IMMOBILIENRECHT

Immobilienrecht (Teil 2)

Die Fachanwaltschaft -
Qualifikation mit Brief und Siegel

Ob millionenschweres Entwicklungsprojekt, Maklerprovision oder Betriebskostenabrech-
nung - ohne rechtlichen Beistand geht in der Immobilienbranche fast gar nichts mehr. In der
vorherigen AlZ-Ausgabe haben wir Thnen verschiedene Kanzleien und Kanzlei-Typen vorge-
stellt. In Teil 2 ihres Beitrags gibt AlZ-Autorin Bettina Mundt Orientierung zu Fragen, welcher
Mandant am besten zu welchem Anwalt passt, was ein Fachanwaltstitel konkret bedeutet,
was die Dienstleistung der IVD-Syndicusanwilte umfasst und welche Arten von Gebiithren
und Honoraren es gibt.

Von Bettina Mundt, freie Journalistin

Mit der Einfiihrung von Fachanwalts- mende Ausdifferenzierung der Rechtsge- tiv verldssliche Orientierungshilfe. Jeder
titeln entspricht die Bundesrechtsan- biete macht eine systematische und fun-  Fachanwaltslehrgang umfasst 120 Zeit-
waltskammer (BRAK) dem steigenden dierte Ausbildung notwendig, gleichzeitig  stunden an theoretischem Unterricht und
Bedarf an Spezialisten. Schon die zuneh-  bietet sie dem Recht-Suchenden eine rela-  jeweils drei fiinfstiindige Klausuren. Vor-
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aussetzung fiir die Verleihung des Titels
ist eine mindestens dreijahrige ununter-
brochene Zulassung und Titigkeit als
Rechtsanwalt, die nicht zu weit zuriicklie-
gen darf, zudem muss der Ab-solvent
umfangreiche praktische Erfahrungen auf
dem jeweiligen Spezialgebiet nachwei-
sen. Mit der Verleihung ist er jedoch noch
nicht aus der Pflicht entlassen, laut Fach-
anwaltsordnung muss er ,jihrlich auf die-
sem Gebiet wissenschaftlich publizieren
oder mindestens an einer anwaltlichen
Fortbildungsveranstaltung ~ dozierend
oder horend teilnehmen*,

Dem Klienten gibt der Titel ,Fachan-
walt/Fachanwiltin“ also die Sicherheit,
dass der betreffende Anwalt iiber ein
fundiertes Wissen und Praxiserfahrung
auf seinem Gebiet verfiigt. Wer sich
Fachanwalt fiir Miet- und WEG-Recht
nennen will, der muss Kenntnisse aus
vielen verschiedenen Bereichen nach-
weisen: Wohnraummietverhiltnisse, Ge-
werberaummietrecht und Pachtrecht,
WEG-Recht, Nachbarrecht, Grundziige

des Immobilienrechts, Maklerrecht,
Beziige zum oOffentlichen Recht und
Steuerrecht sowie miet- und WEG-recht-
liche Besonderheiten des Verfahrens-
und Vollstreckungsrecht. Als Nachweis
praktischer Erfahrung sind insgesamt
120 Fille und darunter mindestens 60
gerichtliche Verfahren zu bearbeiten.
Der noch junge Lehrgang erfreut sich
starker Zuwachsraten: 2008 erfasste die
BRAK bereits 1540 Fachanwilte fiir
Miet- und WEG-Recht. Diese Zahl wird
von der parallel eingefiihrten Fachan-
waltschaft fiir Bau- und Architekten-
recht mit 1610 Fachanwilten noch tiber-
troffen. Besonders fiir Einzelkanzleien
sind die Qualifikationen ein effektives
Marketingmittel, aber sie werden auch
generell gut angenommen. ,Auf die
Fachanwaltsbezeichnung legen wir sehr
groflen Wert“, so Uwe Bethge von beth-
geundpartner immobilienanwdilte, ,zum
einen, weil sie eine Qualifizierungsmaf-
nahme ist, zum anderen, weil sie ein
Mafl an Erfahrung ausdriickt, das vom
Publikum auch verlangt wird.“ In ein

