt allerdings auch noch stéirker auf
Investmentnischen ausgerichtete Offene
Immobilienspezialfonds, wie die der im
Sommer von Swiss Life Asset Managers
tibernommenen BEOS AG. Sie konzipiert
fir institutionelle Anleger Fonds, um
Kapital in gemischt genutzten Gewerbe-
immobilien anzulegen. ,, Alle zwei bis drei
Jahre haben wir einen neuen Fonds in der
Pipeline®, sagt BEOS-Vorstandssprecher
Martin Czaja. Zuletzt aufgelegt wurde im
November 2018 der Offene Immobilien-
spezialfonds BEOS Corporate Real Estate
Fund Germany IV - Zielvolumen: 1,1
Milliarden Euro. Die BEOS-Fonds bril-
lieren bislang mit Ausschiittungsquoten
von iiber sechs Prozent. Das gefillt Inves-
toren wie Pensionswerken und Versor-
gungskassen. Und Czaja ist iiberzeugt,
dass die Investmentrisiken kaum héher
sind als bei klassischen Immobilienmix-
strukturen. ,Risikodiversifikation ist fiir
uns das oberste Gebot*, betont er.

Der Immobilienboom lockt dariiber
hinaus neue Anbieter an wie Blackrock,
den grofiten Vermogensverwalter der
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Welt. Erstmals haben die Amerikaner mit
dem Blackrock Eurozone Core Property
Fund einen Offenen Immobilienspezi-
alfonds mit Fokus Europa aufgelegt, der
vorwiegend in Biiro-, Einzelhandels- und
Logistikimmobilien investiert.

Der Immobilienboom
lockt auch viele neue
Anbieter in den Markt

Thm liegen Eigenkapitalzusagen von
rund 400 Millionen Euro institutioneller
Anleger wie Versicherungen und Pensi-
onseinrichtungen vor - geplantes Inves-
titionsvolumen in den néchsten zwei bis
drei Jahren: mindestens eine Milliarde
Euro. Was die regionale Ausrichtung an-
geht, setzt der Blackrock Eurozone Core
Property Fund vorzugsweise auf Objekte
in Metropolstddten der Eurozone, vor
allem in Deutschland und Frankreich.

Einer, der den Hohenflug der Offe-
nen Immobilienspezialfonds aufmerksam
mitverfolgt, ist Lahcen Knapp, Verwal-
tungsratsprasident des Schweizer Invest-
menthauses Empira. Das setzt jedoch auf
geschlossene Fondsstrukturen. Eigentlich
seien die Unterschiede minimal, stellt
Knapp fest. Prinzipiell bestiinden diese vor
allem darin, dass bei Offenen Immobilien-
fonds die Anteile — unter Beachtung der
jeweiligen Bedingungen - an die Invest-
mentgesellschaft zuriickgegeben werden
kénnten, bei Geschlossenen hingegen nicht.

Die Riickgabeoption werde aber tiber-
bewertet, findet Knapp. Zumal sie haufig
recht restriktiv gehandhabt werde. Bei
Geschlossenen Immobilienspezialfonds
wiirden Anlagestrategie und Laufzeit ge-
nau mit den Investoren abgestimmt. Fiir
den Anleger mache sich der Unterschied
in erster Linie bei den Kosten bemerkbar.
Knapps Angaben zufolge driicken sie die
Performance gegeniiber Geschlossenen
Immobilienspezialfonds immerhin um 0,3
bis 0,4 Prozentpunkte pro Jahr. «

Norbert Jumpertz, Staig

Frankfurt am Main
11.-15. 3. 2019

I S Weltleitmesse

Neue Tagesfolge:
Montag - Freitag

Vordenken statt
draufzahlen.

lhr Hotspot fur kosteneffiziente
Immobilienlosungen, innovative
Gebaudekonzepte und digitale
Vernetzung.

.0
B messe frankfurt
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Was wirklich ist

Soweit das Auge reicht, die Lichter einer dichten, aufstre-

benden Grof3stadt. Bei Freunden diskutieren wir in ihrer
Wohnung mit grofler Dachterrasse und leckerem Rotwein die
Dramen dieser Welt. Die Unfdhigkeit der heutigen Studenten,
dazu noch der Liigner im Weifen Haus, die schmelzenden Pol-
kappen, die lebensmiiden Briten, Titanic Europa: Uberall sehen
sie schauerlichen Abstieg, hoffnungsloses Elend und unumkehr-
baren Untergang. Meine Argumente konnen ihre Verzweiflung
nicht vertreiben. Die Wucht ihrer Hoffnungslosigkeit hat mich
iiberrascht und ratlos nach Hause gehen lassen.

Wiahrend der Zugfahrt nach Hamburg argumentiere ich am
néchsten Vormittag gleich weiter gegen einen dhnlich wiitenden
Pessimismus. Zu viele Fliichtlinge, manipulierende Presse, stei-
gende Kriminalitdt. Auch hier sitzen die Alleswirdschlimmer-
undschlimmer-Uberzeugungen fest. Die Welt ist schlecht und
wird immer noch schlechter: Epidemien, Armut, Terror, Krieg,
Unterdriickung, Naturkatastrophen so weit das Auge reicht.
Dramen iiber Dramen. Nur Unwissende und Kinder kénnen das
ignorieren. Wer den Untergang der Erde leugnet, hat die Nach-
richten nicht gesehen oder, noch schlimmer, ist nicht kritisch
genug. Kritikfahigkeit haben wir ja schon in der Schule gelernt.
Aber woher kommt die Dunkelheit in einer Welt beispielloser
Moglichkeiten und technologischen Fortschritts?

Auch ich treffe auf Menschen oder Dinge, die mich verzwei-
feln lassen: Klimawandel, achtlose Stddte, ungerechte Wohl-
standsverteilung, Populismus, Nationalismus. Umso wichtiger

Mein Blick wandert {iber die abendliche Berliner Skyline.

ist eine moglichst realistische, auf Fakten basierende Perspektive.
Aufkldrung ist ein gutes Mittel gegen eine Sensationsfreude, die
durch dramatisierende Medien mit spektakuldrer Berichterstat-
tung taglich befeuert wird. Gib mir noch einen Artikel {iber den
durchgeknallten Prasidenten, {iber die in der Nordsee versinken-
den Briten und den chinesischen Uberwachungsstaat! Das ist so
schon schauerlich!

Aber ist die Welt tatsédchlich so schlecht, wie sie wahrgenom-
men wird? Ich bin in den 60er und 70er Jahren in Norddeutsch-
land aufgewachsen, am Rande der Liineburger Heide. Meine
Freunde und ich haben in den Tiimpeln und Kanilen Stichlinge
gefangen, in den Wildern Vogel bestimmt und auf Hartplatz
Fuf3ball gespielt.

Zu idyllisch sollte man sich das Leben auf dem Land in den
70ern aber nicht vorstellen. Wilde Miillkippen im Wald waren
keine Ausnahme. Wildschweine oder gar Fiichse habe ich in mei-
ner Jugend nicht zu sehen bekommen. Als Kind zugewanderter
Fliichtlinge aus dem Osten blieben mir die erdigen, wortkargen
Bauern der Umgebung fremd. An den Gestank aus dem Schorn-
stein der Lederfabrik kann ich mich noch genauso erinnern, wie
an den der FAUN-Werke in Osterholz-Scharmbeck, der den
Besuchen bei meiner Grofimutter einen eigenen olfaktorischen
Charakter verlieh. Die Abwisser landeten in der Wiitmme oder in
der Hamme. In der Oberstufe sah ich wihrend einer Exkursion
Berlin, auch den Ostteil der Stadt. Der Feinstaub der Braunkohle
durchdrang jedes Treppenhaus, der Putz fiel plackenweise von
den Fassaden. Der unbebaute Potsdamer Platz, tumbe Neubauten

Foto: Dirk Weil
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ZUR PERSON Eike Becker leitet seit Dezember 1999 mit Helge Schmidt gemeinsam das Bro Eike Becker_Architekten in Berlin. Internationale
Projekte und Preise bestdtigen seitdem den Rang unter den erfolgreichen Architekturbtros in Europa. Eike Becker_Architekten arbeiten an den
Schnittstellen von Architektur und Stadtplanung mit innovativen Materialien und sozialer Verantwortung.

neben Kriegsruinen und die roboterhaften Grenzpolizisten am
Todesstreifen pragten unseren Aufenthalt im real existierenden
Sozialismus. Zuhause wurde ,,Wir Kinder vom Bahnhof Zoo* ge-
lesen. In meiner Bundeswehrzeit sollte ich den Westen im Kalten
Krieg verteidigen. Da standen sich in den 80ern, mitten in Euro-
pa, tausende von atomar bestiickten Marschflugkérpern, Panzern
und Soldaten gegentiber.

Wihrend meines Studiums schockierte mich besonders das
Waldsterben, spiter bedngstigte das wachsende Ozonloch die
Welt. Beides keine Fake News, sondern reale Bedrohungen, die
inzwischen gestoppt werden konnten. Der Wald ist in Deutsch-
land mittlerweile enorm gewachsen (um eine Fldche, die doppelt
so grofd ist wie der Schwarzwald), und nach dem weltweiten Ver-
bot von FCKW schliefit sich das Ozonloch wieder. Das interes-
siert nur keinen mebhr. Ist ja nichts zum Gruseln.

Und auch die Stddte begannen aufzublithen, erlebten eine
beispiellose Renaissance. Hamburg ist mit der Hafencity und
der Elbphilharmonie eine weltweit bewunderte stadtebauliche
Meisterleistung gelungen. Bremen feiert mit seiner Altstadt Er-
folge, Berlin eigentlich an allen Ecken und Enden, Diisseldorf mit
der Rheinuferpromenade, Frankfurt mit dem Europaviertel und
dem Hochhausrahmenplan, Miinchen mit dem Werksviertel und
Stuttgart mit dem Tiefbahnhof.

Uberall wachsen die Stidte geordnet, bieten Lebensqualitit
und gewinnen Einwohner. Es wurden Parks eroffnet, Plitze von
PKWs befreit, Radwege angelegt, Straflen beruhigt, Flughifen,
Bahnhofe, Schnellstrecken, Autobahnen, Wissenschaftsstandorte
und Universititen, Museen, Opern, Theater gebaut, Altstadte sa-
niert, ein ganzes Land abgewickelt und wieder aufgebaut.

Zur Zeit entstehen in Deutschland etwa 300.000 neue Woh-
nungen pro Jahr. Das sind immer noch 50.000 weniger als an-
gestrebt (das ist die Nachricht), aber 140.000 mehr als vor zehn
Jahren (das ist keine Nachricht). In diesem Zeitraum sind auch
sechs Millionen Erwerbstitige in Deutschland dazugekommen
(naund?). Die arbeiten fast tiberall, auch im Wissenschaftsstand-
ort Adlershof oder bald im Siemens Innovationscampus in Berlin.

De facto sind heute die Fliisse sauberer und die Seen klarer.
Auch die Luft ist in den Stddten reiner als in meiner Jugend (die

Feinstaubwerte waren deutlich hoher). Die wilden Miillkippen
sind beseitigt (dazu wurde auch gleich das verseuchte Grund-
wasser geklart). Heute wird Miilltrennung praktiziert (jedenfalls
manchmal). Und was hat dieses Wunder bewirkt? Deutschland
hat sich gewandelt, gewendet und reformiert: die Agrarwende,
die Verkehrswende, die digitale Wende oder die Energiewende
sind nur einige Beispiele.

Oppositionelle Bewegungen der Zivilgesellschaft haben grofi-
en Anteil daran, dass derartige Verdnderungen durchgesetzt wer-
den. Aber auch schweigsame Wissenschaftler, penible Biirokraten
der offentlichen Institutionen, beinharte Baudirektorinnen, eitle
Gestaltungsbeirite, feurige Unternehmer, Interessenverbinde,
Journalisten und Politiker sorgen dafiir, dass Wissen und Er-
kenntnisse gewonnen, gepriift, abgewogen, durchgesetzt, koor-
diniert, angewendet und umgesetzt werden. Es sind die Menschen
in ihrer Vielheit, die bessere Gesellschaften bauen. Ich mochte
nicht falsch verstanden werden. Deutschland ist dabei keine
rithmliche Ausnahme, ja, noch nicht einmal ein besonders er-
folgreiches Beispiel.

Die letzten Jahrzehnte sind fiir die Menschheit weltweit eine
grandiose Erfolgsgeschichte gewesen. Ob Armuts-, Krankheits-,
Verbrechens-, Katastrophenbekdmpfung, Schulbildung oder Le-
benserwartung, in allen Bereichen haben sich die Lebensverhalt-
nisse der Menschen radikal verbessert. Wer das bezweifelt, dem
empfehle ich das Buch Factfulness von Hans Rosling, dem Di-
rektor der Gapminder-Stiftung. Heute sind diese Entwicklungen
gut beschrieben und anhand allgemein zuginglicher Statistiken
im Detail nachgewiesen. Diese Erfolge sind das Ergebnis inter-
nationaler Kooperation und technologischen Fortschritts. Die
Zusammenarbeit internationaler Institutionen, Gemeinschaften
und Individuen hat zu den grofiten Erfolgen in der Menschheits-
geschichte gefiihrt.

Deshalb sollten wir uns entschieden gegen die dramatisch
pessimistische Weltsicht und gegen die so weit verbreitete Hoff-
nungslosigkeit stemmen, dem Nahrboden fiir Bullshitter und Po-
pulisten. Denn wenn wir wissen, dass die Welt nicht so schlecht
ist, wie sie erscheint, konnen wir genauer erkennen, was zu tun
ist, um sie besser zu machen. «

Die Nachrichten konnen uns verzweifeln lassen. Aber sind wir nicht
Opfer unserer verzerrten Wahrnehmung? Die unleugbare Verbesserung
unserer Lebensverhaltnisse wird es nie auf die Titelseiten schaffen.
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GEWERBEVERWALTUNG Im Berichtszeitraum 2017 generierten die Unterneh-
men 56,3 Prozent des Umsatzes aus ihrem Kernge-
schaft - der WEG-Verwaltung. Knapp 17,5 Prozent
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Grafik: Immobilienwirtschaft; Quelle: Branchenbarometer DDIV 2018

WESTBRIDGE

Betriebskosten fiir 112 Objekte optimiert

Die in Frankfurt am Main anséssige Westbridge Advisory GmbH hat
die Strom- und Erdgasversorgungsvertrage fiir weitere 112 Objekte
mit insgesamt 1,6 Millionen Quadratmetern Mietfliche, die von M7
Real Estate Germany als Asset Manager betreut werden, fiir die kom-
menden vier Jahre optimiert. Bei den jetzt erfolgreich im Auftrag
von M7 abgeschlossenen Vertrigen ist es Westbridge nach einem
bundesweiten Ausschreibungsverfahren gelungen, die vereinbarten
Rahmenbedingungen fiir die Strom- und Erdgasversorgung fiir das
Light-Industrial-Portfolio durch einen Lieferantenwechsel neu zu
regeln. Die Verbesserungen schlieflen ein Sonderkiindigungsrecht fiir
M?7, eine volle Liefermengenflexibilitat und giinstigere Zahlungsziele
ein. Zudem konnte Westbridge die Preise fiir Strom und Erdgas bis
Ende 2022 festschreiben. ,Vor dem Hintergrund steigender Ener-
Das ,Laimer Atrium” in der Landsberger StraBe 314 - giepreise bedeuten die nun vereinbarten Festpreise bis 2022 fiir die
316 in Miinchen hat einen neuen Mieter: Die Mayflo- Nutzer der von M7 gemanagten Immobilien Planungssicherheit. Als
wer GmbH wird ab Marz 2019 rund 1.100 Quadratme- B . L . 1. . ..
ter beziehen. Das Mischnutzungsobjekt im Minchner néchste Schritte wollen wir fiir das Portfolio die Fernwarmekonditi-
Stadtteil Laim verfiigt iiber 12.500 Quadratmeter und onen {iberpriifen’, kommentiert Westbridge-Geschéftsfithrer Riidiger
umfasst sowohl Biroflache als auch ein Fitnessstudio. Salzmann.
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STUDIE ,,WOHNEN 65PLUS”: DREI MILLIONEN NEUE SENIOREN-WOHNUNGEN BIS 2030 NOTIG

,Graue Wohnungsnot”: Deutschland muss sich fiir neue Rentner-Generation umbauen; Baujahrzehnt des altersgerechten Sanierens;
Umzugswelle von Senioren erwartet. Ab 2035 muss sich die neue Rentner-Generation das Wohnen auch noch leisten kdnnen. Das wird mit dem
jetzigen Wohnungsmarkt nicht klappen, sagt das Pestel-Institut in seiner neuen Studie. Demnach werden ab 2035 rund 24 Millionen Menschen zur
Altersgruppe ,65plus” gehoren - sechs Millionen mehr als heute (in Bayern: 3,7 Millionen Senioren - ein Zuwachs von 1,1 Millionen; Minchen: 330.000
uber 65-Jahrige - plus 73.000). Folglich mussten bereits bis 2030 bundesweit rund drei Millionen altersgerechte Wohnungen zusétzlich gebaut werden.

Bitte Bildquelle: Rock Capital Group

CAMPUS ONE MUNCHEN

GroRte Biironeuvermietung 2018

Der Projektentwickler und Vermo-
gensverwalter Rock Capital Group
aus Griinwald hat etwa 40.500 Qua-
dratmeter Fliche an das Dax-Un-
ternehmen Wirecard AG in seiner
Liegenschaft Campus One im Ein-
steinring 30 in Miinchen-Aschheim
vermietet. Die Wirecard AG ist einer
der weltweit fithrenden unabhéngi-
gen Anbieter von Outsourcing- und
White-Label-Losungen fiir den elek-
tronischen Zahlungsverkehr mit
etwa 4.500 Mitarbeitern. Die grof3-
flichige Anmietung im Campus One
als neuem Headquarter ermoglicht
der Wirecard AG eine Zusammen-
fithrung ihrer gesamten Flachen in
Miinchen-Aschheim.
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chenbedarf sowie das Wachstum des
Unternehmens. Bei der Vermietung
handelt es sich um die flichenméaf3ig
grofdte Biironeuvermietung in Miin-
chen und in Deutschland im Jahr
2018. Auch handelt es sich um die
grofite Bironeuvermietung in Miin-
chen in den letzten zwolf Jahren.
Der Campus One befindet sich
in dem neuen von der Gemeinde
Aschheim-Dornach ausgewiesenen
Gewerbegebiet ExpoGate, an der
ostlichen Stadtgrenze von Miinchen.
Die Liegenschaft umfasst die 40.500
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chen auf einem Grundstiick von
etwa 22.500 Quadratmetern.
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[dealfall und Machbarkelt

DIGITALISIERUNG
IST KEIN HEXENWERK
Fragen an die Verwalter, die schon ein
Stick des Weges gegangen sind: Wie
sind sie dabei vorgegangen? Welche
Prioritaten gab es? Welche Probleme
tauchten auf? Wie wurden diese
gelost?

3KOMMAT1
Immobilienservices GmbH & Co. KG
aus Ratingen

igitalisierung bedeutet am Anfang

eine ganze Menge Investition®, sagt

Kai Rambow, Geschiftsfithrer von
3KOMMA1 Immobilienservices GmbH &
Co. KG aus Ratingen. Doch mit dem Ziel
von mehr Effizienz und Wirtschaftlich-
keit lohne sich dieser Aufwand, vor allem
weil in der Immobilienverwaltung die
Margen nicht sehr hoch seien. Rambow
fragte seine Mitarbeiter, welche Prozesse
fiir sie umsténdlich oder aufwindig seien
und wo sie die meisten Effizienzgewinne
sdhen. Vor allem bei der Abrechnung, und
hier besonders bei der Heizkostenabrech-
nung, wiinschten sich die Mitarbeiter di-
gitale Losungen. Auflerdem standen die
Kommunikation zum Kunden sowie Ar-
chivierung und Dokumentenmanagement
auf der Innovationswunschliste.

Das 1955 gegriindete, in der dritten
Generation inhabergefiihrte Unterneh-
men kiimmert sich als Teil eines Firmen-
verbunds mit insgesamt 110 Mitarbeitern
treuhdnderisch um rund 3.500 Wohn-
und Gewerbeeinheiten. Zum Angebots-
spektrum des Unternehmens gehéren
Wohnungseigentiimergemeinschaften,
Mietverwaltung, Mietsonderverwaltung,
Vermietung, Objektmanagement und
wohnbegleitende Serviceleistungen.

Die Firma versteht sich als Immobili-
enmanager und nicht als Verwalter. Dabei

hat der Dachverband Deutscher Immo-
bilienverwalter (DDIV) das Unterneh-
men 2018 zum Immobilienverwalter des
Jahres gekiirt. Was wie ein Widerspruch
aussieht, ist tatsidchlich keiner. Denn der
DDIV suchte Verwaltungen, die kreativ
Prozesse optimieren und Kunden binden.
Dem Verband ging es um neue Ideen und
Ansitze, die tiber die herkommliche Miet-
und Eigentumsverwaltung hinausgehen.
Am meisten iberzeugte die Jury das um-
fangreiche Servicekonzept. Und genau
damit will sich das Unternehmen vom
angestaubten Image der Verwaltung - und
von der Konkurrenz — abheben.

Kunden profitieren von
breitem Dienstleistungs-
angebot, Service-Points
und Bewohner-App

Das Service-Unternehmen bietet eine
breite Palette wohnbegleitender Dienst-
leistungen, darunter Urlaubs- und Abwe-
senheitsservice, Vermittlung von Kinder-
betreuung oder Einkdufe und Botengénge.
Geschiftsfithrer Kai Rambow betrachtet
dies als Win-win-win-Situation: Sein Un-
ternehmen kann den Kunden guten Ser-
vice bedarfsgerecht bieten. Es hat gleich-
zeitig weitere Einnahmequellen, und die
beteiligten Dienstleister gewinnen neue
Kunden. Solche Servicekonzepte bietet
der Immobilienmanager bevorzugt in
Neubaugebieten, weil sie in Bestands-
immobilien schwieriger umzusetzen sind.

