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LADENMIETEN: 2009 sind die Mieten für
kleine Einzelhandelsgeschäfte – in
1a-Lage im Geschäftskern – wieder auf
dem Niveau von 1999 angelangt. Das
geht aus einem 10-Jahres-Durch-
schnittsvergleich von 40 Großstädten
hervor. Zahlte man in diesen Städten
für 1 m2 ebenerdiger Ladenfläche da-
mals knapp 90 €, muss dafür heute
ähnlich viel aufgebracht werden.
Die Mietpreisentwicklung fällt je-
doch deutlich unterschiedlich aus. So
sind die Mieten in den 1a-Lagen der
Geschäftskerne in den letzten zehn
Jahren in München, Köln und Düssel-
dorf um rund 40 % gestiegen.
Im Gegensatz dazu sind die Mieten
für Einzelhandelsflächen in den Ge-
schäftskernen anderer Groß-, Mittel-
und Kleinstädte um 5 % bis 15 % ge-
sunken. Noch dramatischer ist der
Rückgang in den sogenannten Neben-
kernlagen. Hier ist in den letzten zehn
Jahren im Durchschnitt ein 20 %-iger
Rückgang zu verzeichnen.
Ursächlich für diesen erheblichen
Mietenverfall sind zwei Faktoren: Ers-

tens der Strukturwandel im Einzel-
handel; die Schere zwischen 1a- und
1b-Lagen geht immer weiter aus-
einander. Und zweitens wandert die
Kaufkraft in die Großstädte ab. So
bleiben die Mieten für Ladenflächen
in den 1a-Lagen großer Städte weit-
gehend stabil bzw. entwickeln sich po-
sitiv, während die entsprechenden
Mieten in kleineren Städten weiter
sinken. Als Problem kommt erschwe-
rend hinzu, dass immer mehrVer-
kaufsflächen entstehen. Bei gleichzei-
tig schwacher Umsatzentwicklung
führt das zwangsläufig zu einer wei-
terhin rückläufigen Flächenprodukti-
vität. Bisher ist der Einzelhandel
glimpflich durch die Krise gekommen.
Denn derVerbraucher zeigt sich mit
seinem Konsum ein Stück weit krisen-
resistent. Auch die Expansionsaktivi-
täten nationaler und internationaler
Einzelhändler zeigen, dass die deut-
schen Top-Lagen weiterhin zu den
wichtigsten Expansionszielen zählen.

P.-G.WAGNER
Der Autor ist Leiter der Marktforschung beim
IVD Bundesverband, Berlin.

Immobilienspiegel der VDI nachrichten:
Mieten für 1a-Ladenflächen steigen weiter

Schnäppchen von Bauern und Bischöfen

VDI nachrichten, Düsseldorf, 4. 12. 09, elb

Kirchen und Stiftungen, teils auch Kom-
munen, geben ihr Land gerne per Erb-
pacht ab. Der Bauherr pachtet den
Grund mit Erbrecht üblicherweise für
75 Jahreoder99 Jahre.Er zahlt einenmo-
natlichen Zins auf den Grundstücks-
wert, den Erbbauzins, der meist zwi-
schen 3 %und 5 % liegt. Manchmal wer-
den die Erbbauzinsen auch als Einmal-
zahlung vorausbezahlt. Am Ende fällt
das Grundstück samt Haus an den Erb-
baurechtgeber zurück, der Erbbaube-
rechtigte erhält eine Vergütung für den
Gebäudewert. Vorteil des Geschäfts: Der
Bauherr braucht weniger Kapital, weil
der Grundstückskauf entfällt.
Nach Kirchengrund kann man bei der
Pfarre oder beim Bistum fragen, nach
kommunalem Bauland im Rathaus. Ei-
nige Kommunen führen auch Listen
über private Grundstücke, die zum Ver-
kauf stehen. Ein Anruf beim Liegen-
schaftsamt klärt das. Dort erfährt man
auch den Bodenrichtwert, den im Ort
üblichen Quadratmeterpreis für Bau-
land.
Auch Landwirte, deren Acker- in Bau-
land umgewandelt wurde, versilbern ihr
Land – einige gerne, andere gezwunge-
nermaßen, weil sie die Erschließungs-
kosten für Kanalbau & Co. nicht stem-
men können. Ebenso kann es sich loh-
nen, sich unter Nachbarn und Bekann-
ten umzuhören. Vor allem Erben-
gemeinschaften neigen dazu, geerbten
Grund zu Geld zu machen. Der direkte
Weg ist die Vor-Ort-Recherche: sich auf

BAUGRUNDSTÜCK: Wie kommt
der Bauherr zu seinem Baugrund-
stück? Zeitungsinserate, Immobi-
lienportale im Internet und Mak-
ler – das sind die gängigen Wege.
Die besten Schnäppchen und
schönsten Perlen gibt es oft aber
anderswo. So geben etwa Kir-
chen, Kommunen und Stiftungen
Grundstücke ab.

eigene Faust umschauen und gezielt un-
ter Anwohnern nachfragen. In Neubau-
gebieten gibt es hier unddabrachliegen-
de Grundstücke, in Bestandsgebieten
Baulücken. Informationen über den Ei-
gentümer hat das Katasteramt.
Auf dem Dorf findet sich manche grü-
neWiese, auf der ein Schild für den Ver-
kauf als Bauland wirbt. Ältere Einwoh-
ner, Bauern oder Erben vermarkten ihr
Grundstück oft unprofessionell, meiden
Kosten für Inserate und scheuenMakler.
So kommt es dann, dass nur ein un-
scheinbares Schild für die Traumlage im
Grünen wirbt, auf der provisorisch Ochs
und Esel grasen. Nachfrage kommt so
kaum zustande, der Kaufinteressent hat
eine guteVerhandlungsposition.
Vor-undNachteile jederGrundstücks-
lage sind schnell geklärt: Aussicht und
Umgebung, Verkehrsanbindung, Lärm-
quellen, Gefahrenquellen für Kinder wie
Straßen, Gleise oder Tümpel. Auch die
Infrastruktur – von Arzt über Schule bis
zu Geschäften – erschließt sich durch ei-
ne Besichtigungstour und Gespräche
mit Einheimischen.
Oft haben Grundstücke aber einen
Haken, den Laien nicht sehen. Beispiel
Baugrundprobleme. SokannGrundwas-

ser drücken.„Dabei kann es sichumauf-
stauendes Sickerwasser oder auch einen
hohen Grundwasserspiegel handeln“,
informiert der Verband Privater Bauher-
ren (VPB). „Gerade bei Bauplätzen an
Flussauen oder in Feuchtgebieten kann
es zu einer so genanntenWasserhaltung

währendderBauphase kommen“,warnt
VPB-Vorsitzender Thomas Penningh.
Solche Probleme müssen bei Planung
und Abdichtung des Kellers berücksich-
tigt werden. In eine vollgelaufene Bau-
grube hinein kann man keinen konven-
tionellen Keller bauen. Die Mehrkosten
einer „weißen Wanne“, einer Kellerkon-
struktion aus wasserdichtem Beton, be-
tragen laut VPB 8000 € bis 10 000 €. Bei
kritischen Grundstückslagen liefert ein
Baugrundgutachten wichtige Messwer-
te, wie etwa langjährige Höchstwasser-
stände, Höhe und Lage von Bemes-
sungspunkten. Es klärt zudem,obesFels
oder nicht tragfähigen Boden gibt.
Auch das Erdreich kann Problemema-
chen. In Städten erschließendie Rathäu-
ser gerne alte Industriebrachen als
Wohngebiete. Ist der Boden durch
Schwermetalle oder andere Gifte ver-
seucht, muss er saniert und aus-
getauscht, der Aushub umweltfreund-
lich entsorgt werden. „Weil solche Fälle
in der Regel auch nicht vertraglich gere-
gelt sind, oder eine Garantie für einen
altlastenfreien Baugrund ausgeschlos-
sen ist, bleiben auch hier die teils enor-
menMehrkosten amBauherrn hängen“,
erklärt Penningh. KAI ALTHOETMAR

Zwangsversteigerung: riskante Schnäppchen

l Als Fund-, aber auch als Fallgru-
be gelten Zwangsversteigerun-
gen. Die Immobilien insolventer
Eigentümer wechseln beim
Amtsgericht den Besitzer. Der
Bieter mit dem höchsten Gebot
bekommt den Zuschlag. Viele
Immobilien, auch Grundstücke,
sind schon für 70 % desVerkehrs-
wertes zu haben.

DDie Ratinger Argetra GmbH rät,
das Objekt vor demVersteige-
rungstermin unbedingt zu be-
sichtigen. „Die Gläubigerbank ist
meist bereit, Interessenten einen
Termin für die Innenbesichti-
gung anzubieten“, teilt der auf

Versteigerungskalender speziali-
sierte Verlag mit. Auch wer es nur
auf ein Grundstück abgesehen
hat, sollte die Eignung fachmän-
nisch prüfen und den Bebau-
ungsplan studieren. Für die Ver-
steigerung rät Argetra: „Sammeln
Sie auf ein bis zwei Probetermi-
nen Erfahrung, bevor Sie selbst
Gebote abgeben. Schnuppern Sie
die Atmosphäre und studieren
Sie die Strategien der erfolgrei-
chen Bieter.“ Der Grundbuchaus-
zug, der der Gerichtsakte beiliegt,
klärt Belastungen, wie Dauer-
wohnansprüche oderWegerechte
Dritter. alt

Landwirte, deren Ackerland die Gemeinde zu Bauland erklärt hat, versilbern ihr Land –
einige gerne, andere gezwungenermaßen,weil sie die Erschließungskosten für Kanalbau etc.
nicht stemmen können. Foto [M]: Vario/VDI nachrichten

„Gut gewählte Immobilie ist wichtiger Erfolgsfaktor“
G: Wer bei der Auswahl
der Gewerbeimmobilie nur auf
den Preis achtet, verschenkt
wichtige Ressourcen. Das richtige
Objekt ist Ausdruck der Firmen-
philosophie und erleichtert
dadurch die Akquise von Kunden
und Personal. Im Mietvertrag
sollten Sonderkündigungsrechte
und Optionen auf Verlängerung
vereinbart sein.

