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editorial

Liebe Leserin und
lieber Leser,

»In der Kirze liegt die
Wiirze“: Diesem Sprich-
wort wollen wir mit
einer lesefreundlichen
Rubrik entsprechen.
Wir bieten Thnen die
Gelegenheit, Ihr Unter-
nehmen knapp und
knackig vorzustellen.
Innerhalb von maximal 60 Sekunden Lesezeit.
Hier geht es vor allem um Ihre Alleinstellungs-
merkmale und den Mehrwert fiir eine Wohnungs-
eigentimergemeinschaft (WEG). Also: Was kénnen
Sie, bieten Sie an, was keiner kann und hat? Hier
sollen Fakten stehen statt Allgemeinplatze wie
,beste Qualitat” oder , qualifizierte Mitarbeiter” —
und das stets im Kontext zu einer WEG. Dazu gibt
es ein Interview, in dem die beschriebenen Allein-
stellungsmerkmale und der Mehrwert erldutert
werden. Folgende Fragen sind vorgesehen:

1. Wie kann eine Hausverwaltung von lhrem
Unternehmen profitieren?

2. Warum sollte sich eine Wohnungseigenttimer-
gemeinschaft fiir lhre Produkte zur Sanierung/
Modernisierung entscheiden?

3. Wie kann Ihr Unternehmen bei schwierigen
technischen und baupraktischen Fragen und
Problemen helfen?

4. Was kann lhr Unternehmen anbieten, wenn es
im Rahmen der Gewdhrleistung zu eventuellen
Reklamationen noch nach Jahren kommt?

5. Wie spezifisch informieren Sie interessierte
Eigentiimer/Beirdite?

6. Nicht alle Eigentiimer kommen zu lhnen, um sich
ein Bild von Ihrem Unternehmen zu machen. Haben
Sie einen Vor-Ort-Service mit informellem Charakter?

7. Das Thema Brandschutz wird zunehmend wichtiger,
die Menschen in Wohnanlagen sind wegen entspre-
chender Vorfdlle um ihre Sicherheit besorgt.

Wie kénnen Sie deren Angste nehmen?

8. Falls Sie einen umfangreichen kommunikativen
Service bieten: Wie stellen Sie sicher, dass lhre
Mitarbeiter qualifiziert beraten?

9. Welche Frage sollte Ihnen unbedingt gestellt werden?

Ich freue mich auf Ihre Resonanz!
Mit herzlichen Griifsen und Wiinschen,

Ihr Michael Eschenbrenner

Ausgabe Herbst 2017/Winter 2018

AGEB Dialog mit Farbtex
fihrt zu 30 neuen Workshop
Standorten in Siiddeutschland

In den Dialog treten, miteinander reden: Das ist eine Devise der AGEB-AG.
Nun hat sie mit lhrem Dialogmodell einen weiteren wichtigen Schritt in die
Zukunft fiir Wohnungseigentiimergemeinschaften (WEG) gemacht. Das Fach-
handelsunternehmen Farbtex GmbH & Co. KG mit seiner iiber hundertjahri-
gen Unternehmensgeschichte ist Poolpartner geworden. Das erméglicht an
tiber 30 Standorten Mini-Workshops fiir Beirate zum Thema Modernisierung.

Bereits 2014 lernten sich die beiden Unternehmen kennen. Fiir Projekte der
AGEB-AG lieferte die Farbtex Dammstoffe — allerdings an die ausfiihrenden
Unternehmen, die Fachhandwerker. Die Mehrwertdiskussion begann um die
Frage, wie sich die beiden Unternehmen ergdnzen, wie sie in Synergie treten
kénnten. Nach einigem Hin und Her miindeten die Abwdgungen in einem
optimalen Dialogkonzept im Bewusstsein, dass Internet- und Halbwissen in
der Modernisierungsszene eine vernunftorientierte Diskussion unmdglich
machen. ,Alle Hausle-Besitzer sind von diesem Dilemma betroffen, so Ulrich
Schabel. Was aber tun, damit wichtige Informationen nicht verwirren und eine
Modernisierung scheitert?

Der Vorstands-Vorsitzende der AGEB-AG Michael Eschenbrenner (im Bild links)
und der Geschéftsfithrer der Farbtex GmbH, Ulrich Schabel (rechts), besiegelten
das Dialogkonzept mit einem symbolischen Handschlag.

Der Kommunikations- und WEG-Experte Michael Eschenbrenner weift um er-
folglose Aktionen: ,Jeder neue Flyer zum Thema Modernisierung verunsichert
zusatzlich.” Ulrich Schabel, langjdhriger, erfahrener Handelsexperte, sitzt oft
mit Handwerkern an einem Tisch. Er kennt die Probleme: , Gute Handwerker,
die ihr Fach verstehen, sind das Eine. Sich in allen Gesetzeslagen und Forde-
rungen und letztlich Forderungen des Marktes auszukennen, auf alles eine
Antwort zu haben, ist das Andere.

... Fortsetzung néachste Seite
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Dies kann vom Handwerker nicht erwartet werden. Wir vom Handel kénnen
das zwar nicht kompensieren, aber wir kdnnen an Lésungen arbeiten und uns
mit den Anforderungen des Marktes auseinandersetzen.” Neue Wege der Kom-
munikation missten geschaffen werden, weg vom Theoretischen. Man miisste
wie mit einem Auto eine Probefahrt unternehmen, um zu wissen, was man
eventuell kauft. Das gehe aber leider nicht, so Ulrich Schabel.
Wohnungseigentiimergemeinschaften kdmpfen mit einer Vielzahl von Hinder-
nissen. Die Umweltvertrdglichkeit einer Ddmmung und mdgliche Brandge-
fahren sind ernste Themen. Viel grofier jedoch ist die Angst, eine falsche Ent-
scheidung zu treffen. Eine Entscheidung, die ein junger Mensch moglicherwei-
se in seinem Leben noch einmal korrigieren kann. Ein 60-Jdhriger hat jedoch
nicht genug Lebenszeit, um eine Fehlinvestition als ,Lehrgeld“ abzuhaken.
Das Kommunikationsmodell der AGEB-AG ist fiir die Basis. Es holt jeden ab,
egal welchen Wissensstand oder welches Alter der Fragesteller hat. Es umfasst
alle Fragen, mit denen sich der Beirat einer WEG beschdftigen will und muss.
Viele Eigentiimer erwarten sogar von den Beirdten gepriifte Informationen, die
Hand und Fuf haben. Diese werden in den Mini-Workshops vermittelt. Dabei
werden alle eventuellen Fragestellungen, beziehungsweise Antworten darauf
berticksichtigt. Die Firma Farbtex hat ihren Handelsschwerpunkt zwar im
Maler- und Innenausbaubereich, doch Ulrich Schabel und Michael Eschen-
brenner sind sich einig: ,Forderungen und Wiinsche kann man nur erfiillen,
wenn man gewerkiibergreifend denkt.”