paar Jahren, so seine Prognose, werde
es kaum noch Allgemein- und fast nur
noch Fachanwilte geben. Weniger wich-
tig sind solche Titel allerdings fiir die
groflen Wirtschaftskanzleien, wo Anwil-
te oft nur Nischen bearbeiten und des-
halb die erforderlichen Praxisfille nicht
zusammenbekommen.

Wer zu wem:
Mandanten & Mandate

Welche Kanzlei sich genau fiir wen bezie-
hungsweise welches Mandat eignet, ist
nicht immer einfach zu sagen, dazu ist
das Spektrum an Kanzleien zu breit, viel-
faltig und differenziert. Art und Umfang
des Mandats, besondere Stirken und
Schwerpunkte, Erfahrung, Struktur, Or-
ganisation und Angebot der Kanzlei und
nicht zuletzt die personliche Chemie zwi-
schen Klient und Anwalt — das alles sind
Faktoren, die eine Rolle spielen. Tenden-
ziell lassen sich aber schon einige Zuord-
nungen treffen: So gehen private Bau-
projekte oft an Best-Practice-Kanzleien,
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Spezialkanzleien oder Einzelanwilte. Da
Groflkanzleien den Anspruch und auch
den Ruf haben, die jeweils besten ihres
Fachs zu versammeln, sind sie bei spezia-
lisierten, grofvolumigen Auftrigen eine
gute Adresse. Wegen der Komplexitit
und des Volumens ihrer Geschifte arbei-
ten riesige Konzerne generell viel mit
Groflkanzleien zusammen, womoglich
gleich mit mehreren, an die sie verschie-
dene Auftrige vergeben.

Manche Mandanten miissen erst mehr-
fach die Kanzlei wechseln, um heraus-
zufinden, welche die richtige fiir sie ist.
Da gibt es Wechsel von grof zu grof,
klein zu groff und umgekehrt. Auslin-
dische Firmen wenden sich bisweilen an
Groflkanzleien, schlichtweg weil sie inter-
national bekannt sind, finden dort dann
aber nicht unbedingt
den fiir sie optimalen
Service. Zu biirokra-
tisch, ineffizient und
unflexibel, lauten die
Kritikpunkte, die im
Hinblick auf Grof-
kanzleien immer wie-
der genannt werden.
Wie weit sich das ver-
allgemeinern ldsst, ist
jedoch fraglich. Wo
mehrere verschiedene
Teams zusammenar-
beiten, kann es natir-
lich gelegentlich zu
Reibungs- und Infor-
mationsverlusten kommen. Auch sind die
Entscheidungs- und Kommunikations-
wege bei Grofkanzleien zwangsliufig
linger, was sich auf die Reaktions- und
Bearbeitungszeit auswirken kann. Wie
viel Aufmerksamkeit und Aufwand auch
den weniger lukrativen Mandanten zu-
kommt, wie individuell, personlich und
flexibel die Betreuung verschiedener
Mandanten ist, das diirfte jedoch von
Kanzlei zu Kanzlei variieren.

Rein immobilienrechtliche Auftrige sind,
sofern sie nicht enorm grofl und schwie-
rig sind, von Spezialkanzleien mit mehre-
ren Anwilten in der Regel gut zu bewilti-
gen. Aber auch wenn es mehr ins Immo-
bilienwirtschaftsrecht geht, stehen man-

che Spezialkanzleien grofleren Wirt-
schaftskanzleien in nichts nach. Dass klei-
nere, effizient organisierte ,Boutiquen”
(s. AIZ 07/09, S. 33) auf einzelnen Gebie-
ten extrem leistungsfihig sein konnen,
zeigt das Beispiel Jebens Mensching, wo
weniger als ein Dutzend Mitarbeiter in
den vergangenen Jahren ein beachtliches
Transaktionsvolumen abgewickelt haben.

