WOLFLE - MASCHLE - NOTHHELFER (Hrsg.)

Kompendium
fur Immobilienberufe

14. Auflage

®IBOORBERG



Kompendium fiir Immobilienberufe

herausgegeben von
Marco Wolfle, Eva Midschle und Erik Nothhelfer

begriindet von
Erwin Sailer

bearbeitet von

Stephan Findeisen, M. Sc.

RA Matthias Gotz, LL.M. (Cambridge)

RA Erich Alexander Helm

Prof. Dr. Stephan Kippes

RAin Eva Maschle

RA Dr. Dominik Nikol

Dipl. Sachverstandiger (DIA) Erik Nothhelfer
RA Stefan Schneider

Wolfgang Seitz, M. Sc.

RA Axel Wetekamp

Michael Wintzer, Immobiliendkonom IREBS
Prof. Dr. Marco Wolfle

14., vollig neu bearbeitete Auflage, 2022

®IBOORBERG



Bibliografische Information der Deutschen Nationalbibliothek |

Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation in der
Deutschen Nationalbibliografie; detaillierte bibliografische Daten sind
im Internet iiber www.dnb.de abrufbar.

14. Auflage, 2022
ISBN 978-3-415-07275-6
E-ISBN 978-3-415-07300-5

© 2022 Richard Boorberg Verlag

Das Werk einschlieBlich aller seiner Teile ist urheberrechtlich geschiitzt.
Jede Verwertung, die nicht ausdriicklich vom Urheberrechtsgesetz zu-
gelassen ist, bedarf der vorherigen Zustimmung des Verlages. Dies gilt
insbesondere fiir Vervielfiltigungen, Bearbeitungen, Ubersetzungen,
Mikroverfilmungen und die Einspeicherung und Verarbeitung in
elektronischen Systemen.

Titelfoto: © fotomek — stock.adobe.com | Satz: abavo GmbH, Nebelhorn-
strale 8, 86807 Buchloe | Druck und Bindung: Beltz Grafische Betriebe
GmbH, Am Fliegerhorst 8, 99947 Bad Langensalza

Richard Boorberg Verlag GmbH & Co KG | ScharrstraBle 2 | 70563 Stuttgart
Stuttgart | Miinchen | Hannover | Berlin | Weimar | Dresden
www.boorberg.de


http://www.dnb.de
http://stock.adobe.com
http://www.boorberg.de

Autorenverzeichnis

Stephan Findeisen, M. Sc.

Jahrgang 1984, Ausbildung zum Finanzassistenten, anschliefend Studium
der Betriebswirtschaftslehre an der Steinbeis-Hochschule Berlin mit Ab-
schluss Master of Science (M. Sc.). Seit April 2013 wissenschaftlicher Mit-
arbeiter bei der Deutschen Immobilienakademie an der Universitdt Frei-
burg GmbH (DIA) sowie dem Center for Real Estate Studies (CRES) der
Steinbeis-Hochschule Berlin. Seit 2015 Diplom-Sachverstdndiger (DIA) fir
die Bewertung von bebauten und unbebauten Grundstiicken, fiir Mieten
und Pachten und Beleihungswert.

Matthias Gétz, Rechtsanwalt

Matthias Gotz, LL.M. (Cambridge) ist Rechtsanwalt und Solicitor (Eng-
land & Wales). Als solcher berét er nationale und internationale Unter-
nehmen zu sdmtlichen Fragen des Datenschutzrechts, Wettbewerbsrechts
und Internetrechts. Er ist Partner der Rechtsanwaltskanzlei Nikol & Goetz
und hélt regelmédBig Vortrdage zu den genannten Rechtsgebieten. Zu seinen
Mandanten zédhlen sowohl mittelstdndische Unternehmen in Deutsch-
land als auch internationale Konzerne.

Erich Alexander Helm, Rechtsanwalt

geb. 1960 in Miinchen, studierte Rechtswissenschaften an der Ludwig-
Maximilians-Universitat Miinchen. Nach dem Referendariat erfolgte 1991
die Zulassung als Rechtsanwalt. Es folgten 4,5 Jahre Tatigkeit als ange-
stellter Rechtsanwalt in einer Steuerberatungs- und Wirtschaftspriifungs-
gesellschaft u.a. mit dem Schwerpunkt Immobilienfonds. Von 1995 bis
2009 war RA Helm Hauptgeschaftsfithrer des Landesverbands der steuer-
beratenden und wirtschaftspriifenden Berufe in Bayern e.V. und Schrift-
fiihrer des UmsatzsteuerForums; Vereinigung zur wissenschaftlichen
Pflege des Umsatzsteuerrechts e.V. RA Helm ist Vorsitzender des Auf-
sichtsrats einer Wirtschaftspriifungs-Aktiengesellschaft und tétig in eige-
ner Kanzlei. Seine Tatigkeitsschwerpunkte liegen im Steuerrecht, Immo-
bilienrecht, Erbrecht, Nachfolgeregelungen. Er ist seit 1993 Dozent beim
heutigen IVD Institut und bei der IHK Akademie Miinchen und Oberbay-
ern. Seit 2013 ist RA Helm Mitglied des Priifungsausschusses fiir Steuer-
berater beim Bayerischen Staatsministerium der Finanzen, fiir Landes-
entwicklung und Heimat.



Autorenverzeichnis

Prof. Dr. Stephan Kippes

Jahrgang 1963. Er studierte an der LMU Miinchen und war bis 1994 Refe-
rent in der Zentralabteilung fiir Offentlichkeitsarbeit und Marktkommu-
nikation der BASF. 1994 wechselte er als Nachfolger von Dipl.-Volkswirt
Erwin Sailer als Geschéftsfithrer zum heutigen IVD-Institut. 1999 erhielt
er einen Ruf an die HfFWU Niirtingen (Hochschule fiir Wirtschaft und
Umwelt Niirtingen-Geislingen — Niirtingen/Geislingen University). Er ist
dort Inhaber der im deutschsprachigen Raum einzigen ordentlichen
Hochschul-Professur fiir Immobilienmarketing. Zudem steht er dem IVD-
Institut — Gesellschaft fiir Immobilienmarktforschung und Berufsbildung
mbh in Miinchen vor.