Ganzheitliches Denken ist das vielversprechende Schlagwort in Verkaufspro-
spekten. Die AGEB-AG verspricht das nicht nur, sie fiillt das Leitwort gemein-
sam mit ihren Experten auf den gemeinsamen Mini-Workshops mit Inhalten.
Das haben die beiden Unternehmenslenker zum Grundsatz erkldrt, an dem sie
sich auch messen lassen.

Lesen Sie weiter unter der Rubrik ,,60 Sekunden” auf Seite 4.

Immobilienpreise driften
weiter auseinander

Die unverandert hohe Nachfrage nach Immobilien und die zu geringe Neubautatig-
keit ziehen Preissteigerungen von drei bis fiinf Prozent bis Ende 2017 nach sich.

Nach Ansicht vieler Immobilienspezialisten werden die Kaufpreise von Immo-
bilien in 71 der 79 deutschen Grofistddte noch weiter steigen. Die hochsten
Steigerungen werden kleine Grof3stadte unter 500.000 Einwohnern verbuchen.
Sie holen den Trend der Metropolen und Topstandorte nach. Die Prognose bis
2030 sieht etwas anders aus. Die schrumpfende Bevolkerung und eine verdn-
derte Altersstruktur werden zu einer wachsenden regionalen Polarisierung der
Immobilienpreise fithren. Aufgrund der sinkenden Nachfrage nach Immobili-
en werden die Marktwerte fiir selbst genutzte Eigentumswohnungen bis 2030
in einem Drittel aller deutschen Kreise und kreisfreien Stddte um mehr als
25 Prozent sinken. Bei Ein- und Zweifamilienhdusern konnte das in einem
Viertel aller Kreise der Fall sein. Vor allem ldndliche Regionen in Ostdeutsch-
land werden betroffen sein. In und um Ballungszentren wie Miinchen, Frank-
furt oder Hamburg ist dagegen mit weiteren Preisanstiegen zu rechnen.

www.Beirat-Direkt.de

Hohes Erbschaftsvermoégen

In den kommenden zehn Jahren wird in Deutsch-
land gut ein Viertel mehr vererbt und verschenkt
als bisher angenommen - insgesamt wird das Erb-
volumen rund 400 Milliarden Euro pro Jahr betra-
gen, hat das Deutsche Institut fiir Wirtschaftsfor-
schung errechnet. Vor allem in wohlhabenden
Haushalten wird deutlich mehr Vermégen an die
ndachste Generation weiter gegeben als bislang ge-
schatzt. Die Mehrzahl der Erbschaften kann wegen
hoher Freibetréige steuerfrei tbertragen werden
und steht fiir neue Investitionen zur Verfligung -
zum Beispiel fiir den Kauf von Immobilien.

Fortbildungspflicht fiir
Immobilienberufe

Der Bundestag hat ein neues Gesetz fiir gewerbliche
Immobilienmakler und Wohnimmobilienverwalter
beschlossen. Bisher mussten diese ihr Gewerbe ledig-
lich anmelden. Zukiinftig miissen Immobilienver-
walter eine Erlaubnis beantragen, die nur erteilt
wird, wenn der Gewerbetreibende zuverldssig ist,
in geordneten Vermogensverhdltnissen lebt und
eine Berufshaftpflichtversicherung nachweist. Au-
Rerdem gibt es eine neue Fortbildungspflicht von
20 Stunden in drei Jahren, die auch fiir Immobilien-
makler gilt. Die Berufsverbdnde hatten schon lange
eine strengere Berufszulassung angemahnt und
pladieren iiber die jetzigen Regeln hinaus zusdatzlich
fiir einen Sachkundenachweis.

Neubauboom knickt ein

Bereits das zweite Mal in Folge sanken die Bauge-
nehmigungszahlen deutlich. Im ersten Quartal
2017 waren es minus 6,6 Prozent, von Januar bis
Mai 2017 dann schon minus 7,6 Prozent gegentiiber
dem Vorjahreszeitraum. Zum Vergleich: Im Jahr
2016 wurden insgesamt 21,6 Prozent mehr Woh-
nungen genehmigt als im Jahr 2015, im Jahr 2015
waren es 8,4 Prozent mehr gegentiber dem Vorjahr.

Genehmigte Wohnungen A

Angaben in Prozent gegeniiber dem
Vorjahreszeitraum, Quelle Destatis

1. Quartal Januar bis
o 8[4 % + 21 '6 % 2017 Mai 2017
2015 2016
-6,6 % -7,6 %
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Modernisierungen

Die selbsterfiillende Prophezeiung

Brigitte Schiibl ist Fachwirtin fiir Marketing und Geschéftsfiihrerin (CEO) der OCP-GmbH (Office
Consulting Professional GmbH, Tochterunternehmen der Arbeitsgruppe Energie-und Betriebswirt-
schaft). lhre Aufgabe ist es, mit ihrem Team mit rund 26.000 Hausverwaltungen und vielen hunderten
Beirdaten bundesweit in einen Dialog zu treten. Seit zehn Jahren ist der Kommunikationsschwerpunkt

auf das Segment Wohnungseigentiimergemeinschaften gelegt.

Frau Schiibl, ist es sehr schwierig, Wohnungseigentiimergemein-
schaften (WEG) vom Nutzen einer Sanierung zu iiberzeugen?

