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LIEBE LESERINNEN, LIEBE LESER,

Tatsachlich haben sich Veranstaltungen, die ganz oder
teilweise im Online-Format angeboten werden, in-
zwischen etabliert. Dabei sind es nicht nur Tagesver-
anstaltungen zur Fort- oder Weiterbildung. Auch Stu-
diengédnge und Kompaktkurse wurden in neue Formate
gegossen, so dass der Lernort und die Lernform heute
anders erscheinen als es noch vor wenigen Jahren der
Fall war.

Die VWA, DIA und die Steinbeis-Institute haben dabei einen hohen
eigenen Qualitatsanspruch. Aus diesem Grund wurde in den letzten

Es lohnt sich also, dass Sie sich unser neues Seminar- und Studien-
angebot fiir 2022 genau ansehen. Ob wichtige Gesetzesénderungen,
Weiterbildung fir eine héhere Qualifikation oder die Entwicklung von

Wochen und Monaten stark in eine neue und verbesserte Technik —

also Raumakustik, Mikrofon- und Kameratechnik — investiert. Wir
schaffen damit neue ,Raume des Lernens”. Bei hybriden Veranstal-

tungen sind die Online-Teilnehmenden zukiinftig ebenso mittendrin

Personlichkeitstechniken: Wir sind gerne Ihr Partner
beim berufsbegleitenden Lernen. Ab Seite 37 in die-
sem Heft stellen wir Ihnen eine Jahresiibersicht aller
Seminare zur Verfligung. Besuchen Sie auch unsere
Webseiten, um sich tber aktuelle Themen und Termi-
ne zu informieren.

Wissen, das lhnen fiir Ihren beruflichen Alltag hilfreich
ist, finden Sie aullerdem im vorliegenden Heft. Mit
fokussierten Beitragen liefern unsere Expertinnen und

Experten professionelles Wissen “zum Mitnehmen”. GenieRen Sie
die Lektiire und lassen Sie sich inspirieren und mativieren!

Wir freuen uns auf Sie, wenn wir Sie demndchst prasent wieder im
Hause der Akademien oder am Bildschirm begriiRen diirfen.

wie die Anwesenden vor Ort. Sie kénnen mitdiskutieren, Fragen stel- ~ Mit besten Griilken

len und erleben eine interaktive Veranstaltung. Ihr Peter Graf
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PSYCHOLOGIE UND
BETRIEBSWIRTSCHAFT

Gegensatz oder Erfolgstreiber fiir Unternehmen?

Von Prof. Dr. Marco Wolfle

WICHTIGSTE BAUSTEINE DER
WIRTSCHAFTSWISSENSCHAFTEN

Um herauszufinden, was in den Wirtschaftswissenschaften wichtig
ist, gibt es mindestens zwei Wege. Einer davon fiihrt {iber typische
Basisliteratur der BWL. Grundlagenbiicher sind meistens so aufge-
baut, dass sie einen breiten Uberblick verschaffen. Oft findet sich
darin ein wesentlicher Teil Rechnungswesen und Finanzwirtschaft,
ohne die ein Unternehmen unbestritten nicht existieren kann. Sel-
ten wird es auch ohne Strategie, Human Resource und Marketing-
Management gehen, woran sich schon deutlicher zeigt:

Als zweiten Weg, um wichtige 8konomische Konzepte zu finden,
lohnt ein Blick auf die Liste der Nobelpreise der letzten 20 Jahre.
Hier finden sich erwartungsgemal die drei ,Verdéchtigen” der Volks-
wirtschaftslehre: Mikro- und Makrodkonomik zusammen mit sta-
tistischer Analyse. NaturgemaR sind dort auch Themen von hoher
Gesellschaftsrelevanz wie Armut, Klima, Netzwerke oder Informa-
tionseffizienz enthalten. Nicht ganz so erwartbar sind aber vielleicht
die beiden Nobelpreise von und

. Dies gilt in zweierlei Hinsicht: Einerseits stehen in ihrer For-
schung menschliche Verhaltensmuster und psychologische Konzepte
untypischerweise tber dem ,Homo Oeconomicus” und andererseits
haben sie genau durch diese Herangehensweise Strahlkraft in Ge-
sellschaft und Politik hineinentwickelt; zugegeben, diese Strahlkraft
ibersteigt diejenige von manchem volkswirtschaftlichen Konzept.

UMDENKEN FUR BESSERE
MARKTERGEBNISSE?

Ein typischer Ansatz in den Uberlegungen von Kahnemann und
Tversky besteht im

. Wir handeln situationsabhéngig unterschiedlich. Das
muss aber nicht heifRen, dass hierin keine nachvollziehbaren Muster

zu entdecken wéren. Auf Mikroebene kann diese Erkenntnis den Er-
folg einzelner Marktteilnehmer steigern, indem sich Konflikte unter
Mitarbeitenden besser |8sen lassen. Manche entstehen gar nicht
erst. Gleichermalen kann die Effizienz von Werbemalnahmen ge-
steigert werden, wie im Folgenden noch gezeigt wird.

Makrotkonomisch lassen sich Entwicklungen besser abschatzen
und ggf. besser lenken. Wie weit man bei der Lenkung gehen kénn-
te, zeigt Thaler zusammen mit seinem Co-Autor Sunstein, dbrigens
ein Rechtswissenschaftler. Die Idee sogenannter Nudges weist Un-
ternehmen und Staaten eine Rolle als ,Entscheidungsarchitekten”
zu, die nur schwer mit liberaler Okonomie vereinbar ist. Wer glaubt
nicht gerne daran, dass er selbst immer die besten, rationalen Ent-
scheidungen treffen wird, aber zunéchst alle Fakten hierfir auf dem
Tisch haben muss. Mit anderen Worten: Es sollten so viele Informa-
tionen wie mdglich gesammelt werden. Thaler und Sunstein kehren
von diesem Gedanken ab und raten, die Rahmenbedingungen von
Entscheidungen in positivem Sinne zu beeinflussen.

Ein erstes Beispiel dafiir geben die Autoren mit dem Vergleich von
Organspende-Raten. Offenkundig stehen kulturelle Wurzeln und Re-
ligiositat in enger Verkntpfung mit dem Tod und allem, was diesen
begleitet. So diirften Landerunterschiede keine groBe Uberraschung
sein und man misste vielleicht auch nicht weiter nachdenken, war-
um in Spanien die Spendebereitschaft das rund 3,5-fache der deut-
schen erreicht. Eklatant ist aber der Abstand zu Osterreich. Aus
jahrhundertelanger gemeinsamer Geschichte mdgen sich Zweifel
erheben, Kulturunterschiede als Griinde fiir eine doppelt so hohe
Quote an Spendenden in der Alpenrepublik zu suchen. Im Gegenteil,
wesentlich nachvollziehbarer scheint die Erklarung von Thaler und
Sunstein: Deutschland setzt grundsétzlich auf ein aktives Zustim-
mungsmodell, wahrend in Osterreich aktiv abgelehnt werden muss.
Wer sich in Deutschland keine Gedanken iiber den Tod und danach
macht, kommt damit automatisch als Spender nicht in Betracht. Ge-
nau umgekehrt verhalt es sich in Osterreich. Béswillig formuliert,
trennt die beiden Entscheidungen die Bequemlichkeit.




Okonomisch betrachtet sind diese Erkenntnisse aber sehr wertvoll.
Denn sie tragen zur Ldsung der so genannten , Allemendeproblema-
tik” bei. Eine Gesellschaft wiinscht sich in der Gesamtperspektive
eine hohe Anzahl, bzw. Bereitschaft zur Organspende. Einzelne in-
nerhalb der Gesellschaft kdnnten dies beflirworten, neutral sein
oder ablehnen. Okonomisch betrachtet haben sie wenig Anreiz,
einen Beitrag fir die erste Haltung zu leisten. Ein aktives Zustimmen
verursacht zumindest einen kleinen Aufwand, der ggf. massiv damit
zunimmt, wie ungerne Einzelne tber ihren Tod auch nur nachden-
ken wollen. Ethische Fragen ausgeklammert, mag es zumindest er-
wagenswert sein, den gesellschaftlich wiinschenswerten Fall zum
Normalfall zu erkléren, um einzelnen Entscheidungen abzunehmen.
Auch mit dieser Regelung lassen sich ethische Fragen sicher beriick-
sichtigen. Denn auch die sterreichische Regelung lasst dem Einzel-
nen die Entscheidungsfreiheit, indem er aktiv ablehnt.

FREIE ODER GELENKTE
MARKTWIRTSCHAFT?

Hervorragende Anwendungsfélle der Entscheidungsarchitektur zei-
gen sich in den USA, wo das soziale Sicherungssystem viel mehr
Entscheidungen des Einzelnen verlangt. Okonomen sehen die soziale
Sicherung im Bereich der ,meritorischen Giiter” und wirden ggf. for-
mulieren, dass ein rational handelnder Mensch (der ,Homo Oecono-
micus”) derartige Entscheidungen nicht individuell treffen kann. Zwar
weilS er, dass er in jungen Jahren, in Zeiten der Gesundheit und im
Arbeitsleben stehend, Riicklagen bilden muss fiir Alter, Krankheit und
Arbeitslosigkeit. Wann und in welchem Ausmal} diese Situationen
aber eintreten, kann er nur schatzen. Die iibliche konomische Heran-
gehensweise, mit Durchschnitten und Erwartungswerten zu rechnen,
hilft nur in der Perspektive der Gesamtbevolkerung. Dort wird ausge-
glichen, dass manche dlter und andere jlinger sterben, wahrend der
eine haufiger und der andere weniger haufig
erkrankt. Der Einzelne hat dann entweder
Gliick oder Pech und infolgedessen einen
Anreiz, sich zu versichern. Das Ausmal? und
die Bandbreite mdglicher Entscheidungen ist
in Kontinentaleuropa dem Staat iibertragen,
wahrend in den USA viel mehr Wahimdglich-
keiten bestehen. In der dkonomischen Pers-
pektive klingt freie Auswahl auf den ersten
Blick immer richtig, wenn da nicht noch psy-
chologische Argumente zu entgegnen waren.

Die psychologische Lesart der Problema-
tik zeigt hierbei auf, wo nachvollziehbare
Grenzen der Wahlfreiheit zu setzen sind. Sie

nutzt dabei einen stérkeren Blick auf den einzelnen Biirger. In seiner
Entscheidung stehen die heute hohen Kosten von Sozialversiche-
rung dem weit in der Zukunft liegenden unsicheren Nutzen gegen-
iber. Als Mal3stab fiir staatlichen Eingriff und Lenkung dienen wei-
tere Beispiele, die wir im téglichen Alltag erleben. Denn in die Logik
nach dem Motto — hohe Kosten heute gegentiber unsicherem Nut-
zen deutlich spater — lassen sich viele Entscheidungen einordnen.
Das gilt beispielsweise fiir bewusste Ernahrung und Lebenswandel,
bzw. der Gesundheit im Alter, aber eben auch in der Unternehmens-
welt beim Umgang mit Kunden.

Um hier zu optimieren, wurden in den USA unter Président Obama viele
Gesetze und Formulare tiberpriift, damit Biirger selbst gewollte und fir
sie bessere Entscheidungen tber ihre Altersvorsorge treffen kdnnen.

In den USA gibt es Beschéaftigungsverhaltnisse, bei denen jahrlich
festgelegt werden muss, wie viel fir die Altersvorsorge in den fol-
genden 12 Monaten angespart werden soll. Diese aktive Zustim-
mung wurde durch aktive Ablehnung ersetzt, indem simpel von einer
Verlangerung auf dem vorherigen Niveau ausgegangen wird. Beson-
ders von Armut bedrohte Schichten, mussten sogar aktiv ablehnen,
dass eine moderate jhrliche Steigerung stattfindet. So wurde das
Problem zu geringer Ansparraten und folgender Altersarmut zumin-
dest teilweise gelindert.

AUF DEN TON KOMMT ES AN
Das zweite Beispiel lasst sich in einer einfachen Frage formulieren:
Beide Fragen

sind offenkundig mathematisch identisch und miissten vom ,Homo
Oeconomicus” identisch beantwortet werden. Er erscheint aber

90%
UBERLEBENS-
CHANCE




nicht unplausibel, dass neben den Prozentverhaltnissen, die immer
auf 100% summieren miissen, entscheidend ist, wie der Betroffene
die Mdglichkeiten bewertet. Ein Arzt wird mit der 30%-Formulierung
mehr Patienten zu einer Operation bewegen als mit der 10%-Formu-
lierung. Dieser Framing-Effekt lasst sich durch eine zweite Verhal-
tenssystematik in Bezug auf Zahlen noch steigern. Die Formulierung
,900 von 1000 Uberlebende” filhlt sich fiir die meisten Menschen
erheblich positiver an als ,100 Todesfalle”. Sogar die schiere GroRe
der Zahl kann relevant sein. Denn der Mathematiker erkennt sofort,
dass 90 von 100 identisch zu 900 von 1000 ist. In der Realitét, vor
allem bei zeitknapper Kommunikation oder wenn Ablenkungen be-
stehen, wirken grolle Zahlen stets eindrucksvoller. So ist vielleicht
ein bemerkenswerter Unterschied sogar in der Debatte um Corona
festzustellen. Inzidenzen werden in Deutschland auf 100.000 Perso-
nen angegeben, so dass die wenigen Landkreise mit einer geringe-
ren Bevdlkerung sogar hochgerechnet werden miissen. In

Die Werbepsychologie macht sich mehrere Teilaspekte dieser Er-
kenntnis zu nutze. Denn Framing lenkt gezielt die Aufmerksamkeit
von Menschen auf manche Fakten. Das unbestritten erfolgreiche
Geschaftsmodell von Discountern besteht darin, Markenprodukte
in ihren wesentlichen Eigenschaften nachzubilden. Weil am Ende
aber doch immer ein Unterschied zwischen Kapie und Original wahr-
nehmbar sein wird, kann es hilfreich sein, beide Produkte mit deutlich
sichtbaren Preisschildern nebeneinander abzubilden. Eindeutig wird
unsere Aufmerksamkeit auf den wesentlichen Wettbewerbsvorteil
des Discounters gelenkt, in der Hoffnung, eine Entscheidung zu be-
einflussen. Sind solche Anzeigen in Druckerzeugnissen abgebildet, ist
lhnen vielleicht schon aufgefallen, dass Markenlabels sehr klein und
die vergleichbaren Produkteigenschaften sehr groR herausgestellt
werden. Werden video- oder tonbasierte Werbemedien genutzt, ver-
starken diese Ublicherweise die vergleichbaren Eigenschaften, um
Kunden auf den Preis als Entscheidungskriterium festzulegen.

den USA werden schwere Krankheitsverlaufe, z. B. bei  oal® o

der Erforschung von Herzmuskelentziindungen bei ge- : 3 ‘ s

impften Jugendlichen, jedoch auf 1.000.000 Perso-
nen angegeben. Die durchschnittlich 40 bekannten
Félle mdgen dann bei Risikoabwdgungen leicht um
den Faktor 10 verzerrt sein.

WHAT YOU SEE IS ALL THERE IS
(WYSIATI-REGEL)

Psychologisch richten wir unsere Aufmerksamkeit weni-
ger auf die Gesamtheit der Fakten als auf die zurzeit ver-
flgbaren Informationen. Gemessen an den durchschnittlich 77
verschiedenen Menschen, die ein typischer Birger jeden Tag trifft,
erscheinen ihm 180 Corona-Todesfalle eine hohe Zahl. Unbestritten,
dass jeder einer zu viel ist, mag aber eine faktenbasierte Analyse
den Vergleich zur Gesamtgrole der Bevélkerung oder anderen In-
fektionen ziehen.

Befragt man Menschen nach
der personlichen Einschatzung, ob sie sich infizieren werden, so
geben zwei Gruppen vollig unterschiedliche Antworten. Personen,
die Bekannte mit schweren Infektionsverldufen hatten, schatzen
die eigene Infektionswahrscheinlichkeit signifikant hoher ein als
die andere Gruppe ohne Infektionserlebnis. Psychologisch formu-
liert wird durch personliche Eindriicke die sogenannte Basisrate
verdrangt. Denn mathematisch betrachtet wird die empirische
Infektionswahrscheinlichkeit ermittelt, indem die relative Kontakt-
haufigkeit mit der Rate der Infizierten an der Gesamtbevélkerung
multipliziert wird.

b~

KNAPPHEITSPREISE

Okonomen haben in der Regel sehr passende Ant-
worten fiir Gleichgewichtspreise in vollkommenen
e & Mérkten. Gerade in der Immobilienwirtschaft, aber
auch ansonsten jenseits vom Borsenparkett, spielen
Knappheitspreise eine erhebliche Rolle. In einem bekann-
ten psychologischen Experiment wurden Menschen Kekse
auf einem Tisch serviert, um spéater nach einer Zahlungs-
bereitschaft fir diese Kekse zu fragen. Zeigte man den Teil-
nehmenden des Experiments einen sehr vollen Teller mit etlichen
Keksen, meldeten diese erheblich weniger Zahlungsbereitschaft pro
Keks zuriick als im Falle, dass der Teller lediglich zwei Kekse prasen-
tierte. Ein ,,Homo Oeconomicus”, wie er volkswirtschaftlichen Markt-
modellen zugrunde liegt, miisste pro Keks immer dieselben Zahlungs-
bereitschaften offenbaren. Die Realitat zeigt aber sogar, dass der
Effekt Uberproportional ist. Es gilt nicht nur, je knapper die Kekse sind,
desto teurer ist der Einzelne, sondern vielmehr, dass Kekse deutlich
schneller knapp als teurer werden. Wiirden drei auf zwei Kekse re-
duziert, wére der Anstieg der Zahlungsbereitschaft bei den meisten
Menschen mehr als 33 Prozent.

WHAT YOU HAVE IS ALL THERE IS?
— DER ENDOWMENT EFFEKT

Die ,Keks-Erkenntnis” fiihrt noch etwas weiter. Denn natiirlich be-
deutet im Umkehrschluss eine Reduzierung der Knappheit einen
meist kaum nachvollziehbaren Zusammenbruch der Preise. Es bleibt
also abzuwarten, wie sich sie Immobilienpreise entwickeln, wenn
die Knappheit einmal abnimmt.



Beeindruckender mag aber sein, wie wir Knappheit und Entwick-
lungen empfinden. So ware eine knappe, mathematische Formulie-
rung, dass unsere \Wahrnehmung asynchron ist. Preise auf Méarkten
bilden sich nicht immer unter Gleichgewichtung von Angebot und
Nachfrage. In einem weiteren bekannten Psychologie-Experiment
verschenkte Dan Ariely Karten fir ein wichtiges Sport-Event (ent-
scheidendes Basketball-Spiel in den USA) an zufallig ausgewahlte
Personen einer Gruppe. Auf die Frage, fiir welchen Preis sie diese
Karten an Dritte weiterverkaufen wiirden, gaben sie durchschnitt-
lich 2.400 $ an. Das Setting des Experiments war aber so, dass
die Gruppe vor dem Geschenk durch Zufallsprinzip geteilt wurde.
Der Gruppenteil, der offenkundig denselben Eigen-
schaften und dem puren Zufall unterlag, wurde

befragt, wie viel er bereit gewesen wére, fir

eben jene Karten zu bezahlen, die an die Grup-
pe verschenkt wurden, die zufallig Gliick gehabt
hatten. Die genannten 170 $ mdgen doch der
einen oder anderen Versicherung Denkanst6Re
in der weiteren Werbeplanung geben. Es macht
mdglicherweise einen Unterschied, ob es um die
Reduzierung von Unsicherheit (= Verlust) oder den
Gewinn an Sicherheit geht.

