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B EINLEITUNG

Die Nebenkosten stellen einen der groBten Kostenblocke in der Wohnungs- und Im-
mobilienbewirtschaftung dar und sind daher ein zentrales Handlungsfeld. Die zuneh-
menden Anforderungen an Energieeffizienz, Nachhaltigkeit sowie der enorme Anstieg
der sogen. 2. Miete verstarken die Notwendigkeit einer professionellen Nebenkosten-
steuerung.

Um diese Herausforderungen zu bewaltigen, setzen viele Immobilienunternehmen

) auf externe Beratungsunternehmen, die sich auf die Optimierung von Nebenkos-
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Professor fir Strategisches Manage- ten spezialisiert haben. Insbesondere der Einkauf von Messdienstleistungen zur Ver-
ment und Controlling brauchserfassung fir Warme, Wasser und Energie, der Energieeinkauf oder auch Auf-
zugswartungen werden haufig von spezialisierten Beratungsunternehmen begleitet.
Diese versprechen durch Rahmenvertrage und VolumenbUndelung erhebliche Einspar-
potenziale.

Allerdings offenbart eine genauere Betrachtung dieser Geschaftsmodelle Fehlanreize.
Vor allem die Praxis, dass beispielsweise Messdienstleister regelmaBig Provisionen an
Beratungsunternehmen zahlen mussen, um in deren Rahmenvertrége aufgenommen

£ zu werden, fuhrt zu Interessenkonflikten. Dies wirft die Frage auf, ob diese Beratungs-
“ leistungen tatsachlich eine nachhaltige betriebswirtschaftliche Optimierung darstellen
oder vielmehr darauf abzielen, die eigene wirtschaftliche Position der Beratungsunter-

Lars Hanke L
Dipl.-Wirtschaftstjur. (FH) nehmen zu maximieren.

Herausforderungen und Fehlanreize in der
Nebenkostenberatung: Eine Analyse des Ein-
kaufs von Dienstleistungen - insbesondere
Messdienstleistungen in der Wohnungs- und
Immobilienwirtschaft

Geschaftsmodelle der Nebenkostenberatung 1. Analyse und Benchmarking: Vergleich der aktuellen
2 und ihre Implikationen Betriebskostenstruktur mit Marktdaten, um Gberhdhte
Die Nebenkostenberatung hat sich in den letzten Jah- Kostenpositionen zu identifizieren.
ren zu einem etablierten Geschéaftsfeld entwickelt. Insbe- 2. Ausschreibungsmanagement: Bestandsaufnahme
sondere grof3e Wohnungs- und Immobilienunternehmen, und Unterstltzung bei der Ausschreibung und Neuver-
aber auch institutionelle Investoren und Asset Manager, handlung von Dienstleistungsvertragen mit dem Ziel,
greifen auf externe Beratung zuriick, um die Bewirtschaf- bessere Konditionen zu erzielen.
tungskosten zu optimieren. 3. Einkaufsbiindelung und Rahmenvertrage: Ab-
schluss langfristiger Rahmenvertrdge mit Dienstleistern,
Typische Beratungsleistungen in diesem Bereich umfassen: um Skaleneffekte zu generieren und Kosten zu senken.
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Insbesondere der letzte Punkt — beispielsweise die Einkaufs-
bindelung bei Messdienstleistungen — steht zunehmend
im Zentrum der Kritik. Hier zeigt sich ein Dilemma fir Woh-
nungs- und Immobilienunternehmen: Wahrend eine pro-
fessionelle Verhandlung durch erfahrene Beratungsunter-
nehmen durchaus Vorteile bieten kann, sind einige dieser
Beratungen nicht unabhdngig, sondern an provisionsba-
sierte Geschaftsmodelle gekoppelt.

