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Neugründung:  

 
BRICKS GmbH & Co.KG         
Ganzheitliches Management überregi-

onaler Immobilienbestände 

 

Burkhard Drescher, ehemaliger 
CEO der Gagfah ï Group, hat 

gemeinsam mit den Initiatoren 
der Convisa Beratungsgesell-

schaft aus Hannover,   

eine Immobilienmanagement 
Gesellschaft gegründet.   

Das Unternehmen mit Sitz in 
Oberhausen wird geführt von 

Burkhard Drescher und Dennis 
Rodenhauser.                                                   
                                       Seite 2 
 

Spektrum vervollständigt 
Mit dem Angebot zum Manage-
ment für Wohnimmobilien, hat 

BDC das Spektrum der Dienst-
leistungsangebote komplettiert: 
Restrukturierungen mit   

Horvàth & Partner, Erbbaurecht 
für Kommunen mit Continuum, 

Finanzierungen mit Fakt AG und 
nun Wohnimmobilien Manage-
ment mit BRICKS.  
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Neugründung:  
BRICKS GmbH & Co.KG         
Ganzheitliches Management überregionaler 

Immobilienbestände 

 

Burkhard Drescher, ehemaliger CEO 
der Gagfah ï Group, hat gemein-

sam mit den Initiatoren der Convisa 

Beratungsgesellschaft aus Hanno-
ver, eine Immobilienmanagement 

Gesellschaft gegründet. Das Unter-
nehmen mit Sitz in Oberhausen, 

wird von den Geschäftsführern 
Burkhard Drescher und Dennis 

Rodenhauser geführt. 
 

   
Burkhard Drescher  
 

Lokale Kompetenz und zentrales 
Management aus einer Hand: 

BRICKS 
 

BRICKS bietet mehr als die reine 
administrative Verwaltungslösung: 

wie in einem gut geführten Woh-

nungsunternehmen, wird über die 
Beziehung zum Mieter, die Werter-

haltung und wenn möglich, die 
Wertsteigerung des Portfolios in den 

Vordergrund gerückt. In einem in-
dividuell maßgeschneiderten Kon-

zept für die jeweiligen Immobilien-
halter, ob als Familienunternehmen, 

Finanzinvestor, Genossenschaft 
oder kommunaler Eigner, wird eine 

Zukunftsperspektive festgelegt, an 
deren Ziele sich BRICKS bindet. Lo-

kale, fest etablierte und  
erfolgreiche Hausverwaltungen 

kümmern sich vor Ort um Mieter 

und Immobilie. Sie sind über eines 
der innovativsten EDV-Systeme eng 

mit BRICKS vernetzt. Hohe Präsenz 
am Objekt, kurze Reaktionszeiten 

und ausgezeichnete Marktkenntnis 
können so garantiert werden. Das 

System bietet zudem maximale Fle-
xibilität: entsprechend der Ziel-

gruppe und der Bestandsqualität 

können die lokalen Partner je nach 
Standort bedarfsgerecht ausgewählt 

werden. Hier steht der Mieter im 
Mittelpunkt. 

Auf der anderen Seite erfüllt 
BRICKS alle Anforderungen moder-

ner Investoren: regelmäßige 
Reportings, Echtzeitzugriff auf ak-

tuelle Daten durch den Eigentümer, 
zentrale Datenhaltung und ï

konsolidierung, zentrale Buchhal-
tung, einheitliche Standards. Darü-

ber hinaus ist BRICKS zentraler 
Vertragspartner sowie 

Portfoliosteuerer. Das ganzheitliche 

Immobilienmanagement ist der be-
stimmende Anspruch des Unter-

nehmens. 
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Der Mieter als Werttreiber  – 
Zeit für Veränderungen 

Burkhard Drescher,  Dennis 
Rodenhauser  

Der Verwaltungsmarkt in Deutsch-
land hat sich in den letzten Jahren 

rapide geändert. Früher eher im lo-
kalen Kontext tätig, gab es nur we-

nige Unternehmen, die deutsch-

landweit agierten. Und das zumeist 
für Werkswohnungen größerer Kon-

zerne. Die Aufträge waren geprägt 
von Langfristigkeit und Stabilität.  

