
Der Versuch zeigt, Handlungen 
werden durch Belohnungsprozes-

se, ob positiv oder negativ, ausgelöst. Da 
geht es uns Projektentwicklern und Im-
mobilienleuten nicht anders.

Sicher wäre es sinnvoll, schon bei der 
Erstellung eines Bauwerkes alle Aspek-
te zu berücksichtigen, die die Folgekos-
ten während der Nutzungsphase mini-

mieren oder notwendige Zusatzinvesti-
tionen zu möglichen Ersparnissen 
optimieren.

Nur: Was ist, wenn der Projektent-
wickler, der so vernünft ig handeln wür-
de, statt belohnt zu werden dafür wirt-
schaft lich sogar bestraft  wird?

Nehmen wir an, es geht um die Pro-
jektierung eines noch unvermieteten Bü-
rogebäudes. Wie auch immer, es ist mög-
lich, das Bürogebäude spekulativ zu er-
richten und möglichst Nutzer in der 
Bauphase zu gewinnen. Der Projektent-
wickler hat die Möglichkeit, über die 
Wahl von besonders beständigen, aber 
teureren Materialien wie Granit als Bo-
den- oder Fassadenmaterialien oder die 
Nutzung von Erdwärme die Nutzungs-
kosten erheblich zu senken. Allerdings 
können dazu erheblich höhere Erstinves-
titionen notwendig sein, die sich erst 
über die Jahre rechnen.

Entschließt sich unser Projektent-
wickler zu diesem vernünft igen Verhal-
ten, dann steht er vor der Herausforde-
rung, wie er denn jetzt auf seine Kosten 
kommt.

Wirtschaftlich oder 
vernünftig handeln
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Er wird mit seinen Partnern auf den 
Vermietungsmarkt gehen und sein Pro-
jekt nach dem Motto anpreisen „Zwar 
zahlen Nutzer bei uns eine höhere Miete, 
aber dafür sind die Nebenkosten erheb-
lich niedriger“. Die „ersparten“ Neben-
kosten könnten sich Projektentwickler 
und Mieter teilen. Statt fünf Euro Neben-
kostenvorauszahlung nur drei Euro, statt 
zehn Euro Miete elf Euro oder 11,50 Euro, 
je nach Verhandlungsgeschick der Mie-
ter- oder Vermieterseite. Dann würden 
sich Mehrinvestitionen für unseren Pro-
jektentwickler schon in einer Spanne von 
126 bis 216 Euro pro Quadratmeter Miet-
fl äche (ein Euro ./. 1,50 Euro Mehrmiete 
x zwölf Monate x Jahresmietfaktor 10.5 ./. 
12) rechnen.

Nutzer und damit potenzielle Mieter, 
die sich noch auf absehbare Zeit sehr 
komfortabel im Markt verhalten können, 
werden „den Spatz in der Hand“ gegen-
über „der Taube auf dem Dach“ bevor-
zugen und sich für Mietobjekte interessie-
ren, die mit einer günstigen Miete locken, 
wo das mit den Nebenkosten ohnehin 
eine hoch dynamische Angelegenheit ist, 

die man kaum prognostizieren kann. Die 
Option auf möglicherweise niedrigere 
Nebenkosten könnte da eine Option sein, 
die man mal so mitnimmt, vielleicht auch 
das Sahnehäubchen, um sich dann doch 
für das Bürogebäude unseres Projektent-
wicklers zu entscheiden. Oder muss die 
Leidensfähigkeit der Mieter, was die 
Zweite Miete betrifft  , die doch eigentlich 
Sowieso-Kosten sind, noch weiter steigen 
und wenn ja, wie weit?

Nehmen wir an, ein Nutzer ist tat-
sächlich bereit, eine höhere Miete zu zah-
len – im Vertrauen darauf, dass die 
Nebenkosten niedriger sind (vielleicht 
vereinbart man eine Nebenkostenober-
grenze, die aber dann bei der Dynamik 
von Wasser- und Abwasserkosten und 
Müllgebühren, um nur einige besonders 
dynamische Nebenkosten zu nennen, 
dann doch vermieterseitig einige erheb-
liche Risikopotenziale bergen): Dann 
hätte jetzt unser Projektentwickler die 
Chance, sein Projekt zu verkaufen. 

Jetzt braucht er aber als Käufer einen 
Visionär wie er selbst einer war statt eines 
phantasielosen Fiskalisten, der ihm die 

„over-rented“-Keule entgegen schmettert 
und den Kaufpreis infrage stellt. Findet 
unser Projektentwickler den Visionär, ist 
alles in Ordnung, fi ndet er ihn nicht, 
dann hat er im Verkaufsfall seine Pro-
jektentwicklerspanne in die Zukunft  in-
vestiert. Leider ist es die Zukunft  der 
anderen, nämlich des Mieters und des 
neuen Investors. Oder er nimmt das Ob-
jekt in den Bestand und darf sich jetzt 
Jahr für Jahr freuen, wie weise er gehan-
delt hat. In den meisten Fällen lebt der 
Projektentwickler vom Verkaufen und 
nicht vom Behalten.

Und die Lehre aus der Geschichte: Zu 
viele Wenns und Abers. Aber eigentlich 
eine gute Sache, die lebenszyklusüber-
greifende Projektentwicklung, wenn alle 
mitziehen.  

Professor Dr. Jürgen Erbach lehrt Immo-
bilienprojektentwicklung an der HAWK 
in Holzminden. Gegenrede ist nicht nur 
erwünscht, sondern geradezu heraus-
gefordert.

www.der-streitbare-professor.de


