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WIR WUNSCHEN ALLEN LESERINNEN UND LESERN EIN SCHONES WEIHNACHTSFEST SOWIE EIN GESUNDES UND ERFOLGREICHES JAHR 2010.

|+~ EINE FRAGE DER KOMMU-
NIKATION

Interview mit Roger Welz,
Aberdeen Immobilien (DEGI),
iiber das Outsourcing von Pro-
perty Management.
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CHANCEN IN ALLEN AS-
SET-KLASSEN

Bernhard H. Hansen, Vivico,
iiber das Potenzial fiir nachhal-
tige Projekt- und Quartiersent-
wicklungen.
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KO-BOGEN DUSSELDORF

Der Entwurf von Daniel Li-
beskind wird das Gesicht der
Landeshauptstadt nachhaltig
pragen.

S.7

Die Hausaufgaben sind noch nicht gemacht

Ein Ruickblick auf das Immobilienjahr 2009.

Was fiir ein Jahr! Anfang 2009
sa} uns der Schock noch tief
in den Gliedern. Der Kon-
kurs von Lehman Brothers
war erst wenige Wochen her,
der Eindruck von einer Expo
Real mit vielen depressiv-
ratlosen Teilnehmern und ei-
nigen Geisterstinden noch
sehr frisch. Die (Wirtschafts-)
Welt stand, so schien es, auch
am Neujahrstag noch am Ab-
grund, eine weltweite Krise
ungeahnten Ausmafes zu-
mindest noch denkbar — wenn
gleichwohl die besonnenen
Reaktionen und das konzer-
tierte Vorgehen der wichtigs-
ten Staaten rund um den Glo-
bus leichte Hoffnungen nahr-
ten. Der Pfandbriefmarkt war
tot, fiir Verbriefungen schien
das endgiiltige Aus besiegelt,
das Geschéftsmodell der op-
portunistischen Investoren
war kliglich gescheitert und
iiber Deutschland und Euro-
pa drohte eine Welle der In-
solvenzen und Notverkiufe
zu schwappen. Den Immobi-
lienmirkten wurden Jahre der
Diirre prognostiziert.

Unter den ersten wdrmenden
Sonnenstrahlen Cannes trafen
sie dann im Rahmen der Mi-
pim aufeinander: die immer
noch ratlosen, meist beschif-
tigungslosen und teilweise ar-
beitslosen Investmentbanker
und die ersten eigenkapital-
starken Investoren. Klasse,
sprachen die letzteren, end-
lich sind die verriickten, preis-
treibenden Angelsachsen weg
und es gibt wieder gute Immo-
bilien zu verniinftigen Preisen.
Die so dachten, waren iiber-
wiegend vermogende Private,
Family Offices und Ahnliche.

Eine abwartende Haltung prég-
te das Investmentgeschehen im
ersten Halbjahr. War der Bo-
den bei den Preisen gefunden?
Gleichzeitig erlebten die Ini-
tiatoren geschlossener Immo-
bilienfonds einen drastischen
Einbruch, viele offene Immo-
bilienfonds mussten geschlos-
sen werden. Die Kurse der Im-
mobilien-AGs waren im Keller,
von REITs wollte (fast) keiner
mehr etwas wissen. Die Bii-
rospitzenmieten fielen rasant,

etliche grofe Marktteilneh-
mer erkldrten, keine Projekt-
entwicklung mehr betreiben zu
wollen. Viele Immobilienunter-
nehmen legten tiefrote Bilan-
zen vor — die kiirzlich erst hoch-
gelobte Bewertung nach Fair
value forderte ihren Tribut. Et-
liche Geschiftsfithrer und Vor-
stdnde wurden geschasst, Opfer
ihrer hochfliegenden Pldne und
vollmundigen Versprechungen.

Alles Tristesse? Bei Weitem
nicht. Neben den bereits ge-
nannten eigenkapitalstarken
Investoren profitierten (und
profitieren immer noch) et-
liche Berater (,,Endlich sind
wieder langfristige Konzepte
gefragt“) und vor allem gute
Property- und Asset-Mana-
ger. Denn nachdem sich die
Excel-Akrobaten mit ihren
schnellen und zu einfachen
Losungen (Miete rauf, Leer-
stand runter, Eigenkapital
rausziehen, verkaufen) die
Finger verbrannt haben, ist
jetzt wieder die Arbeit mit
den Bestidnden angesagt. Und
das kostet Zeit und Schweif3

Erwartungen an die neue Bundesregierung
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sen gentigen.

Dr. Wulff Aengevelt,
Aengeveldt Immobi-

Die globale Banken-
und Wirtschaftskrise
wurde ausgelost durch
Gier und Gutglaubig-
keit: Anstatt genau zu
priifen, glaubten auch
hiesige Banken be-
reitwillig an Schein-
rentabilitdten kiinstlich gemixter Verbriefun-
gen. Gier und Irrtum bleiben auch zukiinftig
,.menschlich“. Gebot der Stunde ist indessen,
in der Banken- und Immobilienwirtschaft den
Ausbildungsstandard in allen Hierarchiestu-
fen erheblich zu erhohen. Die neue Regierung
sollte die Berufsausiibung abhidngig machen
von objektiven, internationalen Standards
entsprechenden Sachkundenachweisen. Qua-
litdt und Elite konnen Krisen zwar nicht ver-
hindern, aber Entstehungsursachen minimie-
ren und Auswiichse begrenzen.

Andreas Quint,
Jones Lang LaSalle
Deutschland

Die schwarz-gelbe Re-
gierung hat die Immo-
bilienwirtschaft in ei-
nem Koalitionsver-
trag gewiirdigt. Das
weckt Erwartungen.
Die Bandbreite der
Erwartungen konzen-
triert sich notwendig auf das, was eine Regie-
rung per definitionem zu leisten vermag: in
vier Jahren erfolgreich einen verniinftigen le-
gislativen Rahmen fiir die Immobilienbranche
zu schaffen — von der Entriimpelung biirokrati-
scher Verordnungen etwa in den foderal struk-
turierten deutschen Baugenehmigungsverfah-
ren bis hin zur Verabschiedung verniinftiger
CO,-Emissionsregelungen, die nicht nur 6ko-
logischen, sondern auch 6konomischen Interes-

reits einige positive Verdnderungen an. Den-
noch gibt es natiirlich noch Handlungsbedarf
in einigen Bereichen, die bislang nur gestreift
wurden. Hierzu zidhlen die REIT-Gesetzge-
bung, das Thema Forderung der Energie-
effizienz bei Wohn- und Gewerbeimmobi-
len und beispielsweise auch eine weitere
Nachbesserung bei der Erbschaftsteuer. Ein
weiteres wichtiges Thema ist die Transpa-
renz des deutschen Immobilienmarkts. Hier
miissen wir in Deutschland zu Lindern wie
GroBbritannien aufschlie3en.

che Rahmen, sondern dessen Handhabung
in der Praxis. Anstelle von Entbiirokratisie-
rung nimmt die Regelungs- und Beschrin-
kungswut weiter zu. Insbesondere der Ein-
zelhandel ist von zahlreichen Fldchen- und
Sortimentsrestriktionen betroffen. Dabei
sollte es im Interesse der Kommunen liegen,
mit handelsstarken Centern die Kaufkraft
zuriick in die Stadt zu holen.

Dr. Andreas Mattner,
ZIA Zentraler Immo-
bilien Ausschuss

Die Erwartungen der
Immobilienwirtschaft
an die neue Regierung
sind hoch — und mit
dem Koalitionsvertrag
und dem Wachstums-
beschleunigungsgesetz
deuten sich auch be-

Dr. Marcus Hiitter-
mann, mfi manage-
ment fiir immobilien
Die neue Regierung
beabsichtigt eine No-
velle des Baurechts.
Ob ihr das gelingt,
ist fraglich. Denn das
eigentliche Problem
ist nicht der gegen-
wértige  baurechtli-

und bedingt immobilienwirt-
schaftlichen Sachverstand.

Im dritten Quartal setzte die
Erholung uniibersehbar ein.
Nicht in allen Segmenten, teil-
weise bescheiden, aber letzt-
endlich vehementer als es sich
zum Jahresanfang die groften
Optimisten ausgemalt haben.
Das Investmentvolumen stieg
europaweit deutlich an, die
ersten opportunistischen (!)
Investoren meldeten sich in
Deutschland zuriick. Die Zeit
der Schnédppchen sei in Lon-
don vorbei, wird gemeldet. In
den USA wire jetzt der richti-
ge Kaufzeitpunkt, heiBit es. In
Deutschland sind die Notver-
kidufe weitgehend ausgeblie-
ben. Viele institutionelle In-
vestoren sind wieder mit mil-
liardenschweren Brieftaschen
auf Einkaufstour, wenn auch
noch iiberwiegend im Aus-
land. Dazu zidhlen so illustre
Namen wie Allianz Real Es-
tate oder Union Investment.
Pfandbriefe gehen wieder wie
geschnitten Brot, der Verbrie-
fungsmarkt zeigt erste Bele-

bungstendenzen und instituti-
onelle wie private Investoren
entdecken die Wohnimmobi-
lie. IVG Immobilien beispiels-
weise hat sich frisches Geld an
der Borse besorgt, die Ham-
borner AG will 2010 endlich
ein REIT werden und Fair
Value REIT meldet steigende
Gewinne. Hinzu kommt eine
neu gewidhlte Bundesregie-
rung, welche unter anderem
das Mietrecht reformieren
und die Zinsschranke lockern
mochte. All das diirfte dazu
fiihren, dass auf der Mipim
2010 wieder die ersten Ferra-
ris als Zeichen guter Geschif-
te und iiberbordenden Selbst-
bewusstseins zu sehen sein
werden.

Hat die Fernsehmoderatorin
Nina Ruge also recht mit ih-
rem Standard-Abschiedssatz
»Alles wird gut“? Kritiker se-
hen bereits die ndchste Krise
am Horizont aufblitzen und
warnen davor, dass die Zyklen
kiinftig gleichermaflen kiirzer
und stidrker ausfallen konn-
ten. Denn die schnelle, liqui-

ditdtsgetriebene Erholung der
Mirkte fithrt dazu, dass die
Hausaufgaben nicht ordent-
lich gemacht werden: Ein Ver-
sagen der Immobilienbewer-
tung, mangelhafte Risikoinst-
rumente, iiberzogene Gier und
einiges mehr — die Krise hatte
schlieBlich Griinde.

Frank Peter Unterreiner
Immobilienjournalist

Ein robuster Langweiler?

In stiirmischen Zeiten bleibt der deutsche Immobilienmarkt stabil.

Wiéhrend sich aktuell Wirt-
schaftskapitdne mit ,,Der Tur-
bokapitalismus ist gescheitert*
und ,,Das Weltwirtschaftssys-
tem ist kollabiert® zitieren las-
sen, werden die Immobilienex-
perten nicht miide klarzustel-
len, dass eine Finanzkrise nicht
automatisch eine Immobilien-
krise nach sich zieht.

Die Auswirkungen der Fi-
nanzkrise treffen am Ende
des Tages dann aber doch
den ein oder anderen Inves-
tor stark: Insbesondere die
risikobereiten Marktteilneh-
mer mit hoher Finanzierungs-
quote, die auf ambitionierte
Mietsteigerungen und stei-
gende Vervielfiltiger gesetzt
haben, stellen jetzt fest, dass
die Immobilie doch kein be-
liebiges Handelsgut ist und
sind schon wieder vom Markt
verschwunden. Schnéppchen-
jager nutzen die Notlage der
Investoren aus, die jetzt ver-
kaufen missen. Fiir Top-Im-
mobilien hat in Deutschland
aber ldangst kein Preisverfall
eingesetzt.

Vielmehr ist das Transaktions-
volumen der Rekordjahre zu-
rickgegangen und oszilliert
um den 10-Jahres-Durch-
schnitt. Somit muss man zu-
ndchst einmal von einer Nor-
malisierung sprechen. Der
deutsche Immobilienmarkt
hat dabei nie die starken Auf-
und Abwirtsbewegungen wie

z.B. Spanien und GroBbritan-
nien mitgemacht. Dafiir miis-
sen diese heute aber auch ei-
nen ordentlichen Kater nach
der Immobilienparty ertra-
gen. In den Boomjahren fand
manch einer Deutschland im
Vergleich zu den vorgenann-
ten Mairkten langweilig und
wenig attraktiv, in den aktuell
stiirmischen Zeiten wird der
gleiche Markt als robust und
stabil gelobt.

Der klassische deutsche An-
leger ist nicht nur Weltmeis-
ter im Sparen, er iibertrifft
in Krisenzeiten seine Sparre-
korde nochmals, denn er ist
ein Angstsparer. Nur: In was
sollte man investieren? Wenn
Bankvorstdnde zugeben, dass
sie die Produkte ihres eigenen
Hauses nicht mehr erklidren
konnen, kann man dem An-
leger nicht verdenken, dass er
nach Produkten verlangt, die
erkliarbar sind. Mitten in der
Bankenkrise verwunderte es
denn auch nicht weiter, dass
die Sparkassen und Volksban-
ken einen immensen Geldzu-
fluss erlebten, denn das Geld
um die Ecke fiihlt sich besser
an als im fernen Island. Wenn
die Systemkrise der Weltwirt-
schaft sich weiter fortsetzt, ist
eine steigende Inflation un-
vermeidlich und es bleibt die
Anlage in Sachwerte. Auch
hier wiinscht sich der Kunde
endlich Produkte, die mit den
Grundrechenarten verstan-

den werden koénnen — und
keine vielstockigen Steuer-
sparmodelle, die iiber mehre-
re Inseln und iiber noch mehr
Briefkastenfirmen einmal rund
um die Welt konzipiert sind.