Dann änderten sich die Vorzeichen. 
Die Immobilie als Finanzanlagepro-

dukt im großen Stil kam in Mode. 
Insbesondere Deutschland wurde 

von Finanzinvestoren aufgrund ei-
ner vermeintlichen Unterbewertung 

auserkoren. So wurde gekauft, was 
verfügbar war. Hunderttausende 

von Wohn- und Gewerbeeinheiten 
bekamen neue Besitzer, oftmals 

ohne eigene immobilienwirtschaftli-

che Strukturen oder  Prozesse.  
 

Diese Aufgaben waren in den Busi-
nessplänen als Fremdleistung vor-

gesehen. Und dort auch eher am 
Rande. Das Hauptaugenmerk galt 

nicht dem operativen Geschäft, 
sondern den Werkzeugen zur Opti-

mierung der Finanzierungsstruktu-
ren und Bewertungen.  

Für die Verwaltungen bedeutete 
diese Situation einen enormen Zu-

wachs ï zumindest in Einheiten ge-
rechnet. In Euro etwas weniger, 

denn eigentümerseitig ging billig 

vor gut. Gleichzeitig bestand nun 
die Notwendigkeit, eine deutsch-

landweite Präsenz herzustellen. 
Dort, wo der Auftraggeber gekauft 

hatte, eröffnete der Verwalter neue 
Büros. Wenn sich das mangels Mas-

se (Faustformel: ab 1.000 WE an 
einem Standort) nicht rechnete, 

wurde eben aus der Ferne mit ver-
waltet. Personal wurde kurzfristig 

akquiriert; auch hier standen Ver-
fügbarkeit und Preis vor Markt- und 

Fachkenntnis, stand wiederum billig 
vor gut. Die internen Strukturen 

und Prozesse konnten nur selten 
dem enormen Wachstum gerecht 

werden. 
 

  
Hausverwaltung ?!  
 

In der Folge sackten viele Immobi-

lienbestände regelrecht ab. Die Nä-
he der Bewirtschaftung zum Mieter 

und zum Objekt sank, die soziale 
Kontrolle fehlte. Die Unzufriedenheit 

der Mieter stieg ï und mit ihr auch 
die Leerstandszahlen. Auf der ande-

ren Seite fehlten Netzwerke und 
Vertriebserfahrungen lokal verdrah-

teter Verwaltungen, um die Fluktua-
tion durch Neuvermietungen wieder 

aufzufangen.  
 

 
F¿r den Profi gen¿gt ein Blick auf das Klingelschildé 
 
Das wirklich fatale an dieser Ent-

wicklung war (ist) aber, dass sie so 
langsam verläuft. Wenn es beim 

Bäcker schmutzig ist oder der Ser-
vice nicht stimmt gehen die Kunden 

eben einen Laden weiter. Fehler 
und Missstände wirken direkt und 
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können so leicht erkannt und beho-
ben werden. Eine Wohnung wech-

selt man aber nicht so schnell wie 
seinen Bäcker. Und so setzt sich die 

Erkenntnis erst langsam durch: Der 
Leerstand von heute ist die 

Schlechtleistung von vorgestern. 
Mittlerweile kommen viele Investo-

ren daher mehr und mehr zu der 

Überzeugung, dass monatlich 15 
Euro für die Verwaltung einer 

Wohneinheit ï also 180 ú im Jahr ï 
doch nicht ausreichend sein kön-

nen, um eine umfassende Betreu-
ung von Objekt, Mieter und Konten 

zu gewährleisten. 
 

 
Fluktuation gewollt ?  
 

Ein Vergleich zu klassischen Woh-
nungsunternehmen zeigt Spannen 

zwischen 400 und 900 ú pro Jahr. 
Zugegeben, die unter beiden Zahlen 

subsumierten Leistungen unter-

scheiden sich. Dennoch muss man 
sich die Frage stellen, wie viel Auf-

wand denn realistisch ist, um die  - 
zumeist nicht gerade als Selbstläu-

fer einzustufenden Portfolien ï zu 
stabilisieren und zu entwickeln.  