Die Hausverwalter zeigen sich durchweg aufgeschlossen gegen-
uber dem Thema Modernisierung. Aber jetzt kommt das grof3e
Aber: Nahezu alle Hausverwaltungen berichten von ihren jahre-
langen Bemiihungen, die Gemeinschaft von der Notwendigkeit
einer Rucklagenbildung zu iiberzeugen. Das hat in vielen Fdllen
auch geklappt — allerdings keine einzige WEG hat es geschafft,
Riicklagen in ausreichender Héhe zu bilden. So konnten nur klei-
ne Reparaturen ohne Sonderumlage durchgefiihrt werden.

Welche Auswirkungen hat das?

Weil das Kapital fehlt, entwickeln die WEG ein ganz eigenes
»Modernisierungsverhinderungskonzept”. Es wird alles verun-
glimpft, was auch nur mit einem Hauch von Modernisierung
behaftet ist. Sie héren dann solche Satze wie ,Ddmmung verhin-
dert, dass Wdnde atmen kénnen.“ ,Ddmmung brennt, dann ist
es Sondermull”. ,Bisher war doch alles in Ordnung, der Schorn-
steinfeger hat gesagt, dass ,alles gut” ist mit unserer 20 Jahren
alten Olheizung.”

Den Eigentiimern ist nicht bewusst, dass beispielsweise eine alte
Olheizung auf Dauer mehr Energie verbraucht und ohnehin bald
ein Austausch ansteht?

Genau. Wir haben uns gefragt, ob sich wirklich alle Eigentiimer
einer WEG gegen das Sanieren oder Modernisieren sperren. Es
sieht so aus, als ob manche nach einem Alibi suchen, um sich
mit den Notwendigkeiten nicht auseinander setzen zu miissen.
Die Hausverwaltungen wissen um diese Alibisucher. So verwun-
dert es wenig, dass die Idee einer Modernisierung nicht gerade
mit grofRem Enthusiasmus vorgeschlagen und vorangetrieben
wird. Den ,Verweigerern” ist nicht beizukommen und so bleibt
dem Verwalter nichts anderes iibrig, als das Thema zu vertagen.
Nur Rohrbriiche und/oder drohender Versicherungsverlust verur-
sachen Leidensdruck, der zum schnellen Handeln und zu grof}en
Investitionen fiihrt.

Oft wird der Schwarze Peter den Hausverwaltungen

zugeschoben.

Ja. Viele glauben, die Hauverwalter miissten nur entsprechend
Druck machen, damit eine Sanierung — und damit verbunden
eine Aufwertung und auf Dauer auch eine Kostenersparnis —
erfolgen kann. Etliche werfen den Verwaltern mangelnden Ein-
satz vor. Aber das ist ungerecht. Die Verwalter stiitzen sich auf
ihre Erfahrungen mit unmotivierten Wohnungseigentiimern und
solchen, die ihnen sogar drohen, sie bei der Neubestellung ihres
Amtes zu entheben, wenn sie eine Modernisierung vorschlagen.
So verwundert die fehlende Dynamik in der Frage der Moderni-
sierung nicht. Die Verwalter und auch modernisierungswillige
Wohnungsbesitzer gehen schon mit der Erwartung in die Eigen-
timerversammlung, dass es mit einem groferen Vorhaben
nichts wird. Das nennt man dann ,selbsterfiillende Prophe-
zeiung“.
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Brigitte Schiibl

Bleibt also bei vielen WEG alles beim Alten?

Wenn sich die Haltung nicht dndert. Wer jedoch aus dieser
negativen Spirale ausbrechen will, muss die Perspektive, seine
Haltung dndern. Ohne externe Unterstiitzung wird das aber
kaum gelingen.

Erkldren Sie uns das Warum?

Gruppendynamische Ansdtze sind zu berticksichtigen, Kommu-
nikations- und Visualisierungsbediirfnisse miissen verstanden
werden und die Frage, wie die Informationssuche verlauft. Wer-
tung und Speicherung beim Eigentiimer sind zentrale Bausteine.
Auch der 6konomische Teil muss berticksichtigt werden. Und:
Eine Hausverwaltung, die sich auf einen ,langen Weg des Ver-
stndnisses” begibt, die muss auch ihren Aufwand vergiitet
bekommen. Alle diese Aspekte sind in der Modernisierungsdis-
kussion als zentrale Komponenten zu betrachten. Es wdre zu viel
verlangt, dies von der Hausverwaltung abzuverlangen.

Dazu benétigt man ja auch sehr viel und spezielles
Hintergrundwissen.

Das ist richtig. Kein Patient verlangt von einem guten Allgemein-
mediziner, dass dieser auch seinen Beinbruch operiert. Er setzt
voraus, dass sein Hausarzt die Uberweisung ausfiillt und die
Nachbehandlung der Operation begleitet. Vielleicht kdnnen wir
dieses Verstandnis oder diese Einsicht auch von den Eigentiimern
und von den Hausverwaltungen bekommen. Sie sollten sich auf
ihre Kernkompetenzen berufen, verwalten und wichtige Prozesse
informell in Gang setzen.

Und Sie helfen Hausverwaltern und Eigentiimern mit Ihrem Wissen
und Kénnen?

Sehr gerne. Wir unterstiitzen jede Initiative zum Thema Moder-
nisierung und kommunizieren das verstdndlich. Unsere Devise
ist: Nicht tiberreden, sondern iiberzeugen!

Das Thema Modernisierungen in Eigentiimerversammlungen
ist oftmals negativ besetzt.

www.Beirat-Direkt.de
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60 Sekunden

Sie haben 60 Sekunden um die Dienstleistung Ihres Unternehmens
und den Mehrwert fiir eine WEG zu beschreiben.

Unternehmen bringt Farbe in die Region

Seit tiber 100 Jahren ist die Firma Farbtex nun im Farbengeschaft
tatig und mit tiber 300 Mitarbeitern in 32 Niederlassungen im
ganzen Land vertreten. Aufier Farben sind dort auch Tapeten,
Werkzeuge, Boden und Warmeddmmung erhaltlich.