Fehlanreize und Interessenkonflikte im Einkauf
von u.a. Messdienstleistungen

3.1. Das provisionsbasierte Modell und seine Aus-
wirkungen

In vielen Fallen basiert das Geschaftsmodell der Nebenkos-
tenberatung beispielsweise auf Provisionszahlungen durch
die (Mess-)Dienstleister. Die typischen Mechanismen dieses
Modells sind wie folgt:

e Das Beratungsunternehmen Ubernimmt die Verhand-
lungen fur einen neuen Rahmenvertrag zwischen einem
Immobilienunternehmen und einem (Mess-)Dienstleister.

e Der (Mess-)Dienstleister, der in den Rahmenvertrag auf-
genommen werden mochte, verpflichtet sich, eine Pro-
vision an das Beratungsunternehmen abzufihren.

e Diese Provision wird in der Regel nicht an das Immo-
bilienunternehmen weitergegeben oder transparent
offengelegt.

e Dadurch entsteht ein nicht auszuschlieBender wirtschaft-
licher Anreiz fUr das Beratungsunternehmen, nicht den
besten oder leistungsfahigsten Anbieter fir das Immobi-
lienunternehmen auszuwahlen, sondern denjenigen, der
bereit ist, die hochste Provision zu zahlen.

Diese Praxis kann zu erheblichen betriebswirtschaftlichen
Problemen fuhren:

1. Verlust der Verhandlungsautonomie: Die Immobi-
lienunternehmen verlassen sich auf die Beratung, ohne
selbst eine fundierte Marktanalyse durchzuftihren oder
zumindest Einblicke zu bekommen.

2. Wettbewerbsverzerrung: (Mess-)Dienstleister, die
keine Provision zahlen wollen oder kénnen, werden sys-
tematisch benachteiligt, auch wenn sie moglicherweise
bessere Konditionen oder Leistungen bieten kénnten.

3. Langfristige Kostensteigerung: Die Provisionszah-
lungen der (Mess-)Dienstleister werden zwangslaufig
indirekt in die Abrechnungskosten einbezogen und
langfristig auf die Mieter umgelegt, wodurch die Ne-
benkostenlast nicht tatsachlich vollumfanglich gesenkt,
sondern anteilig umverteilt wird.

Implikationen fiir die Unternehmensfiihrung in
der Immobilienwirtschaft

4.1. Bedeutung der Nebenkostenoptimierung in der
Unternehmensfiihrung

Die Optimierung von Nebenkosten ist heute aufgrund der
Kostenentwicklung zunehmend eine zentrale Aufgabe in
der Wohnungs- und Immobilienwirtschaft. Die Kostenfiih-
rerschaft stellt eine von drei generischen Wettbewerbsstra-
tegien dar. Eine Erhéhung des Preis-Leistungs-Verhaltnisses
bis hin zu einer effektiven Reduzierung der Nebenkosten
kdnnen somit einen direkten Einfluss auf die Wettbewerbs-
fahigkeit und Rentabilitat eines Unternehmens haben. Die
Wettbewerbsfahigkeit von Wohnungsunternehmen wird
insbesondere in Markten mit geringer Nachfrage oder er-
schwerten Vermietungsbedingungen durch eine effiziente
Nebenkostenoptimierung gestarkt. Durch die Vermeidung
weiterer Kostensteigerungen im Bereich der Nebenkosten
kann die Bruttobelastung der Mieter stabil gehalten wer-
den, was die Attraktivitat des Wohnraums erhéht. Gleich-
zeitig bietet die Einsparung bei den Nebenkosten die
Madglichkeit, (warmmiet-)neutrale Kaltmietenanpassungen
vorzunehmen. Da die Kaltmiete in der Regel die einzige
direkte Einnahmequelle von Wohnungsunternehmen ist,
kann eine Reduzierung der Nebenkosten wirtschaftlichen
Spielraum schaffen, ohne die Mieter zuséatzlich zu belas-
ten, und so die Rentabilitdt des Unternehmens langfristig
sichern.

Allerdings darf diese Kostensenkung nicht kurzfristig und
intransparent erfolgen. Unternehmen, die sich auf externe
Beratung verlassen, ohne eigene langfristige Steuerungs-
mechanismen zu etablieren, riskieren (méglicherweise) in-
transparente Strukturen zu schaffen.