Aktuelle Forschungsschwerpunkte: Immobilien-Marktforschung, Shop-
ping-Center, Biiroimmobilien, Marketing-Controlling, Internet-Marketing,
wohnungspolitische Grundsatzfragen und Bautrdger-Marketing.

2004/2005 verbrachte er ein Forschungssemester in Sydney. Er ist Autor
zahlreicher Veroffentlichungen, darunter der Fachbiicher ,Immo-Profi-
texter”, ,,Hausverwaltungsmarketing” und ,,Professionelles Immobilien-
marketing”. Prof. Kippes war Mitglied im Griindungs-Fachbeirat der Expo
Real. Dariiber hinaus ist er ein gefragter Trainer und gehort dem Heraus-
geberbeirat der Zeitschrift fiir Immobilienokonomie (ZIO) an.

Eva Mdschle, Rechtsanwiltin

Eva Mischle studierte Rechtswissenschaften an der Universitdt Regens-
burg und der Ludwig-Maximilians-Universitdt Miinchen und legte ihre
Juristischen Staatsexamina in Miinchen ab. Bereits seit Beginn des Stu-
diums war sie in der Kanzlei ihres Vaters, Rechtsanwalt Walter Médschle,
tdtig. Diesen unterstiitzte sie insbesondere bei seiner Tatigkeit als Syndi-
kus des IVD Siid e.V. und spezialisierte sich so frith auf das Immobilien-
recht, insbesondere das Makler- und Mietrecht. Spéter betrieben beide
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wirtschaftslehre, Finanzmaérkte und das betriebswirtschaftliche Rechnungs-
wesen. Im Bereich der Immobilienwirtschaft befasst er sich vor allem mit
den Zusammenhédngen von Finanz- und Immobilienmérkten und forscht
im Bereich der Wirkungen staatlicher Eingriffe auf den Immobilienmarkt;
hierunter insbesondere die Wirkungen der Mietpreisbremse und der ge-
planten Anpassung des Mietspiegels.

10



Vorwort

2022 - Immobilienmérkte am Wendepunkt?

So oder so dhnlich kénnte man die Marktlage mit Erscheinen dieses Wer-
kes wohl in wenigen Worten zusammenfassen. Nach einem Jahrzehnt ge-
ringer und vor allem kontinuierlich gesunkener Finanzierungszinsen,
konstant geringer Inflationsraten sowie zumindest in Deutschland durch-
schnittlich steigender Einkommen, vermuteten selbst Menschen weit
auBerhalb der Immobilienwirtschaft, dass ,Immobilienpreise immer nur
steigen konnen“. Auf den ersten Blick wéren dies Aussagen, wie sie exakt
vor dem Platzen der Immobilienblase in den USA auch getédtigt wurden.
Steht also wieder eine groBe, vielleicht noch fundamentalere Bereinigung
der Markte ins Haus?

Wenn die Zukunft sicher ware, wire es nicht die Zukunft, lieBe sich
formulieren. Sicher ist jedoch die Gew6hnung der Marktteilnehmer und
Aulenstehenden daran, dass alle Nachfragefaktoren von Immobilien-
maérkten positiv wirken, wihrend das Angebot sich zwar bewegt, aber
nicht mit der Nachfrage korreliert. Mit den bereits Ende 2021 anziehenden
Inflationsraten und dem Ausbruch des Konflikts um die Ukraine im Febru-
ar 2022 haben sich viele Nachfragefaktoren auf Immobilienméarkten ver-
schlechtert. Marktzinsen, die iiblicherweise von Refinanzierungskosten,
Verwaltungsmargen von Finanzdienstleistern sowie — gerade im Jahr
2022 — vom Risikoempfinden der beteiligten Parteien abhdngen, haben
sich noch vor den Entscheidungen der EZB zu moderaten Zinsanhebungen
drastisch verteuert. Die Inflationsrate ist auf ein Rekordhoch seit dem
zweiten Weltkrieg geklettert und Sorge greift um sich, wie sich die Arbeits-
markte entwickeln und damit die Einkommen der Immobiliennutzer.

Das vorliegende Buch kann Marktentwicklungen zwar nicht beeinflus-
sen, aber helfen, diese qualifiziert einzuschétzen und nicht dem unreflek-
tierten Mainstream hinterherzulaufen. Die vermittelten Konzepte sollen
zu einem kompetenten Auftreten gegentiber Kunden und iiberlegtem Han-
deln fiir eigene Transaktionen beitragen, damit Sie sich von der Konkur-
renz positiv abheben kénnen. Die gdngigen Schwerpunkte wurden fiir
eine leichtere Orientierung und verbesserte Ubersichtlichkeit im Werk
neu strukturiert, orientieren sich aber weiterhin an den Téatigkeitsprofilen
in der Immobilienwirtschaft; die Kapitel behandeln die fiir Sie relevanten
Inhalte und stammen von bekannten, kompetenten Autoren. Besonders
hervorzuheben ist, dass unser Herausgeberteam sich entwickelt hat. Mit
Eva Mischle, die der ehemalige und zwischenzeitlich bedauerlicherwei-

"
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se verstorbene Herausgeber Erwin Sailer bereits seit der 12. Auflage in das
Team der Autoren geholt hatte, konnten wir erfreulicherweise juristische
Kompetenz hinzugewinnen. Frau Maschle hat wesentliche Modernisie-
rungen vorgenommen und weitere Autoren zu den juristischen Themen
mitgebracht.