VDI nachrichten, Düsseldorf, 4. 12. 09, sta

„Eine gut gewählte Immobilie gehört zu
den wichtigsten Erfolgsfaktoren eines
Unternehmens“, erklärt Sabine Schorn
von SchornConsult Immobilienbera-
tung & -bewertung aus Köln. Fehlent-
scheidungen dagegen gehen gehörig ins
Geld: Mietverträge kann man nur selten
vorzeitig lösenunddieMiete istmeist ei-
ner der größten Kostenblöcke. Auch in
schlechten Zeiten und zunächst sogar
im Insolvenzfall muss sie in voller Höhe
gezahlt werden. „Viele Gründer sehen
nurdenPreis“, sodie Immobilienökono-
min. „Es wird zu wenig berücksichtigt,
was die Lage und das Objekt selbst über
das Unternehmen aussagen.“
Bei der Standortwahl gilt: Nicht das
teuerste Viertel der Stadt ist optimal,
sondern die Lage, die Produkt- und Leis-
tungspalette,Werte und Ziele des Unter-
nehmens am besten transportiert: Ein
Ingenieurbüro imSzeneviertelweckt an-
dere Erwartungen als eines in einem
Gründerzentrum oder auf der grünen
Wiese. Oft vergessen wird die Analyse
der Konkurrenzsituation: Ist der Stand-
ort bereits von Wettbewerbern besetzt
oder sind Synergieeffekte mit anderen

UnternehmenausderBranchemöglich?
Natürlich müssen auch die Kosten für
Gewerbesteuern, Umweltauflagen & Co.
sowie die Infrastruktur stimmen: Anbin-
dung an die örtliche Universität, Zugang
zum öffentlichen Nahverkehr, Erreich-
barkeit für Lieferanten, Parkplatzsituati-
on. Manchmal sind auf den ersten Blick
scheinbar banale Dinge mit entschei-
dend: Etwa ein vernünftiges Hotel oder
ansprechende Lokale in der Nähe, wenn
Kunden regelmäßig übernachten müs-
sen.„JederUnternehmer sollte sorgfältig
überlegen,welcheFaktoren fürdeneige-
nen Erfolg wichtig sind“, so Sabine
Schorn.„Gründer sollten imZweifel eher
den Businessplan überarbeiten und das
Kapital aufstocken, als aus Preisgründen
eineungeeignete Immobilie zuwählen.“
Vor der Unterschrift unter denVertrag
sollte man auch das gesamte Gebäude
mit den Augen von Kunden und Mit-
arbeitern in spe betrachten:Wer für mo-
derne Umwelttechnik steht, wirkt in ei-
nem unsanierten Altbau mit Nacht-
stromspeicher-Heizungen schlicht un-
glaubwürdig.UndwennBesucherweder
die Einfahrt noch die Klingel finden oder
mangels Ausschilderung ewig durch das
Gebäude irren, kommen sie schon ge-
nervt im Unternehmen an – das schafft
kein gutes Klima für konstruktive Ge-
spräche. „Viele achten bei der Besichti-
gung nicht genug auf solche Dinge“,
weiß die Expertin aus Erfahrung. Auch
bei der Innenbesichtigung sollte man
genau hinschauen. Stimmt die Ausstat-
tung, gibt es ausreichend Steckdosen
und Telefonanschlüsse, ist der Internet-
zugang schnell genug? Sind – speziell bei
Produktionsräumen – die technischen
Anforderungenwie etwadienotwendige
Raumhöhe, die mögliche Deckenbelas-
tung, Rampen usw. erfüllt?
Viele Gründer unterschätzen den
Raumbedarf, weil sie beispielsweise La-
gerflächen, Archivräume oder den Be-
sprechungsbereich nicht einkalkulieren.
Vorsicht bei großen Fluren und Sanitär-
räumen: Diese Flächen kosten Geld,
bringenaberkeinenwirklichenNutzen.
„Ein weiteres Entscheidungskriterium
ist die Flexibilität der Immobilie, denn
ein Umzug ist oft sehr teuer und jeder
Adresswechsel birgt das Risiko, beste-
hende oder potenzielle Kunden zu ver-

lieren“, so Schorn. Gerade in der Start-
phase kannmandenRaumbedarf fürdie
nächsten Jahre kaumrichtig abschätzen.
Umso wichtiger ist es, dass man die
Mietflächen leicht erweitern oder wie-
der verkleinern kann.

Auch beim Mietvertrag ist Flexibilität
das oberste Gebot. „Im Vergleich zum
Privatbereich hat man bei gewerblichen
Mietverträgen erheblich mehr Gestal-
tungsmöglichkeiten“, erklärt Rechts-
anwältin Sabine Reimann, Partnerin der
Düsseldorfer Kanzlei Lovells LLP. Die
Kehrseite derMedaille: Auch derMieter-
schutz ist deutlich schlechter, deshalb
sollte der Vertrag unbedingt von einem
Fachmann geprüft werden.
Für Gründer sind Sonderkündigungs-
rechte bzw. Optionen auf Verlängerung
günstiger als lange Laufzeiten. „Auch
wegen der steuerlichen Abschreibungs-
zeiten sind drei bis fünf Jahre fest und
danach mehrere Optionen für drei bis

fünf Jahre ideal“, rät Sabine Reimann.
„Eventuell kann man ein Sonderkündi-
gungsrecht nach zwei oder drei Jahren
vereinbaren, was aber oft mit Strafzah-
lungen verbunden ist.“ Auch die Mög-
lichkeit, Teilflächen zu kündigen bzw.
hinzuzunehmen sollte bereits imVertrag
festgehalten werden. Außerdem sollten
Gründer sicheinRecht aufUntervermie-
tung zusichern lassen sowie die Mög-
lichkeit, einen Nachmieter zu stellen.
„Aktuell haben wir ein Überangebot an
Gewerbeimmobilien auf demMarkt“, so
Anwältin Reimann. „Mieter haben des-
halb zur Zeit eine eher starke Verhand-
lungsposition, die sie auch nutzen soll-
ten.“ SILKE BECKER

„Gründer sollten eher den Businessplan
überarbeiten und das Kapital
aufstocken, als aus Preisgründen eine
ungeeignete Immobilie zu wählen.“
Sabine Schorn, SchornConsult Immobilienberatung
& -bewertung, KölnFo
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„Im Vergleich zum Privat-
bereich hat man bei
gewerblichen Miet-
verträgen erheblich mehr
Gestaltungsmöglichkeiten.“
Sabine Reimann, Anwältin in der
Kanzlei Lovells, Düsseldorf.
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Immobilien: 2010 bietet
Chancen für deutsche Branche
Für die deutsche Immobilienbran-
che könnte 2010 trotz schwieriger
Ausgangslage ein Jahr der Chancen
werden. Nach einhelliger Experten-
meinung ist das Zeitfenster für Kapi-
talerhöhungen und Börsengänge of-
fen, solange sich die lange Zeit ge-
beutelten Immobilienaktien weiter
erholen. Selbst in den hierzulande
schwächelndenMarkt mit börsenno-
tierten Immobilienfonds (REITs)
könnte im neuen Jahr Bewegung
kommen, denn weitere Kandidaten
stehen schon bereit, um den ersten
deutschen REIT-Firmen Konkurrenz
zu machen.
„Wir gehen davon aus, dass bei Kapi-
talerhöhungen und Börsengängen
einiges passieren wird“, erklärt
Christian Schlüter, Leiter Investment
Banking Real Estate für Deutschland,
Österreich, Schweiz bei der Credit
Suisse. Börsennotierte Firmen wie
DeutscheWohnen, IVG und Deut-
sche Euroshop hätten mit ihren Ka-
pitalerhöhungen gezeigt, dass sie
funktionieren, wenn derVorstand ei-
ne klare Strategie vorzuweisen habe.

rtr

Immobilien: Fast jeder zweite
Haushalt hat Eigentum
Der Anteil der privaten Haushalte
mit Haus- und Grundbesitz in
Deutschland ist seit 2003 leicht ge-
sunken. Laut Statistischem Bundes-
amt verfügten im vergangenen Jahr
48 % aller Haushalte über ein Haus,
eineWohnung oder ein Grundstück.
Dies sei ein Rückgang um ein Pro-
zentpunkt imVergleich zu 2003, aber
ein Anstieg um vier Prozentpunkte
seit 1998.
Das Einfamilienhaus ist nach Anga-
ben der Statistiker mit 29 % die häu-
figste Form des Grundbesitzes. Die
zweithäufigste Immobilienart seien
Eigentumswohnungen, über die zu
Beginn des Jahres 2008 etwa 13 % der
Privathaushalte verfügten. 5 % besa-
ßen demnach Anfang 2008 ein Zwei-
familienhaus; ebenso viele ein unbe-
bautes Grundstück.
Zwischen Ost undWest gibt es nach
Angaben der Behörde immer noch
deutliche Unterschiede, auch wenn
der Osten aufhole.Während 1993
50 % der westdeutschen Haushalte
über Haus- und Grundbesitz verfüg-
ten, waren es in den neuen Bundes-
ländern nur 28 %. Bis 2008 blieb die
Quote imWesten gleich, der Osten
erreichte 39 %. ap
VDI nachrichten, Düsseldorf, 4. 12. 09
sasche@vdi-nachrichten.com

Immobilienwirtschaft
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anderswo. So geben etwa Kir-
chen, Kommunen und Stiftungen
Grundstücke ab.

eigene Faust umschauen und gezielt un-
ter Anwohnern nachfragen. In Neubau-
gebieten gibt es hier unddabrachliegen-
de Grundstücke, in Bestandsgebieten
Baulücken. Informationen über den Ei-
gentümer hat das Katasteramt.
Auf dem Dorf findet sich manche grü-
neWiese, auf der ein Schild für den Ver-
kauf als Bauland wirbt. Ältere Einwoh-
ner, Bauern oder Erben vermarkten ihr
Grundstück oft unprofessionell, meiden
Kosten für Inserate und scheuenMakler.
So kommt es dann, dass nur ein un-
scheinbares Schild für die Traumlage im
Grünen wirbt, auf der provisorisch Ochs
und Esel grasen. Nachfrage kommt so
kaum zustande, der Kaufinteressent hat
eine guteVerhandlungsposition.
Vor-undNachteile jederGrundstücks-
lage sind schnell geklärt: Aussicht und
Umgebung, Verkehrsanbindung, Lärm-
quellen, Gefahrenquellen für Kinder wie
Straßen, Gleise oder Tümpel. Auch die
Infrastruktur – von Arzt über Schule bis
zu Geschäften – erschließt sich durch ei-
ne Besichtigungstour und Gespräche
mit Einheimischen.
Oft haben Grundstücke aber einen
Haken, den Laien nicht sehen. Beispiel
Baugrundprobleme. SokannGrundwas-

ser drücken.„Dabei kann es sichumauf-
stauendes Sickerwasser oder auch einen
hohen Grundwasserspiegel handeln“,
informiert der Verband Privater Bauher-
ren (VPB). „Gerade bei Bauplätzen an
Flussauen oder in Feuchtgebieten kann
es zu einer so genanntenWasserhaltung

währendderBauphase kommen“,warnt
VPB-Vorsitzender Thomas Penningh.
Solche Probleme müssen bei Planung
und Abdichtung des Kellers berücksich-
tigt werden. In eine vollgelaufene Bau-
grube hinein kann man keinen konven-
tionellen Keller bauen. Die Mehrkosten
einer „weißen Wanne“, einer Kellerkon-
struktion aus wasserdichtem Beton, be-
tragen laut VPB 8000 € bis 10 000 €. Bei
kritischen Grundstückslagen liefert ein
Baugrundgutachten wichtige Messwer-
te, wie etwa langjährige Höchstwasser-
stände, Höhe und Lage von Bemes-
sungspunkten. Es klärt zudem,obesFels
oder nicht tragfähigen Boden gibt.
Auch das Erdreich kann Problemema-
chen. In Städten erschließendie Rathäu-
ser gerne alte Industriebrachen als
Wohngebiete. Ist der Boden durch
Schwermetalle oder andere Gifte ver-
seucht, muss er saniert und aus-
getauscht, der Aushub umweltfreund-
lich entsorgt werden. „Weil solche Fälle
in der Regel auch nicht vertraglich gere-
gelt sind, oder eine Garantie für einen
altlastenfreien Baugrund ausgeschlos-
sen ist, bleiben auch hier die teils enor-
menMehrkosten amBauherrn hängen“,
erklärt Penningh. KAI ALTHOETMAR

Zwangsversteigerung: riskante Schnäppchen

l Als Fund-, aber auch als Fallgru-
be gelten Zwangsversteigerun-
gen. Die Immobilien insolventer
Eigentümer wechseln beim
Amtsgericht den Besitzer. Der
Bieter mit dem höchsten Gebot
bekommt den Zuschlag. Viele
Immobilien, auch Grundstücke,
sind schon für 70 % desVerkehrs-
wertes zu haben.