4.2. Empfehlungen zur Vermeidung von Fehlanreizen
Auf dieser Basis lassen sich fur Immobilienunternehmen
folgende Handlungsempfehlungen ableiten:

1. Transparente Vertragsgestaltung: Beratungsunter-
nehmen sollten verpflichtet werden, ihre Vergitungs-
struktur offenzulegen. Immobilienunternehmen sollten
bestenfalls Berater beauftragen, die unabhadngig von
Provisionszahlungen arbeiten.

2. Interne Kompetenzentwicklung: Der Einkauf von
Dienstleistungen wie beispielsweise Messdienstleistun-
gen sollte nicht vollstandig an externe Berater ausgela-
gert werden. Unternehmen sollten internes Know-how
aufbauen, um Verhandlungen eigenstandig durchfiih-
ren zu kénnen.

3. Alternativen zur provisionsbasierten Beratung:
Statt auf Beratungsunternehmen mit verdeckten
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Interessenkonflikten zu setzen, konnten unabhdngige
Ausschreibungen genutzt werden. Zudem haben sich
erfolgsorientierte Vergitungsmodelle — gemessen an
Preis- und Leistungsentwicklung — bewahrt.

4. Langfristige Kosten-Nutzen-Analyse: Immobilien-
unternehmen sollten nicht nur die kurzfristigen Einspa-
rungen durch neue Rahmenvertrage betrachten, son-
dern auch auf deren langfristige Auswirkungen achten
sowie auf die Nebenkostenstruktur analysieren.

Fazit
5 Die Nebenkostenoptimierung ist eine essenzielle Auf-

gabe in der Wohnungs- und Immobilienwirtschaft.
Wahrend externe Beratungsunternehmen in diesem Be-
reich eine wertvolle Unterstitzung bieten kénnen, zeigt
sich, dass ausschlieBlich provisionsbasierte Geschaftsmo-
delle Fehlanreize mit sich bringen kénnen. Grundsatzlich
muUssen provisionsbasierte Modelle nicht pauschal abge-
lehnt werden.

Eine Alternative besteht darin, dass die Vergitung durch
die Wohnungs- und Immobilienunternehmen selbst oder
anteilig Ubernommen wird. Zwar sind eine Vielzahl der
Nebenkosten als durchlaufender Posten umlagefahig, den-
noch kann es strategisch sinnvoll sein, wenn Wohnungs-
und Immobilienunternehmen in Vorleistung gehen. Dies
bietet mehrere Vorteile. Zum einen kdnnen durch eine
direkte Steuerung der Nebenkosten nachhaltige Einspar-

potenziale realisiert werden, die langfristig die Wettbe-
werbsfahigkeit starken. Besonders in Markten mit gerin-
ger Nachfrage kann eine niedrigere Bruttobelastung der
Mieter die Attraktivitdt des Wohnraums erhéhen und so
Leerstande und ggf. erhdhte Fluktuation vermeiden. Die
reduzierte Fluktuation kann zudem zu stabileren Mietver-
haltnissen fihren. Zum anderen ermdglicht eine anteilige
Kostenlbernahme eine starkere Kontrolle Uber den Bera-
tungsprozess, wodurch das Unternehmen Fehlanreize ver-
meiden und sicherstellen kann, dass Optimierungen nicht
nur kurzfristigen Einsparungen, sondern auch der langfris-
tigen Werterhaltung der Immobilien dienen.

Ein weiterer entscheidender Vorteil liegt in der Mieterzu-
friedenheit, denn eine gezielte Reduzierung der Neben-
kosten kann dazu beitragen, die Belastung der Mieter zu
senken, ohne dabei auf Kostensteigerungen in anderen
Bereichen zurtickzugreifen. Vor diesem Hintergrund sollten
Wohnungsunternehmen sich intensiv mit der Frage be-
schaftigen, ob eine direkte Beteiligung an Beratungskosten
nicht eine sinnvolle Investition in die Zukunft darstellt.

Aus Sicht des Immobilienunternehmens ist eine transpa-
rente Kostenoptimierung in der Regel auch dann méglich,
wenn Unternehmen selbst eine aktive Rolle in der Steue-
rung ihrer Nebenkosten Ubernehmen und sich nicht von
intransparenten Beratermodellen abhangig machen.
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