Zentrale Anlaufstelle in vielen Quar-
tieren sind Service-Points, wo etwa die
Reinigungsannahme fiir Wésche oder der
Paket- und Postservice untergebracht sind.
Eine eigene Bewohner-App informiert die
Kunden iiber eingegangene Pakete am
Service-Point, abholbereite Wische, aber
auch iiber Termine, News und Aktionen.
Auch die eigene Wohnungsakte ist iiber

die App einsehbar. Mit Hilfe der Anwen-
dung kénnen die Bewohner aufSerdem mit
dem Objektmanagement kommunizieren
oder sich untereinander vernetzen.
Nicht nur fiir die Kunden, auch fir
die Ratinger selbst bietet die Digitalisie-
rung erheblichen Mehrwert. Zunéchst
wurde in Angriff genommen, was sich
mit wenig Aufwand umsetzen lie8. Nach
Moglichkeit nutzte das Unternehmen be-
reits entwickelte Softwarelosungen. Dabei
sollte ein Stammdatentransfer aus dem
ERP-System moglich sein. Wichtig war
Rambow, nicht den analogen Prozessen
verhaftet zu bleiben und etwa einfach ein

Kai Rambow, Geschftsfihrer von
3KOMMAT Immobilienservices GmbH
& Co. KG, Ratingen
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Zwei Leitfragen stellte 3KOMMAT Immobilienservices aus Ratingen ihrer
Digitalisierungsstrategie voran: Wo sehen die Mitarbeiter Optimierungspotenzial?

Und was wollen die Kunden?

Papierformular durch ein beschreibbares
PDF-Dokument zu ersetzen. Stattdessen
sollten die Mitarbeiter zuerst einen opti-
malen Prozess definieren und dann erst
nach der Machbarkeit fragen.

Auf externe Berater fiir die Digitali-
sierungsstrategie wurde verzichtet. Statt-
dessen stellte das Unternehmen intern
Ressourcen bereit und stand in Austausch
mit beteiligten Software-Entwicklern, so-
wohl hinsichtlich des ERP-Systems als
auch bei der Bewohner-App. Zudem hat
Rambow die Erfahrungsaustauschgruppe
zu Digitalisierungsthemen im DDIV ge-
nutzt. Das bestehende ERP-System wird

weiterbenutzt, weil auch dieses den neu-
en Anforderungen angepasst wurde. ,,Ein
Systemwechsel ist ohnehin ein sensibles
Thema®, sagt Rambow, weil alle Daten im
ERP-System voll integriert verschoben
werden kénnen miissten.

Rambow bezweifelt, dass die Schnitt-
stelle zu den Heizkostenabrechnungen
kiinftig noch gebraucht wird. Er rechnet
damit, dass der Versorger die Abrechnung
erstellen wird, dem die Werte iiber Smart
Metering ohnehin zur Verfiigung stiinden.
»Im Heizkostenbereich wird der Markt
in finf oder zehn Jahren nicht mehr so
aussehen wie heute. Denn die Heizkosten-

Handwerker buchen, Bewohner vernetzen und vieles mehr:
Service-Points und eine App ermdglichen den Zugriff auf das
Dienstleistungsangebot.

unternehmen haben keine kleinen Mar-
gen fiir ihre Mieten und Verbrauchsab-
rechnungen. Wenn man sich anschaut,
welche Summen der Heizkostendienst-
leister im Verhéltnis zu den tatsichlichen
Verbrauchskosten bekommt, ist das ein
Geschiftsfeld, das zunehmend Wettbe-
werber, insbesondere aus dem Versor-
gungsbereich, fiir sich entdeckt haben
und mit deutlich prozessoptimierteren
Losungen arbeiten.”

Smart Home liegt

In greifbarer Nahe,
Kanstliche Intelligenz
eher nicht

Fir die Zukunft setzt das Unterneh-
men vor allem auf Smart Home oder
Smart Metering, daslaufende Verbrauchs-
werte liefert und Optimierungspotenzial
aufzeigt. Smart Home mit Vollvernetzung
wird gegenwirtig schon genutzt. Losungen
im Bereich Kiinstliche Intelligenz liegen
fiir das Unternehmen hingegen eher noch
nicht in greifbarer Néhe. In diese Richtung
gehe am ehesten die automatisierte Rech-
nungseingangserkennung, etwa {iber das
Auslesen von Schlagworten, die zu einer
automatischen Verbuchung fiihrt.

Auflerdem will Rambow sein Dienst-
leistungsangebot noch ausbauen, gerade
in Hinblick auf die angestrebte groflere
Nutzungsdurchmischung, beispielsweise
mit Studenten- und Seniorenwohnungen
unter einem Dach. Hier denkt der Ge-
schiftsfithrer an einen eigenen Hausnot-
ruf oder die Moglichkeit zur Essensbestel-
lung.

»Was wir machen, kann eine Losung
sein. Es gibt aber ganz unterschiedliche
Ansatzpunkte, iiber die man sich austau-
schen kann', so Rambow. «

Dr. Kathrin Drager, Freiburg
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Fin unbeackertes Feld

eder Miteigentiimer einer Immobilie
kann im Streitfall formlos und ohne
Begriindung die Teilungsversteigerung
beantragen oder spater noch dem Verfah-
ren beitreten, womit er sich ebenfalls zum
Antragsteller macht. Die Antragsteller ha-
ben es selbst in der Hand, ob die Immo-
bilie tiberhaupt den Zuschlag erhilt; ihre
Einstellung oder Authebung des Verfah-
rens fithrt zur Versagung des Zuschlags.
Die oft zitierten Grenzen sind hier
weit weniger bedeutend als gemeinhin
angenommen. Selten féllt der Erlos viel zu
niedrig aus. Nur wenn ein Antragsteller
seinen Antrag ungeachtet eines schlech-
ten Ergebnisses aufrechterhalt, zahlen die
Eigentiimer diesen Preis fiir die Auflosung
der Gemeinschaft, die nach dem Willen
des Gesetzgebers Vorfahrt hat. In der

Praxis gibt es jedoch eine Fiille von Fehl-
entwicklungen, die eine optimale Verwer-
tung der Immobilien verhindern. So sind
die Veroffentlichungen der Amtsgerichte
im Internet ungeeignet, Bietinteressenten
zu informieren. Oft werden keine Kon-
taktdaten angegeben, sodass Auskiinfte
kaum erteilt und Besichtigungen nicht
vermittelt werden kénnen.

Bereits hier zeigt sich das Aufgaben-
gebiet fiir den Makler. Zur Erzielung eines
optimalen Preises sollten die Eigentiimer
(also auch die Antragsgegner) einen spe-
zialisierten und versierten Makler enga-
gieren, um die Immobilie zu bewerben,
Besichtigungen zu erméglichen und Aus-
kiinfte zu erteilen, z.B. iber zu iberneh-
mende Rechte. Dies ist jedoch gegenwirtig
nicht iiblich; die Eigentiimer sind sich in

Makler kann fiir mehr Bietkonkurrenz sorgen

Die Ehefrau wohnt mit den Kindern

im Haus. Der Ehemann beantragt die
Teilungsversteigerung und ist damit
Antragsteller. Die Ehefrau verfigt nicht
uber die finanziellen Moglichkeiten einer
Ersteigerung.

Der Ehemann will selbst ersteigern und
ist aus diesem Grund an einem niedrigen
Preis interessiert. Unter den dblichen Be-
dingungen kann dieses Szenario durchaus
eintreten.

Es handelt sich jedoch um einen juris-
tischen Kunstfehler, denn der Ehemann
profitiert von der Einschrankung der
Bietkonkurrenz durch die unginstigen
Bedingungen, auch wenn sein Interesse
legitim ist. Der Billigerwerb zahlt nicht
zu den forderungswirdigen Verfah-
renszielen. Im Gegenteil soll durch die
Bietkonkurrenz ein moglichst hoher Preis
erzielt werden.

Die einzige Chance der Ehefrau liegt da-
rin, einen Makler zu beauftragen, der fur

entsprechende Bietkonkurrenz und damit
fur einen optimalen Preis sorgt.

Bei der Teilungsversteigerung handelt
es sich um ein Entwicklungsgebiet.

Der Makler muss seine Expertise in das
Verfahren einbringen, und das Verfahren
muss auf erprobte Notarbedingungen
umgestellt werden.

Dies geht naturlich nicht von heute auf
morgen. Eine solche Entwicklung ist nur
maglich, wenn Makler und betroffene
Eigentimer, aber auch Bietinteressenten
die herrschenden Versteigerungsbedin-
gungen kritisieren und die Umstellung
auf die Bedingungen eines notariellen
Kaufvertrags verlangen.

Anderenfalls wird auch die Ehefrau im
gezeigten Beispiel wegen der fehlenden
Bietkonkurrenz die Immobilie zu einem
viel zu niedrigen Preis an den Ehemann
verlieren. Der schlechte Ruf von Teilungs-
versteigerungen wird auf diese Weise
verfestigt.

dieser Situation oft nicht iiber die wichtige
Dienstleistung eines Maklers im Klaren.
Haufig sollen Rechtsanwilte die Interes-
sen des Antragstellers wahren. Aber sie
haben meist nur die rechtlichen Aspekte
des Verfahrens im Blick und weniger die
hier beschriebenen Aufgaben. Die Eigen-
tiimer und auch jhre Rechtsanwilte haben
oft kein Gespiir dafiir, dass es sich bei der
Teilungsversteigerung in erster Linie um
einen Vermarktungsprozess handelt, der
ungewohnterweise im Gerichtssaal statt-
findet. Der Makler konnte so das ideale
Bindeglied zwischen den Interessen des
Eigentiimers und der Prozessfithrung
durch einen Rechtsanwalt bilden.
Idealerweise werden bei der Teilungs-
versteigerung die gleichen Kaufbedin-
gungen angestrebt, wie sie tiblicherweise
auch in einem notariellen Kaufvertrag
verwendet werden und damit fiir einen
Bieter transparent sind. Dies bedeutet,
dass die im Grundbuch eingetragenen
Finanzierungsgrundschulden im Sinne
eines lastenfreien Erwerbs wegfallen. Das
Gericht wird fiir die Zulassigkeit von Ge-
boten einen Mindestbetrag festsetzen. Im

Foto: jiris /shutterstock.com
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Dienstleistungen rund um Teilungsversteigerungen sind fir Makler ein
noch grofenteils unentdecktes Betatigungsfeld. Eigentimer wissen oft gar nicht,

dass sie sich Hilfe holen konnen.

Meist geht einer Tei-
lungsversteigerung eine
Ehescheidung voraus -
oder auch Streit in einer
Erbengemeinschaft.

Teilungsversteigerung

Die Teilungsversteigerung wird durchge-

fuhrt, um eine Gemeinschaft an einem
Grundstiick zu beenden. Eheleute, die
ein Grundstck gemeinsam kaufen,
lassen sich zu Bruchteilen meist als
Miteigentdmer im Grundbuch eintra-
gen. Sie haben jeweils einen ideellen
Anteil an dem Grundstick. Eine solche
Gemeinschaft wird, sofern keine andere
Vereinbarung zwischen den Beteiligten
getroffen wird (§ 1010 BGB), durch die-
ses besondere Zwangsversteigerungs-
verfahren aufgeldst. Dabei wird das
unteilbare Vermégen Immobilie in Geld
als teilbares Vermdgen umgewandelt.

Quelle: Wikipedia

Normalfall sind dies die Gerichtskosten
und die Abloseforderung der Bank aus
dem Darlehensverhiltnis als meist grofite
Position. Aufgrund einer gingigen Fehl-
interpretation des Gesetzes bleiben die
Grundschulden jedoch ohne Riicksicht
auf die Valuta bestehen und erzeugen da-
mit komplexe Probleme mit erheblichen
Auswirkungen auf die Bietbereitschaft.

Anders als bei der
Lwangsversteigerung
geht es meist um
attraktive Immaobilien

Bestehen bleibende Grundschulden
koénnen relativ einfach vermieden werden;
die Argumentation wurde rechtsdogma-
tisch bisher nicht widerlegt. Teilungsverstei-
gerungen resultieren meist aus Ehestreitig-
keiten oder uneinigen Erbengemeinschaf-
ten. Da hier zumindest zu Beginn keine
finanziellen Probleme im Hintergrund
stehen, werden im Gegensatz zu Zwangs-
versteigerungen wegen notleidender Kre-
dite meist attraktive Immobilien angebo-
ten. Haufig macht der Antragsteller vor
dem Termin noch einen Riickzieher. Da-
her werden viele Inmobilien erst gar nicht
in der Teilungsversteigerung angeboten.

Esist sicher kein Selbstldufer fiir einen
Makler, sich in die Teilungsversteigerung
einzubringen. Hier einige Ideen und Bei-
spiele, wie der Makler Wissen und Auf-
merksambkeit erlangen kann:

*» Besuch von Teilungsversteigerungen,

*» Besuch von Seminaren zum Thema
Teilungsversteigerung,

*» Hinzuziehung von Fachliteratur,

* Einbringen der Thematik in die Ver-
bandsarbeit,

* infrage kommende Kunden direkt
ansprechen,

* Begleitung und Beratung von Biet-
interessenten,

* Infoabende fiir Kunden mit dem The-
ma Teilungsversteigerung, Einladung
entsprechender Referenten,

» alle Arten von Offentlichkeitsarbeit,

» Wahrnehmung der Teilungsversteige-
rung als Verkaufsprozess attraktiver
Immobilien.

» Hiufig sind die Auftraggeber in einer
menschlich schwierigen Situation, der
Makler wird dann oft auch als Coach
angesehen.

Fiir ein optimales Ergebnis ist eine
Vermarktungsstrategie notwendig, wel-
che die Immobilie in den Mittelpunkt stellt
und die Bieter anspricht. Hierzu benétigt
der Makler jedoch eine genaue Kenntnis
tiber den Ablauf und die Besonderheiten
der Teilungsversteigerung. Literatur und
Seminarangebote sollten daraufhin tiber-
priift werden, ob sie der Problematik der
bestehen bleibenden Grundschulden ge-
niigend Raum geben und nicht nur das
Problem benennen, sondern auch Lo-
sungen anbieten.

Johannes Hartenstein, Mainz

Johannes Harten-
stein ist seit 1980
Dipl.-Rechtspfleger
(FH), leitete an
verschiedenen Amts-
gerichten Zwangs-
versteigerungen und
vertrat ab 1984 eine
groRe Immobilienbank in Zwangsver-
steigerungsterminen. Er ist Autor von
Buchern und Fachartikeln zu der The-
matik und hat in zahlreichen Seminaren
vor verschiedenen Teilnehmerkreisen
referiert.
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Herr der Digitalisierung bleiben

INTERVIEW

Herr Dr. Alflen, wie stellen Sie sicher,
dass lhre Kunden Technologien nutzen,
die State of the Art sind? Unsere inter-
nationalen Forschungs- und Entwick-
lungsteams entwickeln zum einen unsere
Losungen stetig weiter und zum anderen
neue digitale Losungen. Dabei beriick-
sichtigen wir Trends, technologische Ent-
wicklungen sowie Anforderungen unserer
Kunden. Aktuell investieren wir iiber 30
Millionen Euro pro Jahr in Forschung und
Entwicklung. Dartiber hinaus sondieren
wir den PropTech-Markt und sind hier
bereits Kooperationen eingegangen.

Sie sind europaweit aktiv: Gibt es eine
internationale technologische Eigen-
schaft, die auch auf den deutschen
Markt Auswirkungen haben wird oder
bereits hat? Die globalen technischen
Entwicklungen und Digitalisierungs-
trends beeinflussen alle Landermarkte —
somit auch Deutschland. Hierzu zéhlen
Themen wie Kiinstliche Intelligenz und
Big Data, Augmented und Virtual Reali-
ty, Building Information Modeling, Chat-
bots und auch der Einsatz von Sprach-
assistenten wie Alexa.

Ist nicht immer die Losung des Kunden-
problems das Entscheidende? Kann die-
se nicht auch mit élteren Technologien
ebenso zufriedenstellend sichergestelit
werden? Bei unserem Lésungsangebot
steht der Mehrwert fiir den Kunden im

Dr. Manfred Alflen ist Vorstandsvorsit-
zender der Aareon AG in Mainz, einer
hundertprozentigen Tochter der Aareal
Bank AG aus Wiesbaden. Er ist unter
anderem verantwortlich fur Strategie,
Unternehmensentwicklung und das
internationale Geschaft.

Vordergrund. Dabei gilt es, die Anforde-
rungen des Kunden mit Blick auf dessen
unternehmensstrategische Ziele zu be-
riicksichtigen. Das kann von Kunde zu
Kunde - auch in Abhingigkeit vom jewei-
ligen Wohnungsmarkt und der Unterneh-
mensgrofie - unterschiedlich sein. Mit un-
seren IT-Losungen wollen wir die Kunden
bei der Realisierung von Wertschopfungs-
potenzialen unterstiitzen. Beispiele sind
hier ein digitalisierter Vermietungspro-
zess oder auch der Kundenservice durch
den Einsatz einer CRM-App.

lhre Smart World vereint unterschied-
lichste Technologien, die iiber man-
nigfaltige Schnittstellen verbunden
werden. Wie wird sich das Produkt wei-
terentwickeln? Technischer Dreh- und
Angelpunkt unseres digitalen Okosystems
Smart World ist eine Plattform, die als
solides technisches Fundament eine hohe
Verfiigbarkeit bietet. Kiinftig kann diese
Plattform tiber Schnittstellen auch fiir wei-
tere ERP-Systeme und digitale Losungen
anderer Anbieter genutzt werden. Ein
besonderes Merkmal ist, dass wir damit
eine hohe Integration von Prozessen und
Daten bieten. So genannte Insellosungen
wird man bei Aareon grundsitzlich nicht
vorfinden. Die Aareon Smart World bietet
den Stakeholdern durch die Schnittstellen
von ERP- zu digitalen Losungen den Zu-
griff auf eine einheitliche Datenbasis. So-
mit entfallen lastige Dateniibertragungen
und zusétzliche Schnittstellen.

Mit Wodis Sigma hat ein Technologie-
sprung in Richtung Saas$ stattgefunden.
Was sind die néchsten Schritte? Inzwi-
schen haben sich rund 1.000 Kunden fiir
Wodis Sigma entschieden. Davon nutzt
der iiberwiegende Teil die Software als
Service aus der Aareon Cloud, die wir un-
ter diesem Namen bereits seit dem Jahr
2011 anbieten. Doch schon zuvor haben
wir Losungen aus der Cloud bereitgestellt,

wie zum Beispiel das Service-Portal Mare-
on fiir die Anbindung von Handwerkern
— das hief8 damals nur noch nicht Cloud.
Auch GES wurde als SaaS-Losung offe-
riert. So gesehen war Aareon mit ihrem
SaaS-Angebot fiir die Immobilienwirt-
schaft ein Vorreiter. Wodis Sigma wird
sowohl funktional als auch technologisch
kontinuierlich weiterentwickelt.

Konnen Sie zuverldssig sagen, dass Sie
bei all den Notwendigkeiten zur Wei-




www.haufe.de/immobilien 02.2019 41

Wohnungsunternehmen und Verwalter wollen auch morgen
noch uber Kundenbeziehungen und ihre Daten verfigen.
Der Vorstandsvorsitzende der Aareon AG

Uber Strategien, wie das gelingen kann.

terentwicklung nicht in technologische
Sackgassen gelangen? In unserem Inno-
vation Lab probieren wir neue Technolo-
gien aus. Hierzu zdhlen die Nutzung von
Drohnen fiir die Verkehrssicherung und
die automatische Dateniibertragung in
das ERP-System, Virtual Reality, Chatbots
und der Einsatz von Sprachassistenten wie
Alexa. Dabei haben wir im Fokus, welchen
Mehrwert diese neuen Technologien un-
seren Kunden und deren Stakeholdern
bringen kénnten, und priifen entspre-
chende Einsatzmoglichkeiten. Dariiber
hinaus verfolgen wir stets das Ziel, unsere
Losungen technologisch und funktional
up to date zu halten.

Was sind fiir Sie Merkmale, an denen die
Kunden erkennen konnen, ob sie auf
ein zukunftssicheres Konzept setzen?
Aareon ist seit Jahrzehnten Marktfiihrer.
Kein anderer Anbieter investiert so viel
in die Weiterentwicklung der Losungen
sowie den Ausbau des Losungsangebots.
Dabei wenden wir auch neue Methoden
an, wie zum Beispiel Design Thinking als
nutzerorientierte Methode zur expliziten
Beriicksichtigung der Anforderungen un-
serer Kunden.

GES kann nun endgiiltig nicht mehr wei-
ter entwickelt werden. Was bedeutet
der notwendige Umstieg fiir die Kun-
den? Das Ende des Lebenszyklus von
GES hatten wir unseren Kunden bereits
seit mehreren Jahren kommuniziert, so-
dass sie sich zukunftsorientiert ausrichten
konnten. Die meisten Unternehmen sind
bereits auf Wodis Sigma, SAP°-Lésungen
und Blue Eagle oder RELion umgestiegen
oder haben sich fiir diese Losungen ent-
schieden. Damit haben unsere Kunden
Losungen fiir die digitale Zukunft. Diese
Migration hatte beziehungsweise hat eine
grofle Bedeutung fiir alle Beteiligten, um
die Branche fit fiir die Digitalisierung zu
machen.

sind Prozessdigitalisierungen fiir das
blanke Uberleben der Wohnungsunter-
nehmen nétig? Dies ist in der Branche
unterschiedlich. Das Geschift der Woh-
nungsunternehmen ist vergleichsweise
robust. Sie miissen sich aber neuen He-
rausforderungen stellen, um auch morgen
noch Herr tiber Kundenbeziehung und
Daten zu sein. Bei Verwaltern wiederum
sprechen wir von einem sehr kompetitiven
Markt. Hier ist die Digitalisierung zukiinf-
tig ein wichtiger Wettbewerbsfaktor.