WHAT YOU KNOW IS ALL THERE
IS (KONSISTENZ)

Kurz gesagt lassen sich Geschichten, die sich schliissig an-
horen, viel besser merken als unschliissige Geschichten. Eine Reihe
von psychologischen Experimenten beschéftigt sich mit der Kapa-
zitdt des Menschen, Wahrscheinlichkeiten zu schatzen und unter-
suchte in verschiedenen Anordnungen, was fiir wahrscheinlicher
gehalten wird:

¢ Nancy ist Bankangestellte
¢ Nancy ist Bankangestellte und leitet eine Jugendgruppe

Der Mathematiker weil sofort, dass die zweite Option nur eine
Teilmenge der ersten sein kann. Denn im zweiten Fall ist die Ein-
schrénkung der Mdglichkeiten enger und die Wahrscheinlichkeit der
zweiten Option muss kleiner oder hochstens gleich sein. Die meisten
Menschen geben jedoch gerade dieser einschrankenden Option den
Vorzug. Denn sie nehmen nicht die Einschrénkung, sondern die Men-
ge an Informationen wahr, die sich gegenseitig nicht widersprechen.
Je mehr Informationen zu einem Sachverhalt widerspruchsfrei vor-
liegen, desto iiberzeugender bleibt uns dieser auch in Erinnerung.

Marketingexperten tun meistens gut daran, ihren Arbeitgeber zu
durchleuchten, ob dieser sein Qualitatsversprechen auch liickenlos
einhalten kann. Vielleicht denken Sie aber auch gerade an manche
Anekdote auf dem Freundeskreis, wenn sich einer der gangigen
Premiumanbieter an einer Stelle im Verkaufs- oder Dienstleistungs-
prozess einen Lapsus erlaubt hat. Hatten Sie diesen bei einem er-
heblich gtinstigeren Anbieter auch so deutlich wahrgenommen?

Denn wir
ordnen nicht nur beim Vorstellungsgespréch, sondern auch bei Leis-
tungsfeststellungen tiber das ganze Arbeitsleben hin-

weg Menschen immer den Erfahrungen zu, die wir
bereits gemacht haben. Dies gilt fur interne Erfah-
rungen, die wir mit ihnen und externe Erfahrungen,
die wir mit anderen Menschen machen durften.

Auf den ersten Blick erscheint das gut, denn kono-
misch ist es absolut richtig, gemachte Erfahrungen
zu nutzen, um kiinftige Entscheidungen besser zu ma-
chen. Die Schwierigkeit ist, dass dies aber so gesche-
hen muss, dass nur Erfahrungen und keine Konsis-
tenz-Interpretationen zahlen. Hat beispielsweise der
Personalentscheider schlechte Erfahrungen mit einem
Mitarbeitenden gemacht, zum Beispiel durch einen Betrugsfall, und
derjenige hat gewisse Ahnlichkeiten mit einem Bewerbenden, so
zeigen amerikanische Forschungsergebnisse zur Einstellungsdiag-
nostik, dass eben jene Ahnlichkeit die Chance zur Einstellung erheb-
lich reduziert. Natirlich ist auch der umgekehrte Fall bei positiven
Erfahrungswerten denkbar.

Dieser so genannte Prévalenzfehler fallt uns manchmal auch im Pri-
vatleben auf. Wer hat nicht schon einmal den Musikgeschmack eines
Bekannten villig falsch eingeschétzt, weil er Schlussfolgerungen aus
Verhalten, Kleidung oder gemeinsamen Erlebnissen gezogen hat?

Die Pravalenz wirkt folglich tiber die Situation hinaus und beeinflusst
damit auch die Beurteilung von Leistungen iiber die weitere Zusam-
menarbeit. Fiir Personalentscheider ist es daher nicht immer leicht,
eine ungefilterte Bewertung von Mitarbeitern abzugeben, die mit
einer sehr schwachen oder sehr guten Performance eingestiegen
sind. Sie schreiben entweder die bereits gemachten Erfahrungen in
verstarkter oder abgeschwachter Weise fort oder verkehren iber-
proportional ins Gegenteil, wenn Underperformer {berraschend
positive Leistung zeigen. Nicht ganz so stark ist Gbrigens die Re-
aktion, wenn Overperformer tiberraschend schwach arbeiten (siehe
Endowment-Effekt).



DAS BESTE KOMMT ZUM SCHLUSS?

Auch iiber Konzentration und Wahrnehmung lassen sich Erkenntnis-
se aus der Psychologie in die BWL, vor allem in die Personalarbeit,
mitnehmen. Zusammenfassend konnte formuliert werden, dass
unser Verstand kein Bankkonto ist. Der Endowment-Effekt zeigt,
dass Menschen pasitive Erfahrungen nicht gleichwertig gut finden
wie negative Erfahrungen als schlecht empfunden werden. Auch
zeitlich lassen sich Empfindungen nicht saldieren. Mit dem Konzept
der hedonistischen Tretmiihle wird verbunden, dass es Menschen
viel leichter fallt, sich fir viele kleine Ziele {iber einen langeren Zeit-
raum anzustrengen als fiir ein tberproportional gréReres Ziel. Sie
wiirden, vereinfacht gesagt, lieber 100 Tage einen Euro geschenkt
bekommen wie am hundertsten Tag 150 Euro.

Daraus folgt aber, dass Mitarbeiter, die regelmaRig Erfolge in kleinen
Projekten erreichen, vom Management meistens wesentlich positi-
ver wahrgenommen werden, als Mitarbeiter, die ggf. auf lange Sicht
mehr erreichen, deren Erfolge aber nicht so haufig sichtbar werden.
Erstgenannte sind iibrigens wahrscheinlich auch zufriedener.

Der bereits benannte Kahnemann hat dieses Konzept aber noch et-
was weiterentwickelt und zundchst aus Erkenntnissen mit Schmerz-
empfinden, weitreichende Erkenntnisse fiir das Marketing gewon-
nen. Er nutzte verschiedene Experimente mit Zufallszuteillungen und
bat Menschen, eine Hand in kaltes Wasser zu tauchen. Nach einer
festgelegten Zeit durften die Teilnehmer ihre Hand wieder aus dem
Wasser nehmen und mussten den Schmerz bzw. das Kalteempfin-
den beurteilen. Bemerkenswert zeigte der Vergleich, dass Experi-

Prof. Dr. Marco Wolfle ist Professor fiir Finanz und Immobilien-
wirtschaft, Wissenschaftlicher Leiter des CRES und der VWA

Business Schoal. Er unterrichtet im Bereich Mérkte, Konsumenten-
verhalten und Datenanalyse und ist Studiengangsleiter des VWA-
Studiengangs , Wirtschaftspsychologie”.
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mente mit langerer Dauer bei kélterem Wasser positiver wahr-
genommen wurden, wenn der Trend zum Positiven ging, d.h. die
Temperatur leicht erhoht wurde. Wurde unbemerkt aber langsam
die Wassertemperatur erhéht, so zeigt die Gruppe mit der langeren
Eintauchdauer bessere Bewertungen und das, obwohl ihre Hande
durchweg langer und selbst am Ende noch kélter als bei der Ver-
gleichsgruppe ,belastet” wurden.

Nattirlich wurde das Experiment ungeféhrlich und spater mit wei-
teren, zum Gliick positiveren, Kontexten wiederholt. Die Ergebnisse
blieben im Wesentlichen gleich. Im Ubrigen spiegelt hier die Psy-
chologie eine Erkenntnis, die im modernen Online-Marketing schon
langere Zeit Raum greift. Das vielen bekannte AIDA-Modell weicht
Ansétzen wie ASIDAS oder Kotlers 5-A. Damit stehen vor allem die
Nachkaufphase, der Share- und Advocate-Effekt im Vordergrund,
bei dem Firmen darauf hoffen, dass Kunden zu authentischen Wer-
bebotschaftern werden.

Die Erkenntnis fiir Marketing nach aulRen, aber vielleicht auch fiir
manche Geschaftsbeziehung, diirfte wohl einfach lauten: Dauer
und Intensitat sind irrelevant, solange der Trend in die richtige
Richtung geht. Vor allem kommt es aber auf eines an: Am Ende
muss es passen.

Alles in allem kdnnen wir feststellen: Die Psychologie bereichert die
BWL und zeigt auch ihre Grenzen auf. Gleichzeitig bieten die Wirt-
schaftswissenschaften der Psychologie eine spannende Spielwie-
se zur Forschung. In Kombination kdnnen BWL und Psychologie zu
einem entscheidenden Erfolgsfaktor im Unternehmen werden.




ATTRAKTIV ALS ARBEITGEBER

Sachbeziige & steuerliche Gestaltungsmaglichkeiten

Von Dr. Holger Sachs

RECHTSGRUNDLAGEN FUR
DEN STEUERLICHEN UM-
GANG MIT SACHBEZUGEN

... sind insbesondere die 88 3, 8, 37b und
40 Einkommensteuergesetz (im Folgenden
kurz EStG).

Zundchst definiert der Gesetzgeber in § 8
EStG den Begriff Sachbeziige. § 3 Nr. 1 bis 71
EStG sieht eine Vielzahl steuerfreier Leistun-
gen vor, darunter auch Sachbeziige. Im Unter-
schied zu 8 3 EStG nennt § 40 EStG Verglitun-
gen, die zwar nicht steuerfrei sind, fiir die der
Arbeitgeber aber eine pauschale Steuer ab-
fhren kann. Beim Arbeitnehmer entfallt eine
individuelle Versteuerung. SchlieRlich ist von
der Pauschalierung gem. 8 40 EStG die nach §
37b EStG zu unterscheiden. Auf Grund hoher
Abgabenbelastung ist § 37b EStG unattraktiv.

Dort stellt der Gesetzgeber Sachbe-
zlige Geldzahlungen gleich. Dies gebietet der
verfassungsrechtliche Grundsatz gleichmali-
ger Besteuerung.

einer Banknote einfach ablesen zu kénnen.

SEMINAR-TIPP:
#52674
Sachbeziige — Steuer-
begiinstigte Leistungen
des Arbeitsgebers

MASSGEBEND FUR DIE
BEWERTUNG VON SACH-
BEZUGEN IST § 8 ABS. 2
S.1ESTG.

Danach sind Sachbeziige mit den um (b-
liche Preisnachldsse geminderten iiblichen
Endpreisen am Abgabeort anzusetzen. Als
Beispiele nennt der Gesetzgeber Wohnung,
Kost, Waren und Dienstleistungen sowie als
Auffangtatbestand sonstige Sachbeziige.

Die Finanzverwaltung ldsst zu, als dblichen
Preis 96 % des Endpreises anzusetzen, zu
dem die Sache Letztverbrauchern im allge-
meinen Geschéaftsverkehr angeboten wird (R
8.1 Abs. 2 S. 3 LStR). Beispiel: Der Arbeitge-
ber kauft bei einer Parfimerie fiir 100 € ein
Parfiim, das er einer Mitarbeiterin fiir gute
Leistungen (berlassen mdchte. Zu bewer-
ten ist der Sachbezug mit 96 € im Monat der
Ubergabe des Parfiims an die Mitarbeiterin.
Die 96 € sind wie das Gehalt in der Lohnab-
rechnung als laufender Bezug der Lohnsteuer
und Sozialversicherung zu unterwerfen.

12.07.2022

Anstelle einer Besteuerung des Sachbezugs
beim Arbeitnehmer als laufender Bezug bietet
§ 37b EStG dem Arbeitgeber die Mdglichkeit,
eine vorzuneh-
men. Der Steuersatz ist 30 %. Hinzu kammen
Sozialabgaben. Insgesamt belduft sich die
Abgabenbelastung auf ca. 53 %. Ubernimmt
im obigen Beispiel der Arbeitgeber fiir das
Parfiim Steuer und Sozialabgaben sind seine
Kosten 150,80 € (100 € Einkaufspreis, 28,80 €

pauschale Steuer, 22 € Sozialabgaben).

In der Praxis beliebt sind Tankgutscheine.
Aber auch Gutscheine eines Bekleidungs-
geschafts sind interessant, zumal der
Arbeitnehmer die Gutscheine sammeln
kann. Entscheidend ist allein die monatliche
Ubergabe des Gutscheins. Der Arbeitneh-
mer kann mehrere Gutscheine auf einmal
einlésen. Die Gutscheine muss der Arbeit-



geber zusatzlich zum ohnehin geschuldeten
Arbeitslohn gewahren. Gehaltsumwandlun-
gen sind seit 2020 nicht mehr mdglich. Der
Tatbestand zusétzlich zum ohnehin geschul-
deten Arbeitslohn ist seit 2020 in § 8 Abs. 4
EStG geregelt.

Neben den 44 € (ab 2022 50 €) kann der
Arbeitgeber dem Arbeitnehmer zu einem

einen Sachbezug
im Wert von bis zu 60 € ohne Steueranfall zu-
wenden (R 19.6 Abs. 1 S. 1 LStR). Typisch ist
ein Geschenk zum Geburtstag.

Mdchte der Arbeitgeber einem Arbeitnehmer

unentgeltlich oder verhilligt tibereignen, sieht
§ 8 Abs. 3 S. 2 EStG kalenderjahrlich einen
Freibetrag von 1.080 € vor. So kann z.B. eine
Béckerei einem Mitarbeitenden Rabatte bis
1.080 € pro Jahr steuerfrei gewahren.

Geldwerte Vorteile fiir die

sind mit monatlich
1 % des Bruttolistenneupreises und fiir die
Fahrten Wohnung — Arbeitsstatte mit 0,03 %
des Bruttolistenneupreises pro Entfernungs-
kilometer zu bewerten (8 8 Abs. 2 S. 3 EStG).
Bei Elektrofahrzeugen ist der Bruttolisten-
preis in Abhangigkeit von Hohe der Anschaf-
fungskosten und Umfang des elektrischen
Antriebs nur mit 50 % oder 25 % anzusetzen.

und Verpfle-
gung, z. B. in einer Kantine, regelt der Gesetz-
geber mit jahrlich sich &ndernden pauschalen
Werten gem. 8 8 Abs. 2 S. 6-7 EStG in Ver-
bindung mit 8 17 Abs. 1 S. 1 Nr. 4 SGB IV.
Beispielsweise betragt der Sachbezugswert
fir Mittagessen 3,70 € pro Tag bzw. 104 €
flir einen Monat. Bei einer Unterkunft sind es
taglich 7.90 € bzw. monatlich 237 €.

BESONDERS ATTRAKTIV
SIND STEUERFREIE SACH-
BEZUGE (3 3 ESTG).

Zur besseren Vereinbarkeit von Familie und
Beruf bietet sich an, dem Arbeitnehmer
gem. 8 3Nr. 33 EStG

z2u ersetzen. Umfasst sind Kosten sowohl
fiir die Betreuung als auch Verpflegung des
Kindes. Einen Hdchstbetrag sieht das Ge-
setz nicht vor.

Zur Vorsorge vor Krankheiten gibt 8 3 Nr. 34
EStG dem Arbeitgeber die Mdglichkeit, Ar-
beitnehmern im
Sinne von 88 20 und 20b SGB V bis zu 600 €
im Kalenderjahr zuzuwenden. Typische Bei-
spiele sind Riickenschule, Erndhrungsbera-
tung und Stressbewaltigung.

§ 3 Nr. 37 EStG ermdglicht Arbeitgebern,
Arbeitnehmer ein

zu (berlassen. Inbegriffen sind E-Bikes,
deren Hochstgeschwindigkeit 25 km/h
nicht tibersteigt und in der Folge nicht als
Kraftfahrzeug anzusehen sind. Die Fahrra-
der miissen im Eigentum des Arbeitgebers
stehen. Eine steuerfreie Ubereignung an
Arbeitnehmer ist nicht mdglich.

Der gleichen Systematik unterliegt 8 3 Nr.
45 EStG, bezieht sich aber auf betriebliche

und damit zusammen-
hangende Software. Das zivilrechtliche
Eigentum muss wiederum beim Arbeitgeber
liegen. Eine steuerfreie Ubereignung ist
nicht vorgesehen. Wesentliche Beispiele
sind Handys, Smartphones, Computer und
Tablets.

Far gewahrt das Ge-
setz ebenfalls eine Steuervergiinstigung.
Der Arbeitgeber kann gem. 8 3 Nr. 46 EStG
dem Arbeitnehmer das Recht einrdumen,
sein Elektrofahrzeug unentgeltlich an einer
Ladestation des Arbeitgebers aufzuladen.

Kostenerstattungen fiir das Aufladen an
einer Ladestation, die nicht dem Arbeitge-
ber gehdrt, sind steuerfrei NICHT maglich.

Im Unterschied zu 8 3 EStG sieht § 40 EStG
keine Steuerfreiheit fir Arbeitgeberleistun-
gen vor, sondern erlaubt, eine pauschale
Steuer zu entrichten. Der Arbeitnehmer
muss keine Einkommensteuer mehr bezah-
len. Das Ergebnis ist fiir den Arbeitnehmer
das Gleiche wie in 8 3 EStG. Lediglich fir
den Arbeitgeber erhéhen sich die Kosten
durch die pauschale Lohnsteuer.

Fir nachfolgende Leistungen gilt ein pau-
schaler Steuersatz von 25 %: Der Arbeitge-
ber kann kalenderjahrlich eine

zuwenden (8 40 Abs. 2 Nr. 3 EStG).
Sie betragt fiir den Arbeitnehmer 156 €, fir
dessen Ehegatten 104 € und 52 € fiir jedes
Kind. Bei einer Familie mit zwei Kindern ist
die maximal mdgliche Erholungsbeihilfe 364
€. Es ist empfehlenswert die Erholungsbei-
hilfe im Monat des Urlaubs auszubezahlen.

Gem. § 40 Abs. 2Nr. 5, 6 und 7 EStG hat der
Arbeitgeber die Maglichkeit, dem Arbeit-
nehmer

zu (iber-
eignen.

Neben den beispielhaft genannten Sachbe-
ztigen sieht das Gesetz zahlreiche weitere
Verglinstigungen vor, die dem Arbeitgeber
helfen kdnnen, Mitarbeiter dauerhaft an
das Unternehmen zu binden, bzw. neue Mit-
arbeiter zu rekrutieren.




I} ONLINE-MODERATION
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Von Andreas Seltmann

Andreas Seltmann fiihrte iber eine Dekade als Mitglied der
Geschaftsleitung das Produkt- und Personalmarketing sowie die
Unternehmenskommunikation von Hekatron — einem renom-
mierten Familienunternehmen der Gebaude- und Sicherheits-
technik. Er verfiigt tiber mehr als 25 Jahre Fiihrungserfahrung
und tiber 15 Jahre Moderationserfahrung.

Andreas Seltmann ist freiberuflicher Unternehmensberater
fur Employer Branding und Personalmarketing, Buchautor und
Fiihrungskraftetrainer. Er begleitet erfolgreiche Unternehmen
und Verwaltungen auf ihrem Weg ein Top-Arbeitgeber zu
werden, um die dringend benttigten Fach- und Filhrungskrafte
zu gewinnen. Er ist als Dozent und Moderator tatig. Dariiber
hinaus ist er Beirat bei dem Start-up Famigo, Griinder des

. Vaternetzwerks Freiburg/Stidbaden” und engagiert sich ehren-
amtlich im Vorstand des Vereins ,,Demografie Exzellenz e.V.”.

MEETINGS & WORKSHOPS

Egal, ob eine virtuelle Teambesprechung, ein Online-Zu-
kunftsworkshop, eine Strategie-Klausur, die Fiihrungs-
krafte-Konferenz oder das Projekt-Review: Es gibt viele
Anlasse, zu denen Meetings, Veranstaltungen und Work-
shops durch eine professionelle Moderation deutlich an
Wirksamkeit, Wirkung und Effizienz gewinnen. Mehr denn
je sind dabei Kompetenzen in der Onlinemoderation gefragt.
Speziell Fithrungskréfte sollten nicht erst seit Home-Office
& Co. ihre Kompetenzen in diesem Bereich aushauen, denn
es geht um Wirkung, Wirksamkeit der Fiihrung, Effizienz
und Effektivitat. Es geht aber auch darum zu erkennen, wie
es dem Menschen hinter dem Bildschirm geht und wie Sie
es schaffen, diesen nicht zu verlieren oder gar abzuhéngen.
Dazu ist es essenziell, die technischen und methodischen
Maglichkeiten zu beherrschen, diese sinnvoll einzusetzen
und dariiber hinaus die Teilnehmenden zielorientiert und
mit Empathie auch online auf den Punkt zu bringen.

