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Die Ökonomisierung der Wohnungs-
wirtschaft hat in den zurückliegenden 
Jahren zu einem dynamischen Professio-
nalisierungsprozess der Branche geführt. 
Ein wesentliches Merkmal der neu auf-
gestellten Branche ist die zunehmend 
fragmentierte Dienstleistungsstruktur: 
Kooperationen mit qualifizierten und 
hochspezialisierten Partnern bilden da-
bei die Grundvoraussetzung für eine 
erfolgreiche Umsetzung der Geschäfts-
strategie. 

Die Bedeutung qualitativer Kooperati-
onen hat die Deutsche Wohnen Gruppe 
früh erkannt und geht noch einen 
Schritt weiter, indem sie ihre Partner-
schaften auf eine neue Qualitätsebene 
hebt: von einer reinen Dienstleisterbezie-
hung hin zu einer strategischen Koope-
ration auf gleicher Augenhöhe. Die neue 
Partnerkultur befördert ein Klima für 
Innovation und Fortschritt und schafft 
somit für alle Beteiligten eine Win-Win-
Situation, nicht zuletzt auch für den 
Endkunden, den Mieter. Für dieses Part-
nerschaftsmodell gibt es Best-Practice-
Beispiele, die auf zwei Grundstrukturen 
basieren – dem Outsourcing von Dienst-
leistungen und B-to-B-Kooperationen. 

Erfolgreiches Outsourcing

Das Auslagern personalintensiver nicht 
zum Kerngeschäft gehörender Dienst-
leistungen an externe Spezialisten hält 
zunehmend Einzug in die Wohnungs-
wirtschaft. Beispiel einer erfolgreichen 
Partnerschaft ist das Outsourcing infra-
struktureller Facility-Management-
Dienstleistungen der Deutsche Wohnen 
Gruppe insbesondere an die Gegenbauer 
Property Service GmbH und das tech-
nische Gebäudemanagement (TGM) zum 
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Erstere verantwortet einen Großteil der 
betriebskostenrelevanten Hausmeistertä-
tigkeiten, die Hausreinigung, den Win-
terdienst sowie die Grünpflege von 
Deutsche-Wohnen-Beständen. Fragen, 
die der Entscheidung zugrunde lagen, 
waren unter anderem: Welche Vorteile 
ergeben sich für die Mieter? Wie ist das 
Servicelevel definiert? Wo liegt der 
Benchmark? 

Besonderes Kennzeichen der Vereinba-
rungen zwischen den Unternehmen war 
zudem die nachhaltig erfolgreiche Inte-
gration ehemaliger Hauswarte der Berli-
ner Gehag GmbH: Neben mehrjähriger 
Beschäftigungssicherheit konnten sich 
die meisten der Hauswarte im Rahmen 
aufgabenspezifischer Schulungen in den 
Bereichen Grünanlagen, Reinigung, 
Hausmeisterdienste oder EDV, Marketing 
und Sicherheitsdiensten weiter qualifi-
zieren. So entwickelte sich die soziale 
Komponente zu einem der wichtigsten 
Merkmale der Partnerschaft zwischen 
der Deutsche Wohnen Gruppe und Ge-
genbauer. Der Mehrwert für beide Ge-
sellschaften besteht darüber hinaus aus 

– einer laufend optimierten Qualität von 
Facility-Management-Dienstleistungen, 

– einer Effizienzsteigerung durch Wegfall 
von Aufwendungen für Personalmanage-

ment und Personalausfallrisikos zum 
Beispiel bei Krankheit oder Urlaub,

– einer Kostensicherheit durch ein trans-
parentes und eindeutiges Leistungsprofil, 
das zu einem festen Preis abgerechnet 
wird,

– Planungssicherheit für den Auftrag-
nehmer,

– Flexibilität und Planungssicherheit 
beim Auftraggeber für Wachstumsvorha-
ben/Ankäufe neuer Bestände, da der 
Partner Gegenbauer bundesweit flächen-
deckend kurzfristig Kapazitäten zur Ver-
fügung stellen kann sowie 

– der Entwicklung weiterer Synergiepo-
tenziale im Rahmen gemeinsamer 
Wachstums- und Expansionsvorhaben.