Das Konzept der Farbtex GmbH ist von einem konsequenten Ser-
vicegedanken geprdgt. Jeder Kunde kann sich in der Filiale von
qualifiziertem Personal iiber die verschiedenen Produkte beraten
lassen. Dartiiber hinaus wird bei Bedarf noch der passende Hand-
werker vermittelt, der sich um die Verarbeitung der gekauften
Materialien kiimmern kann.

»Unser Herz schldgt fiir die Zufrieden-
heit unserer Kunden. Diese spornt
uns immer wieder dazu an noch bes-
ser zu werden“, so Robin Randecker,
der das Familienunternehmen seit
April in der 4. Generation weiter
fiihrt.

Diese Philosophie schlagt sich auch
in der Logistik der Farbtex nieder. Denn neben dem Erwerb von
Waren in der Niederlassung, kann der Kunde sich diese auch
nach Hause liefern lassen. Alles in allem also eine runde Sache.

Ulrich Schabel

farbtex

Ein Interview mit Ulrich Schabel, dem Sprecher der Geschiftsfiihrung und geschiftsfiihrender

Gesellschafter der Farbtex GmbH & Co KG

Wie kann eine Hausverwaltung von Ilhrem Unternehmen profitieren?
Ulrich Schabel: Mit unserem breiten und durchaus auch tiefen
Produktportfolio in den Bereichen Farben, Tapeten, Bodenbeldge,
Werkzeug und Warmedédmmung sind wir bestens aufgestellt. Wir
haben tiber 1.000 Lieferanten und 12.000 Artikel, darunter Top-
marken wie Caparol, Festool, einzA und MPlus. Hier sollte jeder
Hausverwalter das passende Produkt finden.

Warum sollte eine Wohnungseigentiimerschaft darauf Wert legen,
dass die Produkte im Zuge einer Sanierung/Modernisierung iiber
Ihr Unternehmen bezogen werden?

Wir sind ein sehr verldssliches Unternehmen, das bereits seit
uber 100 Jahren besteht und schon in der vierten Generation
familiengefiihrt wird. Durch unsere Einbettung in der DAW
(Deutsche Amphibolin-Werke) ist unser weiteres Bestehen gesi-
chert. Dadurch hat der Kunde die Sicherheit, dass wir auch in
Zukunft fir ihn da sein werden. Durch unseren Aufdendienst
sowie die Beratung in unseren Filialen helfen wir dem Kunden,
die richtigen Produkte zu finden. Unser flachendeckender Lie-
ferservice bringt sie ihm direkt nach Hause. Natiirlich kénnen
die Artikel auch in die Filiale geliefert werden.

Wie kann Ihr Unternehmen bei schwierigen technischen oder
baupraktischen Fragen helfen?

Bei der Farbtex GmbH & Co KG sind iiber 300 Mitarbeiter be-
schaftigt, zum grofiten Teil in unseren Verkaufscentern. Viele
dieser Mitarbeiter haben vor ihrer Tdtigkeit bei Farbtex bereits
eine Maler-, Stuckateur- oder Raumausstatterlehre absolviert
und kennen sich deshalb auch mit den Problemstellungen in der
Praxis aus. Aufierdem ist uns die stetige Weiterbildung unserer
Mitarbeiter sehr wichtig. Falls unser Personal doch einmal nicht
weiterwissen sollte, haben wir mit unseren Industriepartnern
noch kompetente Partner in der Hinterhand.

Was kann Ihr Unternehmen anbieten, wenn es im Rahmen der
Gewdihrleistung zu Reklamationsfragestellungen noch nach Jahren
kommt?

Im Regelfall sind wir sehr kulant und gehen die Lésung des Pro-
blems schnellstmoglich an. Unser Auflendienst-Mitarbeiter sowie
ein Sachverstdndiger der Industrie kiimmern sich um eine sach-
liche und fundierte Analyse zur schnellen Problembeseitigung.

Was bieten Sie interessierten Eigentiimern/Beirdten an spezifischen
Informationen an?

Unsere Homepage ist auf jeden Fall der richtige Ort fiir Informati-
onen iiber unsere aktuellen Sonderaktionen oder tiber Neuigkeiten
des Unternehmens. Dariiber hinaus haben wir ein breites Angebot
an Produktkatalogen, Tapetenbiichern usw., um den Kunden auch
ein Gefiihl fiir den jeweiligen Artikel vermitteln zu kdnnen.

www.Beirat-Direkt.de

Nicht alle Eigentiimer kommen zu lhnen, um sich ein Bild von lhrem
Unternehmen zu machen. Haben Sie einen Vor-Ort-Service mit
informellem Charakter?

Derzeit beschdftigen wir tiber 30 Aufiendienst-Mitarbeiter. Deren
Aufgabe ist es, den Kunden vor Ort zu beraten und zu betreuen.
Nach einer Terminvereinbarung besuchen wir ihn also gerne auf
seiner Baustelle. Mit 32 Standorten in ganz Baden-Wiirttemberg
und Bayern bieten wir auch ein gutes Filialnetz. Unser Service
wird durch unsere Logistik abgerundet. Nach der Bestellung wer-
den die Produkte zum Wunschtermin nach Hause geliefert.

Das Thema Brandschutz wird immer wichtiger, die Menschen in
Wohnanlagen sind besorgt. Was haben Sie hier im Portfolio,

um gegen die Angst zu arbeiten?

Auch hier haben wir einen Lieferanten im Portfolio, der sich auf
diese Thematik spezialisiert hat. Mit Hensel haben wir einen
starken Partner in unserem Sortiment, der sich mit dem Thema
Brandschutz bestens auskennt. Auch unsere Malerkunden haben
wir in diesem Bereich, durch gemeinsame Schulungen mit dem
Lieferanten, weitergebildet.

Wenn Sie einen umfangreichen kommunikativen Service anbieten,
wie stellen Sie sicher, dass Ihre entsandten Mitarbeiter auch wirklich
qualifiziert in Ihren Geschdftsrdumen und dann vor Ort beraten?
Grundsatzlich ist es uns wichtig, unser Personal selbst auszubil-
den. Derzeit haben wir wieder 30 Auszubildende in der Firma,
die bei uns den Beruf des Grof- und Auflenhandelskaufmanns/
frau lernen. Viele dieser jungen Leute haben davor bereits eine
Lehre zum Maler, Stuckateur oder Raumausstatter absolviert
und kennen deshalb bereits die Produkte und die Problemstel-
lungen in der Praxis. Um dieses Wissen zu erweitern und aus-
zubauen bieten wir zudem noch E-Learning Kurse und indivi-
duelle Weiterbildungen an.

