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Leistungseinkauf in der
Wohnungswirtschaft

Der Werthebel wird noch
viel zu wenig genutzt

Jedes Jahr investieren die Unternehmen, die im GdW
Bundesverband deutscher Wohnungs- und lmmobi
lienunternehmen e.V. organisiert sind, über 9 Mrd. Euro.
Das Gros davon wird für Modernisierungs- und Instandhal
tungsmaßnahmen in die Immobilienbestande aufgewen
det. Durch einen strategisch ausgerichteten Leistungsein
kauf lassen sich Beschaffungskosten reduzieren und Effi
zienzgewinne generieren. Diesen Werthebel können sich
Wohnungsunternehmen verstarkt zu nutzen machen.
„Leistungseinkauf in der Wohnungswirtschaft — Strategien,
Prozesse und Kostenoptimierung“ lautet auch das Thema
der BBA-Fachtagung, die am 22. Mai im Berlin stattfindet.
Geschaftsführer der Ritterwald Unternehmensberatung
und Referent Dr. Mathias Hain hier im Interview über den
Wertbeitrag, den das Einkaufsmanagement für die Unter
nehmensentwicklung leisten kann.

„Der Immobilienbrief“: Eine bekannte Kaufmannsregel
lautet „Im Einkauf liegt der Gewinn“. Hat die Woh
nungswirtschaft die Potentiale für sich erkannt, die im
Leistungseinkauf liegen?

Dr. Mathias Hain: Ja, aber es kommt ganz darauf an,
welchen Unternehmenstypus man betrachtet. Grundsatz
lich zu beobachten ist, dass sehr große, private Woh
nungsunternehmen das Thema in der Regel anders ange
hen als kommunale oder kleinere Gesellschaften. In der
Summe lässt sich feststellen, dass die Branche die Chan
cen, die im Leistungseinkauf liegen, zwar erkannt hat, die
Potentiale allerdings noch nicht voll ausschöpft.

DIB: Woran liegt‘s?

Hain: Das Geschäft der Wohnungswirtschaft ist kleinteilig
und damit auch sehr komplex. Der Managementaufwand,
der mit der Vielzahl an Mietverhältnissen einhergeht, ist
sehr groß, die Marge vergleichsweise niedrig. Die Aufgabe
der Wohnungsunternehmen besteht darin, den technologi
schen Wandel so zu begleiten, dass man dem Mieter ein
bezahlbares Angebot unterbreiten kann. Das ist eine echte
Herausforderung, denn die Branche hat es einerseits mit
Dienstleistern zu tun, die sich sehr dynamisch entwickeln
und Innovationen vorantreiben. Dazu zu zählen beispiels
weise Unternehmen des Telekommunikations- und Ener
giesektors. Andererseits muss die Wohnungswirtschaft
herausfinden: Was will der Mieter? Braucht er neue Apps?
Will er ein Smart home? Oder will er einfach nur günstigen
Wohnraum? etc.
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DIB: Welche Aufgabe kommt dabei einem Einkaufsma
nagement zu?

Hain: Im Fokus stehen immer die Themen Transparenz,
die effiziente Steuerung der Dienstleister und ein bedaifs
gerechter Einkauf. Ein effizienter Leistungseinkauf ist nicht
unbedingt gleichbedeutend mit günstig. Ein guter Leis
tungseinkauf kann die Uriternehmensorganisation entlas
ten. Deutlich wird das am Beispiel der pauschalen Instand
haltung. Ist es wirklich erforderlich, Zeit in die Bearbeitung
von 70.000 Einzelaufträgen und den entsprechenden
Rechnungen zu investieren? Oder ist es unter Umständen
sinnvoller, mit der Erbringung der Leistung einen
Dienstleister zu beauftragen, der alle kleineren Arbeiten
beispielsweise bis zu einem Betrag von 1.000 Euro direkt
abwickelt? Die dadurch frei gewordenen Kapazitäten könn
ten doch dann zielgerichtet ins Kerngeschäft investiert
werden — zum Beispiel in die Vermietung.