Wir freuen uns, wenn dieses Werk einen Beitrag zu Threm beruflichen
Einstieg und Ihrem beruflichen Fortkommen leisten kann.

Die Herausgeber, September 2022
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Teil A Grundlagen fiir Inmobilienberufe

A1 Bedeutung und wesentliche Strukturen
der Immobilienwirtschaft

Prof. Dr. Marco Wolfle

Wie glaubwiirdig wédre wohl ein immobilienwirtschaftliches Lehrbuch,
ohne die Uberzeugung, dass die Branche einen wichtigen Beitrag zur Ge-
samtwirtschaft leistet? Damit stellen die folgenden Abschnitte eigentlich
eine Art Pflichtprogramm dar. Obgleich ein bisschen Uberzeugung fiir die
eigene Arbeit sicher nicht schaden kann, sollen die folgenden Darstellun-
gen Fakten und Daten zusammentragen, die objektive Aussagen zulassen.
Anhand der méglichen Tétigkeitsprofile lasst sich aufzeigen, wie viel-
faltig die Berufswelt der Immobilien ist. Es finden sich unmittelbar in der
Branche:
— Makler
— Verwalter
Sachverstdndige
Bauunternehmen
— Architekten, Ingenieure und Planer
Genau diese Tétigkeitsfelder stellen daher das Grundgeriist fiir dieses
Buch dar. Zunichst ldsst sich aber festhalten, dass sich viele Unterneh-
men und Personen in der Branche auf eines dieser Tatigkeitsfelder spezia-
lisiert haben. Da im Umfeld der Immobilien aber alle regelméBig mitein-
ander im Kontakt sind, flieBen die Aufgaben oft ineinander und fiithren
nattirlich auch dazu, dass manche Unternehmen und Personen mehrere
oder gar alle Tatigkeiten abdecken. AuBlerhalb der Immobilienwirtschaft
werden viele Personen die Branche hauptsdchlich mit den beiden letzt-
genannten Aufgabenkreisen verbinden oder die Maklertétigkeit aus
schlechten Fernsehsendungen kennen. Die Realitét sieht in den meisten
Fidllen aber anders aus. Insbesondere finden sich oft Fehleinschédtzungen
zur Neubautdtigkeit. Sie macht in den letzten beiden Jahrzehnten nur in
wenigen deutschen Stddten und in wenigen Jahren mehr als 1% im Ver-
héltnis zu den bestehenden Immobilien aus. Mit anderen Worten handelt
es sich bei 99 % der Wohnungen und Einfamilienhduser um Bestandsim-
mobilien, deren Wert eingeschétzt werden muss (Sachverstdndige), die
ggf. verkauft oder vermietet werden miissen (Makler) und die im Falle von
Mehrfamilienhdusern mit Wohnungen oder Gewerbeimmobilien wie La-
dengeschéften oder Biiros verwaltet werden miissen.
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Immobilien wird in der Bewertungsliteratur eine Lebensdauer zwischen
60 und 100 Jahren eingerdumt. Da Heizungen aber selten ldanger als 30 Jahre
im Einsatz sind, Holzfenster selten ldnger als 10 Jahre ohne neuen Anstrich
bleiben sollten oder Flachdédcher nach einer gewissen Zeit erheblichen Er-
neuerungsbedarf zeigen, wird deutlich, dass auch im Lebenszyklus der Im-
mobilie alle genannten Parteien gefragt sind und es auch Querschnittsspe-
zialisten gibt, die genau solche Immobilien mit einem gewissen aufgestau-
ten Erneuerungsbedarf suchen. Durch diese Lebenszyklusperspektive
folgen in der Immobilienwirtschaft noch mittelbare Tatigkeitsfelder:

— Versicherungen

— Banken und weitere Finanzdienstleister

— Hausmeisterservices

— Handwerker fiir die jeweiligen Bestandteile der Immobilie (Gewerke)
— deren Produzenten und Zulieferer

— lokale Wirtschaft

— Staatliche Institutionen wie z. B. die Bundesldnder und Gemeinden

— Soziale Trédger

Auch zu vielen dieser Téatigkeiten, die eigentlich nicht im engeren Sinne
zur Immobilienwirtschaft zdhlen, macht dieses Buch Aussagen. So geht
es im Kapitel A12 um Versicherungen, die nicht alleine das Gebdude und
die in den letzten Jahren zunehmend haufiger auftretenden Leitungswas-
serschdden betreffen, sondern auch die Unternehmen, die in der Immobi-
lienwirtschaft tatig sind.

Gerade im Zuge der lange anhaltenden Niedrigzinsphase ist die Bedeu-
tung der Banken noch gréBer geworden. Sie spielten schlieBlich in der Im-
mobilienkrise der USA von 2008/2009 eine so bedeutende Rolle, dass sich
daraus eine transatlantische Wirtschafts- und Staatsschuldenkrise entwi-
ckelt hat. Dennoch sollten Banken aber keineswegs verteufelt werden, wie
dies manchmal im medialen Schlagabtausch thematisiert wird. Finanz-
wirtschaftlich macht es durchaus Sinn, Immobilien zumindest teilweise
mit Krediten zu finanzieren, anstatt so lange zu sparen, bis gentigend Eigen-
mittel vorhanden sind. Auf diese Weise wéren viele sehr wirtschaftliche
Projekte niemals durchgefiihrt worden und so manches weltmarktfithrende
Unternehmen in anderen Branchen wiirde aufhéren zu existieren.