Foto: © Bernard Prigge, basiscamp 8



HERAUSFORDERUNGEN
IN DER DIGITALEN WELT

Was in Présenz, im Meeting- oder Workshop-Raum funktioniert, ist
in der virtuellen Welt eine véllig andere Herausforderung. Ablenkun-
gen wie E-Mails, soziale Medien, der klingelnde Paketdienst, das
Kind, die Katze oder der Hund sowie das vibrierende Handy stdren
und sind allgegenwartig. Die Aufmerksamkeitsspanne ist in Online-
meetings dementsprechend viel geringer und die Moderation muss
gekonnt fir einen Spannungsbogen, Interaktionen und Pausen sor-
gen. Aber auch den Teilnehmenden wird deutlich mehr Selbstdiszi-
plin abverlangt und es bedarf einem hohen Maf an Eigenlenkung,
um gemeinsam erfolgreich virtuell zusammenzuarbeiten. Virtuell ist
die Gefahr leider viel gréRer, Menschen unbeabsichtigt auszuschlie-
RBen und viel zu schnell nur die Agenda abzuhaken. Durch die Distanz

zu anderen Menschen schétzen

Halten Sie sich nicht  Wir das Inhaltliche und das Zeit-
mit der Frage auf, liche mehr als das Menschliche
was online NICHT — unsere Wahrnehmungen sind
fumktioniert. Fragen reduziert, da wir unsere Gegen-
Sie sich vielmehr, tiber mit deutlich weniger Sinnen
was online erfassen kdnnen! Die Gelegenhei-
besonders GUT ten, Menschen in der Workshop-
funktioniert - und Pause oder dem Weg zur Kantine
das wenden Ste an! 2u treffen und etwas zu bespre-
Andreas Seltmann chen, fallen online weg — solche

JZufallstreffen”  finden

nicht statt. Weil Personen raumlich weit weg sind und ,.ein kurzer

digital

Austausch mal schnell so iiber den Schreibtisch hinweg” online ge-
plant werden muss, entfallen uns auch Themen. Es fallt uns dadurch
schwerer, Gehdrtes und Gelerntes zu verankern.

ERFOLG IST (AUCH ONLINE) DAS
ERGEBNIS SEHR GUTER VORBEREITUNG

Damit Ihr Meeting und |hr Workshop auch online zu einem vollen
Erfolg werden, sollten Sie unbedingt ein paar Dinge beriicksichti-
gen. Dazu gehdren eine gute Agenda und ein gutes Erwartungs-
management im Vorfeld. Reden Sie mit den Teilnehmenden vorab
und vermitteln Sie lhr Anliegen und welchen Beitrag Sie sich von
Ihnen wiinschen. Neben der Wertschétzung der Teilnehmer ist in
diesem Schritt auch die Sicherung enthalten, dass Sie die richti-
gen Menschen im Workshop dabeihaben und diese auch wissen,
weshalb ihre Mitarbeit erforderlich ist. Uberlegen Sie sich genau,
was die Ziele der virtuellen Zusammenkunft sind und welchen
Sinn und Nutzen fiir Sie, das Team und das Unternehmen dahin-
terstecken.

Langweilen Sie bitte keinesfalls die Teilnehmenden mit ,betreutem
Lesen” und dem ,Durchklicken von PowerPoint-Prasentationen”.
Das ist ein Verbrechen in der digitalen Welt! Versenden Sie statt-
dessen rechtzeitig vor dem Zusammenkommen die wichtigsten Un-
terlagen und beschreiben Sie, was unbedingt gelesen bzw. vorbe-
reitet werden muss. Sichern Sie aulerdem die wichtigsten Inputs,

inklusive der zugehdrigen Technik,

Wen Sie nicht aktiv Methodik und Interaktionen im
mit einbeziehen, Vorfeld ab.

schlief3en Sie

wahrscheinlich Sie alle kennen mittlerweile zur
versehentlich aus Gentige die wichtigsten Online-
Andreas Seltmann Regeln. Dennoch lohnt es sich

immer wieder zu Beginn einer
Moderation, diese der Gruppe nochmals vorzustellen und zu ver-
einbaren. Als Moderator*in missen Sie dabei mit gutem Beispiel
vorangehen. Ihre Piinktlichkeit nach Pausen zum Beispiel ist dabei
eine gute Gelegenheit.

Apropos Pausen: Da, wie bereits erwahnt, die Aufmerksamkeits-
spanne online viel geringer ist, sollten Sie als Moderator*in , kurzen
Sprints” und mit ausreichend Pausen arbeiten, um die Energie bei
den Teilnehmenden hochzuhalten. Ich selbst arbeite dafiir mit der
Pomodoro-Methade in jeweils einstiindigen Bldcken. Diese teile ich
in 45 Minuten arbeiten und 15 Minuten Pause ein. Die Pausen sind
hilfreich und wichtig fir kleine Erledigungen und bieten aullerdem
die Maglichkeit, sich kurz zu bewegen, frische Luft zu schnappen
und die Tee- bzw. Kaffeetasse wieder aufzufiillen.

DEN MENSCHEN IM BLICK

Menschen wollen sich einbringen und dazugehdren: Das ist eine
wichtige Erkenntnis der Hirnforschung, die auf uns alle zutrifft. Aus
diesem Grund ist es frustrierend fir die Teilnehmenden, wenn lan-
ge Online-Monologe am Bildschirm gehalten werden und sie selbst
nicht die Chance erhalten, sich zu Wort zu melden. Als Moderator¥in
sollten Sie deshalb die Teilnehmenden von Anfang an aktiv mitein-
beziehen und dafiir ein passendes Spektrum an Interaktionen, Ice-
Breakern und Tools beherrschen. Auch wenn es vielleicht schwer-
féllt, sollten Sie virtuelles Arbeiten maglichst sozial gestalten, denn
+auf der anderen Seite des Bildschirms” sitzt ein Mensch! Weniger
ist dabei mehr und langsamer vorzugehen, ist oft der schnellere und
nachhaltigere Weg zum Ziel. In der 2-D-Welt sind Wertschatzung
und ehrliches Feedback nicht zu unterschatzende Kulturelemente.
Bauen Sie dazu nicht nuram Ende des Workshops oder des Meetings
eine kurze Blitzlicht- bzw. Feedbackrunde ein. Bleiben sie als Mode-
rator¥in stets in der Leitungsfunktion und kommentieren Sie nicht.




Was Sie aber keinesfalls vergessen diirfen ist, sich zu bedanken! Ein
ehrliches Dankeschén ist die Grundlage fiir jeden néchsten Schritt,
ist eine Wertschatzung fir jedes Einbringen und ist auch Ihr Start-
kapital fir das nachste Meeting.

ALS (ONLINE)MODERATOR*IN
MUSSEN SIE SO EINIGES ...

Als Moderator*in miissen Sie top vorbereitet sein, die Technik und
Tools beherrschen, proaktiv sein, nachfragen und Riickfragen stellen
und Missverstandnisse klaren. Sie
miissen stille  Teilnehmer*innen

Achten Sie auf Ihre
Worte ... Sie sind
in der digitalen

einbinden, indem Sie diese direkt
mit Namen ansprechen und Viel-

Welt Oft das einzige redner*innen dezent in die Schran-
Tmnsportmittel, ken weisen, indem Sie ihnen
was Ihnen zur sagen, dass ihr Input wertvoll ist,
Verfiigung steht. aber jeder zu Wort kommen soll. Es
Andreas Seftmann gilt Stille an den richtigen Stellen

im Workshop auszuhalten und Auf-
gaben klar zu formulieren und zuzuweisen. Sie sollten Interaktionen
einplanen und gut vorbereiten und mit Stérungen umgehen kénnen.

OHNE TECHNIK GEHT NICHTS

Zu guter Letzt noch ein Wort zur Technik: Diese muss natiirlich funk-
tionieren. Hier hat in den letzten Monaten zum Gliick eine Entwicklung
stattgefunden und einiges hat sich stabilisiert und professionalisiert.
Achten Sie bei Onlinemeetings und Workshops auf eine gute Bild- und
Tonqualitat. Beides muss passen, sonst sinkt die Produktivitdt deut-
lich! Jedoch gilt: Guter Ton vor gutem Bild. Lieber eine schlechte Bild-
qualitat mit gutem Ton als ein gutes Bild mit schlechtem Ton. Fir eine
gute Tonqualitat empfiehlt es sich, ein externes Mikrofon oder eine
professionelle Hor-Sprech-Kombination (,Headset”) zu verwenden.
Dies minimiert das Risiko von unerwiinschten Riickkopplungen sehr

i
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effektiv. Des Weiteren empfiehlt sich eine externe Kamera. Die einge-
bauten Kameras in den heutigen Laptops sind zwar in Ordnung, aber
eben auch nicht mehr. Gerade Sie als Moderator*in sollten wirken und

verstanden werden. Investieren

Technik ist nicht Sie also etwas in gute Technik,
alles, aber ohne die die Sie ins rechte Licht und online
richtige Technik wirkungsvoll in Szene setzen kann.
ist alles nichts. Eine gute Kameraperspektive, die
Andreas Seltmann lhr ganzes Gesicht von vorne gut

zeigt, ist dabei ebenso wichtig wie
ein gutes (Tages-)Licht. Achten Sie darauf, dass Fenster sich Ihnen
gegeniiber und nicht hinter Ihnen befinden. Das Licht sollte von vorne,
alternativ von der Seite, auf |hr Gesicht treffen. Gegebenenfalls ist es
sinnvoll, eine zusatzliche (Tages-)Lichtquelle zu verwenden.

WAS ZEICHNET EINE GUTE
ONLINE-MODERATION AUS?

Eine gute (Online-)Moderation ist eine Frage der Ubung, des Kon-
nens und des Wollens. Das Kénnen kann in Seminaren, Trainings
und Coachings Schritt fiir Schritt ausgebaut und verbessert werden.
An Ubungen in der taglichen Praxis ist in Zeiten von , New Work" ist
sicherlich kein Mangel zu beklagen. Wenn Sie mich am Ende noch
fragen, welche Eigenschaften in der Onlinemoderation von Nutzen
sind, kann ich lhnen folgende Erfahrungen noch mit auf den Weg
geben: Es hilft ungemein, wenn Sie emational stabil, selbstbewusst,
freundlich, kontaktfreudig, tolerant, zuverlassig, organisiert, empa-
thisch, zielorientiert und offen fiir neue Erfahrungen sind. Wir alle
sind keine ,Online-Gotter” und auch Online-Profis machen Fehler.
Aber eines ist klar: Online zu arbeiten, zu moderieren und zu fiihren
wird ein fester Bestandteil unserer Arbeit bleiben. Die erforderlichen
Kompetenzen dazu auf- und auszubauen ist ein wichtiger Schritt, um
neben der Effizienz und Effektivitat auch Freude bei der virtuellen
Zusammenarbeit zu haben — denn hinter jedem Bildschirm lebt und
arbeitet immer noch ein Mensch.
SEMINAR-TIPP:
\Web-Seminar
Professionelle

Onlinemoderation fiir

Meetings & Workshops
09.05.2022
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DER MENSCH ALS ERFOLGS-
FAKTOR DER WIRTSCHAFTSWELT

Die Psychologinnen Imke Dirks & Elena Thoma im Gespréach

. v

In einer Arbeitswelt, in der Digitalisierung und stetiger
Wandel ebenso selbstverstéandlich sind wie permanente Er-
reichbarkeit und Bereitschaft zu lebenslangem Lernen, sind
es zunehmend nicht mehr ,nur” objektive Unterschiede, die
Unternehmen klare Wetthewerbsvorteile verschaffen. Zu-
nehmend beginnen Unternehmen umzudenken. Zunehmend
begreifen Unternehmen die Bedeutung der Kopfe von Mit-
arbeitenden und Kunden als wesentliche ErfolgsgrifRe. Zu-
nehmend entdeckt die Wirtschaftswelt den Menschen als
Erfolgsfaktor.

Fir das erfolgreiche Zusammenfiihren des 8konomischen Denkens
und Handelns mit den Individuen im Unternehmen wird die Bedeu-
tung von Wirtschaftspsychologen groRer. Psychologisches Fachwis-
sen, eine ganzheitliche Betrachtungsweise sowie eine wertschéat-
zende und wertfreie Haltung stellen eine wertvolle Ergdnzung zum
unternehmerischen Denken und Management-Know-how dar.

INPUT im Gespréach mit Imke Dirks (ID) und Elena Thoma (ET).
Trotz unterschiedlicher Berufswege haben die Psychologin-
nen doch Gemeinsamkeiten in ihrem Wirken. Es ergeben sich
vielseitige Erfahrungen und unterschiedliche Blickwinkel,
die sich in den folgenden Antworten widerspiegeln.

<
W «

Was macht ein Wirtschaftspsychologe,
bzw. wo findet man diesen im Unternehimen?

ET | Wirtschaftspsychologen sind vor allem in jenen Bereichen
wichtig, in denen neben der betriebswirtschaftlichen Denk- und
Vorgehensweise eine Berlicksichtigung von Persdnlichkeitsfakto-
ren fir den Unternehmenserfolg relevant ist. Dies ist, um nur einige
Beispiele anzufiihren, in der Personalgewinnung und -entwicklung
von Unternehmen, bei Marketing- und Werbeagenturen, in Perso-
nal- und Unternehmensberatungen oder im Bereich der Markt- und
Meinungsforschung ganz besonders der Fall.

Wozu braucht es Wirtschaftspsychologen bzw.
was konnen diese, was nicht jeder Betriebs-
wirt mit gesundem Menschenverstand ebenso
kann?

ET | Die Wirtschaftspsychologie als Anwendungsgebiet der Psycholo-
gie baut auf eine breitgefacherte Wissenschaft auf. Neben der Kom-
petenz, gesamtwirtschaftliche Zusammenhénge zu verstehen und
dkonomisch zu agieren, haben Wirtschaftspsychologen die Kompetenz,
wissenschaftlich fundiert die gesamtwirtschaftlichen Strukturen in Ab-
hangigkeit des Verhaltens von einzelnen Individuen zu betrachten.



Die Arbeitswelt braucht somit Wirtschaftspsychologen, um den
Faktor Mensch mit Kopf, Herz und Bauch sowie Intuition bewusster
mit einzubeziehen und dadurch fiir alle Beteiligten erfolgreicher zu
sein. Da Menschen eben keine Maschinen sind, braucht es manch-
mal nur kleine menschliche, kommunikative oder organisatorische
Interventionen, damit das gesamte System wieder rund lauft.

Was macht einen guten Wirtschafts-
psychologen in Ihren Augen aus?

Aus unserer Sicht ist die Grundlage fiir ein erfolgreiches
Wirken als Wirtschaftspsychologe eine intensive Persdnlichkeits-
entwicklung. Dazu tragen besonders Fort- und Weiterbildungen bei.
Die eigene kritische Selbstreflexion sollte immer wieder angeregt
und ein konstruktiver Blick auf die eigenen Schwéachen gerichtet
werden. Stérken diirfen gezielt eingesetzt, Grenzen geachtet und
eine Uberforderung vermieden werden.

Ein Unternehmen, unabhéngig seiner GroRe, ist ein System, das stén-
dig in Bewegung ist. Denken Sie an ein Spinnennetz: Egal, an wel-
chem Faden die Spinne spinnt, das gesamte Netz bewegt sich. Kommt
ein WindstoR von aullen auf das Netz, bewegt es sich ebenfalls in
seiner Gesamtheit. Bricht einer der seidenen Faden, so hat auch dies
Einfluss auf das gesamte, duBerst professionelle Gewebe.

Die ganzheitliche Betrachtung des Unternehmenssystems in seiner
Wandlungsfahigkeit, die Berlicksichtigung der einzelnen Menschen,
die in unterschiedlicher Weise in das System involviert sind, sowie
die wertschatzende und gleichermaRen wertfreie Berlicksichtigung
dieser sind in unseren Augen Kompetenzen, die aus der intensiven
Persdnlichkeitsentwicklung resultieren und auf deren Grundlage
gute Wirtschaftspsychologen ihre fachliche Kompetenz ausiiben.

Was machen Sie personlich in Ihrer Arbeit
am liebsten?

Am liebsten mache ich Einzel-Coachings mit Kunden, die ein The-
ma haben, bei dem sie sich Unterstlitzung wiinschen und darum enga-
giert mitarbeiten und dann auch recht schnell Erfolge fiir sich merken,
z.B. eine Fiihrungskraft, die sich in ihrer Rolle iberfordert fihlt und sich
fragt, ob sie tiberhaupt weiterhin Fiihrungskraft sein mochte.

Oder auch Team-Coachings in Teams, die selbst Unterstiitzung wol-
len, weil nicht alle an einem Strang ziehen und sich damit selbst
im Wege stehen und merken, dass es so nicht weitergehen kann,
wenn alle gesund bleiben sollen. Wenn die eigene Einsicht und Mo-
tivation zur Veranderung grol§ sind, kann in kurzen Interventionen

eine Menge erreicht werden, was im Arbeitsalltag den Unterschied
macht. Ich arbeite als Wirtschaftspsychologin, um einen wirklichen
Mehrwert fiir die Kunden, Teams und Unternehmen zu bringen. Das
ist die Motivation fiir meine Arbeit. Damit sie hinterher gestinder,
zufriedener, klarer und erfolgreicher arbeiten und leben kénnen.

Auch ich arbeite am liebsten im Einzel oder mit Kleingruppen.
Die freiwillige bzw. eigeninitiierte Aufnahme einer Beratung halte
ich fiir ein sehr wertvolles Gut. Ich habe auch schon die Erfahrung
gemacht, wie es ist, in einem Kontext zu arbeiten, in dem das Be-
ratungsgesprach verpflichtend ist. Diese Zwangskontexte sind nicht
das, worin ich mich gerne bewege. Vielmehr sind es die Menschen,
die offen sind fiir Veranderung, die Lust haben auf Neues, auf an-
deres. Diese haben zwar haufig auch einen Leidensdruck, der sie
veranlasst eine Beratung aufzusuchen, sie sind aber dennoch intrin-
sisch motiviert. Zu erspiren, wie Menschen in Bewegung kommen,
neue Perspektiven mit ihnen zu erschaffen und mdglichst Raum fiir
etwas Leichtigkeit zu generieren, genau das ist es, was mir an der
Arbeit die gréRte Freude bringt.

Was glauben Sie, welcher Kniff kann das
Arbeitsleben fiir uns alle bereichern?

Ein achtsamer Blick auf sich selbst als Mensch in der Arbeits-
welt. Die Achtsamkeitspraxis ist weit gefachert und wissenschaftlich
untermauert. Sie ist es, die es in meinen Augen jedem Menschen er-
mdglicht, mit kleinsten — besonders zeitsparenden — Kniffen Groles
zu bewirken. Sie kann jedem und jeder helfen, sich selbst unter dem
.Dauerdruck” der Arbeitswelt nicht zu vergessen, ein inneres Gleich-
gewicht maglichst zu erhalten, ein Ungleichgewicht als solches zu er-
kennen und ein neues Gleichgewicht wiederherzustellen.

Wie funktioniert Wirtschaftspsychologie
online?