Fazit:

Der Markt verlangt nach kla-
ren Immobilienprodukten mit
nachhaltigen Ertrags- und Kos-
tenansédtzen. Dabei wird ein
aktives Management immer
wichtiger, da es den Werterhalt
der Immobilie sichert.

Stephan Jung
Director Investments
Knight Frank Immobilien
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Lucken beim Asset Management

Studie von Ernst & Young Real Estate konstatiert Entwicklungspotenzial fiir Anbieter aussagekraftiger Benchmarks.
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Asset Management ist wichtiger
denn je —trotz leichter Erholun-
gen an einzelnen Transaktions-
mérkten spielt fiir viele Immo-
bilieneigentiimer das Halten
und Bewirtschaften ihrer Be-
stinde weiterhin die wichtige-
re Rolle. Umso erstaunlicher ist
es, dass einer Untersuchung von
Ernst & Young Real Estate zu-
folge beim Asset Management
offensichtlich oft nicht auf die
iiblichen Benchmarks bei der
Perfomanceanalyse zuriickge-
griffen wird und auch Aspekte
wie Flacheneffizienz oder Nut-
zung iberraschend oft nicht
unter den Portfoliokennzahlen
auftauchen.

Fiir die Studie ,,Real Estate As-
set Management“ hat Ernst &

Young Real Estate Ende 2008
rund 60 Unternehmen befragt
— vorwiegend in gewerbliche
Immobilien investierte Unter-
nehmen wie Fonds, Kapitalan-
lagegesellschaften und Finan-
zinvestoren. Mitte 2009 wurden
die Ergebnisse auf Auswirkun-
gen der Krise aktualisiert. Ein
Aspekt der Umfrage betrifft die
wesentlichen Kennzahlen, die
fiir das Immobilien-Asset-Ma-
nagement eine Rolle spielen.
Hier zeigt sich, dass beispiels-
weise nur die Hilfte der Befrag-
ten den Deutschen Immobilien
Index DIX von IPD zur Portfo-
liomessung einsetzen.

Die Studie konstatiert im Hin-
blick auf den DIX, dass es of-
fensichtlich noch Entwicklungs-

potenzial fiir Anbieter aussage-
kriftiger Benchmarks zu geben
scheint. Auch der ZIA Zentra-
ler Immobilien Ausschuss kri-
tisiert immer wieder, dass es in
Deutschland im Gegensatz zu
vielen Nachbarlindern noch
an einem Leitindex fehlt. Als
Performancekennzahlen, die
in mindestens neun von zehn
Fillen zu finden sind, nennt die
Studie den absoluten Cashflow,
den IRR und die Nettorendite.

Bei den Portfoliokennzahlen
werden Nutzungsart und Fla-
cheneffizienz beim Asset Ma-
nagement von den abgefrag-
ten Kriterien am seltensten
betrachtet — die Flidcheneffizi-
enz sogar nur in vier von zehn
Fillen. Der Wert des Portfolios

[a oder naln?

Partfoliokennzahlen

Flachenetlizien (NGFBGF)
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Abbildung links: Perfomancekennzahlen beim Asset Management (Quelle: Ernst & Young Real Estate, Studie
., Real Estate Asset Management*“, 2009); Abbildung rechts: Portfoliokennzahlen beim Asset Management (Quelle:
Ernst & Young Real Estate, Studie ,, Real Estate Asset Management*, 2009)

liegt an erster Stelle, er spielt
fiir 84 Prozent der Befragten
eine Rolle. Insgesamt ist er-
staunlich, dass wichtige Kern-
informationen iiber das Immo-
bilienportfolio noch nicht zur
Standardbetrachtung im Asset
Management gehoren. Neben
der genannten Nutzungsart und
der Flacheneffizienz zéhlt hier-
zu auch die Anzahl der Mieter,
die nur von 68 Prozent der Be-
fragten in die Portfoliobetrach-
tung einflief3t.

Zwar ist zu beobachten, dass
sich die Datenlage der Eigen-
tiimer infolge des Transaktions-
booms der vergangenen Jah-
re verbessert hat. Die Branche
steht aber noch immer vor er-
heblichen Anstrengungen, be-
vor im Asset Management ein

einheitlich angewandtes Kenn-
zahlensystem Standard ist. Dies
wire wichtig, um zu der inter-

national {iiblichen Transparenz
und Vergleichbarkeit von Port-
folios aufzuschlieen.

Die Autoren der Studie, Stefanie Frensch und Dietmar Fischer, sind
Partner bei Ernst & Young Real Estate.

Man kennt sie zur Geniige: Hi-
obsbotschaften von geschlos-
senen Fonds mit Immobilien
an Standorten in den Ostlichen
Bundeslidndern, die in der Eu-
phorie der Nachwendezeit auf-
gelegt wurden und denen in
der Hysterie der weltweiten
Bankenkrise das Aus droht.
Dabei ist in aller Regel nicht
die Bankenkrise die Ursache
fir die Schwierigkeiten, son-
dern die falsche Markt- und
Mieteinschdtzung durch In-
itiatoren und Investoren bei
Auflage des Fonds. Die aktu-
elle Krise und der Versuch der
Banken, Risiken aus den Bii-
chern zu bekommen, ist dann
nur noch der Ausloser.

Dass es auch anders gehen
kann, zeigt das Beispiel der
Saline Passage in Bad Diir-
renberg, einem beschaulichen
Stadtchen in Sachsen-Anhalt
mit ca. 11.000 Einwohnern,
rund 35 km siidostlich von
Leipzig. Dort wurde 1993/94
im Zentrum ein Einkaufscen-
ter mit rund 10.500 gqm Nutz-

flache, davon rund 6.800 qm
Flachen fiir Handel und Gas-
tronomie errichtet. Als Mag-
netmieter {ibernahm Spar rund
3.000 gqm Fliche fiir 15 Jahre
zu anfianglich 21,50 DM/qm.
Als die Euro Asset Manage-
ment GmbH (EAM) Anfang
2008 die Betreuung des Fonds
tibernahm, erfiillte der Mieter
seinen Vertrag, hatte aber den
Standort ldngst gerdumt und
es war absehbar, dass mit Aus-
laufen des Vertrags im Herbst
2008 gut 40 Prozent der Miet-
einnahmen von einem Tag auf
den anderen wegfallen wiirden.
Einen Anschlussvertrag gab es
nicht, dem Fonds drohte die In-
solvenz.

Die Anfragen durch die EAM
ergaben, dass die groen Han-
delsmarken grundsétzlich In-
teresse an dem Standort zeig-
ten. Aber zu Mietanséitzen,
die deutlich unter 7 Euro/qm
lagen und zudem eine Moder-
nisierung der Mietfldchen, die
Schaffung weiterer Parkplét-
ze, die Verbreiterung einer of-

Es geht auch anders

Nicht alle Ostimmobilienfonds enden in der Katastrophe.

fentlichen Strafle als Zufahrt
zu den Parkpldtzen und damit
Investitionen von rund 550.000
Euro voraussetzen. Dass das
dazu notwendige Geld im
Fonds nicht vorhanden war, sei
nur der Vollstidndigkeit halber
erwihnt.

Hinzu kam, dass mit der Ge-
winnung eines neuen Mag-
netmieters allein das Problem
des Fonds noch nicht zu 16sen
war, denn durch die geringe-
ren Mietansitze war klar, dass
trotz Neuvermietung kiinftig
die Einnahmen nicht mehr zur
Deckung der Ausgaben ausrei-
chen wiirden. Also doch Insol-
venz?

In Abstimmung mit dem Bei-
rat des Fonds und der finanzie-
renden Bank wurde von den
Spezialisten der EAM ein Sa-
nierungskonzept entwickelt,
ausgearbeitet und mit allen Be-
teiligten abgestimmt, das auf
drei Séulen ruhte:
¢ Als Beitrag der Eigentiimer
die freiwillige Riickzahlung

eines Teils der Ausschiittun-
gen fritherer Jahre zur Fi-
nanzierung der Investitionen
und zur Sondertilgung des
Bankdarlehens

e Als Beitrag der Bank die
vorzeitige kostenfreie Um-
schuldung und Zinsreduzie-
rung fiir iiber 8 Millionen
Euro Darlehen zur weiteren
Reduzierung der Zinslast

e Umsetzung der Neuvermie-
tungskonzeption fiir die va-
kanten 3.000 gqm Handelsfla-
che inkl. der dazu notwendi-
gen Investitionen

Klingt einfach, war es aber
nicht, denn wie immer und
iiberall lag die eigentliche He-
rausforderung natiirlich in der
Feinabstimmung aller Gestal-
tungselemente mit den Be-
teiligten. Zudem bestand ein
hoher Zeitdruck, denn jeder
Monat Leerstand brachte den
Fonds néher an den Abgrund.

Und dann ging alles Schlag auf
Schlag:
¢ 10/2008: Genehmigung des

Sanierungskonzepts in der
Gesellschafterversammlung
des Fonds

e 11/2008: Abstimmung des
Mietvertrags mit dem neuen
Magnetmieter

e 12/2008: Erwerb des Erwei-
terungsgrundstiicks fiir den
vom Mieter geforderten zu-
satzlichen Parkplatz

¢ 12/2008: Beginn der Moder-
nisierungsarbeiten im Ob-
jekt

e 01/2009: Unterzeichnung des
Sanierungsvertrags mit der
Bank und Aufruf an die Ge-
sellschafter zur Leistung der
freiwilligen Riickzahlung

* 04/2009: Wiedereroffnung
der umgebauten Saline Pas-
sage

e 05/2009: Fertigstellung des
neuen Parkplatzes

Zwei Elemente waren fiir die
erfolgreiche Sanierung des
Fonds mafBgeblich: Die Bereit-
schaft von rund 70 Prozent der
Gesellschafter, frisches Geld
in den Fonds zu geben und das
Vertrauen der Bank, dass diese

Bereitschaft besteht. Denn als
klar war, dass eine hinreichen-
de Summe freiwilliger Riick-
zahlungen der Anleger zusam-
menkommen wiirde, waren die
Modernisierungsarbeiten be-
reits in vollem Gange, unter-
legt mit einer Finanzierungs-
zusage der Bank. Es geht also
auch in der Krise anders.

Rainer Hamann
Leiter Akquisition
Euro Asset Management

Geschlossene Immobilen-
fonds haben in den vergan-
genen Jahren einen beacht-
lichen Aufschwung erlebt.
Durch verdnderte gesetzli-
che und steuerliche Rahmen-
bedingungen, attraktive Er-
tragschancen und verringerte
Mindestzeichnungssummen
sind sie zu einer gefragten
Anlage geworden. Die Ent-
wicklung eines Zweitmarkts
hat stark hierzu beigetragen,
da Anleger ihre Anteile seit-
her vor Ablaufzeit verkaufen
oder aber in eine bereits lau-
fende Beteiligung einsteigen
konnen. Aus einem langfris-
tig konzipierten Investment
ist eine flexible Anlageklasse
geworden.

Und nicht nur das. Anleger,
die einen Blick auf den Zweit-

markt werfen, stellen zudem
fest, dass gebrauchte Betei-
ligungen einen interessanten
Vorteil bieten: Es liegt be-
reits eine Historie vor, die
mittels Emissionsprospekten,
Geschiftsberichten und Leis-
tungsbilanzen nachzuvoll-
ziehen ist. Das bedeutet fiir
den Kaufinteressenten, dass
er sich ein genaues Bild tiber
den bisherigen Geschifts-
verlauf seines Fonds machen
kann und nicht ldnger allein
auf die Prognoserechnung
des Emissionsprospekts ver-
trauen muss. Besonders fiir si-
cherheitsorientierte Anleger
ist dies ein ausschlaggebender
Grund, am Zweitmarkt einzu-
kaufen.

Besonders in den vergange-
nen fiinf Jahren gab es einen

Der Krise zum Trotz

Die Nachfrage fir gebrauchte Immobilienfonds wachst.

regelrechten Boom in der
Zweitmarktbranche. Dieser
wurde jedoch durch die Wir-
ren der Finanzkrise vorerst ge-
bremst. Von September 2008
an gingen die Umsétze auch
am Zweitmarkt splirbar zu-
riick. Seit einigen Monaten ist
jedoch wieder eine Umsatzbe-
lebung am Zweitmarkt zu ver-
zeichnen. Kaufinteressenten
— auch institutionelle — nutzen
wieder verstédrkt das Angebot
an gebrauchten Beteiligun-
gen, die im Vergleich zu Anla-
gealternativen mit attraktiven
Ausschiittungsrenditen  von
8 Prozent und mehr aufwar-
ten. Fiir verkaufswillige Anle-
ger ist dies ein gutes Zeichen,
denn es ist wieder Wind in den
Segeln. Jedoch miissen Ver-
kaufsinteressenten mit Preis-
abschldgen rechnen, denn die

Kurse konnen aufgrund be-
sonderer Risikoabschldge der
Kaufinteressenten bei ein-
zelnen Fonds gesunken sein.
Wichtig jedoch ist fiir Anleger
vor allem eines: Die Nachfra-
ge nach Zweitmarkt-Beteili-
gungen steigt wieder an.

Und trotz des schwierigen
Marktumfelds — oder gerade
deshalb - finden Kaufinteres-
sierte viele Investitionsobjek-
te mit attraktiven Renditen.
Besonders beliebt sind hoch-
wertige Fonds mit Mietern
guter Bonitdt und langfristi-
gen Mietvertrdgen, da sie bis-
lang wenig oder gar nicht von
den Auswirkungen der Kri-
se betroffen waren. Fiir diese
Fonds finden sich oft schnell
Kaufinteressierte, verstirkt
auch private.