DDie Ratinger Argetra GmbH rät,
das Objekt vor demVersteige-
rungstermin unbedingt zu be-
sichtigen. „Die Gläubigerbank ist
meist bereit, Interessenten einen
Termin für die Innenbesichti-
gung anzubieten“, teilt der auf

Versteigerungskalender speziali-
sierte Verlag mit. Auch wer es nur
auf ein Grundstück abgesehen
hat, sollte die Eignung fachmän-
nisch prüfen und den Bebau-
ungsplan studieren. Für die Ver-
steigerung rät Argetra: „Sammeln
Sie auf ein bis zwei Probetermi-
nen Erfahrung, bevor Sie selbst
Gebote abgeben. Schnuppern Sie
die Atmosphäre und studieren
Sie die Strategien der erfolgrei-
chen Bieter.“ Der Grundbuchaus-
zug, der der Gerichtsakte beiliegt,
klärt Belastungen, wie Dauer-
wohnansprüche oderWegerechte
Dritter. alt

Landwirte, deren Ackerland die Gemeinde zu Bauland erklärt hat, versilbern ihr Land –
einige gerne, andere gezwungenermaßen,weil sie die Erschließungskosten für Kanalbau etc.
nicht stemmen können. Foto [M]: Vario/VDI nachrichten

„Gut gewählte Immobilie ist wichtiger Erfolgsfaktor“
G: Wer bei der Auswahl
der Gewerbeimmobilie nur auf
den Preis achtet, verschenkt
wichtige Ressourcen. Das richtige
Objekt ist Ausdruck der Firmen-
philosophie und erleichtert
dadurch die Akquise von Kunden
und Personal. Im Mietvertrag
sollten Sonderkündigungsrechte
und Optionen auf Verlängerung
vereinbart sein.

VDI nachrichten, Düsseldorf, 4. 12. 09, sta

„Eine gut gewählte Immobilie gehört zu
den wichtigsten Erfolgsfaktoren eines
Unternehmens“, erklärt Sabine Schorn
von SchornConsult Immobilienbera-
tung & -bewertung aus Köln. Fehlent-
scheidungen dagegen gehen gehörig ins
Geld: Mietverträge kann man nur selten
vorzeitig lösenunddieMiete istmeist ei-
ner der größten Kostenblöcke. Auch in
schlechten Zeiten und zunächst sogar
im Insolvenzfall muss sie in voller Höhe
gezahlt werden. „Viele Gründer sehen
nurdenPreis“, sodie Immobilienökono-
min. „Es wird zu wenig berücksichtigt,
was die Lage und das Objekt selbst über
das Unternehmen aussagen.“
Bei der Standortwahl gilt: Nicht das
teuerste Viertel der Stadt ist optimal,
sondern die Lage, die Produkt- und Leis-
tungspalette,Werte und Ziele des Unter-
nehmens am besten transportiert: Ein
Ingenieurbüro imSzeneviertelweckt an-
dere Erwartungen als eines in einem
Gründerzentrum oder auf der grünen
Wiese. Oft vergessen wird die Analyse
der Konkurrenzsituation: Ist der Stand-
ort bereits von Wettbewerbern besetzt
oder sind Synergieeffekte mit anderen

UnternehmenausderBranchemöglich?
Natürlich müssen auch die Kosten für
Gewerbesteuern, Umweltauflagen & Co.
sowie die Infrastruktur stimmen: Anbin-
dung an die örtliche Universität, Zugang
zum öffentlichen Nahverkehr, Erreich-
barkeit für Lieferanten, Parkplatzsituati-
on. Manchmal sind auf den ersten Blick
scheinbar banale Dinge mit entschei-
dend: Etwa ein vernünftiges Hotel oder
ansprechende Lokale in der Nähe, wenn
Kunden regelmäßig übernachten müs-
sen.„JederUnternehmer sollte sorgfältig
überlegen,welcheFaktoren fürdeneige-
nen Erfolg wichtig sind“, so Sabine
Schorn.„Gründer sollten imZweifel eher
den Businessplan überarbeiten und das
Kapital aufstocken, als aus Preisgründen
eineungeeignete Immobilie zuwählen.“
Vor der Unterschrift unter denVertrag
sollte man auch das gesamte Gebäude
mit den Augen von Kunden und Mit-
arbeitern in spe betrachten:Wer für mo-
derne Umwelttechnik steht, wirkt in ei-
nem unsanierten Altbau mit Nacht-
stromspeicher-Heizungen schlicht un-
glaubwürdig.UndwennBesucherweder
die Einfahrt noch die Klingel finden oder
mangels Ausschilderung ewig durch das
Gebäude irren, kommen sie schon ge-
nervt im Unternehmen an – das schafft
kein gutes Klima für konstruktive Ge-
spräche. „Viele achten bei der Besichti-
gung nicht genug auf solche Dinge“,
weiß die Expertin aus Erfahrung. Auch
bei der Innenbesichtigung sollte man
genau hinschauen. Stimmt die Ausstat-
tung, gibt es ausreichend Steckdosen
und Telefonanschlüsse, ist der Internet-
zugang schnell genug? Sind – speziell bei
Produktionsräumen – die technischen
Anforderungenwie etwadienotwendige
Raumhöhe, die mögliche Deckenbelas-
tung, Rampen usw. erfüllt?
Viele Gründer unterschätzen den
Raumbedarf, weil sie beispielsweise La-
gerflächen, Archivräume oder den Be-
sprechungsbereich nicht einkalkulieren.
Vorsicht bei großen Fluren und Sanitär-
räumen: Diese Flächen kosten Geld,
bringenaberkeinenwirklichenNutzen.
„Ein weiteres Entscheidungskriterium
ist die Flexibilität der Immobilie, denn
ein Umzug ist oft sehr teuer und jeder
Adresswechsel birgt das Risiko, beste-
hende oder potenzielle Kunden zu ver-

lieren“, so Schorn. Gerade in der Start-
phase kannmandenRaumbedarf fürdie
nächsten Jahre kaumrichtig abschätzen.
Umso wichtiger ist es, dass man die
Mietflächen leicht erweitern oder wie-
der verkleinern kann.

Auch beim Mietvertrag ist Flexibilität
das oberste Gebot. „Im Vergleich zum
Privatbereich hat man bei gewerblichen
Mietverträgen erheblich mehr Gestal-
tungsmöglichkeiten“, erklärt Rechts-
anwältin Sabine Reimann, Partnerin der
Düsseldorfer Kanzlei Lovells LLP. Die
Kehrseite derMedaille: Auch derMieter-
schutz ist deutlich schlechter, deshalb
sollte der Vertrag unbedingt von einem
Fachmann geprüft werden.
Für Gründer sind Sonderkündigungs-
rechte bzw. Optionen auf Verlängerung
günstiger als lange Laufzeiten. „Auch
wegen der steuerlichen Abschreibungs-
zeiten sind drei bis fünf Jahre fest und
danach mehrere Optionen für drei bis

fünf Jahre ideal“, rät Sabine Reimann.
„Eventuell kann man ein Sonderkündi-
gungsrecht nach zwei oder drei Jahren
vereinbaren, was aber oft mit Strafzah-
lungen verbunden ist.“ Auch die Mög-
lichkeit, Teilflächen zu kündigen bzw.
hinzuzunehmen sollte bereits imVertrag
festgehalten werden. Außerdem sollten
Gründer sicheinRecht aufUntervermie-
tung zusichern lassen sowie die Mög-
lichkeit, einen Nachmieter zu stellen.
„Aktuell haben wir ein Überangebot an
Gewerbeimmobilien auf demMarkt“, so
Anwältin Reimann. „Mieter haben des-
halb zur Zeit eine eher starke Verhand-
lungsposition, die sie auch nutzen soll-
ten.“ SILKE BECKER

„Gründer sollten eher den Businessplan
überarbeiten und das Kapital
aufstocken, als aus Preisgründen eine
ungeeignete Immobilie zu wählen.“
Sabine Schorn, SchornConsult Immobilienberatung
& -bewertung, KölnFo
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„Im Vergleich zum Privat-
bereich hat man bei
gewerblichen Miet-
verträgen erheblich mehr
Gestaltungsmöglichkeiten.“
Sabine Reimann, Anwältin in der
Kanzlei Lovells, Düsseldorf.
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Immobilien: 2010 bietet
Chancen für deutsche Branche
Für die deutsche Immobilienbran-
che könnte 2010 trotz schwieriger
Ausgangslage ein Jahr der Chancen
werden. Nach einhelliger Experten-
meinung ist das Zeitfenster für Kapi-
talerhöhungen und Börsengänge of-
fen, solange sich die lange Zeit ge-
beutelten Immobilienaktien weiter
erholen. Selbst in den hierzulande
schwächelndenMarkt mit börsenno-
tierten Immobilienfonds (REITs)
könnte im neuen Jahr Bewegung
kommen, denn weitere Kandidaten
stehen schon bereit, um den ersten
deutschen REIT-Firmen Konkurrenz
zu machen.
„Wir gehen davon aus, dass bei Kapi-
talerhöhungen und Börsengängen
einiges passieren wird“, erklärt
Christian Schlüter, Leiter Investment
Banking Real Estate für Deutschland,
Österreich, Schweiz bei der Credit
Suisse. Börsennotierte Firmen wie
DeutscheWohnen, IVG und Deut-
sche Euroshop hätten mit ihren Ka-
pitalerhöhungen gezeigt, dass sie
funktionieren, wenn derVorstand ei-
ne klare Strategie vorzuweisen habe.

rtr

Immobilien: Fast jeder zweite
Haushalt hat Eigentum
Der Anteil der privaten Haushalte
mit Haus- und Grundbesitz in
Deutschland ist seit 2003 leicht ge-
sunken. Laut Statistischem Bundes-
amt verfügten im vergangenen Jahr
48 % aller Haushalte über ein Haus,
eineWohnung oder ein Grundstück.
Dies sei ein Rückgang um ein Pro-
zentpunkt imVergleich zu 2003, aber
ein Anstieg um vier Prozentpunkte
seit 1998.
Das Einfamilienhaus ist nach Anga-
ben der Statistiker mit 29 % die häu-
figste Form des Grundbesitzes. Die
zweithäufigste Immobilienart seien
Eigentumswohnungen, über die zu
Beginn des Jahres 2008 etwa 13 % der
Privathaushalte verfügten. 5 % besa-
ßen demnach Anfang 2008 ein Zwei-
familienhaus; ebenso viele ein unbe-
bautes Grundstück.
Zwischen Ost undWest gibt es nach
Angaben der Behörde immer noch
deutliche Unterschiede, auch wenn
der Osten aufhole.Während 1993
50 % der westdeutschen Haushalte
über Haus- und Grundbesitz verfüg-
ten, waren es in den neuen Bundes-
ländern nur 28 %. Bis 2008 blieb die
Quote imWesten gleich, der Osten
erreichte 39 %. ap
VDI nachrichten, Düsseldorf, 4. 12. 09
sasche@vdi-nachrichten.com
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LADENMIETEN: 2009 sind die Mieten für
kleine Einzelhandelsgeschäfte – in
1a-Lage im Geschäftskern – wieder auf
dem Niveau von 1999 angelangt. Das
geht aus einem 10-Jahres-Durch-
schnittsvergleich von 40 Großstädten
hervor. Zahlte man in diesen Städten
für 1 m2 ebenerdiger Ladenfläche da-
mals knapp 90 €, muss dafür heute
ähnlich viel aufgebracht werden.
Die Mietpreisentwicklung fällt je-
doch deutlich unterschiedlich aus. So
sind die Mieten in den 1a-Lagen der
Geschäftskerne in den letzten zehn
Jahren in München, Köln und Düssel-
dorf um rund 40 % gestiegen.
Im Gegensatz dazu sind die Mieten
für Einzelhandelsflächen in den Ge-
schäftskernen anderer Groß-, Mittel-
und Kleinstädte um 5 % bis 15 % ge-
sunken. Noch dramatischer ist der
Rückgang in den sogenannten Neben-
kernlagen. Hier ist in den letzten zehn
Jahren im Durchschnitt ein 20 %-iger
Rückgang zu verzeichnen.
Ursächlich für diesen erheblichen
Mietenverfall sind zwei Faktoren: Ers-