Gut, besser, als ich gedacht hatte. Vor allem mit mir bekannten
Menschen ist es kein Problem, z.B. bei Coachings, Supervisionen
oder Team-Coachings. Bei Seminaren mit 14 unbekannten Teilneh-
menden muss man schon schauen, dass man gut miteinander warm
wird und es sehr interaktiv gestaltet.

Letztendlich erzahlen die Leute aber genauso viel von sich personlich
und lernen dadurch neue Losungen fir ihre konkreten Beispiele. Da
tut der Bildschirm der menschlichen Nahe, die erzeugt wird, keinen
Abbruch. Doch es ist fiir die meisten Teilnehmenden anstrengender
als ein Live-Seminar, da hier die Sinne wesentlich abwechslungs-
reicher angesprochen werden kdnnen.



Was nehmen Ihre Kunden aus einem Coaching
oder Seminar als Output mit?

ID | Um nur einige Beispiele zu nennen:

e Konfliktthemen schneller und deutlicher anzusprechen, sei es
bei Kolleginnen und Kollegen, den Mitarbeitenden oder der Fiih-
rungskraft.

¢ Mehr Klarheit in der eigenen Rolle und eine klarere Kommunika-
tion, die ihr Ziel auch in schwierigen Situationen erreicht.

e Sich weniger als Opfer fiihlen, sondern mehr als produktiver Ge-
stalter der eigenen Herausforderungen.

¢ Bessere Kommunikationsstrukturen aufzubauen, z.B. in Form von
Besprechungen mit einer Regeltagesordnung, mit Teilnehmen-
den, die es auch wirklich braucht, mit einer guten Moderation
und inhaltlich schlank und effektiv. So, dass die tatsachliche Be-
sprechung wichtiger ist als die ,Besprechung nach der Bespre-
chung” in der Teekiiche oder auf dem Flur. Im Alltag ist das ja oft
umgekehrt. ..

Die Coachings verlaufen oft sehr personlich und auch private The-
men werden miteinbezogen, da man sich nicht ausschlieRlich beruf-
lich entwickeln kann. Die ,berufliche” Persdnlichkeitsentwicklung
hat immer auch Auswirkungen auf den Menschen im privaten Be-
reich. Wenn jemand z.B. Konflikten gerne aus dem Weg geht, dann

Imke Dirks ist Diplom-Psychologin, NLP-Master und ausgebil-
det in provokativem Coaching (DIP) und war nach dem Studium
viele Jahre als Wirtschaftspsychologin in einer Unternehmens-
beratung tatig. Seit 2013 ist sie selbststandig als Coach, Trai-

nerin und Beraterin. lhre Schwerpunkte sind Management-Coa-
ching, Veranderungsprozesse in Unternehmen, Fiihrungs- und
Kommunikationsthemen, Teamcoachings und Supervisionen.
Sie arbeitet u.a. als Trainerin fiir die VWA und ist Dozentin der
Steinbeis-Hochschule.
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tut er dies meistens beruflich sowie privat. Und wenn er seine Kon-
fliktfahigkeit aus beruflichen Griinden trainiert, werden sich auch in
privaten Situationen Veranderungen ergeben.

Was sind derzeit die grofiten Heraus-
forderungen fiir Fiihrungskrdfte bzw. fiir
Unternehmen mit Blick auf die Zukunft?

ET & 1D | Aus unserer Sicht sind es vor allem zwei Herausforderun-

gen, die benannt werden miissen:

e Der Umgang mit dem Leistungs- und Erfolgsdruck auf eine Wei-
se, die mit der Gesundheit aller Beteiligten vereinbar und dariiber
hinaus motivierend ist.

¢ Der Umgang mit Mitarbeitenden, die — auch durch die Corona-
Krise — oftmals an ihre korperlichen und psychischen Grenzen
kommen.

Bei diesen Herausforderungen sind besonders die Gestaltung eines
vertrauensvollen Miteinanders, gemeinsame Werte und ein gemein-
sames Anliegen, sowie eine gemeinsame Sinnhaftigkeit (nach Prof.
Dr. Gerald Hiither) wesentlich. Diese motivieren, verbinden und las-
sen ein tiefes Zusammengehdrigkeitsgefihl entstehen. Nur so kann
ein gesunder und anhaltender Erfolg erwachsen, der wiederum den
Umgang mit anderen Herausforderungen ermdglicht.
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Coachings.



ANDERUNGEN

IM WOHNUNGS-

EIGENTUMSRECHT

nach dem WEMoG

Von Nico Bergerhoff und Michael Zimmermann

A. ABRECHNUNG / WIRTSCHAFTSPLAN /
RECHNUNGSLEGUNG

Der urspriingliche Plan des Gesetzgebers war es, mit dem WEMoG
eine Konkretisierung des streitanfalligen Themen Jahresabrech-
nung und Wirtschaftsplan herbeizufiihren. Tatséchlich aber hat der
Gesetzgeber die Vorgaben zum Wirtschaftsplan (8 28 Abs. 1) und
zur Jahresabrechnung (8 28 Abs. 2) neu strukturiert und wesentliche
inhaltliche Anderungen herbeigefihrt.

1. Inhalt der Beschlussfassung zur Jahresabrechnung

Der Inhalt der Beschlussfassung iiber die Jahresabrechnung wird er-
heblich eingeschrankt: Nur das Ergebnis wird beschlossen. Das Re-
chenwerk, welches dem zugrunde liegt, ist nicht mehr Gegenstand
der Beschlussfassung. BloRe Darstellungsfehler, wie zum Beispiel
das Fehlen der Angabe der Kontostande oder ein Fehler in der Dar-
stellung der Erhaltungsriicklage, sind nicht mehr ausreichend, um
den Beschluss tber die Jahresabrechnung anzufechten.

Der Eigentiimer ist aber nicht schutzlos, ihm stehen Ergénzungs- und
Erlauterungsanspriiche gegen den Verwalter zu. § 28 Abs. 2 WEG
beschreibt diesen eingeschrénkten Beschlussinhalt so, dass lediglich
die Anpassung der (im Wirtschaftsplan) beschlossenen Vorschiisse
(d.h. Riickzahlung zu hoher Vorschtisse) oder die Einforderung von
Nachschiissen (bei zu niedrig angesetzten Vorschiissen) beschlos-
sen wird. § 28 Abs. 2 WEG beschreibt die Jahresabrechnung daher
auch folgerichtig als ,, Abrechnung tber den Wirtschaftsplan”.

Wohl ist es weiterhin zulassig, tber die Gesamt- und Einzelabrech-
nungen zu beschlieRen, aber im Hinblick auf die gewollte Beschrén-
kung des Beschlussgegenstands ist es sinnvoll, den Beschlusstext
neu zu formulieren, beispielsweise wie folgt: ,Die Gemeinschaft
der Eigentiimer beschliet tiber die Anpassung der Vorschiisse be-
ziehungsweise Nachforderungen, die sich aus der Abrechnung des
Wirtschaftsjahres ... ergeben.”

Durch die Beschlussfassung entsteht unmittelbar der Zahlungsan-
spruch der WEG gegeniiber denjenigen Eigentiimern, deren Voraus-
zahlungen die Nachzahlungsanspriiche unterschreiten. Umgekehrt
besteht auch der Anspruch auf Riickerstattung zu hoher Vorschiisse
des einzelnen Eigentimers gegeniber der WEG.

2. Anderungen beim Wirtschaftsplan

Der Verwalter bleibt in der Pflicht zur Erstellung eines Gesamt- und
Einzelwirtschaftsplans, dessen inhaltliche Vorgaben keiner Ande-
rung unterliegen, insbesondere verbleibt es beim Prognosespiel-
raum der WEG.

Die Formulierung des 8 28 Abs. 1 stellt jetzt allerdings klar, dass
auch die Zufiihrung zur Erhaltungsriicklage und zu sonstigen Riick-
lagen im Gesamtwirtschaftsplan dargestellt werden muss, um dann
im Einzelwirtschaftsplan auf die Eigentiimer verteilt werden zu
konnen. Beschlossen wird nur die Vorschusspflicht, nicht das Re-
chenwerk selbst. Zuldssig erscheint es jetzt auch, eine ,Vorschuss-
liste” zu erstellen und dann lediglich tber diese zu beschlielen. Der
Wirtschaftsplan selbst muss aber zur Nachvollziehbarkeit bei der
Beschlussfassung vorliegen.

Weiterhin mdglich ist der Fortgeltungsbeschluss zu jedem Wirt-
schaftsplan, nach welchem dieser bis zur Beschlussfassung iiber
den Folgeplan giltig bleiben soll.



3. Verpflichtung des Verwalters zur Vorlage eines Vermdgensberichts
Sinn
Gesetzgebers den Wohnungseigentiimern ein ,mdglichst genaues
Bild” tiber die wirtsehaftliche Lage der Gemeinschaft zu vermitteln.
Er hat eine Auskunfts- und Rechnungslegungsfunktion. Der Vermo-
gensbericht soll den Stand der Riicklagen und eine wesentliche Auf-
stellung des Gemeinschaftsvermdgens enthalten.

d Zweck des Vermdgensberichts ist nach der Vorstellung des

Das Gesetz verlangt, dass der Vermdgensbericht nach Ablauf eines
Kalenderjahres zu erstellen ist. Die herrschende Auffassung sieht
hier durchaus groRzligige Fristen, die es dem Verwalter z.B. ermdg-
lichen sollen den Vermdgensbericht im Zusammenhang mit der Be-
schlussfassung tiber die Jahresabrechnung vorzulegen. Uber die
Form der Zurverfiigungstellung ist gesetzlich nichts geregelt. Dies
kann per Brief, per E-Mail oder im Rahmen einer fiir die Eigentiimer
zuganglichen Cloud-L6sung geschehen.

B. BAULICHE VERANDERUNG

§ 20 WEG é&ndert die bisherigen Regelungen zur baulichen Veran-
derung.

1. Definition der baulichen Verdnderung

Eine bauliche Veranderung liegt nunmehr dann vor, wenn die Gren-
zen der Erhaltung (Instandhaltung und Instandsetzung) tiberschritten
werden. Also nicht nur bei baulichen Verdnderungen im bisherigen
Sinne, auch Modernisierungen fallen unter diese Vorschrift.

2. Erforderliche Mehrheit

Ein besonderes Quorum sieht § 20 WEG nicht vor, d. h. die Erméch-
tigung kann mit einfacher Mehrheit beschlossen werden. Ein Be-
schluss ist jedoch zwingend notwendig.

Neu ist jetzt auch die ausdriickliche Regelung, dass durch die Be-
schlussfassung sowohl dem Verband Wohnungseigentiimergemein-
schaft wie auch einzelnen Eigentiimern die Zustimmung zu einer
baulichen Veranderung erteilt werden kann.

3. Rechte einzelner Eigentiimer

Einen Minderheitenschutz schlieBlich beinhaltet die neue Fassung

des 8 20 in Abs. 4. Wenn eine bauliche Veranderung

¢ die Wohnanlage grundlegend umgestaltet oder

¢ ein Eigentiimer (welcher der baulichen Verénderung nicht zuge-
stimmt hat) gegeniiber anderen unbillig benachteiligt wird,

dann darf (ber die bauliche Veranderung nicht mehrheitlich be-

schlossen werden. Es besteht auch kein Anspruch des einzelnen

Eigentiimers auf Genehmigung.

Trotzdem gefasste Beschliisse waren anfechtbar, nach wohl herr-
schender Meinung nicht nichtig, da die Beschlusskompetenz grund-
satzlich gegeben ist.

4. Anspruch auf Genehmigung

Zudem werden in § 20 Abs. 2 WEG privilegierte Malinahmen be-
nannt (E-Mobilitét, Barrierefreiheit, Einbruchschutz und Telekom-
munikation), welche dem jeweiligen Eigenttimer einen einklagbaren
Anspruch auf Genehmigung der baulichen Verénderung gewahren.
Der Anspruch ist jedoch nur darauf gerichtet, dass dem Eigentiimer
die MaRnahme genehmigt wird. Wie die Manahme ausgefhrt
werden soll, steht weiterhin im Ermessen aller Eigentiimer durch
Beschlussfassung.

Zudem gewahrt 8 20 Abs. 3 einen Anspruch auf Genehmigung,
wenn alle Eigentiimer, die in ihren Rechten durch die Malnahme
betroffen / beeintrachtigt sind oder sein kdnnten, sich mit der Mal3-
nahme einverstanden erklaren.

5. Kosten einer baulichen Verdnderung

Was sind die wesentlichen Veranderungen im neuen 8 21 WEG zu
den Nutzungen und Kosten baulicher Verédnderungen?

e Wenn ein Eigenttimer privilegierte Veranderungen (Barrierefrei-
heit, etc.) verlangt, so gebiihren ihm alleine die Nutzungen hier-
aus, er hat jedoch allein die Kosten zu tragen.

e Fiir die Kosten sonstiger baulicher Veranderungen, welche mit
2/3 der Stimmen und 50% der MEAs beschlossen werden, oder
sich innerhalb eines angemessenen Zeitraums amortisieren, sind
die Kosten auf alle Wohnungseigentiimer zu verteilen, alle haben
auch ein Nutzungsrecht.

¢ Fiiralle anderen baulichen Verdnderungen gilt, dass lediglich die-
jenigen Eigentiimer, welche sie beschlossen haben, die Kosten
zu tragen haben, aber auch alleine zur Nutzung berechtigt sind.
Achtung: Folge einer Kostenverteilung nach dieser Variante ist
allerdings nunmehr, dass Uber bauliche Manahmen nur noch
eine namentliche Abstimmung und entsprechende Protokollie-
rung stattfinden kann.

SchlieRlich haben die Wohnungseigentiimer nunmehr geméald § 21
Abs. 5 WEG die Mdglichkeit, eine abweichende Verteilung der Kos-
ten und Nutzungen zu beschlieRen.

Dartiber hinaus kann die Gemeinschaft der Eigentiimer nach § 16
Abs. 2 WEG dem die Baumalinahme begehrenden Eigentiimer nun-
mehr auch samtliche Folgekosten (Erhaltungskosten und Betriebs-
kosten) der baulichen MaRnahme durch Beschluss auferlegen.




In 8 21 Abs. 4 WEG wird dem Nachziigler die Mdglichkeit einge-
rdumt, durch Beschluss ebenfalls zur Nutzung berechtigt zu sein,
jedoch muss er einen angemessenen Ausgleich hierftir bezahlen.

Verlegt z.B. ein Eigentiimer Stromleitungen fiir eine Ladestation fiir
Elektroautos und ein weiterer Eigentiimer will sich spéter an diese
Stromleitungen anschlieen, so muss er diesen Weg wahlen, um die
vorhandenen Stromleitungen mit benutzen zu diirfen.

C. DIE NEUE VERTRETUNGSMACHT DES
VERWALTERS

Die Befugnis des Wohnungseigentumsverwalters, die Gemeinschaft
der Wohnungseigenttimer zu vertreten, ergibt sich nunmehr aus $ 9 b
WEG. Dieser Paragraph trat an die Stelle des urspriinglichen § 27
Abs. 3WEG a.F.

Das Gesetz stellt zunéchst klar, dass der Verwalter die Gemein-
schaft der Wohnungseigentiimer gerichtlich und auRergerichtlich
vertritt. Seine Vertretungsmacht ist gemaR § 9 b Abs. 1 Satz 3
WEG unbeschrankt, dies bedeutet, sie kann nicht durch Verein-
barung oder Beschluss der Wohnungseigentiimer mit Wirkung fir
das Aulenverhaltnis, also im Verhaltnis zu AuRenstehenden (z.B.
Vertragspartnern der WEG, Behorden etc.) beschrankt werden.
Lediglich ist eine Beschrankung der Geschaftsfiihrungsbefugnis
des Verwalters durch die Wohnungseigentimergemeinschaft im
Innenverhaltnis, d.h. mit Wirkung fiir und wider die Gemeinschaft
denkbar.

Die Ausnahmen dieser unbeschrankten Vertretungsmacht ergeben
sich direkt aus dem Gesetz: So ist eine Vertretung der Wohnungs-
eigentlimergemeinschaft durch den Verwalter bei Abschluss von
Grundsttickskauf- oder Darlehensvertragen nur aufgrund eines Be-
schlusses der Wohnungseigenttimer moglich (8 9b Abs. 1. 1 WEG).

Jenseits dieser Ausnahmen soll nach dem Willen des Gesetzge-
bers die Einrdumung einer unbeschrénkten Vertretungsmacht des
Verwalters zum einen dazu dienen, fir Rechtssicherheit zu sorgen:
So muss ein Dritter, welcher einen Vertrag mit dem Verwalter ab-
schlieft, nicht mehr beftirchten, dass die Vertretungsmacht des Ver-
walters fir den Abschluss dieses Vertrages nicht ausreicht.

Zum anderen hat die Neuregelung auch Folgen fiir die \Wohnungs-
eigentimergemeinschaft selbst, diese kann als rechtsfahiger Ver-
band effizient am Rechtsverkehr teilnehmen, ohne dass es noch
eines weiteren Schrittes, also beispielsweise eines ausdriicklichen
Ermachtigungsbeschlusses, bedarf.
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i Anspruch der Wohnungseigent[jmer auf einen

Zertifizierten Verwalter

Insbesondere die Erweiterung der Vertretungsmacht des Verwalters
im AuRenverhaltnis erfordert regelmaRig eine besondere Qualifika-
tion des Verwalters. Der Gesetzgeber will diese Qualifikation da-
durch sichern, dass er kiinftig im Grundsatz eine Zertifizierung des
Verwalters vorsieht. Daher steht ab dem 01.12.2022 jedem Woh-
nungseigentlimer ein Anspruch zu, dass ein zertifizierter Verwalter
durch Beschluss bestellt wird (88 18 Abs. 2 Nr. 1, 19 Abs. 2 Nr. 6
WEG).

Eine Zertifizierung ist nur dann nicht erforderlich in Wohnungseigen-
tumseinheiten, in welchen weniger als neun Sondereigentums-
rechte existieren, ein Wohnungseigentiimer zum Verwalter bestellt
wurde und weniger als ein Drittel der Wohnungseigentiimer (nach
Kopfen zu bestimmen, § 25 Abs. 2 WEG) die Bestellung eines zerti-
fizierten Verwalters verlangt haben.

2. Rechtsgrundlage

Die Rechtsgrundlage fiir die Zertifizierung wurde in 8 26 a Abs. 1
WEG geschaffen. Hiernach darf sich als zertifizierter Verwalter be-
zeichnen, wer vor einer Industrie- und Handelskammer durch eine
Priifung nachgewiesen hat, dass er tiber die fiir die Tatigkeit als Ver-
walter notwendigen rechtlichen, kaufmannischen und technischen
Kenntnisse verfiigt.

Die Einzelheiten zur Zertifizierung sollen dabei durch eine Rechts-
verordnung des Bundesministeriums der Justiz und fiir Verbraucher-
schutz geregelt werden (8 26 a Abs. 2 WEG).

3. Entwurf der Zertifizierter-Verwalter-Priifungsverordnung

Die vom Ministerium beschlossene Verordnung, welche noch der Zu-

stimmung des Bundesrates bedarf, soll dabei folgenden Inhalt haben:

a) Die Industrie- und Handelskammern werden Priifungsausschiis-
se bilden, welche die Priifung abnehmen sollen.

b) Die Priifung setzt sich aus einem schriftlichen (mind. 90 min.) und
ginem miindlichen Teil (mind. 15 min. pro Prifling) zusammen.

¢) Priifungsthemen sind die Grundlagen der Immobilienwirtschaft,
die rechtlichen Grundlagen, die kaufmannischen Grundlagen und
die technischen Grundlagen.

Die Einzelheiten hierzu werden in der Anlage 1 zur ZertVerwV auf-
geflihrt. Hierzu gehort beispielsweise Grundlagenwissen dber fol-
gende Themenbereiche:
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Versicherungsarten, Umwelt- und Energiethemen im Immobilien-
bereich.