Die Zahl der privaten Kaufer
am Zweitmarkt der Fonds-
borse Deutschland ist in den
vergangenen zwei Jahren be-
reits um ein Vielfaches gestie-
gen. So sind mittlerweile rund
zwei Drittel aller Kéufer an
der Fondsborse Deutschland
Privatanleger, die ihr Portfo-
lio durch geschlossene Fonds
aus dem Zweitmarkt ergén-
zen. Und seit einigen Mona-
ten kaufen auch institutio-
nelle Kdufer wieder verstérkt
ein, sodass bereits jetzt wie-
der ein leichter Aufschwung
zu bemerken ist. Vor diesem
Hintergrund erwarten wir
kurzfristig insbesondere im
Immobilienfonds-Sektor eine
deutliche Zunahme von Ange-
bot und Nachfrage.

Alex Gadeberg
Vorstandsmitglied

Fondsborse Deutschland Beteili-
gungsmakler
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Klare Zustandigkeiten, offene Kommunikation

Fragen an Roger Welz, Geschaftsfiihrer Aberdeen Immobilien (DEGI), zum Outsourcing von Property Management.

Herr Welz, welche Strategien
verfolgen Sie beim Outsour-
cing von Property Manage-
ment? In welchem Umfang
vergeben Sie Auftriige an
Dienstleister?

Property Management wird
von der Aberdeen Immobili-
en KAG nicht selbst betrieben,
sondern vollstédndig an Dienst-
leister outgesourct. In der Re-
gel werden auch Teile des Asset
Managements zusammen mit
Property Management-Dienst-
leistungen an Dienstleister ver-
geben.

Welche Vorteile versprechen
Sie sich vom Outsourcing?
Property Management beno-
tigt die unmittelbare Nédhe zu
den verwalteten Liegenschaf-
ten. Bei den sehr breit diversi-
fizierten Portfolios der Aber-
deen Gruppe bis iiber Europa
hinaus erzielen wir in den loka-
len Mérkten nicht die fiir eine
ausreichende Effizienz erfor-
derlichen Investitionsvolumi-
na. Vor diesem Hintergrund
lassen wir auch Teile des As-
set Managements von Property
Managern mit entsprechender
Néhe zu den verwalteten Lie-
genschaften erbringen. Uber
diesen Weg nutzen wir eine
gute Effizienz bei der Verwal-
tung bei gleichzeitiger Kunden-
néhe zum Mieter.

Wer sind Thre Ge-
schiiftspartner? Wel-
che Leistungsanfor-
derungen stellen Sie
an Thre Partner?
Im Asset und Pro-
perty Management
arbeiten wir mit
verschiedenen Un-
ternehmen zusam-
men. In der Regel
handelt es sich um
nationale, teilwei-
| se regionale Unter-
I nehmen, die sich
durch ihre Prisenz
an den Investiti-
onsstandorten aus-
zeichnen und eine
hohe Leistungsfa-
higkeit bei der Ver-
waltung der Liegen-
schaften und insbesondere bei
der Mieterbetreuung zeigen.
Neben einem institutionellen
Standard bei der Verwaltung
der Liegenschaften (Ausschrei-
bungsstandards fiir Leistun-
gen des Facility Managements
begleitet durch entsprechende
Uberwachungs- und Kontroll-
verfahren) nimmt auch das Re-
porting eine Schliisselrolle ein.
Wir erwarten von unseren Ma-
nagern eine hohe Identifikati-
on mit den Liegenschaften und
den Mietern, verbunden mit ei-
nem hohen Kostenbewusstsein.

Wie wiirden Sie das Verhiiltnis
zu Thren Geschiiftspartnern
beschreiben?

Wir pflegen sowohl im Um-
gang mit unseren Mitarbeitern
als auch mit unseren Geschifts-
partnern eine partnerschaftli-
che Zusammenarbeit. Offene
Kommunikation und gemein-
same Anstrengungen zur Er-
zielung des besten Ergebnisses
stehen im Vordergrund. Klare
Zustiandigkeiten und Verant-
wortlichkeiten einzelner han-
delnder Personen sind fiir uns
besonders wichtig. Der person-
liche Kontakt zu den jeweili-
gen verantwortlichen Personen
wird von uns aktiv gepflegt.
Hierdurch erreichen wir ein
hoheres Verstiandnis fiireinan-
der und konnen Entscheidun-

gen beschleunigen. Die Zufrie-
denheit der verantwortlichen
Mitarbeiter in den jeweiligen
Dienstleistungsunternehmen
spielt beim Erfolg der Zusam-
menarbeit eine besonders gro-
e Rolle.

Die DEGI baut ihr Geschift
in Osteuropa aus. Wie funkti-
oniert die Kommunikation mit
den Geschiftspartnern in die-
sen Liindern?

Die Professionalitit des Asset-
und Property-Managements
in den verschiedenen Léndern
Europas liegt auf unterschied-
lichem Niveau. Insbesondere
besteht in den Lindern Ost-
europas noch erhebliches Auf-
holpotenzial im Dienstleis-
tungssektor. Der Kommunika-
tion unserer Erwartungen an
die Dienstleister in den osteu-
ropdischen Léndern kommt
hier eine besondere Rolle zu.
Wir miissen unsere institutio-
nellen Standards durchsetzen,
aber zeitgleich auf die beson-
deren Geschiftsgepflogenhei-
ten in diesen Landern maB3voll
Riicksicht nehmen. Die enge
Zusammenarbeit, die regel-
maéfige Abstimmung mit den
Dienstleistern und die Unter-
stiitzung der Dienstleister bei
der Umsetzung neuer Stan-
dards erfordern von uns einen
deutlichen hoheren Einsatz im
Vergleich zu anderen europdi-
schen Landern.

DEGI heiBit jetzt Aberdeen.
Welche Folgen hat die Uber-
nahme fiir Ihr Geschiift?

DEGI (heute Aberdeen Im-
mobilien KAG) wurde bereits
zum Jahresende 2007 von der
Aberdeen Asset Management
plc erworben. Mit weitgehen-
dem Abschluss der Integrati-
on der DEGI in die Aberdeen
Gruppe wurde nunmehr auch
der Name der DEGI umge-
wandelt. Bis 2007 hat DEGI
im Dresdner Bank/Allianz
Konzern mit dem Immobilien-
Investmentgeschift ein Rand-
geschift des Konzerns abgebil-
det. In der Aberdeen Gruppe
stellt das Asset Management

Im Besitz von Aberdeen Immobilien (DEG]I): der Biirokomplex Maarweg-Center in Koln

alleiniges Kerngeschift der
Gruppe dar, in dem Aberdeen
Immobilien KAG (DEGI) eine
wichtige und gewichtige Rolle
zukommt. In unserem iiberwie-
gend europdischen Immobili-
engeschift konnen wir jetzt auf
die Lé&ndergesellschaften der
Aberdeen Gruppe zuriickgrei-
fen und das Know-how und die
Ressourcen unserer Kollegen
in Europa nutzen. Mit den Ge-
sellschaften in Skandinavien,
GrofBbritannien, Frankreich,
Belgien und den Niederlanden
erreichen wir in der Gruppe
bereits in vielen Léndern eine
gute Marktnihe zu den Lie-
genschaften und konnen Asset-
Management-Leistungen aus
der Gruppe herauserbringen.
Hierdurch verbessern wir die
Qualitdt unserer Serviceleis-
tungen bei gleichzeitiger Ver-
besserung unserer Effizienz.

Wie schiitzen Sie die Perspek-
tiven fiir das kommende Jahr
ein?

Wir erwarten auch fiir das Jahr
2010 ein schwieriges Marktum-
feld fiir Immobilien. Daher
richten wir auf die Mieterbe-
treuung und die Neuakquisiti-

on von Mietern unser besonde-
res Augenmerk. Die Sicherung
der Ertrige bei konsequenter
Kosteneffizienz steht im Mit-
telpunkt unseres Wirkens. In
dem allgemeinen schwierigen
Kapitalmarktumfeld wird der
Immobilieninvestition jedoch
mehr Bedeutung zukommen,
da die Renditeerwartungen

Skorpikova Center, Zagreb, Kroatien

von Immobilieninvestitionen
gegeniiber alternativen Kapi-
talanlagen auBlerordentlich at-
traktiv sind. Nach Ablauf des
Jahres 2010 sehen wir positive
Faktoren fiir eine deutliche Er-
holung der Immobilienmarkte.

Vielen Dank fiir das Interview.

(.

Die spezialisierte und kosten-
optimierte Bewirtschaftung
von Immobilien ist mehr denn
je eine wirtschaftliche Not-
wendigkeit. Die Anspriiche
an den Property Manager sind
in den letzten Jahren deutlich
gestiegen, nicht zuletzt vor
dem Hintergrund der Finanz-
und Wirtschaftskrise und des
damit verbundenen volatilen
Marktgeschehens. Gefragt
sind heute Dienstleister, die
sich mit eigenen Konzepten in

Partnerschaft auf Augenhohe

Vom Verwalter zum Property Management-Partner.

die strategischen Uberlegun-
gen der Investoren einbringen
und diese professionell umset-
zen — auf gleicher Augenhoéhe
und unter Beteiligung am Ri-
siko.

In den vergangenen fiinf Jah-
ren hat ein Paradigmenwech-
sel von der klassischen Haus-
verwaltung hin zum Property
Management stattgefunden,
bei dem die Abrechnung mit
Eigentiimern und Mietern

langst als selbstverstidndliche
Leistung vorausgesetzt wird
und die Immobilie als Asset-
Klasse im Fokus der Betrach-
tung steht. Mit der professi-
onellen und ganzheitlichen
Bewirtschaftung von Gesamt-
portfolios ist eine weitere Pro-
fessionalisierung des Property
Managements eingetreten, die
erfolgreiche Immobilienbe-
sitzgesellschaften kaum noch
mit eigenen Strukturen be-
wiltigen konnen. Zahlreiche

Investoren haben ihre Proper-
ty Management-Aktivitdten
deshalb in den letzten Jahren
ausgegliedert.

Komplexe Outsourcing-Pro-
jekte als Share Deal oder als
Asset Deals setzen Kompe-
tenz, Erfahrung, marktfihige
Angebote und relative Gro-
Be voraus. Es ist absehbar,
dass sich der deutsche Markt
fiir Property Management in
kurzer Zeit auf drei bis fiinf
»Big Player* konsolidieren
wird. Eine Entwicklung, die
die EPM Assetis schon vor
der Krise erkannt und auf die
sie mit einer Neuaufstellung
reagiert hat, die sich an den
Nutzungsarten von Immobi-
lien, also Biiro, Wohnen, Lo-
gistik, Center usw., orientiert.
Entsprechend verfiigt sie iiber
eine ausgesprochene Exper-
tise in diesen Bereichen. Die
Néhe zum Markt erweist sich
als Vorteil, wenn es darum
geht, diese Themen auch stra-
tegisch bewerten zu konnen.

Die Entwicklung des Proper-
ty Managements hin zu einer
strategischen Dienstleistung
erfordert einen Wandel im
Selbstverstédndnis von Auf-
tragnehmer und Auftraggeber.
Vielfach féllt es Eigentiimern
noch schwer, die Kontrolle
iiber Themen wie Vermietung
und Objektstrategien an ei-
nen Dienstleister abzugeben,
und den Property Manager als
Partner auf gleicher Augenho-

he zu akzeptieren, der sich als
Berater versteht und strate-
gische Themen von der Kon-
zeptphase an mitgestaltet, der
also beispielsweise Marktana-
lysen durchfiihrt und An- und
Verkaufsszenarien fiir Objek-
te erstellt.

Beim strategischen Partner-
schaftsmodell, wie es die EPM
Assetis versteht und in vielen
Geschiftsbeziehungen bereits
seit Jahren auf der Dienstleis-
tungsseite erfolgreich prakti-
ziert, wird der Property Ma-
nager bereits zu einem frithen
Zeitpunkt in alle relevanten
Entscheidungen mit einbe-
zogen. Der Eigentiimer kann
sich besser auf seine Kern-
kompetenzen konzentrieren,
und er hat einen kompeten-
ten Partner, der besser auf-
gestellt ist und beispielsweise
iiber bessere Kenntnisse der
Vermietungssituation an den
jeweiligen Standorten ver-
fiigt als der Eigentiimer — eine
Win-win-Situation, von der
beide Seiten profitieren, und
die unter dem Strich zu einer
weit hoheren Rendite fiihrt,
auch wenn Beratungsleistun-
gen naturgemdfl teurer sind
als reine Verwaltungsleistun-
gen.

Strategische Partnerschaft auf
Augenhohe heifit auch Kom-
munikation auf Augenhohe.
Die EPM Assetis hat dazu
verbindliche Regeln in einem
Governance-Modell zur Eska-

lationsbearbeitung aufgestellt.
Es fiihrt dazu, dass Informa-
tionen zeitnah ausgetauscht
werden und fordert die ge-
meinsame Problemlosung auf
der jeweiligen Ebene.

Das strategische Partner-
schaftsmodell der EPM Asse-
tis hat sich zu einem Erfolgs-
modell entwickelt. Die Kun-
den haben erkannt, dass sie
eine qualitativ hochwertige
Leistung fiir ihr Portfolio er-
halten und einen ebenbiirti-
gen Partner an ihrer Seite ha-
ben, der mitgestaltet.

Carsten Wesner
Leiter Vertrieb
EPM Assetis
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Spezialist fur nichtalltagliche Aufgaben

Uber den Wandel einer Landesbehérde zum gréBten Immobilienunternehmen des Landes NRW.

