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Kolumne

Wissen, wer wie wohnen will
Zeig mir,  wie du wohnst,  und ich sag
dir, wer du bist – dass in dieser Rede-
wendung  viel  Wahrheit  l iegt,  ist
bekannt. Für Projektentwickler, Archi-
tekten, Makler und nicht zu vergessen
die Bewohner selbst wäre es allerdings
wunderbar, wenn dieser Satz auch in die
andere Richtung gelten würde: Ich sag
dir,  wer  ich  bin,  und  du  zeigst  (bzw.
baust)  mir  die  ideale  Wohnung  für
meine  Bedürfnisse.
Sicherlich, eine zielgruppenspezifische
Ausrichtung bei Wohnneubauimmobi-
lien  gilt  heute  als  selbstverständlich.
Doch orientiert man sich dabei an har-
ten Faktoren wie Alter und Einkommen.

Aber möchte der 35-jährige Sport- und
Englischlehrer, der gerade über Nach-
wuchs und die Anschaffung eines Fami-
lienwagens  nachdenkt,  tatsächlich  so
wohnen  wie  der  gleichaltrige,  selbst-
ständige Grafikdesigner, der zwischen
Aufträgen  in  München  und  Hamburg
pendelt? Das Identifizieren von milieus-
pezifischen  Wohnbedürfnissen  sowie
deren zielgerichtete Abdeckung würde
eine nicht zu unterschätzende sozialpoli-
tische Dimension erschließen: Fehlen-
der, genauer gesagt örtlich falsch posi-
tionierter oder ungeeigneter Wohnraum
würde vermindert werden. Stattdessen
könnten  mehr  bezahlbare,  auf  ihre

Bewohner zugeschnittene Wohnungen
entstehen.
Die Marktforschung, die recht präzise
solch  komplexe  Variablen  wie  den
Lebensstil erfasst, kann hier das Binde-
glied zwischen Soziologie und Architek-
tur sein. Wäre es nicht wünschenswert,
genau zu wissen, wer wie wohnen will –
und das schon, bevor sich der Architekt
an die Arbeit macht?
Axel Martin Schmitz
Der Autor ist Geschäftsfüh-
render Gesellschafter der Ralf Schmitz
GmbH&Co.KGaA.
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VON PATRICK PETERS

DieCorona-Pandemieunddie
damit einhergehenden welt-
weiten Beschränkungen des
gesellschaftlichen und wirt-
schaftlichen Lebens führen zu
einem erheblichen volkswirt-
schaftlichen Schaden in allen
Ländern rund um den Glo-
bus. Eine Rezession der Welt-
wirtschaft ist mittlerweile un-
vermeidlich.Das hat natürlich
auch Auswirkungen auf einen
Bereich, der in den vergan-
genen Jahren nur einen Weg
kannte – nach oben. Nun aber
ist der Immobilienmarkt eben-
falls von der Pandemie getrof-
fen.
Das gilt auch fürBüroimmo-

bilien, die bis zum Ausbruch
der Krise eigentlich eine „si-
chere Bank“ darstellten. Das
hat sich jetzt geändert, wie der
aktuelle „City Report Region
Düsseldorf“ vonAengevelt Im-
mobilienherausstellt.VorAus-
bruch der Corona-Krise hatte
das Düsseldorfer Immobili-
enunternehmen erneut einen
überdurchschnittlichen Bü-
roflächenumsatz von 450.000
Quadratmetern inder Landes-
hauptstadt prognostiziert. Kri-
senbedingt wurde diese Pro-
gnose revidiert. „Aufgrund der
internationalenEinschränkun-
gen des öffentlichen Lebens
und der daraus zwangsläufig
resultierenden globalen kon-
junkturellen Unsicherheiten
stellen unzählige Unterneh-
men zeitnah geplante Expan-

sionspläne, Flächenumstruk-
turierungen, Standortwechsel,
etc. (zunächst) zurückoder gar
ein. Zudem tragen kostenspa-
rende Flächenverkleinerun-
gen und die steigende Zahl
von Unternehmensinsolven-
zen zur sofort wirksamen Ver-
ringerung der Flächenumsät-
zebei“, heißt es indemReport.
In Zahlen ausgedrückt: Die
Experten gehen jetzt für 2020
eher von einem Büroflächen-
umsatz zwischen 300.000 und
350.000 Quadratmetern aus.
Der Durchschnitt der Jahre
2010 bis 2019 lag bei 396.000