DIB: Das klingt nach Kontrollverlust.

Hain: Wenn man sich mit dem Leistungseinkauf beschäf
tigt, steht immer auch die Frage im Raum: Make-or-buy?
Löst man alles selbst oder entscheidet man sich, bestimm
te Leistungsarten outzuscou rcen? Selbstverständlich
schwingt dabei immer die Angst mit, sich in Abhängigkeit
zu begeben. Deswegen muss unbedingt sichergestellt
sein, dass das Wohnungsunternehmen immer im Driver‘s
seat bleibt! Das ist zum einen davon abhängig, wie man
die Verträge ausgestaltet. Zum anderen übernimmt die
unternehmenseigene lT-Infrastruktur eine wichtige Funkti
on. Denn die EDV-Prozesse lassen sich mittlerweile so
konstruieren, dass das Wohnungsunternehmen die volle
Kontrolle behält. Das ist sicherlich eine anspruchsvolle,
aber durchaus lösbare Aufgabe.

DIB: Welche fachlichen Voraussetzungen bzw. Kennt
nisse müssen die Mitarbeiter mitbringen, die im Be
reich Leistungseinkauf tätig sind? Gibt es ein be
stimmtes Anforderungsprofil, das den Einkaufsmana
ger kennzeichnet?

Hain: Um zu verstehen, wie man welche Leistungen aus-
schreibt, ist technisches Know-how unabdingbar. Die kauf
männische Brille hilft, die Hebel zu erkennen, mit denen
man beim Leistungseinkauf Kosten reduzieren kann. Zu
dem wird ein prozessuales Verständnis immer wichtiger,
schließlich kann man die Preisschraube nicht ins Unend
lich drehen. Im Kern geht es darum, unternehmensinterne
Prozesse so zu gestalten, dass sich daraus Einsparpoten
tiale ergeben. Der Einkaufsbereich ist immer auch
Dienstleister im eigenen Unternehmen und sollte deshalb
die Organisation signifikant entlasten.

DIB: Wie sollte eine Einkaufsorganisation im Unter
nehmen idealerweise aufgestellt sein?
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Grünwald: Die KGAL GmbH
& Co. KG hat aktuell für Ihren
in Platzierung befindlichen
geschlossenen Publikums-
fonds InfraCiass Energie 6
den Grundstein für den Er
werb des Solarparks Perle-
berg West in Brandenburg
gelegt. Der Park mit einer
Leistung von 15,5 MWp wird
derzeit errichtet, die Inbe
triebnahme ist für Juni 2012
geplant.
Zu gleichen Konditionen
konnte die KGAL für ihre
institutionellen Investoren
den Schwesterpark Perleberg
Ost mit 19,5 MWp Leistung
für den European Sustai
nable Power Fund 2 (ESPF
2) erwerben. Projektentwick
1er der Gesamtanlage von
insgesamt 35 MWp ist die
Gehrlicher Solar AG.

Frankfurt: Der Habona
Deutsche Einzelhandelsim
mobilien Fonds 02 ist deut
lich früher voll platziert als
prospektiert. Aufgrund der
großen Nachfrage hatte Ha
bona das ursprüngliche
Zeichnungskapital erst vor
kurzem um 3 Mb. Euro auf
18 Mio. Euro erhöht.
Gleichzeitig kündigt Habona
den dritten Einzelhandelsim
mobilienfonds an. Bereits
jetzt können Anteile am Ha
bona Fonds 03 reserviert
werden, der sich bereits in
der Endphase der Prospek
tierung befindet. Der Habona
Fonds 03 wird im Grundsatz
die gleichen Konzeptions
merkmale und Investitionskri
terien wie seine Vorganger
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Hain: Am Anfang steht zunächst die Frage: Ist es erforderlich, einen zentralen Einkauf ein
zurichten oder braucht man eher einen Vertragsmanager, der den dezentralen Einkauf koor
diniert? Im Anschluss empfiehlt es sich, in einem Einkaufshandbuch für alle nachvollziehbar
zu dokumentieren, wofür der Bereich steht, was die Aufgaben sind, welche Leistungsarten
eingekauft werden und wie er in die Unternehmensorganisation eingebunden ist. Da der
Einkauf einen wesentlichen Betrag zur Unternehmensentwicklung leisten kann, ist ein direk
ter Zugang zur ersten Führungsebene empfehlenswert.