Militirgerichtszentrum der britischen Streitkriifte in Paderborn

In der Reihe grofer Immobi-
lienunternehmen wiirde kaum
jemand einen Landesbetrieb
vermuten. Aber mit einem An-
lagevermégen von rund 8 Mil-
liarden Euro und einer Mietfli-
che von 10 Millionen gm ist der
Bau- und Liegenschaftsbetrieb
des Landes Nordrhein-West-
falen — kurz BLB NRW - heu-
te eines der grofiten Immobi-
lienunternechmen des Landes
Nordrhein-Westfalen. Bei sei-
ner Griindung im Jahre 2001
wurden dem BLB NRW sidmt-
liche im Eigentum des Landes
Nordrhein-Westfalen stehende
Liegenschaften — mit Ausnah-
me weniger Sonderliegenschaf-
ten — libertragen, und zwar mit
dem Auftrag, sie fiir Zwecke
des Landes nach kaufminni-
schen Grundsitzen zu bewirt-
schaften, zu entwickeln und zu
verwerten. Die Kunden bzw.

Mieter des BLB NRW sind fast
ausschlieflich Landesorganisa-
tionen, also beispielsweise Fi-
nanzamter, Polizei, Justiz sowie
Umweltbehérden und bis auf
wenige Ausnahmen alle Hoch-
schulen des Landes, immerhin
31 an der Zahl. Nebenbei hat
sich die Landesbehorde mit
circa 2.000 Beschiftigten zum
grofiten Architektur- und Inge-
nieurbiiro Europas entwickelt
und ist zurzeit mit einem Ge-
samtbauvolumen von fast einer
Milliarde Euro einer der grofB3-
ten Auftraggeber im Baugewer-
be in Deutschland.

Mit der Ubertragung der Lie-
genschaften des Landes erga-
ben sich fiir den BLB NRW
umfangreiche und komplexe
Aufgabenstellungen: Von der
ersten Idee iiber Projektent-
wicklung, Planung, Realisie-

rung und Betrieb bis zur Ver-
wertung beriicksichtigt der
Betrieb jetzt den gesamten
Lebenszyklus einer Immobi-
lie. Die Biindelung der vielfél-
tigen Aufgaben fiihrt vor allem
zu einer enormen Kostenein-
sparung fiir das Land. Der Be-
trieb arbeitet heute wesentlich
professioneller und effizienter
als friither. Von der ersten Idee
bis zur Fertigstellung eines Ge-
bdudes vergehen manchmal
nur noch 12 bis 15 Monate.

Wie hat der BLB den Wandel
von einer staatlichen Behorde
zum wirtschaftlich arbeiten-
den Unternehmen geschafft?
Die grofite Herausforde-
rung bestand darin, den Be-
trieb so zu strukturieren, dass
er sich an den Mechanismen
des Marktes orientiert. Des-
halb liegt heute der eindeutige
Schwerpunkt der Tétigkeit auf
der Kundenseite, etwa beim
Objekt- und Gebdudemanage-
ment oder der Planung. Abtei-
lungen wie Personal, Control-
ling, Finanz- und Rechnungs-
wesen nehmen im Betrieb eine
unterstiitzende Funktion wahr.
Entsprechend wurden alle Be-
schiftigten in die immobili-
enwirtschaftlich notwendige
Betrachtungsweise eingefiihrt
und intensiv geschult.

Die Aufgaben des BLB NRW
sind heute die eines ganz nor-
malen Immobilienunterneh-
mens. Der Betrieb priift und
steuert die Kapitalanlagen
iber die Immobilienbestin-
de, mietet fiir seine Kunden
Objekte an und agiert somit
im Grunde genommen wie je-
der Asset- und Property-Ma-
nager. Daneben wird der BLB
NRW von der Bundesrepub-
lik Deutschland, die iiber kei-
ne eigene ausfithrende Bau-
verwaltung verfiigt, mit den
unterschiedlichsten und zum
Teil nicht alltdglichen Bauauf-
gaben betraut. Dazu gehoren
samtliche Bauvorhaben der
Bundeswehr, der NATO und
der britischen Armee in Nord-
rhein-Westfalen. Das heiBt, das
Aufgabenspektrum des BLB
NRW reicht vom Pipelinebau
fir die NATO iiber die In-
standhaltung ehemaliger un-
terirdischer Luftschutzbunker
im Ruhrgebiet bis hin zum Bau
barocker Hochaltére.

Trotz dieser gewissen Spe-
zialisierung ist die Strategie
des BLB NRW eindeutig da-
rauf ausgelegt, wettbewerbs-
fahig zu sein. Denn die Lan-
desbehorden sind nicht dazu
verpflichtet, bei dem Betrieb
Flichen anzumieten, sondern

konnen sich ebenso gut fiir ei-
nen anderen Investor frei ent-
scheiden. Daher ist der BLB
NRW von vornherein darauf
bedacht, alle Prozesse auf ihre
Wirtschaftlichkeit hin zu tiber-
priifen und dabei die internen
Kosten stets im Auge zu be-
halten. Das gilt im Ubrigen
auch fiir die Bauleistungen, die
vom BLB NRW nicht selbst
erbracht, sondern eingekauft
werden. Jedes Jahr vergibt der
Betrieb Bauauftrdge im Volu-
men von rund einer Milliarde
Euro. Die Planung der Gebéu-
de realisiert der BLB NRW
zu 40 Prozent selbst, der Rest
wird mit Partnern, Ingenieur-
und Architekturbiiros umge-
setzt. Die Bauauftrige vergibt
der Betrieb zu rund 70 Prozent
an Handwerk und Mittelstand
und steuert nur den kaufmén-
nischen Part komplett selbst.

Aufgrund seiner besonderen
Situation — der BLB NRW ar-
beitet ausschlieBlich fiir das
Land NRW -ist das Unterneh-
men verpflichtet, auch alterna-
tive Energieformen einzube-
ziehen. Hier leistet der Betrieb
— wenn auch mit Augenmal} —
Pionierarbeit, um herauszufin-
den, inwieweit neue Technolo-
gien wirklich zukunftweisend
sind und ob sie mit wirtschaft-

lichem Gewinn eingesetzt wer-
den konnen.

Die treibenden Kréfte des Un-
ternehmens sind vor allem Pro-
jektentwicklungen und lang-
fristig ausgelegte Standort-
konzepte, beispielsweise fiir
die Hochschulen des Landes,
die gemiB einer Entscheidung
der Landesregierung bis 2020
auf den modernsten Stand der
Technik gebracht werden sol-
len. Eine gewaltige Aufgabe,
aber nur eine von vielen, die der
BLB NRW in den kommenden
Jahren zu bewiltigen hat.

Ferdinand Tiggemann
Geschiftsfiihrer

Bau- und Liegenschaftsbetrieb
des Landes Nordrhein-Westfalen

Nur eine Frage der Zeit

Potenziale des Corporate Real Estate Managements im Mittelstand.

Unter dem Begriff Corporate
Real Estate Management hat
sich in den letzten zwei Jahr-
zehnten in Deutschland ein
Konzept fiir das Management
betrieblich genutzter Immo-
bilien etabliert. Der deutsche
Mittelstand ist mittlerweile
einer der groften Eigentii-
mer von groftenteils selbst
genutzten  Gewerbeimmo-
bilien in Deutschland. Dazu
tragt insbesondere bei, dass
Grofunternehmen dem nord-
amerikanischen und dem asi-
atischen Vorbild folgend ei-
nen Grofteil ihrer Immobi-
lien verduBern. Ganz anders
stellt sich die Situation ge-
genwirtig beim deutschen
Mittelstand dar. Mittelstdn-
dische Unternehmen planen
auch in den néchsten Jahren
weiterhin, weit iiberwiegend
eigenes Vermogen als im-
mobiliare Betriebsmittel im
Leistungserstellungsprozess
einzusetzen.

Immobilien sind somit maf-
geblicher Bestandteil des
Vermogens mittelstédndischer
Unternehmen. Thr Bilanz-
wert entspricht erfahrungsge-
méal zwischen 10 und 20 Pro-
zent der Bilanzsumme. Durch
die Immobiliennutzung ver-
ursachte Kosten betragen zwi-
schen 3 und 10 Prozent der
Umsatzerlose und sie haben
einen Anteil an den Gesamt-
kosten zwischen 5 und 15 Pro-
zent. Damit sind die Immobili-
enkosten in vielen Unterneh-
men nach den Personalkosten
der zweitwichtigste Kosten-
block.

Eine Studie des Forschungs-
centers Betriebliche Immobi-
lienwirtschaft (FBI) der TU
Darmstadt zum Best Practise
in Corporate Real Estate in
deutschen GroBunternehmen
hat gezeigt, dass durch die sys-
tematische Professionalisie-
rung in diesem Bereich 30 Pro-
zent der Kosten einzusparen
sind. In absoluten Zahlen be-
deutet das, dass in einem Un-
ternehmen mit einem Umsatz
von 500 Millionen Euro und
einem Anteil immobilienbe-
zogener Kosten in Hohe von
5 Prozent der Umsatzerlose
das jdhrliche Einsparpotenzi-

al bei 7,5 Millionen Euro liegt.
Veranschlagt man die durch-
schnittlichen Personalkosten
mit 50.000 Euro pro Jahr, ent-
spricht das Einsparpotenzial
einem Aquivalent von immer-
hin 150 Arbeitsplétzen.

Die erhebliche Erfolgswirk-
samkeit von Unternehmens-
immobilien steht im Wider-
spruch zur derzeitigen Tréagheit,
mit der sich der deutsche Mit-
telstand dem Thema Corpo-
rate Real Estate Management
néhert. So zeigt die gemeinsam
vom Forschungscenter Betrieb-
liche Immobilienwirtschaft
(FBI) der TU Darmstadt und
der Unternehmensberatung
Ernst & Young durchgefiihrte
Studie, dass immobilienbezo-
genen Steuerungssysteme noch
in den Kinderschuhen stecken.
Dementgegen zeigen verglei-
chende Studien bei deutschen
und internationalen GrofBun-
ternehmen, dass die Fortschrit-
te im Corporate Real Estate
Management der Konzerne in
den letzten zwei Jahrzehnten
ganz erheblich waren. Beson-
ders deutlich tritt der Unter-
schied im Immobilienmanage-
ment von GroBunternehmen
und Mittelstdndlern in der
Sourcing-Strategie zutage.

Der Vergleich mit europii-
schen und amerikanischen
Grofunternehmen zeigt, dass
der deutsche Mittelstand nicht
nur erheblich groflere Anteile
der selbst genutzten Immobili-
en im Eigentum hailt, sondern
dariiber hinaus auch einen er-
heblich groferen Anteil immo-
bilienwirtschaftlicher ~Aufga-
ben selbst erledigt.

Diese Befunde zum Status
quo des Immobilienmanage-
ments im deutschen Mittel-
stand stehen im deutlichen
Widerspruch zum derzeit om-
niprdsenten Mantra der ,,wert-
orientierten Unternehmens-
fiilhrung durch Konzentration
auf das Kerngeschaft. Fall-
studien in mittelstdndischen
Unternehmen zeigen, dass der
geringe Effizienzgrad des Im-
mobilienmanagements vor al-
lem auf ein ,,Gefiihl fehlen-
der Handlungsspielrdume* im
Top-Management zuriickzu-

fihren ist. Hier ist nicht zuletzt
der Markt immobilienbezoge-
ner Dienstleistungen aufgeru-
fen, ein speziell auf die Bedar-
fe mittelstdndischer Unterneh-
men zugeschnittenes Angebot
zu entwickeln.

Die in der Vergangenheit an-
gebotenen Full-Service-Lea-
singkonzepte haben sich in
vielen Fillen als zu unflexi-
bel und wenig individuell er-
wiesen. Betrachtet man die
rasanten Entwicklungsfort-
schritte auf den Mirkten des
Property Managements fiir
institutionelle Immobilienei-
gentiimer, der Public Private
Partnerships fiir offentliche
Auftraggeber und des Cor-
porate Real Estate Manage-
ments fiir GroBunternehmen,
diirfte es nur eine Frage der
Zeit sein, bis im Rahmen der
Marktdurchdringung auch
speziell auf mittelstdndische
Unternehmen zugeschnittene
Immobiliendienstleistungs-
pakete entsprechende Mark-
terfolge aufweisen.
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Prof. Dr. Andreas Pfniir
Fachgebiet Inmobilienwirtschaft
und Baubetriebswirtschaft

TU Darmstadt

Oft unterschatzt

Immobilienbesitz im Mittelstand.

Eine von der TU Darmstadt
und der Unternehmensbera-
tung Ernst & Young in diesem
Jahr vorgelegte Studie hat ge-
zeigt, dass mittelstdndische
Unternehmen das Potenzial
ihrer Immobilien unterschét-
zen oder — in vielen Fillen —
nicht damit umzugehen wissen.
Zwar liegt die Eigentumsquo-
te in Deutschland mit 80 Pro-
zent weit iiber der in anderen
Landern (in England sind es 40
Prozent, in den USA 30 Pro-
zent), dennoch haben fast drei
Viertel aller Unternehmen an-
gegeben, dass sie fiir die Be-
wirtschaftung ihrer Immobilien
keine Unternehmensstrategie
haben. Nur 29 Prozent {iiber-
haupt unterziehen ihr Immo-
bilieneigentum einer Rendite-
betrachtung und fast ein Drit-
tel der Befragten bestimmt das
gebundene Kapital anhand von
Buchwerten. Dabei ist vor dem
Hintergrund der internationa-
len Finanz- und Wirtschaftskri-
se und der daraus resultieren-
den mangelnden Bereitschaft
vieler Kreditinstitute, ausrei-
chend Investitionskredite zu
marktfdhigen Konditionen zur
Verfiigung zu stellen, die Mobi-
lisierung betrieblicher Immobi-
lien — beispielsweise durch Ver-
kauf und Riickmietung — eine
Moglichkeit, dringend benotig-
tes Eigenkapital freizumachen
und fiir Investitionen in das
Kerngeschift einzusetzen.