tens der Strukturwandel im Einzel-
handel; die Schere zwischen 1a- und
1b-Lagen geht immer weiter aus-
einander. Und zweitens wandert die
Kaufkraft in die Großstädte ab. So
bleiben die Mieten für Ladenflächen
in den 1a-Lagen großer Städte weit-
gehend stabil bzw. entwickeln sich po-
sitiv, während die entsprechenden
Mieten in kleineren Städten weiter
sinken. Als Problem kommt erschwe-
rend hinzu, dass immer mehrVer-
kaufsflächen entstehen. Bei gleichzei-
tig schwacher Umsatzentwicklung
führt das zwangsläufig zu einer wei-
terhin rückläufigen Flächenprodukti-
vität. Bisher ist der Einzelhandel
glimpflich durch die Krise gekommen.
Denn derVerbraucher zeigt sich mit
seinem Konsum ein Stück weit krisen-
resistent. Auch die Expansionsaktivi-
täten nationaler und internationaler
Einzelhändler zeigen, dass die deut-
schen Top-Lagen weiterhin zu den
wichtigsten Expansionszielen zählen.

P.-G.WAGNER
Der Autor ist Leiter der Marktforschung beim
IVD Bundesverband, Berlin.

Immobilienspiegel der VDI nachrichten:
Mieten für 1a-Ladenflächen steigen weiter

Schnäppchen von Bauern und Bischöfen

VDI nachrichten, Düsseldorf, 4. 12. 09, elb

Kirchen und Stiftungen, teils auch Kom-
munen, geben ihr Land gerne per Erb-
pacht ab. Der Bauherr pachtet den
Grund mit Erbrecht üblicherweise für
75 Jahreoder99 Jahre.Er zahlt einenmo-
natlichen Zins auf den Grundstücks-
wert, den Erbbauzins, der meist zwi-
schen 3 %und 5 % liegt. Manchmal wer-
den die Erbbauzinsen auch als Einmal-
zahlung vorausbezahlt. Am Ende fällt
das Grundstück samt Haus an den Erb-
baurechtgeber zurück, der Erbbaube-
rechtigte erhält eine Vergütung für den
Gebäudewert. Vorteil des Geschäfts: Der
Bauherr braucht weniger Kapital, weil
der Grundstückskauf entfällt.
Nach Kirchengrund kann man bei der
Pfarre oder beim Bistum fragen, nach
kommunalem Bauland im Rathaus. Ei-
nige Kommunen führen auch Listen
über private Grundstücke, die zum Ver-
kauf stehen. Ein Anruf beim Liegen-
schaftsamt klärt das. Dort erfährt man
auch den Bodenrichtwert, den im Ort
üblichen Quadratmeterpreis für Bau-
land.
Auch Landwirte, deren Acker- in Bau-
land umgewandelt wurde, versilbern ihr
Land – einige gerne, andere gezwunge-
nermaßen, weil sie die Erschließungs-
kosten für Kanalbau & Co. nicht stem-
men können. Ebenso kann es sich loh-
nen, sich unter Nachbarn und Bekann-
ten umzuhören. Vor allem Erben-
gemeinschaften neigen dazu, geerbten
Grund zu Geld zu machen. Der direkte
Weg ist die Vor-Ort-Recherche: sich auf

BAUGRUNDSTÜCK: Wie kommt
der Bauherr zu seinem Baugrund-
stück? Zeitungsinserate, Immobi-
lienportale im Internet und Mak-
ler – das sind die gängigen Wege.
Die besten Schnäppchen und
schönsten Perlen gibt es oft aber
anderswo. So geben etwa Kir-
chen, Kommunen und Stiftungen
Grundstücke ab.

eigene Faust umschauen und gezielt un-
ter Anwohnern nachfragen. In Neubau-
gebieten gibt es hier unddabrachliegen-
de Grundstücke, in Bestandsgebieten
Baulücken. Informationen über den Ei-
gentümer hat das Katasteramt.
Auf dem Dorf findet sich manche grü-
neWiese, auf der ein Schild für den Ver-
kauf als Bauland wirbt. Ältere Einwoh-
ner, Bauern oder Erben vermarkten ihr
Grundstück oft unprofessionell, meiden
Kosten für Inserate und scheuenMakler.
So kommt es dann, dass nur ein un-
scheinbares Schild für die Traumlage im
Grünen wirbt, auf der provisorisch Ochs
und Esel grasen. Nachfrage kommt so
kaum zustande, der Kaufinteressent hat
eine guteVerhandlungsposition.
Vor-undNachteile jederGrundstücks-
lage sind schnell geklärt: Aussicht und
Umgebung, Verkehrsanbindung, Lärm-
quellen, Gefahrenquellen für Kinder wie
Straßen, Gleise oder Tümpel. Auch die
Infrastruktur – von Arzt über Schule bis
zu Geschäften – erschließt sich durch ei-
ne Besichtigungstour und Gespräche
mit Einheimischen.
Oft haben Grundstücke aber einen
Haken, den Laien nicht sehen. Beispiel
Baugrundprobleme. SokannGrundwas-

ser drücken.„Dabei kann es sichumauf-
stauendes Sickerwasser oder auch einen
hohen Grundwasserspiegel handeln“,
informiert der Verband Privater Bauher-
ren (VPB). „Gerade bei Bauplätzen an
Flussauen oder in Feuchtgebieten kann
es zu einer so genanntenWasserhaltung

währendderBauphase kommen“,warnt
VPB-Vorsitzender Thomas Penningh.
Solche Probleme müssen bei Planung
und Abdichtung des Kellers berücksich-
tigt werden. In eine vollgelaufene Bau-
grube hinein kann man keinen konven-
tionellen Keller bauen. Die Mehrkosten
einer „weißen Wanne“, einer Kellerkon-
struktion aus wasserdichtem Beton, be-
tragen laut VPB 8000 € bis 10 000 €. Bei
kritischen Grundstückslagen liefert ein
Baugrundgutachten wichtige Messwer-
te, wie etwa langjährige Höchstwasser-
stände, Höhe und Lage von Bemes-
sungspunkten. Es klärt zudem,obesFels
oder nicht tragfähigen Boden gibt.
Auch das Erdreich kann Problemema-
chen. In Städten erschließendie Rathäu-
ser gerne alte Industriebrachen als
Wohngebiete. Ist der Boden durch
Schwermetalle oder andere Gifte ver-
seucht, muss er saniert und aus-
getauscht, der Aushub umweltfreund-
lich entsorgt werden. „Weil solche Fälle
in der Regel auch nicht vertraglich gere-
gelt sind, oder eine Garantie für einen
altlastenfreien Baugrund ausgeschlos-
sen ist, bleiben auch hier die teils enor-
menMehrkosten amBauherrn hängen“,
erklärt Penningh. KAI ALTHOETMAR

Zwangsversteigerung: riskante Schnäppchen

l Als Fund-, aber auch als Fallgru-
be gelten Zwangsversteigerun-
gen. Die Immobilien insolventer
Eigentümer wechseln beim
Amtsgericht den Besitzer. Der
Bieter mit dem höchsten Gebot
bekommt den Zuschlag. Viele
Immobilien, auch Grundstücke,
sind schon für 70 % desVerkehrs-
wertes zu haben.

DDie Ratinger Argetra GmbH rät,
das Objekt vor demVersteige-
rungstermin unbedingt zu be-
sichtigen. „Die Gläubigerbank ist
meist bereit, Interessenten einen
Termin für die Innenbesichti-
gung anzubieten“, teilt der auf

Versteigerungskalender speziali-
sierte Verlag mit. Auch wer es nur
auf ein Grundstück abgesehen
hat, sollte die Eignung fachmän-
nisch prüfen und den Bebau-
ungsplan studieren. Für die Ver-
steigerung rät Argetra: „Sammeln
Sie auf ein bis zwei Probetermi-
nen Erfahrung, bevor Sie selbst
Gebote abgeben. Schnuppern Sie
die Atmosphäre und studieren
Sie die Strategien der erfolgrei-
chen Bieter.“ Der Grundbuchaus-
zug, der der Gerichtsakte beiliegt,
klärt Belastungen, wie Dauer-
wohnansprüche oderWegerechte
Dritter. alt

Landwirte, deren Ackerland die Gemeinde zu Bauland erklärt hat, versilbern ihr Land –
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„Gut gewählte Immobilie ist wichtiger Erfolgsfaktor“
G: Wer bei der Auswahl
der Gewerbeimmobilie nur auf
den Preis achtet, verschenkt
wichtige Ressourcen. Das richtige
Objekt ist Ausdruck der Firmen-
philosophie und erleichtert
dadurch die Akquise von Kunden
und Personal. Im Mietvertrag
sollten Sonderkündigungsrechte
und Optionen auf Verlängerung
vereinbart sein.

VDI nachrichten, Düsseldorf, 4. 12. 09, sta

„Eine gut gewählte Immobilie gehört zu
den wichtigsten Erfolgsfaktoren eines
Unternehmens“, erklärt Sabine Schorn
von SchornConsult Immobilienbera-
tung & -bewertung aus Köln. Fehlent-
scheidungen dagegen gehen gehörig ins
Geld: Mietverträge kann man nur selten
vorzeitig lösenunddieMiete istmeist ei-
ner der größten Kostenblöcke. Auch in
schlechten Zeiten und zunächst sogar
im Insolvenzfall muss sie in voller Höhe
gezahlt werden. „Viele Gründer sehen
nurdenPreis“, sodie Immobilienökono-
min. „Es wird zu wenig berücksichtigt,
was die Lage und das Objekt selbst über
das Unternehmen aussagen.“
Bei der Standortwahl gilt: Nicht das
teuerste Viertel der Stadt ist optimal,
sondern die Lage, die Produkt- und Leis-
tungspalette,Werte und Ziele des Unter-
nehmens am besten transportiert: Ein
Ingenieurbüro imSzeneviertelweckt an-
dere Erwartungen als eines in einem
Gründerzentrum oder auf der grünen
Wiese. Oft vergessen wird die Analyse
der Konkurrenzsituation: Ist der Stand-
ort bereits von Wettbewerbern besetzt
oder sind Synergieeffekte mit anderen