DIB: Über welche Leistungspositionen lässt sich in der Wohnungswirtschaft das
höchste Kostensenkungspotential generieren?

Hain: Neben dem angesprochenen Modell der pauschalen Instandhaltung liegen signifikante
Einsparpotentiale in den einzelnen Betriebskostenarten. Spannende neue Möglichkeiten
werden sich zukünftig vor allem im Bereich des Energiemanagements eröffnen. Hier werden
aktuell in vielen Pilotprojekten bundesweit zwischen Wohnungsunternehmen und Energie
dienstleistern Modelle erprobt, die Einsparpotentiale heben sollen. Die Ansätze bewegen
sich entlang der gesamten Wertschöpfungskette vom Einkauf der Energie, über die Wartung
der Anlagen bis zur Ablesung der Verbräuche über neue Funkmessgeräte.

018: Dr. Hain, haben Sie herzlichen Dank für das Gespräch.

Tausche Einfamilienhaus gegen barrierefreie Wohnung

Jürgen Hoffmann

In München, Hamburg oder auf Sylt sind Baugrundstücke rar. Die Suche lohnt sich.
Einen ungewöhnlichen Weg, an interessante Grundstücke zu kommen, geht jetzt die
Euro Grundinvest.

Das Bauunternehmen aus der Münchener Kaiserstraße sucht in der Stadt ältere
Immobilienbesitzer, die ihr Einfamilienhaus mit mehreren Etagen und einem Garten gegen
eine barrierefreie Wohnung tauschen wollen. Michael Balek, Chefentwickler der Euro Grun
dinvest: „Älteren Menschen fällt Treppensteigen oder Rasen mähen zunehmend schwer. Sie
möchten aber nicht ihr bekanntes Umfeld aufgeben. Wir bieten ihnen an, ihr Grundstück zu
übernehmen, das bestehende Gebäude abzureißen und an gleicher Stelle ein Mehrfamilien
haus zu bauen, in dem sie eine Wohnung bekommen, die altersgerecht ist.“ Balek argumen
tiert, dass auf diese Weise außerdem zusätzlicher Wohnraum für Mieter oder Käufer ent
steht. Er konstatiert, dass ein solcher Tausch „Haus und Gartenarbeit gegen altersgerechtes
Wohnen auf einer Ebene“ von einem Bauträger nicht aus Altruismus angeregt wird:
„Natürlich wollen wir damit Geld verdienen. Das ist eine Win-Win-Situation. Viele ältere Im
mobilienbesitzer sind froh, wenn die künftige Wohnfläche von der Größe her in etwa erhalten
wird, diese sich aber auf einer Ebene befindet, modern und funktional ausgestattet ist.“ Zwei
häufige Extrawünsche seien ein zusätzliches Zimmer für eine Pflegekraft und eine bar
rierfreie Dusche in XL-Format mit Sitzgelegenheit. Mit dem Erlös aus dem Verkauf des Be
standsobjektes sei eine solche Erhöhung des Wohnstandards in der Regel leicht zu finanzie
ren: „Der Verkauf und Neubau in Fremdregie ist darüber hinaus meist die nachhaltigere Vari
ante gegenüber Reverse-Mortages, bei denen die lmmobilie stückweise verfrühstückt wird.“
Derzeit sucht Euro Grundinvest ausschließlich in München nach „Realtausch-Objekten“.
Balek.,, Überall in der Stadt gibt es 70 oder 80 Jahre alte Einfamilienhäuser, die in Frage
kommen.“ Sollte sich das Modell an der Isar bewähren, plant der bayerische Bauträger den
Schritt an die Elbe~. „Auch in Hamburg sprechen die demografische Entwicklung und der
Immobilienbestand für unsere Idee.“

fonds aufweisen.