Quadratmetern. „Es wurden
bereits Anmietungsentschei-
dungenvonBüroflächengröß-
tenteils zunächst auf Eis ge-
legt. Auf demInvestmentmarkt
führt dies bereits zu erkenn-
bar verlängerten Investment-
entscheidungen und Portfo-
lio-Neubewertungen“, sagt
Mark Aengevelt, geschäfts-
führender Gesellschafter von
Aengevelt Immobilien. Mit
Blick auf den Büromarkt der
Zukunft weist Aengevelt auch
auf eine weitere Entwicklung
hin. „Der Bedarf an Büroflä-
chen wird sich unter anderem

aufgrund der höheren Akzep-
tanz von Homeoffice-Lösun-
gen und digitalen Meetings
nachhaltig verändern. Erfolg-
reich in der Krise erprobte Al-
ternativen der Arbeitsplatzge-
staltung verstärken zumindest
mittelfristig denTrend sinken-
der bis stagnierender Umsät-
ze.“
Burkhard Theyssen, Vor-

stand von Dahlke Immobilien
AG aus Hückelhoven, geht so-
gar so weit, diese Entwicklung
als „Disruption für den Immo-
bilienmarkt“ zu bezeichnen.
„Das hat mit der Dynamik der

Wirtschaft zu tun. Die Unter-
nehmenhaben ihre Strukturen
jetzt zwangsläufig auf Home-
office-Lösungen und digita-
le Kommunikation umgestellt
und spüren bereits mehr und
mehr, dass dieseModelle trag-
fähig sind. Warum sollten sie
also dauerhaft wieder zur al-
ten Arbeitswelt zurückkehren
und große Flächen vorhalten,
wenn dieMitarbeiter doch zu-
hause genauso effizient arbei-
ten und sogar Anfahrtszeiten
entfallen?“ Er geht daher nicht
davonaus, dass sichdieZahlen
der Vergangenheit in Zukunft

wieder erreichen ließen. Im-
mobilieninvestoren sollten sei-
nerMeinungnachgenauüber-
legen, obeinObjekt inZukunft
noch so genutzt werden kön-
ne,wie es ursprünglich einmal
geplant gewesen sei. FürBurk-
hard Theyssen ist eine Immo-
bilie immer nur ein Mittel für
einen bestimmten Zweck. Da-
her müsse dieser Zweck auch
dauerhaft zu erfüllen sein –
sonst seien kaum Renditen
möglich. „Aus diesem Grund
sollten Käufern auch mit ver-
meintlichen Schnäppchen
vorsichtig sein, wenn sie die
wirtschaftlich sinnvolle Nut-
zung nicht prognostizieren
können. Wenn sich derMega-
trend ‚Homeoffice‘ in Verbin-
dung mit der Digitalisierung
fortsetzt, werden Büroflächen
in allen Lagen wesentlich we-
niger attraktiv, weil der Bedarf
eben viel geringer ist als in der
Vergangenheit. Das wiederum
führt zu sinkenden Mieten
oder sogar dauerhaften Leer-
ständen.“ Daher rät Burkhard
Theyssen sogardazu, bei guten
Gelegenheiten solche Objekte
und Beteiligungen schnell zu
verkaufen.
Etwas anders sieht diesMark