Kann die Wohnungswirtschaft von der
gewerblichen Immobilienwirtschaft ler-
nen, die ja, was Digitalisierung angeht,
bereits einen Schritt weiter ist? Gerade
mit Blick auf IoT ist die gewerbliche Im-
mobilienwirtschaft etwas experimentier-
freudiger. Die Vorteile, die sich hier bei der
Bewirtschaftung von Gebauden ergeben,
konnen auch auf die Wohnungswirtschaft
iibertragen werden.

Welche Regelungen benétigen wir
deutschland- und europaweit, damit
flachendeckende Digitalisierung iiber-
haupt maglich wird? Bei der Digitali-
sierung ist zum einen die technische In-
frastruktur ein bedeutendes Thema, zum
anderen ist und bleibt es der Datenschutz.
Daher ist esimmer wichtig, darauf zu ach-
ten, wem die Daten gehoren, insbesondere
mit Blick auf Big-Data- Analysen und neue
Geschiftsmodelle. Zentral ist auch die Fra-
ge der rechtlichen Rahmenbedingungen.
So ist das Miet- und WEG-Recht noch
stark auf analoge Prozesse ausgerichtet.
Alles in allem darf Europa den Anschluss
an die globale digitale Entwicklung nicht
verlieren. Hierfiir miissen entsprechende
Rahmenbedingungen geschaffen werden.
Gleichzeitig ist es nétig, iiber Werte in
einer zunehmend digitalisierten Welt zu
diskutieren.

Jorg Seifert, Freiburg
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Prasentiert von:

Rechtsanwaltin Constanze Becker

s E. e o
Domatakfe MEDxEN

Hat der Immobilienmakler eine Verpflichtung zur Priifung steuerlicher Fragen?

1. Einen Makler trifft beim Fehlen einer entsprechenden Vereinbarung grundsatzlich keine vertragliche Nebenpflicht,
steuerrechtliche Fragen zu priifen, die sich im Zusammenhang mit dem Vertrag stellen, den er vermittelt oder fiir des-
sen Abschluss er eine Gelegenheit nachweist, und seinen Auftraggeber iiber die in diesem Zusammenhang relevanten

Umstande aufzuklaren.

2. Abweichendes gilt im Einzelfall ausnahmsweise etwa dann, wenn der Makler sich hinsichtlich bestimmter Steuerfra-
gen als Fachmann geriert, wenn er sich beispielsweise in seiner Werbung einer langjahrigen Tatigkeit und Erfahrung
beriithmt, wenn der Auftraggeber hinsichtlich vertragsrelevanter Umstdnde erkennbar rechtlicher Belehrung bedarf oder
wenn der Makler den Auftraggeber zu einem riskanten Vorgehen veranlasst oder ihn sonst zu einem unvorteilhaften
und iiberstiirzten Vertragsschluss verleitet.

3. Ein Makler, der einen Grundstiickskauf vermittelt, ist nur dann gehalten, auf magliche steuerrechtliche Folgen des ver-
mittelten Geschafts hinzuweisen, wenn er aufgrund besonderer Umstédnde des Einzelfalls Anlass zur Vermutung haben
muss, seinem Kunden drohe ein Schaden, weil er sich der Gefahr des Entstehens einer besonderen Steuerpflicht wie
etwa gem. § 22 Nr. 2, § 23 Abs. 1 Satz 1 Nr. 1 EStG nicht bewusst ist.

BGH, Urteil vom 12.07.2018 - | IR 152/17

SACHVERHALT: Die Klagerin kaufte im Jahr
2004 eine Immobilie mit mehreren Woh-
nungen zu einem Preis von 170.000 Euro.
Die Wohnungen wurden von der Kldgerin
vermietet. Als die Klagerin das Objekt im
Jahr 2013 verkaufen wollte, beauftragte sie
das beklagte Maklerunternehmen. Zwi-
schen dem Kauf und der Beauftragung
zum Verkauf lagen damals weniger als
zehn Jahre. Im Jahr 2014 hitte die Klagerin
das Objekt zehn Jahre gehalten.

Die Beklagte nahm sofort die Verkaufs-
aktivitidten auf und fand sehr kurzfristig
mehrere Interessenten. Die Beklagte teilte
der Kldgerin daher mit, dass es dennoch
sinnvoll sei, zeitnah zu verduflern, damit
nicht noch Interessenten abspringen. Die
Kldgerin verduflerte das Objekt Anfang
2013 fiir 295.000 Euro.

Da ein Gewinn erzielt wurde, erhielt
die Kldgerin einen Steuerbescheid tiber
den Verduflerungsgewinn in Hohe von
47.856,62 Euro. Insofern verlangt die
damalige Maklerkundin vom beklagten
Maklerunternehmen Schadensersatz in
gleicher Hohe wegen unterlassener Auf-
kldrung tiber die Spekulationsfrist des § 23
Abs. 1 Nr. 1 EStG.

Das Landgericht wies die Klage ab. Die
hiergegen gerichtete Berufung blieb vor
dem OLG ohne Erfolg. Nunmehr verfolgt
die Verkauferin ihren Ersatzanspruch mit
der — vom OLG zugelassenen — Revision
vor dem Bundesgerichtshof weiter.

ENTSCHEIDUNGSGRUNDE: Der BGH stellt
klar, dass der Makler seinem Auftraggeber
im Rahmen der vertraglichen Nebenpflicht
keine steuerlichen Hinweise im Zusam-
menhang mit der Verduflerung einer Im-
mobilie erteilen muss. Dies gilt auch in Be-
zug auf die zehnjahrige Spekulationsfrist.
Anderes gilt aber, wenn eine entspre-
chende Beratung als Gegenstand des Mak-
lervertrags vereinbart wurde, oder wenn
der Makler sich hinsichtlich bestimmter
Steuerfragen als Fachmann geriert, wenn
er sich beispielsweise in seiner Werbung
einer langjahrigen Tétigkeit und Erfah-
rung berithmt, wenn der Auftraggeber
hinsichtlich vertragsrelevanter Umstinde
erkennbar rechtlicher Belehrung bedarf
oder wenn der Makler den Auftraggeber
zu einem riskanten Vorgehen veranlasst,
oder ihn sonst zu einem unvorteilhaften
und iiberstiirzten Vertragsschluss verleitet.

Ein Makler ist nicht verpflichtet, steuerliche
Auskiinfte zu geben - etwa iiber Verjah-
rungsfristen.

PRAXISHINWEIS: Es ist insofern in der
Auflenwerbung Vorsicht geboten. Der
Bundesgerichtshof betont, dass Makler
berechtigt, aber nicht verpflichtet sind,
zu steuerlichen Fragen Auskunft zu ge-
ben oder/und zu beraten (siche § 4 Nr. 5
StBerG). Wenn der Makler steuerrechtlich
berit, miissen die Auskiinfte aber richtig
sein; insofern ist bei steuerlichen Aus-
kiinften duflerste Achtsamkeit geboten.
Eventuell sollte bei der Beauftragung zur
Sicherheit ausdriicklich darauf verwiesen
werden, dass keine steuerliche Beratung
erfolgt. «

Foto: Brian A Jackson/shutterstock.com
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Urteil des Monats:

Mangelnde Eindeutigkeit abweichender Umlagevereinbarungen

Eine Vereinbarung, nach der ein Eigentiimer die Kosten fiir die Erhaltung des gemeinschaftlichen Eigentums tragen muss,
muss klar und eindeutig sein. Im Zweifel bleibt es bei der gesetzlichen Zustandigkeit. Von der gesetzlichen Zustdndigkeit
und Kostenverteilung abweichende Vereinbarungen sind als Ausnahmeregelung eng auszulegen.

LG Koln, Urteil v. 11.10.2018, 29 S 56/18

FAKTEN: Eigentiimer E lasst auf eigene
Kosten mehrere Fenster in seinem Bade-
zimmer kontrollieren. In einer Versamm-
lung stellt er den Antrag, dass ihm diese
Aufwendungen erstattet werden. Die Ei-
gentiimer fassen daraufthin den Beschluss,
den Antrag abzulehnen. Sie verweisen auf
§ 5 Abs. 2 der Gemeinschaftsordnung, in
der es wie folgt heift: ,Instandhaltung
des Sondereigentums: Jeder Sonder-
eigentiimer ist auch zur alleinigen In-
standhaltung und Instandsetzung der
Teile des gemeinschaftlichen Eigentums,
die nur seinem Sondereigentum dienen
oder an dem ihm das alleinige Gebrauchs-
recht zusteht, verpflichtet.”

Gegen diesen Beschluss geht E vor. Das
Amtsgericht weist die Klage gegen die

Regelung in der Gemeinschaftsordnung
ab. Gegen dieses Urteil wendet sich E mit
der Berufung. Er meint etwa, angesichts
der Uberschrift der Regelung in § 5 der
Gemeinschaftsordnung ,,Instandhaltung
des Sondereigentums® sei tiberraschend,
dass dort auch Bauteile des gemeinschaft-
lichen Eigentums in die Instandsetzungs-
verpflichtung der einzelnen Sondereigen-
ttimer fallen sollen.

ENTSCHEIDUNG: Die Berufung hat Erfolg.
Entgegen der Ansicht des Amtsgerichts
seien die Fenster des Objekts von der Re-
gelungin § 5 Abs. 2 der Gemeinschaftsord-
nung nicht umfasst. Zu beriicksichtigen
sei, dass die Regelung — ihrem Wortlaut
nach - nur fiir diejenigen Teile des ge-

Wohnungseigentumsrecht - Aktuelle Urteile

VORLAGEPFLICHT

Lur Bestimmtheit eines
Wirtschaftsplans

Vor der Beschlussfassung iiber einen
Wirtschaftsplan muss dieser den
Eigentiimern zur Verfiigung gestellt
werden.

LG Frankfurt a. M., Urteil v. 01.11.2018, 2-13 S 112/17

meinschaftlichen Eigentums gelten solle,
die nur dem Sondereigentum des einzel-
nen Sondereigentiimers dienten oder an
dem dem einzelnen Sondereigentiimer
das alleinige Gebrauchsrecht zustehe. Fiir
eine Ubertragung der Kostentragung kén-
ne es nicht als ausreichend angesehen wer-
den, dass die Teile des gemeinschaftlichen
Eigentums dem einzelnen Sondereigentii-
mer iiberwiegend dienten.

FALIT: Eine Umlagevereinbarung muss
klar und eindeutig ihrem Inhalt nach
feststellbar sein. Hier war die Umlage-
vereinbarung klar und eindeutig, wenn
man die BGH-Rechtsprechung zugrun-
de legt. Das Landgericht hat also wohl
Unrecht.

FAKTEN: In einer Eigentiimerversammlung genehmigen die Eigentiimer den Wirtschafts-
plan. Gegen diesen Beschluss geht ein Eigentiimer vor. Der Beschluss sei nicht hinrei-
chend bestimmt, da aus der Niederschrift nicht hervorgehe, welcher Wirtschaftsplan
genau beschlossen worden sei. Das Gericht meint, der Beschluss sei tatsachlich ungiiltig,
denn er habe auf ein Dokument (den Wirtschaftsplan) Bezug genommen, das weder Teil
des Beschlusstextes noch der Niederschrift sei. Auflerdem sei der Wirtschaftsplan nicht
vor der Versammlung den Eigentiimern zur Verfiigung gestellt worden.

FALIT: ODb ein hinreichend bestimmter Beschluss immer die Bezugnahme auf die der
Niederschrift beigefiigte Gesamt- und die Einzelabrechnungen oder zumindest die ge-
naue Bezeichnung der jeweiligen Abrechnungen im Wege der Bezugnahme voraussetzt,
ist streitig. Nach hier vertretener Ansicht muss der jeweilige Genehmigungsbeschluss
auf konkrete Pline Bezug nehmen und sind die genehmigten Pline als Anlage der Nie-
derschrift beizuftigen. Handelt der Verwalter so, macht er nichts falsch. »
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Wohnungseigentumsrecht

GEMEINSCHAFTSORDNUNG

Die Grenzen der VerdufRe-
rungsbeschrankung

Wenn die nach der Gemeinschafts-
ordnung dem Verwalter obliegende
Zustimmung zur VerduBerung ver-
gemeinschaftet worden ist, ist eine
Klage auf Zustimmung gegen die
Eigentiimer zu richten.

LG Minchen 1, Beschluss v. 05.06.2018,
36 519440/17

GEMEINSCHAFTLICHES EIGENTUM

Abnahme durch
Sachverstandigen

Die Regelung in einem Bautragerver-
trag, , die Abnahme der Anlagen und
Bauteile, die im gemeinschaftlichen
Eigentum aller Miteigentiimer stehen
(-..), erfolgt fiir die Eigentiimer
(Erwerber) durch einen vom Verwal-
ter zu beauftragenden vereidigten
Sachverstandigen”, ist unwirksam.
OLG Karlsruhe, Urteil v. 10.04.2018, 8 U 19/14

VERGEMEINSCHAFTUNG

Schadensersatzanspriche
der Eigentimer

Die Eigentiimer konnen ihre Schadens-
ersatzanspriiche gegen den Verwalter
vergemeinschaften.

LG Dortmund, Urteil v. 18.05.2018, 17 5 116/17

FAKTEN: Nach der Gemeinschaftsordnung muss der Verwalter einer Verduflerung zu-
stimmen. Der iiberldsst die Entscheidung jedoch der Versammlung, die die Zustimmung
durch Beschluss verweigert. Gegen diesen Beschluss geht der verduflernde Eigentiimer
vor. Und bekommt Recht. Geméf3 § 12 Abs. 2 WEG diirfe die Zustimmung zur Verau-
Berung nur aus wichtigem Grund versagt werden. Diese Vorschrift sei eng auszulegen,
so das Gericht. Die Behauptung der Eigentiimer, der erste Kontakt der E-GmbH mit den
Eigentiimern sei von Unzuverldssigkeit gepragt gewesen, sei unsubstantiiert.

FALIT: Die Eigentiimer sind berechtigt, den Verwalter zu ,,entmichtigen“ und seine
Entscheidung, ob einer Verduflerung zugestimmt wird, an sich zu ziehen. Ein wichtiger
Grund fiir eine Versagung der Zustimmung liegt vor, wenn der Erwerbsinteressent kiinf-
tig finanziell oder personlich unzuverléssig ist. Beides ist eng auszulegen. Ein Erwerbs-
interessent ist finanziell unzuverldssig, wenn aufgrund von Tatsachen aus objektiver
Sicht zu erwarten ist, dass er das Hausgeld — etwa bei konkret absehbaren erheblichen
finanziellen Belastungen - kiinftig nicht bedienen kann.

FAKTEN: In einem Bautrdgervertrag heifit es: ,Die Abnahme der Anlagen und Bau-
teile, die im gemeinschaftlichen Eigentum aller Miteigentiimer stehen (...), erfolgt fiir
die Eigentiimer (Erwerber) durch einen vom Verwalter zu beauftragenden vereidigten
Sachverstindigen.“ Die Gemeinschaft und der Bautréger streiten, ob die Abnahme
durch den Sachverstindigen wirksam ist. Von der Antwort auf diese Frage hingt ab, ob
Mingelrechte verjihrt sind. Das Gericht meint, die Klausel sei wegen unangemessener
Benachteiligung der Erwerber unwirksam. Es bestehe die Gefahr, dass die Priifung der
Voraussetzungen der Abnahmefihigkeit nicht neutral durchgefiihrt werde.

FALIT: Bestimmt eine Klausel in einem Bautragervertrag, dass der Verwalter oder ein
durch ihn bestimmter Sachverstindiger das gemeinschaftliche Eigentum abnehmen
darf und muss, sollte der Verwalter von diesen — unwirksamen - Kompetenzen keinen
Gebrauch machen. Vielmehr sollte er die Eigentiimer darauf hinweisen, dass sie selbst
tatig werden und die Abnahme erkldren miissen. Der ,,beste” Weg ist zurzeit, dass sich
jeder Erwerber individuell erkldrt und tiber die Abnahme nicht beschlossen wird.

FAKTEN: Ein Eigentiimer klagt. Die Gemeinschaft tragt Anwaltskosten des verklagten Ei-
gentiimers aus dem Verwaltungsvermogen. Die Verwaltung wechselt. Die Gemeinschaft
beschliefit, gegen den fritheren Verwalter zu klagen, der sei schuld gewesen fiir die Klage.
Das Amtsgericht weist die Klage ab. Schadensersatzanspriiche gegen den Verwalter seien
solche der Eigentiimer. Die Berufung hat jedoch tiberwiegend Erfolg. Die Gemeinschaft
sei Inhaber des Anspruchs. Anspriiche aus der Verletzung des Verwaltervertrags stiinden
grundsitzlich nur der Gemeinschaft zu. Hier handele es sich allerdings nicht um einen
behaupteten Schaden der gesamten Gemeinschaft. Trotzdem sei sie aufgrund der im
Beschluss enthaltenen Befugnis zur Geltendmachung der Anspriiche berechtigt.
FALIT: Die Eigenttimer sind nach herrschender Meinung befugt, im Wirtschaftsplan
Mittel fiir die Rechtsverteidigung der iibrigen Eigentiimer gegen Anfechtungsklagen
anzusetzen. Dies nach hier vertretener Ansicht jedenfalls in Eigentumsanlagen, bei der
es in der Vergangenheit Anfechtungsklagen gab.
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WIRTSCHAFTSPLAN
Fortgeltungsklause

Fiir eine Fortgeltungsklausel in einem
Wirtschaftsplan bis zur Beschlussfas-
sung Uber den nachsten Wirtschafts-
plan besteht eine Beschlusskompe-
tenz. Nach dem Beschluss iiber die
Abrechnung begrenzt sich der An-
spruch auf Forderungen aus dem Wirt-
schaftsplan auf den in der Abrechnung
ausgewiesenen Betrag. Hat der Eigen-
timer keine Vorauszahlungen auf den
Wirtschaftsplan erbracht, stellt eine
,negative Abrechnungsspitze” keine
Forderung des Eigentiimers dar, gegen
den die Gemeinschaft der Eigentiimer
aufrechnen kann.

LG Frankfurt a. M., Urteil v. 13.09.2018, 2-13 5 92/17

DROHENDE VERJAHRUNG

Klage bei Notgeschafts-
fihrung

Der einzelne Eigentiimer darf zur Ab-
wendung einer drohenden Verjahrung
von Schadensersatzanspriichen der
Gemeinschaft gegen den (ausgeschie-
denen) Verwalter als Notgeschaftsfiih-
rer keine Klage erheben, wenn die Ei-
gentiimer zuvor die Geltendmachung
abgelehnt haben. Im Rahmen der
Notgeschaftsfiihrung ist die MaBnah-
me nur zuldssig, wenn wegen der
besonderen Eilbediirftigkeit und des
unmittelbar drohenden Schadens fiir
das gemeinschaftliche Eigentum die
vorrangig befugten Personen erfor-
derliche MaBnahmen nicht ergreifen
kénnen.

LG Berlin, Urteil v. 25.09.2018, 55 § 235/17

FAKTEN: Die Gemeinschaft verlangt von Eigentiimer B das Hausgeld fiir den Zeitraum
Mirz 2016 bis Februar 2017. Wahrend des Berufungsverfahrens wird die Jahresabrech-
nung 2016 beschlossen, die zu einer negativen Abrechnungsspitze fiir B fiihrt. B vertei-
digt sich mit Gegenforderungen in der Vergangenheit. Die Klage ist teilweise begriindet.
Die wihrend des Berufungsverfahrens bestandskriftige Beschlussfassung tiber die Jah-
resabrechnung 2016 habe zu einer Begrenzung der Hausgeldanspriiche betreffend das
Wirtschaftsjahr 2016 gefiihrt, so das Gericht. Der vorliegende Wirtschaftsplan sei auf das
Jahr 2016 bezogen. Teilweise betreffe die Klageforderung jedoch Monate aus dem Jahr
2017, die von dem folgenden Wirtschaftsplan nicht erfasst seien. Der Wirtschaftsplan
2016 enthalte aber eine Bestimmung, wonach Hausgeldzahlungen tiber den Planungs-
zeitraum hinaus weiter zu zahlen seien, bis ein neuer Wirtschaftsplan beschlossen wird.
Hierzu bestehe hier auch eine Beschlusskompetenz. Die Abrechnung fiir das Jahr 2016
fithre aber teilweise zum Erfolg der Berufung. Es sei anerkannt, dass durch die Beschluss-
fassung tiber die Abrechnung die zuvor bestehende Hausgeldzahlungsverpflichtung auf
den Betrag begrenzt werde, der durch die Abrechnung ausgewiesen werde.

FALIT: Inwieweit eine Kompetenz besteht, die Fortgeltung des Wirtschaftsplans zu be-
schlieBen, ist streitig. Zurzeit lauft insoweit eine Revision in Karlsruhe (BGH V ZR
2/18). Nach herrschender Meinung hélt es sich noch im Rahmen ordnungsmafSiger
Verwaltung, wenn der Wirtschaftsplan fiir das entsprechende Jahr auf einer in den ersten
sechs Monaten des Jahres abgehaltenen Versammlung mit Wirkung zum Jahresanfang
beschlossen wird.