Diese Frage in absoluten Zahlen all-
gemeingültig zu beantworten ist si-

cher nicht möglich. Vielmehr sollte 
man sich zunächst darüber bewusst 

werden, welche Hebel und Spiel-
räume vorhanden sind. Dazu ein 

einfaches Rechenbeispiel: Ein Be-
stand mit 5.000 Wohneinheiten, 

fremdverwaltet zu je 180 ú p.a. 

verursacht reine Verwaltungskosten 
von 900.000 ú. Bei einer durch-

schnittlichen Wohnungsgröße von 
60 m² und einer Miete von im 

Schnitt 5,20 ú/mĮ verursacht ein ï 
durchaus nicht unrealistischer ï 

Leerstand von 10 % bereits Miet-
ausfªlle von mehr als 1,8 Mio. ú 

p.a. Ein Verwalter, der den Leer-
stand durch Nähe zu Markt, Mieter 

und Objekt um nur 1 % drücken 

kann, erwirtschaftet somit bereits 
mehr als 180.000 ú zusªtzlich im 

Jahr. Schafft er es, denn Leerstand 
auf 5 % zu reduzieren, so sind es 

¿ber 900.000 ú. Angesichts dieser 
Zahlen ist es unverständlich, warum 

bei Vertragsverhandlungen bisher 
diesbezügliche leistungsorientierte 

Vergütungsbestandteile außer Acht 
gelassen wurden. 

Neben dieser stark vereinfachten 
Betrachtung der reinen 

Leerstandszahlen ergeben sich für 
Investoren weitere Potenziale, 

bspw. aus der Senkung der Fluktua-

tion. Hier liegen die Kosten eines 
Mieterwechsels zwischen 2.000 ú 

und 5.000 ú. Die Berechnung der 
sich daraus ergebenden Potenziale 

einer Steigerung der Mieterverweil-
dauer ist ebenso einfach. 

 

 
Mieterzufriedenheit als Maßstab  

 

Darüber hinaus schafft die Rückbe-

sinnung auf das operative Geschäft 
zusätzliche Vorteile. Bei anstehen-

den Refinanzierungen hat die Opti-
mierung der Bewirtschaftung direk-

ten Einfluss auf die Konditionen. In 
vielen Fällen wird eine Prolongation 
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sogar erst ermöglicht, wenn das 
Kerngeschäft genügend Stabilität 

aufweist. Auch hierzu ein stark ver-
einfachtes Rechenbeispiel: bei ei-

nem Vervielfältiger von 10 schafft 
der oben genannte Verwalter allein  

durch die Umsatzsteigerung von 
900.000 ú einen zusätzlichen Wert 

von 9 Mio. ú! 

Damit diese Gedankenspiele in die 
Realität umgesetzt werden können, 

bedarf es jedoch eines Umdenkens. 
Weg von der Abarbeitung eines ver-

traglich fixierten und eng abge-
grenzten Leistungskataloges, in der 

Regel getrennt nach Asset- und 
Portfoliomanagement bei verschie-

denen Auftragnehmern, hin zu ei-
nem ganzheitlichen Immobilienma-

nagement. Die Maxime lautet, auch 
5 

 
 

 
 

 
 

 
 

 mit fremdverwalteten Beständen 
wie ein modernes Wohnungsunter-

nehmen zu agieren und am Markt 
aufzutreten. Regionale Markenbil-

dung, Imageaufbau, die Initiierung 
von Mieterbindungsmaßnahmen 

und die Schaffung von wohnnahen 
Services sind nur einige der Instru-

mente, die bisher ausschließlich von 

Wohnungsgesellschaften und Ge-
nossenschaften genutzt wurden. Es 

ist an der Zeit, diese Basics auch als 
Selbstverständlichkeit im Rahmen 

einer Fremdverwaltung zu begrei-
fen.   

  
 