Die Klientel von Immobilien-
anwalten

Fiir kleinere, regional titige Unterneh-
men ist es in der Regel selbstverstind-
lich, sich an eine Kanzlei vor Ort zu
wenden, deshalb machen sie bei den
meisten Spezialkanzleien die grofSe
Masse der Mandanten aus. Hinzu kom-
men groflere, oft bundesweit operie-

rende Firmen, von denen einige zwar in
der Region angesiedelt sein mdgen, fiir
die der Standort aber eine untergeord-
nete Rolle spielt. Je nach Groe und
Schwerpunkten der Kanzlei variiert
dann die Mandantenstruktur. Die Dres-
dener Einzelanwiltin Susanne Emme-
rich zum Beispiel betreut vor allem
Hausverwaltungen, Immobilienkiufer
sowie private und gewerbliche Vermie-
ter; es geht viel um Mietvertragsgestal-
tung, Kiindigungen im gewerblichen
Mietrecht und WEG-Beschlussanfech-
tungen. Durch die Lage in Ostdeutsch-
land befasst sie sich auch vermehrt mit
Zwangsversteigerungsrecht und Immo-
bilienverwertung — Gebiete, auf denen
es dort weiterhin einiges zu tun gibt.
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Bis zu einem gewissen Grad erhilt sie
zudem {iiberregionale Auftrige: ,Da bei
mir eine starke Spezialisierung vorhan-
den ist, bin ich auch bundesweit titig
und habe Verfahren in anderen Bundes-
lindern, ich schitze das Volumen aber
auf unter zehn Prozent der Fille.“ Bei
der zehnkopfigen Hannoveraner Sozie-
tit Bethge und Partner liegt der Anteil
da schon hoher, rund 30 Prozent aller
Auftrige kommen aus dem restlichen
Bundesgebiet beziehungsweise aus
dem Ausland. Umsatzbezogen fallen
diese 30 Prozent allerdings wesentlich
stirker ins Gewicht, denn sie machen
70 Prozent des Gesamtumsatzes aus.

Auffillig ist der geringe Anteil an privaten
Mietern unter den Mandanten von Immo-
bilienanwilten — wenn man bedenkt,
dass es jihrlich zu rund
275.000 Mietrechts-
prozessen kommt. Die
Griinde dafiir sind
jedoch naheliegend:
Einerseits nimmt ein
nicht unerheblicher
Teil der Mieter die
Rechtsberatung durch
Anwilte von Mieterve-
reinen in Anspruch,
andererseits sind pri-
vate Mieter nur eine
mogliche Mandanten-
gruppe unter vielen
und bei ihnen handelt
es sich weder um
besonders lukrative Fille noch um
Stammmandanten. Zudem gehoren
Eigentlimer, Makler und Hausverwal-
tungen — also quasi die Gegenseite —
zur angestammten Klientel von Immobi-
lienanwilten.

Bethge schliefSt Privatmieter als Klienten
sogar explizit aus, weil die Kanzlei viele
Vermieter vertritt und so Interessenkon-
flikten vorbeugen will. Im gewerblichen
Mietrecht sieht das allerdings anders aus,
hier werden Bauherren ebenso wie mie-
tende Unternehmen betreut. Insgesamt
konstatiert Uwe Bethge einen deutlichen
Uberhang an Mandaten auf professionel-
ler Seite — allein im Maklerrecht seien 95
Prozent aller Mandanten Immobilienmak-



ler. So begreift sich die Kanzlei auch vor
allem als juristische Unternehmensbera-
tung fiir die Immobilienbranche und
betreut als solche Mandanten und Projek-
te ganz unterschiedlicher Grofe und Art.
Ziel der beratenden Titigkeiten ist grund-
sitzlich die aufergerichtliche Konflikt-
16sung und -vermeidung, zu Prozessstrei-
tigkeiten kommt es nur bei etwa einem
Drittel aller Streitfille. Ubrigens liegt der
Anteil an auslindischen Mandanten
gleichbleibend bei 15 bis 20 Prozent —
von Rezession also keine Spur.