¢ Rechtliche Grundlagen: Grundkenntnisse ber das Wohnungs-
eigentumsgesetz, das Biirgerliche Gesetzbuch (Mietrecht, Werk-
vertragsrecht; Grundstticksrecht) das Grundbuchrecht, aber auch
tber das Recht der Gewerbeordnung, der Makler- und Bautra-
gerverordnung, der Heizkosten- und Trinkwasserverordnung, das
Energierecht sowie das Berufsrecht des Verwalters.

e Kaufmannische Grundlagen: Neben allgemeinen kaufmanni-
schen Grundlagen die Grundziige der Buchfihrung, des externen
und internen Rechnungswesens sowie spezielle kaufmannische
Grundlagen des Wohnungseigentumsverwalters (Bildung von
Sonderumlagen/Erhaltung; Erstellung der Jahresabrechnung und
des Wirtschaftsplans sowie Hausgeld und Mahnwesen).

e Technische Grundlagen: Insbesondere Grundlagenkenntnisse
iber Baustoffe und Baustofftechnologie; Haustechnik; Erkennen
von Mangeln, Verkehrssicherungspflichten; die Planung von In-
standhaltungen/Instandsetzungen sowie (energetische) Sanie-
rungs- und ModernisierungsmaRnahmen; aber auch Kenntnisse
iber das altersgerechte und barrierefreie Umbauen; Beantra-
gung von Fordermitteln.

Grupdlagen der Immobilienwirtschaft: Ubersichtwissen tiber Ge-
iepléne, Bauzeichnungen und Baubeschreibungen; relevante
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Der Priifungsausschuss bewertet das Ergebnis der Priifung mit
.bestanden” oder ,nicht bestanden”, die Priifung kann bei Nicht-
bestehen beliebig wiederholt werden.

e) Die folgenden Personen werden von der Priifungspflicht befreit:

¢ Diejenigen, die die Beféhigung zum Richteramt besitzen

¢ Diejenigen mit einer abgeschlossenen Berufsausbildung zur Im-
mobilienkauffrau oder zum Immabilienkaufmann oder zur Kauf-
frau oder zum Kaufmann in der Grundstticks und Wohnungswirt-
schaft

¢ Diejenigen mit einem Hochschulabschluss mit immobilienwirt-

schaftlichen Schwerpunkt

Eine Konkretisierung hinsichtlich der Frage, welche Hochschulab-
schliisse hierunter fallen sollen, fehlt bislang.

Die Gleichstellung mit den zertifizierten Verwaltern bedeutet dabei,
dass die von der Priifung befreiten Personen sich ebenfalls als zerti-
fizierte Verwalter bezeichnen diirfen und damit keinerlei Nachteile
bei der Ausiibung des Verwalteramtes zu befiirchten sind.

f) Auch juristische Personen und Personengesellschaften diirfen sich
als zertifizierte Verwalter bezeichnen, wenn alle diejenigen Beschaf-
tigten, die unmittelbar mit Aufgaben der Wohnungseigentumsverwal-
tung betraut sind, entweder die Priifung zum zertifizierten Verwalter
bestanden haben oder einem zertifizierten Verwalter (aufgrund der
Befreiung von der Priifungspflicht, s.0.) gleichgestellt sind.

Was der Verordnungsgeber unter ,unmittelbarer Betrauung” mit der
Wohnungseigentumsverwaltung versteht, wird in der Verordnung
nicht selbst geregelt. Aus der Begriindung ist allerdings zu entneh-
men, dass darunter nur solche Mitarbeiter fallen sollen, die Ver-
sammlungen selbst leiten (also nicht nur vorbereiten) bzw. auler-
halb der Versammlungen Entscheidungen als Verwalter (8 27 Abs. 1
WEG) treffen. Mitarbeiter, welche allein untergeordnete Aufgaben
ausfthren (z.B. im Sekretariat oder als Hausmeister, werden keine
Priifung ablegen missen. Gleiches soll gelten fir Personen, die zwar
Leitungsfunktionen innerhalb der Gesellschaft wahrnehmen, ohne
jedoch konkret mit der WEG-Verwaltung befasst sind.

4. Zertifizierung und Gewerberecht

Die Neuregelung in § 26 a des Wohnungseigentumsgesetzes stellt
im Ubrigen keine gewerberechtlichen Anforderungen auf. Dies be-
deutet, dass die Zertifizierung keine Voraussetzung fiir die Erteilung
der Erlaubnis nach 8 34 ¢ Abs. 1 S. 1 Nr. 4 GewO (Wohnimmobilien-
verwalter) ist. Auch unterliegt der zertifizierte Verwalter nicht einer
weitergehenden Fortbildungspflicht, die Forthildungspflicht ergibt
sich vielmehr ausschlieRlich aus § 34 ¢ Abs. 2 GewO fiir den Wohn-
immobilienverwalter (20 Stunden innerhalb eines Zeitraumes von 3
Kalenderjahren).

QUALIFIZIEREN SIE SICH
BEI DER DIA!

Gepriifte*r Inmobilienfachwirt*in (IHK)/
Immobilienwirt*in (DIA)
Studienbeginn 2022:

7. Marz & 5. September 2022

Informieren & Anmelden:
dia.de/studium-immobilienwirtschaft



s 28. FREIBURGER IMMOBILIENTAGE,
Fachtagung der Deutschen Inmobilien-Akademie (DIA) an der
Universitat Freiburg und des Vereins Alumni Immo Freiburg (aif)

WOHNRECHT & NIESSBRAUCH IN DER WERTERMITTLUNG

»Rechte und Belastungen  bewohnen und allen Nutzen daraus zu ziehen, nicht jedoch zu
konnen den Wertvon Grund-  verduRern. Bei der Wertermittlung sei grundsatzlich zwischen
stiicken entscheidend beein-  dem Wert des NieRbrauchs und dem Wert des mit einem NieR-
flussen. NieBbrauch, Wohnrecht ~ brauch belasteten Grundstiicks zu unterscheiden. Das Woh-
und Wohnungsrecht kommen  nungsrecht gewahre dem Berechtigten das Recht, ein Gebdude
héufig zum Einsatz, wenn Eltern  oder einen Teil eines Geb&udes unter Ausschluss des Eigenti-
ihre Immobilie noch vor ihrem  mers als Wohnung zu nutzen. Vom dinglichen Wohnungsrecht
Ableben an die eigenen Kinder  sei das Wohnrecht als beschrankte personliche Dienstbarkeit zu
iberschreiben”, erlduterte unterscheiden, die dem Berechtigten lediglich ein persénliches
, Fachanwaltin fiir Miet- und Wohnungseigentumsrecht ~ Mitbenutzungsrecht einrdume. Das Bewertungsverfahren eines
in der Bochumer Kanzlei Leones. Beim NieRbrauch handle es  Wohnungsrechts entspreche prinzipiell der Vorgehensweise der
sich um ein Nutzungsrecht, das zur Gruppe der beschrankt ding-  Bewertung eines NieRbrauchs.
lichen Rechte zéhle. Es erlaube, eine Wohnung oder ein Haus zu




RENDITEPOTENZIALE IM DEUTSCHEN IMMOBILIENMARKT

wDer deutsche Immobilien-
markt ist und bleibt the place
to be fiir Investoren, stellte

, Vorstand des
Analyseunternehmens bulwienge-
sa, fest. Die Betrachtung der Im-
mobilien-Neuanlagen in Gewerbe-
immobilien im Zeitraum 1982 und
2021 zeige, dass die Corona-Pan-
demie — anders als die weltweite Finanzkrise — keinen wesent-
lichen Einbruch zur Folge gehabt habe.

.Investoren akzeptierten vor der Pandemie haufig im Hinblick
auf die Rendite ein hdheres Risiko, inzwischen stehen wieder
Core-Objekte, also langfristig vermietete Immobilien in nachge-
fragten Lagen, im Fokus der Suche”, so Carstensen. Ganz oben
auf der Wunschliste als Mieter stehe die &ffentliche Hand. Ver-
anderte Bewertungen der einzelnen Assetklassen fiihrten zu
Umstrukturierungen der Immobilienportfolios. Das Investitions-
volumen, das 2021 voraussichtlich bei iber 60 Milliarden Euro
liege, werde dominiert von Wohnungen, Biiros und Logistikim-
mobilien.

BESONDERHEITEN & FEHLERQUELLEN IM VERGLEICHSWERTVERFAHREN

»Das Vergleichswertverfah-
ren gilt als Konigsdisziplin
der Verkehrswertermittlung
und beruht auf der Auswer-
tung von tatsichlich erzielten
Kaufpreisen erlduterte

, 6ffentlich bestellter und
vereidigter Sachverstandiger fiir
Immobilienbewertung mit Biiros in
KdIn und Bonn. Die Kaufpreise seien auf ihre Eignung hin zu pri-

fen und bei Abweichungen an die Gegebenheiten des Wertermitt-
lungsobjekts anzupassen. ,Die Aussagefahigkeit des Verfahrens
hangt allerdings immer auch von der Qualitat der verwendeten
Daten ab. Zieht der Sachverstandige Vergleichsfalle aus der Kauf-
preissammlung des Gutachterausschusses fir Grundstiickswerte
heran, ist wesentliche Voraussetzung, dass dieser die Vergleichs-
falle umfassend mit allen wertbeeinflussenden Grundstiicksmerk-
malen erfasst und dokumentiert hat und die Dokumentation im
Rahmen der Auskunftserteilung auch offenlegt”, so Seitz.

DAS REFORMIERTE WOHNUNGSEIGENTUMSRECHT IN DER PRAXIS

.Das am 1.12.2020 in Kraft ge-
tretene reformierte  \Wohnungs-
eigentumsrecht flhrte zu sys-

tematischen und inhaltlichen
Anderungen”,  erlauterte
, Fachanwalt fiir

Miet- und Wohnungseigentums-
recht, Partner in der Freiburger
Kanzlei SEK.

Ziel der Reform sei eine effizientere Verwaltung der

Wohnungseigentiimergemeinschaften, rechtliche Er-
leichterung baulicher Verinderungen und die Forde-
rung der Elektromobilitiit gewesen.

In der Griindungsphase gelte das Wohnungseigentumsrecht
nun mit der Anlage der Wohnungsgrundbiicher, auch wenn
es nur den Bautrdger als Eigentiimer gebe. Dieser kdnne die
spatere WEG bereits gegeniiber Versorgungsunternehmen
oder dem Verwalter wirksam verpflichten. ,Bedurften bauliche
Ver&nderungen zuvor der Zustimmung aller Eigenttimer, hat nun
jeder Eigentiimer einen Anspruch auf Durchfiihrung bestimmter
privilegierter baulicher Mallnahmen, sofern er die Kosten hier-
flr tragt”, berichtete Klimsch. Hierzu zahlten die Schaffung von
Lademdglichkeiten fir E-Fahrzeuge, die Barriere-Reduzierung,
der Einbruchsschutz sowie der Glasfaseranschluss. Die Art und
den Umfang der Durchfiihrung entscheide aber die WEG.




VARIANTEN DER IMMOBILIENVERRENTUNG

.Die Menschen werden heute im-
mer dlter, die Altersarmut steigt.
Auch Eigenttimer einer abbezahl-
ten Immobilie, kdnnen im Alter
durch anstehende Instandhaltung,
den notwendigen altersgerechten
Umbau oder hohe Pflegekosten in
Liquiditatsschwierigkeiten gera-
ten. Dennoch ist der Verkauf der

Immobilie fiir viele von ihnen keine Option”, fiihrte
Griinder des Online-Portals RentePlusimmobilie.de, aus.

DIE NEUE IMMOWERTV IM FAKTENCHECK

,»Die Anderungen der neuen
Immobilienwertverordnung
(ImmoWertV 2022) gegen-
tiber den bisherigen Vorga-
ben halten sich in Grenzen.

Hier hatte die Praxis hohere
Erwartungen*, stellte Pro-
fessor vom Frei-
burger Center for Real Estate
Studies (CRES) fest. Die ImmoWertV 2022, die am 1.1.2022 in
Kraft trete, fiihre die bisherige ImmoWertV und die finf Richt-

linien zur Grundstlicksbewertung zusammen.

Hier biete die Immobilienverrentung als Kombination aus einem
Verkauf der Immobilie und der Maf3gabe, in der Inmobilie wei-
terhin wohnen zu bleiben, eine Alternative. Die Zahlungen, die
der Eigentiimer durch den Verkauf beziehe, kdnnten dabei als
monatliche Rente, aber auch als Einmalzahlung erfolgen.

Als zentrale Modelle der Immobilienverrentung stellte
Hardi das Wohnrecht, die Leibrente, den Nief3brauch,

den Teilverkaufund die Umkehrhypothek vor. ,Das ide-
ale Modell ist immer abhéngig von der personlichen Situation
des Eigentiimers”, so Hardis Fazit.

Ziel sei die Sicherstellung einer Verkehrswert- und Bodenwert-
ermittlung nach einheitlichen und marktgerechten Grundséatzen.
Zu den wesentlichen Anderungen zahlten die Aufnahme von Re-
gelungen zu Rechten und Belastungen, zu nicht marktgangigen
oder marktfahigen Wertermittlungsobjekten sowie zu Gemein-
bedarfs- und Wasserflachen in die Verordnung selbst. Das fiihre
zu einer starkeren Verbindlichkeit. Erstmals werde der Grund-
satz der Modellkonformitat ausdriicklich geregelt. Zur Sicher-
stellung einer bundesweit einheitlichen Wertermittlung dienten
feste Modellansétze zu Gesamtnutzungsdauern, Bewirtschaf-
tungskosten, durchschnittlichen Herstellungskosten und zur
Ermittlung der Restnutzungsdauer im Fall der Modernisierung.

GEMEINSCHAFTSGUTACHTEN — ORGANISATION & HAFTUNGSRISIKEN

»Fehler in der Bewertung
von Immobilien bergen fiir
den Wertermittler erhebli-
che Haftungsrisiken. Gleich-
zeitig nimmt die Komplexitat der
Immobilienbewertung zu”, berich-
tete
im Sachverstandigenbiiro HWS
Werling, Schafer & Partner. Gro-
Rere Portfolios und Spezialimmobilien erforderten haufig die
Zusammenarbeit mehrerer Sachverstandiger, sowohl innerhalb
eines Sachgehiets als auch interdisziplinar. Fiir die Zusammen-

, Partner

arbeit gebe es verschiedene Gestaltungsmdglichkeiten mit
unterschiedlichen rechtlichen Grundlagen und Haftungsrisiken.
So entstehe eine Gesellschaft biirgerlichen Rechts auch ohne
ausdriicklichen Vertrag im Rahmen der Zusammenarbeit zur Er-
reichung eines gemeinsamen Zieles. Sie begriinde eine unbe-
schrénkte Haftung aller Beteiligter in Bezug auf die Folgen ihres
gemeinsamen Tuns. ,Gemeinschaftsgutachten sind zuldssig
und konnen sinnvoll sein, sofern klare vertragliche Regelungen
bestehen und die Arbeitsteilung im Gutachten nachvollziehbar
dargestellt wird”, so Werlings Fazit. Bei haufiger gemeinsamer
Gutachtenerstellung biete sich die Griindung einer geeigneten
Gesellschaft an.



Verleihung des DIA-Forschungspreises 2021

Vorsitzender des Preiskomitees Prof. Dr. Rehkugler, Preistrager Christine Schienker und Kevin Wiegraz,
AlF-Président Hugo Sprenker, DIA-Geschéftsfihrer Graf (v..n.r)

Forschung liefert den Akteuren der Immobi-
lienwirtschaft eine auf Fakten basierende
Basis, um Potenziale, Risiken und Entwicklun-
gen zu erkennen und richtig einzuschétzen.
Mit der Verleihung ihres Forschungspreises
unterstitzt die Deutsche Immobilien-Akade-
mie (DIA) an der Universitat Freiburg neben
der Aus- und Weiterbildung junge Wissen-
schaftler der Immobilienwirtschaft. In die-
sem Jahr zeichnete Professor Dr. Heinz Reh-
kugler, Vorsitzender des Preiskomitees, zwei
Masterarbeiten und eine Bachelorarbeit aus.

DIA-TAGUNGEN &
FACHSEMINARE 2022

6. Norddeutscher Sachverstandigentag in Hamburg

flr seine Masterarbeit
.Machine Learning Methods in Financial
Economics: Recent Applications, Prospects,
and the Valuation of Real Estate Assets”.

flr seine Masterarbeit
.Renaissance of Berlin's housing question
with a focus on nursing homes”.

fiir ihre Bachelorar-
beit , Entwicklung eines Transparenzindexes
flir den deutschen Biiroimmobilienmarkt”.

24.02.2022

07./08.04.2022

LDie diesjahrigen Preistrager des DIA-For-
schungspreises haben in ihren Arbeiten
zentrale Themen der Immobilienwirtschaft
aufgegriffen und mit innovativen Ideen wei-
tergedacht: Digitalisierung, die Alterung der
Gesellschaft und die Notwendigkeit trans-
parenter Immobilienmarkte”, so Prof. Dr.
Heinz Rehkugler.

Den ausfiihrlichen Nachbericht finden
Sie auf der DIA-Website unter
dia.de/28.freiburger-immobilientage

53. Immobilien-Fachseminar in Freiburg

29. Freiburger Immobilientage 27./28.10.2022

INFORMATIONEN & ANMELDUNG

Deutsche Immobilien-Akademie an der Universitat Freiburg GmbH
EisenbahnstraRe 56 | D-79098 Freiburg | 0761/20755-0 | akademie@dia.de | dia.de
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Dozententeam des Studiengangs Vertriebsmanagement: Tobias Bobka, Prof. David Tan, Willi P. Weindorf

.MEHR UMSATZ ERZIELEN IST
KEINE VERTRIEBSSTRATEGIE!”

Neuer berufshegleitender Studiengang
Vertriecbsmanagement der VWA Freiburg

STUDIENGANG

Vertriebsmanager*in (VWA)
18.03. — 03.12.2022
12 Prasenzmodule (Freitagabend & Samstag)

Vertriebsarbeit professionell organisieren &
Kunden intelligent managen;
Praxisrelevante Inhalte von erfahrenen Experten;
Best Practice & Microtrainings

Weitere Informationen unter:
vwa-freiburg.de/vertrieb



»Fiir die Strategieumsetzung fehlt uns die Zeit. Wir miissen verkaufen!“

Auch wir wissen, dass die Umsetzung strategischer
MaRnahmen stets noch zum Tagesgeschéaft hinzukommt und so-
mit Engpdsse entstehen kdnnen. Gleichwohl ist es wichtig, im
Rahmen der Strategieumsetzung eigene Potenziale zu entdecken,
eigene Starken auszubauen, sowie unternehmensexterne Chan-
cen auszunutzen und schlieBlich Risiken zu minimieren. Bei der
Strategieentwicklung und -umsetzung geht es schlieBlich auch
um die relevante Frage: ,Wie kénnen bzw. miissen wir unser Ge-
schaftsmodell verdndern, um weiterhin erfolgreich bzw. noch er-
folgreicher zu sein?”

Es gibt genligend Beispiele aus der Praxis von bekannten Unterneh-
men, die ihr Geschaftsmodell nicht rechtzeitig gedndert haben und
somit schlieBlich den Anschluss verpasst haben. In unseren Lehr-
veranstaltungen erfahren die Studierenden, wie sie auch in einem
komplexen Umfeld Strategien agil und erfolgreich umsetzen kénnen.

Bei mir besprechen wir im Studium grundsétzlich, wie man

erfolgreiche Strategien entwickelt und in einem komplexen
Umfeld agil umsetzt. Zudem unterrichte ich das Thema
Projektmanagement im Vertrieb.