Was widre aus lhrer Sicht eine wichtige Frage, die lhnen gestellt
werden sollte?

Die Gesellschaft entwickelt sich und das Onlinegeschdaft gewinnt
immer mehr an Bedeutung. Das macht auch vor unserer Branche
nicht Halt. Deshalb ist eine wichtige Frage, die Sie uns stellen
sollten, wie wir unser Online-Geschdft in Zukunft gestalten
mochten. Durch die Integration eines Handwerker-Onlineshops
haben wir bereits einen ersten Schritt in diese Richtung gewagt.
Dieses Gebiet gilt es nun verstarkt auszubauen und zu verbessern.

Die Auftaktveranstaltung
der Mini-Workshop-Reihe
findet am 18. Januar in Gunzburg statt




Mietpreisbremse abgeschafft

Elf Bundesldnder nutzen zumeist in einzelnen Stad-
ten und Regionen seit 2015 die Mietpreisbremse,
um die zum Teil deutlichen Mietsteigerungen zu
begrenzen. Doch das Instrument ist umstritten, weil
es sich zum Beispiel in Berlin als wirkungslos er-
wiesen hat. Die Untersuchung von 117.000 Woh-
nungsinseraten ergab, dass ein Grofteil der inse-
rierten Mietwohnungen der Hauptstadt noch
immer Uber der ortsiiblichen Vergleichsmiete an-
geboten wird: Vor Einfithrung der Mietpreisbremse
lagen 61,4 Prozent der Angebote im Schnitt um
24 Prozent Uber der Vergleichsmiete; bis Ende 2016
erhohte sich der Wert auf rund 26 Prozent. Die Kon-
sequenz: Nordrhein-Westfalen und Schleswig-Hol-
stein schaffen die Mietpreisbremse ab.

Grof3e Unterschiede bei den
Kosten fiir Abwasser

Der Vergleich der jdhrlichen Abwassergebiihren
unter den 100 grofdten deutschen Stddten hat erge-
ben, dass die Kosten je nach Stadt um mehrere
hundert Euro pro Jahr variieren. So zahlt beispiels-
weise ein Vierpersonenhaushalt in Ludwigsburg im
Durchschnitt 260 Euro im Jahr, in Potsdam dage-
gen mehr als 910 Euro. In der Mitte des Rankings
findet sich die Stadt Marl mit 494 Euro im Jahr. Die
glinstigsten Abwasserentsorger kommen aus Bay-
ern oder Baden-Wiirttemberg, die zwanzig teu-
ersten Abwassersysteme liegen mit Ausnahme von
Bremerhaven und Saarbriicken ausschlief3lich in
ostdeutschen und nordrhein-westfalischen Stédten.

Im Sondereigentum darf
umgebaut werden

Das Sondereigentum an einer Wohnung steht dem
Eigentiimer zur freien Gestaltung und Nutzung zur
Verfiigung. Die iibrigen Eigentiimer miissen Ande-
rungen in diesem Bereich grundsdtzlich dulden. In
einem konkreten Fall ging es um das Vordach eines
Penthauses, das im Zuge von Dacharbeiten im Auf-
trag der Gemeinschaft abgerissen werden musste.
Der Sondereigentiimer baute den teilverglasten,
holzernen Dachvorbau in verdnderter Form wieder
auf, was einer Mitbewohnerin missfiel. Der Bundes-
gerichtshof entschied, dass ein Vorher-Nachher-
Vergleich herangezogen werden muss. Nur wenn
eine Baumafinahme den optischen Gesamtein-
druck des ganzen Gebdudes und nicht nur einzel-
ner Bauteile erheblich verdndert, konnen die an-
deren Wohnungseigentiimer dagegen vorgehen
(BGH, 18.11.2016, V ZR 49/16).
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Unterschiede: Instandhaltung und Instandsetzung

Die Kosten fiir Instandhaltung und Instandsetzung von Gemeinschaftseigen-
tum kdénnen ganz oder teilweise auf Sondereigentiimer libertragen werden.
Wenn es darum geht, wer wofiir zahlt, kommt es auf den genauen Wortlaut in
der Teilungserkldrung an. In einem konkreten Fall stand: , Die Kosten der
Instandhaltung von Ver- und Entsorgungsleitungen, die nur von einem Eigen-
tlimer genutzt werden, sind nur von diesem zu tragen”. In der Praxis ist es nicht
immer leicht, eine Wartung von einer Reparatur zu unterscheiden. Doch im
Falle eines Wasserrohrbruches war die Sache klar: Es ging eindeutig um die
Instandsetzung und nicht um die Instandhaltung. Der Bundesgerichtshof hielt
sich genau an die Teilungserkldrung und entschied, dass die Gemeinschaft fiir
die Kosten der Reparatur aufkommen muss (BGH, 09.12.2016, Az. V ZR 124/16).

In Deutschland fehlen eine

Um dem Wohnungsengpass entgegenzuwirken, wird alles gebraucht: Mietwohnungs-
bau, sozialer Wohnungsbau, Eigenheimbau und der Bau von Eigentumswohnungen.