KLAGE DER GEMEINSCHAFT

Vertretung nur bel
Ermdchtigung

Bei Aktivprozessen besteht keine
gesetzliche Vertretungsmacht des
Verwalters zur Prozessfithrung im Na-
men der Gemeinschaft. Der Verwalter
ist nur dann dazu berechtigt, soweit
er hierzu durch Vereinbarung oder
Beschluss ermachtigt ist. Der Verwal-
tervertrag ist weder Beschluss noch
Ermachtigung. Daher muss entweder
der Verwaltervertrag als Ganzes - und
die dort bestimmte Erméchtigung -
durch Beschluss genehmigt werden.
Oder der, der den Verwaltervertrag
schlieBt, muss durch Beschluss
ermachtigt sein, den Verwalter zu
ermachtigen.

AG Berlin-Mitte, Beschluss v. 28.05.2018, 26 € 13/18

VON AMTS WEGEN

Berufungsgericht muss
Beschwer prifen

Ein auf den Wert des Beschwerde-
gegenstands bezogenes fristgebun-
denes Begriindungserfordernis ist im
Berufungsverfahren nicht vorgesehen.
Das Berufungsgericht darf die Beru-
fung deshalb nicht allein deshalb als
unzuldssig verwerfen, weil der Wert
des Beschwerdegegenstands nicht
glaubhaft gemacht worden ist. Viel-
mehr hat das Gericht den Wert bei der
Entscheidung iiber die Zulassigkeit der
Berufung auf Grund eigener Lebenser-
fahrung und Sachkenntnis nach freiem
Ermessen zu schatzen; als Tatsachen-
gericht muss es dabei den Akteninhalt
von Amts wegen auswerten.

BGH, Beschluss v. 21.06.2018, V ZB 254/17

»
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Urteil des Monats: Kein Widerruf der Zustimmung zur Mieterhdhung
nach Regeln fiir Fernabsatzvertrag

Stimmt der Mieter einer Wohnung einer vom Vermieter verlangten Anpassung der Miete an die ortsiibliche
Vergleichsmiete zu, so steht dem Mieter ein Recht, die erklarte Zustimmung nach MaRgabe der Bestimmungen
iiber das Widerrufsrecht bei im Fernabsatz geschlossenen Verbrauchervertragen zu widerrufen, nicht zu.

BGH, Urteil v. 17.10.2018, VIIl ZR 94/17

FAKTEN: Ein Wohnungsunternehmen for-
derte den Mieter auf, einer Mieterh6hung
zuzustimmen. Der Mieter tat dies, widerrief
die Zustimmung spéter jedoch schriftlich.
Spéter zahlte er die erhohte Miete unter
Vorbehalt. Mit der Klage verlangt er unter
anderem die Riickerstattung der gezahlten
Erhohungsbetrige. Der BGH hatte zu ent-
scheiden, ob auf Mieterhhungsvereinba-
rungen der hier fraglichen Art die Rege-
lungen {iber Fernabsatzvertridge anzuwen-
den sind mit der weiteren Folge, dass der
Mieter seine zuvor erteilte Zustimmung zur
Mieterhchung widerrufen kann.

ENTSCHEIDUNG: In der Praxis der Woh-

nungsunternehmen ist es {iblich, dass
Mieterh6hungen im Wege wechselseitiger

Mietrecht - Aktuelle Urteile

schriftlicher Erkldrungen vereinbart wer-
den. Auf diese Weise wird der Mietver-
trag hinsichtlich der Preisvereinbarung
abgedndert (§ 558b Abs. 1 BGB). Dieses
Verfahren erfillt die tatsdchlichen Vo-
raussetzungen der Fernabsatzregelungen
des § 312¢ BGB. Zu den dort aufgefiihrten
Fernkommunikationsmitteln zidhlen auch
Briefe, Telefonanrufe, Telekopien, E-Mails
und sogar SMS-Nachrichten. Dem Mieter
steht bei auflerhalb von Geschéftsraumen
geschlossenen Vertragen ein Widerrufs-
recht zu. Streitig ist, ob das Widerrufsrecht
auch fiir die Zustimmung zur Mieterho-
hung gilt. Der BGH verneint das unter
anderem mit dem Argument, ein Fern-
absatzvertrag setze voraus, dass der Ver-
trag im Rahmen eines fiir den Fernabsatz

organisierten Vertriebs- und Dienstleis-
tungssystems zustande kommt. Das sei
hier nicht gegeben.

FALIT: Die Entscheidung des BGH gilt nur,
wenn der Vermieter ein Mieterh6hungs-
verlangen nach §$ 558 ff. in der gesetzlich
vorgesehenen Textform (§ 558a Abs. 1, §
126b BGB) erklart. Auf freiwillige Miet-
erhohungsvereinbarungen nach § 557
BGB sind dagegen die Regelungen tiber
im Fernabsatz geschlossene Verbraucher-
vertrage anzuwenden. Dies folgt aus der
Erwégung, dass diese Vereinbarungen
nicht an die Zulassigkeitsvoraussetzungen
und Beschrinkungen von Mieterho-
hungen im Vergleichsmietenverfahren
gebunden sind.

BETRIEBSKOSTEN
Umlage bei der Gewerbemiete

Die in einem Gewerberaummietver-
trag enthaltene Regelung iiber die
Umlage von Betriebskosten: , Samt-
liche Betriebskosten werden von dem
Mieter getragen. Hierunter fallen -
insbesondere die Kosten der Be- und
Entwdsserung sowie der Heizung

- einschlieBlich Zahlermiete und War-
tungskosten” geniigt mit Ausnahme
der aufgefiihrten Regelbeispiele nicht
dem Bestimmtheitsgebot.

OLG Celle, Urteil v. 09.11.2018, 2 U 81/18

FAKTEN: Das Gericht hatte zu entscheiden, ob der Vermieter von Gewerberaum auf
der Basis der im Leitsatz wiedergegebenen Klausel die Grundsteuer auf den Mieter
umlegen kann. Voraussetzung hierfiir ist eine vertragliche Regelung, aus der sich mit
hinreichender Bestimmtheit ergibt, welche Kosten der Mieter neben der Grundmiete
zu tragen hat. Zu den Anforderungen an das Bestimmtheitsgebot existiert eine um-
fangreiche Rechtsprechung. Das Gericht vertritt die Ansicht, dass eine Vereinbarung
iiber die Umlage der Betriebskosten nur wirksam ist, wenn die umlagefahigen Kosten
im Einzelnen aufgefiihrt sind oder der Vertrag zur Umlegung der Betriebskosten eine
Verweisung auf die Anlage 3 zu § 27 Abs. 1 II. Berechnungsverordnung enthilt.

FALIT: Wenn ein Mietvertrag hingegen keine (abschlieflende) Aufzdhlung der umzu-
legenden Betriebskosten und auch keine Verweisung auf die Anlage 3 zu § 27 Abs. 1
II. Berechnungsverordnung oder die Betriebskostenverordnung enthilt, ist die Umla-
gevereinbarung wegen Verstofes gegen das Transparenzgebot unwirksam. Sind - wie
vorliegend - nur einzelne Betriebskostenpositionen beispielhaft aufgefiihrt, so konnen
nur diese Kosten auf den Mieter umgelegt werden.
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UNTERMIETER-PFLICHTEN

Keine Aufnahme des
Ehepartners

Der Mieter ist ohne Vermietererlaub-
nis nicht berechtigt, den Mietgebrauch
einem Dritten zu Gberlassen, insbe-
sondere, eine Wohnung weiterzuver-
mieten.

AG Berlin-Neukdlln, Urteil v. 01.03.2018, 6 C 432/17

VERWERTUNGSKUNDIGUNG

Konkrete Grinde im Kindi-
qungsschreiben erforderlich

Die Verwertungskiindigung ist unzu-
lassig, wenn ein Haus trotz des Miet-
vertrags verkauft werden kann, ohne
dass der Kaufpreis erheblich niedriger
ist. Der Vermieter muss nachweisen,
dass die Verkauflichkeit nur zu einem
unangemessen niedrigeren Preis
maoglich ist.

AG Hamburg-Blankenese, Urteil v. 16.05.2018,
531C87/17

VIDEOKAMERA

Attrappe nicht erlaubt

Liegen im Einzelfall bestimmte
Umstande vor, etwa ein bestehender
Nachbarschaftsstreit oder sonstige
Umstande, die den Verdacht der Echt-
heit der Kamera rechtfertigen, besteht
mehr als der bloBe Uberwachungs-
druck. Dann ist eine Kameraattrappe
unzuldssig.

LG Berlin, Urteil v. 14.08.2018, 67 S 73/18

FAKTEN: Ein Mieter zog nicht ein. Bewohnt wurden die Raume mit Einverstindnis des
Vermieters von dessen Cousine als Untermieterin. Spéter heiratete diese und nahm
ihren Mann in die Wohnung auf. Der Vermieter kiindigte fristlos und vorsorglich mit
gesetzlicher Frist. Seine Riumungsklage hatte Erfolg. Ausschlaggebend ist § 540 BGB.
Danach ist der Mieter ohne Vermietererlaubnis nicht berechtigt, die Wohnung weiter-
zuvermieten. Der Ehemann der Untermieterin ist ,, Dritter*. Das ist nicht zu verwechseln
damit, dass der Ehegatte des Mieters nicht als Dritter in diesem Sinne angesehen wird
(BGH, Urteil v. 12.06.2013, XII ZR 143/11). Hier geht es nicht um den Hauptmieter,
sondern um den Untermieter.

FALIT: Das LG Berlin hat weiter entschieden, dass eine unbefugte Gebrauchsiiberlassung
nach § 540 Abs. 1 BGB vorliegt, wenn die mietenden Eltern die Wohnung vollstindig
dem Sohn und dessen Ehefrau iiberlassen. Die Eigenschaft als Dritte lebe auf, wenn die
Familienangehorigen keinen gemeinsamen Hausstand mit dem Mieter mehr haben
(etwa: Mieter gehen zuriick in die Tiirkei, LG Berlin, Urteil v. 18.04.2018, 65 S 16/18).

FAKTEN: Laut § 573 Abs. 2 Nr. 3 BGB gibt es vier Voraussetzungen fiir die Kiindigung

wegen ,,Hinderung wirtschaftlicher Verwertung®:

» Der Vermieter hat die Absicht, die Mietsache wirtschaftlich vor allem durch Verkauf
oder Abriss zu verwerten.

¥ Die Verwertung muss angemessen sein.

*» Der Weiterbestand des Mietvertrags wire ein Verwertungshindernis und

» der Vermieter wiirde dadurch erhebliche Nachteile erleiden.

Unzulissig sei die Kiindigung, wenn ein Haus trotz des Mietvertrags verkauft werden

kann, ohne dass der Kaufpreis erheblich niedriger ist. Der Vermieter muss nachweisen,

dass die Verkauflichkeit nur zu einem unangemessen niedrigeren Preis moglich ist. Zu

diesen Erfordernissen hatte das Kiindigungsschreiben nichts ausgefiihrt.

FALIT: Keinesfalls reicht die pauschale Bestétigung eines Maklers, wonach die Immobilie

trotz bestehenden Mietvertrags unverkéuflich oder nur zu einem erheblich niedrigeren

Preis zu verduflern sei.

FAKTEN: Der Vermieter installierte im Hauseingangsbereich eine Videokamera, die reine
Attrappe war. Grund war, dass wiederholt Obdachlose im Eingangsbereich néchtigten
und sich dort auch Drogenkonsumenten authielten. Das Amtsgericht hatte gegen die
Installierung einer Attrappe nichts einzuwenden. Der klagende Mieter ging in die Beru-
fung und erhielt Recht. Wenn im Einzelfall bestimmte Umstande, etwa ein bestehender
Nachbarschaftsstreit, vorliegen, besteht mehr als der hypothetische Uberwachungs-
druck. Im Hausflur eines Mehrfamilienhauses darf eine Videokamera ausnahmsweise
nur dann installiert werden, wenn schwerwiegende Nachteile oder Beschadigungen des
Vermietereigentums zu befiirchten sind. Leichtere Diebstdhle oder Sachbeschidigungen
geringer Artreichen alleine nicht aus. Es reicht, dass die Kamera tduschend echt aussieht.
FALIT: Der Vermieter muss im Einzelfall darlegen, dass vor dem Installieren der Kamera
als milderes Mittel ausreichend andere Vorkehrungen getroffen wurden, um sicherzu-
stellen, dass die Haustiir beim Betreten des Hauses wieder geschlossen wird.
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Technologie, IT a Energle

mit neuen Rekordzahlen bei der Zertifizierung

Genau zehn Jahre ist es her, dass die Deutsche Gesellschaft fiir Nachhaltiges Bauen (DGNB) die ersten Zertifikate fiir nach-
haltige Gebaude vergeben hat. In dieser Zeit hat sich die DGNB-Zertifizierung national wie international als Qualitatsstan-

dard etabliert. Im Jahr 2018 hat die positive Entwicklung nochmal einen weiteren Schub bekommen. So sind mittlerweile
4.823 Projekte in 29 Landern von der DGNB ausgezeichnet worden - mehr als ein Drittel davon allein im letzten Jahr.

2008 - 2018

PROJEKTE WURDEN AUSGEZEICHNET IN 29 LANDERN

r i

ye

PROJEKTE WURDEN AUSGEZEICHNET PROJEKTSTEIGERUNG

GEGENUBER 2017
insgesamt

DGNB UND SENTINEL HAUS
Gesiinder bauen

Die Deutsche Gesellschaft fiir Nachhaltiges Bauen (DGNB) und das Sentinel Haus In-
stitut haben im Rahmen der Messe BAU in Miinchen eine Vereinbarung zur kiinftigen
Zusammenarbeit unterzeichnet. Ubergeordnetes Ziel ist die Optimierung der Innen-
raumhygiene im Sinne der Gesundheit beim Neubau, der Sanierung und Renovierung.
Erfolgen soll dies unter anderem iiber die Entwicklung einheitlicher Bewertungskriterien
der gesundheitlichen Qualitit von Innenrdumen sowie die Wissensvermittlung tiber
die Anforderungen an bauliche Prozesse und geeignete Produkte bei schadstoffarmen
Gebéuden. Beide Organisationen verfiigen iiber langjahrige, praxiserprobte Erfahrung
in der Bewertung und Forderung der gesundheitlichen Qualitét von Innenrdumen. So
spielt die Innenraumluftqualitét als Kriterium in der 2009 gestarteten Nachhaltigkeits-
zertifizierung der DGNB von Beginn an eine zentrale Rolle. Das Sentinel Haus Institut
besitzt eine zwoélfjahrige Expertise im Bereich des Baustellenmanagements und in der
Bewertung von geeigneten Produkten fiir schadstoffarme Gebdude. Beide Organisa-
tionen haben ein grofies Netzwerk an Experten der Bau- und Immobilienwirtschaft.

A

DAVON UBER 2.500 FERTIGHAUSER

STEIGERUNG GEGENUBER 2017
fur Buro und Verwaltung, Handels-
oder Industriebauten

VERANSTALTUNGS-TIPP

vhw - Bundesverband fiir Wohnen
und Stadtentwicklung e.V.

Technische Gebdudeausriistung:
Grundlagenermittlung - Projekt-
steuerung - Inbetriebnahme -
Betriebsoptimierung

Wann & Wo:

26. Februar 2019 Minchen

19. Mdrz 2019 Stuttgart

26. Marz 2019 Frankfurt am Main
jeweils 9:30 bis 16:30 Uhr

Teilnahmegebiihr: 295 Euro

Anmeldung: www.vhw.de
|
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AUS UNSEREM HAUSE: VERNETZTE IMMOBILIENVERWALTUNG
Fiir Immobilienverwaltungen ist die Effizienz von Geschaftsablaufen ein kritischer Faktor fiir den unternehmerischen Erfolg.

Die Kooperationspartner Haufe, FIO Systems und Casavi haben eine Schnittstelle geschaffen, um Stammdaten und Dokumente in
Echtzeit zu iibertragen und abzugleichen. Mit der neuen Schnittstelle soll die Ubertragung und der Abgleich von Daten und Dokumenten zwischen
der webbasierten Verwaltungssoftware Haufe-FIO axera und dem Kommunikations- und Serviceportal Casavi in beide Richtungen ermaglicht werden.
Obwohl Immobilienverwaltungen dabei mit Tools von zwei Anbietern arbeiten, findet der Datenaustausch ohne Medienbruch und direkt an der Stelle

statt, an der die Daten ben6tigt werden.

Foto: Ricarda Spiegel /EUREF AG

VERNETZTE ENERGIESYSTEME

ANIMUS und inno2grid kooperieren mit der EUREF AG

Das erste gemeinsame Projekt ist der
EUREF-Campus in Berlin. Die EU-
REF AG entwickelt auf dem Campus
das Stadtquartier von morgen und
zeigt rund um den Gasometer, dass
die Energie- und Mobilitatswende
machbar und bezahlbar ist.

inno2grid, ein Unternehmen mit
Firmensitz auf dem EUREF-Cam-
pus, beschiftigt sich mit vernetzten
Energie- und Mobilititslosungen.
ANIMUS und inno2grid haben ge-
meinsam eine App entwickelt, die
allen Firmenmitarbeitern auf dem
Campus zuginglich ist. Die modular
aufgebaute Quartiers-App dient als
Plattform, auf der sich die Nutzer auf
dem Campus aktiv und direkt austau-
schen konnen. Neben einem interak-
tiven Lageplan, der das Angebot an
Restaurants, Hotels, Sportanlagen,

NEUE PROPERTY SOFTWARE

(apera launcht
IT-Ldsung

Die im Jahr 2013 gegriindete Core-
state-Tochter Capera mit Sitz in Neu-
Isenburg entwickelt zusammen mit
den IT-Firmen Comcept Plus (Koln)
und Openfellas (Miinchen) eine neue
Software, die das gesamte Property
Management digital abbilden soll. Das
Software-Programm ,,CenithRE“ be-
findet sich aktuell in der erweiterten
Testphase und soll noch 2019 bereitge-
stellt werden. Es ist fiir die Nutzung auf
mobilen Endgeriten geeignet. Eine Sys-
temkomponente ist speziell fiir die Ver-
waltung und das Vermietungsmanage-
ment von Serviced Apartments, die
auf dem Vormarsch sind, vorgesehen.

Carsharing und OPNV biindelt, kann
sowohl die CO,-Einsparung als auch
die Erzeugung von Strom aus erneu-
erbaren Energien fir die Nutzer der
EUREF-App mit nur einem Klick ab-
gerufen werden. Gleichzeitig werden
innerhalb der App die Ladepunkte fiir
Elektroautos abgebildet. Dabei werden
nicht nur die Verfiigbarkeit, sondern
auch der Preis und die maximale Leis-
tung des Ladepunktes angezeigt.

EUREF-Campus in Berlin

RECHT

Prasentiert von:

Werner Dorf3,

PREISANPASSUNG BEIM GASBEZUG
Nach wirksamer Kiindigung eines

sonderkundenvertrags fiir die Versor-

gung mit Erdgas féllt der Abnehmer

durch widerspruchslosen Weiterbezug

in den Standardtarif der Grundver-
sorgung.
BGH, Urteil v. 19.12.2018 - VIl IR 336/18

Ein Gasversorgungsunternehmen verlangte
von einer Wohnungseigentimergemein-
schaft eine Gaspreiserhéhung, nachdem
der urspringlich bestehende Sonderkun-
denvertrag wirksam gekindigt wurde und
die WEG Uber mehr als zehn Monate hinweg
widerspruchslos weiterhin Gas bezog. Un-
ter Aufhebung der wesentlichen Ergebnisse

beider vorinstanzlicher Entscheidungen ver-
weist der BGH den Streitfall zur erneuten
Entscheidung zurGck und betont oder pra-
zisiert seine bisherige Entscheidungspraxis:
Die Kiindigung eines Sonderkundenvertrags
entspricht auch dann der vereinbarten
Schriftform, wenn die Unterschriften unter
dem Kundigungsschreiben keine Originale,
sondern lediglich Vervielfdltigungen sind.
Das Recht auf Preiserhohungen bei einer
Gasversorgung auf Basis der Grundversor-
gungsverordnung besteht nur in engen
Grenzen, soweit sich die tatsachlichen Be-
zugskosten des Grundversorgers erhéhen
und diese Steigerungen nicht durch Kosten-
senkungen in anderen Bereichen ausgegli-
chen werden. Der Grundversorger ist wei-
terhin verpflichtet, bei einer Tarifanpassung
Kostensenkungen genauso zu bercksichti-
gen wie Kostenerhéhungen.

Praxis Die Entscheidung bestdtigt erneut
den relativ engen Spielraum des Grund-
versorgers bei Preisanpassungen und die
Begrindung eines Neuvertrags durch wi-
derspruchslosen Weiterbezug. Es empfiehlt
sich, Kindigungsschreiben von Sonderver-
tragsverhaltnissen sorgfaltig und zeitnah zu
prifen und Zahlungen gegebenenfalls unter
Vorbehalt zu leisten.
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GEBAUDE-APP

INDIVIDUELLE STEUERUNG
DER GEBAUDETECHNIK

RAUMBUCHUNG

DIENSTLEISTUNGEN

NUTZERDATEN
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,OL DES EINUNDZWANZIGSTEN
JAHRHUNDERTS”

Wer darf
welche Daten
nutzen?

In Gebduden gesammelte Informationen
scheinen zukinftig wertvoller zu werden
als die Gebdude selbst. Werden alle Infos
gleich behandelt? Wem gehdren die Daten?
Eine Standortbestimmung.

ie Biirogebaude werden smarter. Entwickler werben mit

dem Heben neuer Potenziale durch eine Datenanalyse

und ein dadurch abgeleitetes Mafinahmenpaket. Das

alles soll fithren zu Energieeinsparungen und weniger

Nebenkosten. Gesammelte Daten liefern Hinweise fiir
eine verdnderte Flachennachfrage.