Uber die Griinde fiir die man-
gelnde Bereitschaft, sich mit
den eigenen Immobilien aus-
einanderzusetzen, ldsst sich
spekulieren. Ein wesentliches
Argument ist sicher die Un-
abhingigkeit von Dritten, nur
ungern gewihrt man Externen
Einblick in Kosten und Pro-
zesse. Moglicherweise spielen
auch Kostenfaktoren eine Rol-
le, denn professionelles Im-
mobilienmanagement kann es
schlieBlich nicht zum Nulltarif
geben. Und fiir manch einen
Mittelsténdler ist der Verkauf
und die Riickmietung von un-
ternehmenseigenen Immobi-
lien sicher ein unangenehmes
Thema, weil dies das Unter-
nehmen in den Verdacht wirt-
schaftlicher ~ Schwierigkeiten
oder gar drohender Insolvenz
bringen konnte.

Der richtige Umgang mit dem
Immobilienvermogen setzt eine
profunde Kenntnis iiber Stér-
ken und Schwiéchen sowie vor-
handene Optimierungspoten-
ziale der Objekte voraus. Viele
Unternehmen entwickeln zu-
néchst Eigeninitiative, konnen
aber, weil die Bewirtschaftung
von Immobilien nicht zu ih-
rem Kerngeschift gehort, nicht
alle Moglichkeiten ausnutzen.
Auch ihre Steuer- und Unter-
nehmensberater bieten in der
Regel keine auf Unterneh-
mensimmobilien spezialisierte
Beratung an. Hier eroffnet die
Partnerschaft mit einem Spe-
zialisten wie der EPM Allvaris
grole Chancen, das brachlie-
gende Vermogen zu heben.

Die EPM Allvaris unterstiitzt
Kunden aus dem Mittelstand
nicht nur bei der Entwicklung
von Strategien fiir die Nutzung
der unternehmenseigenen Im-
mobilien, sondern steht den Un-
ternehmen auch tatkréftig bei
ihrer Umsetzung zur Seite. Im
Rahmen ihrer Tétigkeit sieht
sich die EPM Allvaris als Inte-
rims- und Krisenmanager, der
die Assets analysiert und Hand-
lungsalternativen aufzeigt. Zur
Starkung der Eigenkapitalquo-
te und Schaffung von Liquiditét
scheint oft der Verkauf der Im-
mobilien und die anschlieende
Riickmietung der Objekte im
ersten Augenblick die einzige
Alternative. Nicht immer stellt
dies die beste Losung dar. Zu-
nédchst gilt es zu priifen, ob die
VerduBlerung einer Immobilie
in Verbindung mit einem Miet-
vertrag iliber weiterhin genutz-
te Flidchen oder der Verbleib im
Eigenbestand die betriebswirt-
schaftlich sinnvollere Alternati-
ve darstellt. Dazu sind betriebs-
eigene Prozesse und zukiinftig
notwendiger Flachenbedarf zu
priifen. In den meisten Fillen
konnen deutliche Kostenein-
sparungen durch die Struktu-
rierung und Optimierung des
Managements eigener Flichen
oder Objekte erzielt werden.
Die EPM Allvaris entwickelt
Strategien zum langfristigen
Bestandswerterhalt und zur
Wertsteigerung von Objekten.

Das Immobilienvermogen ei-
nes mittelstdndischen Unter-

nehmens ist in der Regel sehr
stark von der Situation und
dem Produkt des Unterneh-
mens geprédgt. Anders als Im-
mobilienbestdnde in 1A-La-
gen, fir die sich leicht Kaufer
finden lassen, passen sie nicht
ins klassische Investorenclus-
ter, sondern erfordern ganz
individuelle Losungen. Auf-
grund ihrer Historie und der
iber zehnjdhrigen Erfahrung
hat sich die EPM Allvaris da-
rauf spezialisiert, mittelstandi-
schen Unternehmen genau die-
se mafgeschneiderten Losun-
gen anzubieten. Dadurch dass
die EPM Allvaris Maflnahmen
nicht nur entwickelt und koor-
diniert, sondern selbst umsetzt,
hat der Kunde nur einen An-
sprechpartner, der ihn iiber den
gesamten Zeitraum eines Pro-
jekts begleitet und personliche
Beratung und Unterstiitzung
gewdhrleistet. Zudem profitiert
er von der guten Vernetzung
der EPM Allvaris in der inter-
national aufgestellten EPM
Assetis Gruppe. Von Diissel-
dorf aus betreut die EPM All-
varis GmbH interdisziplinér
Kunden und Projekte in ganz
Deutschland. Seit Kurzem ist
die EPM Allvaris Mitglied der
Bundesvereinigung Restruktu-
rierung, Sanierung und Interim
Management e.V. (BRSI) und
bundesweit im Erfahrungsaus-
tausch mit Rechtsanwilten,
Steuer-, Unternehmens- und
Wirtschaftsberatern, die sich
auf mittelstdndische Unterneh-
men spezialisiert haben.

Iris Wolke-Haupt
Geschiiftsfiihrerin
EPM Allvaris
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Mit guten Projekten durch die Krise

Die Anforderungen an Projekt- und Quartiersentwickler sind gestiegen.

.«nlll e

Quartier Europacity, Berlin: Entwurf zum Masterplan

Die Wirtschafts- und Finanz-
krise hat auf dem Markt fir
Projektentwicklungen deutli-
che Spuren hinterlassen und
zu einem grundlegenden Wan-
del gefiihrt. Zum einen ldsst
die Nachfrage nach, zum an-
deren sind die Anforderungen
auf der Finanzierungsseite we-
sentlich hoher geworden und
sie werden noch weiter zuneh-
men. Ohne Eigenkapital und
eine hohe Vorvermietungsquo-
te lassen sich viele Projekte
heute kaum noch realisieren.
Eine Entwicklung, die man im
Grunde genommen nur begrii-
Ben kann, denn wenn die wirt-
schaftliche Betrachtung und
Vernunft wieder mehr in den

Vordergrund riickt, fiihrt dies
letztendlich zu einer Gesun-
dung des Marktes.

Es ist verstidndlich, dass viele
Projektentwickler heute erst
einmal eine abwartende Hal-
tung einnehmen. Andere Un-
ternehmen konnen gestérkt aus
der Krise hinausgehen, weil sie
mit hohen Vorvermietungsquo-
ten arbeiten und nicht spekula-
tiv bauen. Als ehemals bundes-
eigenes Unternehmen stammt
Vivico aus einem sehr konser-
vativen Umfeld, eine solide Fi-
nanzierung ist Bestandteil der
Unternehmenskultur. Aufer-
dem sind Quartiersentwickler
oft in der Lage, auch groBere

Projektentwicklungen, d. h. die
Entwicklung ganzer Stadtteile
als Referenzprojekte aufzufiih-
ren, was zusitzlich das Vertrau-
en von Investoren, Mietern und
Nutzern stiitzt. Ein aktuelles
Beispiel ist das weitestgehend

fertiggestellte ~ Stadtquartier
Arnulfpark in Miinchen mit
insgesamt 252.000 qm Brutto-
grundfldche. In den vergange-
nen Jahren entstanden hier ne-
ben einem 40.000 gqm grof3en
Park rund 800 Wohnungen, ein
Theater, Laden, Kindergirten
sowie Hotel- und Biirogebéu-
de. Bei der Kreditvergabe spielt
der Nachweis eines solchen
,Irack Records* heute eine zu-
nehmende Rolle.

Die Immobilienwirtschaft
durchlduft zurzeit einen Pro-
fessionalisierungsprozess. Die
Unternehmen sind gefordert,
ihre Strukturen den verédnder-
ten Marktbedingungen anzu-
passen. Dabei sind nicht nur
die Anforderungen auf der Fi-
nanzierungsseite gestiegen,
sondern auch die Anspriiche
der Mieter. Lage ist heute nicht
mehr das alleinige Kriteri-
um fiir eine Standortentschei-
dung. Vielmehr wird ein Ge-
bdude und seine Lagequalitét
von Mietern heute als State-
ment und integraler Bestand-
teil der eigenen Positionierung
verstanden und muss vom Pro-
jektentwickler somit ein ent-
sprechend adédquates Branding
erhalten. So wird beispielswei-
se eine Firmenzentrale in der
Regel nicht mehr aus steuerli-
chen Griinden im Umfeld der
Stadt gebaut, vielmehr geht
der Trend zuriick in die Stadt.
Liegenschaften in innerstidti-
schen Lagen mit guter Infra-
struktur diirften somit auch in
Zukunft hohes Potenzial fiir
Projektentwicklungen bieten.

Eine zunehmende Rolle bei
der Ausgestaltung neuer Pro-
dukte spielt die Nachhaltigkeit,
und zwar in wirtschaftlicher
ebenso wie in Okologischer
und soziokultureller Hinsicht.
Ein Gebdude muss heute wie
auch in zwanzig Jahren noch
wirtschaftlich sein und niedri-
ge Energiekosten aufweisen.
Zertifizierungen schaffen hier
die notigen Voraussetzungen.

Zu den Aspekten der Nach-
haltigkeit gehort aber auch die
wirtschaftliche substanzielle
Langlebigkeit des Gebéaudes,
die durch eine lebendige, ur-
bane Umgebung unterstiitzt
wird. Monostrukturen, also rei-
ne Wohnquartiere oder reine
Biiroviertel, sind nicht mehr
gefragt. Nutzer erwarten heu-
te eine Urbanitdt mit einer
Durchmischung von Wohnun-
gen, Biiros, Kindergérten, Ein-
kaufsmoglichkeiten, Cafés etc.
Die Realisierung des Tower
185 im Frankfurter Europa-
viertel nach LEED-Standards
stellt somit nur eine Seite der
Medaille dar; eine ganzheit-
liche Herangehensweise, die
alle Aspekte des umgeben-
den Quartiers im Blick behilt,
ist der Erfolg versprechendste
Weg.

Eine sinnvolle und nachhaltige
Quartiersentwicklung verlauft
heute evolutionir, wie das Bei-
spiel Europacity in der Néhe
des Berliner Hauptbahnhofs
zeigt. Anders als beim Potsda-
mer Platz, der quasi im ,,Hau-
ruck-Verfahren“ aus dem Bo-
den gestampft wurde, schlie-
Ben sich hier mitten in einem
Gebiet, das von der Infrastruk-
tur her noch viel Potenzial hat,
Stiick fiir Stiick die stadtebau-
lichen Wunden der Trennung,
die auch 20 Jahre nach dem
Mauerfall noch zu sehen sind.
Zusitzlich zu den im Rahmen
eines Masterplans vorgesehe-
nen Biiro- und Wohnhéusern
initiierte Vivico einen Kunst-

Campus, der das Gebiet um das
Museum fiir Gegenwart schon
heute belebt. Das erste Biiro-
gebdude, das in der Europaci-
ty entsteht, ist der von Vivico
unter Nachhaltigkeitsaspek-
ten realisierte und zertifizierte
neue Firmensitz des MineralGl-
unternehmens TOTAL.

Zwar wird sich der Markt fiir
Projektentwicklungen langsam
erholen. Allerdings hat sich ge-
zeigt, dass sich gute, d. h. den
Markterfordernissen entspre-
chend strukturierte Produk-
te auch in Krisenzeiten entwi-
ckeln, finanzieren und verkau-
fen lassen. Nicht zuletzt héngt
der Erfolg von Projektentwick-
lungen von einer soliden Wirt-
schaftlichkeit des Produktes
selbst ab, die sich sprichwort-
lich mit den ,yvier Grundre-
chenarten rechnen lasst.

Bernhard H. Hansen
Vorsitzender der Geschiftsfiihrung
Vivico

Urbaner Einzelhandel und Stadtentwicklung

Interview mit Dr. Martina Kiihne, Senior Researcher, GDI Gottlieb Duttweiler Institute.

Frau Dr. Kiihne, das Gottlieb
Duttweiler Institute vertritt
u.a. die These, dass weltweit

die Urbanitit als positiver
neuer Wert entdeckt wird. Wa-
rum?

Die Stadt erlebt eine Renais-
sance. Laut Schidtzungen der
UNO werden bis 2050 mehr
als drei Viertel aller Menschen
in Stidten leben. Die Stadt als
kreativer Pool, Ort nachbar-
schaftlicher Ndhe und lebens-
werter Raum mit kurzen We-
gen erscheint heute fiir viele
als verlockende Perspektive.

Dabei ist zu beachten, dass Eu-
ropa bereits heute iiberdurch-
schnittlich stark verstéadtert ist.
Die Reurbanisierung schreitet
deshalb nicht im gleichen Tem-
po voran wie beispielsweise
in Asien oder Stidamerika. In
Deutschland diirfte die ,,Zu-
riick in die Stadt“-Bewegung
zumindest in den néchsten
Jahren noch kein Selbstldu-
fer werden. Doch 6konomisch
und 6kologisch gesehen spricht
immer mehr dafiir, in Stadtni-
he zu leben. Denn stédtische
Dichte steht in Zukunft nicht
nur fiir Vielfalt und Erlebnis-
reichtum, sondern auch fiir
eine nachhaltige Entwicklung.