Aengevelt. „Der Erwerb einer
Immobilie mit passendem
Nutzer zu einem lage-adäqua-
ten Kaufpreis ist immer eine
gute Idee, selbst wenn es in
der aktuellenSituation zu zeit-
weisenMietausfällen kommen
kann.Der Sachwert ist hier ent-
scheidend.“
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Zeigmir, wie du wohnst,
und ich sag dir, wer
du bist – dass in die-

ser Redewendung vielWahr-
heit liegt, ist bekannt. Für
Projektentwickler, Architek-
ten, Makler und nicht zu ver-
gessen die Bewohner selbst
wäre es allerdings wunderbar,
wenn dieser Satz auch in die
andere Richtung gelten wür-
de: Ich sag dir, wer ich bin,
und du zeigst (bzw. baust)
mir die idealeWohnung für
meine Bedürfnisse.
Sicherlich, eine zielgrup-

penspezifische Ausrichtung
beiWohnneubauimmobilien
gilt heute als selbstverständ-
lich. Doch orientiert man sich
dabei an harten Faktoren wie
Alter und Einkommen. Aber
möchte der 35-jährige Sport-
und Englischlehrer, der ge-
rade über Nachwuchs und
die Anschaffung eines Fami-
lienwagens nachdenkt, tat-
sächlich so wohnen wie der
gleichaltrige, selbstständi-
ge Grafikdesigner, der zwi-
schen Aufträgen in München
und Hamburg pendelt? Das
Identifizieren vonmilieus-
pezifischenWohnbedürfnis-
sen sowie deren zielgerich-
tete Abdeckung würde eine
nicht zu unterschätzende so-
zialpolitische Dimension er-
schließen: Fehlender, genauer
gesagt örtlich falsch positi-
onierter oder ungeeigneter
Wohnraumwürde vermindert
werden. Stattdessen könnten
mehr bezahlbare, auf ihre Be-
wohner zugeschnitteneWoh-
nungen entstehen.
Die Marktforschung, die

recht präzise solch komple-
xeVariablen wie den Lebens-
stil erfasst, kann hier das Bin-
deglied zwischen Soziologie
und Architektur sein.Wäre
es nicht wünschenswert, ge-
nau zu wissen, wer wie woh-
nen will – und das schon, be-
vor sich der Architekt an die
Arbeit macht?

AxelMartin Schmitz
Der Autor ist Geschäftsfüh-
render Gesellschafter der Ralf
Schmitz GmbH&Co.KGaA.
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Belege im Original vorlegen

(tmn)AuchwennVermieter ihr
Bürodigital organisieren,müs-
sen sie in der Lage sein, Mie-
tern bestimmte Dokumente
zugänglich zu machen. Das
kann zum Beispiel nötig sein,
wenn Mieter die Nebenkos-
tenabrechnung überprüfen
wollen. Dem Mieter müssen
in diesem Fall – soweit verfüg-
bar – die Originalbelege vor-
gelegt werden. Das befand das
LandgerichtHamburg (Az.: 401
HKO56/18),wiedieZeitschrift
„NJW-Spezial“ (Heft 8/2020)
berichtet.

In dem verhandelten Fall
wollte eine Mieterin die Ne-
benkostenabrechnung über-
prüfen. Zu diesem Zweck
verlangte sie Einsicht in die
Originalbelege. Die Vermiete-
rin verweigerte dies und führ-
te ihr papierloses Büro als Be-
gründung an. Ihr Originale
bestünden zum einen aus ge-
scannten Dokumenten. Zum
anderen handele es sich um
digital bei ihrem Dienstleister
gespeicherte Dateien. Bele-
ge in Papierform vernichte sie
in der Regel drei Monate nach

dem Scan. Somit könnten nur
Kopien vorgelegt werden.
Das Landgericht entschied:

Grundsätzlichhabe einMieter
einenAnspruchaufEinsicht in
dieOriginalbelege.DieVermie-
terinmüsse alsodieBelege vor-
legen, dienoch imOriginal vor-
handen sind.
Gleiches gilt für die Origina-

le, dienachdemScannengege-
benenfalls nochnicht vernich-
tet worden sind. Im Übrigen
müsse sieAusdrucke gescann-
ter Originale vorlegen, urteil-
ten die Richter.