Der Wohnraum wird knapp - vor allem in Grof3stddten, Ballungszentren und
Universitatsstadten, mittlerweile aber auch in 138 Stdadten und Kreisen.
Zwischen 2010 und 2015 sind die 78 Grof3stddte in Deutschland um mehr
als 1,2 Millionen Einwohner beziehungsweise um 4,9 Prozent gewachsen. Der
Mieterbund fordert eine Vervierfachung des Mietwohnungsbaus. Auch der
soziale Wohnungsbau diirfe in der ndchsten Legislaturperiode nicht vernach-
lassigt werden, sondern miisse auf hohem Niveau fortgesetzt werden. Die Bau-
sparkassen gehen davon aus, dass Mietwohnungen allein die Probleme nicht
l6sen konnen. Junge Familien seien die Verlierer der galoppierenden Immobi-
lienpreise in den Ballungsrdumen. Fiir diese sollte der Bau eines Eigenheimes
oder der Erwerb einer Eigentumswohnung erleichtert werden. Immobilienei-
gentum dient Uberdies der Altersvorsorge, denn mietfreies Wohnen im Alter
kompensiert einen Teil der immer niedriger werdenden Renten. Auflerdem
macht jeder Umzug in eine eigene Wohnung eine andere Wohnung frei. Fazit:
Es gibt nicht nur eine Losung fiir den Wohnungsmarkt, sondern viele Stell-
schrauben, an denen gedreht werden kann.

Eigenbedarf: ,Fiir eigene Zwecke” ist kein
ausreichender Kiindigungsgrund

Wer seinen Mietern wegen Eigenbedarf kiindigen will, muss die Kiindigungs-
griinde nachvollziehbar darstellen. Der pauschale Hinweis, die Wohnung wer-
de ,fiir eigene Zwecke” bendtigt, geniigt nicht den Anforderungen des § 573
BGB. Der Vermieter hatte konkrete Umstdnde nennen miissen, die eine Kiin-
digung rechtfertigen, zum Beispiel, warum er die Rdume als Wohnung fiir sich,
seine Familie oder Angehorige seines Haushalts benoétigt. Der Vermieter hatte
aber lediglich darauf verwiesen, dass er seit zwei Jahren in Berlin lebe, ein
Restaurant betreibe, derzeit bei Freunden wohne und die Wohnung ersteigert
habe, um dort einzuziehen (LG Berlin, 15.11.2016, Az. 67 S 247/16).

www.Beirat-Direkt.de
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Bauphysik zum Anfassen

Warum schimmelt es in den Ecken von Wohnungen sehr haufig?

Dipl.-Ing. Karin Reichert-Beck ist Architektin, Gebaudeenergieberaterin und KfW-Expertin bei der
Bewertung von bauphysikalischen Zusammenhéngen, die in eine Férderung fiihren sollen.

Das Problem von Kondensationsschdden findet man oft an
unsanierten Gebduden und kann ganz leicht erklart werden.
Macht man einen Schnitt durchs Mauerwerk (Abbildung 1), je-
weils 10 Zentimeter weg von der Innenecke, ergibt sich innen eine
Oberflachen-Ldnge von 20 Zentimetern.

Die geometrische Warmebriicke, eine Qase fiir Schimmel

- Die Autenwandecke -

30cm

\L \L Oberfliche innen= 20 ¢cm lang

Abb. 1 30 cm
Wenn man nun die Kantenldnge aufien jeweils von der Schnitt-
linie zur Aufenkante misst, ergeben sich zu den 10 Zentimetern
bei einer angenommenen Mauerwerkstdrke von 30 Zentimetern
auf jeder Seite 40 Zentimeter (Abbildung 2), und somit eine Ge-
samtldnge von 80 Zentimetern.

Dle geometrische Warmebrlicke, eine Oase fiir Schimmel

= Die AuRenwandecke-

e k .

. SR

30cm

:
2
—

Oberfliche auRen = 80 cm lang

£ o

Abb. 2 30 cm

Die Aufenflache einer Ecke kann also viermal grofRer sein als die
Innenflache. Im Beispiel ist die Innenldnge 20 Zentimeter lang
und die Auf’enldnge 80 Zentimer (Abbildung 3).

Die geometrische Warmebriicke eine Qase fiir Schimmel

_\’q_* 40 cm ’Jr

=X
Oberfldche innen = 20 cm lang

Hohe Abkiihlung an der Innenseite durch eine
4\ \L 4 x grikere Aufienoberfliche

Oberfliche auRen = 80 cm lang
10 cm

Absinken der Oberflachentemperatur auf unter

12,6 °C ( Hygienischer Warmeschutz)
Abb. 3

www.Beirat-Direkt.de

Damit kann dann die Oberflache
auf der Aufdenseite viermal mehr
Wdarme an die Umwelt abgeben, als
an der Innenoberfldche an Raumwdarme ankommt.

Dipl.-Ing. Karin Reichert-Beck

Die Konsequenz ist, dass die Oberfldche auf der Innenseite
stark abkiihlt.

Kalte Oberfldchen fithren zu einem verstarkten ,Ausfall” der
Feuchtigkeit, die in jeder Raumluft vorhanden ist. Feuchtigkeit
und die Bestandteile des normalen Hausstaubs fiihren dann zu
einer Schimmelbildung.

Gefahr erkannt, Gefahr gebannt? Was kann man nun gegen
kalte Wohnungsecken machen?

Das Beste wdre, auflen ein Warmeddmmverbundsystem anzu-
bringen. Das wdre auch die wirtschaftlich sinnvollste Lésung.

Eine Innenddmmung ist zwar auch mdglich, ist jedoch kompli-
ziert.

Mit mehr (oder wie manche glauben) richtigem Liiften ldsst sich
die Problemzone ,Aufienecke” alleine jedenfalls nicht in den
Griff bekommen.

Welche weiteren Manahmen noch ergriffen werden koénnen
und wie Sie diese mit Ihrer Wohnungseigentiimergemeinschaft
rational diskutieren konnen, erfahren Sie in einem unserer
kostenfreien Workshops fiir Beirdte.

PS: Eine Auflenwandddmmung reduziert zwar nicht das Verhalt-
nis von Innenecke zur Auflenecke, aber die Warmeleitfahigkeit
der Ddmmunyg ist viel niedriger.

WISSENSWERTES: Ein 3-Personen-Haushalt produziert
in der Woche rund 180 Liter Wasser aus Wasserdampf
(durch duschen, putzen, Blumen, atmen usw.)

Dieses Wasser wird zu 98 % rausgeluftet; nur 2 %
entweichen durch die Bauteile (Dampfdiffusion).

Quelle Grafiken: AGEB — AG Referat Bauphysik 2017
© Arbeitsgruppe — Energie & Betriebswirtschaft Holding AG
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Baukosten
Wie verhindert man Mehrkosten bei einer Sanierung?