Auch die Zweierkanzlei Breiboldt Rechts-
anwdlte Berlin berit nur selten private
Mieter. ,Das Angebot unserer Kanzlei
richtet sich in erster Linie an Immobilien-
eigentiimer beziehungsweise deren Ver-
waltungen und an Makler*, erldutert Kai-
Peter Breiholdt. ,Daraus ergibt sich, dass
viele unserer Mandanten aus ihrer tig-
lichen Praxis ein grofles eigenes Know-
how — zum Teil auch juristischer Natur —
mitbringen.“ Ganz ohne Anwalt geht es
trotzdem nicht, dazu ist die Rechtslage oft
zu kompliziert. So ist beispielsweise das
Wohnraum-Mietrecht formal schwierig,
allein bei den Betriebskosten muss von
der Form her 25 verschiedenen Vorgaben
entsprochen werden. Bei den Maklern ist
der Klassiker die Frage, ob auch ohne die
Unterschrift des Kunden ein Vertragsver-
hiltnis zustande gekommen ist und somit
ein Provisionsanspruch besteht. Einen
erhohten Beratungsbedarf stellt Kai-Peter
Breiholdt bei auslindischen Investoren
fest, selbst wenn es sich um Immobilien-
profis handelt. ,Grund dafiir ist vor allem
das deutsche Mietrecht, das dem Vermie-
ter im Wohnungsbereich enge Grenzen
setzt, wenn es um Mieterh6hung, Moder-
nisierung oder Kiindigung geht.“ Die
meisten Mandate sind beratend und sol-
len spitere Schwierigkeiten im Vorfeld
unterbinden — und dies geschieht am
besten durch umfassende Aufklirung,
korrekte Formulare und wasserdichte
Vertrage.

Honorare & Gebiihren
Die Kosten fiir eine Rechtsberatung

orientieren sich am Rechtsanwaltsver-
gilitungsgesetz (RVG), das im Zivilrecht

auf der Grundlage von Gegenstands-
oder Streitwert fiir einzelne Titigkeiten
die Gebiihren festlegt. Beide, Gegen-
standswert und Streitwert, beziffern den
Wert, um den es den Konfliktparteien
geht — der Gegenstandswert im Rahmen
auflergerichtlicher Beratung, der Streit-
wert im Fall einer gerichtlichen Ausein-
andersetzung. Zu der so ermittelten
Gebilihr kommen noch Auslagen, Spe-
sen, Zeugen- und Sachverstindigenge-
biihren sowie die Umsatzsteuer.

Neben dieser Form der Abrechnung gibt
es vor allem fiir auergerichtliche Ange-
legenheiten noch weitere Moglichkei-
ten, die Kosten zu gestalten. Oft ist es
schwierig, einen angemessenen Gegen-
standswert zu bestimmten, etwa bei all-
gemeinen Auskiinften. Mit einer Pau-
schale oder einer Bezahlung auf Stun-
denbasis ldsst sich dieses Problem
umgehen. Festpreise bieten sich be-
sonders bei kleineren, standardisierten
Titigkeiten an, wie Impressums-Check,
dem Erstellen von rechtlichen Doku-
menten wie Abmahnungen, Gutachten,
Vertragsmustern oder AGBs und Ahn-
lichem. Aber auch im Rahmen groferer
Auftrige sind Pauschalen unter Abschit-
zung des Zeit- und Arbeitsaufwandes
sowie des Haftungsrisikos moglich. Fiir
den Ratsuchenden hat das den enor-
men Vorteil, dass die Kosten fest kalku-
lierbar sind.