UnternehmenausderBranchemöglich?
Natürlich müssen auch die Kosten für
Gewerbesteuern, Umweltauflagen & Co.
sowie die Infrastruktur stimmen: Anbin-
dung an die örtliche Universität, Zugang
zum öffentlichen Nahverkehr, Erreich-
barkeit für Lieferanten, Parkplatzsituati-
on. Manchmal sind auf den ersten Blick
scheinbar banale Dinge mit entschei-
dend: Etwa ein vernünftiges Hotel oder
ansprechende Lokale in der Nähe, wenn
Kunden regelmäßig übernachten müs-
sen.„JederUnternehmer sollte sorgfältig
überlegen,welcheFaktoren fürdeneige-
nen Erfolg wichtig sind“, so Sabine
Schorn.„Gründer sollten imZweifel eher
den Businessplan überarbeiten und das
Kapital aufstocken, als aus Preisgründen
eineungeeignete Immobilie zuwählen.“
Vor der Unterschrift unter denVertrag
sollte man auch das gesamte Gebäude
mit den Augen von Kunden und Mit-
arbeitern in spe betrachten:Wer für mo-
derne Umwelttechnik steht, wirkt in ei-
nem unsanierten Altbau mit Nacht-
stromspeicher-Heizungen schlicht un-
glaubwürdig.UndwennBesucherweder
die Einfahrt noch die Klingel finden oder
mangels Ausschilderung ewig durch das
Gebäude irren, kommen sie schon ge-
nervt im Unternehmen an – das schafft
kein gutes Klima für konstruktive Ge-
spräche. „Viele achten bei der Besichti-
gung nicht genug auf solche Dinge“,
weiß die Expertin aus Erfahrung. Auch
bei der Innenbesichtigung sollte man
genau hinschauen. Stimmt die Ausstat-
tung, gibt es ausreichend Steckdosen
und Telefonanschlüsse, ist der Internet-
zugang schnell genug? Sind – speziell bei
Produktionsräumen – die technischen
Anforderungenwie etwadienotwendige
Raumhöhe, die mögliche Deckenbelas-
tung, Rampen usw. erfüllt?
Viele Gründer unterschätzen den
Raumbedarf, weil sie beispielsweise La-
gerflächen, Archivräume oder den Be-
sprechungsbereich nicht einkalkulieren.
Vorsicht bei großen Fluren und Sanitär-
räumen: Diese Flächen kosten Geld,
bringenaberkeinenwirklichenNutzen.
„Ein weiteres Entscheidungskriterium
ist die Flexibilität der Immobilie, denn
ein Umzug ist oft sehr teuer und jeder
Adresswechsel birgt das Risiko, beste-
hende oder potenzielle Kunden zu ver-

lieren“, so Schorn. Gerade in der Start-
phase kannmandenRaumbedarf fürdie
nächsten Jahre kaumrichtig abschätzen.
Umso wichtiger ist es, dass man die
Mietflächen leicht erweitern oder wie-
der verkleinern kann.

Auch beim Mietvertrag ist Flexibilität
das oberste Gebot. „Im Vergleich zum
Privatbereich hat man bei gewerblichen
Mietverträgen erheblich mehr Gestal-
tungsmöglichkeiten“, erklärt Rechts-
anwältin Sabine Reimann, Partnerin der
Düsseldorfer Kanzlei Lovells LLP. Die
Kehrseite derMedaille: Auch derMieter-
schutz ist deutlich schlechter, deshalb
sollte der Vertrag unbedingt von einem
Fachmann geprüft werden.
Für Gründer sind Sonderkündigungs-
rechte bzw. Optionen auf Verlängerung
günstiger als lange Laufzeiten. „Auch
wegen der steuerlichen Abschreibungs-
zeiten sind drei bis fünf Jahre fest und
danach mehrere Optionen für drei bis

fünf Jahre ideal“, rät Sabine Reimann.
„Eventuell kann man ein Sonderkündi-
gungsrecht nach zwei oder drei Jahren
vereinbaren, was aber oft mit Strafzah-
lungen verbunden ist.“ Auch die Mög-
lichkeit, Teilflächen zu kündigen bzw.
hinzuzunehmen sollte bereits imVertrag
festgehalten werden. Außerdem sollten
Gründer sicheinRecht aufUntervermie-
tung zusichern lassen sowie die Mög-
lichkeit, einen Nachmieter zu stellen.
„Aktuell haben wir ein Überangebot an
Gewerbeimmobilien auf demMarkt“, so
Anwältin Reimann. „Mieter haben des-
halb zur Zeit eine eher starke Verhand-
lungsposition, die sie auch nutzen soll-
ten.“ SILKE BECKER

„Gründer sollten eher den Businessplan
überarbeiten und das Kapital
aufstocken, als aus Preisgründen eine
ungeeignete Immobilie zu wählen.“
Sabine Schorn, SchornConsult Immobilienberatung
& -bewertung, KölnFo
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„Im Vergleich zum Privat-
bereich hat man bei
gewerblichen Miet-
verträgen erheblich mehr
Gestaltungsmöglichkeiten.“
Sabine Reimann, Anwältin in der
Kanzlei Lovells, Düsseldorf.

Fo
to
:
Re

im
an

n

Immobilien: 2010 bietet
Chancen für deutsche Branche
Für die deutsche Immobilienbran-
che könnte 2010 trotz schwieriger
Ausgangslage ein Jahr der Chancen
werden. Nach einhelliger Experten-
meinung ist das Zeitfenster für Kapi-
talerhöhungen und Börsengänge of-
fen, solange sich die lange Zeit ge-
beutelten Immobilienaktien weiter
erholen. Selbst in den hierzulande
schwächelndenMarkt mit börsenno-
tierten Immobilienfonds (REITs)
könnte im neuen Jahr Bewegung
kommen, denn weitere Kandidaten
stehen schon bereit, um den ersten
deutschen REIT-Firmen Konkurrenz
zu machen.
„Wir gehen davon aus, dass bei Kapi-
talerhöhungen und Börsengängen
einiges passieren wird“, erklärt
Christian Schlüter, Leiter Investment
Banking Real Estate für Deutschland,
Österreich, Schweiz bei der Credit
Suisse. Börsennotierte Firmen wie
DeutscheWohnen, IVG und Deut-
sche Euroshop hätten mit ihren Ka-
pitalerhöhungen gezeigt, dass sie
funktionieren, wenn derVorstand ei-
ne klare Strategie vorzuweisen habe.

rtr

Immobilien: Fast jeder zweite
Haushalt hat Eigentum
Der Anteil der privaten Haushalte
mit Haus- und Grundbesitz in
Deutschland ist seit 2003 leicht ge-
sunken. Laut Statistischem Bundes-
amt verfügten im vergangenen Jahr
48 % aller Haushalte über ein Haus,
eineWohnung oder ein Grundstück.
Dies sei ein Rückgang um ein Pro-
zentpunkt imVergleich zu 2003, aber
ein Anstieg um vier Prozentpunkte
seit 1998.
Das Einfamilienhaus ist nach Anga-
ben der Statistiker mit 29 % die häu-
figste Form des Grundbesitzes. Die
zweithäufigste Immobilienart seien
Eigentumswohnungen, über die zu
Beginn des Jahres 2008 etwa 13 % der
Privathaushalte verfügten. 5 % besa-
ßen demnach Anfang 2008 ein Zwei-
familienhaus; ebenso viele ein unbe-
bautes Grundstück.
Zwischen Ost undWest gibt es nach
Angaben der Behörde immer noch
deutliche Unterschiede, auch wenn
der Osten aufhole.Während 1993
50 % der westdeutschen Haushalte
über Haus- und Grundbesitz verfüg-
ten, waren es in den neuen Bundes-
ländern nur 28 %. Bis 2008 blieb die
Quote imWesten gleich, der Osten
erreichte 39 %. ap
VDI nachrichten, Düsseldorf, 4. 12. 09
sasche@vdi-nachrichten.com
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LADENMIETEN: 2009 sind die Mieten für
kleine Einzelhandelsgeschäfte – in
1a-Lage im Geschäftskern – wieder auf
dem Niveau von 1999 angelangt. Das
geht aus einem 10-Jahres-Durch-
schnittsvergleich von 40 Großstädten
hervor. Zahlte man in diesen Städten
für 1 m2 ebenerdiger Ladenfläche da-
mals knapp 90 €, muss dafür heute
ähnlich viel aufgebracht werden.
Die Mietpreisentwicklung fällt je-
doch deutlich unterschiedlich aus. So
sind die Mieten in den 1a-Lagen der
Geschäftskerne in den letzten zehn
Jahren in München, Köln und Düssel-
dorf um rund 40 % gestiegen.
Im Gegensatz dazu sind die Mieten
für Einzelhandelsflächen in den Ge-
schäftskernen anderer Groß-, Mittel-
und Kleinstädte um 5 % bis 15 % ge-
sunken. Noch dramatischer ist der
Rückgang in den sogenannten Neben-
kernlagen. Hier ist in den letzten zehn
Jahren im Durchschnitt ein 20 %-iger
Rückgang zu verzeichnen.
Ursächlich für diesen erheblichen
Mietenverfall sind zwei Faktoren: Ers-

tens der Strukturwandel im Einzel-
handel; die Schere zwischen 1a- und
1b-Lagen geht immer weiter aus-
einander. Und zweitens wandert die
Kaufkraft in die Großstädte ab. So
bleiben die Mieten für Ladenflächen
in den 1a-Lagen großer Städte weit-
gehend stabil bzw. entwickeln sich po-
sitiv, während die entsprechenden
Mieten in kleineren Städten weiter
sinken. Als Problem kommt erschwe-
rend hinzu, dass immer mehrVer-
kaufsflächen entstehen. Bei gleichzei-
tig schwacher Umsatzentwicklung
führt das zwangsläufig zu einer wei-
terhin rückläufigen Flächenprodukti-
vität. Bisher ist der Einzelhandel
glimpflich durch die Krise gekommen.
Denn derVerbraucher zeigt sich mit
seinem Konsum ein Stück weit krisen-
resistent. Auch die Expansionsaktivi-
täten nationaler und internationaler
Einzelhändler zeigen, dass die deut-
schen Top-Lagen weiterhin zu den
wichtigsten Expansionszielen zählen.

P.-G.WAGNER
Der Autor ist Leiter der Marktforschung beim
IVD Bundesverband, Berlin.

Immobilienspiegel der VDI nachrichten:
Mieten für 1a-Ladenflächen steigen weiter

Schnäppchen von Bauern und Bischöfen

VDI nachrichten, Düsseldorf, 4. 12. 09, elb

Kirchen und Stiftungen, teils auch Kom-
munen, geben ihr Land gerne per Erb-
pacht ab. Der Bauherr pachtet den
Grund mit Erbrecht üblicherweise für
75 Jahreoder99 Jahre.Er zahlt einenmo-
natlichen Zins auf den Grundstücks-
wert, den Erbbauzins, der meist zwi-
schen 3 %und 5 % liegt. Manchmal wer-
den die Erbbauzinsen auch als Einmal-
zahlung vorausbezahlt. Am Ende fällt
das Grundstück samt Haus an den Erb-
baurechtgeber zurück, der Erbbaube-
rechtigte erhält eine Vergütung für den
Gebäudewert. Vorteil des Geschäfts: Der
Bauherr braucht weniger Kapital, weil
der Grundstückskauf entfällt.
Nach Kirchengrund kann man bei der
Pfarre oder beim Bistum fragen, nach
kommunalem Bauland im Rathaus. Ei-
nige Kommunen führen auch Listen
über private Grundstücke, die zum Ver-
kauf stehen. Ein Anruf beim Liegen-
schaftsamt klärt das. Dort erfährt man
auch den Bodenrichtwert, den im Ort
üblichen Quadratmeterpreis für Bau-
land.
Auch Landwirte, deren Acker- in Bau-
land umgewandelt wurde, versilbern ihr
Land – einige gerne, andere gezwunge-
nermaßen, weil sie die Erschließungs-
kosten für Kanalbau & Co. nicht stem-
men können. Ebenso kann es sich loh-
nen, sich unter Nachbarn und Bekann-
ten umzuhören. Vor allem Erben-
gemeinschaften neigen dazu, geerbten
Grund zu Geld zu machen. Der direkte
Weg ist die Vor-Ort-Recherche: sich auf