Erfolgreiche B-to-B-Kooperationen 
mit der Energiewirtschaft

In der Wohnungswirtschaft ist die  
Energieversorgung ein bedeutender 
Kostenfaktor. Die Energieversorgung, 
also Heiz- und Stromkosten, sind die 
kostenintensivsten Positionen auf der 
Nebenkostenabrechung. Allein bei der 
Deutsche Wohnen Gruppe fallen bun-
desweit jährlich 85 bis 90 Millionen Euro 
Nebenkosten an. Neben der Kaltmiete 
spielen die Energiekosten mit einem 
Anteil von rund 40 Prozent an den Ge-
samtbetriebskosten deswegen eine im-
mer wichtigere Rolle bei der Bewirt-
schaftung. Der Anspruch eines effizi-
enten Energiemanagements ist es daher, 
diese möglichst gering zu halten und 
transparent darstellen zu können. 

Die Deutsche Wohnen Gruppe stellt sich 
mit ihren Partnern Gasag und Vattenfall 
den Herausforderungen, mit welchen die 
Energiewirtschaft im Wohnungsmarkt 
konfrontiert ist. Solche B-to-B-Koopera-
tionen bringen auch für den Endkunden 
Mieter einen Mehrwert: Gemeinsam mit 
der Vattenfall führte die Deutsche Woh-
nen Gruppe als erstes Wohnungsunter-
nehmen die indexorientierte Strombe-
schaffung ein. Im Zuge dessen wurde das 
regional und produktspezifisch komplexe 
Portfolio der Deutsche Wohnen von 
Vattenfall grundlegend in seiner Abneh-
mer- und Verbrauchsstruktur analysiert 
und in ein Portfoliosystem überführt, das 
eine transparente und kostenoptimierte 
Strombeschaffung und -versorgung 
ermöglicht.

Mit der Gasag hat die Deutsche Wohnen 
Gruppe einen starken Partner im Bereich 
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der Gasversorgung gefunden. Hier wach-
sen die Ansprüche an Kohlendioxid- und 
Primärenergie-einsparende Anlagen ste-
tig. Im Herbst 2009 tritt die novellierte 
Energieeinsparverordnung in Kraft. Zen-
trale Punkte stellen die Verschärfung der 
primärenergetischen Anforderungen an 
Gebäude sowie die Wärmedämmung 
energetisch relevanter Außenbauteile 
jeweils um durchschnittlich 30 Prozent 
dar.

Viele, insbesondere denkmalgeschützte 
Bestände, können nicht ohne Weiteres 
energetisch saniert werden. Tatsächlich 
wird der Energieverbrauch und somit die 
Energiekosten bestimmt durch individu-
elles Verhalten, äußere Faktoren sowie 
den Energieträgern (Gas, Öl, Fernwärme). 

Unter der Maßgabe, nicht nur ökono-
mische, sondern auch ökologische Ein-
sparungspotenziale zu definieren, wur-  
de der gesamte Wohnungsbestand der 
Deutsche Wohnen Gruppe analysiert  
und nach diversen energetischen Para-
metern neu strukturiert. Die bisherige 
Portfo liostrategie wurde ergänzt um  
eine Energiestrategie. Ein wesentlicher 
Indikator ist dabei nicht die verbrauchte 
Energie, sondern die Primärenergie. Da-
mit wurde der Aufwand für Primärener-
gie zum Maßstab für Modernisierungs-
maßnahmen. 

Anstelle von teuren und oft nicht effizi-
ent durchführbaren energetischen Sanie-
rungen hat sich die Deutsche Wohnen 
Gruppe zusammen mit ihrem Partner 
Gasag Antworten auf die Frage überlegt, 
welche versorgungstechnischen Maß-
nahmen einzuleiten wären, um ähnliche 
Einspareffekte wie bei einer Sanierung 
zu erreichen. Inzwischen konzentriert 
sich die Deutsche Wohnen Gruppe dar-
auf, energieintensive Energieträger aus-
zutauschen und durch weniger inten-
sive Primärenergieträger zu ersetzen.  
Am Beispiel der Siedlung Weiße Stadt  
in Berlin-Reinickendorf konnten durch 
die Umstellung der Energieversorgung 
von Öl auf Gas die CO2-Emmission um  
30 Prozent und die Energiekosten um  
15 Prozent reduziert werden. Effekte,  
die sowohl in die Öko-Bilanz des Unter-
nehmens als auch in die Warmmiet-
kostenbilanz der Mieter einzahlen.