Ist der Aufwand zunichst nicht abzu-
schitzen oder die Beratung sehr umfang-
reich, sind Stundensitze moglicherweise
besser geeignet. Bundesweiter Durch-
schnitt sind laut Soldan Institut fiir An-
waltsmanagement 182 Euro, der grofte
Teil der Anwilte bewegt sich zwischen
110 und 260 Euro. Diese Zahlen sind
aber nur eingeschrinkt aussagefihig,
denn im Einzelnen richtet sich die Preis-
findung nach Kriterien wie Marktseg-
ment, Kanzleigrofe, Mandatsstruktur,
Kanzleistandort, Berufserfahrung und
Spezialisierung. Einzelkanzleien berech-
nen im Schnitt die geringsten Sitze,
Fachanwilte erzielen im Schnitt etwas
hohere Betrige als ihre nicht weiterqua-
lifizierten Kollegen. Bei renommierten
Spezial- und Wirtschaftskanzleien kon-

nen die Sitze bis 350 Euro und dariiber
hinaus gehen. In manchen Sozietiten
sind sie nach Positionen gestaffelt — vom
Partner bis hinunter zum Referendar. Die
meisten Anwilte haben einen flexiblen
Satz, den sie nach der Zahlungskraft des
Mandanten und der Schwierigkeit des
Mandats bestimmen.

Eine vom Soldan Institut im Rahmen
des Forschungsprojektes ,Vergiitungs-
barometer 2009“ durchgefiihrte Befra-
gung ergab, dass 60 Prozent aller Anwil-
te bevorzugt Zeithonorare verwenden,
gefolgt von 48 Prozent Pauschalhono-
raren. Meist werden sie anstelle der
gesetzlichen Gebiihren vereinbart und
sollen diese bewusst ausschlielen. Das
diirfte daran liegen, dass sie dem Anwalt
mehr Spielraum gewihren — in beide
Richtungen {ibrigens, denn die Bezah-
lung kann sowohl iiber als auch unter
den gesetzlichen Gebiihren liegen. ,Zeit-
honorare werden von professionellen
Auftraggebern als leistungsgerechter
empfunden als die starren RVG-Gebiih-
ren”, glaubt Uwe Bethge. ,Und ihre Ab-
rechnung ist einfacher und leichter
nachvollziehbar.“

Seit Juli 2008 gibt es auerdem noch die
Moglichkeit von Erfolgshonoraren, die
bislang aber wenig verbreitet sind. Das
Soldan Institut berichtet, dass Mitglie-
der von Grofkanzleien noch am hiufigs-
ten von ihren Mandanten darauf ange-
sprochen werden und auch den meisten
Gebrauch davon machen. Erfolgshono-
rare konnen in gerichtlichen wie aufer-
gerichtlichen Angelegenheiten verein-
bart werden und sind fiir Mandanten
vorgesehen, die ihr Recht aus wirt-
schaftlichen Griinden sonst nicht verfol-
gen konnten. Wohlhabende Menschen
diirften diese Moglichkeit demnach
nicht wahrnehmen, es sei denn, die
Kosten der Auseinandersetzung sind
extrem hoch. In der Praxis reicht es
jedoch, wenn der Mandant beim Anwalt
eine Erklirung dariiber abgibt, dass
seine finanzielle Lage ihm keine andere
Wahl lisst. Die Vereinbarung ldsst sich
dann frei gestalten. So kann die Entloh-
nung des Anwalts ausschlielich oder
nur teilweise an den Erfolg gekoppelt
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sein, er kann einen Anteil am Erlos
erhalten oder aber einen fest vereinbar-
ten Betrag. Ein finanzielles Restrisiko
bleibt fiir den Mandanten in jedem Fall
bestehen, denn bei einer Niederlage
muss er die Gerichtskosten und die Kos-
ten des Gegners tragen.