Banken bzw. deren Finanzierungspotenzial und daran ankniipfende Dienst-
leistungen sind also ein wesentliches Element fiir die Eigentiimer von Immo-
bilien, die zuvor noch gar nicht bei den Tétigkeiten thematisiert wurden. Ta-
belle 1 baut auf den Daten der letzten genauen Volkszdhlung (Zensus) von 2011
auf und gliedert den Immobilienbestand zu jener Zeit nach der Eigentiimer-
struktur. Die Verhiltnisse haben sich seither nur geringfiigig verdndert, wer-
den aber erst mit der ndchsten Auflage des Zensus erneut belastbar erfasst.
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Tabelle 1: Eigenttimerstruktur Wohnimmobilien in Deutschland

Eigentlimer Anteil Gesamtbestand
Privatpersonen 58,8%

Gemeinschaft von Wohnungseigentiimern 22,0%

Kommune oder kommunales Unternehmen 5,8%
Wohnungsgenossenschaft 5,4%
Privatwirtschaftliche Wohnungsunternehmen 5,5%

Sonstige 2,5%

Quelle: Eigene Darstellung auf der Basis von Daten des Statistischen Bundesamtes, 2018

Privateigentiimern von Einfamilienhdusern und Wohnungen gehéren iiber

80% des deutschen Wohnimmobilienbestands. Hierbei handelt es sich im

internationalen Vergleich um einen besonders hohen Wert, der Folgewir-

kungen fiir die spéter beschriebenen Marktmechanismen hat. Festhalten
lasst sich bereits jetzt:

1. Privateigentiimer konnen als Selbstnutzer oder Privatvermieter auftreten.

2. Beide orientieren sich iiblicherweise nicht an kurzfristigen Markt-
schwankungen von Zins oder Wert, sondern kaufen Immobilien meis-
tens mit einer zeitlichen Perspektive von mehreren Jahrzehnten. Fiir sie
ist relevant, ob sie bei finanzierten Immobilien ihre monatlichen Raten
bezahlen kénnen. Vermietete Immobilien sollten eine gewisse Rendite
abwerfen, um beispielsweise fiir die Altersvorsorge zur Verfiigung zu
stehen. Man konnte also folgern, dass der deutsche Immobilienmarkt
wesentlich krisenfester ist als ausldndische Immobilienmarkte.

3. Eine stdrkere Renditeorientierung findet sich bei privatwirtschaftli-
chen Wohnungsunternehmen. Sie sind schlieflich auch ihren Eigen-
timern verpflichtet und meist zum Zwecke der Gewinnerzielung ge-
griindet worden. Sie nehmen mit 5,5% in Deutschland einen viel ge-
ringeren Stellenwert ein als im Ausland. Die Eigentiimerstruktur in
Deutschland ist damit vielmehr verteilt (diversifiziert) als im Ausland.

4. Ohne Renditeorientierung, sondern mit dem Auftrag zur Versorgung mit
glinstigem Wohnraum, entweder durch Initiative staatlicher Trager (kom-
munal 5,8 %) oder durch Initiative von Personengruppen (Wohnungsge-
nossenschaften 5,4 %) finden sich auf dem deutschen Wohnimmobilien-
markt knapp iiber 11 % des Bestands. Mit anderen Worten wird jede neun-
te Wohnung in Deutschland nicht nach Markt- und Renditekriterien,
sondern giinstiger vermietet. Bei Genossenschaften orientiert sich die
Miete meist daran, welche Kosten durch Bau und Nutzung entstehen.
Staatliche Trédger vermieten noch stiarker nach sozialen Kriterien und
orientieren sich daran, was ein Haushalt sich leisten kann.
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Ohne bereits hier auf jede verbundene Tétigkeit im Detail einzugehen,
wird deutlich, dass viele Schnittstellen bestehen und infolgedessen Kri-
sen und andere starke Verdnderungen sich von der Immobilienbranche
auf die Gesamtwirtschaft ausdehnen. Ein Blick auf die Zusammenset-
zung des Bruttoinlandsproduktes (BIP) von Deutschland verdeutlicht die
Uberlegungen.

Tabelle 2: Bruttoinlandsprodukt in der Volkswirtschaftlichen Gesamtrechnung

Entstehung Verwendung Verteilung
Bruttowert- 3.093 Konsum- 2.493,4 Volks- 2.561,5
schopfung ausgaben einkommen
Land- und 27,3 Private 1.794,0 Arbeitnehmer- 1.849.1
Forstwirt- Konsum- entgelt
schaft, ausgaben
Fischerei
Produzierendes 7491 Konsumaus- 6994 Unternehmens- 712,4
Gewerbe ohne gaben des und
Baugewerbe Staates Vermoégens-
einkommen
Baugewerbe 171,7 + +
Handel, 502,0 Brutto- 734,7 Produktions- 336,8
Verkehr, investitionen und
Gastgewerbe Importabgaben
an den
Staat abziiglich
Subventionen
vom
Staat
Information 144,0 Bruttoanlage- 746,9 +
und investitionen
Kommunikation
Finanz- und 119,5 Vorrats- -12,2 Abschreibungen 637,0
Versicherungs- verdnderungen
dienstleister
Grundstuicks- 326,4 +
und
Wohnungs-
wesen
Unternehmens- 354,7 AuBenbeitrag 207,7 -
dienstleister
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Entstehung = | Verwendung = | Verteilung
Offentliche 581,4 Exporte 1.6121 Saldo der 99,6
Dienstleister, Primar-
Erziehung, einkommen aus
Gesundheit der iibrigen
Welt

Sonstige 116,9 -lImporte 1.404,4
Dienstleister

+
Gitersteuern 342,8
abziiglich
Giter-

subventionen

Bruttoinlandsprodukt 3.435,8 Mrd. €

Quelle: Eigene Darstellung auf der Basis von Daten des Statistischen Bundesamtes, 2018

Tabelle 2 zeigt vor allem in der ersten Spalte zwei Positionen, die direkt
der Immobilienwirtschaft zuzurechnen sind. Das Baugewerbe triagt zu-
sammen mit dem Grundstiicks- und Wohnungswesen 498,1 Mrd. € zur
Bruttowertschépfung bei. Diese 16,1 % bedeuten, dass rund jeder sechste
Euro in Deutschland unmittelbar mit Immobilien verdient wird. Damit ist
die Immobilienwirtschaft rund 19 Mal so wichtig wie Agrar-, Land- und
Forstwirtschaft, wichtiger als die Informations- und Kommunikations-
technologie oder die Banken und Finanzdienstleister, aber bei genauem
Blick auch wichtiger als das Gesundheitswesen oder die oft als Schliissel-
branche bezeichnete Automobilindustrie.