Mehr als ein Viertel aller Bundesbiirger nutzt heute bereits
Smart-Home-Gerite. So lautet das Ergebnis einer Umfrage, die
der Digitalverband Bitkom zusammen mit dem Beratungsun-
ternehmen Deloitte durchgefiihrt hat. Ob Energie-Management
oder Haussicherheitsprogramme: Smart-Home-Produkte haben
Einzug in zahlreiche Haushalte gehalten. Zusitzlich plant iiber ein
Drittel der Befragten, sich innerhalb der nichsten Monate eine
Smart-Home-Anwendung fiir das eigene Heim zuzulegen.  »
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Ann Janina Sturm,
Rechtsanwaltin und
Partnerin bei Botter-
mann Khorrami LLP
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Datenverwendung ohne
Einwilligung kann zuldssig sein

Wenn gefragt wird, wem die
Mieterdaten gehoren, so ist die
Antwort, dass sie niemandem
gehdren - auch wenn dies fir
viele verwirrend klingen mag. Ein
Eigentum an den Daten gibt es im
Zivilrecht namlich nicht. Nur das
Datenschutzrecht regelt, wer mit
den Daten was genau machen
darf. Dafur braucht die datenver-
wendende Organisation stets eine
Rechtsgrundlage. Das kann eine
Einwilligung des Mieters sein,
muss es aber nicht. Geht es um
Daten, die fur die Durchfiihrung
des Mietverhaltnisses erforderlich
sind, dann braucht der Vermieter
nicht um eine Einwilligung zu
bitten. Bereits das Gesetz erlaubt
ihm die Verwendung der Daten
(z.B. Kontonummer der Mietpartei
bei Lastschrifteinzug), sobald es fur
die Vertragsabwicklung nétig ist.
Das gilt naturlich auch fur andere
Vertrage, die nur unter Nutzung

bestimmter Daten der Mietpartei
ordnungsgemalR begriindet,
durchgefihrt oder beendet werden
kénnen.

Aber auch in anderen Situationen
kann die Datenverwendung ohne
Einwilligung zulassig sein. Wenn
z.B. vom Eigentimer oder von

der Hausverwaltung ein Hand-
werker beauftragt wird, um einen
Schaden beim Mieter zu beheben,
dann steht der Datenschutz einer
Weitergabe der Kontaktdaten des
Mieters nicht entgegen. Denn es
ist im Sinne des Mieters, dass der
Reparaturtermin zeitnah zustande
kommt. Fir solche Konstellationen
sieht das Gesetz die ,Datenver-
arbeitung auf Basis berechtigter
Interessen” vor. Die dazu vorzu-
nehmende Interessenabwagung
wird in dem Beispiel ergeben, dass
einer Weitergabe der Kontaktdaten
an den Handwerker keine Interes-
sen des Mieters entgegenstehen.

Fiir Vermieter besonders interessant: Jeder fiinfte Befragte
zeigte sich zudem bereit, fiir eine mit Smart-Home-Anwendungen
ausgestattete Wohnung eine hohere Miete zu zahlen. Doch wie
konnen die in einem Smart-Home-Bereich generierten Daten
wirtschaftlich genutzt werden?

Der Vermieter kann durch Smart-Home-
Anwendungen die anfallenden Daten
grundsatzlich nutzen und auswerten

Im besonderen Fokus bei Smart-Home-Losungen stehen
ganz unterschiedliche Nutzungsarten wie zum Beispiel Uber-
wachungs- und Sicherheitsanlagen, vielgestaltige Unterhal-
tungselektronik sowie intelligente Beleuchtungssysteme und
Heizungsthermostate, die das Licht entsprechend der aktuellen
Tageszeit dimmen beziehungsweise die Raumtemperatur au-
tomatisch anpassen. Dementsprechend gaben die Kaufer von
Smart-Home-Produkten in der oben genannten Umfrage auch
ganz unterschiedliche Griinde fiir den Erwerb der Produkte an:
Gut 50 Prozent bezwecken eine Steigerung der Lebensqualitat
oder wollen die Sicherheit im eigenen Heim erhohen. Jeweils ein
Drittel will Geld sparen oder energieeffizienter leben.

Neben diesen unmittelbaren Vorteilen fiir die Mieter oder
Eigentiimer selbst genutzter Immobilien bieten Smart-Home-
Losungen auch dem Vermieter wirtschaftliches Potenzial. Dieser
hat durch Smart-Home-Anwendungen grundsitzlich die Mog-
lichkeit, die anfallenden Daten nutzen und auswerten zu konnen.
Denn bei jeder Verwendung eines Smart-Home-Produkts wer-
den zahlreiche Daten generiert, die aufgrund der Vernetzung der
Produkte zentral erhoben, ausgelesen und ausgewertet werden
kénnen. Im Zeitalter der Digitalisierung stellen derartige Daten
ein wertvolles Wirtschaftsgut dar. Deshalb werden solche Daten
auch als ,,Rohstoff“ oder ,,Ol des 21. Jahrhunderts“ bezeichnet.

Unterschieden werden muss zwischen
personenbezogenen- und nicht-personen-
bezogenen Daten. Fir letztere plant der
Gesetzgeber ein besonderes Regelwerk

Bei der wirtschaftlichen Auswertung von diesen Daten ist
jedoch zu beachten, wer welche Daten wie nutzen darf. Beste-
hende rechtliche Vorgaben richten sich primér danach, ob es
sich bei den Daten um so genannte personenbezogene Daten
handelt, die sich auf eine bestimmte oder bestimmbare natiirliche
Person beziehen, oder ob es sich um nicht-personenbezogene
Daten handelt, die keine Aussage tiber die Eigenschaften einer
bestimmten Person treffen. Zu nicht-personenbezogenen Daten

Foto: Marcus Witte



gehoren etwa Informationen iiber den Gesamtenergieverbrauch
eines Mehrfamilienhauses oder technische Daten, die bei der
Verkniipfung mehrerer Geréte untereinander im so genannten
»Machine-to-Machine®-Verhaltnis anfallen.

Personenbezogen sind demgegeniiber beispielsweise Daten,
aus denen sich schliefen lasst, welche Lichtquellen ein bestimm-
ter Mieter wann, wie und in welchem Umfang genutzt hat, oder
Daten, die das Schlafverhalten, die Essgewohnheiten oder kor-
perliche Aktivititen einzelner Personen beschreiben konnen.
Derartige personenbezogene Daten konnen Riickschliisse auf die
Verhaltensmuster individueller Personen zulassen und werden
deshalb durch das europiische und das deutsche Datenschutz-
recht, wie zum Beispiel die EU-Datenschutz-Grundverordnung
und das Bundesdatenschutzgesetz, besonders geschiitzt.

Auf nicht-personenbezogene Daten findet das Datenschutz-
recht dagegen keine Anwendung. Hier plant der europdische
Gesetzgeber zwar gegenwirtig ein gesondertes Regelwerk. Dies
soll der Nutzung nicht-personenbezogener Daten aber keine ge-
nerellen Schranken auferlegen, sondern lediglich den freien Da-
tentransfer und insbesondere die grenziiberschreitende Nutzung
von Speicherdiensten innerhalb der EU gewihrleisten.

Fur die wirtschaftliche Nutzung personen-
bezogener Daten im Zusammenhang mit
Smart-Home-Anwendungen braucht es
zumeist die Einwilligung der Betroffenen

Personenbezogene Daten diirfen nach dem geltenden Da-
tenschutzrecht nur dann (wirtschaftlich) genutzt oder verwertet
werden, wenn der jeweilige Betroffene (zum Beispiel der Mieter)
der Nutzung beziehungsweise der Verwertung zugestimmt hat
oder diese aus anderen Griinden von Gesetzes wegen erlaubt ist.
Die entsprechenden gesetzlichen Erlaubnistatbestande sind fiir
die Immobilienwirtschaft aber nur begrenzt hilfreich, da sie die
Verarbeitung der Daten fiir eigene wirtschaftliche Zwecke nur
unter sehr engen Voraussetzungen erlauben.

Die wirtschaftliche Nutzung personenbezogener Daten im
Zusammenhang mit Smart-Home-Anwendungen wird somit
in den meisten Fillen die Einholung der Einwilligung aller Be-
troffenen erforderlich machen. Dies wird in der Praxis aber oft-
mals nur schwer realisierbar sein. Hinzu kommt, dass eine da-
tenschutzrechtliche Einwilligung vom Betroffenen jederzeit mit
Wirkung fiir die Zukunft widerrufen werden kann, was einer
kontinuierlichen, auf Dauer angelegten Auswertung der Daten
auf Einwilligungsbasis entgegensteht.

Dagegen diirfen nicht-personenbezogene Daten auch ohne
Einwilligung der Mieter, Nutzer etc. erhoben, verarbeitet und
ausgewertet werden. In der Praxis sollte der Fokus der Datenaus-
wertung demnach auf den nicht-personenbezogenen Daten »
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Jan Pohle,
Partner DLA
Piper, Koln

JAN POHLE

Datenschutzkonzepte priifen

Daten sind zunehmend ein Faktor
in der Immobilienwirtschaft. Der
richtige rechtliche Umgang ist fur
Vermieter und Investoren wichtig,
um deren Potenzial auszuschopfen
und Haftungsrisiken zu minimieren.
In erster Linie in der EU niederge-
lassene Unternehmen mussen bei
der Verarbeitung personenbezo-
gener Daten den Anforderungen
der Datenschutz-Grundverordnung
(DSGV0) und des Bundesdaten-
schutzgesetzes (BDSG) gentgen.
Diese betreffen Daten, die sich auf
eine identifizierte oder identifizier-
bare natirliche Person beziehen.
Hierunter fallen Kontaktdaten,
Bankdaten und Selbstauskinfte
von Mietinteressenten, aber auch
Daten Uber Energieverbrauch. Der
Begriff der Verarbeitung ist weit
und umfasst unter anderem deren
Loschung. Da bei VerstoRen emp-
findliche BuRgelder drohen, sollten
Vermieter ihr Datenschutzkonzept
prifen, Investoren sollten auf
datenschutzrechtliche Compliance
des Investments achten. Fur die
rechtmalige Verarbeitung bedarf
es einer gesetzlichen Grundlage
bzw. einer Einwilligung. Die da-

tenverarbeitenden Stellen treffen
Pflichten wie Informations- und
Loschpflichten; mit Subunter-
nehmern sind Auftragsverarbei-
tungsvereinbarungen zu schliefSen.
Mietern sind Datenschutzhinwei-
se ebenso bereitzustellen, im
Rahmen einer Due Diligence sind
personenbezogene Daten projekt-
abschnittsbezogen unkenntlich zu
machen.

Die zweite Art von Daten sind
solche ohne Personenbezug. Fir
diese gilt die DSGVO nicht. Solcher-
art Daten werden im Smart-Tech-
Bereich wie Smart Homes, Smart
Buildings und Smart Workplace
Solutions generiert und haben oft
einen hohen Wert. Schlagworte
sind ,maschinengenerierte Daten”
und ,Internet of Things”. Mit
Vertragspartnern sollte vertraglich
geregelt werden, wem die Rechte
an diesen Daten gehoren sowie
von wem, wie und fur welche
Zwecke diese genutzt werden dir-
fen. Im Einzelfall ist zu betrachten,
ob im konkreten Fall zusammen
mit anderen Daten Ruckschlisse
auf Personen moglich sind, sodass
die DSGVO zu beachten ist.
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Sharing Economy

gibt es erst vereinzelt

Daten zu Immobilien entstehen
wahrend des gesamten Lebenszy-
klus. Daten sind zu der treibenden
Kraft unserer Wirtschaft geworden;
sie helfen dem jeweiligen Data
Owner, seine Immobilien, Kunden
und Markte besser zu verstehen.
Im Gegensatz zu vielen anderen
Industrien sind die Stakeholder
jedoch sehr zahlreich; die Vielzahl
der beteiligten Akteure entlang des
Lebenszyklus erhoht die Komplexi-
tat der Ubermittlung und Analyse
sowie einer ordnungsgemafsen
Zuordnung der Datenhoheit. Eine
Trennung potenzieller Eigentums-
rechte an den Daten hangt auch
immer eng mit dem Schutz vor
missbruchlicher Datenverwen-
dung zusammen, jedoch wird

die saubere Trennung dieser
Eigentumsrechte im Zuge der Di-
gitalisierung von Prozessen immer
komplexer. Und somit kénnen die
Daten ublicherweise nicht mehr
einer einzelnen Rolle zugeordnet
werden, phasenibergreifend mis-
sen sie daher sogar viel intensiver
ausgetauscht werden, als dies bis-
her der Fall ist. Die Interessenlage
in diesem Mehrpersonenverhaltnis

ist jedoch vielschichtiger, oftmals

kompliziert und von divergie-

renden Interessen geleitet.

In der Immobilienwirtschaft sieht

man erst in vereinzelten Ansatzen

das zarte Pflanzchen einer auf-
kommenden Sharing Economy,
die die Daten, sofern nicht durch
die DSGVO geschitzt, mit anderen

Stakeholdern teilt. Es ist daher zu

definieren:

» Wer kann die Daten in welcher
Form erheben?

» Sind die Daten gesetzlich
geschutzt?

» Haben die Daten einen Mehr-
wert fir andere Stakeholder der
Immobilie?

» Wie kann der Datenaustausch
stattfinden?

» Was ist der Marktwert?

Dieser grundsdtzlich positive Data-

Sharing-Trend muss weiter durch

offene Standards und vereinheit-

lichte Datenaustauschformate
unterstitzt werden, wenn man
vom ,Teileigentum” des insgesamt
maoglichen Immobilien-Daten-
modells zu einer Lebenszyklus-
bergreifenden Betrachtungsweise
kommen mochte.

liegen. Fiir die Immobilienwirtschaft stellt sich hier allerdings ein
ganz anderes Problem: die fehlende Exklusivitdt der Nutzungs-
rechte an diesen Daten. Denn in wirtschaftlicher Hinsicht sind
Daten insbesondere dann wertvoll, wenn die Moglichkeit besteht,
sie allein nutzen und andere von ihrer Nutzung und Verwertung
ausschliefien zu konnen. Dies ist dann der Fall, wenn an den
Daten Eigentum begriindet wird.

Daten konnen nicht Gegenstand eines
Eigentumsrechts sein. Das besteht zurzeit
nur an korperlichen Gegenstanden

Grundsitzlich versteht der Jurist unter Eigentum das Herr-
schaftsrecht iiber eine vermogenswerte Position. Der Eigentii-
mer kann mit seiner Sache nach eigenem Belieben verfahren, sie
also nutzen, verauflern, zerstoren oder kommerziell verwerten.
Gleichsam kann er andere von jeder Einwirkung auf die Sache
ausschlieflen, soweit das Gesetz oder Rechte Dritter dem nicht
entgegenstehen. Das Eigentumsrecht wirkt somit absolut, das
heif3t gegeniiber jedermann, unabhingig davon, ob mit der an-
deren Person eine Vertragsbeziehung besteht oder nicht.

Nach dem aktuellen Recht besteht ein solches absolutes Ei-
gentumsrecht nur an korperlichen Gegenstdnden. Daten kénnen
demgegeniiber nicht Gegenstand eines Eigentumsrechts sein.

Die Schaffung eines Eigentumsrechts an Daten wurde in den
letzten Jahren zwar intensiv diskutiert. So hat etwa das Bundes-
ministerium fiir Verkehr und digitale Infrastruktur eine Studie
in Auftrag gegeben, die die ,,Eigentumsordnung fiir Mobilitéts-
daten” naher behandelt. Jedoch wurde vom iiberwiegenden Teil
der Teilnehmer an dieser Debatte die Schaffung eines Eigentums-
rechts an Daten abgelehnt. Wesentliches Argument gegen ein Ei-
gentumsrecht an Daten war, dass es Zweifel an einer praktikablen
Umsetzung dieses Rechts gebe, etwa der Frage, wie Dateneigen-
tum gegeniiber Dritten nachgewiesen werden kann. Gleichzeitig
befiirchteten einige, dass ein Ausschlief3lichkeitsrecht an Daten
zu Verletzungen von Meinungs-, Informations- und Pressefrei-
heit fithren konnte. In Bezug auf personenbezogene Daten wur-
de schliefllich noch argumentiert, dass hier die Zuordnung der
Nutzungsbefugnisse bereits vom Datenschutzrecht hinreichend
gekldrt sei und die Schaffung eines dariiber hinausgehenden Ei-
gentumsrechts tiberfliissig mache.

Demnach kam die vom Bundesministerium fiir Wirtschaft
und Energie eingesetzte Arbeitsgruppe zu dem Ergebnis, dass
einzelne Daten nicht eigentumsrechtlich schiitzenswert seien.

Auch wenn somit davon auszugehen ist, dass es ein Eigen-
tumsrecht an Daten in naher Zukunft nicht geben wird, heif3t
das jedoch nicht, dass Unternehmen schutzlos wiren, wenn sie
Datenbestidnde wirtschaftlich verwerten wollen. Denn individu-
elle Grenzen und Schranken der wirtschaftlichen Verwertung



von Daten konnen auch auflerhalb eines Daten-Eigentumsrechts
durch die richtige vertragliche Gestaltung vereinbart werden.
So kénnen Unternehmen durch entsprechende Regelungen in
einem Vertrag die Nutzungsbefugnisse hinsichtlich der Daten
individuell festlegen. Beispielsweise kann der Eigentiimer einer
Immobilie sich von den bei der Generierung und Speicherung
von Smart-Home-Daten Beteiligten zusichern lassen, dass nur er
allein die Daten wirtschaftlich auswerten darf. Wiirde in diesem
Fall beispielsweise ein vom Immobilieneigentiimer beauftragter
technischer Anbieter die Daten fiir eigene Zwecke nutzen, wire
dies ein Vertragsverstof3, der Schadensersatzforderungen oder
Unterlassungsanspriiche des Immobilieneigentiimers nach sich
ziehen konnte.

Eine wirtschaftliche Auswertung von
Daten kann bei entsprechender vertrag-
licher Gestaltung mdglich sein

Doch auch die beste vertragsrechtliche Gestaltung wiirde den
Immobilieneigentiimer letztendlich nicht davor schiitzen, dass
Dritte, mit denen er keine Vertragsbeziehung hat, die Daten zu
eigenen Zwecken verwerten und ausnutzen. Zumindest so lan-
ge, bis der Gesetzgeber sich vielleicht doch dazu entscheidet, ein
eigenstdndiges Eigentumsrecht fiir Daten zu schaffen.

Alles in allem kann man demnach festhalten, dass an den
zahlreichen Daten, die bei der Nutzung von Smart-Home-An-
wendungen anfallen, kein Eigentum entstehen kann. Eine wirt-
schaftliche Auswertung der Daten ist dennoch méglich, wenn
die Anforderungen des Datenschutzrechts beachtet und die Nut-
zungsbefugnisse an den Daten durch eine vertragliche Gestaltung
abgesichert werden. «

Carsten Kociok, Berlin

AUTOR

Carsten Kociok ist Counsel
in der internationalen
Wirtschaftskanzlei Greenberg
Traurig mit den Schwer-
punkten Datenschutz und
Technologie in der Immobili-
enwirtschaft.
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SUSANNE WERRY & DR. CHRISTIAN KEILICH

Was nicht erlaubt ist, ist verboten

Im Hinblick auf die Vielzahl an Be-
teiligten in Immaobilienstrukturen,
beispielsweise Vermieter, Property,
Asset und Facility Manager, Dienst-
leister, Investoren und Banken,
stellt sich die Frage, wer wie mit
den Daten umgehen darf bzw. wer
wie Einblick erhalten darf.
Regelungen konnen sich hierbei
aus Vertragsverhdltnissen, wie
dem Asset- oder Property-Ma-
nagement-Vertrag oder auch Miet-
vertragen, ergeben wie auch aus
dem Gesetz. Hierbei ist insbeson-
dere das Datenschutzrecht zu be-
achten, das auf alle Informationen,
die sich auf eine identifizierte oder
identifizierbare naturliche Person
beziehen, Anwendung findet.

Im Rahmen des Datenschutz-
rechtes gilt: ,Was nicht erlaubt

ist, ist verboten!” Entsprechend
bedarf jede Verarbeitung, das
heilt insbesondere jede Erhebung,
Speicherung oder Ubermittlung,
einer gesetzlichen Rechtfertigung.
Der Vermieter darf die Daten
natarlich fur die Durchfthrung des
Mietvertrages verwenden. Auch
die Weitergabe an einen externen
Property Manager wird regelmaRig
zuldssig sein. Bei der Frage, ob
und wenn ja in welchem Umfang
er die Daten dem Asset Manager
zur Verfigung stellen darf, wird

es schon komplizierter. Hier gilt
grundsatzlich: Erlaubt ist, was
erforderlich ist, um die berech-
tigten Interessen des Vermieters
oder eines Dritten zu wahren -
wabei die Interessen der Mieter
dem nicht entgegenstehen durfen.
Bei gewerblichen Mietern ist dies
weniger ein Problem, da das
Schutzbedurfnis beztglich der be-
troffenen Daten (wie beruflichen
Kontaktdaten) geringer ist.

Auch im Zusammenhang mit
Transaktionen oder Finanzie-
rungen stellt sich die Frage, ob

ein Investor oder eine Bank im
Rahmen einer Due Diligence
Zugriff auf samtliche Informationen
erhalten darf. Hier gibt es ebenfalls
keine Blankoerlaubnis. Wie bei
Juristen so oft lautet die Antwort:
,Es kommt darauf an.” Auch hier
massen die jeweiligen Interes-
sen gegeneinander abgewogen
werden. In vielen Fallen mussen
Schwadrzungen oder Beschran-
kungen des Empfangerkreises
vorgenommen werden.