BAUGRUNDSTÜCK: Wie kommt
der Bauherr zu seinem Baugrund-
stück? Zeitungsinserate, Immobi-
lienportale im Internet und Mak-
ler – das sind die gängigen Wege.
Die besten Schnäppchen und
schönsten Perlen gibt es oft aber
anderswo. So geben etwa Kir-
chen, Kommunen und Stiftungen
Grundstücke ab.

eigene Faust umschauen und gezielt un-
ter Anwohnern nachfragen. In Neubau-
gebieten gibt es hier unddabrachliegen-
de Grundstücke, in Bestandsgebieten
Baulücken. Informationen über den Ei-
gentümer hat das Katasteramt.
Auf dem Dorf findet sich manche grü-
neWiese, auf der ein Schild für den Ver-
kauf als Bauland wirbt. Ältere Einwoh-
ner, Bauern oder Erben vermarkten ihr
Grundstück oft unprofessionell, meiden
Kosten für Inserate und scheuenMakler.
So kommt es dann, dass nur ein un-
scheinbares Schild für die Traumlage im
Grünen wirbt, auf der provisorisch Ochs
und Esel grasen. Nachfrage kommt so
kaum zustande, der Kaufinteressent hat
eine guteVerhandlungsposition.
Vor-undNachteile jederGrundstücks-
lage sind schnell geklärt: Aussicht und
Umgebung, Verkehrsanbindung, Lärm-
quellen, Gefahrenquellen für Kinder wie
Straßen, Gleise oder Tümpel. Auch die
Infrastruktur – von Arzt über Schule bis
zu Geschäften – erschließt sich durch ei-
ne Besichtigungstour und Gespräche
mit Einheimischen.
Oft haben Grundstücke aber einen
Haken, den Laien nicht sehen. Beispiel
Baugrundprobleme. SokannGrundwas-

ser drücken.„Dabei kann es sichumauf-
stauendes Sickerwasser oder auch einen
hohen Grundwasserspiegel handeln“,
informiert der Verband Privater Bauher-
ren (VPB). „Gerade bei Bauplätzen an
Flussauen oder in Feuchtgebieten kann
es zu einer so genanntenWasserhaltung

währendderBauphase kommen“,warnt
VPB-Vorsitzender Thomas Penningh.
Solche Probleme müssen bei Planung
und Abdichtung des Kellers berücksich-
tigt werden. In eine vollgelaufene Bau-
grube hinein kann man keinen konven-
tionellen Keller bauen. Die Mehrkosten
einer „weißen Wanne“, einer Kellerkon-
struktion aus wasserdichtem Beton, be-
tragen laut VPB 8000 € bis 10 000 €. Bei
kritischen Grundstückslagen liefert ein
Baugrundgutachten wichtige Messwer-
te, wie etwa langjährige Höchstwasser-
stände, Höhe und Lage von Bemes-
sungspunkten. Es klärt zudem,obesFels
oder nicht tragfähigen Boden gibt.
Auch das Erdreich kann Problemema-
chen. In Städten erschließendie Rathäu-
ser gerne alte Industriebrachen als
Wohngebiete. Ist der Boden durch
Schwermetalle oder andere Gifte ver-
seucht, muss er saniert und aus-
getauscht, der Aushub umweltfreund-
lich entsorgt werden. „Weil solche Fälle
in der Regel auch nicht vertraglich gere-
gelt sind, oder eine Garantie für einen
altlastenfreien Baugrund ausgeschlos-
sen ist, bleiben auch hier die teils enor-
menMehrkosten amBauherrn hängen“,
erklärt Penningh. KAI ALTHOETMAR

Zwangsversteigerung: riskante Schnäppchen

l Als Fund-, aber auch als Fallgru-
be gelten Zwangsversteigerun-
gen. Die Immobilien insolventer
Eigentümer wechseln beim
Amtsgericht den Besitzer. Der
Bieter mit dem höchsten Gebot
bekommt den Zuschlag. Viele
Immobilien, auch Grundstücke,
sind schon für 70 % desVerkehrs-
wertes zu haben.

DDie Ratinger Argetra GmbH rät,
das Objekt vor demVersteige-
rungstermin unbedingt zu be-
sichtigen. „Die Gläubigerbank ist
meist bereit, Interessenten einen
Termin für die Innenbesichti-
gung anzubieten“, teilt der auf

Versteigerungskalender speziali-
sierte Verlag mit. Auch wer es nur
auf ein Grundstück abgesehen
hat, sollte die Eignung fachmän-
nisch prüfen und den Bebau-
ungsplan studieren. Für die Ver-
steigerung rät Argetra: „Sammeln
Sie auf ein bis zwei Probetermi-
nen Erfahrung, bevor Sie selbst
Gebote abgeben. Schnuppern Sie
die Atmosphäre und studieren
Sie die Strategien der erfolgrei-
chen Bieter.“ Der Grundbuchaus-
zug, der der Gerichtsakte beiliegt,
klärt Belastungen, wie Dauer-
wohnansprüche oderWegerechte
Dritter. alt

Landwirte, deren Ackerland die Gemeinde zu Bauland erklärt hat, versilbern ihr Land –
einige gerne, andere gezwungenermaßen,weil sie die Erschließungskosten für Kanalbau etc.
nicht stemmen können. Foto [M]: Vario/VDI nachrichten

„Gut gewählte Immobilie ist wichtiger Erfolgsfaktor“
G: Wer bei der Auswahl
der Gewerbeimmobilie nur auf
den Preis achtet, verschenkt
wichtige Ressourcen. Das richtige
Objekt ist Ausdruck der Firmen-
philosophie und erleichtert
dadurch die Akquise von Kunden
und Personal. Im Mietvertrag
sollten Sonderkündigungsrechte
und Optionen auf Verlängerung
vereinbart sein.

VDI nachrichten, Düsseldorf, 4. 12. 09, sta

„Eine gut gewählte Immobilie gehört zu
den wichtigsten Erfolgsfaktoren eines
Unternehmens“, erklärt Sabine Schorn
von SchornConsult Immobilienbera-
tung & -bewertung aus Köln. Fehlent-
scheidungen dagegen gehen gehörig ins
Geld: Mietverträge kann man nur selten
vorzeitig lösenunddieMiete istmeist ei-
ner der größten Kostenblöcke. Auch in
schlechten Zeiten und zunächst sogar
im Insolvenzfall muss sie in voller Höhe
gezahlt werden. „Viele Gründer sehen
nurdenPreis“, sodie Immobilienökono-
min. „Es wird zu wenig berücksichtigt,
was die Lage und das Objekt selbst über
das Unternehmen aussagen.“
Bei der Standortwahl gilt: Nicht das
teuerste Viertel der Stadt ist optimal,
sondern die Lage, die Produkt- und Leis-
tungspalette,Werte und Ziele des Unter-
nehmens am besten transportiert: Ein
Ingenieurbüro imSzeneviertelweckt an-
dere Erwartungen als eines in einem
Gründerzentrum oder auf der grünen
Wiese. Oft vergessen wird die Analyse
der Konkurrenzsituation: Ist der Stand-
ort bereits von Wettbewerbern besetzt
oder sind Synergieeffekte mit anderen

UnternehmenausderBranchemöglich?
Natürlich müssen auch die Kosten für
Gewerbesteuern, Umweltauflagen & Co.
sowie die Infrastruktur stimmen: Anbin-
dung an die örtliche Universität, Zugang
zum öffentlichen Nahverkehr, Erreich-
barkeit für Lieferanten, Parkplatzsituati-
on. Manchmal sind auf den ersten Blick
scheinbar banale Dinge mit entschei-
dend: Etwa ein vernünftiges Hotel oder
ansprechende Lokale in der Nähe, wenn
Kunden regelmäßig übernachten müs-
sen.„JederUnternehmer sollte sorgfältig
überlegen,welcheFaktoren fürdeneige-
nen Erfolg wichtig sind“, so Sabine
Schorn.„Gründer sollten imZweifel eher
den Businessplan überarbeiten und das
Kapital aufstocken, als aus Preisgründen
eineungeeignete Immobilie zuwählen.“
Vor der Unterschrift unter denVertrag
sollte man auch das gesamte Gebäude
mit den Augen von Kunden und Mit-
arbeitern in spe betrachten:Wer für mo-
derne Umwelttechnik steht, wirkt in ei-
nem unsanierten Altbau mit Nacht-
stromspeicher-Heizungen schlicht un-
glaubwürdig.UndwennBesucherweder
die Einfahrt noch die Klingel finden oder
mangels Ausschilderung ewig durch das
Gebäude irren, kommen sie schon ge-
nervt im Unternehmen an – das schafft
kein gutes Klima für konstruktive Ge-
spräche. „Viele achten bei der Besichti-
gung nicht genug auf solche Dinge“,
weiß die Expertin aus Erfahrung. Auch
bei der Innenbesichtigung sollte man
genau hinschauen. Stimmt die Ausstat-
tung, gibt es ausreichend Steckdosen
und Telefonanschlüsse, ist der Internet-
zugang schnell genug? Sind – speziell bei
Produktionsräumen – die technischen
Anforderungenwie etwadienotwendige
Raumhöhe, die mögliche Deckenbelas-
tung, Rampen usw. erfüllt?
Viele Gründer unterschätzen den
Raumbedarf, weil sie beispielsweise La-
gerflächen, Archivräume oder den Be-
sprechungsbereich nicht einkalkulieren.
Vorsicht bei großen Fluren und Sanitär-
räumen: Diese Flächen kosten Geld,
bringenaberkeinenwirklichenNutzen.
„Ein weiteres Entscheidungskriterium
ist die Flexibilität der Immobilie, denn
ein Umzug ist oft sehr teuer und jeder
Adresswechsel birgt das Risiko, beste-
hende oder potenzielle Kunden zu ver-

lieren“, so Schorn. Gerade in der Start-
phase kannmandenRaumbedarf fürdie
nächsten Jahre kaumrichtig abschätzen.
Umso wichtiger ist es, dass man die
Mietflächen leicht erweitern oder wie-
der verkleinern kann.