Unternehmen in der Immobilienwirtschaft sind aber selten so promi-
nent, wie manche der genannten Branchen. Die beiden immobilienwirt-
schaftlichen DAX-Mitglieder Deutsche Wohnen und Vonovia sind wahr-
scheinlich weniger Menschen bekannt als Adidas, BMW oder SAP. Die
meisten Unternehmen der Immobilienwirtschaft sind eher klein, was die
Anzahl der Mitarbeiter pro Unternehmen angeht. Entsprechend viele die-
ser KMU (kleine und mittelgrofe Unternehmen) gibt es aber.

23



Teil A Grundlagen fur Immobilienberufe

Anteil Immobilienwirtschaft an
allen Unternehmen

25,1%
= Immobilien

andere Branchen

74,9%

Abb.1 Anteil Immobilienwirtschaft an allen Unternehmen

Die Immobilienwirtschaft ist traditionell sehr wichtig fiir den Konjunktur-
zyklus und trigt erheblich zum Arbeitsmarkt und zum sozialen Sicherungs-
system bei. Die Sozialaufwendungen des Arbeitgebers im Bereich Grund-
stiicks- und Wohnungswesen beliefen sich 2016 auf iiber 2 Mrd. €
(2.097.047.000 €).' Ferner waren 2016 in der Immobilienwirtschaft 486.368 Ex-
werbstiitige zu verzeichnen, diese beschéftigen 326.246 Arbeitnehmer.”

Die Immobilienwirtschaft und insbesondere der Immobilienverkauf
zédhlen zu den Wachstumsmotoren auf dem Arbeitsmarkt. Die Anzahl der
tendenziell eher kleinen Unternehmen hat in den vergangenen Jahren
deutlich zugenommen und eine nicht unerhebliche Anzahl an Arbeits-
platzen geschaffen. Insgesamt waren in 2016 im Bereich des Verkaufs von
Immobilien fiir Dritte 28.210 Unternehmer/n registriert.’ Fiinf Jahre zuvor
(2012) waren es lediglich 20.185.

Bemerkenswert ist vor diesem Hintergrund die Qualitdtsdebatte, die in
der Branche gefiithrt wird. Neben der bereits aus der Branche heraus ent-
standenen Zertifizierungsnorm DIN EN 15733 trat 2018 zwar kein Sach-
kundenachweis, aber zumindest eine Weiterbildungsverpflichtung fiir
Immobilienmakler und Wohnimmobilienverwalter in Kraft.

Auch im Teilbereich des Immobilienverkaufs ist die Zahl der Beschéftigten
nicht unerheblich. 76.657 (47.245 oder 62 % sozialversicherungspflichtige) Be-
schéftigte waren es im Bereich der Vermittlung von Immobilien an Dritte. Der
GroBteil war mit 66.605 (40.003 oder 60 %) Erwerbstétigen im Bereich der Ver-

1 Vgl Statistisches Bundesamt (2018a), Tabelle 2.3.
2 Vgl. Statistisches Bundesamt (2018a), Tabelle 1.1.
3 Vgl. Statistisches Bundesamt (2018a), Tabelle 2.1.
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mittlung von Wohnimmobilien fiir Dritte beschéftigt. 10.052 (7.241 oder 72 %)
Erwerbstitige sind der Vermittlung von Gewerbeimmobilien zuzuordnen.*

Arbeitgeber im Bereich der Vermittlung von Wohnimmobilien trugen 2016
fast 300 Mio. € (266.137.000 €) zum sozialen Sicherungssystem bei.’ Nicht un-
erheblich diirften auch die Steuereinnahmen sein, die jahrlich in diesem Be-
reich erwirtschaftet werden. Denn der Umsatz der im Bereich Vermittlung
von Grundstiicken, Gebduden und Wohnungen tdtigen Unternehmen betrug
2016 rund 10 Mrd. € (10.057.508.492 €).° 2012 waren es 6.379.967.714 €. Von den
rund 10 Mrd. € entfielen 2016 8.283.284.000 € auf Unternehmen im Bereich
der Vermittlung von Wohnimmobilien fiir Dritte, der Rest, 1.774.225.000 €, auf
die Vermittlung von Gewerbeimmobilien fiir Dritte.

2016 betrugen die Einnahmen aus der Grunderwerbsteuer rund 12,4 Mrd. €
(12.408.112.000 €). 2012 waren es noch knapp 7,4 Mrd. € (7.389.060.000 €)./
Das entspricht einer iiberproportionalen Steigerung um rund 68 % gegeniiber
der Umsatzsteigerung der Makler von rund 58 %. Dies liegt vor allem an der
tiberproportionalen Ausdehnung der Steuersdtze durch die Bundesldnder
(27 Erhohungen seit der Foderalismusreform 2006).

Umsatz Makler und Grunderwerbsteuer in TEuro

14.000.000
Umsatz Makler B Grunderwerbsteuer

12.000.000
10.000.000
8.000.000
6.000.000
4.000.000
2.000.000
0

2011 2012 2013 2014 2015 2016

Abb.2 Entwicklung von Umsatz der Makler und Grunderwerbsteuereinnahmen des Staates

Vgl. Statistisches Bundesamt (2018a
Vgl. Statistisches Bundesamt (2018a
Vgl. Statistisches Bundesamt (2018a
Vgl. Statistisches Bundesamt (2018c

, Tabelle 2.2.
, Tabelle 2.3.
, Tabelle 2.2.
, Tabelle 71211-0001.