Wieder ergeben sich für alle Beteiligten 
vielfältige Mehrwerte. Dazu gehören 

– niedrigere Beschaffungskosten durch 
Ausnützen von Skalierungseffekten, 

– Eliminierung von Preisschwankungen 
am Beschaffungsmarkt und gleichzei-

tiger Minimierung des Höchstpreisrisikos, 
die den Mietern weitergegeben werden 
können,

– Produktargumente, die auf dem Mie-
termarkt mittelfristig als Alleinstellungs-
merkmale und klare Wettbewerbsvorteile 
wirken und

– Entwicklung weiterer Synergiepotenzi-
ale im Rahmen gemeinsamer Wachs-
tums- und Expansionsvorhaben.

Qualität als Grundlage  
für Nachhaltigkeit

Zusammenfassend ergeben sich aus 
diesen strategischen Vorgehen über die 
Kosteneinsparungen hinaus umfang-
reiche Aufwertungspotenziale für die 
Assets der Deutsche Wohnen: Eine ener-
getisch erfasste und in ihrer technischen 
Infrastruktur optimierte Wohnanlage 
hat einen höheren Marktwert sowohl als 
Vermögenswert als auch als Produkt am 
Mietermarkt. 

Die modernen Informationstechnologien 
vervollständigen die Wertschöpfungsket-
te, indem die unterschiedlichsten Ak-
teure an den zahlreichen Prozessen im 
Bereich der Vermietung, der Bewirt-
schaftung, der Instandhaltung, der Pfle-
ge ebenso wie in den Bereichen der 
kaufmännischen Verwaltung, des Con-
trollings, der Planung und des Vertriebs 
miteinander vernetzt werden. Auf Basis 
des SAP-Systems „Flexibles Immobilie-
management RE-FX“ können die zahl-
reichen Prozesse und Dokumente zeitnah 
und umfassend abgelegt und zu Doku-

mentations- und Controllingzwecken 
abgerufen werden. Der damit gelegte 
hohe Transparenzgrad dient als Grundla-
ge für die laufende Optimierung von 
Prozessen und Kosten und trägt damit 
zur Wettbewerbs- und Zukunftsfähigkeit 
der Deutsche Wohnen bei.

Die Deutsche Wohnen hat in den zu-
rückliegenden Monaten viel in die stra-
tegische Neuausrichtung ihres Property 
Managements investiert. Dabei hat sie 
stets Wert gelegt auf nachhaltige Stra-
tegien und qualifizierte Partnerschaften. 

Sowohl unter dem Gesichtspunkt der 
Risikostreuung als auch der Fokussie-
rung auf spezifische Kompetenzen hat 
sie die Partnerstruktur nach Segment 
und Regionalmärkten matrixartig struk-
turiert. Die hier erwähnten Unterneh-
men stehen stellvertretend für die üb-
rigen professionellen Dienstleister und 
Versorger, die bereit waren, in ihren 
Segmenten und mit ihren Produkten 
sich an der Neuausrichtung und dem 
strategischen Wachstum der Deutsche 
Wohnen zu beteiligen. 

Verminderte Umsätze aufgrund der Fo-
kussierung auf Kosteneffizienz wurden 
allesamt in Kauf genommen mit Blick 
auf potenzielle neue Märkte – aber ins-
besondere mit Blick auf das Innovations-
potenzial, den damit verbundenen In-
vestitionsvolumen und den steigenden 
Unternehmenswerten. Das sind die Eck-
pfeiler qualifizierter Partnerschaften 
mittelständischer Unternehmen im Um-
feld einer modernen Deutsche Wohnen 
Wirtschaft.

Weiße Stadt in Berlin – 30 Prozent weniger CO2 durch Gas statt Öl 