Michael Ense ist Fachanwalt fiir Bau- und Architektenrecht und unterstiitzt das Kompetenzteam der AGEB-
AG seit 10 Jahren in Rechtsfragen. Bislang hatte Herr Ense noch keinen Rechtsfall von Mehrkosten oder
Mangeln, die im Kontext zu BaumaRBnahmen der AGEB-AG stehen. Wir fragten ihn: Wie schafft man das,
ohne Mehrkosten und ohne Méngel ein Projekt in Millionenhdhe zu verwirklichen?

Seine Antwort: Das Umsetzungskonzept der AGEB-AG basiert auf einem einfachen Satz: RA Michael Ense

,~Am Anfang wird dem Kunden schlecht und nicht am Ende!”

Dahinter verbirgt sich ein ganz einfaches Konzept, das von  werksunternehmens. Das Angebots-Leistungsverzeichnis des

,Experten” jedoch unterschiedlich beurteilt wird. Denn der
Handwerker wird in die Planungspflicht genommen, was letzt-
lich als Aufgabe des Architekten/der Architektin und Planer/in
verstanden wird.

Wie sieht das in der Praxis aus?

Die Grundlagenermittlung, also das Analysieren der vorhan-
denen Bausubstanz, ist zwingend. Dazu gehéren auch die bau-
physikalischen Grundlagen ,energetische Berechnung”. Will
eine Wohnungseigentiimergemeinschaft modernisieren, muss
eine Vielzahl von Varianten als Option errechnet werden. Nur so
konnen diese auf Wirtschaftlichkeit gepriift werden.

Die funktionale Baubeschreibung dient als Beschreibung des zu
erreichenden Erfolges. Dieser Soll-Erfolg wurde in der Grund-
lagenermittlung ermittelt. Entweder ist hier eine technische Vor-
gabe der Energieeinsparverordnung (EnEV) oder eine technische
Vorgabe der Kreditanstalt fiir Wiederaufbau (KfW) mafigeblich,
soweit es sich um energetisch motivierte Baumafnahmen han-
delt. Alle anderen Baumafinahmen sind dem zu erwartenden
Soll-Zustand entsprechend zu beschreiben. Dazu gehort die
Erlduterung des Systems. Ein Beispiel: AuRenwandddmmung mit
dem System CAPAROL 200 mm Mineralwolle, Oberputz 2 mm,
Farbe mediterran.

Die kooperative Preisfindung wird unterstiitzt durch eine ge-
meinsame Begehung der Anbieter (Handwerker) und Planer/
Planerin. Details kdnnen diskutiert und Losungsansdtze auf Um-
setzbarkeit gepriift werden. Auf Basis des Plansolls und der ge-
meinsamen Begehung vor Ort ergibt sich das Angebot des Hand-

Handwerkers kann mit Blick auf das Plansoll tiberprift und - ist
es im Soll - in einen Bauvertrag tberfiihrt werden.

Der Global-Pauschal-Vertrag beschreibt, dass das Vertragsver-
haltnis eine ,globale” Leistung umfasst, die dann in eine End-
summe ,pauschal” miindet.

Das Nachtragsrisiko fiir Unvorhergesehenes ist damit so gut wie
ausgeschlossen. Denn die Leistungsbeschreibung wurde vom
Handwerker vorgenommen, die Massen selbstdndig ermittelt.
Die Funktionstauglichkeit ist auch dann geschuldet, wenn das
Angebot des Anbieters/Handwerkers liickenhaft ist. Natiirlich
hdngt die Belastbarkeit des , Festpreises“ von der weiteren Aus-
gestaltung des Global-Pauschal-Vertrages ab. Aber grundsdatzlich
gilt, dass Nachtrage sehr schwer durchzusetzen sind.

Grundsitze, die in einen vertraglichen Endpreis fiihren, konnen
nur partnerschaftlich erfolgen. Nachtragsjager werden sich
kaum auf einen Global-Pauschal-Vertrag einlassen. Zusatzliches
Geld wird tiber Nachtrdge verdient.

Das Modell der AGEB-AG basiert auf einer kooperativen Preisfin-
dung, die von Anfang an den Endpreis im Fokus hat. Dieser wird
von vielen Akteuren am Bau als zu hoch betrachtet. Ist der Bau
fertig, kann leider nicht mehr gepriift werden, ob der konventio-
nelle Weg der Ausschreibung oder der des Global-Pauschalver-
trages besser gewesen wdre. Das Konzept der AGEB-AG ist jeden-
falls frei von Kosteniiberraschungen.

Sie interessieren sich fiir weitere Rechtsthemen? Dann begriiRen
wir Sie gerne in einem unserer Workshops!

Reform des Bauvertragsrechtes (ab dem 01.01.2018)

Die Baurechtsreform im Kontext einer Wohnungseigentiimergemeinschaft.
Ausblick auf die kommende Ausgabe und welche Themenschwerpunkte wir setzen wollen:

Neu geregelt werden die Abschlagszahlungen
Abnahmefiktion

Recht der auRerordentlichen Kiindigung
Einseitiges Anordnungsrecht des Bauherrn
Verglitungsanspruch fiir gedanderte Leistungen
Zustandsfeststellung (Abnahmereife)

AUSBLICK
AUSGABE FRUHJAHR 2018

Textformpflicht
Einfuhrung des Architektenvertragsrecht
Anderungen im Kaufrecht

Alle Anderungen sind im kaufmannischen Geschiftsverkehr als wenig belastbar zu bewerten. Das bedeutet,
dass erst die Gerichtsurteile und letztlich der BGH die Wirkung im Praxisfall aufzeigen werden.

Wir beschaftigen uns in der kommenden Ausgabe des Beirat direkt mit den Interpretationen bei einer
umfangreichen SanierungsmaRnahme in Wohnungseigentiimergemeinschaften.