N O G
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Wihrend steigende Immobilienumsétze sich iiberproportional in Steuer-
einnahmen niederschlugen (durch die Erhohung der Sétze), erleben die
Unternehmen der Immobilienwirtschaft in den vergangenen Jahren bereits
eine Reihe an technologischen Verdnderungen und GesetzesmafBnahmen,
die zu Mehraufwand bei Immobilienunternehmen fithrten. Wahrend die
Vorjahre durch Mietregulierung, Brandschutz, Geldwésche sowie diverse
energiebezogene Gesetze und Verordnungen dominiert waren, traten allein
2018 mit dem neuen Werk- und Bauvertragsrecht, der Weiterbildungsver-
pflichtung fiir Verwalter und Makler, der Datenschutzgrundverordnung
und den Anderungen bei Betriebsrente, Mindestlohn und Grundfreibetra-
gen vier weitere Anpassungen in Kraft, mit denen sich Immobilienunter-
nehmen auseinandersetzen miissen. Steigenden Umsétzen stehen folglich
auch steigende Anforderungen und Aufwendungen zur Anpassung, Schu-
lung oder Beachtung von Richtlinien gegeniiber. Die Folgewirkungen zei-
gen sich in den Umsatzrenditen. Diese betrugen in 2017 laut KfW durch-
schnittlich 14,6 % in wissensintensiven Dienstleistungen.’ Hingegen ermit-
telte die Wirtschaftswoche 2018 fiir Immobilienmakler eine Umsatzrendite
von 8 %. Zu leicht héheren, aber noch immer unterdurchschnittlichen Wer-
ten kam das Managermagazin, das nur bei sehr erfolgreichen Unternehmen
signifikant iiber 10% Umsatzrendite ermittelte. Damit verdienen Makler
bereits heute vergleichsweise weniger. Die Kennzahlen mégen vor dem
Hintergrund géngiger Provisionssdtze in Ballungszentren erstaunen, zei-
gen aber deutlich den hohen Akquise- und Personalaufwand der Dienst-
leistung, der fiir eine qualitative Leistungserbringung notwendig ist.

Umsatzrendite

B Dienstleistungen wissensintensiv Immobilienmakler

_ o

9,0%

Abb.3 Umsatzrenditen im Vergleich

8 Vgl. KfW Mittelstandspanel (2018).
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Der IVD Bundesverband erhebt regelméBig seine Mitgliederstruktur. Auf Basis
der Daten zum Ende 2018 lassen sich ein paar wesentliche Eckdaten festhalten:
— 75 % der Makler beschéftigen bis zu fiinf Mitarbeiter.

— Durchschnittlich beschéftigen Makler 4,8 Mitarbeiter.

— Auch gréBere Maklerunternehmen sind im IVD vertreten. Die 25 % der
Maklerunternehmen mit mehr als fiinf Mitarbeitern beschéftigen eine
durchschnittliche Personalstdrke von 15,4 Mitarbeitern.

Auch die Transaktionshéufigkeit wird auf den ersten Blick tiberschétzt.

Werden die gemeldeten Verkaufszahlen den Mitarbeiterkapazitdten gegen-

iibergestellt, zeigt sich sehr deutlich, dass die Immobilienwirtschaft zu

den personalintensiven Dienstleistungen gehort und wie sich die Provi-
sionseinnahmen verteilen:

Tabelle 3: Aufwand und Mitarbeitereinsatz in der Immobilienvermarktung

Eigentums- | Einfamilien- | Zinshduser / Mehr- Gewerbe-
wohnungen | hduser familien-hauser Immobilien
Anzahl pro Jahr
und Mitarbeiter 4,71 5,53 117 1,31
(Durchschnitt)
von / bis 1,71/ 6,00 2,00/727 0,50/1,55 0,33/1,40

Quelle: Eigene Darstellung auf der Basis von Daten des Statistischen Bundesamtes, 2018

Die Zahlen lassen sich auch umgekehrt interpretieren. Um eine Immobilie
zu verkaufen (unabhéngig vom Immobilientyp), bendtigt man ein Fiinftel
des Arbeitsjahres eines Mitarbeiters. Hinzu kommen fiir Immobilienunter-
nehmen die Kosten ihrer Infrastruktur wie Biirordumlichkeiten, Geschéfts-
wagen und Kommunikationsmittel sowie Werbe- und Akquisitionskosten
fiir das Unternehmen insgesamt und die spezifische Immobilie.

Die wesentlichen, genannten Einzelzahlen sind zur Ubersicht noch ein-
mal in der folgenden Tabelle 4 zusammengefasst.

Tabelle 4: Gesamtubersicht zur wirtschaftlichen Bedeutung der Immobilienwirtschaft

Beitrag Gesamtwirtschaft Makler aktueller Wert
Anzahl Unternehmen 28.210
Immobilienverkauf

Anzahl Tatige 138.793
(4,92 pro Unternehmen)

Anzahl Mitarbeiter 76.657
Beitrdge zur Sozialversicherung 266.137.000 €
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Beitrag Gesamtwirtschaft Makler aktueller Wert
Umsatz Immobilienverkauf 8.283.284.000 €
Wohnen

Daraus Uberschldgig Einnahmen Staat USt 1.573.823.960 €
Daraus pauschal Ertragsteuern (KSt/GSt/Soli/KiSt) 470.618.922 €

Quelle: Eigene Darstellung auf der Basis von Daten des Statistischen Bundesamtes, 2018

11 Tatigkeitsfelder in der Immobilienwirtschaft

Die im vorherigen Unterkapitel angesprochen Vielfalt der Branche zeigt
sich aber nicht allein in der Breite der immobilienwirtschaftlichen Tétig-
keiten, sondern — wie die folgenden Teilkapitel zeigen — auch in deren Tie-
fe. Jedes Teilkapitel gibt in den Abbildungen einen ersten Uberblick iiber
die wesentlichen Prozesselemente, die im jeweiligen Tétigkeitsfeld wahr-
zunehmen sind. Hierbei werden genaue Aussagen erst in den weiteren
Kapiteln des Buches thematisiert, insbesondere zur Darstellung, wenn
Firmen mehrere Moglichkeiten zur Erfiillung der Aufgaben zur Verfii-
gung stehen, die von unternehmerischen Entscheidungen abhéngen. Zu
den jeweiligen Prozessen sind in den Kreisen links unten immer auch die
notwendigen Basiselemente eingezeichnet.