Wie wird sich die-
se Entwicklung auf
den Retail-Markt
auswirken?
Begiinstigt  durch
die Riickkehr der
Menschen in Stadt-
regionen — sei es
aus Okonomischen,
umweltbedingten
oder personlichen
Uberlegungen — ge-
winnen die Stadt-
zentren fir den
Einzelhandel an
Attraktivitdt. Denn
mehr Menschen be-
deuten mehr Fre-
quenz und letztlich
mehr Umsatz.

Wie schitzen Sie
die Beziehung von
Stadt und Shopping ein? Auf
welche alternativen Stadt- und
Shopping-Szenarien werden
wir uns in der Zukunft einstel-
len miissen?

Die Beziehung von Stadt und
Handel ist bekanntlich seit je-
her eng miteinander verkniipft.
Der Handel prégt das Bild des
Zentrums, ist Basis fiir ein viel-
faltiges offentliches Leben und
Ausgangspunkt fiir weitere
Einrichtungen und Angebo-
te. Die Stadt ist ein klassischer
Hochfrequenzstandort fiir den
Handel.

Aus unserer Studie ,,Shopping
and the City 2020 geht nun
klar hervor, dass die Stadt in
Zukunft starker auf den Han-
del angewiesen sein wird als
umgekehrt. Der Handel wird
zum zentralen Treiber fiir die
Positionierung der Innenstadt.
Fiir die Retailer bedeutet die-
se neue Macht Verantwortung.
Um ihre zentrale Rolle wahr-
zunehmen und die Stadt im
Rahmen des historischen Kon-
texts optimal zu unterstiitzen,
gilt: Héndler miissen kollek-
tiv handeln. Der innerstadti-
sche Retail wird sich zwingend
auf die Gesamtinteressen be-
sinnen, der einzelne Hindler

iber die nédchste Kreuzung
hinausschauen und in den an-
grenzenden StraB3enzug bli-
cken miissen. Nur das richtige
Gesamtangebot im richtigen
Mix bringt die richtigen Besu-
cher und Kunden.

Dies wird dazu fiihren, dass die
Innenstadt sich immer mehr
zum grofen Freiluft-Einkaufs-
zentrum entwickelt. Gleichzei-
tig schnuppern die klassischen
Shopping Center, die sich bis
anhin auf der Griinen Wiese
positionierten, nun Stadtluft.
Das Interesse an innerstadti-
schen Standorten wichst.

Die Konzentration auf die
Zentren verlangt auch eine
zusitzlich mehr qualitativ ge-
fiihrte Debatte. Wie unter-
scheidet sich diese qualitative
Ausrichtung von einer quanti-
tativen?

Der innerstadtische Handel
kann sich in der Regel nicht
mit einer Erweiterung der vor-
handenen Flichen profilieren,
sondern nur mit deren Qualifi-
zierung und Inszenierung. Das
Verweilen in den neuen Kon-
sumrdumen muss dadurch in
asthetischer wie in interaktiver
Hinsicht viel einladender wer-
den.

Zu den Top-Handelsformaten
in der Innenstadt werden dieje-
nigen gehoren, die den Wunsch
der Konsumenten nach Erleb-
nis und Uberraschung mit den
lokalen Gegebenheiten sowie
der Geschichte der Stadt ver-
binden. Und dabei authentisch
bleiben.

Wie wird der Verbraucher in
Zukunft einkaufen wollen
(E-Commerce, i-Phone, Tele-
shopping)?

Die Verbraucher werden in
Zukunft selbst bestimmen,
wann, wo und wie sie einkau-
fen. Je nach Kontext kann dies
beim Discounter oder im Flag-
ship-Store sein, online oder
offline und zunehmend mobil.

Das heiBt, Kauf und Verkauf
von Produkten muss kiinftig
nicht mehr zwingend in den
Réumen des Handels statt-
finden, sondern — neuen Ver-
triebsmoglichkeiten sei dank
— dort, wo sich die Menschen
gerade aufhalten.

Brauchen wir iiberhaupt noch
Ladengeschifte? Wenn ja, wo-
fiir?

Ladengeschifte verlieren zu-
nehmend ihre Funktion als
reiner Verkaufsraum. Wir
sprechen hier vom ,,Unsto-
ring“. Das bedeutet aber
nicht, dass sie vollkommen
verschwinden werden. Statt-
dessen iibernechmen sie neue
Funktionen. Trotz oder ge-
rade wegen des verbreite-
ten Online-Handels wird die
Third-Place-Thematik weiter
zunehmen. Denn als haptisch
getriebene Lebewesen sehnen
sich die Konsumenten nach
vergniiglichen physischen Be-
gegnungsorten, an denen sie
iiberrascht werden, wo sie Un-
entdecktes entdecken, wo sie
Waren anschauen und testen
konnen, wo Kontakte moglich,
aber nicht zwingend sind, und
wo sie inspiriert werden. La-
den werden in Zukunft immer
mehr zum Show- und Experi-
mentierraum. Thre Hauptauf-
gabe wird darin bestehen, die
Kundschaft in Marken- und
Produktwelten einzufiihren.

Die Konsumenten werden
kiinftig Orte aufsuchen, aus
denen sie einen qualitativ
hochwertigen Nutzen ziehen
konnen, nicht nur durch die an-
gebotenen Produkte, sondern
auch durch die Menschen, die
sie dort treffen, den Service,
den sie erfahren, und die Ge-
schichte, die sie mit nach Hau-
se nehmen.

Vielen Dank fiir das Interview.

Shopping auf Japanisch

Trendsetter gehen zu Sample Lab!

In Tokio éffnete das erste Sample Lab! 2007

Im schicken Tokioer Stadtteil
Harajuku gelegen ist Sample
Lab! kein herkommliches Ge-
schift, sondern eher ein gro-
Bes Teststudio fiir Marktfor-
schungszwecke. Kunden haben
hier die Gelegenheit, die aller-
neuesten Produkte im Shop zu
testen oder als Probchen mit
nach Hause zu nehmen, be-
vor sie sich zum Kauf der Ware
entscheiden. Im Gegenzug
werden sie gebeten, einen Fra-
gebogen auszufiillen und das
Produkt zu bewerten.

Sample Lab! wirbt mit Exklu-
sivitdt. Wer zu den Trendset-
tern gehoren und hier Produk-
te testen will, muss sich gegen
eine kleine Gebiihr registrie-
ren lassen oder eine jahrliche
Mitgliedschaft erwerben, die
umgerechnet nicht mehr als
7,50 Euro kostet. Mitglieder
miissen zudem iiber 15 Jahre
alt sein und erhalten Zugang
nur iiber einen Handycode,
der am Eingang vorzuzeigen
ist. Die Anzahl der Probchen,
die mitgenommen werden
diirfen, maximal 10, richtet
sich nach dem Mitgliedsstatus.

So wird auch verhindert, dass
das Geschift von ,,Probchen-
jagern* und Touristen leer ge-
raumt wird.

Das Warenangebot reicht von
Fitnessgerdten iiber Strumpf-
hosen bis Bodylotions. Im
»powder room“, der grofzii-
gig eingerichteten Damentoi-
lette, animieren die allerneu-
esten Kosmetikprodukte zum
Ausprobieren — Schminktipps
inklusive. Die Kundinnen sol-
len vor allem Spaf3 haben und
sich mit anderen iiber die
neuen Produkte austauschen.
Diese clevere Idee der Mund-
propaganda, die im werbege-
sdttigten Tokio besser wirkt
als jede andere Werbemal-
nahme, wurde von der Mar-
ketingagentur Mel Posunet-
to entwickelt und nennt sich
» Iryvertising*.

Sample Lab! ist ein Fran-
chise-Unternehmen und will
international  expandieren:
www.samplelab-internatio-
nal.com.

Redaktion
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Erfahrungsvorsprung durch interdisziplinares Wissen

Uber den Masterstudiengang in Bau- und Immobilienwirtschaft an der Bergischen Universitat Wuppertal.

»Eine Investition in Wissen bringt noch

immer die besten Zinsen.“

Benjamin Franklin, (1706 — 1790)

In wirtschaftlich und finan-
ziell unbestidndigen Zeiten
ist eine berufliche Weiterbil-
dung nicht nur eine person-
liche Herausforderung fiir
den einzelnen Studierenden,
sondern zeigt auch den noti-
gen Weitblick dieser Investi-
tion in Wissen. Der Wandel
in der Bau- und Immobilien-

wirtschaft vom rein transakti-
onsbasierten Handeln wieder
hin zu verniinftigen, qualitativ
hochwertigen und nachhalti-
gen Produkten setzt auch ein
Umdenken in der Vermittlung
von Wissen voraus. Die Bergi-
sche Universitdt hat diesen
Bedarf frith erkannt und bie-
tet fiir den Bereich Bau- und

Immobilienmanagement be-
reits seit 2003 den berufsbe-
gleitenden Masterstudiengang
Real Estate Management +
Construction Project Manage-
ment (REM + CPM) an.

Dieser Studiengang ist also fiir
all jene interessant, die bereits
ein Studium absolviert haben
und nun neben ihrer berufli-
chen Tétigkeit ihre Kompeten-
zen im Bau- und Immobilien-
management interdisziplinir
erweitern wollen. Das Master-
programm verkniipft die Be-
reiche Management, Technik,
Okonomie, Recht und Kom-

Modul 0 Grundlagen VWL und BWL

Modul 1 Architektur, Stadt- und Regionalplanung

Modul 2 Projektentwicklung | Immobilienbewertung
Modul 3 Immobilienmarketing und Kommunikation
Modul 4 Projektmanagement

Modul 5 Bautechnik

Modul 6 Nachhaltige Gebdude- und Infrastrukturplanung
Modul 7 Offentliches Recht | Privates Baurecht

Modul 8 Real Estate Management | Facility Management
Modul 9 Real Estate Asset Management

Modul 10 International Business

Modul 11 Baumanagement

Modul 12 Unternehmensfiihrung

Masterarbeit

munikation und setzt sie in ei-
nen ganzheitlichen Kontext:
den Lebenszyklus von Immo-
bilien.

Mehr als 80 renommierte Do-
zenten aus Praxis und Wissen-
schaft vermitteln in 12 Modu-
len immobilienwirtschaftliche
Kenntnisse sowie rechtliche
und technische Grundlagen,
die den Absolventen helfen,
Gesamtzusammenhinge bes-
ser erkennen und beurteilen
zu konnen. Mit einem Aufent-
halt an der renommierten Uni-
versity of Aberdeen Business
School im Norden Schottlands
werden die Studierenden auch
auf die internationalen Aspek-
te einer Karriere im Bau- und
Immobilienmanagement vor-
bereitet.

Nach vier Semestern Lehre, die
im Zwei-Wochen-Rhythmus
von Donnerstag bis Samstag
stattfindet, sowie der Masterar-
beit erlangen die Absolventen
den international anerkannten
Universitdtsabschluss  zum
Master of Science [M.Sc.]. Je-
des Semester endet mit Mo-
dulpriifungen und einem Ab-
schlusscolloquium, in dem die
Ergebnisse der semesterbeglei-
tenden Fallstudien prisentiert
werden.

Das ganzheitliche Weiterbil-
dungsstudium REM + CPM
verschafft den Studierenden,
durch interdisziplindres Wis-
sen iiber den Lebenszyklus von
Immobilien hinweg, einen Er-
fahrungsvorsprung. Die vielfél-
tigen Betitigungsfelder, aber
auch die unterschiedlichsten

Arbeitgeber bieten interessan-
te Moglichkeiten, neue Wege
zu gehen.

Die Entwicklung und Gestal-
tung eines Masterstudiengangs
erfordert Erfahrung und den
Willen, diese Erfahrungen mit
anderen zu teilen und Wissen
weiterzugeben. Es hat viel mit
Verantwortung und sozialem
Engagement zu tun. Die Unter-
stiitzung durch die Dozenten
und den Beirat, zu dem Unter-
nehmen wie der Deutsche Ver-
band der Projektmanager, der
German Council of Shopping
Centers und die aurelis, Bilfin-
ger Berger, Hochtief sowie der
Bau- und Liegenschaftsbetrieb
NRW gehoren, ist ein wesentli-
cher Beitrag fiir den Erfolg un-
seres Studienprogramms.

Die Zukunft ist ein spannendes
Abenteuer, sie hilt zahlreiche
Herausforderungen fiir jeden

Einzelnen bereit. Berufliche
Weiterbildung gehort eben-
so dazu wie ein Umdenken in
Richtung Werthaltigkeit und
nachhaltige Entwicklung.

Prof. Dr.-Ing. Manfred Helmus
Fachbereich Bauingenieurwesen
Bergische Universitiat Wuppertal

Schwarz auf Weif

RICS legt Kodex fur verantwortliches Facility Management fest.