Wenn ein Investor eine Immobilie
erworben hat, ist die Ubertra-
qung der Vertrdge und der damit
verbundenen Daten erlaubt. Es gilt
der Grundsatz: ,Kauf bricht nicht
Miete.” Der Erwerber tritt also in
die Stellung des Vermieters ein.
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Die Mitarbeiterkompetenz
wdchst mit der Begelisterung”
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Frau Sasse, warum ist die Position eines
(DOs auch in Immobilienunternehmen
notwendig? Bei der digitalen Transfor-
mation zieht sich die Veranderung durch
alle Prozesse und Strukturen. Dafiir
braucht es auf oberster Management-
ebene eine Position, die sich intensiv mit
diesem Thema befasst. Diese muss auch
ausreichend groflen Einfluss haben, um
das ganze Unternehmen bei diesem Wan-
del mitzunehmen.

Wie lauten lhre Ziele in diesem Trans-
formationsprozess? Vor allem beschifti-
gen wir uns mit Fragen wie: Wie kénnen
wir unsere Kunden bei ihren Herausfor-
derungen zeitgemafl unterstiitzen? Wo
koénnen wir durch den Einsatz digitaler
Technologien unsere Services intelligenter
und passender gestalten? Grofitmoglicher
Kundennutzen ist mein Leitmotiv, wenn
ich als CDO die digitale Transformation
in der Dr. Sasse Gruppe vorantreibe.

Die Mehrheit der Fithrungskréfte be-
klagt fehlende digitale Kompetenzen
in der Belegschaft. Was tun Sie, um
diese Liicke zu schlieBen? Die Kompe-
tenz wéchst mit der Begeisterung. Einer
der wichtigsten Erfolgsfaktoren bei der
digitalen Transformation ist, Akzeptanz
bei den Mitarbeitern zu wecken. Denn sie
sind die Anwender der digitalen Hilfsmit-
tel. Ich will in diesem Prozess selbst ein
glaubwiirdiges Vorbild sein, indem ich
achtsam mit ihren Wiinschen und Sor-
gen auf dem digitalen Weg umgehe. Die
Grundlagen fiir die neuen Aufgaben in
einer verdnderten Arbeitswelt legen wir
in umfassenden Schulungen fiir den Um-
gang mit digitalen Werkzeugen.

Was sind die wichtigsten neuen Tech-
nologien, an oder mit denen Sie ar-
beiten? Enorme Potenziale sehen wir in
der Sensorik. Um unseren Service von
schematisiert auf ,,on demand“ zu verin-

dern, bringen wir etwa Sensoren in Mee-
tingraumen an. Sie liefern die Messdaten,
die Umfang und Termin von Services
regeln. In der Wartung werden Klima-
anlagenfilter nicht erst gewechselt, wenn
der Bedarf dafiir dem Kunden in die Nase
steigt. Predictive Maintenance liefert uns
frithzeitig das Signal zu handeln. Die Fol-
ge ist ,,zero downtime* fiir den Anwender.
Augmented Reality schliefllich bietet mit
Blick auf den Fachkriftemangel ebenfalls
eine grofie Chance. Auf diesem Weg un-
terstiitzen Experten aus der Ferne etwa die
Techniker im Objekt. Wir experimentie-
ren bereits in einigen Bereichen - bald
schon wird dies im Facility Management
die Norm werden.

Wird der Einsatz Kiinstlicher Intelli-
genz in absehbarer Zeit zunehmen? Sie
wird menschliches Know-how in zuneh-
mendem Maf$ und zunehmender Qualitit
erganzen - nicht ersetzen. Dies wird nicht
nur uns als Arbeitgeber und Arbeitneh-
mer, sondern als Gesellschaft an sich zum
Umdenken zwingen. Je souverdner wir die
Aufgabe annehmen, umso mehr Nutzen
werden wir aus ihr ziehen.

Strategische Partnerschaften mit Prop-
Tech-Start-ups - welche Rolle spielen
diese fiir Sie? Wir arbeiten mit einem
strategischen Partner zusammen, um
unseren Service fiir den Kunden transpa-
renter und relevanter zu gestalten. Weitere
Partnerschaften mit Start-ups werden in
der Zukunft eine wichtige Rolle spielen.

Wie wird denn das Berufsbild eines Faci-
lity Managers in zehn Jahren aussehen?
Was die Facility angeht, werden wir uns
immer weiter zu standardisierten Prozes-
sen bewegen. Beim Management gewin-
nen personlicher Dialog und Service on
Demand an Bedeutung. «

Jorg Seifert, Freiburg

SERIE CDOs IM GESPRACH

Sie treiben die digitale Transformation
voran: Chief Digital Officers oder Chief
Information Officers. Wer gehért zu den
(DOs oder Cl0s der deutschen Immo-
bilienwirtschaft? Wie ist ihr Rollenver-
standnis? Und auf welche Technologien
setzen sie? Das verrat unsere Serie.

TEIL 6 LAURA SASSE,
(DO bei der Dr. Sasse Gruppe

LUR PERSON

Laura Sasse

hat International Management bei der
ESCP Europe studiert und als Master
of Science abgeschlossen. Seit Herbst
2017 ist sie als CDO fur die digitale
Transformation der Dr. Sasse Gruppe
verantwortlich. Gemeinsam mit ihrer
Schwester Clara wird sie das Familien-
unternehmen in der zweiten Generati-
on weiterfuhren.

Foto: Dr. Sasse Gruppe
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Der digitale Raumbedarf wachst

,Drooms ersetzt als erster
Anbieter die traditionelle
Archivierung auf Harddrive
durch sichere Datenrdume,
die uber Blockchain fiir die
rechtliche Garantiephase
einer Transaktion validiert
werden.”

,Robotic Process Auto-
mation in Verbindung mit
Kunstlicher Intelligenz
gewinnt weltweit deutlich
an Fahrt. KI-getrieben
wird es Milliardenumsatze
generieren.”

raumanbietern auf dem deutschen

Markt sind in ihrem Geschiftsfeld
diejenigen Innovationen die einfluss-
reichsten der letzten Jahre, die auf Kiinst-
licher Intelligenz (KI) beruhen. Ob im
Property Management, ob in der automa-
tisierten Daten- und Vertragsanalyse oder
bei Due Diligences im Zusammenhang
mit Transaktionen - Datarooms kénnen
und wollen in all diesen Geschiftsfeldern
eine mafSgebliche Rolle spielen.

N ach einhelliger Meinung von Daten-

Die Innovationsaktivi-
tdten der Anbieter fuRen
auf dem Einsatz von
Kanstlicher Intelligenz
und der Blockchain

Hierfiir lassen sich die Anbieter
marktstrategisch und produkttechnisch
derzeit eine Menge einfallen, um ihren
Anteil an dem perspektivreichen Wachs-
tumsmarkt weiter auszubauen. Alexandre
Grellier, CEO der in Miinchen gegriinde-
ten Drooms GmbH, ist seit knapp 17 Jah-
ren am Datenraummarkt und nunmehr
europaweit aufgestellt. Er verweist in der
Antwort auf die Frage nach den wich-
tigsten aktuellen Innovationen auf den
Findings Manager und den auf der letz-
ten Expo Real vorgestellten Blockchain
Secured Data Room seines Produktes
Drooms NXG. ,,Der Findings Manager
ist das erste Tool, das die Bewertung von
Risiken und Chancen eines Deals und
gleichzeitig eine finanzielle Einschitzung
des Wertes erméoglicht. Auflerdem ersetzt
Drooms als erster Anbieter die traditio-
nelle Archivierung auf Harddrive durch
sichere Datenrdume, die iiber Blockchain
fiir die rechtliche Garantiephase einer
Transaktion validiert werden', so der Mit-
griinder des Unternehmens.

Auch das Berliner PropTech Archi-
trave GmbH priésentiert seit Januar 2019
mit seinem neuen Produkt Delphi eine der
umfangreichsten Innovationen seit der
Unternehmensgriindung im Jahr 2012.
Ein KI-Roboter tibernimmt sdmtliche
ressourcenintensiven Routinetitigkeiten,
die im Dokumentenmanagement anfallen.
Das Produkt erkennt die Inhalte, klassifi-
ziert die Dokumente, benennt sie exakt,
extrahiert die wichtigsten Daten und sor-
tiert sie an die richtige Stelle der Ablage
- nicht nur in Architrave, sondern auch
in andere Dokumentenmanagement-
systeme. ,, Fiir die Anwender reduziert sich
damit der bisherige aus diversen Arbeits-
schritten bestehende Ablageprozess auf
ein simples Drag & Drop*, hebt Maurice
Grassau, CEO und Mitgriinder von Ar-
chitrave, hervor.

Der wachsende Markt fiir Daten-
raumlésungen macht auch Mut zu
Unternehmensneugriindungen. Seit dem
Jahr 2015 ist auch Sascha Donner, COO
und Co-Founder, mit der Evana AG ein
quirliger Marktteilnehmer. Die auf Da-
tenauswertung mittels Kiinstlicher Intel-
ligenz spezialisierte Firma ist nunmehr
im Herbst 2018 mit der Clifford Chance
Tech GmbH eine weit reichende Techno-
logiepartnerschaft eingegangen. ,,Ziel ist
es, die intelligente Plattform Evana, die
derzeit vor allem im Asset- und Trans-
aktionsmanagement in der Immobilien-
branche zum Einsatz kommt, fiir die
Bereiche Gesellschaftsrecht und Mergers
& Acquisitions weiterzuentwickeln®, so
Donner. Das in Saarbriicken gegriindete
Tech-Unternehmen hat jiingst in einer Se-
ries-A-Finanzierungsrunde einen Millio-
nenbetrag eingesammelt. Als strategischer
Lead-Investor ist die Patrizia Immobilien
AG bei Evana eingestiegen. Der Invest-
ment Manager will mit der Plattform-
l6sung sein globales Immobilienportfolio
mit einem Gesamtwert von rund 40 Mil-
liarden Euro digitalisieren.
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Kinstliche Intelligenz und Blockchain -
Datenraumanbieter bringen neue Technologien
in die Immobilienfirmen.
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Silostrukturen in der
Datenhaltung sind
aufzubrechen. Erst in
der Zusammenschau
der Informationen
aus dem Immobili-
enlebenszyklus wird
Smart Data moglich.

Um den viel versprechenden Markt
weiter zu durchdringen, positionieren sich
die Technologieunternehmen strategisch.
So arbeitet Architrave etwa im Rahmen
der Initiative Real Estate Data Summit
(REDS) mit fithrenden Asset-Manage-
ment-Unternehmen in Deutschland zu-
sammen. Drooms versucht seinerseits, mit
einer stindig wachsenden Anzahl von in-
novativen Features und Einsatzbereichen
Zielgruppen in der Immobilienbranche
und im Corporate Finance zu bedienen.
Berater und Makler von Gewerbeimmobi-
lien, Fonds, Banken, Corporate Real Estate
sowie M&A Berater und Anwilte wissen
diese Anstrengungen in ihren Wertschop-
fungsprozessen zu schitzen. Die Evana-
Losung ist modular aufgebaut und stark
individualisierbar. Sie zielt somit nicht nur
auf Immobilien- und Rechtsunternehmen,
sondern ebenso auf Versicherungen.

Jorg Seifert, Freiburg

FLOWFACT < [

Drehen. Begeistern.
Grenzen
uberschreiten.

Ein Flywheel, um
Dein Unternehmen
anzufeuern.

Die Flywheel-Phasen greifen ineinander
und werden mit Tools befeuert. Dadurch
dreht sich Dein Flywheel immer schneller
und die positive Energie Deines Kunden
bleibt erhalten: FLOWFACT beschleunigt

Deinen Erfolg.

FLOWFACT

www.flowfact.de
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Wachst zusammen, was zusammengehort?

er derzeit sehen will, wie Immobilie

und E-Auto gut zusammenpassen

kénnen, muss nach Mannheim fah-
ren. Im Quartier Franklin, benannt nach
einer einstigen US-Kaserne, sollen in zehn
Jahren 9.000 Menschen wohnen. Und alle
haben ein Recht auf ein E-Mobil, was im
Projekt fest integriert ist. Die Fahrzeuge
koénnen via Carsharing bei der Verwaltung
des Quartiers gemietet, genutzt, wieder
abgestellt und geladen werden. Der grof3te
Teil des Quartiers besteht aus Neubauten.
Aber auch einige Bestandsgebdude wer-
den saniert. Notig — und ohne das wire
das E-Mobilitdtskonzept nicht moglich
gewesen — waren neue Leitungen.

Ziel sei es, die Bewohner vom eige-
nen PKW zu entwdhnen, erklart Oliver
Leicht vom betreuenden Verkehrskonzept
Franklin mobil. Deswegen stiinden nicht
nur E-Autos, sondern auch E-Bikes und
E-Roller zur Verfiigung. Die Finanzierung
erfolgt tiber eine Flatrate. Jede Wohnung
zahlt im Monat 39 Euro, was anderswo in
etwa dem Preis fiir einen Stellplatz ent-
spricht.

Eine Mobilitdtszentrale gleicht alle
Bestellungen ab und koordiniert sie bei
Uberschneidungen miteinander. Der
Strom kommt von einer 400 Quadratme-
ter groflen Photovoltaik-Anlage auf dem
Dach. Die Stellplatzquote konnte mittels
des Konzepts zudem auf 0,8 abgesenkt
werden und schont damit Bauland. Da-
mit sich das Projekt rentiert, miissen 30
Prozent der Bewohner mitmachen. Aber
auch fiir E-Mobilisten mit eigenem Fahr-
zeug gibt es Lademoglichkeiten nahe an
ihren Wohnungen.

Ohne Akzeptanz der
Bewohner rechnet sich
kein E-Mobilitats-
Konzept im Quartier

Was im quasi jungfraulichen Quartier
Franklin problemlos zu installieren ist, er-
fordert im Bestand oft einen hohen Auf-
wand. Das weif$ Matthias Grottke, der bei
der Miinchner Hammer Real GmbH das

UBERSICHT KOSTEN LADESAULEN (NACH TYP)

Smarte Ladebox

Normalladesaule  Schnellladesaule

Spannungstyp AC AC DC
Ladeleistung >3,7 kW 11 oder 22 kW 50 kw
Hardware 700 € 2.500 € 15.000 €
Netzanschlusskosten 1.000 € 2.000 € 5.000 €
Genehmigung/Planung/ 500 € 1.000 € 1.500 €
Standortbestimmung

Baukosten 500 € 2.000 € 3.500 €
Investitionskosten 2.700 € 7.500 € 25.000 €
(CAPEX)

Investitionsausgaben 500 € 750 € 1.500 €
pro Jahr (OPEX)

' ! |
Quelle: Deloitte, E-Mobility - Ladeinfrastruktur als Geschéftsfeld, Seite 5, Stand 3/2018

vom Bundesministerium fiir Wirtschaft
und Energie geforderte Projekt EMGIMO
betreut. Der Fokus dieser operativen Ge-
sellschaft der Firmenfamilie Hammer liegt
auf Mehr-Mieter-Gewerbeimmobilien,
die tagsiiber mittels Photovoltaik-Anlagen
Strom erzeugen. Dieser steht gleich fiir die
E-Mobile der Mieter zur Verfiigung.
Ende November 2018 war der Kern
des ersten Pilotprojekts fertig, das mit
vielen Projektpartnern gestemmt wurde.
Am Frankfurter Ring 15-17 in Miinchen
gingen ein neues Zihlerkonzept und eine
Photovoltaik-Anlage nach zwei Jahren
Vorlaufzeit an den Start. Mehrere dyna-
misch gesteuerte Ladepunkte folgen bald.
»Bei bis zu fiinf Ladepunkten hat man
in grofleren Immobilien in der Regel kein
Problem mit der Netzanbindung des Ge-
baudes. Will man mehr, muss die Netz-
anbindung verstirkt werden. Das bedeu-
tet in unserem Fall einen Austausch des
Niederspannungshauptanschlusses®, so
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Die E-Mobilitat wird kommen, in Stadten schneller, als viele erwarten. Verwalter
denken landauf, landab uber passende Konzepte fir ihre Immobilien nach. Wie kénnen
sie Stellflachen, Ladesdulen und Stromversorgung unter einen Hut bekommen?

Foto/Grafik: Hammer

Grottke. Was tun? Der Austausch dieses
Anschlusses hitte Kosten von 50.000 bis
100.000 Euro verursacht. Nicht eingerech-
net ist die notwendige Stromabschaltung
wihrend des Umbaus {iber mehrere Tage.
Deswegen mussten die Installationen, die
nicht nur Leitungen, sondern auch Netz-
punkte betrafen, méglichst wihrend des
laufenden Betriebs erfolgen.

Tarife fir eigenproduzierten
Strom sollten spirbar gins-
tiger angeboten werden als
fir den Netzbezug

Wer Strom tankt, soll kiinftig zwischen
zwei Tarifen wihlen konnen: einem Solar-
tarif, der nur gerade erzeugten Solarstrom
nutzt, und einem Reststromtarif, der von
den ortlichen Stadtwerken bezogen wird.
Der Solarstrom soll dabei rund zehn Euro-

cent glinstiger angeboten werden. Eine in-
telligente Steuerung hilft dabei, zu ermit-
teln, welche tankenden Fahrzeuge wie viel
Strom brauchen. Installiert werden dafiir
Ladepunkte, die dem neuesten Kommu-
nikationsstandard OCCP 1.6 inklusive
Smart Charging Support entsprechen. Die
Gesamtkosten pro Ladepunkt mit Anbin-
dung liegen nach Grottkes Angaben zwi-
schen 7.000 und 8.000 Euro fiir bis zu 22
Kilowatt Ladeleistung.

Zudem lésst sich auch eine Hierarchie
des Tankens festlegen. Die richtet sich
nicht nur nach dem Entladungsstand der
Batterie, sondern auch danach, welchen
Weg ein Fahrer noch zuriickzulegen hat.
Leider miissen diese Daten noch hiandisch
per App eingegeben werden. ,Wir konn-
ten nicht so lange warten, bis der hierfiir
vorgesehene Kommunikationsstandard
umgesetzt ist®, so Grottke.

Die Anlage arbeitet ansonsten weit-
gehend automatisiert. Sie ermittelt an-

Links: Am Frankfurter Ring in
Miinchen hat die Hammer Real
GmbH Ende November 2018
diese Photovoltaikanlage in
Betrieb genommen. Sie ist das
Herzstiick eines Pilotprojekts,
das Mieter mit Solarstrom fir
E-Fahrzeuge versorgen soll.

Rechts: Auch Premiumhersteller
wie Porsche haben mittlerweile
Elektroantrieb im Sortiment.

hand von meteorologischen Daten und
historischen Verbrauchsreihen der Im-
mobilie die Solarstromproduktion sowie
den Strombedarf der Haustechnik, der
Werkstitten und Biiros, sorgt fiir eine dy-
namische E-Fahrzeug-Ladung und steuert
kiinftig gegebenenfalls auch Klimaanlagen.
All dies verfolgt ein klares Ziel: eine mi-
nimierte Uberschusseinspeisung von So-
larstrom ins vorgelagerte 6ffentliche Netz.

Die Forderung der Eigen-
stromproduktion kann
sich politisch gewollt
noch verschlechtern

Mit Beginn des neuen Jahres droht
genau hier politisches Ungemach. Denn
der jingste Parlamentsbeschluss zum
Energiesammelgesetz fiihrt zu einer zii-
gigen und stufenweisen Absenkung »
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Im Mannheimer Quartier
Franklin ist E-Mobilitat mit
eigener Stromerzeugung
fest eingeplant. Entwickler:
Stadtische Entwicklungs-
gesellschaft MWSP

Bei bis zu finf Lade-
punkten hat man in
groReren Immobilien in
der Regel kein Problem
mit der Netzanbindung
des Gebdudes.”

Matthias Grottke, Projektkoordinator
EMGIMO bei der Hammer Real GmbH

der EEG-Einspeisevergiitung fiir diese
Art von PV-Anlagen mit einer Leistung
von mehr als 40 kWp um 12,5 Prozent
Fiir Grottke ein Unding. Denn gerade im
Bestand sei der Aufwand fiir PV Aufdach-
anlagen oft hoch.

Am Anfang jedes
E-Mobilitats-Projektes
sollte ein Business
Case Auskunft geben,
ob es sich lohnt

Grottke hilt das nicht fiir sinnvoll.
Denn gerade im Bestand sei der Auf-
wand fiir Photovoltaik-Aufdachanlagen
oft hoch. Gerade Gewerbeimmobilien im
urbanen Raum nutzen den Strom auch vor
Ort. Hier kann tagsiiber erzeugter Solar-
strom netzvertréglich eingespeist werden.
Stattet man nur Neubauten mit Photovol-
taik-Anlagen aus, dann kommt die Ener-
giewende zu spit, da die allermeisten Ge-
béude eine lingere Nutzungsdauer haben.

In Bestandsgebauden konnen jedoch
allein die notwendigen Umbauten der
Niederspannungshauptanschliisse, die
Netzanbindung der Photovoltaik-Anlage
sowie weitere notwendige Investitionen,
beispielsweise eine vorherige Dachsanie-
rung oder eine umfangreichere Absturz-
sicherung, den derzeitigen Photovoltaik-
Anlagen-Systempreis von gut 1.100 Euro
je kWp schnell verdoppeln. Das seien Kos-
ten, so Grottke, die auch gedeckt werden
miissen.