1141 Makler

Unter den Mitgliedsunternehmen des IVD machen Unternehmen, die
schwerpunktmaéBig einer Maklertdtigkeit nachgehen, ungefahr zwei Drittel
aller Mitglieder aus. Den GroBteil der Umsétze erzielen Immobilienmakler
durch Verkaufstransaktionen, obgleich sie auch den Vermietungsprozess
begleiten kénnen. Dies geschieht seit Einfiihrung des sogenannten ,,Bestel-
lerprinzips* fiir die Vermittlung von Wohnraummietvertrdgen im Jahr 2015
nur noch in wenigen Fillen. Hierfiir lassen sich im Wesentlichen zwei
Ursachen festmachen. Erstens wurden in den meisten Ballungszentren Ver-
mietungsprovisionen bis zu jener Zeit hauptsdchlich durch die Mieter be-
zahlt. Als Auftraggeber des Vermarktungsauftrages wurden die Wohnungs-
vermieter jedoch nun gesetzlich zur Zahlung verpflichtet. Zweitens muss-
ten sich Makler durch die verdnderte Marktlage nun an die Vermieter
wenden. Die hohere Hiirde, einen Provisionsanspruch zu erreichen, in
Kombination mit den geringeren Provisionsertrdgen im Vergleich zu Ver-
kaufstransaktionen fiithrte dazu, dass nach Schéitzungen mehrerer grofBer
deutscher Tageszeitungen 80 % der sogenannten reinen ,Vermietungsmak-
ler” ihre Geschaftstitigkeit einstellen oder zumindest dieses Geschiftsfeld
aufgeben mussten.
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Der daher wesentlich relevantere Prozess ist in Abb.4 dargestellt. Hier-
bei gilt es zunédchst ein umgangssprachliches Missverstdndnis auszurdu-
men. Makler verkaufen nur in der allgemeinen Wahrnehmung Immobi-
lien. Im Vergleich mit anderen Verkdufern zeigt sich aber schnell, dass
diese Sichtweise nicht ganz richtig ist. Ein Supermarkt verkauft beispiels-
weise Milch, ein Sdgewerk verkauft Holz und ein Miiller tiblicherweise
Mehl. In allen genannten Fédllen nimmt der Verkdufer die Rolle des Eigen-
tiimers ein und erhélt auch den vollen Kaufpreis. Der wirtschaftlich be-
trachtete Austausch von Leistung gegen Geld findet zwischen Kéufern
und Verkédufern der genannten Waren statt.

Auch bei Immobilien wird Leistung und Geld zwischen Verkaufer und
Kaufer getauscht. Makler erbringen hierbei eine Dienstleistung, die spater
in diesem Buch juristisch genauer gefasst wird, deren Leistungscharakter
sich aber wesentlich auf die Kontaktherstellung zwischen Kéufer und
Verkdufer fokussiert. Die Leistung gilt jedoch nur dann als erfolgreich er-
bracht, wenn am Ende auch eine Transaktion stattfindet (Stichwort: Mak-
lerhonorar ist Erfolgshonorar), sodass sich daraus die gédngige Praxis er-
gibt, dass Makler viele Leistungen zur Unterstiitzung der Transaktion er-
bringen, zu denen sie juristisch nicht zwingend verpflichtet wéren.

- Vorgesprache und
Erstberatung
- Einwertung

- Expose
- Portale

- Besichtigung

- weitere Werbung

Akquise-
phase

Vertriebs-
phase

Vorlauf,
Image und
Werbung

Ruckfragen
- Verhandlung
- Gespréche
- Kaufvertrag
- Notartermin
- weitere Fragen

Abschluss-

Objekt

weitere

Basis
Leistungen /

- X Kosten
Verkaufer Kaufer Handwerker koordinieren
4 - weitere Werbung
- Kosten fiir Dokumente
- Werbeagentur

- Lizenzen
- Gebiihren
- Weiterbildung

Abb.4 Prozess Makler Immobilienverkauf
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Regionen oder Marktsegmente der Immobilienwirtschaft werden meist da-
nach charakterisiert, ob dort derzeit mehr Kaufwillige oder mehr Verkaufs-
willige aktiv sind. Finden sich auf einem dieser Teilméarkte mehr Kaufwil-
lige als Verkaufswillige, wie derzeit in den meisten deutschen Grof- oder
Universitdtsstddten, sind Immobilien knapp, sodass Verkaufer ihre Wiin-
sche nach steigenden Preisen leichter durchsetzen kénnen. In diesen Féllen
wird von sogenannten ,Verkduferméarkten“ gesprochen. Im umgekehrten
Fall von ,Kéduferméarkten“ haben Kaufwillige eine gute Auswahl, sodass
sich Preise eher nach unten bewegen. Diese Marktsituation beeinflusst
auch das Verhalten bzw. die Schwerpunkte im Maklerprozess. Die Konzen-
tration der Aktivitdten liegt meist bei der starkeren Marktseite, weil eben
auch Makler sich nach der Knappheitssituation richten miissen.