»Erfolgreich fiihren im Vertrieb kommt mit der Zeit schon automatisch*

Die Frage ist, ob Sie so viel Zeit bekommen. Heute
dreht sich unsere Welt immer schneller. Die Herausforderungen, Be-
diirfnisse, Angste und Erwartungen der Kundschaft wie auch der
Mitarbeiter® innen im Vertriebsteam &ndern sich ebenso schnell
und permanent.

Die Erwartungshaltung an Vertriebsverantwortliche ist entspre-
chend hoch. Das heil8t, ohne den notwendigen professionellen
Werkzeugkasten fiir Filhrung und Vertriebssteuerung geht es Ver-
triebsleiter*innen in etwa so wie einem Flugpiloten, dem unerwar-
tet der Sprit ausgeht und der das Notfallhandbuch vergessen hat.

Jede*r muss fiir sich entscheiden: Will man die Zukunft dem Zufall tiber-
lassen oder doch lieber professionell angehen, sich mit uns als erfahre-
ne Vertriebsprofis zielgerichtet vorbereiten, spannende neue Netzwerke
hinzugewinnen und damit garantiert mehr Erfolg vom Start an haben?

»Fiir das Verkaufen muss man geboren sein“ oder: ,,Vertrieb hast Du im Blut oder nicht

Im Ernst? Gibt es denn auch spezielle , Vertriebs-
mitter?” Natirlich nicht und Spal§ bei Seite: Top-Verkaufer wer-
den nicht geboren, sondern haben drei elementare Eigenschaften:
Sie planen Ihren Erfolg konsequent, sie horen ein Vielfaches mehr
zu, als dass sie selbst reden und sie sind extrem fleiig. Weiter
nutzen Sie ihre Erfahrungen und nehmen neue sinnvolle und er-

lernte Vertriebsstrategien auf und schaffen es, diese dann zu ihren
Eigenen zu machen. Hier braucht es Authentizitat und Freude und
keine ,Geburt”!

Mein Schwerpunkt im Studium liegt in den Bereichen Motivation

und Mindset, Akquise und Networking.

,»Wie konnen die Teilnehmenden von diesem Studium profitieren?“

Der Studiengang bietet die Mdglichkeit, von der
Pieke auf zu lernen, was fiir eine erfolgreiche Fiihrung im Vertrieb
notwendig ist. Sie lernen hier von erfahrenen Experten und nehmen
viele Best-Practice-Beispiele mit. Sie kdnnen alles ausprobieren, be-
vor sie spater in der Praxis auf die Probe gestellt werden.

Die Studierenden lernen nicht nur wichtige Aspekte
kennen, die sie im Rahmen der Vertriebstatigkeit benétigen. Sie er-

halten auch ein hochwertiges Zertifikat, das der Karriere neue Tiren
offnet. Mit dem erfolgreichen Studienabschluss beweisen sie, dass
sie sich intrinsisch motivieren konnen, dass sie belastbar sind und
sich nebenberuflich weiterentwickeln.

Bei uns erhalten die Studierenden das Hand-
werkszeug fiir eine erfolgreiche Tatigkeit im Vertrieb. So kdnnen sie
gut geriistet und entspannt den nachsten Karriereschritt gehen.




ACTIVE SOURCING

SELBSTVERMARKTUNG
IM SOCIAL WEB

Warum lhnen lhr Profil in einer

Social-Media-Plattform Tiiren offnen kann

Von Peter Hirtler

Braucht es eigentlich eine Selbstvermarktung im Social
Web? Bringt mir das etwas oder ist das eher nervig? Im Ideal-
fall geben die Antworten darauf eine gute Orientierung, wie
relevant es ist, in den sozialen Medien prasent zu sein!

Zu Beginn jedach erst mal einige Worte zu mir, Peter Hirtler, Inhaber
des Dienstleistungsunternehmens Kontaktbeschaffer e.K.

DAS SOCIAL WEB ALS WEGBEGLEITER FUR
DIE KARRIERE

Eigentlich bin ich Maschinenbau-Ingenieur und als ich 1999 mein Stu-
dium an der Fachhochschule beendet hatte, gab es genligend Jobop-
tionen. Man musste sich nur bei den interessantesten Unternehmen
bewerben und hatte dann oft schon genau den Job, den man sich
wiinschte. Genau so habe ich das auch gemacht. Job Nr. 1 fiihrte
mich in die Medizintechnik, der Néchste in die Sanitérbranche. Ehe
ich mich versah, war ich Abteilungsleiter eines innovativen deutschen
Unternehmens in den USA. Nach meiner Riickkehr hatte ich noch ein
kurzes Intermezzo als Produktmanager und war danach relativ bald
selbstandig— zunéchst im Bereich Marketing und Vertrieb, bald darauf
als Social-Media-Trainer und Berater fiir die Neukundengewinnung.
Seit sechs Jahren kiimmere ich mich inzwischen als Sacial-Media-Po-
weruser um die Mitarbeitergewinnung fiir unsere Kunden.

»Riickblickend ging alles sehr rasant. Was mir
auf diesem Weg besonders geholfen hat, waren
Kontakte aus meinem personlichen und be-
ruflichen Umfeld und vor allem die, die ich in
sozialen Medien gekniipft hatte.

Warum erzéhle ich Ihnen das alles? Weil es ein anschauliches Bei-
spiel fiir die Selbstvermarktung in sozialen Medien ist!

Als ich mein Studium beendete, gab es noch keine sozialen Medi-
en und als ich 2003 aus den USA zuriickkehrte, wurden Facebook,
LinkedIn und XING (damals noch ,Open Business Club”) gerade
erst gegrindet. StudiVZ und andere Plattformen waren jedoch
schon groR im Kommen. Die heute bekannten grofRen sozialen
Netzwerke wie LinkedIn und XING kamen erst ab 2008 so richtig
in Fahrt.

»Und heute? Heute kommen standig neue
Kandile hinzu und keiner weif3, ob gerade eine
weitere Plattform entsteht, die in den nichsten
Jahren Milliarden von Mitgliedern anzieht.
Wer kannte vor Jahren schon TikTok? Oder
man erinnere sich an den Hype von Clubhouse
2u Beginn dieses Jahres.“



DOCH SOZIALE MEDIEN KONNEN NOCH MEHR!

2006 habe ich auf einer Internetplattform, auf der damals Gber drei
Millionen Menschen taglich online waren, sogar meine Frau kennen-
gelernt. Mein , vertrieblicher” Ansatz war zugegebenermalien nicht
gerade romantisch, aber ziemlich effektiv, denn: Wenn ich mir iber
meine Zielgruppe im Klaren bin, mein Profil in Text- und Bildsprache
darauf abstimme, die richtigen Profile anklicke und somit wahrge-
nommen werde, resultieren daraus etliche Gegenbesuche.

Ich mache es kurz: Die Damenwelt war damals kommunikativer als die
Manner und so erhielt ich sehr viele Nachrichten und konnte ebenfalls
aktiv werden. Was soll ich sagen? Zwélf Jahre spater bin ich immer
noch mit meiner Herzensdame verheiratet und wir haben zwei Kinder.

Warum ich lhnen das alles erzahle? Weil mir irgendwann auffiel,
dass ich in der Beratung zur optimierten Social-Media-Nutzung im
geschaftlichen Kontext heute noch genauso vorgehe wie damals.

Und das sind die wichtigsten Fragen, die Sie sich im Hinblick auf

Social Media stellen sollten:

¢ \Welches Ziel verfolge ich mit meiner Selbstdarstellung?

e \Was mdchte ich von mir preisgeben?

e \Welches Medium nutze ich dafiir?

e Reicht eines oder muss ich gar auf mehreren Medien aktiv sein?

¢ \Was kann die Plattform fir mich leisten, welchen Nutzen habe
ich dort?

¢ \Wenn ich mich dort ,bewege”, welche Art der Kommunikation/

Ansprache nutze ich?

Bereits die Antwort auf die erste Frage flihrt Ihnen vor Augen, wie
essenziell es ist, ein Profil zu haben (oder dieses zu optimieren).
Oder aber Sie stellen fest, dass Sie sich entspannt zurlicklehnen
kdnnen und dann eben nirgendwo auftauchen. Wenn ich némlich
merke, dass es mir etwas bringt, mein berufliches Netzwerk online
zu pflegen, wenn ich als Expert*in wahrgenommen werden mdchte

oder auf der Suche nach einer neuen Herausforderung bin, ist es
auf jedem Fall ratsam ein Profil zu haben. Wer all dies jedoch nicht
braucht, weil er am liebsten im stillen Kdmmerlein vor sich hinarbei-
tet, keinen Kontakt zu Kunden oder Lieferanten hat und jobméaRig
auch gerne unter dem Radar fliegt, kann getrost darauf verzichten.

»Wer allerdings in seiner beruflichen Lauf-
bahn erkennt, dass es sich lohnt, sein Netzwerk
zu pflegen und es durchaus vorteilhaft sein
kann ,gefunden’ zu werden, sollte definitiv ein
Online-Profil anlegen!

Auf die Frage, was ich von mir preisgeben mdchte, ist Folgendes zu
beachten.

Tipps fiir Ihr Profil

¢ Jedes Profil braucht ein professionelles Bild oder mehrere, denn
manchmal ist es sogar mdglich, Hintergrundbilder einzufigen.

e \Wer etwas von den Betrachtern will, z. B. ein Jobangebot oder
einen Auftrag als Dienstleister, sollte diese Zielgruppe auch text-
lich entsprechend abholen. In diesem Fall ist das Profil sicherlich
etwas ausfiihrlicher, eher in Form eines Lebenslaufes oder einer
Marketingbroschiire, zu gestalten.

o Ein Profil wird nur gefunden, wenn man auch selbst aktiv ist, d.
h. man sollte sich auf der Plattform auch ,bewegen”, also andere
Profile besuchen, Beitrége posten, Gruppen beitreten, an Events
teilnehmen etc.

DAS PASSENDE MEDIUM IST ABHANGIG VON
IHREN ZIELEN

Frage drei nach dem Medium richtet sich auch nach der Zielsetzung.
Will ich mich selbst oder die Inhalte meines Unternehmens/Arbeit-
gebers (im besten Fall sogar international) vermarkten, ist sicherlich
LinkedIn eine gute Wahl, da man dort marketingtechnisch eine sehr
gute Reichweite erzielen kann. In dieser Hinsicht geht es bei XING
etwas ruhiger zu. Aus eigener Erfahrung kann ich jedoch sagen, dass
man sich dort sehr gut mit Entscheidern, vor allem im deutschspra-
chigen Raum, vernetzen kann. Die Antwortquote und die Qualitat
der Kommunikation ist bei XING hoher und man findet eine lebendi-
ge Gruppen-Landschaft vor. Je nach Ausprégung seiner Aktivitaten
sollte man auch tiber eine kostenpflichtige Mitgliedschaft in der je-
weiligen Plattform nachdenken. Dies gilt ebenso fir den Fall, dass
man aktiv auf Jobsuche ist.
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0 xing.com/profile/Peter_Hirtler/portfolio
JEDE PLATTFORM BIETET ANDERE VORTEILE

Im Hinblick auf Frage vier und fiinf macht es aus meiner tag-
lichen Praxiserfahrung heraus durchaus Sinn, auf mehreren
Plattformen aktiv zu sein und dabei die jeweiligen Vorteile zu
nutzen. Andere Zielsetzungen und Branchen kénnen auf ganz
unterschiedlichen Plattformen niitzlich sein. Es gibt z. B. einen
Anwalt, der durch seine Beratungsvideos auf YouTube beriihmt
wurde, wahrend ein Koch oder Eventveranstalter sicherlich auf
Instagram mehr bewirken kann. Als Kiinstler hatte ich dagegen
einen gréRBeren Nutzen, meine Kunstwerke und vielleicht sogar
mehr zu meinen Techniken via Pinterest zu verdffentlichen. In
Zukunft wird vermutlich im Bewegthildbereich noch wesentlich
mehr gehen. Sogar in TikTok gibt es inzwischen die Mdglichkeit
Bewerbungsvideos zu verbreiten.

Was die Wahrnehmung und die Antwort auf Frage sechs betrifft,
gilt sicherlich alles, was wir auch aus dem wahren Leben kennen.

,»Wenn ich etwas erreichen will, muss ich mich
bewegen.

Man kann sich ebenso auf Kunden wie auf neue Arbeitgeber zu-
bewegen, so wie wir ja auch zu &ffentlichen Veranstaltungen, auf
Messen oder zu Meetings vor Ort gehen. Im Social Web besucht
man Profile, spricht Menschen direkt an oder fallt durch seine Kom-
mentare bzw. Artikel auf.

Will man, dass andere einem zuhdren, tut man gut daran, sich Ge-
danken tber eine kundenorientierte Ansprache zu machen. Blof§
nicht einfach schnell ,Copy-and-paste” und somit im Gielskannen-
prinzip agieren. Auch im Social Web ist man nur dann erfolgreich,
wenn man eine sehr individualisierte Ansprache beherrscht. Dies
sollte im Stil eines Werbetexters geschehen, was man durchaus
lernen kann. Der Erfolg wird Ihnen recht geben.

(@ tinkedin.com/in/peter-hirtler/
SOCIAL MEDIA HILFT IM GESCHAFTSLEBEN!

Als Fazit wiirde ich folgendes raten: Ein Profil in Social Media Platt-
formen hilft definitivim Geschaftsleben. Egal, ob man nur sein Netz-
werk abbildet und somit pflegt oder aber man gesehen werden will,
weil man auch offen fiir Jobangebote ist. Wichtig ist nur, dass man
— dhnlich wie im Privatleben (siehe Beispiel oben) — bei der Selbst-
darstellung und der Kommunikation zumindest eine Prise Enthusias-
mus, Esprit und Leidenschaft mitschwingen lasst. Das macht alles
einfacher. Hat man dann am besten auch noch ein konkretes Ziel,
welches man mit seinen Aktivitaten verbinden kann, profitiert man
doppelt! Und ... unterschatzen Sie den Aufbau einer echten Bezie-
hung zu seinem direkten Netzwerk nicht. Uber die kontinuierliche
Wahrnehmung riickt man emotional immer naher an sein Netzwerk
heran. Das schafft im wahrsten Sinne des Wortes eine Verbindung.
Die hat ja bekanntlich noch nie geschadet!

Wer Beispiele oder sonstige Anregungen braucht, der darf sich sehr
gerne auf den meinen beiden Profilen in linkedIn oder XING welche
holen. Oder einfach eine Kontaktanfrage stellen. Dafiir sind diese
Dienste schliellich da. Viel Erfolg wiinsche ich!

Seit 15 Jahren dreht sich bei Peter Hirtler alles um die
Optimierung und Schaffung von beruflichen Beziehungen. Als
Experte fiir Kontaktbeschaffung erganzt er strategisch die Mit-
arbeitergewinnung von Unternehmen. Er ist Social-Media-Pow-
eruser und moderiert die Freiburger XING Ambassador Gruppe.
Dort ist ein wesentlicher Bestandteil seiner Aktivitét fiir alle

Online-Mitglieder Events ,.im realen Leben” zu organisieren.
Sein Faible firs Vernetzen von Menschen hat ihn zur Griindung
etlicher Unternehmeraustauschgruppen motiviert. Er ist auch
Partner des www.Netzwerk-Personalbeschaffung.de und
man kann ihn als Sprecher bei der IHK, der HWK, dem WVIB,
der macs oder dem VDI erleben.
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VERORDNUNG (IMMOWERTV)

Von Prof. Dr. Martin Ingold

Die neue Immobilienwertermittlungsverordnung wurde am
14. Juli 2021 ausgefertigt und am 19. Juli 2021 im Bundesge-
setzblatt verkiindet. Am 1. Januar 2022 ist sie in Kraft getre-
ten. Was steckt hinter der Novellierung und was haben wir
von ihr zu erwarten?

Urspriinglich war geplant, die bisherigen (Einzel-)Richtlinien, ins-
besondere die Bodenrichtwertrichtlinie, Sachwertrichtlinie, Ver-
gleichswertrichtlinie, Ertragswertrichtlinie und alle Teile der alten
Wertermittlungsrichtlinien (WertR 2006) zu einer (neuen) Immobi-
lienwertermittlungsrichtlinie (ImmoWertR) zusammenzufassen, die
dann, wie friiher die WertR 2006, in Verbindung mit der ImmoWertV
anzuwenden ware.

Eines der wesentlichen Ziele des Gesetzgebers war es schon bei der
ersten Novellierung, als die Wertermittlungsverordnung (WertV) v.
06.12.1988 durch die ImmoWertV v. 19.05.2010 auler Kraft gesetzt
wurde, die Verkehrswertermittlung von Immobilien bzw. die Boden-
richtwertermittiung nach einheitlichen und marktgerechten
Grundsatzen sicherzustellen.

Es hat sich jedoch herausgestellt, dass sich Richtlinien dafiir nur ein-
geschrankt eigenen, da sie nicht verbindlich sind, sondern lediglich

allen in der Wertermittlung Tatigen und den Gutachterausschiissen
zur Anwendung empfohlen werden (Empfehlungscharakter). Da
die Lander die Richtlinien aber nur teilweise im Erlasswege fiir ver-
bindlich erklart haben, findet die Wertermittlung — einschlieRlich
der Ermittlung der Bodenrichtwerte und der sonstigen fiir die Wert-
ermittlung erforderlichen Daten — bislang nicht, wie von den Richt-
linien intendiert, bundesweit nach einheitlichen Grundsatzen statt.
Vor allem die unterschiedlichen Vorgehensweisen bei der Ermittlung
der fiir die Wertermittlung erforderlichen Daten steht dies dem Ziel
einer bundesweiten Grundstiicksmarkttransparenz im Wege. Sie
erschwert nicht nur die steuerliche Bewertung, sondern kann auch
noch die Tatigkeit der privaten Grundstiickssachverstandigen, ins-
besondere bei (iberregionaler Tatigkeit, deutlich erschweren. Das
Ziel einer bundesweiten Immobilienmarktransparenz ist mit ihrer
ausdriicklichen Erwahnung in § 198 Absatz 2 des Baugesetzbuchs
(BauGB) aufgewertet worden. Es hat unter Berticksichtigung der
teilweise sehr starken Ungleichgewichte auf den Immobilienmark-
ten mehr denn je an Bedeutung gewonnen.

Fiir die steuerliche Bewertung setzt die Verwertbarkeit der von den
Gutachterausschiissen ermittelten und den Finanzémtern nach § 193
Absatz 5 Satz 3 BauGB mitzuteilenden Daten fiir die Wertermittlung
voraus, dass diese nach einheitlichen Grundséatzen erhoben werden.




Mit der neuen Immobilienwertermittlungsverordnung sind die we-
sentlichen Grundsétze aller noch bis zum 01.01.2022 giiltigen Richt-
linien, in eine vollstandig iberarbeitete, neue ImmoWertV integriert
worden.

Das Bundeskabinett hat die neue ImmoWertV am 12. Mai 2021 be-
schlossen und der Bundesrat hat am 25. Juni 2021 seine Zustim-
mung unter AnderungsmaRgaben erteilt. Die AnderungsmaRgaben
beziehen sich auf einen sprachlichen ,Feinschliff” in Bezug auf den
Terminus , Alterswertminderung”, der nun durch den treffenderen
Begriff , Alterswertminderungsfaktor” an verschiedenen Stellen in
der Verordnung zu ersetzen ist. Mit Inkrafttreten der neuen Immo-
WertV werden die bisherigen Richtlinien gegenstandslos.