Genau solche Unwigbarkeiten ma-
chen einen Business Case mit E-Mobilitdt
nicht gerade leicht. ,,Man muss wirklich
drauf achten, dass der Benefit die Kosten
iibersteigt®, so Andreas Langer aus dem
Bereich Power & Utilities bei Deloitte, der
sich dort unter anderem mit Netzstruk-
turen und E-Mobilitét befasst. Zwar gebe
es auch Kunden im Einzelhandel, die sich
E-Ladesiulen fiir ein 6kologischeres Image
vor das Geschift stellten. So konnten tat-
sachlich Kunden gewonnen werden, die
wenig preissensibel sind. Letztlich bedarf
esaber dennoch einer soliden Finanzbasis.
Langer unterstiitzt seine Kunden bei der

Fotos: Hammer Real GmbH; Frank Urbansky; Fraunhofer 1AQ



Realisierung solcher Projekte. Dabei wird
zuerst der Stromanschluss betrachtet und
wie dieser eventuell ertiichtigt werden
miisste. Allein schon aufgrund der Leis-
tungsstirke empfiehlt er etwa bei Einzel-
handelsimmobilien keine Supercharger
wie die von Tesla. ,Die Kunden wollen in
der Regel nur kurz einkaufen. Da reichen
Wallboxen oder einfache Ladesdulen aus",
so Langer. Hinter diese Hardware muss ein
Abrechnungssystem gelegt werden, etwa
mit Kunden- oder Bonuskarte, QR-Codes
oder Websites und Apps. Diese Services
konnten von externen Dienstleistern
iibernommen werden.

Ein Business Case muss all diese
Faktoren betrachten und erkldren, ob
beispielsweise der Kunde die Hardware
selbst betreibt oder dies an einen Dritten
auslagert. Eine allgemeingiiltige Antwort,
so Langer, gibt es nicht. Beim Eigenbetrieb
sollte man aber beachten, dass man die
rechtliche Seite absichern, den Strom-
einkauf und die Abrechnung organisieren
sowie die Ladesdulen warten muss.

Frank Urbansky, Leipzig
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Steffen Braun, Leiter des
Forschungsbereichs ,Urbane
Systeme”, Fraunhofer-Institut
fuir Arbeitswirtschaft und
Organisation IAO in Stuttgart

INTERVIEW MIT STEFFEN BRAUN

,mmobilie von morgen kann signifikanten
Beitrag zur Verkehrswende leisten”

Herr Braun, wie schdtzen Sie die
derzeitige Situation der E-Mobi-
litat ein?

Es ist ein zentrales Thema, das
endlich Fahrt aufnimmt am Markt.
Wir forschen bereits seit zehn Jahren.
Damals gab es mit den Modell-
regionen E-Mobilitét einen ersten
Hochlauf. Seither haben sich bereits
viele Fragen geklart. Allerdings: Noch
herrscht wenig Verstandnis, wie man
E-Mobilitat in Richtung Wertschép-
fung weiterdenkt.

Wie konnte denn diese Wert-
schopfung auch fiir die Betreiber
von Immobilien aussehen? In
aktuellen Projekten analysieren wir
beispielsweise, wie viel Ladeleistung
erforderlich ist, wer diese bezahlt
und wie daraus ein Mehrwert fir
nachhaltige Mobilitat entsteht. Die
grole Chance meines Erachtens ist,
E-Mobilitat als integralen Baustein
und neues Geschaftsmodell fur das
Wohnen von morgen zu verstehen,
nicht nur als Kostentreiber. Dann
kann die Immobilie von morgen
einen signifikanten Beitrag zur Ver-
kehrswende leisten.

Welche Komponenten sind dafiir
notig? Zum Beispiel muss das
Zweitfahrzeug der Bewohner in einer|
modernen Immobilie nicht mehr

im Eigenbesitz sein, sondern eine
geteilte Dienstleistung. Zudem kann
man weitere Formen der Mobilitat,
also auch E-Bikes, E-Scooter oder E-
Lastenrader anbieten. Damit kann ich
Mobilitat verkaufen. Denn es ist ein
Irrglaube, die Investitionskosten fur
die E-Mobilitat nur Gber den Strom-
verkauf finanzieren zu konnen.

Welche Kosten waren das? Fir
eine Wallbox zahlen Sie circa 2.000
Euro, fur einen Ladepunkt mit

Pufferspeicher schnell 10.000 Euro
oder mehr. Je nach Ladeleistung
kann es auch sein, dass Sie in einem
Quartier daftr eine Mittelspannungs-
Trafostation errichten missen, um
den Bedarf an Ladestrom zukunftig
abdecken zu kdnnen. Dann kommen
Sie in ganz andere Investitions-
bereiche, die aber bei den Stromver-
sorgern liegen. Umso wichtiger sind
Win-win-Geschaftsmodelle.

Und woraus ergibt sich fiir die
Immobilienbetreiber ein Ge-
schaft? Das Geschaft entsteht bei
den kundennahen Dienstleistungen,
also Mobilitat statt nur Strom. Ener-
gieversorger sind deshalb meist Part-
ner der Immobilienentwickler, wenn
es um solche E-Mobilitats-Konzepte
geht. Dabei steht sich die Branche
oft selbst im Weg. Denn viele Ent-
wickler meinen, dass sich ein Projekt
ohne ausreichend Tiefgaragenstell-
platze nicht verkaufen lasst. Aber
hier beobachten wir ein Umdenken,
auch weil Stadtbewohner immer
eher bereit sind, auf ein eigenes
Auto zu verzichten. Sharing-Konzepte
ermaoglichen einen kleineren Stell-
platzschlussel, somit weniger Kosten
for Bau und Technische Gebéude-
ausristung. In Minchen wurden
schon erste Gebiete mit einem
Stellplatzschlussel von 0,3 festgelegt,
in Frankfurt sogar mit 0,0. Das schafft
mehr Raum fUr die Vermarktung der
Immobilie und wohnnaher Services
wie Mobilitat. Und mit Einsparungen
aufgrund weniger Stellplatze kdnnen
Sie einen Business Case berechnen,
in dem Immobilienbetreiber mit
E-Mobilitat inklusive Fahrzeugkosten,
Betrieb und Wartung eigentlich Geld
verdienen kénnen. Hinzu kommt als
Zukunftsthema noch die Nutzung der
E-Mobile als Pufferspeicher, etwa bei
Mieterstromprojekten.
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Digitalisierung kennt keinen Stichtag

Wer, Frau Vieker, treibt im IT-Okodrei-
eck: Kunden, Hersteller oder Partner?

Susanne Vieker: Es ist nicht ein Einzelner
aus diesem Dreieck. Unsere Kunden etwa
wiinschen sich zusitzliche Funktionali-
taten. Wir suchen gezielt aus, welche Start-
ups fiir unsere Kunden passen und welche
nicht. Der Drive kommt von allen Seiten.

Und wer bringt ihn auf die StraBe, Herr
Dr. Westphal?

Dr. Christian Westphal: Eine schwierige
Frage: Manchmal kommen technolo-
gische Entwicklungen auch zu frith. Am
besten ist man dem Markt nur eine Na-
senspitze voraus, sonst ist es schwer die
Kunden dafiir zu begeistern. Wir miissen
laufend Uberzeugungsarbeit leisten.

Was ist die Hauptschwierigkeit dabei?
Dr. Westphal: Digitalisierung hat keinen
Stichtag wie die Euro Umstellung, die SE-
PA-Einfiihrung oder zuletzt die DSGVO.
Fiir die Kunden entsteht weniger Druck.
Die PropTechs bekommen héufig nur tiber
uns Kundenzugang. Wenn wir selbst tiber-
zeugt sind, treiben wir auch an, miissen
aber vorselektieren.

Sind Sie, Herr Schulmann, eher Treiber
oder Selektierer?

Nicolas Schulmann: Ich bin vor allem
ein Freund offener Worte. Treiber sind
eindeutig die PropTechs. Waren wir die
Treiber, gibe es diese ja gar nicht! Das
geht jetzt provokant gegen uns alle hier am
Tisch. Ich kenne ja auch Mirkte, in denen
wir die Treiber sind. Das fiihlt sich ganz
anders an als in der Wohnungswirtschaft.

Real Estate Talk - ERP; Teilnehmer:
(von links) Jorg Seifert, Immobilien-
wirtschaft (Moderation); Susanne
Vieker, Haufe Group; Dr. Christian
Westphal, Crem Solutions; Nicolas
Schulmann, FIO Systems

Worin liegen die Griinde dafiir?
Schulmann: ERP-Losungen sind kom-
plexer als auf Einzelprozesse abgestimmte
PropTech-Lésungen. Dennoch sind wir
ERP-Hersteller die Gatekeeper, an denen
kein PropTech vorbeikommt. Wir haben
gliicklicherweise auch diejenigen Kunden,
die verstanden haben, dass Insellosungen
der Vergangenheit angehoren miissen.
Gut, dass sich das Wort Okosystem jetzt
endlich durchgesetzt hat. Und darin ist
die beste Schnittstelle keine Schnittstelle.
Doch das alles braucht noch seine Zeit.

Wie, Herr Dr. Westphal, stellen Sie denn
sicher, dass Sie heute nichts anbieten,
was erst in zehn Jahren am Markt tragt?
Dr. Westphal: Jede Entwicklung braucht
ihre richtige Zeit. Ein schones Beispiel ist
die Kiinstliche Intelligenz, erfunden vor

mehr als 50 Jahren. Aber erst jetzt gibt es
die notwendigen Rechenkapazititen und
Datenmengen, um sie zu nutzen. Hitten
wir heute ein neues ERP-System, das samt-
liche neuen Technologien abdeckt, wiirde
man die Branche sicher iiberfordern. In
funf bis zehn Jahren ist das anders. Dann
muss jeder ein System bieten, an das alle
Kunden und Partner andocken kénnen.

Haben Sie, Herr Schulmann, denn iber-
haupt keinen First-Mover-lmpetus?

Schulmann: Klar haben wir den! Wir
wissen leider alle nicht, wann genau
die Zeit fiir eine bestimmte Sache ge-
kommen sein wird. Wir wollen es uns
natiirlich auch erlauben konnen, mit
manchen Sachen zu frith da zu sein.
Das haben wir im ERP-Markt in den
letzten Jahren gut belegen konnen.

Fotos: Agentur Bildschon
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Im 1T-Okosystem zwischen Kunden, ERP-Herstellern und deren Partnerunternehmen gibt es
wechselnde Treiber. Uber den Kundenvorteil, ein First Mover zu sein, und zukinftige Geschafts-
modelle diskutierten die Entscheider von Crem Solutions, FIO Systems und der Haufe Group.

Dr. Westphal: Gerade damit haben viele
PropTechs mit ihren tollen Technologien
ihre Probleme. Denn die Entscheidungs-
zyklen in der Immobilienbranche sind oft
langer als die Lebenszeit eines PropTechs.

Uberstehen die PropTechs die begin-
nende wirtschaftliche Abkiihlung?
Schulmann: Fakt ist, dass angesichts des
Kursverfalls bei Tech-Aktien seit einigen
Monaten auch die Investoren vorsichtiger
werden. Wer bei Startups {ibrig bleibt,
wird der Markt entscheiden.

Ist jetzt also die Zeit, selbst Technolo-
gie-Unternehmen aufzukaufen?
Vieker: Aufkaufen eher weniger. Wir set-
zen lieber auf Partnerschaft mit den iiber-
lebensfihigen PropTechs.

Dr. Westphal: PropTechs kommen und

HARD FACTS TEILNEHMENDE UNTERNEHMEN

Crem Solutions

Haufe-Lexware Real

Unternehmen GmbH & Co. KG FIO SYSTEMS AG Estate AG
Name Dr.-Ing. Christian Nicolas Schulmann | Susanne Vieker
Westphal
Position Geschaftsfihrer Vorstand Mitglied der
Geschaftsleitung
Produktnamen iX-Haus, Haufe-FIO axera (ERP) | Haufe-FIO axera; Haufe

iX-Haus plus IHS

und andere

wowinex, Haufe Power-
Haus u.a.

Mitarbeiterzahl

58

insgesamt circa 140

2.000 (Haufe Group)

Geschaftsfeld
(Schwerpunkt)

Wohnungs- und Im-
mobilienwirtschaft

Webbasierte Soft-
warelosungen fur
die Finanz- und

Digitale Arbeitsplatz-
l6sungen fur die Woh-
nungs- und Immobilien-

Immobilienwirtschaft | wirtschaft, Beratung

Umsatze im letzten
Geschéftsjahr

> 8.000.000 Euro

Auf Anfrage 366 Mio. Euro (Haufe

Group)

Kundenzahl
(in Deutschland)

>1.100

Auf Anfrage Auf Anfrage

gehen. Was wir dagegen am Markt aus-
strahlen, ist Sicherheit. Nicht zuletzt aus
Kundeninteresse verhalten wir uns am
Markt besonnen.

Vieker: Es ist gerade jetzt sinnvoll, nicht
jedes Rad selbst neu zu erfinden, son-
dern auch Kooperationen zu nutzen.

Also, Herr Schulmann, kooperieren?

Schulmann: Wir sind sowohl an Koope-
rationen als auch an Beteiligungen inte-
ressiert. Entscheidend ist, was am Ende
fiir den Kunden am meisten Sinn macht.

Und wie erklaren Sie Ihren Kunden, dass
es gut ist, ein First Mover zu sein?

Dr. Westphal: Mit Problemverstandnis,
modernen IT-Losungen und der Sicher-
heit, auch noch in zehn Jahren am Markt
zu sein. Das hilft den Kunden, in das neue
Zeitalter einzusteigen.

Gilt das auch fiir Interessenten?
Dr. Westphal: Das gilt insbesondere fiir
Interessenten. Denn unsere langjah- »
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Wir machen den Kun-
den unternehmens-
spezifisch erfolgreich.
Und das gelingt nur,
wenn das Produkt genau
zum Kerngeschdft des
Kunden passt.”

Susanne Vieker,
Haufe Group

rigen Bestandskunden kénnen bereits mit
dem bestehenden System erste Digitalisie-
rungsschritte gehen.

Uberlasst FIO Systems den gesamten
Beratungsmarkt der Haufe Group?
Schulmann: Wir beraten nur einzelne
Kunden, die direkt bei uns abschlielen.
Haufe hat den Gesamtmarkt im Blick und
auch die Ressourcen, ihn zu bedienen.
Deswegen sind wir diese Partnerschaft ja
auch eingegangen.

Und wie ist die Produktaufteilung auf
die Zielgruppen bei Haufe?

Vieker: Alle Kunden werden im jeweiligen
Kerngeschift unterstiitzt. Der Verwalter
bei den Verwaltungsprozessen mit Haufe
PowerHaus. Haufe wowinex ist das System

sounors (GG

fiir die Bestandshalter — wie Wohnungs-
unternehmen und Genossenschaften.
Haufe-FIO axera kann beides bedienen.
Es ist die Entscheidung des Kunden, ob er
mit letzterem System webbasiert oder mit
den beiden ersten on premises arbeitet.

Wie sieht diese bei Crem Solutions aus?
Dr. Westphal: Wir haben ein modulares
System, das sehe ich als Vorteil. Natiirlich
brauchen auch wir ein ausfiihrliches Be-
ratungsgesprach mit dem Kunden. Die-
ses entscheidet, in welcher Ausprigung
das System eingefiihrt wird. So werden
die Leitplanken in Richtung Gewerbe
oder Wohnungsunternehmen aufgestellt.
Unser Produkt ist immer iX-Haus, unter-
scheidet sich jedoch, je nach Zielgruppe,
in einzelnen Modulen. Die Technologie,
die dahinter steht, ist allerdings dieselbe.
Das sehen auch unsere Kunden als grofien
Vorteil an.

Wie viele Kunden betreiben mit lhrem
urspriinglich fiir Gewerbe entwickelten
System Wohnungswirtschaft?

Dr. Westphal: Aus dem kommunalen und
genossenschaftlichen Bereich kommen
gut zehn Prozent unserer Kunden.

Gibt es bei FIO Systems andererseits
Uberlegungen, gewerbliche Immobili-
enverwaltung mit einzubeziehen?
Schulmann: Das ist nicht unsere Kernziel-
gruppe. Wir bedienen auch gewerbliche
Funktionalititen etwa in der gemischten
Verwaltung. Doch jedes System hat seine
Starken - unseres im Bereich Wohnen.
Und die Haufe-Strategie mit den mehre-
ren Systemen hat viele Vorteile. Es holt die
Kundencharaktere mit ihren jeweiligen
Anforderungen auch individuell ab.
Vieker: Wir machen den Kunden unter-
nehmensspezifisch erfolgreich. Und das
gelingt nur, wenn das Produkt genau zum
Kerngeschift des Kunden passt.

Dr. Westphal: Das ist wohl der Haupt-
unterschied: Haufe mit mehreren spezi-
fischen Losungen und Crem Solutions mit
der einen Losung in unterschiedlichen
Ausprdgungen.

HAUFE.

Schulmann: Jeder Ansatz hat seine Be-
rechtigung. Schnellere Weiterentwicklung
gibt es bei den Spezialprodukten - wie bei
PowerHaus mit 40 Prozent Marktanteil bei
den Verwaltern. Vielféltigere Funktiona-
litaten zeichnen die grof3en Systeme aus.

Wie hoch diirfen Softwarekosten sein?

Schulmann: Im Bankenbereich kenne ich
Erhebungen: Dort werden zirka zwei Pro-
zent der Gesamtkosten fiir IT ausgegeben
- mit steigender Tendenz. Denn gering-
fiigig erhohte IT-Ausgaben fithren zur si-
gnifikanten Senkung von Personalkosten.
Vieker: Beim Bestandshalter sind die Kos-
ten nicht das Thema. Beim Verwalter darf
IT nicht so viel kosten.

Dr. Westphal: Langfristig lohnen sich In-
vestitionen in digitale Prozesse fastimmer.

,In der Immobilien-
wirtschaft sind die
Treiber eindeutig die
PropTechs. Wéren wir
die Treiber, gabe es
diese ja gar nicht!”

Nicolas Schulmann,
FIO SYSTEMS AG



Welche Themen sind aktuell die dring-
lichsten am Markt?

Vieker: Automatisierung und mobiles
Arbeiten sind gerade ganz vorne. Und die
Auflosung des App-Wildwuchses. Mobiles
Arbeiten ist es schon ldnger, weil in der
Branche ja viel vor Ort gearbeitet wird.
Wohnungsiibergabe und Ablesung von
Zihlern bringen das mit sich. Und das
Nachdenken tiber eine eigene Digitalisie-
rungsstrategie bringt das Thema Automa-
tisierung aufs Tablett. Wie kann ich Kos-
ten sparen iiber automatisierte Prozesse?
Dr. Westphal: Mit der Automatisierung
im Zuge der Digitalisierung befindet sich
die Immobilienbranche gerade gleichzei-
tigin der dritten und vierten industriellen
Revolution. Mobiles Arbeiten geht damit
einher. Echtzeit-Datenzugriff auf das ERP-
System bei der Wohnungsiibergabe ist re-
lativ einfach méglich. Und die Mitarbeiter
wollen auch mal von zu Hause arbeiten
kénnen.

Was ist eigentlich derzeit genau mit KI?
Schulmann: Fir Kiinstliche Intelligenz
ist es in unserer Branche gefiihlt noch zu
frith. Die Voraussetzung hierfiir - ndim-
lich das Thema Big Data - spielt aller-
dings derzeit schon eine wichtige Rolle.
Das liegt an Amazon, Facebook und Co.
Die haben erstmals das Thema greifbar ge-
macht, um Erkenntnisse zu erzielen, die
vorher so nicht moglich waren.

Dr. Westphal: Das Wissen um die Mieter
wird in allerndchster Zukunft eine iiber-
ragende Rolle spielen. Dieses konform der
Datenschutzgrundverordnung zu nutzen
ist ein grof3es Gut. Hier darf sich die Bran-
che von Google & Co. nicht die Butter vom
Brot nehmen lassen.

Schulmann: Das ist das Thema! Das diir-
fen wir nicht an uns vorbeiziehen lassen!

Haben Sie ein Geschiftsmodell auf
Grundlage von Mieterdaten in petto,
das datenschutzkonform ist?

Schulmann: Da miissen wir wieder zu den
PropTechs schauen. Allthings mit ihrer
Mietercommunity ist dafiir ein schones
Beispiel. Eine Mischung aus regionalem

Amazon und ebay ist auf dieser Grundlage
ebenfalls denkbar. Im Bankenbereich gibt
es nun die Moglichkeit, die Berechtigung,
Kontoausziige auszulesen, auch an Dritte
zu erteilen. Vergleichsportale wie verivox
nutzen dies nun, um den Kunden gezielt
glinstigere Angebote - etwa fiir den Gas-
bezug - zu machen.

Dr. Westphal, woran arbeiten Sie in die-
sem Kontext?

Dr. Westphal: Ein extrem wichtiges The-
ma. Wir kooperieren auch hier mit Prop-
Techs, die Plattformen fiir das Datensam-
meln betreiben. Aber das ist ja auch nicht
mehr ganz so einfach wie frither. Deswe-
gen: Augen auf bei der Partnerwahl.
Schulmann: Ich sehe uns ERP-Hersteller
nicht als die zukiinftigen Datenhindler.
Denn wir haben {iber Jahrzehnte Ver-
trauen aufgebaut zu den Wohnungs-
unternehmen. Das gute Verhiltnis zwi-
schen Vermieter und Mieter wollen wir
nicht verspielen. Plattformen kann man
leicht austauschen. ERP-Systeme dagegen
sind keine Wechselware!

Dr. Westphal: Wir wollen auch keine Da-
tenhindler werden. Allerdings muss das
Geschiftsmodell Wohnungsverwaltung
erweitert werden. Zusitzliche Dienstleis-
tungen wie Umzugsservices oder Mobili-
tatsangebote sind durchaus denkbar. Doch
bitte keinen blinden Aktionismus, der
nicht mit dem Datenschutzbeauftragten
abgesprochen ist!