Das Royal Institute of Charte-
red Surveyors RICS in London,
das an seine Mitglieder hochste
Anspriiche stellt und interna-
tional den besten Ruf genief3t,
hat erstmalig Leitlinien fiir das
Facility Management FM auf-
gestellt. Der Kodex fiir ein an-
gemessenes und verantwortli-
ches Handeln, das sogenannte
,» White Book*“, gilt fiir alle vom
RICS akkreditierten vereidig-
ten Sachverstdndigen weltweit
und soll innerhalb des kom-
menden Jahres mit weiteren
Vertiefungen fortgeschrieben
werden. Damit schafft diese
Organisation eine Basis, an der
andere sich ausrichten konnen
und sollen, ergidnzend zu den
Vereinbarungen und Standards
in den jeweiligen Landern wie
etwa der GEFMA Gesell-
schaft fiir Facility Management
in Deutschland. Als Definition
tibernimmt das ,,White Book*
die Formulierung der euro-
péischen Norm CEN: Facility
Management ,,verbessert und
unterstiitzt die Produktivitit
einer Organisation durch Be-
reitstellen aller entsprechenden
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RICS Practice $tandards, UK,

The strategic role of
facilities management
in business performance

1t edition, guidance ficte

Dienste, Infrastruktur u.a., die
zur Erreichung der Unterneh-
mensziele erforderlich sind“.
Uber den engeren Bereich der
Objektbewirtschaftung hin-
aus wird im ,,White Book* auf
den Mehrwert abgehoben, der
fiir den Besitz durch umsichti-
ges und integriertes Portfolio-
Management zu erzielen ist.
Wer von den Empfehlungen
des ,,White Book*“ abweicht,
muss dies gut begriinden kon-
nen. Im Ubrigen sei — dies ein
typisch britisch-pragmatischer
Ansatz im Gegensatz zu deut-
schen Verhiltnissen, wo es erst
eine Norm geben muss, bevor
gehandelt wird — der ,,gesunde
Menschenverstand“ anzuwen-
den!

Das insgesamt nur 36 Seiten
starke Papier ist in fiinf Seg-
mente gegliedert, die sich in
iiberlappenden Kreisen gegen-
seitig beeinflussen. Es beginnt
mit der ,Strategie®, die auf
das Engste mit der Auftragge-
berseite abzustimmen ist, und
setzt sich fort in der ,,Beschaf-
fung® und der Zusammenar-
beit mit Dienstleistern.
Breit ausgefiihrt sind
die Aspekte des Be-
triebes einschlieBlich
Vertragsmanagement,
Finanzmanagement
und Umweltmanage-
ment, hier subsumiert
auch Risikomanage-
ment und Qualitatssi-
cherung. Sehr knapp
fallen noch die Kapitel
,Berichtswesen“ so-
wie ,,Change Manage-
ment*“ aus. Letzteres
sei ein Thema, zu dem
in Deutschland ganze
Biicher und Dissertati-
onen verfasst wiirden,
wie Torben Bernhold,
Lehrbeauftragter an
der FH Miinster be-
statigt. Sein Institut
hat gerade mit Micha-

el May, HTW Berlin, das vom
Bundesforschungsministeri-
um geforderte Forschungspro-
jekt ,,FM-ASSIST — Rechner-
gestiitztes Assistenzsystem fiir
komplexe Entscheidungspro-
zesse im Facility Management®
abgeschlossen. Er bewertet das
»White Book“ als ein fiir die
Lehre interessantes Papier, das
Grundlagen anspricht, jedoch
fiir die Umsetzung in die Praxis
zu wenig Handreichung gebe.
Zudem fehle der Lebenszyk-
lus als tibergeordneter Begriff.
Grundsitzlich richtig sei jedoch
der wertorientierte Ansatz weg
von einer reinen Kostenbe-
trachtung, denn FM leiste einen
wesentlichen Beitrag zum Er-
reichen der Unternehmenszie-
le insgesamt. Dem kann aus der
praktischen Erfahrung heraus
Karl Heinz Mair nur beipflich-
ten. Als verantwortlich fiir die
FM-Dienstleistungen von CB
Richard Ellis im deutschspra-
chigen Raum kennt er die sehr
komplexen Aufgaben, die etwa
mit der Betreuung der Chemi-
schen Werke Leuna oder al-
ler Standorte von Nokia Sie-
mens Network NSN weltweit
quasi in Auftraggeberposition
verbunden sind. Auf dem Feld
der Beschaffung mit entspre-
chender Qualitétssicherung bei
den beauftragten Dienstleistern
sei man deshalb bereits sehr
viel weiter, als es das ,,White
Book‘ beschreibt, andererseits
kédmen dort die brisanten Fra-
gen der Geheimhaltung wie der
Gewihrleistung zu kurz. Stan-
dardisierungen sind auf dem
weiten Feld des FM besonders
schwierig, auch auf eine EU-
Richtlinie konnte man sich
noch nicht verstdndigen. Um
so wichtiger vielleicht der An-
sto3 des RICS, die komplexen
Vorgénge in einfacher Form zu
fassen.

Dr. Gudrun Escher
Freie Journalistin

Investition in die Zukunft
EPM Assetis Academy starkt Bedeutung der Personalentwicklung.

Hoch qualifizierte und enga-
gierte Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter bilden die Basis
fiir den Erfolg eines Unterneh-
mens. Je besser sie ausgebildet
und motiviert sind, desto eher
konnen sie die wachsenden
Anforderungen des Marktes
und der Kunden erfiillen. Es
hat sich gezeigt, dass die Un-
ternehmen am erfolgreichsten
sind, die die vielféltigen Kom-
petenzen ihrer Mitarbeiter als
Kapital begreifen und die Ent-
wicklung dieser Fihigkeiten
entsprechend fordern. Investi-
tionen in Mitarbeiter sind also
in erster Linie eine Investition
in die Zukunft eines Unterneh-
mens.

Aus diesem Verstdndnis her-
aus will auch die EPM Assetis
mit einer strategischen Perso-
nalentwicklung ihre Mitarbei-
terinnen und Mitarbeiter fiir
heutige und zukiinftige Anfor-
derungen ,fit“ machen, vor-
handene Potenziale fordern
und frithzeitig berufliche Ent-
wicklungsmoglichkeiten inner-

halb des Unternehmens
aufzeigen, sei es als Fiih-
rungskraft oder Fach-
kraft bzw. Spezialist in
einem bestimmten Teil-
bereich.

Alle dafiir vorgesehenen
Personalentwicklungs-
mafBnahmen wurden jetzt
in der neu geschaffenen
EPM Assetis Academy
unter einem Dach gebiin-
delt. Ihre Griindung — of-
fizieller Starttermin der
MafBnahmen ist Januar
2010 — unterstreicht den
hohen Stellenwert, den
die Personalentwicklung
innerhalb der EPM As-
setis kiinftig einnimmt.
Eine qualifizierte Berufs-
ausbildung sowie gezielte
Einarbeitungsprogram-
me fiir neue Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter bilden
das Fundament der Academy.
Ein umfangreiches, speziell auf
die Bediirfnisse der EPM Asse-
tis abgestimmtes internes Wei-
terbildungsprogramm unter-
stiitzt die berufliche Entwick-
lung. Schwerpunkte sind dabei
Fachthemen und die Weiterent-
wicklung methodischer Kom-
petenzen und MafB3nahmen zur
Personlichkeitsentwicklung.

So werden beispielsweise im
Bereich ,,Objektmanagement®
Themen wie Miet- bzw. Ver-
tragsrecht oder auch Schulun-
gen rund um die Nebenkos-
tenabrechnung angeboten. Bei
der Vermittlung methodischer
Kompetenzen geht es dagegen
um Techniken der Arbeitsor-
ganisation — z.B. Zeitmanage-
ment — oder Techniken zur
zielgerichteten Problemlsung.
Im Rahmen der Mafinahmen
zur Personlichkeitsentwicklung
liegt der Schwerpunkt auf der
Entwicklung sozialer und per-
sonlicher Kompetenzen. Auf
der Agenda stehen hier The-

men wie die Verbesserung von
Kommunikationsverhalten
oder auch Verédnderungs- und
Lernbereitschaft. Da das Ge-
schift der EPM Assetis durch
den direkten Kontakt zum
Kunden gepragt ist, nimmt der
Themenbereich ,,Kundenma-
nagement und Serviceverhal-
ten® bei den Schulungsaktivi-
titen ebenfalls breiten Raum
ein.

Durch verstirkte Berufsausbil-
dung und entsprechende Ein-
stiegsprogramme fiir Hoch-
schulabsolventen betreibt die
EPM Assetis gezielte Nach-
wuchsforderung. Berufserfah-
renen Fachkriften und Spe-
zialisten sowie Teamleitern
und Fiihrungskréften stehen
zielgruppenspezifische Ent-
wicklungsprogramme offen.
Mit der EPM Assetis Acade-
my ist die Grundlage fiir eine
Personalentwicklungsoffen-
sive geschaffen, die die Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter
des Unternehmens bei ihrer
beruflichen Entwicklung wir-
kungsvoll unterstiitzt.

Bodo Friedrich
Leiter Personalentwicklung
EPM Assetis
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Ko-Bogen — das neue Gesicht der Dusseldorfer City

Im Herzen der Landeshauptstadt bietet sich eine einmalige Gelegenheit zur Stadtgestaltung.

»Das Projekt ist fantastisch und inspirierend. Es entsteht

ein Komplex im Herzen einer Stadt. Das ist auch fiir mich
einzigartig. Ich kann im Zusammenspiel von Hofgarten, Oper
und Schauspielhaus etwas gestalten. Und zwar ein Stiick
unvergesslicher Architektur, in der Menschen arbeiten, leben,
einkaufen und Spaf3 haben werden.“ Daniel Libeskind im
Gesprich mit Denisa Richters fiir RP-Online, 18.8.2009.

Architekten: Studio Daniel Libeskind
Bauherr: die developer
Standort: Diisseldorf, Stadtmitte

BGF: ca. 40.000 gm

Anfang 2009: Wettbewerbsentscheidung
2009: Planungsvorlauf

17.8.2009: Erster Spatenstich

Anfang 2010:  Baubeginn (Tunnel, Tiefgarage)

2011 bis 2013: Hochbau, Flachen fiir den Einzelhandel,

Gastronomie, Unternehmen und Wohnen
Sommer 2013: Ubergabe der Flachen an den Einzelhandel

Herbst 2013:  Fertigstellung und Er6ffnung des K6-Bogens

Die Landeshauptstadt Diis-
seldorf kann auf einen erfolg-
reichen Wandel zuriickblicken
und entwickelt sich auch wei-
terhin dynamisch. Die Neuord-
nung von einer ehemals indus-
triell geprédgten Stadt zu einem
modernen Wirtschaftsstand-
ort mit einer leistungsfihigen,
breit aufgestellten Unterneh-
mensstruktur ist gelungen. Die
hohen Zuwanderungszahlen
und die damit steigende Ein-
wohnerzahl sind Resultate die-
ser Entwicklung sowie Ergeb-
nis einer zukunftsorientierten
Stadtplanung und -entwick-
lung.

Ein wesentlicher Leitgedan-
ke der Diisseldorfer Stadt-
entwicklung ist im Sinne des
Nachhaltigkeitsgrundsatzes die
Verbindung von Tradition und
Innovation. Gemeint ist: Der
respektvolle Umgang mit der
Stadtgeschichte und traditio-
nellen stddtischen Strukturen
bei gleichzeitiger Beriicksich-
tigung und Verkniipfung von
Neuerungen in Architektur
und Stddtebau. Ein gelungenes
Beispiel fiir diese Symbiose ist
das City-GroBprojekt ,,K6-Bo-

Luftaufnahme/Animation: K6-Bogen

gen, der den bekannten Ein-
kaufsboulevard ,,Konigsallee*
mit der Parkanlage , Hofgar-
ten“ verbinden wird und damit
bewusst an den historischen
Stadtgrundriss anschlief3t.

Dementsprechend sieht der
Entwurf des New Yorker Ar-
chitekten Daniel Libeskind
vor, den Hofgarten gleichsam
auf die Flache des K6-Bogens
zu lenken und insbesondere in
der Fassade abzubilden. Es ent-
stehen zwei Baukorper gleicher
Bauhohe mit einer Bruttoge-
schossflache von ca. 40.000 gm.
Eine bogenformige Gebédu-
dekante bildet den Abschluss
zum Hofgarten; zugleich wird
die Zugénglichkeit des Hof-
gartens durch eine Passage
zwischen den Gebéduden be-
riicksichtigt. Charakteristisch
fiir den Entwurf ist die Fassa-
de aus unterschiedlich groen
Glas- und Natursteinelemen-
ten, welche dem Gesamtkom-
plex einen unverwechselba-
ren, eigenstindigen Auftritt
verleiht. An den Wasserseiten
werden die Fassaden mit dia-
gonalen Schnitten aufgebro-
chen. Diese Einschnitte wer-

den begriint und symbolisieren
den Zusammenhang mit dem
gegeniiberliegenden Stadtpark
Hofgarten. Die Integration
der umliegenden Griinstruk-
turen ermoglicht zudem opti-
male Nutzungsbedingungen.
Insbesondere im nordostlichen
Gebiudeteil, in Richtung des
Stadtparks Hofgarten, profitie-
ren gastronomische Nutzungen
von dem einmaligen Ausblick
in die Parklandschaft. Neben
Gastronomiekonzepten ist fiir
die Nutzung des Ko-Bogens
aufgrund der zentralen, erst-
klassigen Lage eine Kombina-
tion aus grofiflachigen Exklu-
sivshops sowie hochwertigen
Biirofldchen vorgesehen.

Der Gebdudekomplex trigt die
unverwechselbare Architektur-
handschrift von Daniel Libes-
kind und ist zentrales Element
der ganzheitlichen, hochwer-
tigen stddtebaulichfreiraum-

planerischen Neuordnung und
Gestaltung des zentralen Diis-
seldorfer Innenstadtbereichs.
Komplettiert wird es durch
den stddtebaulichen Entwurf
von Molestina Architekten und
dem integrierten Freiraumkon-

zept von FSWLA Landschafts-
architekten. Deren Entwurf
zeichnet sich durch eine klare
Ordnung und Zonierung raum-
licher Situationen sowie inter-
essante Sichtbeziehungen aus.
Zentrales Element der Planun-
gen ist eine rund 400 Meter lan-
ge, dreireihige Platanenallee,
die sich mit hohen Aufenthalts-
qualitédten als neue Achse von
Nord nach Siid spannt.