Die Schwerpunkte bzw. Marktlagen kénnen sich iiber die Zeit natiirlich
verdndern, zeigen aber auch Wirkungen im Immobilienbestand, sofern sie
fiir langere Zeit stabil bleiben. Der Immobilienbestand in Kduferméarkten
zeigt mittelfristig wenig qualitative Steigerung. Nur einzelne Verkdufer
investieren in moderne Technik oder InstandhaltungsmaBnahmen, um
quasi aus der Masse oder Auswahl der Objekte hervorzustechen. Die gro-
Bere Anzahl an Immobilien wird zu eher sinkenden Verkaufspreisen an-
geboten. Dies lédsst sich fiir Eigentiimer, die verkaufen wollen, wirtschaft-
lich leichter darstellen, wenn Einsparungen bei verschiebbaren oder
nicht zwingend notwendigen Ausgaben erfolgen. Im Verkdufermarkt las-
sen sich Investitionen fiir neue Technik oder wertigere Materialien leich-
ter durch die steigenden Verkaufspreise amortisieren.

Jenseits der Betrachtung von Marktsituation und Objektauswahl wird
der Makler zwei Formen von Werbung betreiben miissen, die im Kapi-
tel A9 genauer differenziert werden. Er muss einerseits fiir sich als Unter-
nehmen aufmerksam machen. Durch eine ganze Auswahl an Méglichkei-
ten im werblichen Bereich baut er ein Image bzw. einen Bekanntheitsgrad
auf, sodass er im Verkdufermarkt darauf hofft, Adressat von verkaufswil-
ligen Eigentiimern bzw. im Kdufermarkt von suchenden Kaufwilligen zu
werden. Im Gegensatz zu Unternehmensgriindungen kénnen Makler mit
Erfahrung den Prozess als Kreis begreifen. Fiir jedes Unternehmen gilt,
dass zufriedene Kunden eine hohere Wahrscheinlichkeit besitzen, erneut
Kunde zu werden oder das Unternehmen weiterzuempfehlen. Unzufrie-
dene Kunden tun in der Regel das Gegenteil, unabhingig davon, ob ihre
Unzufriedenheit nur subjektiv nachvollziehbar oder vielleicht objektiv
gar nicht gerechtfertigt ist. Eine gédngige Faustregel ldsst sich in diesem
Zusammenhang in der Verkaufspsychologie finden: Uber Probleme und
Unzufriedenheit bei Dienstleistungen wird in der Regel 20 Mal so hdufig
und lange gesprochen wie tiber Zufriedenheit. Insbesondere reicht Zufrie-
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denheit alleine zur Weiterempfehlung gar nicht vollkommen aus. Belast-
bare Weiterempfehlungen entstehen erst, wenn ein Erwartungsniveau
iibertroffen wird.

Die erste Phase im Verkaufsprozess wird als Objektakquise bezeichnet.
Gerade auf Verkdufermarkten finden sich in der Regel viele Makler, teilwei-
se auch viele Neueinsteiger, sodass hier so manches Erstgesprdch mit ver-
kaufswilligen Eigentiimern, aber auch so manche Objektaufnahme nicht zu
einem Vermarktungsauftrag fiithrt. Nur durch einen qualifizierten Allein-
auftrag kann der Makler nach diesem Gespréich sicher sein, auch tatsich-
lich diese Immobilie vermarkten zu diirfen. Ohne einen solchen muss er
die Konkurrenz weiterer Makler fiirchten, die ebenfalls einen Vermark-
tungsauftrag erhalten konnten. Zeitdruck, Unsicherheit und ggf. Fehlinves-
titionen bei der Vermarktung des Objektes sind die Folge. Konkurrenz kann
aber auch in gewissem Sinne durch den Auftraggeber bestehen. Sofern der
Alleinauftrag nicht durch einen Individualvertrag qualifiziert wird, kann
auch der Eigentiimer eigenstdndig mit einem Ké&ufer einig werden, ohne
eine Provision zu schulden. Die genauen Bedingungen zur Sicherung von
Provisionsanspriichen werden in Kapitel B2 genauer erldutert.

Nach einer ersten Einwertung des Objekts mit indikativen Kaufpreis-
vorstellungen, die zwischen Eigentliimer und Marktsituation iiber Erfah-
rungswerte, Kaufpreissammlungen des Maklers und weitere Datenban-
ken abzustimmen sind, werden Objektunterlagen zur Vermarktung ange-
fertigt, bei Besichtigungen mit guten Wetterbedingungen reprisentative
Bilder angefertigt und (digitale) Inserate auf der Maklerhomepage, auf
Portalen und vereinzelt noch in Tageszeitungen geschaltet. Durch die Di-
gitalisierung hat die Berichterstattung an den Eigentiimer zum Verlauf
und Erfolg der Vermarktungstitigkeit zugenommen. Die meisten Portale
weisen automatisch aus, wie viele Ansichten, Klicks und erneute Besuche
einzelne Inserate realisieren. Makler und deren Datenbanken erfassen die
Anzahl eingehender Fragen und Interessensbekundungen.

Nahe der Abschlussphase werden ggf. letzte fehlende Unterlagen zum
Objekt (z. B. Lastenauskiinfte) oder zur Finanzierungsunterstiitzung bei
der Bank eingeholt. Vor ersten oder mehrmaligen Besichtigungen werden
insb. bei Verkdufermaérkten mit einer Vielzahl an Interessenten Qualifi-
zierungstelefonate oder -mails ausgetauscht. Nur eine, nach Kriterien se-
lektierte, kleine Anzahl an Interessenten besichtigen tatsdchlich die inse-
rierte Immobilie.

Nach den Besichtigungen sind ggf. Zweitbesichtigungen, weitere Riick-
fragen und schlieBlich Kaufpreisverhandlungen oder gar Bieterverfahren
(konkurrierende Gebote an den Makler iiber dem inserierten Preis) iib-
lich. Der erfolgreiche Interessent wird um weitere Informationen wie z. B.
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