(bü) Steuerrecht Wird eine
Wohnung an einen Angehöri-
genvermietet, so kannderVer-
mieter dieWerbungskosten für
dieWohnungauchdannzu100
Prozent geltendmachen,wenn
er „nur“ mindestens 66 Pro-
zent der ortsüblichen Miete
(Kaltmiete plus Betriebskos-
ten, die umgelegt werden dür-
fen)nimmt. FürdieErmittlung
der Miete wird meist der örtli-
cheMietspiegel hinzugezogen.
Vermietet einMann allerdings
eine Wohnung vergünstigt an
seine Tochter und eine zweite
aneinen„Fremden“, so ist die-
se Miete als Maßstab zu neh-
men – unabhängig davon, ob
ein örtlicher Mietspiegel vor-

handen ist. In dem konkre-
ten Fall vor demThüringer Fi-
nanzgericht ging es um zwei
57 Quadratmeter große Woh-
nungen eines Eigentümers.
Eine Wohnung vermietet er
für 300 Euro (plus 70 Euro Ne-
benkostenpauschale) an sei-
ne Tochter; die andere für 500
Euro (plus 78 Euro Nebenkos-
tenpauschale) an einen Frem-
den. Damit machte die Miete
für die Angehörige nur 64,01
Prozent aus. Dieser Quote an-
gepasst darf der Vater schließ-
lich auch nur die Betriebskos-
ten der Wohnung steuerlich
geltend machen, die er seiner
Tochter vermietet. (Thüringer
FG, 3 K 316/19)
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Büroflächen werden deutlich abnehmen
Vor allem bei Büroimmobilien kann sich laut Experten einiges ändern. Der Bedarf an Büroflächen wird durch die neue
Akzeptanz von Homeoffice-Lösungen und digitalen Meetings sinken.

Immobilienexperten sagen einen spürbar geringeren Büroflächenumsatz in den kommenden Jahren voraus. FOTO: GETTY IMAGES

WOHNEN& RECHT

Wohnen im Alter: Verkauf ohne Auszug

(tmn) Für viele Menschen ist
eine Immobilie ein wichtiger
Baustein bei der Altersvorsor-
ge. Doch die Rente lässt sich
damit nicht aufstocken, ohne
dass Haus oderWohnung wie-
der verkauftwerdenmuss.Wer
seine Immobilie zu Geld ma-
chenund trotzdemdarinwoh-
nen bleiben möchte, hat aber
Alternativen, berichtet die Stif-
tung Warentest in ihrer Zeit-
schrift „Finanztest“ (Ausgabe
7/2020).
Eigentümern stehen sechs

Möglichkeiten offen: die Leib-
rentebis ansLebensende, eine
Leibrente auf Zeit, ein Verkauf
mit Nießbrauchrecht, ein Ver-
kauf in Kombination mit ei-
nem Mietvertrag, ein Teilver-
kauf mit Nutzungsentgelt und
eine zeitlich begrenzte Um-
kehrhypothek. Diese Model-
le eignen sich vor allem dann,

wenn die Eigentümer keine
nahe stehenden Erben haben
oder wenn die Immobilie die
Erben eher belasten würde.
DerHaken: DieMöglichkeiten
lassen sich nur schwermitein-
ander vergleichen. Einflussha-
ben unter anderem die Daten,

anhandderer dieRestlebenser-
wartungberechnetwird, sowie
die Frage, ob die Bewohner für
die Instandhaltung aufkom-
menmüssen oder nicht.
Die Entscheidung für ein

solches Modell muss also im-
mer individuell getroffen wer-

den. Wer zum Beispiel regel-
mäßig mehr Geld zum Leben
braucht, fährt nach Angaben
von „Finanztest“ mit einer le-
benslangen Leibrente besser -
wer dagegen lieber einen ho-
hen Erlös will, kann eher ein
Modell mit einmaligen Zah-
lungen wählen.
Wichtig ist es deshalb, Ange-

bote auch mit Vertrauensper-
sonen und/oder unabhängi-
gen Experten zu besprechen,
zum Beispiel Fachleuten von
Verbraucherzentralen oder
Fachanwälten. Und es müs-
sen Fragen geklärt werdenwie
die, wer nach demVerkauf für
Instandhaltungen aufkommt
und wie die Zahlungen gesi-
chert sind. Auch welche Ein-
tragungen imGrundbuch vor-
genommen werden, sollte
frühzeitig genau geklärt wer-
den.