Die Anderungen im Wertermittlungsrecht durch die neue InmoWertV
beziehen sich im Wesentlichen auf eine sprachliche und terminologi-
sche Anpassung und Prazisierung. Anderungen mit materiellem Cha-
rakter sind nur in sehr begrenztem Umfang vorgenommen worden.
Dabei handelt es sich um folgende wesentliche Bestimmungen, die
zunéchst als Ubersicht kurz aufgelistet werden. Vier der Bestimmun-
gen werden anschlieend detailliert betrachtet:

(1) Regelungen zu Rechten und Belastungen sowie zu nicht markt-
gangigen oder marktfahigen Wertermittlungsobjekten,

(2) WGFZ mit neuer (einheitlicher) Berechnungsvorschrift,

(3) Anwendung der normierten Bewertungsverfahren nicht mehr
zwingend, sondern nur noch als Grundsatz vorgegeben,

(4) Beriicksichtigung der allgemeinen Wertverhéltnisse sowie der
allgemeinen und besonderen objektspezifischen Grundsticks-
merkmale,

(5) Vorgaben zur Eignung, Anpassung und Herkunft der fiir die
Wertermittlung heranzuziehenden Daten,

(6) der Grundsatz der Modellkonformitat ist in der neuen Immo-
WertV kodifiziert,

(7) zur Sicherstellung einer bundesweit einheitlichen Wertermitt-
lung werden feste Modellansétze vorgegeben,

(8) Ausweitung der Vorgaben zur Ermittlung der Bodenrichtwerte
und der zur Ermittlung der sonstigen fiir die Wertermittlung er-
forderlichen Daten,

(9) die besonderen Grundsétze fiir die Wertermittlungsverfahren
werden um Wesentliche Aussagen aus den bisherigen Richt-
linien erganzt,

(10) es werden bestimmte Wertermittlungsobjekte aufgegriffen,
dazu gehdren:

— die Bodenwertermittlung,
— die Wertermittlung von Rechten und von Belastungen,
— Regelungen zu Gemeinbedarfs- und Wasserflachen.
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Bei der detaillierteren Betrachtung von vier der vorstehend aufgelis-
teten ,10 Gebote” ist auf Folgendes hinzuweisen:

ZU (1): GRUNDSATZE DER WERTERMITTLUNG
BEI RECHTEN UND BELASTUNGEN

Der Wert eines begtinstigten oder belasteten Grundstiicks oder
eines Rechts oder einer Belastung kann ermittelt werden

1. aus dem Vergleich mit Kaufpreisen fiir vergleichbare Rechte oder
Belastungen,

2. durch Berlicksichtigung der wirtschaftlichen Vor- und Nachteile,

3. ausgehend vom Wert des fiktiv nicht begiinstigten oder des fiktiv
unbelasteten Grundstticks oder in anderer geeigneter Weise.

Bei der unter 1. aufgelisteten Bewertungsmdglichkeit handelt es
sich schlicht und einfach um das Vergleichswertverfahren. Die Re-
gelung bezieht sich wohlgemerkt auf Kaufpreise von vergleichbaren
Rechten oder Belastungen und nicht auf Kaufpreise von vergleichbar
belasteten Grundstiicken. Da Rechte oder Belastungen i.d.R. meist
individuell ausgestaltet sind, wird es dem Sachversténdigen sehr
schwerfallen, Kaufpreise von vergleichbaren Rechten und Belastun-
gen ausfindig zu machen, zumal diese duferst selten auf dem Markt
gehandelt (ver- und gekauft werden, insbesondere wenn es sich um
hochstpersonliche Rechte handelt).

Die unter 2. angegebene Bewertungsmdglichkeit ist die in der Praxis
wohl am haufigsten angewendete. Dabei werden die mit dem Recht
oder der Belastung verbundenen Vor- und Nachteile fiir den Berechtig-
ten gegeneinander aufgerechnet. Sofern es sich dabei um ein an das
Leben der berechtigten Person gebundenes Recht handelt, wird der
Saldo aus Vor- abziiglich Nachteilen des Rechts mit dem Leibrenten-
barwertfaktor kapitalisiert. AbschlieRend sind noch die allgemeinen
Marktverhaltnisse im Hinblick auf das Recht oder die Belastung zu
beriicksichtigen. Kurzum, es ist eine Marktanpassung vorzunehmen.
Der hierfiir notwendige Marktanpassungsfaktor wird dabei mehr vom
Bauchgefiihl des Sachverstandigen als aus Marktdaten abgeleitet.

Die 3. und zuletzt aufgelistete Bewertungsmdglichkeit zielt wiede-
rum auf einen Vergleich ab und stellt zugleich eine Offnungsklausel
flir andere, geeignete Bewertungsmaglichkeiten dar.



ZU (5): EIGNUNG, ANPASSUNG UND
HERKUNFT DER FUR DIE WERTERMITTLUNG
HERANZUZIEHENDEN DATEN

§ 39 (Objektspezifisch angepasster Sachwertfaktor) kntipft an den
Regelungsgehalt von Nummer 5 Absatz 1 Satz 2 SW-RL an, ver-
wendet aber anstelle des Begriffs ,zutreffender Sachwertfaktor”
den Begriff ,objektspezifischer Sachwertfaktor” und regelt damit
eindeutiger als bisher, dass der nach 8 21 Absatz 3 ermittelte Sach-
wertfaktor nicht von vornherein mit dem im Sachwertverfahren
anzuwendenden zutreffenden bzw. objektspezifisch angepassten
Sachwertfaktor identisch ist (vgl. demgegeniiber Nummer 5 Absatz
1 Satz 4 SW-RL), sondern dass der nach § 21 Absatz 3 ermittelte
Sachwertfaktor auf seine Eignung im Sinne des § 9 Absatz 1 Satz 1
zu priifen und bei etwaigen Abweichungen nach § 9 Absatz 1 Satz
2 und 3 an die Gegebenheiten des Wertermittlungsobjekts anzupas-
sen ist. Entsprechendes ist auch beim Vergleichsfaktor (8 26) und
beim Liegenschaftszinssatz (8 33) vorgesehen.

In dieser zunachst nur sprachlichen Anderung liegt wohl die materiell
umfangreichste Neuregelung. Sie gibt dem Sachverstandigen seine
Daseinsberechtigung wieder. Wenn die sture Anwendung des vom
Gutachterausschuss vorgegebenen Modells nicht zum Ziel fiihrt,
den Verkehrswert auszuweisen, weil das Bewertungsobjekt nicht
in das Modell oder die vorgegebenen Modellparameter passt, kann
der Sachverstandige die notwendige Korrektur vornehmen. Diese
Vorgehensweise war auch schon bei der bisherigen InmoWertV ge-
boten. Der Sachverstandige war aber bisher beim Abweichen der
Modellvorgaben des Gutachterausschusses stark angreifbar.

Der Gesetzgeber hat hier besonders das Sachwertverfahren ins
Visier genommen. Beim Vergleichs- oder Ertragswertverfahren
stellt die Notwendigkeit einer ,Marktanpassung” nach Meinung
des Gesetzgebers eine Ausnahme dar, da die in die Verfahren ein-
flieRenden Daten bereits aus dem Markt stammen und somit quasi
zwangsldufig zum Marktwert fiihren.

ZU (6): GRUNDSATZ DER MODELL-
KONFORMITAT (& 10 IMMOWERTV NEU)

§ 10 Abs. 1 ImmoWertV neu: Bei Anwendung der sonstigen fiir die
Wertermittlung erforderlichen Daten sind dieselben Modelle und
Modellansdtze zu verwenden, die der Ermittlung dieser Daten zu-
grunde lagen (Grundsatz der Modellkonformitat).

§ 10 Abs. 2 ImmoWertV neu: Liegen fiir den maRgeblichen Stichtag
lediglich solche fiir die Wertermittlung erforderlichen Daten vor, die

nicht nach dieser Verordnung ermittelt worden sind, ist bei Anwen-
dung dieser Daten im Rahmen der Wertermittlung von dieser Ver-
ordnung abzuweichen, soweit dies zur Wahrung des Grundsatzes
der Madellkonformitat erforderlich ist.

In Abs. 2 wird die Modellkonformitat sogar als ,,overriding princi-
ple” (dominierendes Prinzip) hervorgehoben. Es ist sogar vor den
Vorgaben der ImmoWertV zu beriicksichtigen. Bestimmt das dem
Wertermittlungsverfahren zugrundliegende Modell des Gutach-
terausschusses eine Vorgehensweise, die nicht der ImmoWertV
neu entspricht, so ist dem Modell zu folgen und nicht der Immo-
WertV.

ZU (7): VORGABE FESTER (NICHT WIDER-
LEGBARER) MODELLANSATZE

Dies betrifft insbesondere § 4 ImmoWertV neu (Alter, Gesamt- und
Restnutzungsdauer).

Neu ist die Definition von Baujahr und Alter (8 4 Abs. 1). Abs. 2 tritt
an die Stellev. 823 S. 3 (alt) u. Nr. 4.3.1 S. 1 SW-RL. Die Gesamtnut-
zungsdauer ist eine nicht widerlegbare Annahme, d.h. die Vorgaben
in Anlage 1 zur ImmoWertV neu sind zwingend anzuwenden!

In Abs. 3 wird die Regelung der Nr. 4.3.2 SW-RL iibernommen. Es
geht hierbei um die Verlangerung der Restnutzungsdauer aufgrund
von Modernisierungen, deren Berechnung gem. Anlage 2 Immo-
WertV sich von der bisherigen unterscheidet.

FAZIT

Die neue ImmoWertV wird die in sie gesetzten Erwartungen hinsicht-
lich einer auf einheitlichen und marktgerechten Grundséatzen basie-
renden Verkehrswertermittlung von Immobilien bzw. von Grund und
Boden erfiillen. Dies ist inshesondere aufgrund der in Teil 3 der Ver-
ordnung eingeftigten Regelungen, die bisher in Richtlinien enthalten
waren, weitgehend sichergestellt.
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' BUSINESS-KNIGGE IN ZEITEN®
DER CORONA-PANDEMIE

Neue Kommunikationsformen erfordern neue Regeln

\on Barbara Hélscher-Busam

Durch das , Social Distancing” wurden wir vor neue Herausforde-
rungen gestellt: Alle befolgen die AHA-Regeln und das aus gutem
Grund. Wir vermeiden den personlichen Kontakt, um uns und andere
nicht zu gefahrden. So weit, so gut!

Die Situationen jedoch, die wir frilher zur Kontaktanbahnung, bzw.
-aufrechterhaltung nutzen konnten, wie beispielsweise Geschafts-
essen, regelmaRige Meetings und Smalltalk-Gesprache in der Kaf-
feekiiche entfallen und werden durch digitale Kommunikationsfor-
men wie Telefon, E-Mail oder WhatsApp ersetzt. Meetings werden
online durchgefiihrt. Zahlreiche Arbeitnehmer*nnen arbeiten weiter
von zuhause aus oder praktizieren einen Mix aus Home-Office und
Prasenz im Unternehmen.

Hier lauern verschiedene Fettnépfchen, die wir mit einer effizienten
Kommunikation, einem hohen Mal an ,Selbst-Bewusstheit” und
der Fahigkeit, sich stets neuen Herausforderungen anzupassen, ge-
schickt umgehen kénnen.

DIE VERSCHIEDENEN KOMMUNIKATIONS-
KANALE IM FACE-TO-FACE-KONTAKT

In der menschlichen Kommunikation senden wir iiber verschiedene
Kanale: Kérpersprache, Stimme und das Gesagte sollten eine kon-
gruente Einheit bilden, damit die Botschaft bei unserem Gegeniiber
ankommt. Gestalten Sie deshalb damit eindriicklich Ihre Kommuni-
kation, wenn Sie mit Menschen im direkten Kontakt sind.

Unsere Mimik ist oft durch das Tragen der Maske eingeschrankt.

Achten Sie auf eine offene Kérperhaltung, die Ihrem Gespréchs-
partner signalisiert, dass Sie in den Kontakt eintreten méchten
und unterstreichen Sie lhren Prasenz durch eine aufrechte Kérper-
haltung.



Gesten sind weiterhin erlaubt, solange sie die direkte Bertihrung des
Gegeniibers vermeiden und tragen zu einem lebhaften Gesamtaus-
druck bei.

,,Wissten Sie, Punkten Sie durch attraktive und
dass die korper- zur Situation und lhrem Typ pas-
sprachlichen sende Kleidung.

Elemente mehr

als die Hiilfte Ein weiterer wichtiger Gestal-
unsererWirkkmﬁ tungsfaktor sind unsere stimm-
ausmachen?“ lichen Qualitéten. Bleiben Sie filr

Ihren Zuhorer interessant, indem
Sie mit Lautstarke, Rhythmus, Betonung, Tempo usw. spielen
und das Gesagte geschickt unterstreichen.

Ein besonderes Augenmerk sollten Sie auf Ihren Tonfall legen. Die-
ser (ibersetzt direkt Ihre Stimmungen und Geftihle. Achten Sie da-
rauf, wie Sie klingen: Ist Ihr Ton mitunter weinerlich, gelangweilt,

unterschwellig aggressiv usw.?

,»,Ihre Stimme Werden Sie sich Ihrer Signale
,bestimmt’ knapp bewusst und holen Sie sich ggf.
40% Ihrer Aussage!“  entsprechendes Feedback.

Da bleibt fir den Inhalt, bzw. das Gesagte nicht mehr viel dbrig:
Sprechen Sie deshalb ,Klartext”. Sagen Sie, was Sie genau meinen
und lassen Sie nicht zu viel Spielraum fiir Interpretationen, ganz im

Sinne von:
Natirlich hat der Inhalt je nach Kontext mehr oder weniger
Gewicht, meist jedoch nicht so

»Entscheidend ist, viel, wie wir landlaufig vermuten.
dass Korper-

spmche, Stimme Passen die drei Elemente nicht
und Inhalt eine zusammen, kann lhre Wirkung
kongruente Gesamt-  verfalscht und Ihr ,Auftritt” nicht
aussage bilden. zielfiihrend sein.

DIGITALE KOMMUNIKATION

Der Austausch per Telefon, Messenger oder Videokonferenz gehort
inzwischen zu unseren Standard-Kommunikationswegen.

Wenn wir die unterschiedlichen Rahmenbedingungen beachten und
ausschdpfen, sind die Unterschiede zu analogen Kommunikations-
situationen gar nicht so bedeutend. Schauen wir uns das einmal im
Detail an.

Hier entfallt die komplette visuelle Seite, d.h. alle kdrpersprach-
lichen Elemente missen durch andere Mittel ersetzt werden.

,,Punkten Sie durch
eine klare Sprache,
stellen Sie viele
Fragen und prak-
tizieren Sie Aktives
Zuhoren.

Haben Sie in einem Telefonat die
fihrende Rolle, ,stimmen” Sie sich
also auf Ihr Gegentiber ein, passen
Sie sich an Lautstarke, Tempo und
Sprachregister an, um eine gute Basis herzustellen und werden Sie
sensibel fiir Zwischentdne. Achten Sie auf eine gute Aussprache bei
sich selbst und nutzen Sie |hr gesamtes Repertoire. Dann werden
Telefonate fiir beide Seiten angenehm und zielfiihrend.”

Die meisten von uns kdmpfen bereits mit der E-Mail-Flut.

oder entscheiden Sie gemeinsam mit lhrem
Team oder Kolleg*innen, welche schriftliche Kommunikation Sie fiir
welche Situationen verwenden méchten.

Achtung: Schriftliche  Eine kurze Abstimmung kann
Kommunikation auch (ber WhatApp oder andere
Sfiihrt haufig zu Messengerdienste ~ stattfinden.

Missverstindnissen.  Nutzen Sie E-Mails nur zum Ver-
sand von
bzw. -protokollen, Berichten etc. Behandeln Sie schwierige Themen
wie Unstimmigkeiten, kritisches Feedback und &hnliches lieber nicht
per E-Mail, sondern suchen Sie einen direkteren Kontakt (per Video-

meeting).

Videokonferenzen

Wenn Sie mit mehr als zwei Personen kommunizieren mochten, ist

Meetingeinladungen

die Videokonferenz stets die beste Wahl, weil wir hier ein Minimum
an korpersprachlichen Elementen zur Verfiligung haben.

Das be-
trifft sowohl die Besprechungsleitenden als auch die Teilnehmen-
den. Priifen Sie rechtzeitig die Verbindung, nutzen Sie ein Headset
und schalten Sie sich stumm, wenn Sie gerade nicht sprechen. Ach-
ten Sie auf eine gute Ausleuchtung und einen neutralen Hintergrund.
Ein entsprechendes Qutfit bringt Sie in einen Business-Modus!

Da Ihr Oberkorper sichtbar ist, sitzen Sie aufrecht, halten Sie Blick-
kontakt und seien Sie fokussiert (keine Nebentatigkeiten!).
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Sprechen Sie Es empfiehlt sich, im Vorfeld ent-
deutlich und sprechende  Kommunikationsre-
langsam und geln, wie zum Beispiel Handzei-
lassen Sie andere chen, zu vereinbaren.
Teilnehmer*innen

ausreden. Die Teilnehmerzahl im digitalen

Meeting sollte begrenzt sein,
wenn man Wert auf Interaktivitat legt: Mehr als acht Personen soll-
ten es in diesem Fall nicht sein.

Es ist ratsam, im Vorfeld eine Agenda zu versenden und die Bespre-
chungspunkte auf héchstens fiinf Themen zu reduzieren. Ein Proto-
koll fasst die wichtigsten Punkte zusammen — mit konkreten To-dos
und den entsprechenden Namenskiirzeln.

Die Dauer des Meetings sollte 60 Minuten nicht iberschreiten, Mo-
tivation erzeugen die Einbindung aller und eine gewisse Abwechs-
lung in der Prasentation der Themen. Als Besprechungsleiter*in
achten Sie auf die Befindlichkeiten der Teilnehmenden und holen Sie
sich ggf. ein personliches ,Blitzlicht” ein.

Was die Anzahl der Meetings angeht, so kann man sich hier an die
5-3-Regel halten: Maximal 3 Meetings an einem Tag, sodass jeder
Teilnehmende noch 5 Stunden kanzentriert arbeiten kann. Weniger
wichtige Meetings fallen ggf. aus!

HOME-OFFICE

Beim Arbeiten im Home-Office verwischen sich die Grenzen zwi-
schen Berufs- und Privatleben. Deshalb sind eine gute Tagesstruktur
auf der individuellen Ebene sowie eine transparente Arbeitsorgani-
sation im Team unabdingbar.

Barbara Holscher-Busam ist
Businesscoach, Fiihrungskrafte- und
NLP-Trainerin. lhr Schwerpunkt ist die

Starkung von Persénlichkeit, Selbst-
management und kommunikativer
Kompetenz.

Es gilt dem Arbeiten im privaten Umfeld eine professionelle Note
zu verleihen.

Missverstandnisse und Ineffizienz fihren zu Frustration und sind zu
vermeiden. Es empfiehlt sich deshalb, im Team einen Leitfaden fiir
die Zusammenarbeit zu erstel-
len, der die Rahmenbedingungen
des virtuellen Arbeitens regelt.

Das Remote-
Arbeiten bietet viele
Vorteile, die sich

Jedoch nur mit einer I diesem Leitfaden sollten ver-
guten Planung bindliche ~ Erreichbarkeiten, ver-
sicherstellen lassen. pflichtende Antwortzeiten und die

Transparenz des Terminkalenders
festgehalten werden. Ferner unterstiitzen eine gut gefiihrte Tele-
fonliste sowie die Festlegung auf entsprechende Kommunikations-
kandle die Arbeit im Team.

RegelmaRige Meetings, die auch die soziale Komponente unterstrei-
chen (wie z.B. das gemeinsame virtuelle Feierabendbier oder ein ge-
meinsamer Online-Yogakurs) sorgen fiir einen guten Teamspirit und
verhindern Isolation am heimischen Rechner.

.New Work" halt vielzahlige Herausforderungen fiir uns bereit. In
welcher Form wir damit umgehen, héngt von unseren persénlichen
(kérperlichen, psychischen oder mentalen) Voraussetzungen an.