Steht der Datenschutz somit iiber allem
anderen?

Vieker: Wir wollen andere Preismodelle
fiir Datenfliisse entwickeln, welche noch
fairer sind. Datenhédndler zu werden, ist
der falsche Weg. Die DSGVO ist unseren
Kunden und auch uns sehr wichtig.
Schulmann: Etwa im Vermietungsprozess
sind die Leute ja heute schon von sich aus
bereit, viele personliche Daten preiszuge-
ben. Darauf fuflen schon erste Geschifts-
modelle. Wir miissen hoéllisch aufpassen,
wen wir da grofd machen. «

Jorg Seifert, Freiburg

www.haufe.de/immobilien 022019 67

[

,Mit der Automatisie-
rung im Zuge der Digi-
talisierung befindet sich
die Immobilienbranche
gerade gleichzeitig in
der 3. und in der 4. In-
dustriellen Revolution.”

Dr.-Ing. Christian Westphal,
Crem Solutions GmbH & Co. KG

| EXTRA: VIDEO n

www.haufe.de/

immobilien ,,Top Thema”
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vertiefenden Einzelinterviews.




DER STELLENMARKT FilR
FACH- UND FHRUNGSKRAFTE

Buchungsschluss fiir die ndachste Ausgabe ist am 7. Februar 2019.

ZIELGRUPPE IMMOBILIEN

Ingenieur/in im Bereich Haustech-
nik mit Sachgebietsleitung

Stadt Friedrichshafen, Friedrichshafen
Job-1D 009389072

Baureferendar / Baureferendarin
der Fachrichtung Architektur
Landeshauptstadt Miinchen, Miinchen
Job-ID 009456822

Baukaufmann/Baukauffrau (m/w/d)
ZUBLIN HOCH- UND BRUCKENBAU
GMBH, Bad Hersfeld

009454380

Immobilienkaufmann /
Property Manager (m/w/d)
im Objektmanagement
Grand City Property,
verschiedene Standorte
Job-1D 009369425

Projektentwickler/
Projektentwicklerin (m/w/d)
STRABAG REAL ESTATE GMBH,
Stuttgart

Job-ID 009452467

Sachbearbeiter / Sachbearbeiterin
Grundsatzangelegenheiten
Landeshauptstadt Miinchen, Miinchen
Job-ID 009452715

Teamassistenz (m/w/d)

BIM Berliner Immobilienmanagement
GmbH, Berlin

Job-1D 009451989

Abteilungsleiter

Facility Management (m/w/d)
Paulaner Brauerei Gruppe GmbH &
Co. KGaA, Miinchen

Job-ID 009369483

Diplom-Ingenieur (m/w/d) /
Bachelor der Fachrichtung
Landschaftsarchitektur oder
Bauingenieurwesen
Stadtverwaltung Ellwangen,
Ellwangen (Jagst)

Job-ID 009452724

Vertriebsassistenz (m/w/d) fiir
Wohnimmobilien

PROJECT Immobilien, Berlin
Job-ID 009369486

Kreditsachbearbeiterin /
Kreditsachbearbeiter im Back-
Office fiir die Abteilung Realkredite
(Baufinanzierung)

Kirchliche Zusatzversorgungskasse
Rheinland-Westfalen, Dortmund
Job-1D 009368607

Job-ID eingeben und bewerben!

Einfach auf www.stellenmarkt.haufe.de
die gewiinschte Job-ID eintippen und

Sie gelangen direkt zu lhrem gewiinschten
Stellenangebot.

Sie mochten eine Stellenanzeige
aufgeben?

Ilhr Ansprechpartner:

Michaela Freund

Tel. 0931 2791-777
stellenmarkt@haufe.de

Finden Sie aktuelle Stellenangebote unter www.stellenmarkt.haufe.de
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Reitzenstein denkt an

as ist der Maurer von der Stalin-Allee, Held der Arbeit

seit heute®, heif3t es in ,,Germania Tod in Berlin®. Der wohl

grofite Dramatiker des 20. Jahrhunderts, Heiner Miiller,
zeigt in seinem Meisterwerk Absurdititen des Sozialismus.
Von der Stalin-Allee ging der Volksaufstand des 17. Juni 1953
aus. Arbeiter zogen mit Werkzeug und Steinen zum Haus der
Ministerien. Der DDR-Biirger Miiller lief} im Stiick DDR-Pra-
sident Wilhelm Pieck sagen: ,,Die Steine, die sie heute auf uns
schmeifen, Genosse, passen morgen in die Wand.“ Die SED
verfiigte gegen Miiller fiir seine feinsinnigen Darstellungen der
Realitit Auffithrungsverbote in der DDR.
Die Realitdt verfiigte fiir den real existierenden Sozialismus
den Untergang. Die Stalin-Allee heif8t heute Karl-Marx-Allee,
die SED Die Linke und der real existierende Sozialismus
Gerechtigkeitspolitik. Die 1949 in Ost-Berlin verabschiedete
Verfassung der DDR legte klar fest: ,,Der MifSbrauch des
Eigentums durch Begriindung wirtschaftlicher Machtstellung
zum Schaden des Gemeinwohls hat die entschadigungslose
Enteignung und Uberfiihrung in das Eigentum des Volkes zur
Folge.“ Dieses Prinzip ist seit dem 3. Oktober 1990 nicht mehr
durchsetzbar, deshalb pocht wohl niemand mehr auf ,,entscha-
digungslos® Doch der Rest lebt: Auf dem letzten Landespartei-
tag der Linken gab es gleich drei Unterstiitzungsantrige fiir die
Initiative ,Deutsche Wohnen & Co. enteignen®. Diese schaftt

mit feiner Ironie — Bezug auf das Grundgesetz - rechtliches
Neuland mit schliissig wirkender Verstaatlichungsabsicht.
Einer der Ausloser war der Verkauf des von Architekten-Ikone
Hermann Henselmann entworfenen und unldngst sanierten
Blocks C Siid der Karl-Marx-Allee an die Deutsche Wohnen
SE. Die Deutsche Wohnen mit iber 100.000 Wohnungen im
Berliner Portfolio hat, nun ja, nicht den besten Ruf in der Stadt.
Aber in einer Rechtsordnung, in der auch Morder, Irre und
Ladendiebe gleiche Rechte wie unbescholtene Biirger genief3en,
kann das kein Maf3stab fiir das Handeln der Berliner Regie-
renden sein: Diese verlocken Mieter, von ithrem Vorkaufsrecht
Gebrauch zu machen.

Da die wenigsten Mieter eine Finanzierung zu marktiiblichen
Preisen erhalten diirften, wurde ein trickreicher Umge-
hungstatbestand kreiert: Die Mieter kaufen die Wohnung mit
einem Kredit der landeseigenen Bank IBB und verkaufen direkt
danach an eine landeseigene Wohnungsgesellschaft. So wahlt
sich der Mieter mit Unterstiitzung der Politik einen neuen
Vermieter. Das ist mit Blick in die Geschichte der Regierungs-
realitdt in Berlin nur konsequent. Schon Bertolt Brecht notierte
nach dem Aufstand des 17. Juni 1953, dass Exponenten der Re-
gierung mitteilten, dass das Volk das Vertrauen der Regierung
verloren habe, und fragte: ,Ware es da nicht doch einfacher, die
Regierung 16ste das Volk auf und wihlte ein anderes?*

... Stalin-Allee,

< O

Sozialismus und

Miuller
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Womit wir bei Berlin und der Karl-Marx-Allee sind. In einem
politischen Klima, in dem in Wohnen investiert werden soll,
aber bitte am besten mit moglichst wenig Rendite und ma-
ximalen Rechten fiir Mieter und minimalen fiir Vermieter,
geschieht das Folgende: Nur jene, die getrieben von der Politik
der Européischen Zentralbank und ihren (Klein-)Anlegern
investieren miissen, fokussieren noch auf Wohnen. Das reicht
also nicht.

Da giinstiger Wohnraum aber wichtig fiir Menschen, die nicht
auf der Sonnenseite des Lebens stehen, muss die Politik han-
deln. Sie kann ihn nur schaffen, indem durch mehr Angebot
die Preise sinken. Dies wird kaum durch Damonisierung und
Verschlechterung der Bedingungen fiir Investoren geschehen.
Da bleibt fast nur noch der Bau von (Sozial-)Wohnungen
durch die Regierung. Dies ist auch in Zeiten der hochsten Steu-
ereinnahmen der Geschichte sehr teuer. Das stets arme Berlin
ist in seiner Naivitit an dieser Stelle so gar nicht sexy: Anstatt
mit den begrenzten Mitteln selbst Neubauten zu ermdglichen
oder marode Wohnungen zu kaufen, schon zu sanieren und
glinstig zu vermieten, kauft es mit rechtlich zweifelhaften Me-
thoden zwangsweise Flichen der Deutsche Wohnen - in denen
wegen der schon abgeschlossenen Sanierung wohl eher keine
drastische Mieterhhung droht.

Man mag sich fragen, womit ein Regierungschef plant in die
Geschichtsbiicher einzugehen, dessen Senat bemerkenswerte
Vorgange wie die auf der Karl-Marx-Allee verantwortet. Lange
safl der Kolumnist daran, eine Pointe fiir diese Kolumne zu fin-
den, die das Regieren des Regierenden Biirgermeisters Miiller
treffend charakterisiert. Vergeblich.

Das Einzige, was in den Sinn kam, war eine Bemerkung, die
Winston Churchill beziiglich seines Nachfolgers Anthony Eden
zugeschrieben wird: ,Unlangst sah ich in Whitehall ein leeres
Taxi vorfahren - und Eden stieg aus.“ Zur Beschreibung des
real existierenden Regierenden Biirgermeisters reicht das bei
Weitem nicht. Heiner Miiller wiare am 9. Januar dieses Jahres
90 Jahre alt geworden. In Momenten wie diesen wird {iberdeut-
lich, wie sehr er diesem Land fehlt. «

Julien Reitzenstein schreibt seit 2007 fur die ,iImmobilienwirtschaft”. Seine
Beobachtungen der Welt erscheinen in der monatlichen Kolumne ,Reitzenstein
denkt...” und weiteren Beitrdgen in der ,Immobilienwirtschaft”, aber auch in
anderen Publikationen.
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Termine

Noch mehr Termine unter www.haufe.de/immobilien a

Veranstaltungen

08.02.2019

1. Freiburger IMMO-Update-
Fachkongress zur IMMO Messe
Freiburg, ab 94 Euro, Freiburg Wirt-
schaft und Touristik Messe GmbH
und Co.KG, Telefon 0761 38813120
www.immo-messe.freiburg.de

27.-28.02.2019
Euroforum Konferenz -
Rethinking Real Estate
Dusseldorf, 2.150 Euro,
EUROFORUM Deutschland SE,
Telefon 0211 9686-3000
https://www.euroforum.de/
rethinking-real-estate/

18.-20.02.2019

Quo Vadis 2019

Berlin, 3.150 Euro, Heuer Dialog
GmbH, Telefon 0211 46905-23
www.heuer-dialog.de/quovadis

28.02.2019
WEG-Verwalterforum
Hannover, 1297 /199" Euro,
DDIVservice GmbH,

Telefon 030 3009679-0
www.ddiv.de

21.02.2019

IVD Gewerbeimmobilien-
kongress

Manchen, 3297 /379" Euro, IVD-
Institut, Telefon 089 290820-21/22
www.ivd-institut.de

21.-22.02.2019

7. Forum Personal fiir die
Immobilienwirtschaft
Hannover, 560 Euro, EBZ Akade-
mie, Telefon 0511 9093513
www.e-b-z.de

22.-23.02.2019
Miinchner Verwaltertage
Manchen, 1457 /185 Euro,

BVI e.V, Telefon: 030 308729-17
https://bvi-verwalter.de/
veranstaltungen

26.02.2019

6. Immobilienforum Hamburg
Hamburg, 1.495 Euro,
Management Circle AG,

Telefon 06196 4722-700
www.management-circle.de/
immobilienforum-hamburg/

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

04.-05.03.2019
Dresdner Verwaltertage
Dresden, 1277 /152" Euro,

BVI e.V, Telefon: 030 308729-17
https://bvi-verwalter.de/
veranstaltungen

07.-10.03.2019

29. Baumesse Haus

Dresden, 10 Euro, ORTEC Messe
und Kongress GmbH AG Dresden,
Telefon 0351 315330
www.baumesse-haus.de

12.-15.03.2019

MIPIM 2019

Cannes, Frankreich, ab 1.925 Euro,
Reed MIDEM Ltd.,

Telefon +44 20 7528008
www.mipim.com

Seminare
18.02.2019

Grundlagen des Facility
Managements

Berlin, 320 Euro, Bauakademie
Berlin, Telefon 030 549975-0
https://bauakademie.de/
seminare/2019

18.-19.02.2019

Buchfiihrung fiir die
Immobilienwirtschaft
Minchen, 1.040 Euro, Haufe Aka-
demie, Telefon 0761 898-4433
www.haufe-akademie.de/
immobilien

19.02.2019

Grundsatze und Schwerpunkte
der Planung, Durchfiihrung und
Kontrolle von Instandhaltungs-
leistungen

Berlin, 320 Euro, Bauakademie
Berlin, Telefon 030 549975-0
https://bauakademie.de/
seminare/2019

19.-21.02.2019
Sachkundefiirimmobilienmakler
Manchen, 790 Euro, gtw - Wei-
terbildung fur die Immobilienwirt-
schaft, Telefon 089 578879
www.gtw.de

22.02.2019

Eigentimerversammlungen
optimal vorbereiten, fiilhren
und umsetzen

Hamburg, 298 Euro, Fachinstitut
fur die Immobilienwirtschaft,
Telefon 040 636639-18
www.ml-fachinstitut.de

25.-26.02.2019

DSGVO in der Wohnungswirt-
schaft - Verantwortlichkeiten,
Anforderungen und Umsetzung
Berlin, 5507 /660" Euro, BBA

- Akademie der Immobilienwirt-
schaft e.v, Telefon 030 230855-0
www.bba-campus.de

26.02.2019

Aktuelle Herausforderungen
fiir die Wohnungseigentums-
verwaltung

Frankfurt, 2957 /335" Euro,

vhw - Bundesverband fur Wohnen
und Stadtentwicklung e.V.,

Telefon 030 390473-190
www.vhw.de

26.-27.02.2019
Crashkurs Mietverwaltung
Berlin, 1.090 Euro, Haufe Akade-
mie, Telefon 0761 898-4433
www.haufe-akademie.de/
immobilien

27.02.2019

Seminar: Rechtssichere
Wohngeldabrechnung
Berlin, 1297 /199" Euro,
DDIVservice GmbH,
Telefon 030 3009679-0
www.ddiv.de

05.03.2019

Rechtssichere Umsetzung der
WEG-Rechtsreform

Frankfurt am Main, 298 Euro,
Fachinstitut fir die Immobilienwirt-
schaft, Telefon 040 636639-18
www.ml-fachinstitut.de

12.-14.03.2019
ImmoMediator - Konfliktma-
nagement fiir Immobilienprofis
Bad Neuenahr-Ahrweiler,

1.299 Euro, Sprengnetter Akade-
mie, Telefon 02641 9130-1093
www.sprengnetter.de

19.03.2019

Souveran durch die Eigen-
timerversammlung

Bad Soden am Taunus, 299/
399" Euro, DDIVservice GmbH
Telefon 030 3009679-0
www.ddiv.de

’

21.-23.03.2019

Cash Flow & Financial
Modeling fiir Immobilien
Berlin, 1.890%/1.990"" Euro,
EBS Executive Education/REMI,
Telefon 0611 7102 1247
www.ebs-remi.de
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Erscheinungstermin: ~ 27.02.2019
Anzeigenschluss: 07.02.2019

HOTELMARKT

Brummen mit
Konzept

Bestandsaufnahme der aktu-
ellen immobilienwirtschaft-
lichen Situation in Deutsch-
land auf dem Hotelmarkt.
Warum brummt es? Wie lan-
ge noch? Welche Strategien
versprechen auch bei einem
eventuellen Konjunkturein-
bruch noch aussichtsreiche
Perspektiven?

WEITERE THEMEN:

» IMMO-Update! Eine neue hochkaritige Freiburger B-to-B-Messe. Die Ergebnisse
der Podiumsdiskussion mit den Herren Raffelhiischen, Feld und Haag

» Ausbildung. Deutsche Immobilienschmieden werden vielfaltig

» Digitale Transformation als standiger Lernprozess. Eine Draufsicht

April 2019

Erscheinungstermin: ~ 04.04.2019
Anzeigenschluss: 15.03.2019

RECYCLING-HAUSER
Aus alt mach neu

In Zeiten der Wiederverwer-
tung eigentlich eine nahe-
liegende Strategie: Doch wie
wirtschaftlich und wie nach-
haltig ist das Konzept, aus Ab-
bruchhidusern neue Gebiude
zu errichten? Eine Bilanz
eines nicht mehr ganz jungen
immobilienwirtschaftlichen
Geschiftsfeldes.

Plafdmanns

Baustelle
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40°45N, 73°59'W

New York

Larissa Lapschies

Mein liebster Urlaubsort sind Millionenstidte wie New York oder Paris. Je
grofler die Metropole, desto besser. Daher muss ich auch New York als mein
liebstes Urlaubsziel nennen. Das ist fiir mich die ultimative Stadt. Die kurzfris-
tig erreichbare und genauso anziehende Alternative ist Paris. Wann waren

Sie dort? Zuletzt anlésslich meines Geburtstags im September 2017. Wie sind
Sie auf diesen Ort gestofRen?

New York war schon vor meinem

ersten Besuch ein Traumziel. Wer |

Héuser liebt, kommt an der Stadt
und der Skyline nicht vorbei. Was
hat Sie angezogen? Fiir mich gibt
es nichts Schoneres als Hochhéu-
ser und historische Gebédude. Das
Stadtbild von Manhattan ist fir
mich unbeschreiblich. Aulerdem
ticken die Uhren in der Metropole
irgendwie schneller. Was waren
lhre Aktivitaten dort? Den einen
oder anderen Hotspot haben wir
uns angesehen. Viel Zeit haben wir
aber mit Shoppen und Essengehen
verbracht. Beides mache ich nun
mal leidenschaftlich gerne. Ich
wollte auch unbedingt die New York Public Library sehen, wo der Film ,,The
Day After Tomorrow* gedreht wurde. Was hat lhnen am meisten Freude be-
reitet? Die Stadt einfach nur zu erkunden. Sich treiben lassen. Die Menschen
beobachten. Viele New Yorker sind echte Trendsetter. Mir fiel etwa auf, dass ein
Grofiteil den Sonntag im superstylishen Sportoutfit verbringt, ohne wirklich
Sport zu treiben. In einer Buchhandlung habe ich dann noch ein spannendes
Buch tiber die Entwicklung der Stadt gekauft. Damit habe ich immer wieder
eine schone Erinnerung an die Eindriicke vor Ort. Welches Erlebnis ist Ihnen
am starksten im Gedéachtnis geblieben? Der Besuch im neuen World Trade
Center One war traumhaft. Die Aussicht auf die Stadt hat mir echte Génsehaut
bereitet. Warum wiirden Sie anderen Branchenkollegen empfehlen, dort
hinzufahren? Aus immobilienwirtschaftlicher Sicht ist New York ein Muss.
Hier zeigt sich, was eine Stadt anziehend macht: die Mischung aus vielen Parks
und Ruhezonen. Dann wieder eine dichte und hohe Bebauung. Und die stin-
dige Verfiigbarkeit von Waren, Dienstleistungen, Kunst und Kultur. Der High-
line Park ist zwar kein Geheimtipp mehr, gehort aber zu einem New-York-
Besuch dazu. Es ist eine Hochbahntrasse, die zu einer Parkanlage umgewandelt
wurde. Wiirden Sie selbst diesen Ort noch einmal besuchen? Jederzeit. Es
gibt fiir mich noch zahlreiche unentdeckte Orte in der Stadt. Auflerdem ist
New York City ein idealer Ausgangspunkt fiir eine Weiterreise durch die USA.
Gibt es dafiir schon konkrete Plane? In diesem Jahr muss ich auf jeden Fall
wieder hin, wenigstens fiir ein paar Tage im Sommer.

,Je aroRer die Metro-
pole, desto besser.”

,Aus immobilienwirtschaftlicher Sicht
ist New York ein Muss. Hier zeigt sich,
was eine Stadt anziehend macht.”
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STECKBRIEF

Larissa Lapschies

hat 2015 das Netzwerk Immo-
bilienjunioren gegrindet. Die
diplomierte Immobiliendkonomin
ist Associate Director bei der Inreal
Technologies GmbH in Karlsruhe.

Foto: R.A.R. de Bruijn Holding BV
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Five Guys ist das weltweit am
schnellsten wachsende Burger-
Konzept. Auch in Deutschland
sind wir auf der Suche nach
passenden Immobilien fiir unsere
neuen Standorte.

FIVE GUYS

Daniel Sprenger | Head of Property
Neumannstr. 10 | D — 40235 Dusseldorf
M +49 174 1458 190

E daniel.sprenger@fiveguys.de

S e

Unsere Kriterien:

e

Grundstucke oder bestehende Immobilien in
frequenzstarken Innenstadt- oder Stadtteillagen

Idealerweise HauptstraBen mit guter Zuganglichkeit,
Sichtbarkeit und hoher Frequenz

GrundsttcksgroBe zwischen 2.000 bis 2.500 m?

Freistehende Immobilien mit ca. 300 bis
350 m? Mietflache

N&he zu Einzelhandel (z.B. IKEA, Media Markt,
etc.), Kinos, Veranstaltungsorten und anderen
Freizeitangeboten

Projektentwicklungen

St
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