Eine Immobilie zählt zwar zum Vermögen, doch das laufende Einkommen lässt sich damit
nicht aufbessern. Dennoch kann man sein Haus zu Geld machen und trotzdem bewohnen.

Wer seinen Ruhestand finanziell absichernmöchte, kann seine
eigenen vierWände dazu einsetzen. FOTO: DPA

Hypothekenzinsen: Ausgewählte Anbieter
Stand: 2. Juli 2020
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Zinsfestschreibung*

10Jahrefest 15Jahrefest 20Jahrefest Zinszahlung
Soll- Eff.- Soll- Eff.- Soll- Eff.- inEuro**

zins zins zins zins zins zins

Klassische Anbieter (Banken und Sparkassenmit Filialen)

Finanzdienstleister (vermitteln Fremdkonditionen)

Direktbanken bzw. Internetanbieter (ohne Filialen)

*80%Beleihung, 100%Auszahlung;
ohneBerücksichtigung vonGebührenwie Schätzkosten oder Bereitstellungszinsen, die dieHöhe des ausschlaggebenden Effektivzinses beeinflussen.
**bei 350.000 Euro Kreditsumme, Laufzeit 15 Jahre, 3,5% Tilgung
Angaben ohne Gewähr Quelle:

Sparda-Bank West 0211 - 23 93 23 93 0,65 0,65 0,90 0,90 34.348,23
Gladbacher Bank 02161 - 24 91 54 0,58 0,60 0,89 0,91 1,14 1,17 33.972,94
Volksbank Düsseldorf Neuss 02131 - 92 96 66 0,73 0,76 0,96 0,98 1,22 1,24 36.596,27
Volksbank im Bergischen Land 0212 - 2 22 11 99 0,67 0,69 0,98 1,00 1,24 1,26 37.344,41
PSD Bank West 0800 - 2 99 39 92 0,79 0,80 0,99 1,02 37.718,28
Stadtsparkasse Düsseldorf 0211 - 8 78 21 11 0,80 0,80 1,04 1,04 1,39 1,40 39.585,15
PSD Bank Rhein-Ruhr 0211 - 17 07 99 22 0,77 0,79 1,02 1,04 1,27 1,29 38.838,87
Stadtsparks. Mönchengladbach 02161 - 27 90 0,83 0,83 1,05 1,06 39.958,21
Commerzbank 069 - 98 66 09 00 0,84 0,84 1,13 1,13 1,54 1,55 42.936,18

Immo-Finanzcheck 0211 - 5 42 29 90 0,35 0,35 0,58 0,58 0,83 0,83 22.268,44
Baufi-Nord 0211 - 15 94 94 97 0,47 0,50 0,62 0,64 0,96 0,99 23.786,55
FLEXHYPO 0211 - 6 30 60 30 0,45 0,45 0,67 0,69 0,92 0,94 25.681,05
MKIB 030 - 6 40 88 10 0,56 0,56 0,76 0,76 0,92 0,92 29.081,84
DAS BERATERHAUS24 GmbH 02102 - 86 66 71 0,65 0,65 0,84 0,88 0,93 0,95 32.094,73
DTW-Immobilienfin. 0621 - 86 75 00 0,57 0,57 0,90 0,90 1,02 1,02 34.348,23
Enderlein 0521 - 58 00 40 0,55 0,55 0,95 0,95 1,05 1,05 36.221,98
Consorsbank 0911 - 3 69 46 46 0,77 0,77 1,17 1,17 1,20 1,20 44.421,49
Comdirect 04106 - 7 08 25 25 0,77 0,77 1,17 1,17 1,20 1,20 44.421,49

1822direkt 069 - 5 05 09 30 0,87 0,90 1,08 1,10 1,38 1,41 41.076,16
ING 069 - 50 50 01 09 0,82 0,86 1,15 1,17 1,28 1,30 43.679,10
KZVK (Kirchl. Versorgungskassen) 0231 - 9 57 80 0,95 0,95 1,19 1,19 1,40 1,41 45.163,19
Augsburger Aktienbank 0821 - 5 01 50 0,85 0,85 1,25 1,26 47.384,64
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