7 www.Beirat-Direkt.de
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Bauen: Unbedingt, aber am richtigen Ort

Der Neubau von Wohnungen ist wegen der angespannten Situation dringend
geboten. Entscheidend ist aber, wo gebaut wird, denn die Versiegelung wirkt
sich negativ auf das Klima aus. Der schonende Umgang mit Grund und Boden
ist daher seit den 1990er-Jahren im Bau- und Planungsrecht verankert. Trotz-
dem werden immer noch 66 Hektar Land tdglich durch Siedlungs- und Ver-
kehrsfldchen neu beansprucht und 140 Hektar im Bestand versiegelt. 84 Pro-
zent der deutschen Gemeinden stellen derzeit neue Einfamilienhausgebiete zur
Verfiigung, oft am Ortsrand bei gleichzeitig aussterbenden Ortskernen, meldet
die Bundesstiftung Baukultur. Dabei kdnnten die Deutschen weitere fiinf Jah-
re bauen, ohne neue Fléchen in Anspruch zu nehmen, wenn das Potenzial zur
Nachverdichtung von deutschlandweit 120.000 Hektar in der Innenentwick-
lung genutzt wiirde, erldutert Dr. Gotthard Meinel vom Leibniz-Institut.

Wohnen in der Zukunftsregion

Deutschland geht es so gut wie lange nicht: Die Beschdftigung liegt auf
Rekordniveau, der Staat schreibt schwarze Zahlen und die Schulden sinken.
Doch der demografische Wandel wird fiir Verschiebungen sorgen. Wie viele
Menschen in einem Land leben, ist fiir die Zukunft genauso wichtig wie die
Alters- und Qualifikationsstruktur der Bevolkerung. Im Jahr 2035 werden in
Deutschland schatzungsweise 1,2 Millionen mehr Menschen leben als heute,
und 25,8 Prozent der Bevolkerung werden dlter als 67 Jahre sein. Der Zuzug in
die Stddte wird bis zu diesem Zeitpunkt anhalten und deutliche Auswirkungen
auf die Lebensqualitat haben. Fiir die landlichen Abwanderungsregionen wird
es dann schwerer werden, eine hochwertige Versorgung zu gewdhrleisten.

Was unterscheidet Miinchen und
Berlin von Paris oder London?

b

Die Nachfrage nach Immobilien konzentriert sich in Deutschland nicht ausschlieBlich
auf die Hauptstadt, sondern verteilt sich auf viele weitere attraktive Standorte.

Der deutsche Immobilienmarkt erlebt eine Ausnahmekonjunktur. Forscher
und Fachleute fragen sich, wie lange diese Situation noch anhalten wird. Die
Meinungen reichen von ,Die Party ist vorbei”, ,mit Preisriickgdngen bis zu
einem Dirittel ist zu rechnen®, bis , die enorme Liicke” zwischen Nachfrage und
Bautdtigkeit , hdlt das Preisniveau relativ weit oben”. Die wirtschaftlichen Ak-
tivitaten verlagern sich weltweit zunehmend in die Stadte, weil die Wissensge-
sellschaft vom Austausch lebt. Doch der Blick tiber den Tellerrand in andere
europdische Metropolen hilft nicht weiter, erldutert Harald Simons vom Berli-
ner Forschungs- und Beratungsinstitut empirica: ,Berlin und auch Miinchen
werden niemals zum deutschen Paris oder London werden.” Dort gebe es keine
Standortalternative zur jeweiligen Hauptstadt. In Deutschland sei das anders.
Daher wiirden sich die Preise in den deutschen Stadten niemals so hochschau-
keln, wie es aus anderen Ldandern bekannt ist.

Arbeitsgruppe — Energie & Betriebswirtschaft Holding AG
Garnmarktgasse 3 * 88630 Pfullendorf

Luxusgut Autostellplatz

In Deutschland kommen auf je 1.000 Einwohner
548 Autos. Damit hat die Bundesrepublik einen
neuen Hochststand erreicht und schob sich im
europdischen Vergleich von Rang 8 auf Rang 6 vor.
Im Jahr 2010 lag die Pkw-Dichte noch bei 527 Pkw.
Fast zwei Drittel der Deutschen fahren mit dem Auto
zur Arbeit. Die Folge: Die Mietpreise fiir Garagen
und Stellplatze erreichen in den deutschen Grof3-
stadten laut immowelt.de stattliche Héhen. In Stutt-
gart werden pro Monat 93 Euro verlangt, in Miin-
chen 65 Euro. Die gunstigsten Stellplatze gibt es in
Hannover, Dresden und Leipzig.

Mietpreise fiir Garagen und Stellplatze

A
Berlin 60 Euro =
Bremen 50 Euro
Dresden 40 Euro
Disseldorf 60 Euro
Essen 55 Euro
Frankfurt am Main 75 Euro 3
Hamburg 63 Euro §
Hannover 40 Euro £
KoIn 51 Euro :E)
Leipzig 40 Euro j%y
Miinchen 65 Euro
Stuttgart 93 Euro

Gute Perspektiven fiir den
Neubau bis 2035

Die aktuelle Studie des Instituts der deutschen Wirt-
schaft Koln bescheinigt der Bau- und Immobilien-
wirtschaft grofse Chancen. Nach heutigem Stand sei
von einer weiter steigenden Nachfrage nach Wohn-
raum auszugehen. Die Bautdtigkeit liegt derzeit
deutlich unter dem Baubedarf, der auf bundesweit
385.200 Wohnungen jdhrlich bis zum Jahr 2020
geschatzt wird. In den Grof3stadten wird tatscichlich
nicht einmal die Halfte des dortigen Bedarfs gebaut.
Der sehr hohe Bedarf wird bis 2020 zwar deutlich
zurlickgehen, aber auf hohem Niveau bleiben. Zwi-
schen 2020 und 2035 wird er sich auf jahrlich
283.000 Wohnungen verringern.

Baubedarf in Deutschland A

in Wohneinheiten / in Tausend —
== demografiebedingt

Ersatzbedarf

Nachholbedarf
durch Zuwanderung

450
400 -
350
300
250
200
150
100

50

72015 2016 2017 2018 2019
Quelle: Institut der deutschen Wirtschaft Kéln

Frauenhaus-
koordinierung e.V.

Telefon 07552 - 92 89 0 « Fax 07552 - 92 89 199
info@Beirat-Direkt.de