Wichtig bleibt ein gutes Miteinander bei der Suche nach
gangbaren Ldsungen. Praktizierte Wertschétzung, Toleranz und
Versténdnis sind der Garant dafiir, dass unsere Unternehmen und wir

persanlich gestérkt aus dieser besonderen Situation hervorgehen.

SEMINAR-TIPP:
# 44051F
Mit Stil und
Kompetenz erfolgreich
22.06.2022
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HYBRID-SEMINARE
VOR ORT ODER ONLINE — DAS ENTSCHEIDEN SIE!

Aus aktuellem Anlass bieten wir lhnen — zusétzlich zu unseren neuen Web-Seminaren —

zahlreiche Veranstaltungen auch als Hybrid-Seminare an. Das heiBt, Sie entscheiden
selbst, ob Sie bei uns vor Ort oder live online am PC, Tablet oder Smartphone an Ihrer
Weiterbildung teilnehmen. Wir freuen uns auf Ihre Teilnahme!

A Prasenz & Online A& Hybrid

JANUAR
# 41047F 17.01.22 Vorbereitung, Durchfiihrung und Nachbearbeitung

von Protokollen a
#51509W 18./19.01.22 Professionelles Selbst- und Teammanagement

mit Outlook, OneNote und MS Teams a
#42077W 20.01.22 Professionell und erfolgreich durch den Shitstorm [=}
#52536F 20.01.22 Arbeitsrechtliche Fragestellungen bei Home-Office &2
#59008F 26.01.22 Rechtliche Sonderprobleme bei Gebaudeverkéaufen

der 6ffentlichen Hand — Rechtssicheres Vorgehen

beim Bieterverfahren a0
#40325W 27.01.22 Professionelle Onlinemoderation fir Fiihrungskréfte a
#52059W 27.01.22 Beschéftigtendatenschutz [=i
FEBRUAR
# 41006F 07./08.02.22 Innovationsmanagement —

Effektiver Umgang mit Ideen a
#44045F 07./08.02.22 Perfekte Organisation im Sekretariat —

Die rechte Hand des Chefs*der Chefin, aber WIE? a
#50117F 10.02.22 Datenschutz im Home-Office a0
#52591W 10.02.22 Die Abmahnung — kompakt a
#41132F 14./15.02.22 Moderation — Besprechungen erfolgreich und

effizient leiten a
#59270F 14.02.22 Technisches Geb&udemanagement 1:

Grundlagen des Gebdudemanagements a0
#40208W 15./16.02.22  Souveran in Fiihrung gehen =1
#60152F 15.02.22 Die neue ImmoWertA und ImmoWertV a0
#40170F 16./17.02.22 Vom Kollegen zur Fiihrungskraft —

Die neuen Herausforderungen erfolgreich meistern! a
#59153W 16.02.22 WEG- und Mietverwaltervertrage optimieren a
#40125F §§21/220222  Erfolgreich Fiihren | —

Fiihrungs-1x1 fiir Nachwuchsfiihrungskrafte a
#59145W 24.02.22 Instandhaltung, Instandsetzung und Schdnheits-

reparaturen im Wohn- und Gewerberaummietrecht a
MARZ
#60410W §02.03.22 Bautechnik — Feuchtigkeit im Keller a
#59185 07.03.22 Mietvertrage rechtssicher gestalten a0
#60173W 09.03.22 Steuerliche Aspekte in der Immobilienbewertung a
#44061F 10.03.22 E-Mail Netiquette — Gestaltung und Stil

geschaftlicher E-Mails =
#52516W 10.03.22 Arbeitsrecht fiir Einsteiger — kompakt [=1

#60165F 10.03.22 Grundlagen der Verkehrswertermittlung a0
#40310F 14./15.03.22 Mitarbeiter*innen férdern und binden a
#41192F 1 14.03.22 Kérpersprache und Smalltalk —

Das kleine 1x1 von Wirkung und Kontakt a
#59271F 14.03.22 Technisches Gebaudemanagement 2:

Technik und technische Anlagen a0
#41137F 15./16.03.22  Visualisierungstechniken —

Attraktiv und einpragsam visualisieren mit dem Stift @&
#59180W 15.03.22 Mietfestlegung und Mieterhdhung vor dem Hintergrund

der ortsiiblichen Vergleichsmiete — Praxisseminar a
#52046F 17.03.22 Arbeitsvertrage erfolgreich und rechtssicher gestalten @&
#59240F 17.03.22 Grundlagen der Betriebskostenabrechnung =i
#40130F §21./220322  Erfolgreich Fiihren Il —

Fiihrungskompetenz fiir Fortgeschrittene A
#40245F 21.03.22 Fiihren auf Distanz — Fithren von Home-Office-

Mitarbeitenden a
# 41154F 21./22.03.22 Kommunikation und Gesprachsfiihrung a
#41164F 22./23.0322  Klartext denken — Klartext reden a
#40335F §28./29.03.22  Klarheit in der Fiihrungsrolle a
#40530F 28.03.22 Feedback geben — konstruktiv und wertschétzend a
# 41080F @ 28./29.03.22  Selbstkompetenz — Wissen, wie ich ticke a
#40540F 29.03.22 Kritikgespréche wertschétzend fiihren A
#52262F 30.03.22 Schwierige Situationen in der Ausbildung

erfolgreich meistern a0
APRIL
#60170F 02.04.22 Flexible Erstellung von Immobilienwertgutachten

im MS Excel — Praktikerworkshop a
#44049F 04.04.22 Professionelles Telefonverhalten:

Fiir den ersten Eindruck gibt es keine zweite Chance A2
#59139W 04.04.22 Die Schriftformerfordernis im Gewerberaummietrecht 2
# 41135F 05.04.22 Methoden zur Entscheidungsfindung — Mit Sicherheit

und Uberzeugung die ,richtige” Wahl treffen a
#52027F 05./06.04.22  Erfolgreiche Personalgewinnung und Auswahl a0
#59299F 05.04.22 Verkehrssicherungspflichten und Kontrollpflichten

fiir Hausmeister a0
#40215F 06.04.22 Fiihren und geftihrt werden —

Erfolgreich Fiihren in der Sandwichposition A
#50016F 6 06./07.04.22 Projektmanagement —

Projekte erfolgreich und effizient realisieren a
#52592W 07.04.22 Der Aufhebungsvertrag a
#59182W 86 07.04.22 Modernisierungsumlage —

Berechnung und Umsetzung in der Praxis
#52675F 11.04.22 Lohnpfandung und Gehaltsabtretung a0
#59040F 12.04.22 Belastungen im Grundbuch: Grundlagen und

Einsatzmdglichkeiten von Dienstbarkeiten,

Erbbaurecht und NieRbrauch a0
#59159W 13.04.22 Grundlagen des Gewerbemiet- und Pachtrechts a
#60172W 25.04.22 Altlasten und ihre Berticksichtigung in der

Immabilienbewertung a
#44053F 26./27.04.22 Gekonnt kommunizieren —

Uberzeugen statt iberreden a
#52077F §28.04.22 Zeugnisrecht — Zeugnisse formulieren

und analysieren a0

weitere Seminare auf den ndchsten Seiten ...
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#40126F 86 02./03.05.22  Erfolgreich Fiihren | - #44064F 23.06.22 Update: Fit in Rechtschreibung —
Fiihrungs-1x1 fiir Nachwuchsfiihrungskréfte a leichter als gedacht! a0
#41124F 02./03.05.22  Rhetorik — souverdn und tiberzeugend auftreten A #52517TW 23.06.22 Von der Einstellung bis zur Kiindigung Praxiswissen
#40275F 03./04.05.22  Die Filhrungskraft als Coach A Arbeitsrecht — kompakt a
#59150W 04.05.22 Die Mietsicherheit im Wohn- und #41083F 27./28.06.22  Stressmanagement am Arbeitsplatz A
Gewerberaummietrecht a #51530W 27.06.22 Zeit- und Selbstmanagement mit Outlook:
#42145W 05.05.22 Besprechungen gestalten und effektiv protokollieren 2 E-Mail-Management, Aufgaben- o
und Termineffizienz =
#44065W 05.05.22 Hallo Frau Professorin!” —
Anreden und Anschriften nach DIN 5008 o #60174W 27.06.22 Hochwassergefahren und deren Einfluss auf die
Immobilienbewertun a
#52593W 05.05.22 Die betrigbsbedingte Kiindigung a g
#59202F 5050522 Aktuelle Fragen der Betriebskostenabrechnung A0 #40240F 28./29.06.22  Fihrung 4.0 — Fiihrung in Zeiten der Digitalisierung a
— — #59156W 28.06.22 Gestaltung der Neben- und Betriebskosten im
#41130W 09.05.22 Professionelle Onlinemoderation fiir Meetings und b ¢ . o
Workshops - Gewerberaummietvertrag a
#40520F 8100522 Fihren von psychisch Belasteten #60176W 28.06.22 Versicherungsmanagement in der
R - Immobilienwirtschaft a
Betroffene Menschen integrieren und unterstiitzen a
#59000F 5100522 Der Grundstiickskaufvertran — Sichers Verrads. #41098F 29.06.22 Augenschule fiir Bildschirmtatigkeit — Sehtraining
e . Itu . § ktu IR ght A 9 A als Teil der Betrieblichen Gesundheitsférderung A
gestaltung und aktuelle Rechtsprechung a2
Pp— 8100522 o HOA ~O #41096F 30.06.22 Regeneration: Neue Kraft muss her! a
.05. ie neue )
#44066W 6 30.06.22 Kommt da nicht ein Komma hin?
#59272F 10.05.22 Technisches Gebaudemanagement 3: Kommaregeln einfach erkiart O
Technischer Unterhalt, Betrieb und Dokumentation @& - —
#41091F 16./17.05.22  Alterwerden im Beruf a
#51586W 16./17.05.22 Professionell prasentieren mit PowerPoint =} JuLl
#41044F 17.05.22 Biromanagement und Selbstorganisation — # 4142F 04./05.07.22 Rhetorik — Argumentations- und
Effizienz der Eigen- und Team-Organisation stérken a Diskussionstraining a
ey : 2\
#41149F 17./18.0522 _ Erfolgreich verhandeln Ll TTTTT: 04./050722  Perfekte Organisation im Sekretariat — Die
#59275W 18.05.22 Jahresunterweisung im Bereich Elektrosicherheit rechte Hand des Chefs*der Chefin, aber WIE? a0
als EUP zum Erhalt der Qualifikation - . #50020F 04./050722  Agiles Projektmanagement mit SCRUM A
jahrliche Unterweisung geméaR ArbSch
Jund DGUV Vorschrift 1g g =] #42041F 06.07.22 L Wir sind Pressestelle”: Einblicke, Inspiration &
#20222F 23200522 Aale Fih ~ Austausch fiir Offentlichkeitsarbeiter*innen a
4 ./24.05. ile Fihrun A
= ! - s — - = #42076F 06.07.22 Schreibwerkstatt Werbetexte:
#41334F 30./31.05.22 Umgang mit schwierigen Zeitgenossen A Treffsicher texten fiir Mailings, Newsletter & Co. P
#50019W  ®@3005.22 Projektmanagement kompakt — #59132F  &0607.22 Aktuelle Fragen des Mistrechts AD
Projekte erfolgreich und effizient realisieren = = - -
” 110522 v LM N # 41380F 07.07.22 Verhandeln, deeskalieren und Konflikte angehen a
#59137 .05. ietspiegel und Mietpreisbremse —
Grund?aggn und Hahmpenbedingungen O #42075F 07.07.22 News, Nachricht, Pressemitteilung:
Ihre Botschaft versténdlich auf den Punkt
gebracht — Intensivtraining a
JUNI #42205F 07.07.22 Instagram erfolgreich einsetzen a0
= — - — #52538W 07.07.22 Arbeitsrecht und Home-Office — kompakt o
#41199W ©@01./02.06.22  Miteinander arbeiten — miteinander reden a
" : ; - ; ~O #41224F 12.07.22 Mentaltechniken: Mit positivem Denken
#52026F 01.06.22 Erfolgreiche Personalgewinnung im Social Web Al 2u mehr Erfolg und Wohibefinden a
#59190F 01.06.22 M\t:’thoh(:] beé Ne’L\JAv.ermle;HTg.uer l\c\;etherhoh:ng #52674F 120722 Sachbeziige —
gn es:)e enden Mietverhaltnis im Wohn- un AD Steuerbeginstigte Leistungen des Arbeitgebers
ewerberaum = und deren Gestaltungsmaglichkeiten a0
ik — Ri 4 [m]
#e04mwW &0106.22 Bautechnik — Risse an Gebauden - #59125W 13.07.22 Die Modernisierung im Wohnraummietrecht: Ankindigung,
#52595F 02.06.22 Dokumentation und Sanktionierung Durchfiihrung und Mieterhéhung a
an
von Fefiverhalten AL yuew B2 Wann schreibt man 57,8 oder ,das’/,dass”
#59140F 21.06.22 Anspriiche bei Beendigung — So geht’s richtig! o
) o A
des Mietverhéltnisses A= s 14.07.22 Das Schwerbehindertenrecht in der Praxis a0
#59249F 21.06.22 [[;|e Hdelzlz- und Warmwasserabrechnung — o #52258F 18.07.22 Das Lehrgesprich—
rundlagen a= Auszubildende zum Nachdenken anregen a0
#6066 E@21.06.22 \P/raf_'sfder Verkehrswertermittlung — o Ho0200F 194200722 Notfallkoffer fir die Filhrungskraft A
ertiefungsseminar
= — - #59216W 19.07.22 Kaufménnisches Facility Management =
# 40560F 22./23.06.22  Mitarbeitergespréche erfolgreich fiihren a
#60175W 6 20.07.22 Wertrelevante Merkmale von Handelsflachen ]
#42140F 6 22.06.22 Protokollieren — aber richtig! Grundlagenseminar &8
- o - #52588W 21.07.22 Teilzeit- und Befristungsrecht =
#44051F 22.06.22 Mit Stil und Kompetenz erfolgreich —
Sicheres Auftreten mit Persénlichkeit und #40315F 26./27.07.22 Chefsache Mativation a
passenden Umgangsformen a
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#41095F 13./14.09.22  Emotionale Angriffe abperlen lassen a #41134F 18./19.10.22 Tragfahige Entscheidungen treffen:
#59179F 14,0922 Betriebskosten im Der Schlissel zum gemeinsamen Erfolg "
Wohn- und Geb&udemietrecht a0 in Teams a
#42079F 15.09.22 Texten fiirs Web AO #41328F 18./19.10.22 Erfolgsfaktor Menschenkenntnis a
#59251F 15.09.22 Aktuelle Fragen der Heiz- und Warmwasser- #597255F 201022 Die Jahresabrechnung der Wohnungs-
kostenabrechnung AO eigentiimer — Grundlagen =1
#44059W 19./20.09.22 Office 4.0 — digital und effizient =] #40135F 24./25.10.22 Erfolgreich Fiihren Il — Teamentwicklung a
#E0M2W 210922 Bautechnik — Flachdach oder Steildach #41073¢ 24./2510.22__ Selbst- und Zeitmanagement A
Welche Bauweise ist weniger anfallig fir Schaden? a # 41385F 25./26.10.22 Wertschatzend kommunizieren: Vom Konflikt
#52005F 22.09.22 Crashkurs Arbeitsrecht — 2ur Versténdigung und Kooperation A
Rechtssicherheit kompak fiir Fiihrungskréfte # 42080F 26./2710.22 Social-Media-Marketing: Twittern, Bloggen,
und Personalverantwortliche an Liken — mit System und Erfolg a
#60171F 6 24.09.22 Flexible Erstellung von Immabilienwert-
gutachten im MS Excel — Praktikerworkshop A
#40131F 26./27.09.22  Erfolgreich Fihren I - NOVEMBER
Fihrungskompetenz fir Fortgeschrittene A pmusr 07./081122  Rhetorik — Schlagfertigkeit und Deeskalation
#41200W 27.09.22 Prozessoptimierung leicht gemacht — bei unsachlichen Angriffen a
Schluss mit Zeitfressern 2 gsonsr 08.11.22 Das 1 x 1 des Wohnraummietrechts —
#40127F §28./29.09.22  Erfolgreich Fiihren | — Grundlagen, Miete, Betriebskosten a0
Fiihrungs-1x1 fiir Nachwuchsfiihrungskrafte a #40128F 14./1511.22 Erfolgreich Filhren | —
Fihrungs-1x1 fiir Nachwuchsfiihrungskrafte a
#42130W 14.11.22 Konferenzen und groRere Veranstaltungen
OKTOBER erfolgreich PLANEN =]
#40320W 04./05.10.22  Personlichkeit und Fiihrung 0 #a213w 15.11.22 Konferenzen und groBere Veranstaltung
#41125F 04./0510.22  Rhetorik — souverdn und erfolgreich DURCHFUHREN g
tiberzeugend auftreten a #52529F 17.11.22 Populédre Rechtsirrtimer im Arbeitsrecht
#40230F 05.10.22 Fiihren als Stellvertreter*in: und deren Vermeidung a0
Erfolgreich Fiihren aus der Mitte a #60177W 21.11.22 Altlasten und Kontaminierungen —
#40262F 051022 Fithrung mit Kopf, Herz und Bauch — Sach- und fachgerechter Umgang von
Werkzeuge 2ur wertschatzenden und Immobiliensachversténdigen mit Belastungen
Klaren Filhrung P auf Grundsticken a
#44069F % 06.10.22 Briefe und E-Mails mit Pfiff — #41177F ©@23./2411.22 Fragetechniken7Werfragt, der fiihrt! A
ansprechend, interessant und verbindlich a0 #41183F 23./2411.22 Mit der Stimme und Sprache iberzeugen:
#52594W 06.10.22 Formerfordernisse bei der Kiindigung a Das WIE st stérker als das WAS! Ll
# 40340F 10111022 Laterale Fihrung — Fihrung mit Ergebnis- #44062W 241122 E-Mail-Netiquette — kompakt g
verantwortung, ohne Weisungbefugnis A #41145F 28./29.11.22 Durchsetzungsstark im Beruf A
#50018F 10./11.10.22 Projektmanagement —
Projekte erfolgreich und effizient realisieren a
#59163F 1010.22 Aligemeines Pachtrecht A2 DEZEMBER
#41040F 1110.22 Die E-Mail-Flut beherrschen — #40140F 05./06.12.22  Erfolgreich Fihren IV —
Informationsmanagement optimieren Umgang mit schwierigen Fiihrungssituationen a
und professionell kommunizieren A paaser 06./0712.22  DISG-Perstnlichkeitsmodell -
#41045F 12.10.22 Biiromanagement und Selbstorganisation — Effizienz der Mich und andere besser verstehen! a
Eigen- und Team- #59158F 0712.22 Das 1x1 des Gewerberaummiet- und
Organisation starken a0 Pachtrechts A0
#41086F 12./13.10.22 Aufrecht trotz Gegenwind — Resilienztraining a #52564F 08.12.22 Krankheit im Arbeitsverhaltnis A
#42040F 1210.22 Iérfolgreiche Presse- und #59256F 08.12.22 Der Verwalter als Immobilienmakler an
Offentlichkeitsarbeit — Grundlagen an
#59265W 12.10.22 Bedarfsplanung und Betrachtung der Lebens-
zykluskosten in der nachhaltigen Planungsphase
— Steigende Unterhaltungskosten,
Klimaschutz und Vorschriften [=1
#44068W & 13.10.22 GroR- und Kleinschreibung —
wie ist es richtig? a
#52527F 13.10.22 Arbeitsrecht aktuell — Aktuelle Gesetzes-
anderungen und Rechtsprechung a0
# 41456F 1710.22 Der professionelle Umgang mit Kunden — Erfolgreich im per-
stnlichen JETZT ONLINE
und telefonischen Kontakt a ANMELDEN UNTER:
#52037F 17.10.22 Professionelle Bewerbungsgespréche fiihren a0 vwa-freiburg.de/seminare

dia.de/seminare
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