Kostenlose Beratung durch die
Syndikus-Anwilte des IVD

IVD-Mitglieder haben die Mdoglichkeit,
sich mit rechtlichen Fragen kostenlos an
den fiir ihre Region zustindigen
IVD-Syndikus zu wenden. Uber 20
Anwilte stehen den Maklern, Verwal-
tern und Sachverstindigen bundesweit
in rechtlichen Angelegenheiten rund
um die Immobilie zur Verfligung (s.
Ubersicht S. 60). Einer davon ist RA
Ulrich Joerss, der eine Kanzlei in Berlin
fiihrt und die Verbandsmitglieder des
IVD Berlin-Brandenburg beriit.

Ist die Schadensersatzklausel so korrekt
formuliert? Wie sichere ich meinen Pro-
visionsanspruch ab? Wie oft soll ich
mahnen? Solche und ihnliche Fragen
kommen in seinen Beratungen fiir IVD-
Mitglieder zur Sprache. ,Bei den meis-
ten Anfragen handelt es sich um kurze
Anrufe von im Schnitt vielleicht fiinf
Minuten®, so Joerss. ,Oft wird auch ein
Vertrag durchgefaxt mit der Bitte, eine
bestimmte Passage zu priifen.“ Vor
allem sind es Hausverwalter und Mak-
ler, die den Service in Anspruch neh-
men. Meist geht es um alltdgliche Ange-
legenheiten: Hausverwalter wollen bei-
spielsweise wissen, ob eine Kiindigung
des Mietvertrags wirksam ist, der Ver-
mieter bei einem angezeigten Mangel
titig werden muss, ob eine bestimmte
Klausel im Mietvertrag noch gilt oder
wie ein zerstrittenes Mietverhiltnis nach
der Kiindigung am besten abgewickelt
wird. Bei Maklern geht es unter ande-
rem um die Grenzen der Aufklirungs-
pflicht, Verstole gegen das Weitergabe-
verbot, Aufbewahrungspflichten und
Ahnliches. ,Manchmal ruft jemand auch
einfach an, um eine andere Perspektive
zu horen und so zu einer Losung zu
gelangen®, fihrt Joerss fort. Monatlich
gehen bei ihm zwischen 20 und 50 An-

fragen ein, die meisten sind priventiver
Art. Dabei stellt er immer wieder fest,
wie gut das Vorwissen vieler IVD-Mit-
glieder ist — und freut sich dartiber,
zeigt es doch, dass der IVD auf diesem
Gebiet gute Arbeit geleistet hat. Nicht
umsonst bietet der Verband den IVD-
Mitgliedern ein besonders breites Infor-
mations- und Weiterbildungsangebot —
wer auch nur einen Teil nutzt, diirfte
rechtlich gut beschlagen sein.

Leider konnen nicht alle Probleme
durch eine gute Schulung oder durch
die IVD-Rechtsberatung vermieden wer-
den. Geht zum Beispiel der Verkiufer
eines allein beauftragten Maklers
~fremd“, miissen gegebenenfalls Scha-
densersatzanspriiche geltend gemacht
werden. In einem solchen Fall kann ein

Syndikus-Anwalt dem IVD-Makler zwar
zum Handeln raten, ihn aber nicht
kostenfrei dabei vertreten, denn die
IVD-Beratung ist eben das: eine reine
Beratung. Sie hort da auf, wo der Rat-
suchende den Anwalt beauftragt, fiir
ihn nach aufen hin titig zu werden.
Auch vom Aufwand her ist der Service
begrenzt, er ist jeweils als Erstberatung
zu einer spezifischen Problemstellung
gedacht und sollte sich zeitlich in
einem verniinftigen Rahmen bewegen,
also nicht Stunden dauern. Inhaltlich
deckt sie aber alle berufsspezifischen
Rechtsfragen ab — ein guter, praxis-
naher Service also!
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