Auch beim Mietvertrag ist Flexibilität
das oberste Gebot. „Im Vergleich zum
Privatbereich hat man bei gewerblichen
Mietverträgen erheblich mehr Gestal-
tungsmöglichkeiten“, erklärt Rechts-
anwältin Sabine Reimann, Partnerin der
Düsseldorfer Kanzlei Lovells LLP. Die
Kehrseite derMedaille: Auch derMieter-
schutz ist deutlich schlechter, deshalb
sollte der Vertrag unbedingt von einem
Fachmann geprüft werden.
Für Gründer sind Sonderkündigungs-
rechte bzw. Optionen auf Verlängerung
günstiger als lange Laufzeiten. „Auch
wegen der steuerlichen Abschreibungs-
zeiten sind drei bis fünf Jahre fest und
danach mehrere Optionen für drei bis

fünf Jahre ideal“, rät Sabine Reimann.
„Eventuell kann man ein Sonderkündi-
gungsrecht nach zwei oder drei Jahren
vereinbaren, was aber oft mit Strafzah-
lungen verbunden ist.“ Auch die Mög-
lichkeit, Teilflächen zu kündigen bzw.
hinzuzunehmen sollte bereits imVertrag
festgehalten werden. Außerdem sollten
Gründer sicheinRecht aufUntervermie-
tung zusichern lassen sowie die Mög-
lichkeit, einen Nachmieter zu stellen.
„Aktuell haben wir ein Überangebot an
Gewerbeimmobilien auf demMarkt“, so
Anwältin Reimann. „Mieter haben des-
halb zur Zeit eine eher starke Verhand-
lungsposition, die sie auch nutzen soll-
ten.“ SILKE BECKER

„Gründer sollten eher den Businessplan
überarbeiten und das Kapital
aufstocken, als aus Preisgründen eine
ungeeignete Immobilie zu wählen.“
Sabine Schorn, SchornConsult Immobilienberatung
& -bewertung, KölnFo
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„Im Vergleich zum Privat-
bereich hat man bei
gewerblichen Miet-
verträgen erheblich mehr
Gestaltungsmöglichkeiten.“
Sabine Reimann, Anwältin in der
Kanzlei Lovells, Düsseldorf.
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Immobilien: 2010 bietet
Chancen für deutsche Branche
Für die deutsche Immobilienbran-
che könnte 2010 trotz schwieriger
Ausgangslage ein Jahr der Chancen
werden. Nach einhelliger Experten-
meinung ist das Zeitfenster für Kapi-
talerhöhungen und Börsengänge of-
fen, solange sich die lange Zeit ge-
beutelten Immobilienaktien weiter
erholen. Selbst in den hierzulande
schwächelndenMarkt mit börsenno-
tierten Immobilienfonds (REITs)
könnte im neuen Jahr Bewegung
kommen, denn weitere Kandidaten
stehen schon bereit, um den ersten
deutschen REIT-Firmen Konkurrenz
zu machen.
„Wir gehen davon aus, dass bei Kapi-
talerhöhungen und Börsengängen
einiges passieren wird“, erklärt
Christian Schlüter, Leiter Investment
Banking Real Estate für Deutschland,
Österreich, Schweiz bei der Credit
Suisse. Börsennotierte Firmen wie
DeutscheWohnen, IVG und Deut-
sche Euroshop hätten mit ihren Ka-
pitalerhöhungen gezeigt, dass sie
funktionieren, wenn derVorstand ei-
ne klare Strategie vorzuweisen habe.

rtr

Immobilien: Fast jeder zweite
Haushalt hat Eigentum
Der Anteil der privaten Haushalte
mit Haus- und Grundbesitz in
Deutschland ist seit 2003 leicht ge-
sunken. Laut Statistischem Bundes-
amt verfügten im vergangenen Jahr
48 % aller Haushalte über ein Haus,
eineWohnung oder ein Grundstück.
Dies sei ein Rückgang um ein Pro-
zentpunkt imVergleich zu 2003, aber
ein Anstieg um vier Prozentpunkte
seit 1998.
Das Einfamilienhaus ist nach Anga-
ben der Statistiker mit 29 % die häu-
figste Form des Grundbesitzes. Die
zweithäufigste Immobilienart seien
Eigentumswohnungen, über die zu
Beginn des Jahres 2008 etwa 13 % der
Privathaushalte verfügten. 5 % besa-
ßen demnach Anfang 2008 ein Zwei-
familienhaus; ebenso viele ein unbe-
bautes Grundstück.
Zwischen Ost undWest gibt es nach
Angaben der Behörde immer noch
deutliche Unterschiede, auch wenn
der Osten aufhole.Während 1993
50 % der westdeutschen Haushalte
über Haus- und Grundbesitz verfüg-
ten, waren es in den neuen Bundes-
ländern nur 28 %. Bis 2008 blieb die
Quote imWesten gleich, der Osten
erreichte 39 %. ap
VDI nachrichten, Düsseldorf, 4. 12. 09
sasche@vdi-nachrichten.com
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LADENMIETEN: 2009 sind die Mieten für
kleine Einzelhandelsgeschäfte – in
1a-Lage im Geschäftskern – wieder auf
dem Niveau von 1999 angelangt. Das
geht aus einem 10-Jahres-Durch-
schnittsvergleich von 40 Großstädten
hervor. Zahlte man in diesen Städten
für 1 m2 ebenerdiger Ladenfläche da-
mals knapp 90 €, muss dafür heute
ähnlich viel aufgebracht werden.
Die Mietpreisentwicklung fällt je-
doch deutlich unterschiedlich aus. So
sind die Mieten in den 1a-Lagen der
Geschäftskerne in den letzten zehn
Jahren in München, Köln und Düssel-
dorf um rund 40 % gestiegen.
Im Gegensatz dazu sind die Mieten
für Einzelhandelsflächen in den Ge-
schäftskernen anderer Groß-, Mittel-
und Kleinstädte um 5 % bis 15 % ge-
sunken. Noch dramatischer ist der
Rückgang in den sogenannten Neben-
kernlagen. Hier ist in den letzten zehn
Jahren im Durchschnitt ein 20 %-iger
Rückgang zu verzeichnen.
Ursächlich für diesen erheblichen
Mietenverfall sind zwei Faktoren: Ers-

tens der Strukturwandel im Einzel-
handel; die Schere zwischen 1a- und
1b-Lagen geht immer weiter aus-
einander. Und zweitens wandert die
Kaufkraft in die Großstädte ab. So
bleiben die Mieten für Ladenflächen
in den 1a-Lagen großer Städte weit-
gehend stabil bzw. entwickeln sich po-
sitiv, während die entsprechenden
Mieten in kleineren Städten weiter
sinken. Als Problem kommt erschwe-
rend hinzu, dass immer mehrVer-
kaufsflächen entstehen. Bei gleichzei-
tig schwacher Umsatzentwicklung
führt das zwangsläufig zu einer wei-
terhin rückläufigen Flächenprodukti-
vität. Bisher ist der Einzelhandel
glimpflich durch die Krise gekommen.
Denn derVerbraucher zeigt sich mit
seinem Konsum ein Stück weit krisen-
resistent. Auch die Expansionsaktivi-
täten nationaler und internationaler
Einzelhändler zeigen, dass die deut-
schen Top-Lagen weiterhin zu den
wichtigsten Expansionszielen zählen.

P.-G.WAGNER
Der Autor ist Leiter der Marktforschung beim
IVD Bundesverband, Berlin.

Immobilienspiegel der VDI nachrichten:
Mieten für 1a-Ladenflächen steigen weiter

Schnäppchen von Bauern und Bischöfen

VDI nachrichten, Düsseldorf, 4. 12. 09, elb

Kirchen und Stiftungen, teils auch Kom-
munen, geben ihr Land gerne per Erb-
pacht ab. Der Bauherr pachtet den
Grund mit Erbrecht üblicherweise für
75 Jahreoder99 Jahre.Er zahlt einenmo-
natlichen Zins auf den Grundstücks-
wert, den Erbbauzins, der meist zwi-
schen 3 %und 5 % liegt. Manchmal wer-
den die Erbbauzinsen auch als Einmal-
zahlung vorausbezahlt. Am Ende fällt
das Grundstück samt Haus an den Erb-
baurechtgeber zurück, der Erbbaube-
rechtigte erhält eine Vergütung für den
Gebäudewert. Vorteil des Geschäfts: Der
Bauherr braucht weniger Kapital, weil
der Grundstückskauf entfällt.
Nach Kirchengrund kann man bei der
Pfarre oder beim Bistum fragen, nach
kommunalem Bauland im Rathaus. Ei-
nige Kommunen führen auch Listen
über private Grundstücke, die zum Ver-
kauf stehen. Ein Anruf beim Liegen-
schaftsamt klärt das. Dort erfährt man
auch den Bodenrichtwert, den im Ort
üblichen Quadratmeterpreis für Bau-
land.
Auch Landwirte, deren Acker- in Bau-
land umgewandelt wurde, versilbern ihr
Land – einige gerne, andere gezwunge-
nermaßen, weil sie die Erschließungs-
kosten für Kanalbau & Co. nicht stem-
men können. Ebenso kann es sich loh-
nen, sich unter Nachbarn und Bekann-
ten umzuhören. Vor allem Erben-
gemeinschaften neigen dazu, geerbten
Grund zu Geld zu machen. Der direkte
Weg ist die Vor-Ort-Recherche: sich auf

BAUGRUNDSTÜCK: Wie kommt
der Bauherr zu seinem Baugrund-
stück? Zeitungsinserate, Immobi-
lienportale im Internet und Mak-
ler – das sind die gängigen Wege.
Die besten Schnäppchen und
schönsten Perlen gibt es oft aber
anderswo. So geben etwa Kir-
chen, Kommunen und Stiftungen
Grundstücke ab.

eigene Faust umschauen und gezielt un-
ter Anwohnern nachfragen. In Neubau-
gebieten gibt es hier unddabrachliegen-
de Grundstücke, in Bestandsgebieten
Baulücken. Informationen über den Ei-
gentümer hat das Katasteramt.
Auf dem Dorf findet sich manche grü-
neWiese, auf der ein Schild für den Ver-
kauf als Bauland wirbt. Ältere Einwoh-
ner, Bauern oder Erben vermarkten ihr
Grundstück oft unprofessionell, meiden
Kosten für Inserate und scheuenMakler.
So kommt es dann, dass nur ein un-
scheinbares Schild für die Traumlage im
Grünen wirbt, auf der provisorisch Ochs
und Esel grasen. Nachfrage kommt so
kaum zustande, der Kaufinteressent hat
eine guteVerhandlungsposition.
Vor-undNachteile jederGrundstücks-
lage sind schnell geklärt: Aussicht und
Umgebung, Verkehrsanbindung, Lärm-
quellen, Gefahrenquellen für Kinder wie
Straßen, Gleise oder Tümpel. Auch die
Infrastruktur – von Arzt über Schule bis
zu Geschäften – erschließt sich durch ei-
ne Besichtigungstour und Gespräche
mit Einheimischen.
Oft haben Grundstücke aber einen
Haken, den Laien nicht sehen. Beispiel
Baugrundprobleme. SokannGrundwas-

ser drücken.„Dabei kann es sichumauf-
stauendes Sickerwasser oder auch einen
hohen Grundwasserspiegel handeln“,
informiert der Verband Privater Bauher-
ren (VPB). „Gerade bei Bauplätzen an
Flussauen oder in Feuchtgebieten kann
es zu einer so genanntenWasserhaltung

währendderBauphase kommen“,warnt
VPB-Vorsitzender Thomas Penningh.
Solche Probleme müssen bei Planung
und Abdichtung des Kellers berücksich-
tigt werden. In eine vollgelaufene Bau-
grube hinein kann man keinen konven-
tionellen Keller bauen. Die Mehrkosten
einer „weißen Wanne“, einer Kellerkon-
struktion aus wasserdichtem Beton, be-
tragen laut VPB 8000 € bis 10 000 €. Bei
kritischen Grundstückslagen liefert ein
Baugrundgutachten wichtige Messwer-
te, wie etwa langjährige Höchstwasser-
stände, Höhe und Lage von Bemes-
sungspunkten. Es klärt zudem,obesFels
oder nicht tragfähigen Boden gibt.
Auch das Erdreich kann Problemema-
chen. In Städten erschließendie Rathäu-
ser gerne alte Industriebrachen als
Wohngebiete. Ist der Boden durch
Schwermetalle oder andere Gifte ver-
seucht, muss er saniert und aus-
getauscht, der Aushub umweltfreund-
lich entsorgt werden. „Weil solche Fälle
in der Regel auch nicht vertraglich gere-
gelt sind, oder eine Garantie für einen
altlastenfreien Baugrund ausgeschlos-
sen ist, bleiben auch hier die teils enor-
menMehrkosten amBauherrn hängen“,
erklärt Penningh. KAI ALTHOETMAR

Zwangsversteigerung: riskante Schnäppchen

l Als Fund-, aber auch als Fallgru-
be gelten Zwangsversteigerun-
gen. Die Immobilien insolventer
Eigentümer wechseln beim
Amtsgericht den Besitzer. Der
Bieter mit dem höchsten Gebot
bekommt den Zuschlag. Viele
Immobilien, auch Grundstücke,
sind schon für 70 % desVerkehrs-
wertes zu haben.