Dr.-Ing. Gregor Bonin
Beigeordneter fiir Planen und
Bauen der Stadt Diisseldorf
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Es bleibt spannend

Aktuelle Rechtsprechung zum Gewerberaummietrecht.

Sowohl der fiir die Gewerbe-
raummiete zustindige XII. Zi-
vilsenat des Bundesgerichts-
hofs als auch mehrere Ober-
landesgerichte haben auch
in den zuriickliegenden Mo-
naten wieder zu zahlreichen

interessanten Rechtsfragen
des gewerblichen Mietrechts
Stellung bezogen. Viele Ent-
scheidungen betreffen die
Dauerbrenner Schonheitsre-
paraturen und Schriftformer-
fordernis, nicht weniger be-
achtenswert ist daneben aber
z.B. auch die jiingere Recht-
sprechung zu Maingeln der
Mietsache. Nachstehend habe
ich eine kleine Auswahl von
meines Erachtens erwihnens-
werten obergerichtlichen und
hochstrichterlichen Urteilen
fiir Sie als geneigte Leser zu-
sammengestellt.

1. Schonheitsreparaturen

Der BGH hat nunmehr auch
fiir die Gewerberaummiete
entschieden, dass die formu-
larvertragliche Vereinbarung
starrer Fristen fiir die Durch-
fithrung der auf den Mieter
abgewdlzten Schonheitsrepa-
raturen diesen unangemessen
benachteiligt, und zwar mit
der Folge, dass die gesamte
Klausel beziiglich der Abwil-
zung unwirksam ist (BGH,
NIW 2008, 3772).

Das Kammergericht Berlin
hat das Vorliegen einer un-
wirksamen starren Fristen-
klausel angenommen, wenn
der Mieter Schonheitsrepara-
turen innerhalb gewisser Fris-
ten ,,regelméBig® durchzufiih-
ren hat (KG, NZM 2008, 643).

Einer Endrenovierungsklau-
sel dergestalt, dass der Mie-
ter bei Vertragsende auf je-
den Fall renovieren muss, ver-
sagt der BGH die Wirksamkeit
auch dann, wenn der Mieter
wihrend der Mietzeit nicht zu
Schonheitsreparaturen  ver-
pflichtet ist (BGH, NJW 2007,
3776). Helfen kann hier wohl
nur eine Individualvereinba-
rung zwischen den Parteien.

Von der Vereinbarung einer so-
genannte Quotenabgeltungs-
klausel rit die Literatur inzwi-
schen iiberwiegend ab. Auch
hier darf jedenfalls kein starrer
Fristenplan zugrunde gelegt
werden. Eine Quotenabgel-
tungsklausel auf der Basis ei-
ner weichen Schonheitsrepara-
turverpflichtung miisste so de-
tailliert formuliert sein, dass sie
gegebenenfalls zu uniibersicht-
lich, unklar und damit intrans-
parent wird (BGH, NJW 2007,
3632). Der BGH hat eine Klau-
sel, die den Mieter verpflichtet,
»angelaufene Renovierungsin-
tervalle zeitanteilig zu entsché-
digen“, wegen Verstofles gegen
das Transparenzgebot verwor-
fen (BGH, NJW 2008, 1438).

2. Schriftformerfordernis

Das Schriftformerfordernis
gem. §§ 578, 550 BGB, wonach
ein Mietvertrag fiir langer als
ein Jahr der Schriftform bedarf,
greift nach dem BGH bereits
dann, wenn das Recht zur or-
dentlichen Kiindigung fiir lan-
gere Zeit als ein Jahr ausge-

schlossen ist (BGH, NJW 2008,
2178; BGH, NJW-RR 2008,
1329).

Fiir eine Vermietung vom
Reiflbrett erfordert der BGH
eine genaue Beschreibung der
Lage der Mietsache im Ge-
samtobjekt (BGH, NZM 2007,
127). Die Schriftform ist ge-
wahrt, wenn an der Lage nach
der Beschreibung im Vertrag
und in Zusammenschau mit
den dem Mietvertrag beige-
fiigten Pldnen keine ernsthaf-
ten Zweifel bestehen.

Entschieden hat der BGH in-
zwischen auch, dass die Rege-
lung in einem Mietvertrag, wo-
nach das Mietverhéltnis mit der
kiinftigen Ubergabe der Miet-
sache beginnt, zur Wahrung
der Schriftform ausreicht, da
es dem Grundstiickserwerber
zuzumuten ist, sich gegebenen-
falls beim Verk&ufer oder beim
Mieter zu erkundigen, wann
genau die Ubergabe erfolgt ist
(BGH, NZM 2007, 443).

Werden zu Mietvertrdgen mit
einer Laufzeit von mehr als
einem Jahr Nachtrédge erstellt,
so ist beziiglich der Schrift-
formwahrung Sorgfalt erfor-
derlich. Der BGH hat neu-
erlich betont, dass ein Nach-
trag zur Schriftformwahrung
auf den Ursprungsmietvertrag
und alle ergdnzenden Urkun-
den (Nachtrige etc.) verweisen
muss (BGH, NZM 2008, 482).

Wird die in einem lang laufen-
den Mietvertrag vorgesehene
vierteljahrige Mietzahlung auf
eine monatliche umgestellt,
ohne dass die Schriftform ge-
wahrt wird, ist das Mietverhélt-
nis nach der Rechtsprechung
des BGH gem. §§ 578, 550, 126
BGB vorzeitig kiindbar (BGH,
NIJW 2008, 365).

Strittig ist, ob dann, wenn sich
die Parteien im Mietvertrag
ausdriicklich verpflichtet ha-
ben, dem Schriftformerforder-
nis nachzukommen, oder wenn
der Vertrag eine salvatorische
Klausel enthilt, das Berufen
einer Partei auf den Formwan-
del treuwidrig ist. Das OLG
Rostock hat dies jiingst un-
ter Hinweis darauf, dass § 550
BGB zwingendes Recht ist
und nicht zur Disposition der
Parteien steht, verneint (OLG
Rostock, NJW 2009, 445).

3. Miingel der Mietsache

Dass der Vermieter die Haf-
tung fiir Anfangsméngel, so-
genannte Garantiehaftung, im
Mietvertrag wirksam ausschlie-
Ben kann, ist stindige Recht-
sprechung des BGH. Das OLG
Frankfurt hat diesen Haftungs-
ausschluss im Verhiltnis von
Vermieter zu Mieter zwar be-
stitigt, aber darauf hingewie-
sen, dass damit die Haftung des
Grundstiicksbesitzers gegen-
iiber einem Arbeitnehmer des
Mieters nach § 836 BGB nicht
grundsitzlich ausgeschlossen ist
(OLG Frankfurt, ZMR 2008,
787).

Vermieter verwenden in Ge-
werberaummietvertrdgen hiu-
fig eine Klausel, wonach eine
Minderung der Miete ausge-
schlossen ist, wenn die Nutzung
der Mietrdume durch Umstén-
de beeintréchtigt wird, die der
Vermieter nicht zu vertreten
hat, wie z.B. die Beeintrichti-
gung durch Bauarbeiten in der
Nachbarschaft oder Zugangs-
hindernisse wegen U-Bahn-
Baus, Verkehrsumleitung und
Stra3ensperrungen. Der BGH
hat darin eine unangemessene
Benachteiligung des Mieters
erkannt und die Klausel des-
wegen fiir unwirksam angese-
hen (BGH, NJW 2008, 2497).

Das Fehlen der erforderlichen
behordlichen Genehmigung
zur vertragsgemidflen Nut-

zung der Mietrdume stellt ei-
nen Mangel dar. Eine Formu-
larklausel, die die Haftung des
Vermieters auch fiir den Fall
ausschlief3t, dass die erforderli-
che behordliche Genehmigung
aus Griinden versagt wird, die
ausschlieBlich auf der Beschaf-
fenheit und der Lage des Mie-
tobjekts beruhen, beurteilt der
BGH als unwirksam wegen un-
angemessener Benachteiligung
des Mieters (BGH, ZMR 2008,
274).

Aus den vorstehend vorgestell-
ten Entscheidungen wird fiir
Sie vielleicht deutlich, dass die
kiinftige Entwicklung des Ge-
werberaummietrechts und da-
mit auch die Gestaltung von
Gewerberaum-Mietvertragen
spannend bleibt; dies zumal
der Bundesgerichtshof deut-
lich gemacht hat, dass es kei-
nen Vertrauensschutz gegen
Rechtsprechungsédnderungen
im Bereich der Inhaltskontrol-
le von allgemeinen Geschéfts-
bedingungen gibt (BGH, NJW
2008, 1438).

Knut Miiller
Rechtsanwalt
Miinchen
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EPM Assetis Intern

EPM Assetis iibernimmt Residential Pro-
perty Management Geschiift von GE Real
Estate Germany

Zum 1. September 2009 hat die EPM Assetis
das Residential Property Management Ge-
schéft der GE Real Estate Germany iiber-
nommen. Der Geschiftsbetrieb der DITRA
Deutsche Immobilien Treuhand und Anlage
GmbH mit seinen ca. 65 Mitarbeitern wird
als EPM Ditra in die EPM Assetis Grup-
pe integriert. Zurzeit hat die Gesellschaft
ca. 7.000 Wohneinheiten im Management.
Strategisch baut die EPM Assetis somit ihre
Kompetenz im Property Management von
Wohnimmobilien weiter aus.

EPM Assetis erhiilt Center Management
des prestigetrichtigen Shopping Centers
Khan Shatyr in Kasachstan

Zum 1. September 2009 wurde die EPM As-
setis mit dem Center Management des Khan
Shatyr Entertainment und Shopping Cen-
ters in der kasachischen Hauptstadt Asta-
na beauftragt. Auftragnehmer und operativ
tiatige Gesellschaft ist EPM Assetis Tiirkei.
Eigentiimer ist die Rixos Gruppe und Coal-
co Development. Das Khan Shatyr, ein Ent-
wurf von Sir Norman Foster, gilt als neues
Wabhrzeichen der Stadt. Es hat eine Gesamt-
flache von 110.000 gm und eine Verkaufsfla-
che von 60.000 qm. Auf den insgesamt sechs
Stockwerken befinden sich rund 180 Shops,
zudem ein 9.000 gm groBer Entertainment-
bereich, ein Wellness-Spa-Bereich und eine
Diskothek. Projektentwickler ist FTG De-
velopment. Mit diesem ersten Auftrag in
Asien baut die EPM Assetis ihr Auslandsge-
schift weiter aus.

EPM Assetis erhiilt Property Management
Auftrag von Harpen Immobilien

Die EPM Assetis hat sich in einem umfang-
reichen Ausschreibungsverfahren der Har-
pen Immobilien GmbH & Co. KG erfolgreich
durchsetzen konnen. Der Auftrag umfasst
das ,,Commercial Portfolio“ mit 66 Objek-
ten und einer Fldche von 315.000 gm sowie
420 Landbanks (unbebaute Grundstiicke)
mit einer Flache von 5 Millionen qm. Strate-
gisches Ziel des Eigentiimers Harpen ist die
Entwicklung des Commercial Portfolios und
die VerauBerung der Landbanks. Das vertrag-
lich vereinbarte Leistungsspektrum beinhal-
tet kaufménnisches und technisches Property
Management, Baumanagement, Vermietungs-
management und Verkaufsunterstiitzung fiir
die Landbanks. Die Ubernahme des Portfolios
erfolgte zum 1. Oktober 2009.

EPM Assetis erhilt Property Management-
Auftrag der IVG

IVG will sich zukiinftig auf die Kernaktivité-
ten des Asset Managements fokussieren und
hat deshalb entschieden, die Property Ma-
nagement-Aktivitdten im Inland zu Beginn
des Jahres 2010 auszulagern. Im Rahmen ei-
nes strukturierten und transparenten Bieter-
verfahrens wurden die EPM Assetis sowie
die STRABAG Property and Facility Servi-
ces fiir das Property Management des deut-
schen Immobilienbestandes ausgewihlt. Die
EPM Assetis wird bundesweit das grofie Los
des Immobilienbestandes der IVG bewirt-
schaften. Mit einem langfristigen Property
Management-Vertrag ist auch die Ubernah-
me der IVG-Mitarbeiter verbunden, die der-
zeit in diesem Bereich arbeiten.

Herzlichen Gliickwunsch!

Wir gratulieren den Gewinnern des EPM Assetis
EXPO REAL-Gewinnspiels.

1. Preis: iPod Touch

Andreas Nagel
Deka Immobilien Investment GmbH,
Frankfurt am Main

2. Preis: iPod Classic

Dr. Oliver Baumler
ZIAG Immobilien AG, Diisseldorf 1

3. - 5. Preis: iPod Nano 4GB
Agnieszka Sawicki
IFM Asset Management GmbH, Frankfurt a. M.

Heidi Meyer
Adler Real Estate, Hamburg

Claus Herrmann
Angermann Investment Advisory AG, Hamburg

6. — 10. Preis: iPod Shuffle

Dirk Schiirmann
Peek & Cloppenburg KG, Diisseldorf

Siegfried Tenner
ECE Projektmanagement GmbH &
Co.KG

Dieter Weckmann
Drees & Sommer, Stuttgart

Klaas Ockens
Deutsche Immobilien Chancen AG & Co.
KGaA, Frankfurt a. M.

Julian Balck
Engel & Volkers Commercial GmbH,
Mannheim

Die Gewinne werden in den néichsten Tagen per Post zugestellt.

Fotos: Apple