DDie Ratinger Argetra GmbH rät,
das Objekt vor demVersteige-
rungstermin unbedingt zu be-
sichtigen. „Die Gläubigerbank ist
meist bereit, Interessenten einen
Termin für die Innenbesichti-
gung anzubieten“, teilt der auf

Versteigerungskalender speziali-
sierte Verlag mit. Auch wer es nur
auf ein Grundstück abgesehen
hat, sollte die Eignung fachmän-
nisch prüfen und den Bebau-
ungsplan studieren. Für die Ver-
steigerung rät Argetra: „Sammeln
Sie auf ein bis zwei Probetermi-
nen Erfahrung, bevor Sie selbst
Gebote abgeben. Schnuppern Sie
die Atmosphäre und studieren
Sie die Strategien der erfolgrei-
chen Bieter.“ Der Grundbuchaus-
zug, der der Gerichtsakte beiliegt,
klärt Belastungen, wie Dauer-
wohnansprüche oderWegerechte
Dritter. alt

Landwirte, deren Ackerland die Gemeinde zu Bauland erklärt hat, versilbern ihr Land –
einige gerne, andere gezwungenermaßen,weil sie die Erschließungskosten für Kanalbau etc.
nicht stemmen können. Foto [M]: Vario/VDI nachrichten

„Gut gewählte Immobilie ist wichtiger Erfolgsfaktor“
G: Wer bei der Auswahl
der Gewerbeimmobilie nur auf
den Preis achtet, verschenkt
wichtige Ressourcen. Das richtige
Objekt ist Ausdruck der Firmen-
philosophie und erleichtert
dadurch die Akquise von Kunden
und Personal. Im Mietvertrag
sollten Sonderkündigungsrechte
und Optionen auf Verlängerung
vereinbart sein.

VDI nachrichten, Düsseldorf, 4. 12. 09, sta

„Eine gut gewählte Immobilie gehört zu
den wichtigsten Erfolgsfaktoren eines
Unternehmens“, erklärt Sabine Schorn
von SchornConsult Immobilienbera-
tung & -bewertung aus Köln. Fehlent-
scheidungen dagegen gehen gehörig ins
Geld: Mietverträge kann man nur selten
vorzeitig lösenunddieMiete istmeist ei-
ner der größten Kostenblöcke. Auch in
schlechten Zeiten und zunächst sogar
im Insolvenzfall muss sie in voller Höhe
gezahlt werden. „Viele Gründer sehen
nurdenPreis“, sodie Immobilienökono-
min. „Es wird zu wenig berücksichtigt,
was die Lage und das Objekt selbst über
das Unternehmen aussagen.“
Bei der Standortwahl gilt: Nicht das
teuerste Viertel der Stadt ist optimal,
sondern die Lage, die Produkt- und Leis-
tungspalette,Werte und Ziele des Unter-
nehmens am besten transportiert: Ein
Ingenieurbüro imSzeneviertelweckt an-
dere Erwartungen als eines in einem
Gründerzentrum oder auf der grünen
Wiese. Oft vergessen wird die Analyse
der Konkurrenzsituation: Ist der Stand-
ort bereits von Wettbewerbern besetzt
oder sind Synergieeffekte mit anderen

UnternehmenausderBranchemöglich?
Natürlich müssen auch die Kosten für
Gewerbesteuern, Umweltauflagen & Co.
sowie die Infrastruktur stimmen: Anbin-
dung an die örtliche Universität, Zugang
zum öffentlichen Nahverkehr, Erreich-
barkeit für Lieferanten, Parkplatzsituati-
on. Manchmal sind auf den ersten Blick
scheinbar banale Dinge mit entschei-
dend: Etwa ein vernünftiges Hotel oder
ansprechende Lokale in der Nähe, wenn
Kunden regelmäßig übernachten müs-
sen.„JederUnternehmer sollte sorgfältig
überlegen,welcheFaktoren fürdeneige-
nen Erfolg wichtig sind“, so Sabine
Schorn.„Gründer sollten imZweifel eher
den Businessplan überarbeiten und das
Kapital aufstocken, als aus Preisgründen
eineungeeignete Immobilie zuwählen.“
Vor der Unterschrift unter denVertrag
sollte man auch das gesamte Gebäude
mit den Augen von Kunden und Mit-
arbeitern in spe betrachten:Wer für mo-
derne Umwelttechnik steht, wirkt in ei-
nem unsanierten Altbau mit Nacht-
stromspeicher-Heizungen schlicht un-
glaubwürdig.UndwennBesucherweder
die Einfahrt noch die Klingel finden oder
mangels Ausschilderung ewig durch das
Gebäude irren, kommen sie schon ge-
nervt im Unternehmen an – das schafft
kein gutes Klima für konstruktive Ge-
spräche. „Viele achten bei der Besichti-
gung nicht genug auf solche Dinge“,
weiß die Expertin aus Erfahrung. Auch
bei der Innenbesichtigung sollte man
genau hinschauen. Stimmt die Ausstat-
tung, gibt es ausreichend Steckdosen
und Telefonanschlüsse, ist der Internet-
zugang schnell genug? Sind – speziell bei
Produktionsräumen – die technischen
Anforderungenwie etwadienotwendige
Raumhöhe, die mögliche Deckenbelas-
tung, Rampen usw. erfüllt?
Viele Gründer unterschätzen den
Raumbedarf, weil sie beispielsweise La-
gerflächen, Archivräume oder den Be-
sprechungsbereich nicht einkalkulieren.
Vorsicht bei großen Fluren und Sanitär-
räumen: Diese Flächen kosten Geld,
bringenaberkeinenwirklichenNutzen.
„Ein weiteres Entscheidungskriterium
ist die Flexibilität der Immobilie, denn
ein Umzug ist oft sehr teuer und jeder
Adresswechsel birgt das Risiko, beste-
hende oder potenzielle Kunden zu ver-

lieren“, so Schorn. Gerade in der Start-
phase kannmandenRaumbedarf fürdie
nächsten Jahre kaumrichtig abschätzen.
Umso wichtiger ist es, dass man die
Mietflächen leicht erweitern oder wie-
der verkleinern kann.

Auch beim Mietvertrag ist Flexibilität
das oberste Gebot. „Im Vergleich zum
Privatbereich hat man bei gewerblichen
Mietverträgen erheblich mehr Gestal-
tungsmöglichkeiten“, erklärt Rechts-
anwältin Sabine Reimann, Partnerin der
Düsseldorfer Kanzlei Lovells LLP. Die
Kehrseite derMedaille: Auch derMieter-
schutz ist deutlich schlechter, deshalb
sollte der Vertrag unbedingt von einem
Fachmann geprüft werden.
Für Gründer sind Sonderkündigungs-
rechte bzw. Optionen auf Verlängerung
günstiger als lange Laufzeiten. „Auch
wegen der steuerlichen Abschreibungs-
zeiten sind drei bis fünf Jahre fest und
danach mehrere Optionen für drei bis

fünf Jahre ideal“, rät Sabine Reimann.
„Eventuell kann man ein Sonderkündi-
gungsrecht nach zwei oder drei Jahren
vereinbaren, was aber oft mit Strafzah-
lungen verbunden ist.“ Auch die Mög-
lichkeit, Teilflächen zu kündigen bzw.
hinzuzunehmen sollte bereits imVertrag
festgehalten werden. Außerdem sollten
Gründer sicheinRecht aufUntervermie-
tung zusichern lassen sowie die Mög-
lichkeit, einen Nachmieter zu stellen.
„Aktuell haben wir ein Überangebot an
Gewerbeimmobilien auf demMarkt“, so
Anwältin Reimann. „Mieter haben des-
halb zur Zeit eine eher starke Verhand-
lungsposition, die sie auch nutzen soll-
ten.“ SILKE BECKER

„Gründer sollten eher den Businessplan
überarbeiten und das Kapital
aufstocken, als aus Preisgründen eine
ungeeignete Immobilie zu wählen.“
Sabine Schorn, SchornConsult Immobilienberatung
& -bewertung, KölnFo
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„Im Vergleich zum Privat-
bereich hat man bei
gewerblichen Miet-
verträgen erheblich mehr
Gestaltungsmöglichkeiten.“
Sabine Reimann, Anwältin in der
Kanzlei Lovells, Düsseldorf.
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Immobilien: 2010 bietet
Chancen für deutsche Branche
Für die deutsche Immobilienbran-
che könnte 2010 trotz schwieriger
Ausgangslage ein Jahr der Chancen
werden. Nach einhelliger Experten-
meinung ist das Zeitfenster für Kapi-
talerhöhungen und Börsengänge of-
fen, solange sich die lange Zeit ge-
beutelten Immobilienaktien weiter
erholen. Selbst in den hierzulande
schwächelndenMarkt mit börsenno-
tierten Immobilienfonds (REITs)
könnte im neuen Jahr Bewegung
kommen, denn weitere Kandidaten
stehen schon bereit, um den ersten
deutschen REIT-Firmen Konkurrenz
zu machen.
„Wir gehen davon aus, dass bei Kapi-
talerhöhungen und Börsengängen
einiges passieren wird“, erklärt
Christian Schlüter, Leiter Investment
Banking Real Estate für Deutschland,
Österreich, Schweiz bei der Credit
Suisse. Börsennotierte Firmen wie
DeutscheWohnen, IVG und Deut-
sche Euroshop hätten mit ihren Ka-
pitalerhöhungen gezeigt, dass sie
funktionieren, wenn derVorstand ei-
ne klare Strategie vorzuweisen habe.
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Immobilien: Fast jeder zweite
Haushalt hat Eigentum
Der Anteil der privaten Haushalte
mit Haus- und Grundbesitz in
Deutschland ist seit 2003 leicht ge-
sunken. Laut Statistischem Bundes-
amt verfügten im vergangenen Jahr
48 % aller Haushalte über ein Haus,
eineWohnung oder ein Grundstück.
Dies sei ein Rückgang um ein Pro-
zentpunkt imVergleich zu 2003, aber
ein Anstieg um vier Prozentpunkte
seit 1998.
Das Einfamilienhaus ist nach Anga-
ben der Statistiker mit 29 % die häu-
figste Form des Grundbesitzes. Die
zweithäufigste Immobilienart seien
Eigentumswohnungen, über die zu
Beginn des Jahres 2008 etwa 13 % der
Privathaushalte verfügten. 5 % besa-
ßen demnach Anfang 2008 ein Zwei-
familienhaus; ebenso viele ein unbe-
bautes Grundstück.
Zwischen Ost undWest gibt es nach
Angaben der Behörde immer noch
deutliche Unterschiede, auch wenn
der Osten aufhole.Während 1993
50 % der westdeutschen Haushalte
über Haus- und Grundbesitz verfüg-
ten, waren es in den neuen Bundes-
ländern nur 28 %. Bis 2008 blieb die
Quote imWesten gleich, der Osten
erreichte 39 %. ap
VDI nachrichten, Düsseldorf, 4. 12. 09
sasche@vdi-nachrichten.com
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